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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene el objetivo, desarrollar un plan de negocios aplicando el
modelo Canvas para la compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda.,
Provincia de Cotopaxi, Cantén Latacunga, basados en la elaboracién de estrategias que permitan
el incremento del volumen de ventas. Para la elaboracion del mismo se realiz una entrevista al
presidente de la compafiia, una encuesta aplicada a los habitantes de la ciudad de Latacunga, un
analisis FODA donde se encontrd que no existe un marketing publicitario para promocionar,
dependencia de los altos directivos para realizar diversas funciones, no existe un local propio y
visible para el cliente, no existe un personal minimo para las actividades de la compafiia. Se
desarrollé una propuesta del modelo Canvas para conocer sus necesidades y satisface de forma
propicia las instalaciones de internet en el sector rural para la comercializacion de planes de
internet mediante la implementacion de torres principales ubicadas en puntos altos de la ciudad y
brindar el servicio de calidad mediante procesos detallados dentro de cada departamento de la
institucion. Se concluyd que el estudio situacional permitié conocer a la empresa en la etapa de
crecimiento, ya que su mayor fortaleza es el conocimiento del mercado lo que ayuda a posicionar
a la compafiia de internet en el sector rural, donde existe la falta de cobertura e inexistencia del
servicio en muchas de las parroquias. Se recomienda a los directivos establecer metas de
comercializacidén que vayan de la mano con el stock de los equipos, aplicar evaluaciones a su
cumplimiento, poner en marcha todos los apartados que presenta el plan de negocios, ya que le
brinda los ejes fundamentales para el desarrollo empresarial y de esta forma consolidarse en el

mercado, buscando siempre tener la estabilidad econémica y organizacional.

Palabras Clave: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS> <DESARROLLO
EMPRESARIAL> < PROCESOS ADMINISTRATIVOS> <TOMA DE DECISIONES > <
MERCADO > < LATACUNGA (CANTON)>
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ABSTRACT

The present study pretends to develop a business plan through the application of the
Canvas model for the internet and telecommunications company called Intelcotopaxi Cia
Ltda,located in the province of Cotopaxi, canton Latacunga, a study that it is based on the
elaboration of strategies that allow to increase the sales of the company. For the
elaboration of this project, an interview to the president of the company, a survey applied
to residents of Latacunga, and a SWOT analysis were carried out. The study determined
a lack of marketing strategies to promote the company, the dependence on senior officers
to develop different tasks, the absence of its own infrastructure which should be visible
to the client, and the lack of the minimum staff in the company. The Canvas model was
developed to know the needs of the company to satisfy the commercialization of internet
plans through the implementation of towers placed in high areas of the city in order to
provide an efficien service through detailed processes within each department of the
company. It is recommended that managers should establish marketing goals that work
together with the stock equipment, asess their compliance, implement all sections
presented in the business plan, as it provides the fundamental basis on its business
development and thus, consolidate its position in the market in order to have economic
and organizational stability.

Keywords: <ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES> <BUSINESS

PLAN> <ADMINISTRATIVE PROCESSES> <DECISION MAKING PROCESS>
<MARKET> <LATACUNGA (CANTON)

XiX



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene por objetivo desarrollar un plan de negocios aplicando
el modelo Canvas a la compafiia de internet y telecomunicaciones “Intelcotopaxi Cia. Ltda.”,

ubicado en la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi.

Para la elaboracion del marco tedrico referencial se revisé varias consultas bibliograficas
incluyéndose las definiciones y elementos del modelo de negocio, donde se explica los
antecedentes investigativos y la informacion que identifica y describe la historia, asi como
también la naturaleza del problema que se esta investigando en referencia a literatura ya

existente.

La compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia. Ltda., es un emprendimiento
gue nace de la necesidad y falencia que tienen los hogares con respecto al servicio de internet,
esta compariia esta situada en la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi, en la calle Belisario
Quevedo y Guayaquil, su actividad principal es brindar servicio de calidad y mayor velocidad
en el consumo al sector urbano y rural de la ciudad, es constituida legalmente desde el 2 de Julio
del 2019 creada por jévenes latacunguefios dispuestos a crecer y constituirse como una gran

empresa a futuro.

Actualmente existen 4 socios comprometidos por el crecimiento y labor de la compaiiia,
conjuntamente a ellos hay 6 colaboradores a tiempo completo entre ellos pasantes de diferentes

universidades del Ecuador.

Para poder tener cubertura en la ciudad, se colocd alrededor se cinco infraestructuras en circuito,
los puntos altos de la ciudad fueron los principales escenarios para colocar las torres

estructuradas con equipos de alta calidad.

Como su creacion es reciente, la compafiia no cuenta con ningin plan de negocios, todo lo que
se ha desarrollado hasta la fecha es empirico, tampoco tienen herramientas que faciliten su
gestion administrativa para optimizar recursos, ni estrategias de marketing para conseguir
clientes y poder ser competitivos en el mercado, mediante un estudio a corto mediano y largo

plazo.

Desde el mes de noviembre del 2019 Intelcotopaxi empieza a brindar el servicio, su enfoque

principal es el sector rural empezando asi a tener gran acogida, en tal solo tres meses en el

1



mercado se ha logrado obtener un gran resultado, demostrando que el negocio es rentable.

Intelcotopaxi plantea su objetivo principal como ser pioneros de un buen servicio de internet en
la ciudad de Latacunga a la mas alta velocidad, es por ello que el modelo de negocios Canvas

serd exitoso en la compaiiia

El presente trabajo de investigacion con nombre “Desarrollo del modelo Canvas para la Compafiia
de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia. Ltda., de la ciudad de Latacunga provincia de
Cotopaxi”, se proporcionard varias herramientas administrativas que ayude al crecimiento y
formacion plena de la compafiia INTELCOTOPAXI, mismas que permitan tecnificar su servicio,

llevarlo de mejor manera.

Esta propuesta permite presentar todos los conocimientos que se adquirido en el transcurso de
la vida estudiantil y poder plasmarlos en trabajos investigativos y practicos para aportar y
solucionar problemaéticas econémicas y sociales, vivimos en una era cambiante es por ello que

es importante estar en constante estudio e investigacion.

CAPITULO Il titulado: “Marco Metodologico” contiene la metodologia utilizada en enfoque
cuanti-cualitativo en donde se hace uso de herramientas de investigacién que permite recopilar
datos que fueron procesados estadisticamente mediante los cuales se efectlio un diagndstico

claro desde todos los entornos de la realidad actual que presenta la empresa.

La investigacion fue de caracter descriptiva, con un disefio no experimental, el tipo de estudio
fue de campo recolectando informacién de futuros clientes con el método inductivo deductivo,
usando la técnica de la encuesta y entrevista a través del instrumento de cuestionarios de encuesta
y entrevista semi-estructurados con preguntas abiertas y cerradas que permitan obtener datos

especificos de la compafiia como de la necesidad del futuro cliente.

CAPITULO III titulado: “Marco de Resultados y Discusion de los Resultados” se expresa el
modelo Canvas como herramienta para verificar la gestion y rentabilidad de un negocio. Si se
cumple los nueve pardmetros Canvas, el negocio estd bien gestionado. A mayor grado de

aplicacién del método, mayor rentabilidad y mejora de la gestion del negocio.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1 Antecedentes investigativos

1.1.1 Antecedentes histéricos

Con el fin de organizar las pautas sobre el trabajo de investigacion a desarrollar, se indago en
diferentes fuentes bibliograficas, temas similares publicados en el repositorio de varias

universidades que se presenta a continuacion:

Guevara,(2018) a través de su tesis “Disefio de una empresa de servicios para comercializar tv
pagada utilizando la metodologia Canvas” (Tesis). Estudiante de la Universidad de Guayaquil,

expresa:

1. El desarrollo de la tecnologia, en la Ultima década, ha dado un impulso notable a nuevos
medios de comunicacion, hasta hace pocos afios no pasaban de ser experimentos
comunicacionales. Las empresas de televisién pagada han dado deficiencias en la
cobertura de sus redes de transmision en la ciudad de Guayaquil, permitiendo perder
clientes. Con un buen estudio de mercado e identificando puntos fuertes y débiles del
negocio, se pudo enfocar variables fijas que permitieron disefiar una nueva oferta de

paquetes en canales de TV pagada trasmitidos por Internet.

2. Al ofrecer este servicio a la comunidad como entretenimiento online hizo que la
poblacion ingrese al mundo de la tecnologia con facilidad; en la encuesta realizada al
sector, se observd gran cantidad de clientes que les interesa contratar el servicio en sus

domicilios con una mayor cobertura.

Paul,(2016) a través de su tesis: “Modelo de gestién empresarial y su relacién con el crecimiento
econdmico de las heladerias artesanales en el periodo 2014-2016 en el canton Rumiriahui”

(Tesis). Estudiante de las Fuerzas Armadas ESPE extension Sangolqui, menciono a las



microempresas como emprendimientos que nacen por la necesidad de la poblacion, es por ello

que llega a la siguiente conclusion:

1.

Al considerar que algunas heladerias no disponen de las herramientas administrativas que
les permitan alcanzar los resultados que muchos de ellos quieren, el modelo de negocio
mediante sus cuatro areas principales de infraestructura, oferta, clientes, modelos
econdmicos fueron de gran ayuda para el complemento Canvas, la atencién al cliente, la
productividad, la ganancia y a disminuir por completo la perdida tanto en materia prima

como en el producto final.

Bonilla,( 2018) en su trabajo de investigacion “Modelo de negocio mediante la aplicacion de las

4f’s del marketing digital en el sector maderero de la provincia de Tungurahua” (Tesis).

Estudiante de la Universidad Técnica de Ambato; lleg6 a la conclusion que:

1.2

1.

2.

Al llegar a la era digital, las herramientas tomaron otro enfoque sobre calidad y valor a la
empresa mediante cuatro aspectos que son: validez, valor, virtual place y vialidad, esto
permitié tener un enfoque en la linea de productos nuevos que debe ser valido para

diferentes targets.

Ademas, el modelo Canvas ayudé a identificar canales de distribucion necesarios para el
sector maderero de la provincia, tomando en cuenta que Tungurahua es un mercado
amplio y dedicado a la produccidn, lo que proporcion6 a la empresa posicionarse en el

mercado productivo.

Fundamentacion legal

La Compafia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda., de la ciudad de

Latacunga, provincia de Cotopaxi, esta sujeta a disposiciones legales relacionadas como cualquier

empresa de servicios como son:

1.2.1

Constitucion de la Republica del Ecuador

“Art. 33.- Trabajo y seguridad social. - El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho

econémico, fuente de realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las

personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y

retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado”.

(Constituyente, 2008)



Art. 319.- Formas de organizacion de la produccion y su gestion. - El presente articulo explica a
diversas formas de organizacion de la produccion en la economia, entre otras las comunitarias,
cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y
mixtas. El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la poblacién
y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza; alentara la
produccidn que satisfaga la demanda interna y garantice una activa participacion del Ecuador en

el contexto internacional. (Constituyente, 2008)

La consideracion de marcos normativos constituye un elemento primordial de la construccion en
los negocios, se refiere a un conjunto de leyes, normas y reglamentos que son aplicables a las
funciones o actividades que se planea llevar a cabo y que deben ser identificados para que las
actividades se realicen de manera armoénica, sin incurrir en riesgos de tipo legal, asi como al
momento de estructurar dentro de los planes de negocio marcos normativos especificos, éstos
ayudan a estar dentro de los parametros que la ley demanda, y de esta manera, no se comete

errores que puedan atentar contra la integridad de la compafiia y su reputacion.

1.3 Marco Teorico

1.3.1 Negocio

Se considera negocio a la actividad econdmica que busca obtener ganancias o utilidades ya sea

en productos o servicios a ofrecer para satisfacer necesidades, todo negocio debe tener un objetivo

y dar un valor agregado para poder tener rentabilidad. (Roldén, 2017)



1.3.1.1 Tipos de negocios

Tipos de Negocio

}

v v v L

Nacional o Fisico u on-line Segun actividad De acuerdo a su
Internacional econémica forma juridica
L Empresa
Primario =mpr
individual

Sociedad limitada

Sociedad
Terciario anénima

Secundario

Sociedad laboral

Gréfico 1-1: Tipos de negocio

Fuente: (Roldéan, 2017)

Elaborado por: (Herrera, J., 2020)

Existe una gran variedad de tipos de negocios; entre los mas conocidos segun su actividad
econdmica son los primarios quienes se dedican a la mineria, pesca es decir extraccién de la
materia prima, segun la actividad econdmica secundaria se basa en la transformacion de insumos
en bienes y servicios entre ellos estan los alimentos; los terciarios estan relacionados con los

comerciantes, en fin, existe muchos negocios donde se realizan varias actividades.

El tipo de negocio denominado fisico u on-line, es uno de los méas utilizados en la actualidad ya

gue nos permite realizar ventas directas o inclusive tener contacto con la educacién a distancia.
(Roldan, 2017)

1.3.2 Planificacion

La planificacion es el proceso de organizacion al conjunto de decisiones que se toma en una
actividad al basarse en la investigacion, reflexién y pensamiento sistematico. Este proceso sirve
para asignar responsabilidades especificas en una empresa que se maneja con departamentos

cohesionados entre si, con un solo sentido de direccion y crecimiento.



Es un proceso gque forma parte de la vida del ser humano, ya sea en lo personal como profesional,
anticipar el escenario con el tiempo razonablemente suficiente como para obtener una capacidad

de respuesta. (Saavedra Guzman, 2016)

1.3.2.1 Tipos de planificacion

Estudiar los objetivos y acciones anticipadamente hizo que se sustente los métodos, planes y

l6gicas que se tiene previsto para realizar procedimientos adecuados.

Se presenta los tipos de planificacion:

Planificacion Planificacion
Tactica estratégica
Tipos de
planificacién
Planificacién Planificacién
tradicional situacional

Gréfico 2-1: Tipos de planificacion

Fuente: (Pacheco, 2018)

Elaborado por: (Herrera, J., 2020)
La figura N°1-1, detalla cuatros tipos de planificacion que se utilizan en diferentes ambitos como
son: la planificacion tradicional aquella que se rige en normas o parametros establecidos, la
familiaridad con los problemas en el desarrollo econdmico-social la fortaleza, la planificacion
situacional es una herramienta moderna entre las politicas pablicas que depende del escenario actual
que la empresa se encuentre, es aplicable en cualquier organismo que no esté centrado en el
mercado, la planificacion estratégica establece claramente los valores de la institucion como
fuente principal en el &mbito empresarial, el objetivo es cumplir con la mision y seguir las

normas y los reglamentos gque se tienen marcados.

La planificacion tactica operacional se da dentro de todos los lineamientos de la planificacion

estratégica y tactica buscando alcanzar logros a largo plazo. (Pacheco, 2018)

1.3.3 Plan

Se define como la intencion o proyecto de hacer algo, define también como conjunto de metas e
instrumentos que ayudan a la orientacién de una actividad humana y establecer objetivos
determinados, que permite prever y ejecutar obras por parte de los técnicos y de las

administraciones publicas.



El plan no es un documento con normas o perspectivas, es el instrumento mas eficaz para
racionalizar la intervencion estatal de la actividad a realizarse. Hay que tener decisiones de
caracter para realizar un plan que abarca lineamientos, prioridades, asignacion de recursos y

estrategias de accion. (Zubia Velia, 2019)

1.3.3.1 Clasificacion de planes

Clasificacion de

planes
\ 4
‘ \ 4 ‘
Por su uso Periodo de tiempo Nivel Jerarquico
! ]
Unico Corto Estratégic
- \ 4
Repetitivo Mediano Tactico
\ 4 \ 4
Largo tiempo Operativo

Gréfico 3-1:  Clasificacion de planes

Fuente: (Zubia Velia, 2019)

Elaborado por: (Herrera, J., 2020)

Al referirse al uso Unico su variable es constante que proporciona guias, reglas o politicas; en
nivel jerarquico el plan estratégico es aplicable a todas las organizaciones para tomar decisiones,
tactico facilita la evaluacion de la actividad en la organizacidn, operativos son exactamente para

areas especificas como unidades o secciones.

1.3.4 Plan de negocios

El plan de negocio es un documento donde se analizan los diferentes factores y objetivos
de todas las areas que van a invertir en una empresa. Es una herramienta de disefio donde
el emprendedor ve de una forma virtual a su empresa antes de llevar a cabo su aventura real,
ayuda al empresario a dar forma a todas las ideas y mantener ajustes claves donde debe
mejorar Yy detalles que tiene planeado para poner en marcha el negocio, conocer la situacion
y la evolucion estimada del sector en el que se desarrolla la actividad, definir los clientes
son formas viables de reducir el estudio al mercado y determinar acciones probables de

competencia. (Almoguera, 2018)



1.3.4.1 Importancia del plan de negocios

El plan de negocios sirve para poner por escrito los distintos aspectos del negocio y discutirlo de
forma objetiva, abordando los temas que puedan tener posteriormente mayor dificultad o requerir
a un analisis, el plan de negocios puede ser considerado una herramienta de marketing, analiza
pormenorizadamente la idea de negocio, examinando factores como viabilidad técnica, como la

econdmica y financiera, social y medioambiental. (Almoguera, 2018)

1.3.4.2 Estructura del plan de negocio

La estructura principal para crear un plan de negocios aparece con el fin de procrear un potencial
escenario para las variables del negocio, facilitandole para esto herramientas con analisis integral
y una presentacion a otras entidades involucradas en el negocio como son: inversionistas, banco,

proveedores, clientes, etc.

Existen siete pasos para elaborar un plan de negocios, aunque éstos pueden ajustarse segun la

complejidad de cada unidad de negocio. (CFN, 2017)

rDescripcic’m de negocio: E;
la informacién basica de la
empresa y debe incluir la
mision y visidn corporativa,
quien es que ofrecerd que

Nichos de mercado: se
considera el tamafio
actual y las tendencias del
mercado, una vez que el

Posicionamiento del mercado:w
constituye la identidad  del
negocio o empresa en el
mercado, es la forma en que se

necesidades de  mercado nicho se defina para desea que el mercado y la
intentara satisfacer. describir el perfil del competencia perciben el producto
consumidor. 0 servicio y el impacto que va a
4 generar.
—
O O :
Fortalezas gerenciales: Este Ventas y Marketing: Es Competencia: Es importante
apartado se refier a la direccion importante describir la conocer la competencia, cuya

de la empresa, juntar un
equipoganador contalento 'y

estrategia como las tacticas que
se emplearan para lograr que los

experiencia. clientes compren los productos.
-
[ 1
Costos de produccion: El
presupuesto es el principal

enfoque que se debe incluir en
empresa.

la

Fuente: (CFN, 2017)
Elaborado por: (Herrera, J., 2020)

a 1-1:Estructura del plan de negocio.

evaluacién dara como resultado
la participacion en el mercado
de la nueva empresa.




Esta estructura esta disefiada para realizar un plan de negocios genérico, es decir adaptable para
cualquier empresa, compafiia 0 negocio Pymes siendo parte de la CFN quien en el afio 2017 puso
a disposicion para cualquier tipo de comercio o servicio que desee implementar un plan de

negocios.
Por lo que cada paso ayuda a la descripcion exacta de lo que necesita el nuevo emprendedor, es
importante conocer la idea principal para colocar en las fortalezas y competencias que llega a

tener el negocio. (CFN, 2017)

1.3.4.3 Usos del plan de negocios

Representa a una carta del
proyecto frente a terceras
personas, ayuda a controlar
socios,posibles proveedores.

Aclara a todos los posibles

promotores del proyecto los Sirve como referencia de la
objetivos, estrageias y accion futura en la empresa y
determin las distintas como instrumento de medida
responsabilidades. de los redimientos obtenidos.

Figura 2-1:Uso De Plan De Negocio
Fuente: (Pérez, N. & Llamuca, J, 2018)
Elaborado por: (Herrera, J., 2020)

1.3.5 Modelo de negocio

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta
valor, existen modelos tradicionales y experimentales asi también como la dinamicay las diversas

técnicas de innovacion que ayudan a posicionar el panorama que debe ser competitivo y realista
(Pigneur O. A., 2016).

También se define como una herramienta previa al plan de negocio que permite definir con
claridad qué se ofrecera al mercado, cobmo se va hacer, a quién se lo vende y de qué forma generar
ingresos. Es una herramienta de analisis que permite saber quién eres, como lo haces, a qué coste,

con qué medios y qué fuentes de ingresos se obtiene (Escudero, 2019).
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1.3.6 Modelo de negocio Canvas

El Método Canvas o como se le conoce mundialmente el “Business Model Canvas” fue creado
inicialmente como tesis de doctorado de Alex Osterwalder, como todo estudiante de carrera
subid la informacion a la pagina web y empezé a tener gran acogida por grandes empresarios de
la localidad como de paises externos que buscaban nuevas ideas para sus negocios. Una empresa
de telecomunicaciones de Colombia fueron los primeros en adoptar la metodologia e inclusive
Osterwalder fue invitado para impartir cursos en la compafiia sobre este tema, es alli donde se da

cuenta que ésta propuesta tenia mas acogida de lo que pensaba. (Quijano, Guiovanni, 2018).

La herramienta Business Model Canvas fue una de las grandes contribuciones, no solo al mundo
del negocio o el marketing, sino también al de la innovacion estratégica. Una metodologia que
aun triunfa gracias a su aspecto sencillo, a la facilidad con la que se puede disefiar y a las
posibilidades de reflexion que ofrece para analizar e implementar mejoras en negocios de

infinitas indoles.

Este aliado ayuda a generar estrategias de negocio de cualquier empresa. ES una herramienta
agil de gestion estratégica de negocio, que permite entender el modelo de negocio de una
empresa, trabajar las estrategias de negocio con un lenguaje comdn y compartido, esbozar un
modelo en nueve médulos que responden a cuatro lineas estratégicas determinantes en todo

Nnegocio. (Pigneur O. A, 2016)

2
\
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Actividades
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== ' 4 de valor
==

Recursos

Estructura de costos Fuente de ingresos

Figura 3-1: Modelo Canvas
Fuente: (Pigneur O. A., 2016)
Elaborado por: (Pigneur O. A., 2016)

En la siguiente figura se observa nueves bloques divididos en secciones diferentes para poder
analizar de mejor manera la empresa, identificar cada uno de ellos ayuda a tener mejores
resultados. El primer bloque demuestra como se realiza el modelo, que recursos, actividades y
socios se necesita para complementar la informacion, la relacién con clientes, segmentacion de
mercado y canales detalla quienes forman parte del negocio; la propuesta de valor es el principal
objetivo de que se ofrece al mercado, por Gltimo, la estructura de costos y fuentes de ingresos

habla sobre el financiamiento, y valor que tiene la empresa al cual se va aplicar el modelo.
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1.3.6.1 Elementos o bloques del modelo CANVAS

Esta herramienta ayuda a efectuar ideas estratégicas como clave principal a un modelo de negocio

para permanecer en el mercado. (Quijano, Guiovanni, 2018)

Segmentos de Clientes: En el modelo Canvas hay que identificar perfectamente a los clientes, es
imprescindible para responder a la pregunta ¢para quién?, los clientes son el centro de cualquier

modelo de negocio.

Propuesta de Valor: En este punto es necesario definir cual es el valor agregado que tiene el
producto o servicio para ser diferente de la competencia dando respuesta a la interrogante ;Qué?,
las empresas buscan una forma para presentar a potenciales clientes mediante una propuesta de

valor.

Canal: Es el medio que utiliza la empresa u organizacion para que llegue el producto o servicio

al cliente, analizar los canales de distribucion permite llegar al consumidor final.

Relacion con los Clientes: Aqui se define la forma exacta en que se da la relacion comercial con
el cliente. Las empresas deben definir bien el tipo de relacion que les conviene establecer con

cada segmento de mercado, esta puede ser personal o automatizada.

Recursos Claves: Existe con la finalidad de conseguir objetivos claros para su funcionamiento
en los recursos humanos materiales y tecnolégicos que requiere la institucién para su avance como

empresa o institucion.

Actividades Claves: Las actividades procesos y procedimientos que debe seguir el personal para
brindar un servicio o crear un producto enfocado a la optimizacién de recursos evitando la

duplicidad de acciones que generan pérdidas econdmicas a largo plazo.

Socios claves: Aqui se identifican las principales fuentes generadoras de ingresos para la empresa.

Fuentes de ingreso: Se deben identificar las principales fuentes de ingresos que puedan
suministrar la materia prima requerida para el proceso asi también intervienen todas las
instituciones o grupos sociales con las que se puedan generar varios convenios con el fin de

asegurar parte del éxito de la empresa.

Costos: Aqui se estructura la parte financiera, analisis e interpretacion sobre el manejo de la
compafiia.
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

2.1 Enfoque de investigacion

Se us6 un enfogue mixto, por lo tanto, se necesitdé el método cuantitativo y cualitativo, para

brindar el soporte debido a la investigacion.

2.1.1 Enfoque Cualitativo

Seguln Hernandez (2016);la modalidad cualitativa se refiere a:

Los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipétesis antes, durante o
después de la recoleccién y el analisis de los datos. Con frecuencia, estas actividades
sirven, primero, para descubrir cudles son las preguntas de investigacién mas importantes;

y después, para perfeccionarlas y responderlas.

Este enfoque también llamado no tradicional fue Gtil al momento de realizar la propuesta del plan
de negocios, las estrategias, acciones y tacticas, ademas de sacar las conclusiones pertinentes del
documento. También, tuvo su participacién al interpretar todos los resultados que se obtuvieron
durante la investigacién, por tal razén es importante ubicar ideas claras y concisas que indiquen
el punto exacto al que se quiere llegar. Las acciones antes mencionadas fueron descritas en el
marco propositivo de la investigacion, tomando en cuenta todos los factores importantes al

momento de generar las soluciones debidas.

2.1.2 Enfoque cuantitativo

Mientras que la cualitativa para Hernandez (2016); se refiere a:

El enfoque cuantitativo se utiliza para consolidar las creencias, manifestar de manera
I6gica en una teoria 0 un esquema tedrico y establecer con exactitud patrones de
comportamiento de una poblacién, para que el investigador forme creencias propias sobre

el fendmeno estudiado, como lo seria un grupo de personas Unicas 0 un proceso particular.
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Este enfoque también llamado tradicional se basd en investigaciones previas, se emple6 al
momento de determinar el nivel de crecimiento mediante la cantidad de nuevos clientes al mes,
ademas de conocer si existe la utilidad deseada. También, se utiliz6 los balances y estados de

resultados semestrales de la empresa.

Por otra parte, los computos necesarios se efectuaron con formulas acordes a los requerimientos
de la investigacion. Todas estas actividades ayudaron en la parte financiera del plan de negocios

Canvas para la Compafiia Intelcotopaxi Cia Ltda.

2.2 Nivel de investigacion

2.2.1 Investigacién descriptiva

Segln Hernandez (2016); esta investigacion se refiere a:

Se busca especificar propiedades, caracteristicas y todos los perfiles de personas, grupos,

comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis.

Este método buscO especificar propiedades, caracteristicas para realizar una observacion de
hechos y casos actuales, a través de la recoleccidn y tabulacion de datos, asi como la interpretacién
y andlisis de los mismos con la finalidad de obtener un enfoque relevante. Para describir la
realidad de situaciones, eventos, personas, grupos o comunidades se aplico la investigacion
descriptiva que abordaron por medio de entrevistas y encuestas, para obtener un resultado

concreto, se realiz6 un andlisis a los datos recolectados para obtener respuesta al problema.

2.2.2  Investigacion exploratoria

Para Hernandez (2016); manifiesta que:

Las investigaciones exploratorias ofrecen un acercamiento principal al problema que se pretende
estudiar y conocer. También se realiza para conocer el tema que se estudia, lo que permite conocer

algo mas relevante del mismo.

Mediante esta investigacion se logrd identificar problemas mas especificos como fueron las
inexistencias de varios recursos que no le permiten a la compafiia continuar, encontrd resultados

destacados para el desarrollo del modelo Canvas.
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2.3 Métodos

2.3.1 Meétodo deductivo

La hipdtesis se confronta con la realidad para aprobar o rechazar un contexto determinado, hacia

la poblacién con una finalidad que permite presentar muestras en desventaja. (Hernandez, 2016)

Se utiliz6 dicho método porgue se explicd los conceptos tedricos en el desarrollo del marco

propositivo, el disefio de la metodologia de lienzo Canvas.

Se aplico de lo especifico al general, se realiz6 el estudio de mercado para posteriormente

elaborar las estrategias parte del plan de negocios.

2.3.2 Método inductivo

SegUn Hernandez (2016); manifiesta que:

La creacion de categorias a partir del analisis de unidades es una muestra de por qué el enfoque
incluye elementos de mas de un tipo de disefio y alcanza conclusiones generales partiendo de
hipotesis o antecedentes en particular.

Este método analizé otros factores de estudio que partieron de lo general a lo especifico, en la
presente investigacion se aplico en la consulta de diferentes fuentes bibliograficas, para ser
presentados en el marco tedrico que permitieron posteriormente elaborar una excelente propuesta
para el disefio del lienzo.

2.3.3 Meétodo analitico

Se analiz6 los datos resultantes del estudio de mercado para el establecimiento de las tendencias,

y se realizaron las respectivas proyecciones del crecimiento esperado.
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2.4 Disefio de la investigacion

241 No experimental

Distintos autores han adoptado diversos criterios para catalogar la investigacion no experimental.
Se considerd por su dimension temporal o el nimero de momentos o puntos en el tiempo para

recolectar datos.

La investigacion se realizd bajo este disefio por las herramientas que sirvieron de apoyo, en los
escenarios financieros se pudo analizar el comportamiento de la compafia de forma interna y
externa, se recalca que solo se mostro la proyeccion financiera del semestre Julio- diciembre 2020

de la compafiia.

25 Tipo de estudio

2.5.1 Por los objetivos

Aplicada. - Estuvo encaminada a resolver problemas practicos, un estudio principal de normas,
politicas, estandares que ayudaron a llevar un crecimiento en la compafiia de internet y

telecomunicaciones “Intelcotopaxi Cia Ltda.”, basandose en la realidad inmediata de su entorno

social en general.

2.5.2 Porelsitio

De acuerdo con (Carlos Mufioz Razo, 2018):
La investigacion de campo es una recopilacién de informacién directamente de la realidad
donde ocurren los hechos, se realiza dentro del ambiente especifico donde se presenta el
estudio, sin manipular o controlar las variables. (p.21).

La investigacion se realizé en las instalaciones de la compaiiia de Internet y Telecomunicaciones

“Intelcotopaxi Cia Ltda.”; también se trasladé a diversas parroquias de la ciudad de Latacunga,

para la recoleccion de datos.
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2.5.3 Por la circunstancia o tiempo

Descriptiva. - Se analizo la realidad actual, en cuanto a hechos y fenémenos de la compaiiia de

Internet y Telecomunicaciones “Intelcotopaxi Cia Ltda.”

2.5.4 Por la factibilidad

Factible. - Se desarrollé una propuesta en un modelo de plan de negocios basado en un lienzo
Canvas para la compafiia de Internet y Telecomunicaciones “Intelcotopaxi Cia Ltda.”, que

permitié una préactica toma de soluciones a los problemas encontrados.

2.6 Poblacion y Muestra

2.6.1 Poblacion

Es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones y un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas
(Hernandez, 2016).

La poblacién que se manejé fue el porcentaje del total de habitantes segin la muestra que se operd

en la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi en el afio 2019.

2.6.2 Muestra

Para poder analizar los datos que fueron tomados para futuros clientes, se determiné una muestra

del total de habitantes, que permitieron obtener el nimero de personas exactas a ser encuestadas.

En el presente trabajo se considerd como localidad, el nimero total de habitantes en el cantdn
de Latacunga provincia de Cotopaxi, considerando que en el afio 2010 la poblacion fue de 63.800
habitantes, la tasa de crecimiento de Cotopaxi tuvo un aumento de 2,37%, dando un total de
78.852 habitantes para el 2019. (INEC, 2010) Ver anexo A.

Se utilizé el método de muestreo aleatorio simple, dividido en dos supuestos como son: nivel de

confianza y el margen de error.
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2.6.2.1 Férmula de célculo

(K?) (p)(@)(N)
[E2(N — 1) | + (K?) (p) ()

Fuente: (Hernandez, 2016)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Considerando las siguientes variables:

Tabla 1-2: Significado de variables

K: | Nivel de Confianza

P: % estimado que representa el nivel de
confianza.

g: Probabilidad en contra, es 1-p.

E: Error estimacion permitido.

N: Tamarfio de la Poblacién

Fuente: (Hernandez, 2016)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

2.6.2.2 Datos de la encuesta

Los presentes datos son recolectados segun bases estadisticas del INEC en referencia a la

poblacién que existe en el canton de Latacunga.

Tabla 2-2:Datos de la encuesta para la muestra

K: 1,96

P: 50%=0,50

Q: 100* p=100*0,50=0,50
N: 78.852

E: 0,05%

R: 382 encuestas

Fuente: (Hernandez, 2016)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

2.6.2.3 Calculo de la encuesta

El tamafio de muestra determind un total de 382 personas para realizar la encuesta, enfocandose
en conocer las necesidades, gustos y preferencias del cliente en cuanto a la oferta del servicio para

las familias de la ciudad de Latacunga.
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2.7 Técnica e instrumentos de investigacion

2.7.1 Técnicas

o Entrevista

SegUn Bernal (2016); manifiesta que:
La entrevista es una técnica de recopilacion de informacion mediante una conversacion
profesional, con el fin de adquirir informacion técnica de recopilaciéon de informacién

mediante una conversacion profesional, con el fin de adquirir informacién sobre lo que

se investiga.

Mediante esta técnica se averigud las opiniones de los directivos, se realizd un pequefio
cuadernillo con preguntas sencillas, que tiene énfasis en el entorno de la compafiia y las

aspiraciones que tienen para el futuro de la misma.

e Observacion directa

Segun Bernal (2016); menciona que:
Es un elemento fundamental de todo proceso investigativo que permite al investigador
describir y explicar el compartimiento de datos adecuados y fiables correspondiente a

conductas, eventos y situaciones identificadas

Esta técnica se aplicd para recopilar informacion visualizada por el encuestador con la ayuda de

una ficha técnica para evaluar a los colaboradores de la compaiiia Intelcotopaxi Cia. Ltda.

e Encuesta

Segun Bernal (2016); dice que:

Es una técnica de adquisicion de informacidn de interés socioldgico, donde se obtiene opinion del

sujeto seleccionado en una muestra sobre un asunto dado.
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Este documento formulado por un conjunto de preguntas redactadas de forma coherente, permitio
recabar informacion necesaria de los posibles clientes las necesidades y beneficios que ellos
buscan en un proveedor de internet.

2.7.2  Instrumentos

Guia de entrevista. - La informacién correctamente estructurada se tomé como las preguntas que
generaron pautas para que el entrevistado se sienta cémodo con el banco de preguntas que se
efectud. Ver anexo B.

Ficha de observacion. - Este instrumento de evaluacion permite recolectar datos a un objeto
especifico, en el que identifican variables especificas. Esta ficha ayudd a obtener mejores
resultados en base a los célculos efectuados por la compafiia. Ver anexo C.

Cuestionario. - Fue redactado con varias preguntas ordenadas y una planificacion determinada,
los encuestados no tuvieron mayor dificultad al responder para precisar en el trabajo. Ver anexo
D.

2.8 Idea a defender

Desarrollar un modelo de negocios Lean Canvas que aporte a la gestién administrativa de la
Compaiiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda., de la ciudad de Latacunga
provincia de Cotopaxi.

2.9 Variables

2.9.1 Variable dependiente

Gestion administrativa

2.9.2 Variable independiente

Plan de negocios aplicando el modelo CANVAS.
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CAPITULO 11l

3. RESULTADOS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

3.1 Resultados y discusion de resultados

3.1.1 Analisis de resultados

3.2 Resultados

Los resultados de la presente investigacion estan relacionados al desarrollo de un modelo de
negocios Canvas para la compafiia Intelcotopaxi Cia Ltda. y es expuesto de la siguiente manera:
mediante una entrevista dirigida al Ing. Wladimir Panchi presidente de la compafiia se conoce la
realidad exacta y actual que tiene en el mercado; asi como en la tabla N°1-3, se analiza el
comportamiento de los colaboradores y las actividades que realizan mediante una ficha de
observacion, finalmente para llegar al posible cliente se aplica una encuesta a los hogares de la
ciudad de Latacunga. Los resultados procedentes que se obtienen de las técnicas e instrumentos
de investigacion ayudan a crear un analisis situacional de la compaiiia, en la tabla N°17-3 se
sefiala a los principales stakeholders de la compafiia, clasificados en las tablas N°18-3;19-3;20-
3;21-3 como factores macro del entorno, asi como también las tablas N° 22-3;23-3;24-4 factores
micro del entorno, mismas que ayudan a generar un FODA empresarial detallado en la tabla N°25-
3, un disefio de estrategias presentados en la tabla N°26-3, y matrices de evaluacion MEFE vy
MEFI tabla N°27-3; 28-3. Por otro lado, se presenta informacion especifica y detallada de la
compariia en relacion origen y a la actividad que se dedica. En relacion a los resultados obtenidos
de todo el marco de resultados se desarrolla un modelo de negocios Canvas, donde se segmenta
en nueve factores claves para la compafiia, es decir: segmentacion de clientes, propuesta de valor,
canales, relacion con clientes, recursos claves, actividades claves, socios claves, estructura de
costos y fuentes de ingresos; cada uno de ellos con estrategias, recursos y actividades propias de
la compafiia para llegar al futuro cliente, en la tabla N°58-3 y 59-3, se presenta la informacién
financiera de la compafiia del primer semestre Julio-Diciembre 2019, donde se analiza como
inicio la compafiia resultados positivos y negativos del primer afio en el mercado. También se
obtiene informacion del segundo semestre detallado en las tablas N°65-3 y 66-3 enero-junio 2020,
con el objetivo de comparar el comportamiento en el transcurso del crecimiento. Gracias a estos
resultados se proyecta el siguiente semestre como indica las tablas N°75-3 y 76-3, dando

resultados favorables para la compafiia.
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3.2.1 Entrevista al Presidente de Intelcotopaxi Cia Ltda.

Nombre: Ing. Wladimir Panchi
Fecha: lunes, 13 de febrero del 2020

Lugar: Compafiia Intelcotopaxi Cia Ltda.

Objetivo. - Conocer las ventajas y desventajas que tiene la compafiia en el mercado.

1. ¢Por qué deciden crear la compafia de internet en el cantén Latacunga?

Latacunga es un canton rodeado de varias parroquias urbanas y rurales, que se ha observado que
aun no disponen con la suficiente tecnologia en los hogares y existe factores claves que ayudaria
en un crecimiento pronto de la compafiia como son: pocos proveedores de internet, baja calidad

de internet, inexistencia de internet en la zona rural.

2. ¢Cuadles cree usted que son las debilidades que posee la compafiia?

Una de las debilidades que nuestra compafiia presenta es la falta de estrategias para ofrecer el
servicio y la carencia de una administracion profesional que permita llevar el manejo contable de

la compafiia.

3. ¢Cudles cree usted que son las fortalezas que posee la compafiia?

Nosotros, como socios fundadores de la compafiia nos hemos enfocado en brindar un servicio
personalizado al cliente, tener un soporte técnico de 24 horas permanente y servicio inmediato, la
red es monitoreada en cada momento, eso hace que el cliente tenga un servicio garantizado en su

domicilio y no exista inconvenientes.

4. ¢Considera usted a la compafiia como un ente reconocido en el mercado escogido?

Desde que empezd este emprendimiento se ha tratado de llevar de una manera distinta a la
competencia, para que desde su nacimiento sea reconocida en el mercado, poco a poco se avanza
con paso firme, considerando que la mayor acogida esta en la zona rural de la ciudad puesto que

nuestra cobertura abarca el 100% el sector.

5. ¢Los colaboradores reciben alguna capacitacion para el manejo de red y servicio al

cliente?
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Los colaboradores por el momento no han recibido una capacitacién, sin embargo, estan
encargados de auto-educarse en temas como: uso y manejo de redes (técnicos), seguridad en

campo (técnicos), atencién al cliente (asesor comercial), manejo de cobros (socios).

Es importante conocer el sistema que maneja la compafiia y como llegar al consumidor, ya que
eso nos permite ser poli funcional y ayudar en el area que se necesite; cada colaborador trabaja
conjuntamente con cada socio en distintas actividades, es por ello que nos hemos enfocado a

futuro en capacitar a todo el personal.

6. ¢Mencione que proveedores considera usted como competencia?

Entre los que considero competencia estan: Cnt, Mega Speed, AJ net, Redecom, Saitel, son
empresas oriundas de la provincia como también de otras ciudades que buscan asentarse en la
nuestra. Es importante saber que son compaifiias de internet que ya llevan varios afios en el
mercado, sin embargo, esto permite enfocarse de una forma diferente a ellos, nuevas ideas y

ampliacion en el servicio.

7. ¢Cuantos clientes estima tener en crecimiento cada mes?

La compafiia considera factible un crecimiento de 35 a 50 clientes mensuales para cubrir los
gastos iniciales que existe como: infraestructura y materiales de instalacién. A medida que los
clientes aumentan de la misma forma hay que incrementar infraestructura y pago mensual del

internet.

8. ¢Qué valor tiene el precio de instalacion en el mercado?

El costo de instalacion para la compafiia tiene un precio de $72,00 sin IVA y para el mercado
tiene un valor de $85,00 valor referencial para la compafiia, siendo uno de los mejores precios en

el mercado.

9. ¢Cuales son las principales fuentes de financiamiento?

Siempre para inyectar capital en nuestra compafiia se ha buscado créditos con instituciones
financieras que ofrezcan tasas de interés adecuado y bajas para el giro del negocio, debido a que,
en nuestro negocio siempre debemos contar con un capital para adquirir los equipos necesarios
para nuevos clientes, el Banco del Pacifico ha sido el primer en brindarnos apoyo con una tasa

baja y accesible para los pagos.
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10. ¢Segln su criterio qué factores influyen en la gestion administrativa y financiera de su

empresa?

Todo es una cadena, la recoleccion de nuevos clientes y los cobros mensuales son importantes,
por eso debemos controlar nuestra cartera no mes a mes si no todos los dias y conocer con
exactitud como esta la situacién; para cumplir todas las obligaciones no solo con el banco y

proveedores si no con los colaboradores.

11. ;/Cuales son las estrategias que aplica la empresa para incrementar clientes?

Es importante recalcar que la compafiia lleva cuatro meses aproximadamente en el mercado, no
existe estrategias especificas para promocionar el servicio, la Gnica publicidad que se ha hecho es
acudiendo a barrios, parrogquias 0 sectores lejanos por cuenta propia y buscar clientes que

necesiten el servicio.

Ademas, existe una oficina en el centro de la ciudad donde se entrega mayor informacion, no
hemos manejado con estrategias de publicidad, sin embargo, las mencionadas han dado

resultados, se espera con el tiempo llegar a dar mejores servicios en el tema publicitario.

12. ¢Cbmo es la relacion con los colaboradores de su compafiia?

Actualmente existen seis colaboradores incluyendo a los socios quienes mantienen una relacion
abierta y directa tanto con sus compafieros como con el cliente, ademas el tener confianza laboral

ayuda a fortalecer la imagen y mejorar ciertos aspectos que no se puede hacer solo.

Todos conocen que es importante tener confianza tanto para las personas que trabajan como para

los clientes ya que ellos son la clave principal para que el negocio tenga futuro.

13. ¢ Cual es el objetivo a futuro para la compafiia?

Esta compafiia se cre6 con el fin de brindar un servicio de alta calidad a la ciudad, ya que esta
necesidad cada vez crece en los hogares y qué mejor de llegar a cada uno de ellos, es por eso que
el mayor objetivo es cubrir toda la zona cotopaxense para poder emigrar con el mismo servicio a
diferentes ciudades, y que “INTELCOTOPAXI” sea una de las compafiias de internet y

telecomunicaciones mas reconocida a nivel provincial.
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14. ;/Qué herramientas de gestién financiera utiliza la compafia para prevenir hechos

futuros o para corregir a tiempo los problemas existentes?

Nosotros tenemos un sistema basico el que nos permite conocer el control del stock de equipos,
los valores de cobros a los clientes ya sea por costo de instalacion o pago mensual del servicio,
ademas esta herramienta ayuda a desarrollar la hoja de instalacién donde se detalla todos los datos
informativos del nuevo cliente, todo esto ayuda a tomar una decisién para el corte del servicio o

cuentas minimas por cobras.

15. ¢ Cudl es la diferencia que tiene la compafiia en relacion a su competencia?

Al manejar un sistema de alta tecnologia para monitorear a los usuarios del servicio ya lo hace
diferente, se ha implementado un sistema llamado “WISPHUB”; este sistema se ha logrado
instalar el 15 de enero del presente afio vigente para 1 afio transcurso. También se diferencia por

el tipo de contratacion mensual que obtiene el cliente.

3.2.1.1 Resultados generales de la encuesta realizada al Gerente de la Compafiia
“INTELCOTOPAXI Cia Ltda".

De acuerdo a la entrevista realizada al presidente de la compafiia Intelcotopaxi Cia Ltda., se puede
afirmar que las debilidades mas importantes para la compafiia es la falta de estrategias para ofrecer
el servicio y la carencia de una administracién financiera que permita llevar el manejo
administrativo; factores que deben ser analizados y mejorados para poseer una adecuada

recuperacion de cartera mensual y el apropiado control de futuras instalaciones.

La compariia esta en un proceso de crecimiento y avance en el mercado latacunguefio ubicandose
como proveedor del sector rural, desde su inicio ha contado con instrumentos bases que
permitieron empezar de forma empirica; sin embargo, no cuentan con mecanismos que ayude a
fortalecer las ideas planteadas por los socios y colaboradores para poder obtener a futuro

resultados favorables.

Actualmente existen 6 colaboradores incluyendo a los socios quienes son los encargados de
realizar varias actividades que competen con la compafiia, no todos son expertos en el tema; sin

embargo, han realizado capacitaciones propias para su desempefio.
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Su principal fortaleza es la atencidn personalizada, soporte técnico las 24 horas del dia para
brindar el servicio que solicitd desde su contratacion en los diferentes planes que se maneja en el

mercado Y la instalacion inmediata.

Para obtener un crecimiento rentable plantean el aumento de 35 a 50 clientes mensuales tomando
en referencia a los 3 primeros meses. No mantienen ninguna publicidad hacia el cliente sin

embargo optan por el traslado al sector ofrecer el servicio.

A futuro la compafiia aspira estar posicionada en el mercado como uno de los proveedores mas
reconocidos de la ciudad con infraestructura de primera y un ndmero considerable de
colaboradores, brindando confianza y rentabilidad a todos los hogares que requieran el servicio.

3.2.2 Ficha de Observacion

Para la observacion directa hacia a los colaboradores se realiz6 una ficha de observacion

presentada de la siguiente manera:

Tabla 3-3: Ficha de observacién

’A COMPANIA DE INTERNET Y TELECOMUNICACIONES INTELCOTOPAXI CIA
WELEETEREX LTDA.

COBERTURA DE INTERNET A OTRO HIVELI

FICHA DE OBSERVACION

Fecha de realizacién: 03 de febrero del 2020

Objetivo: Conocer a mayor grado el ambiente laboral de los colaboradores en la compafiia.

N° 1=Nunca 2=Aveces 3=Casi 4=Siempre Valoracion Observacion
siempre
ASPECTOS DEL COLABORADOR 1 2 3 4
01 ;Demuestran dominio en las actividades que realizan? X Pocos tienen experiencia
02 ¢Manejan y mantienen el orden y la disciplina? X
03 ;Aportan conocimientos para la compafiia? X
04  (Existe eficiencia y eficacia en sus trabajos? X
05 ¢Mantienen excelentes relaciones con los clientes? X
06 ;Manejan perfectamente el area de trabajo? X
07  ¢Mantienen una relacion de trabajo estable? X
08  ¢Contribuyen hacia el logro de la misién? X
09 ¢Desarrollan nuevas ideas para mejorar su trabajo? X
10 ¢Traen consigo el material de trabajo (técnicos) X
TOTAL 2 3 5

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Elaborado por: Herrera, J. 2020
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3.2.2.1 Resultados de la ficha de observacién realizada a los colaboradores de la Compaiiia
“INTELCOTOPAXI Cia Ltda”.

Este procedimiento se realizé en las instalaciones de la compafiia, permitiendo utilizar todos los
sentidos para captar la relacion que tienen los colaboradores con el trabajo. La ficha de
observacion analizé detalladamente el comportamiento mediante una escala de Likert siendo
1=Nunca y el valor alto 4=Siempre; dentro de este marco se analizé las caracteristicas que tienen

los colaboradores para el desempefio de las diferentes actividades en la compafiia.

Para la evaluacion de manera completa y efectiva desde una perspectiva laboral incluy6 factores
como la productividad y calidad del trabajo, la eficiencia, la formacion adquirida y los objetivos

conseguidos en el transcurso del tiempo.

Los colaboradores en algunas ocasiones demostraron tener poca experiencia en las actividades y
en otras el dominio de ellas. Es importante recalcar que siempre estan dispuestos a brindar nuevas
ideas mantienen el orden y la disciplina en su labor y cada que tienen conocimiento de algo lo

aportan para los demas, es decir siempre tienen un trabajo en equipo impecable.

El cliente es la principal fuente de ingreso para la compafiia, por lo que se observéd a la persona
quien estaba encargada de ofrecer el servicio, la amabilidad y el respeto hacia el cliente

presentando todas caracteristicas, beneficios y planes que maneja la compaiiia.

No todos tienen mayor conocimiento en el area donde trabajan es por ello que es importante
mantener capacitaciones continuas en el transcurso de su crecimiento, para a futuro no tener

problemas ni interrupcion en el largo de la vida empresarial.

No obstante, hay que tener en cuenta que nunca se debe poner en riesgo la calidad de lo que la
compafiia produce en favor de la cantidad de trabajo que esta realiza. No se debe olvidar que la
calidad de un trabajo es totalmente subjetiva, y que medir la calidad del trabajo producido depende

mucho del tipo de sector, asi como de las tareas especificas asignadas a cada colaborador.

3.2.3 Encuesta aplicada a los habitantes de la ciudad de Latacunga

Obijetivo: Conocer los gustos y preferencias de los clientes en relacion al internet en la zona

urbanay rural de la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi. Ver anexo A.

Datos Informativos del encuestado
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Tabla 4-3: Encuesta: Datos informativos

Urbano 96 25%
Rural 286 75%

Fuente: Encuesta aplicada a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera, J. 2020

Urbana
25%

Rural
75%

Gréfico 4-3: Encuesta: Datos informativos

Fuente: Tabla N° 2-3

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - De acuerdo a la tabla N° 2-3 y al grafico N°1-3, en los datos informativos se clasifico
a los habitantes del sector rural con un 75% de encuestados, equivalente a 286 habitantes, mientras
que el 25% pertenece al sector urbano completando el total de 382 encuestados. La densidad
geogréfica y el asentamiento de la poblacién en la zona urbana y rural de la ciudad permiten

determinar con mayor precision el conocimiento del internet en el mercado.

Conclusion. - Existe once parroquias rurales distribuidas en los alrededores de cantdn siendo la
parte de mayor asentamiento de habitantes. Al tener una mejor acogida por los encuestados acerca
del internet en toda la ciudad, se ha convertido en una necesidad bésica. Este resultado permite

determinar que es el sector rural es uno de los mercados principales para la compafiia.
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Numero de habitantes en el hogar

Tabla 5-3: Encuesta: Numero de habitantes en el hogar

2habitantes 0 0%
3 habitantes 110 29%
4 habitantes 207 54%
5 habitantes 58 15%
Mas de 5 habitantes 7 2%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

MASDE o
CINCO CINCO 2%

CUATRO
54%

Grafico 5-3: Encuesta: Numero de habitantes en el hogar

Fuente: Tabla N° 3-3.
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. -En la tabla N° 3-3, se observa que el 54% de encuestados menciona que en el hogar

habitan cuatro personas, el 29% demuestra que hay un total de tres habitantes, factores claves para

el conocimiento empirico de cuantos dispositivos tienen en el hogar.

Conclusion. - Al tener una mayoria de cuatro miembros en el hogar, permite analizar cuantos

megas se requiere para brindar el servicio en un domicilio, considerando que esto también

depende del plan que seleccione el futuro cliente.
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Pregunta 1: ; Qué tan importante considera Ud. ¢ Al internet en el mercado?

Tabla 6-3: Encuesta: Importancia del internet
Detalle N° %

Nada importante 0 0%
Poco Importante 8 2%
Neutral 12 3%
Importante 77 20%
Muy importante 286 75%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

Poco
importante

Neutral
3%

2% Importante

20%

Muy
Importante
75%

Grafico 6-3: Encuesta: Importancia del internet
Fuente: Tabla N° 4-3.
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - El 75% de encuestados mencionan al internet como un factor muy importante para su

hogar seguidamente del 20% que lo considera como importantes, ambos se mantienen en un rango

positivo para el uso del servicio.

Conclusion. - Una de las necesidades basicas que se ha considerado en los Gltimos afios es el
internet, sirve como herramienta principal para realizar diferentes actividades como: la
comunicacion, estudios, entretenimiento, y trabajo, esta respuesta positiva del habitante
demuestra que el emprendimiento que se esta llevando a cabo es rentable y por ende tendra gran

acogida.
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Pregunta 2: ;Tiene servicio de internet Ud.? Considerando que la respuesta sea NO
responda a partir de la pregunta N°7.

Tabla 7-3: Encuesta: Existencia de internet
Sl 176 46%
NO 206 54%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

46%

SI
NO
54%

Gréfico 7-3. Encuesta: Existencia de internet
Fuente: Tabla N°5-3.
Realizado por: Herrera, J. 2020

Tabla 8-3:Encuesta: Detalle de la encuesta por sector

Urbano 96 Sl 57 59,9%
NO 39 40,60%

Rural 286 Sl 113 39,52%
NO 173 60,48%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

40,60%0

59,39%

=S| = NO

Gréafico 8-3: Encuesta; Detalle de la encuesta del sector urbano
Fuente: Tabla N°3.6.
Realizado por: Herrera, J. 2020
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Gréfico 9-3: Encuesta: Detalle de la encuesta del sector rural

Fuente: Tabla N°6.-3

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - Como se observa en la tabla 6-3, el 46% de los encuestados si disponen de un servicio
de internet de diferentes proveedores de la ciudad, mientras que 54% no disponen, siendo este un
resultado balanceado para analizar donde es el sector al que se debe ofrecer el servicio. La
siguiente tabla N° 6-3, indica el valor de encuestados por sector para determinar especificamente
quien no tiene internet; la zona rural con mayor nimero de encuestados indica que el 60,48% no

posee el servicio a diferencia de la zona urbana que abarca el 40,60% de poseer el servicio.

Conclusion. - Se llega a la conclusidn de que existe un amplio nimero de habitantes que no tienen
internet en su hogar siendo la zona rural la mas afectada. Al no poseer el servicio en el domicilio
se lo considera un mercado principal, estos datos indican que la zona rural es el mercado factible
para ofrecer el servicio al 100%, considerando que la zona urbana también tiene un porcentaje
considerable para promocionar como opcidn, pero con un internet de alta velocidad debido a la

gran competencia que existe.
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Pregunta 3: ; Cémo considera Ud. el internet de su domicilio?

Tabla 9-3: Encuesta: Satisfaccion del cliente

Detalle N° %
Nada satisfecho 23 6%
Poco satisfecho 118 31%
Neutral 157 41%
Satisfecho 69 18%
Muy satisfecho 15 4%

Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

Muy
Satisfecho...

Satisfecho

18% Poco

atisfecho
31%

Neutral
41%

Gréfico 10-3: Encuesta: Satisfaccion del cliente
Fuente: Tabla N° 7-3.
Realizado por: Herrera, J.2020

Analisis. - La tabla N° 7-3, en escala de Likert, se analiza al 41% de encuestados que tienen un
servicio neutral en su hogar y del 100% de apenas el 4% de ellos estan conforme con el servicio
cada uno tiene diferentes fallas como: internet lento, caida de red, falta de soporte técnico, entre
otras, al tener un bajo porcentaje de satisfaccion indica que el cliente no esta conforme con el

servicio que le brinda el proveedor.

Conclusion. - El servicio de internet de todo proveedor depende de la comparticién de megas que
realice a cada domicilio. El cliente considera el servicio de internet como neutral y poco satisfecho
con varias desconformidades que afecte al utilizar el servicio; eso indica que la compafiia debe
entregar un internet de alta calidad para no tener dificultades futuras e incluso que clientes de

otros proveedores comparen el servicio y decidir el cambio de proveedor.
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Pregunta 4: Seleccione alguna desconformidad con el internet actual que tiene en su hogar.

Tabla 10-3: Encuesta: Desconformidad del internet

Internet lento 191 50%
Precios altos 46 12%
Falta de soporte técnico 23 6%
Caida de red 118 31%
Ninguna 4 1%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

Ninguna
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Gréfico 11-3: Encuesta: Desconformidad del internet
Fuente: Tabla N° 8-3.
Realizado por: Herrera, J. 2020
Andlisis. - De acuerdo a la tabla N°8-3, el 50% de encuestados tienen internet lento, seguidamente

de la caida de red, sin embargo, apenas el 6% dice tener falta de soporte técnico a la red.

Conclusiones. - Es necesario tomar una buena direccion a la antena para asegurar el servicio,
ademas se toma en cuenta que la zona rural tiene varias intervenciones como son: arboles,
montafias, o intervenciones de otras redes. Todos esos factores son importantes al momento de
realizar una instalacion. Las causas principales ocurren por una mala direccion a la torre central
0 a su vez porgue se desconoce a qué distancia se encuentra la casa de la torre a la que se esta

direccionando.
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Pregunta 5: Con qué frecuencia utiliza el internet.

Tabla 11-3: Encuesta: Frecuencia del internet

Detalle N° %
Nunca 31 8%
Casi nunca 0 0%
Ocasionalmente 6 2%
Casi todos los dias 81 21%
Todos los dias 264 69%

Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020
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Gréfico 12-3: Encuesta: Frecuencia del internet
Fuente: Tabla N° 9-3.
Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - La tabla N° 9-3, indica que el 69% de habitantes ocupan el internet todos los dias,

siendo un porcentaje alto en el uso del servicio, sin embargo, pocas son las personas que ocupan

ocasionalmente o nunca en diferentes casos.

Conclusion. - Para los clientes que ocupan el servicio todos los dias es necesario mantener

monitoreada la red para evitar saturacion y que ninguno de los clientes tenga un internet lento, ya

que a diferencia de otros proveedores su principal objetivo es brindar un buen servicio a la mas

alta velocidad.
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Pregunta 6: Conoce el nombre del proveedor de Internet

Tabla 12-3: Encuesta: Nombre del proveedor

Detalle N° %
Cnt 167 43%
Mega Speed 110 29%
AJ net 72 19%
Saitel 33 9%
Otros 0 0%

Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

Saitel Otros
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Gréfico 13-3: Encuesta: Nombre del proveedor

Fuente: Tabla N° 10-3.

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - En la tabla N° 10-3, se analiza a los proveedores de internet mas reconocidos en el
mercado latacunguefio siendo CNT el primero en la lista con un 43% de clientes a favor, tomando
en cuenta que es la corporacion mas grande a nivel nacional en Ecuador, seguidamente Mega
Speed con el 29% de clientes en relacién al total de encuestados, principal competencia para la

compariia por su cobertura total en la zona rural.

AJnet y Saitel son proveedores de internet que en relacién al porcentaje establecido no tienen gran
acogida en el sector, sin embargo, se consideran competencia por los afios de asentamiento en el

mercado.

Conclusion. - CNT a nivel nacional es la primera empresa de telecomunicaciones que tiene
cobertura en todo el pais, brinda servicio de telefonia e internet, es por ello que gran parte de la
ciudadania ocupa su servicio por el asentamiento que tiene en el mercado méas no por la calidad
de servicio, es por eso que la compafia debe tener un servicio de calidad para poder ser
competencia y tener sus propios clientes. Sin importar la cantidad de clientes que tenga el resto
de proveedores, Intelcotopaxi debe crear estrategias que fortalezca la disputa de clientes en el

mercado.
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Pregunta 7: ; Cuantos dispositivos que pueden hacer uso de internet dispone en el hogar?

Tabla 13-3: Encuesta: Namero de dispositivos

uno 11 3%
Tres 222 58%
Cuatro 149 39%
Cinco 0 0%
Mas de cinco 0 0%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020
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Grafico 14-3: Encuesta: Numero de dispositivos

Fuente: Tabla N° 11-3.

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - Latabla N°11-3, indica que el 58% de habitantes tienen tres dispositivos en cada hogar,
lo que permite analizar la capacidad de megas que requiere cada domicilio para que no exista
interferencias o cortes.

Conclusiones. - Dar un buen asesoramiento en el uso de la red también es un punto extra que
puede brindar la compafiia, ya que favorece al cliente al momento de utilizar la red; al tener tres
dispositivos en un hogar se esta hablando de un estimado de 3,5 Mbps y cuatro dispositivos de

4Mbps, valor que tiene acogida y se puede determinar un precio accesible al mercado.
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Pregunta 8: ;De acuerdo a la necesidad que tiene en el hogar ¢qué plan le gustaria adquirir

en una nueva contratacion?

Tabla 14-3: Encuesta: Plan en contratacion

Detalle N° %
1 Dispositivo ($13,50) 0 0%
3 Dispositivos ($17,50) 88 23%
4 Dispositivos ($19,60) 256 67%
5 Dispositivos ($22,00) 38 10%
8 Dispositivos ($28,00) 0 0%

Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020
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Gréfico 15-3:  Encuesta: Plan en contratacion

Fuente: Tabla N° 12-3.

Realizado por: Herrera, J. 2020
Andlisis. - En la tabla 12-3, se detalla diferentes tipos de planes que en la actualidad son valores
que la compafiia maneja en el mercado. ElI 67% de los hogares prefieren el plan de cuatro
dispositivos a $19,60 a los clientes les parece un valor considerable para obtener el servicio y
como se menciond en la tabla N° 11-3, los posibles clientes mantienen un nimero estimado de

tres a cuatro dispositivos, por lo que el plan presentado est& aprobado por parte del posible cliente.

Conclusiones. - Los valores que se ha colocado en cada alternativa son considerados precios
aptos para la cancelacion. El plan de $19,60 es la mejor opcién y la mayoria de clientes lo contrata,
eso da un valor extra al poder conocer que el precio esta acorde a los clientes y es un estimado

excelente para cancelar.
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Pregunta 9: ; Mediante qué medio le gustaria conocer a un nuevo proveedor de internet?

Tabla 15-3: Encuesta: Medio de comunicacion

Detalle N° %
Visita personalizada (sin costo) 369 97%
Call center 7 2%
Redes sociales 3 1%
Promotores 3 1%
Otros 0 0%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020
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Gréfico 16-3:  Encuesta: Medio de comunicacion
Fuente: Tabla N° 13-3.

Realizado por: Herrera, J. 2020
Andlisis. - De acuerdo a la pregunta N°9 en la tabla N°13-3, se mencionan varias formas para
conocer el servicio, dando como resultado el 100% en una visita personalizada. Para este tipo de
servicio los encuestados respondieron que es la mejor forma de observar cémo funciona el

servicio.

Conclusiones.- Para tener la visita personalizada a los hogares se debe tomar en cuenta que los
asesores comerciales estan en la obligacion de conocer bien el funcionamiento del servicio y mirar
que la cobertura sea factible, ademas deben conocer exactamente la zona a la que abarca las
antenas para un buen servicio, es importante conocer todo sobre la compafiia para vender imagen

y buscar un asentamiento en el lugar.
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Pregunta 10: Qué tipo de contratacion le gustaria adquirir por el nuevo servicio de internet?

Tabla 16-3: Encuesta: Tipo de contratacion

Mensual 382 100%
Bimensual 0 0%
Trimestral 0 0%
Semestral 0 0%
Anual 0 0%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

Mensual

Grafico 17-3: Encuesta: Tipo de contratacion

Fuente: Tabla N° 14-3.

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - Latabla N°14-3, demuestra que el 100% de encuestados prefieren un contrato mensual,
lo toman como pago de un servicio basico del hogar, tomando en cuenta que en esta encuesta
existen personas que ya tienen el servicio y otras no dando un resultado que todo desean un

contrato mensual.

Conclusiones. - Al cliente no le gusta estar sujetado a un contrato, por lo que se concluye que el
contrato debe ser mes a mes. Intelcotopaxi, considera que el contrato mensual es la mejor opcién

para que el cliente se sienta confiado y seguro con el servicio que esta recibiendo.
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Pregunta 11: ¢ Qué servicio extra le gustaria recibir por un proveedor de internet?

Tabla 17-3: Encuesta; Servicio Extra

Detalle N° %
Capacitacion para el uso del Wi-Fi en 0 0%
sus dispositivos
Monitoreo en el sistema de red 8 2%
Garantia minima de un afio 35 9%
Soporte técnico las 24 horas 336 88%
Ninguna 3 1%

Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020
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Grafico 18-3:Encuesta: Servicio Extra
Fuente: Tabla N° 15-3
Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - En la tabla N°15-3, indica que el soporte técnico de 24 horas garantiza una satisfaccion
al cliente del 88%, porcentaje maximo para colocarlo como servicio extra, siendo la garantia

minima de un afio la segunda opcion, pero del 9% de encuestados.

Conclusiones. - Al brindar un servicio extra al cliente garantiza su permanencia en la compafiia
y sobre todo a difundir informacién de forma positiva, esto ayuda a que se cree redes de atencion
a posibles clientes del alrededor, siendo una de las principales fortalezas para que el cliente se

sienta satisfecho del servicio ademas convierte al cliente en fiel a la compafiia.
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Pregunta 12: Para la cancelacién del plan de internet ;cémo le gustaria realizar?

Tabla 18-3: Encuesta: Forma de pago

Pago directo 99 26%
Cobro en el domicilio 0 0%
Deposito bancario 283 74%
Descuento directo (entidad bancaria) 0 0%
Ninguna 0 0%

Fuente: Encuesta aplicadas a la ciudad de Latacunga
Realizado por: Herrera,J. 2020

Cobro en el
domicilio
0%

Descuento directo

(entidad bancaria)

0%

I Pago directo
26%

Deposito
bancario
74%

Gréfico 19-3: Encuesta: Formas de pago
Fuente: Tabla N° 17-3.
Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - La tabla N°16-3, indica todas las formas de pagos para escoger ya que se considera

como mayor fuente de ingreso para la compafiia, el depdsito bancario abarca el 74% de aceptacion

seguidamente del pago directo con el 26% en las instalaciones de la compafiia.

Conclusiones. - Para satisfacer el servicio la compafiia debe contar con una cuenta propia para

recolectar los pagos, ademas para el pago directo es importante que el cliente conozca las oficinas

y por parte de la compafiia que ellas se mantengan abierta el tiempo posible en fechas de cobro,

para con ello evitar cuentas incobrables o cuentas por cobrar de montos altos.
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3.2.3.1 Resultados de la encuesta aplicada a los hogares de la ciudad de Latacunga.

La encuesta fue desarrollada en la ciudad de Latacunga al nimero de la muestra determinada del
total de habitantes, siendo 382 encuestados. Se realizé en la zona urbana y zona rural del canton
para determinar con exactitud la existencia y satisfaccion del servicio en los sectores, lo que
permitié investigar a fondo al posible cliente. Existen resultados favorables para la compafiia y
€s0 permite crear nuevas estrategias de crecimiento se toma la decisién de considerarle a la parte

rural del canton como el mercado principal para ofrecer el producto.

Al determinar el nimero de habitantes en el hogar y el nimero de dispositivos se conoce cuantos
Mbps aproximadamente se necesita en un domicilio y con este resultado permite el precio de plan
gue se ofrece. El cliente considera a la visita personalizada como la principal forma conocer a la

compafiiay el servicio que oferta ademas crea confianza y fidelidad en el nuevo cliente.

Es importante investigar todos los beneficios que ayudan a la compafiia para su crecimiento, entre
los principales estan: internet ilimitado, valor de pago estandarizado, atencion personalizada y un

soporte técnico las 24 horas.

En la encuesta se encontrd clientes de otros proveedores y se conocié las inconformidades que
presentan, estas fueron: internet lento, falta de soporte técnico, caida de la red entre otras; esta
pregunta ayuda a verificar los problemas que tienen y al momento de ofertar el servicio no cometer

los mismos errores.

Las formas de pago es la principal fuente de ingreso para la compafiia, por ese motivo se ha puesto
en consideracion varias opciones y entre las mas nombradas fueron pago directo y depésito
bancario por la facilidad y seguridad que se brinda al cliente, y I6gicamente las fuentes de ingresos

siempre deben tener un volumen mayor que la estructura de costos del proyecto.

3.2.4 Discusién de resultados

En base a los resultados obtenidos por las técnicas aplicadas, la entrevista al presidente en
representacion de los socios permitid conocer a la compafiia en su actividad, tiempo en el
mercado, y en la falta de herramientas dentro del entorno. No posee instrumentos que sirvan como
guia a los colaboradores; por lo tanto, se debe implementar, estrategias de mercado, politicas y
capacitaciones en areas de mayor interés para el colaborador. Existe un nimero considerable de
competencia, por lo que se debe buscar diferentes formas de promocionar el servicio para lograr

tener asentamiento en el mercado.
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En la ficha de observacidn representada en la tabla N°1-3, se evalla a la compafiia con calificacién
buena en la mayoria de los items, en relacién al nivel de aceptacién del colaborador; la méas
representativa es la atencion al cliente, fortaleza que posee la compafiia como estrategia de venta
en el crecimiento. Los colaboradores no conocen a profundidad las actividades que deben realizar
en los departamentos como: administrativo y técnico. Por lo tanto, para la implementacion de

personal hay que contratar bajo cada perfil que se requiera.

Mediante la encuesta aplicada a los habitantes de la ciudad de Latacunga, se analiza que el internet
se ha convertido en una necesidad prioritaria para cada hogar; como se observa en la tabla N°2-3
la encuesta fue aplicada en su mayoria al sector rural abarcando el 75% de encuestados. En este
sector se observo la falta de cobertura en el servicio, es por ello que se considera como principal
mercado en la ciudad y la tabla N° 4-3 demostr6 dicha afirmacion. El nimero de habitantes y el
namero de dispositivos en el hogar ayud6 a conocer los Mbps el promedio que se necesita para
realizar la comparticion del servicio y no tener perdida del producto. La tabla 11-3, indic6 que el
58% de encuestados tienen tres dispositivos en el hogar, demostrando que es el nimero

considerable para dividir los Mbps sin problema a los clientes.

Conocer los problemas que el cliente posee con un proveedor que se encuentra en la competencia

ayuda a mejorar el servicio que se va a brindar incluyendo los planes y precios de contratacion.

Visto de esta forma este trabajo busca orientar estrategias que permitan incrementar clientes y
mejorar los &mbitos internos de la compafiia para en un futuro cumplir las metas que se planteen

los socios fundadores y todos los colaboradores que hacen Intelcotopaxi Cia Ltda.

3.2.5 Andlisis situacional

Una empresa debe tener en cuenta los elementos externos e internos de la compafiia, ya que
pueden afectar a la situacion actual o futura. Es por ello que se necesita analizar el macroentorno
y microentorno para conocer e indagar de una forma minuciosa a todas las fuerzas presentes, ya
que de ellos se derivan oportunidades y amenazas que la empresa tiene que aprovechar o evitar
de cara el cambio del mercado al que pertenece.

3.2.5.1 Matriz de implicados o stakeholders

Se puede nombrar a los aliados y oponentes que existen en el mercado y que aportan al desarrollo

empresarial o disminucién comercial.
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Tabla 19-3: Matriz de implicados o Stakeholders

IMPLICADOS CRITERIOS O INDICADORES
GOBIERNO o Adherencia a las leyes/ Impuestos
PROPIETARIO e Socios
EMPLEADOS o Estabilidad laboral

CLIENTES
INTERMEDIARIOS
COMPETENCIA
TECNOLOGIA

Factibilidad del servicio
Financiamiento

Comparar a posibles competidores
Adquisicion de programas
especializados.

Fuente: Intelcotopaxi Cia Ltda.

Realizado por: Herrera, J. 2020
Andlisis. - En la tabla N°17-3 indica la lista de implicados como el Gobierno, propietario,
empleados, clientes, intermediarios, competencia y tecnologia, cada uno con sus criterios o
indicadores para el analisis de factores determinantes sea macro entorno o micro entorno

dependiendo de las caracteristicas y comportamientos que estos criterios tengan.

3.2.6  Macroentorno

El entorno externo de la compariia que se puede controlar y no tienen vigilancia de los hechos o
factores que se efectlan por fuerzas naturales, econdmicas, politicas, tecnoldgicas y medio
ambientales se lo denomina macroentorno. No interactdan en el conjunto de la empresa, pero la

influencia es mas diversa y estan alejados al control de ella.

Uno de los componentes més importante que influyen en el crecimiento o decrecimiento de la de
la Compaiiia de internet y Telecomunicaciones “INTELCOTOPAXI Cia. Ltda.”.

El conocimiento del entorno donde la actividad mercantil se desarrolla, es sumamente importante
ya que permite tomar ventajas conocidas como oportunidades y ayudan para posicionar a la
compafiia en el mercado. Se debe conocer e identificar factores negativos para confrontar las

posibles amenazas y de esta manera anticipar los problemas creando escenarios favorables.

Para realizar el anlisis se tomaron los siguientes elementos:

3.2.6.1 Dimension Econdmica

El entorno econdmico es el ambiente en el que se mueve la compafiia y donde interactlia cada una
de estas unidades generando varios agregados macroeconémicos. (Champ & Freeman, 2014)
afirman que es una introduccion a la macroeconomia o teoria del ingreso, donde se desarrollan

conceptos como producto interno bruto, tasa de inflacion, tipo de cambio, paridad de poder de
45



compra, tasa de desempleo, donde reflejan procesos y decisiones del gobierno, estos factores

analizan el impacto que refleja en la compafiia dando variables positivas o negativas.

Tabla 20-3:  Factores claves del Macroentorno

IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MACROENTORNO

FACTORES Y IMPACTO VARIABLES FUENTE
SUS
DIMENSIONES

La inflacion mensual en marzo 2020, fue de 0,20%.

Es una cifra superior a la registrada en marzo del 2019 (BCE, 2019)

Inflacién y que fue de -0,21%. La inflacion anual de precios de
marzo de 2020, respecto a marzo de 2019, alcanzé
ALTO 0,18%; como referencia, en marzo de 2019 fue del -

0,12%.

El déficit fiscal en el SPNF seria mayor en USD 1 071

Deficit Fiscal millones en 2019. Esto significa que el déficit de 2019 (BCE, 2019)

pas6é de 1,3% del P1B, antes del estudio, a 2,8% del PIB.

ALTO

El PIB por el Banco Central de Ecuador, el sector

PIB (BCE, 2019)

Correos y Telecomunicaciones representa 2.1% del PIB,
MEDIO . ) .
medido en dolares corrientes.

Fuente: (BCE, 2019)
Realizado por: Herrera, J. 2020

3.2.6.2 Dimension Demografica

Este factor analiza al tamafio de la poblacion, mientras mas grande, mas posibilidad de negocio,
por lo tanto, se toman acciones de marketing, el crecimiento de la poblacién, la dimension y
composicion de los nucleos familiares, la diversidad étnica y movimientos migratorios de la
poblacién. (Palladino, 2010).

Tabla 21-3: Factores claves del Macroentorno
IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MACROENTORNO

FACTORES Y SUS IMPACTO VARIABLES FUENTE
DIMENSIONES

Crecimiento de la Crecimiento en la cantidad personas o

Poblacién individuos que pueden demandar el (INEC, INEC, 2018)
ALTO servicio de la compafiia.

Migracién Crecimiento en la demanda de servicios  (INEC, INEC, 2018)
ALTO de la provincia.

Pandemia Covid-19 Necesidad alta del servicio del internet (EKOS,2020)
ALTO por actividades estudiantiles, laborales o

entretenimiento.

Fuente: (INEC, INEC, 2018)
Realizado por: Herrera, J. 2020
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3.2.6.3 Dimension Politico-Legal

Este factor consiste en leyes, dependencias del gobierno y grupos de presion que influyen en
diversas organizaciones e individuos de una determinada sociedad, como también los
acontecimientos politicos como las elecciones presidenciales, municipales o de los organismos

regionales.

Dicho lo anterior se debe tomar en cuenta que este factor para el plan de negocio y para el tipo de
empresa es una oportunidad, pues el gobierno de Ecuador esta incentivando a las PYMES y
generando nuevas oportunidades de mercado por medio de impuestos e invirtiendo para que estas
crezcan a nivel de mercado ya que el sector al que esta dirigido la empresa, es uno de los sectores

con mayor importancia para el pais.

Tabla 22-3: Factores claves del Macroentorno
IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MACROENTORNO

FACTORES Y SUS IMPACTO VARIABLES FUENTE
DIMENSIONES

En el Afio 2018 el salario en (INEC, INEC, 2018)
Salario Bésico Unificado ALTO Ecuador era de 3869, en el 2019
incremento a 394$ el SBU.

Ley que establece el cumplimiento  Ley Orgéanica para la Justicia
de 8 horas diarias (40 horas Laboral y Reconocimiento del
Legislacion laboral semanales), 5 dias de trabajo. Trabajo en el Hogar. -

(Reformas al Cddigo de

MEDIO
Trabajo) Registro Oficial N°
483
Permisos en La empresa debe cumplir con los  Alcaldia, Bomberos, SRI.
funcionamiento ALTO permisos para operar.

Fuente: (INEC, INEC, 2018)
Realizado por: Herrera, J. 2020

3.2.6.4 Dimension tecnoldgica

Este factor comprende de las nuevas tendencias e innovaciones tecnoldgicas, para que la
compafiia mejore en los servicios. Entonces, se puede decir que este factor es de gran importancia,
porque influye en los procesos de distribucion, ventas, publicidad a diferentes negocios, y eso
ayuda a mejorar las fuentes de ingreso y en la captacidn de nuevos clientes. Este es un elemento
de cambio que puede suponer el éxito como el fracaso de una empresa y dan lugar a nuevos

producto y oportunidades de mercado.
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El impacto en la empresa es positivo ya que la evolucion del internet se ha convertido en un
servicio principal para los hogares que no disponen de él y ayuda para tener mayor rentabilidad y

rendimiento como nuevas compafiias para la comunidad.

Tabla 23-3:  Factores claves del Macroentorno
IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MACROENTORNO

FACTORES Y SUS IMPACTO VARIABLES FUENTE
DIMENSIONES

Segun los datos del 2018 del Ministerio de (Ministerio de
Telecomunicaciones se considera que 75 de  Telecomunicaciones,
Internet cada 100 ecuatorianos usan con frecuencia el 2020)
ALTO internet, como comunicaciéon o necesidad de
informacion.
Segun el estudio Consumo digital Ecuador (Estado digital,
Publicidad 2019. Del IAB (interactive advertising 2019)

bureau), se observa que le crecimiento actual
del marketing en el pais es de 42%, la mayoria
de empresas que invierten estan en el area
contable administrativa y tributaria. El
MEDIO
impacto es positivo ya que la empresa
requiere estar en constante actualizacion por
los programas que requiere, siendo Latacunga
un sector con alta gama de publicidad

ocupando en el ranking el 12 de la region.

Fuente: (Ministerio de Telecomunicaciones, 2020); (Estado digital, 2019)
Realizado por: Herrera, J. 2020

3.2.7 Microentorno

Los factores internos de una empresa son aquellos que afectan de manera directa, estdn dentro de
la empresa y bajo su control, sin importar si son tangibles o intangibles. Se agrupan como
fortalezas y debilidades. Estos factores internos determinan como la organizacion avanza, tanto
como un ente organizacional autbnomo en respuesta a su entorno externo. Se refiere a todos los
aspectos o elementos relacionados en forma estable con la empresa y que influyen tanto en las
operaciones diarias como en los resultados. Los elementos que predominan en el factor interno

son: la empresa, competidores, proveedores e intermediarios.

3.2.7.1 Proveedor

Son aquellos que proporcionan a la empresa los recursos que necesitan para comercializar los

productos o servicios propios. En algunas de las ocasiones estos suelen ser los causantes de
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problemas en las empresas cuando se presentan fallas de la entrega de la mercaderia o suministros
necesarios o en la elevacion de los precios de los suministros, haciendo que la empresa baje o

pare sus actividades.

El proveedor es de gran importancia puesto que la empresa necesita de este para comercializar su
servicio, ya que sin ellos no se puede brindar el servicio para la compafiia. Los proveedores de
mercaderia en telecomunicaciones estin mayormente ubicados en la capital del pais o fuera del

pais provocando que el costo de adquisicion sea mas elevado.

Tabla 24-3: Factores claves del Microentorno
IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO

MANIFESTACION IMPACTO VARIABLES FUENTE
Materiales Los recursos que el proveedor ofrezca  (Intelcotopaxi, 2020)
ALTO serdn fundamentales para obtener un

servicio de calidad o de mala calidad.

Los recursos que aporta al proveedor  (Intelcotopaxi, 2020)

Recursos son esenciales para el desenvolvimiento
ALTO »
de la compafiia en el mercado

Compromiso El compromiso con la empresa serd  (Intelcotopaxi, 2020)

fundamental para brindar el servicio que
ALTO . . .
tiene la compafiia con la comunidad.

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

3.2.7.2 Competencia

Este factor puede influir en la compafiia de manera positiva o negativa ya que por medio de los
competidores, clientes y consumidores tienen méas opciones de eleccion en el mejor servicio que
ello necesiten, evitando el monopolio en el mercado. Con este elemento se debe tener un cuidado

especial, para poder seguir presentes en el mercado.

Esto se refiere a la rivalidad entre aquellos que pretenden acceder a lo mismo. A la realidad que
viven las empresas que luchan en un determinado sector del mercado y demandar el mismo bien,
esto aparece cuando los actores econémicos tienen libertad para participar del mercado a través

de la oferta y la demanda del producto o servicio.
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Tabla 25-3: Factores claves del Microentorno

IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO

MANIFESTACION

IMPACTO

VARIABLES

FUENTE

Competencia directa

ALTO

Los recursos que aporta al proveedor son
esenciales para el desenvolvimiento de la

compafiia en el mercado

(Intelcotopaxi,
2020)

Competencia indirecta

ALTO

El compromiso con la empresa serd
fundamental para brindar el servicio que
tiene la compafiia con la comunidad.

(Intelcotopaxi,
2020)

Empresas

Internacionales

ALTO

Tienen un alto porcentaje de impacto ya
que los diferentes proveedores ocupan
distintos equipos importados y es ahi
donde el cliente busca lo mejor para su

servicio.

(Revista Espacios,
2017)

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020); (Revista Espacios, 2017)
Realizado por: Herrera, J. 2020

3.2.7.3 Cliente

Son aquellos que compran bienes o servicios de la empresa. Se obtiene por medio de la compra

de un producto o servicio, diferenciandolo del consumidor que es aquel que utiliza el producto o

lo consume. Dependiendo del comportamiento o preferencia de estos, la empresa se debe adecuar

para cumplir con sus exigencias y satisfacer necesidades.

Las empresas tienen diferentes compradores o clientes dependiendo del tipo de mercado en el que

compiten, o comercialicen su producto o servicio. El cliente es el principal foco de atencion de

cualquier empresa, puesto que todo lo que se realiza en el entorno interno va enfocado a él. En la

compafiia de internet y telecomunicaciones es el que estard a cargo del contrato del servicio

durante su permanencia, por lo tanto, es indispensable analizar paso a paso todas las necesidades

gue requiera en su domicilio.
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Tabla 26-3: Factores claves del Microentorno

IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO

MANIFESTACION IMPACTO

VARIABLES

FUENTE

Ubicacion geografica

La Provincia de Cotopaxi esta localizada al centro-

norte del Callejon Interandino de la Republica del

(geogréfica, 2018)

MEDIO
Ecuador.
Este es de gran relevancia ya que dependiendo de (Intelcotopaxi,
Relacion precio — ALTO estos factores el cliente decidird hacer una 2020)
costo inversion y tener compromiso con la empresa.
Liquidez ALTO El capital o activos del cliente influyen en la (Intelcotopaxi,
adquisicion del producto o servicio. 2020)
Lealtad La preferencia o fidelidad del cliente por el servicio (Intelcotopaxi,
ALTO producto o marca le permite buscar lo mejor para 2020)
su servicio.
Capacidad de ALTO La cantidad maxima de los ingresos y pagos de (Intelcotopaxi,
compray pago deudas. 2020)
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020); (geogréafica, 2018)
Realizado por: Herrera, J. 2020
3.2.8 Matriz de evaluacion externa (MEFE)
Tabla 25-3:  Matriz de Evaluacion externa (MEFE)
MATRIZ MEFE
Factor Critico de éxito Peso Calificacion Peso
Ponderado
OPORTUNIDADES
1.-Convenios comerciales e institucionales para posicionar la 0,16 3 0,48
empresa.
2.-Crecimiento en el mercado. 0,12 3 0,36
3.-Apoyo gubernamental en la creacién de nuevas sucursales en 0,13 2 0,26
diferentes cantones de la ciudad.
4.-Ampliacion actividades econémicas registradas en el SRI 0,11 4 0,44
para las compafiias de internet.
5.-Alto nimero de personas con la necesidad del servicio de 0,09 2 0,18
internet.
TOTAL OPORTUNIDADES 1,72
AMENAZAS
1.-Competencia con otras empresas en tecnologia. 0,06 3 0,18
2.-Incremento en los impuestos y aranceles. 0,08 3 0,24
3.-Alta competencia con empresas similares. 0,08 3 0,24
4.-Alto indice de desempleo. 0,12 3 0,36
5.-Innovacion acelerada del mercado de la tecnologia 0,05 3 0,15
TOTAL AMENZAS 1,17
TOTAL 2,89

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - La matriz MEFE Tabla N° 25-3, permitié resumir y evaluar la informacion de factores

externos que se esta aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y minimizando los

posibles efectos negativos de las amenazas externas. Se indica un aspecto importante para

continuar con el proyecto, ya que las oportunidades son superiores con una ponderacién de 1,72
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en relacién a las amenazas que es 1,17. Es decir, el ambiente externo es favorable para la estancia

de la compafiia en el mercado.

3.29 FODA Empresarial

Tabla 26-3: FODA Empresarial

AMENAZAS FORTALEZAS
- Competencia con otras empresas en tecnologia. - Punto de venta del servicio en zona comercial.
- Incremento en los impuestos y aranceles. - Innovacion tecnoldgica continua.
- Alta competencia con empresas similares. - Experiencia y conocimiento del mercado.
- Alto indice de desempleo. I-oéclii{z\j[;tgcién del servicio en diferentes lugares de la

- Innovacién acelerada del mercado de la tecnologia. L
-Transformacion digital.

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
- Inexistencia un marketing publicitario para -Convenios  comerciales e institucionales para
promocionar. posicionar la empresa.
- Dependencia de los altos directivos para realizar - Crecimiento en el mercado.
d“’ersaf' funciones. _ - Apoyo gubernamental en la creacion de nuevas
- No disponen de un local propio. sucursales en diferentes cantones de la ciudad.
- Falta de personal para las actividades especificas de la - Ampliacion actividades econémicas registradas en el
compafiia. SRI para las compaiiias de internet.
- No existe el posicionamiento del nombre de la - Alto nimero de personas con la necesidad del servicio
compafiia en el mercado. de internet..

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020
En el analisis externo de la compafiia se identifican los factores externos, como por ejemplo los
relacionados con: nuevas conductas de clientes, competencia, cambios del mercado, tecnologia,
economia, etcétera. Se debe tener un especial cuidado dado que son incontrolables por la empresa
e influyen directamente en su desarrollo. La matriz divide por tanto el analisis externo en

oportunidades y en amenazas.

En el analisis interno de la compafiia se identifican los factores internos claves, como por ejemplo
los relacionados con: financiacion, marketing, produccion, organizacion, etc. En definitiva, se
trata de realizar una autoevaluacién, donde la matriz de analisis trata de identificar los puntos

fuertes y los puntos débiles de la empresa.
Al analizar cada cuadrante de positivos y negativos para la compafiia se trata de aprovechar los

puntos fuertes para sacar el méximo partido a las oportunidades que ofrece el mercado, y de

reducir las amenazas detectadas, corrigiendo o eliminando nuestros puntos débiles.
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3.29.1

Disefio de las estrategias FODA

Tabla 27-3: Disefio de las estrategias FODA

ANALISIS EXTERNO/INTERNO

B w N =

FORTALEZAS
Punto de venta del servicio en zona comercial.
Innovacion tecnoldgica continua.
Experiencia y conocimiento del mercado.
Adaptacion del servicio en diferentes lugares de
la localidad.
Transformacion digital.

DEBILIDADES
Inexistencia un marketing publicitario para
posicionar.
Dependencia de los altos directivos para realizar
diversas funciones.
No disponen de un local propio.
Falta de personal para las actividades especificas
de la compafiia.
No existe el posicionamiento del nombre de la
compafiia en el mercado.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS-FO

ESTRATEGIAS- DO

1. Convenios comerciales e institucionales para posicionar (O1-F4) Realizar convenios con empresas o0 instituciones (O1-D2) Generar politicas institucionales para llevar un

la empresa. para brindar el servicio con planes corporativos en el mejor control de las actividades
2. Crecimiento en el mercado mercado. (O4-D2) Generar ampliacion de las actividades para la
3. Apoyo gubernamental en la creacion de nuevas (O2-F2) Ingresar a nuevos sectores de la zona con estrategias compafiia.

sucursales en diferentes cantones de la ciudad. de mercado. (02-D1) Realizar un plan de marketing para ingresar al
4.  Ampliacion actividades econdmicas registradas en el (04-F5) Innovar constantemente nuevas actividades mercado.

SRI. mediante el conocimiento de los colaboradores y actividades
5. Alto nimero de personas con la necesidad del servicio registradas en el SRI.

de internet.

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS- DAESTRATEGIAS-DA

1. Competencia con otras empresas en tecnologia. (A3-F4) Desarrollar un modelo de negocios Canvas. (A3-D1) Posicionamiento del nombre de la compafiia
2. Incremento en los impuestos y aranceles. (A2-F4) Implementar capacitaciones y buscar nuevos en el mercado.
3. Alta competencia con compariias similares. colaboradores para la compafiia. (A3-D3) Disefiar nuevos puntos de venta.
4. Alto indice de desempleo. (A4-F3) Mantener un costo de planes accesibles. (A1-D5) Implementar personal capacitado en el area.
5.  Aumento en el mercado de la tecnologia.

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J. 2020
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3.2.10 Matriz de evaluacion interna (MEFI)

Tabla 27-3: Matriz de evaluacién interna (MEFI)

MATRIZ MEFI
Factor Critico de éxito Peso Calificacion Puntuacion

DEBILIDADES
1.-Inexistencia un marketing publicitario para promocionar. 0,1 3 0,30
2.-Dependencia de los altos directivos para realizar diversasfunciones. 0,12 3 0,36
3.- No disponen de un local propio. 0,06 2 0,12
4.-Falta de personal para las actividades especificas de la compafiia. 0,12 4 0,48
5.-No existe el posicionamiento del nombre de la compafiia en el 0,08 4 0,32

mercado.

TOTAL DEBILIDADES 1,46

FORTALEZAS
1.-Punto de venta del servicio en zona comercial. 0,08 3 0,24
2.-Innovacion tecnolégica continua. 0,1 3 0,30
3.-Experiencia y conocimiento del mercado. 0,09 4 0,36
4.-Adaptacion del servicio en diferentes lugares de la localidad. 0,12 3 0,36
5.-Transformacion digital. 0,13 2 0,26
TOTAL FORTALEZAS 1,52
TOTAL 2,98

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - La tabla N° 28-3, analizé lo relevante que es comparar el peso ponderado total de
las fortalezas contra el de las debilidades, determinando si las fuerzas internas de la organizacion
son favorables o desfavorables, o si el medio interno de la misma es favorable o no. La matriz
MEFI indica que las empresas que este por debajo del promedio 2.5 son débiles. La compafiia

Intelcotopaxi Cia Ltda., tiene una ponderacién del 2,98 lo que es un buen augurio para seguir

adelante con las metas propuestas, incluyendo las propuestas planteadas.

3.2.11 Matriz Ansoff

Tabla 28-3: Matriz Ansoff

PENETRACION

DESARROLLO

1.- Convenios para posicionar la compafiia

2.- Plan de negocios (Canvas).

3.-Acceso a sitios web (redes sociales) para captar
clientes

1.- Innovacién continua de servicios.
2.- Crear sucursales en otros cantones.

3.- Blsqueda de nuevos proveedores

DESARROLLO

DIVERSIFICACION

1.- Contar con un stock de equipos para brindar el
servicio a todos los clientes.

2.-Contar con una mayor cobertura en toda la provincia
de Cotopaxi.

1.- Implementar nuevas ofertas para los planes de
internet.

2.-Adquirir nuevos sistemas para el manejo de clientes.

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020
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Andlisis. - La compafiia debe buscar convenios que permitan posicionarse, también innovar los
planes que ofrece para tener mayor acogida, apertura de un local visible que permita abarcar
mayores mercados y estar siempre con promociones y constante cambio en planes asegurando la
fidelidad de los clientes.

3.3 Propuesta modelo de negocios Canvas

COBERTURA DNE INTERMET 8 OOTRO MI'VEL!?

Figura 4-3: Logo tipo de la compafiia

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Figura 5-3: Ubicacion de la empresa
Fuente: (Google Earth, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

La Campania de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia. Ltda., estd ubicada en la

provincia de Cotopaxi, en el centro del Cantén de Latacunga.
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Figura 6-3: Ubicacion de la empresa
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

La compafiia esta ubicada en la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi, especificamente en
las calles Guayaquil y Belisario Quevedo, en el 2do piso de la Casa musical LP.

Tabla 29-3: Ubicacion de la empresa

e o L e

e T EFI o FE I~ T E ST w e — T s -

Pais: Ecuador Pais: Ecuador Ciudad: Latacunga Ciudad: Latacunga

Provincia: Cotopaxi Provincia: Cotopaxi Parroquia: La Matriz Parroquia: La Matriz

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

3.3.1 Resefia Histérica

La compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia. Ltda., es una entidad dedicada
a brindar servicio y soporte de internet, consolidada el 2 de Julio del 2019. La idea nace por tres
compafieros de la Universidad de Israel de la facultad de redes y telecomunicaciones,
considerandole como un emprendimiento ubicado en la ciudad de Latacunga provincia de

Cotopaxi.

Durante tres meses aproximadamente se dedicaron a ubicar las torres en los lugares mas altos de
la ciudad para cubrir el sector principalmente en la parte rural. A partir del mes de octubre del afio
2019 empezaron a tener sus primeros clientes en las zonas alejadas de la ciudad, obteniendo
resultados positivos. Han continuado con su trabajo dando el mejor servicio. A medida que

empez6 la pandemia del Covid-19 en todo el territorio, la necesidad del internet se convirtié como
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la primera necesidad de los hogares, pues esto ayudo a llegar a un namero base de clientes en

menos de un afio.

3.3.2 Base Legal

La compariia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda., esta sujeta a disposiciones

legales relacionadas como cualquier empresa de servicios.

e Cadigo de trabajo
e Ley de régimen tributario Interno.
e Arcotel.

e Superintendencia de Compaiiia.

3.4 Modelo Canvas

PROVEDORES

ESTRUCTURA ' — o ¢
DE COSTOS o I i INGRESD

Figura 7-3:  Modelo Canvas
Realizado por: Herrera, J. 2020

El modelo Canvas tiene una estructura divida en dimensiones, cada una de ellas pertenece a un
area, se ha considerado como la mejor estructura de forma visual, permitiendo dar una visién méas

integrada al modelo de negocio.
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Tabla 30-3: Area del Modelo Canvas

RS "

CD W CDE=>Ea 33X N
AREA DIMENSIONES
Clientes Segmentacion de clientes

Relacion con clientes

Canales
Oferta Propuesta de valor
Infraestructura Recursos claves

Actividades claves

Socios claves
Viabilidad financiera Fuentes de ingreso

Estructura de costos

Fuente: (Pigneur O. A., 2016)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

3.4.1 Segmentacion de clientes

El segmento de clientes ayud6 a dividir con exactitud a quien esta dirigido el servicio, el sector
rural de la ciudad sera el mercado principal, al conocer sus necesidades y ver que la mayoria de
los proveedores no llegan a esos sectores. En consecuencia y resultado de las encuestas obtenidas
se considerd a Latacunga como un mercado amplio donde se da la mejor cobertura sin

interrupcion, este servicio es de pago mensual para los clientes.

3.4.1.1 Segmentacion Geografica

Tabla 31-3: Segmentacion Geografica

W~ ™ =R =T T = P
VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE
Provincia Cotopaxi
Canton Latacunga
Parroquia La Matriz
Tamafio de la ciudad  264,9km 2
Densidad Urbana
Clima Frio-Templado

Fuente: (INEC, INEC, 2018)

Realizado por: (Herrera, J., 2020)
En la tabla N° 32-3, hace referencia a la descripcion de la variable de la segmentacion geogréfica
lo que indica que la compafiia de internet Intelcotopaxi, se encuentra en la provincia de Cotopaxi
canton Latacunga en la parroquia La Matriz siendo una zona urbana con 264,9km 2 el tamafio de

la ciudad.
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3.4.1.2 Segmentacion Demografica

Tabla 32-3: Segmentacion Demografica

NS "W

VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE

Edad Mayor de edad

Género Femenino-Masculino

Nivel Bajo-Medio-Medio alto

Econdmico

Ciclodevida  Adulto, soltero/a o casado/a, union libre, divorciado/a, joven,
nifio/a.

Ocupacion Profesional, técnico, ejecutivo, gerente, oficinista, empleado,
estudiante, amas de casa, jubilado.

Educacion Primaria, secundaria, superior, magister y especialidades.

Religion Indistinta religion

Nacionalidad  Ecuatoriana

Fuente: (INEC, INEC, 2018)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Al determinar la variable en la segmentacion demogréfica presentada en la tabla N°33-3, se
determind que el servicio lo puede adquirir el nivel econdmico bajo, medio, medio alto, alto; de
género femenino o masculino siendo mayor de edad, el consumidor que sea participe del contrato
puede tener cualquier tipo de ocupacion no hay distincién de educacion, religion o nacionalidad.
Es decir que el servicio lo puede adquirir cualquier persona que lo necesite en su hogar v el

responsable es la persona mayor de edad del hogar.

3.4.1.3 Segmentacion Psicograficas

Tabla 33-3: Segmentacion Psicogréaficas

-

D= = 3 i

BN T ELC OO T O
VARIABLES DESCRIPCION DE LASVARIABLES |
Estilo de vida Independiente, innovador, organizado, ordenado
Personalidad Responsable, critico, perfeccionista, decidido
Preferencias Necesidad de internet
Estatus de usuario  Primerizos, potenciales usuarios
Actitud Entusiasta, positivo, innovador

Fuente: (INEC, INEC, 2018)

Realizado por: (Herrera, J., 2020)
En la Tabla N° 34-3, se plante6 variables que determinaron la segmentacion psicograficas en el
estilo de vida, personalidad, preferencias, estatus de usuarios o actitud, obteniendo resultados por
parte del cliente como independiente, innovador, organizado, responsable, critico, perfeccionista

que tenga la necesidad de adquirir el servicio de internet con actitudes positivas. La compafiia se
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enfoca en clientes que tengan la necesidad de hacer uso del servicio de internet y tengan la
posibilidad de cancelar el plan a escoger pueden ser: empresas pequefias, medianas del sector

urbano o rural, hogares del sector rural o urbano.

3.4.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor es un recurso que permite analizar los puntos clave para llegar al cliente sin

problema, se dividié en cuatro segmentos que definen las necesidades del cliente.

A continuacion, se menciona cada una de ellas.

Productos o
Servicios

Beneficios

Soluciones Objetivos

Figura 8-3:Segmentacién de la propuesta de valor

Fuente: (Pigneur O. A., 2016)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

3.4.2.1 Productos o servicios

La compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda., se dedica a la
comercializacién de planes de internet en todo el canton de Latacunga. Mediante las torres
principales ubicadas en puntos altos de la ciudad, se puede brindar el servicio a cualquier
domicilio que pueda observar el técnico. Cada torre esta con una infraestructura aproximadamente
para 200 clientes con una cobertura del 100%, la conexion radio enlace permite una conexion de

hasta 15 metros de distancia. Ver anexo E.
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CARRIER PRINCIPAL

Figura 9-3:  Proceso de instalacion

Fuente: (Pigneur O. A., 2016)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Intelcotopaxi maneja un internet propio, es decir sin comparticion, es por ello que el servicio que
ofrece al cliente es de mayor velocidad en los Mbps compartidos a cada uno. Al tener un carrier
propio hace que la informacion llegue a cada torre de la compafiia sin problema, es asi como se
reparte el internet a cada uno de los hogares que requieren del servicio, sin cortes ni lentitud en el

servicio.

A continuacidn, se presenta las tablas de planes que se oferta:

a) Planes Residenciales

Tabla 34-3: Plan Residencial

e — W — T T & &
- PLAN  VELOCIDAD  COMPARTICION  SOPORTE  COSTO*IVA

Basico 2 Mbps 1:4 1 $13.50
Residencial 1 3Mbps 1:4 1 $17.00
Residencial 2 3.5 Mbps 1:4 1 $19.60
Residencial 3 4 Mbps 1:4 1 $22.00
Residencial 4 5 Mbps 1:4 1 $28.00
Residencial 5 7 Mbps 1:4 1 $39.00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Los planes residenciales estan destinados para hogares que tienen a partir de 1 dispositivos hasta
8 dispositivos entre ellos pueden esta: celulares, computadoras, tv con acceso a internet. La
comparticion es 1:4; cada plan tiene un aumento en su velocidad de 0,5 Mbps para seguridad del

cliente.
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b) Plan Small

Tabla 35-3:  Plan Small

[ ] o~ Bam a4 S e - gy gy -] ____Jd P _ 9 |

e rEE - T EEI— . F>E I~ T E T T W e > T e ~oTx T -

Small 2 Mbps 1:2 1 $23.00
Small 1 3Mbps 1:2 1 $35.00
Small 2 4 Mbps 1:2 1 $44.00
Small 3 5 Mbps 1:2 1 $60.00
Small 4 7 Mbps 1:2 1 $75.00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Plan small es creado para una comparticién un poco amplia para pequefios proveedores de internet
que brinden el servicio como un negocio pueden ser: cyber, casas renteras, 0 micro-empresas que
desean el servicio a mayor velocidad.

¢) Corporativos

Tabla 36-3: Plan Corporativo

Basico 1,5 Mbps 1 $38.00
Corporativo 1 2 Mbps 1:1 1 $55.00
Corporativo 2 3 Mbps 1:1 1 $63.00
Corporativo 3 4 Mbps 11 1 $100.00
Corporativo 4 5 Mbps 1:1 1 $130.00
Corporativo 5 6 Mbps 1:1 1 $160.00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

El plan corporativo es el Unico que tiene una comparticion 1:1, es decir directa a cualquier usuario
que contrate el servicio, son destinados a empresas locales comerciales grandes o inclusive alguna

institucion que desee el servicio directo.
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3.4.2.2 Objetivos

Mision

La compafiia sujeta de nuestro estudio actualmente no posee una mision definida motivo por el
que es necesario formular las preguntas para generar su razon de ser. La mision de una

organizacién es su propoésito general.

~ La compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda.,
¢Quiénes somos? E> son proveedores de internet que brindan el servicio a toda la
S comunidad de la ciudad de Latacunga.
N ( )
, Qué buscamos? . . . . .
[ Q E> Brindar una atencion personalizada y soporte técnico de calidad.
7
. W,
r
, Dénde lo hacemos? N . L .
[ ¢bonde lo hacemos £—/ En la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi.
.
2 )
,Por qué o hacemos? Para brindar variedad de planes de internet que satisfaga la necesidad
¢ ' del cliente.
J
~
; Para quienes . 3 .
ctrabaj(;mos? Para toda la ciudadania latacunguefia zona urbana y rural.
J
W,

Figura 10-3:  Misién
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Mision Propuesta

Brindar servicio de internet de excelencia a la méas alta velocidad que permita conectarse al mundo
a su mejor nivel, asistiendo con personal competitivo para brindar soporte técnico y asesoria
acorde a las necesidades que lo requiera, con el fin de contribuir al crecimiento empresarial del
canton Latacunga.
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Visién

La declaracién o manifestacién conformada, por una oracién indica hacia donde se dirige la

empresa 0 en que pretende convertirse, es por ello que es importante crear una vision estructurada

¢Cual es la imagen deseada
de nuestro negocio?

¢Cémo seremos en el futuro?

nacional logrando tener satisfaccion en los clientes.

T

[Para el afio 2025, ser una compafiia reconocida a nivel local y

de Latacunga.

T

[Atreves de diferentes planes que oferta la compafiia para la ciudad

¢Qué haremos en el futuro?

productos relacionados a las telecomunicaciones.

<

¢ Qué actividades

desarrollaremos en el

continto de la compafiia.
futuro? P

[ Brinda servicio de alta calidad a mayor velocidad, ofrecer ]

—  J )
3

[Actuallzando estrategias de ventas y marketing para el avance

Figura 11-3: Vision

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Vision propuesta

En el 2025 consolidarse en la provincia de Cotopaxi, como una empresa lider en el mercado de
las telecomunicaciones con interconectividad a las mas altas velocidades con infraestructura y
tecnologia avanzada para brindar un excelente servicio.

Valores Corporativos

En todo lugar empresarial es indispensable que se encuentren definidos los valores corporativos

mismos que deberan ser promovidos en todas sus areas para que puedan ser asumidos y puestos

en préctica por todo el personal en cada una de las actividades a desarrollarse propias de la
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empresa. Se ha considerado cuatro valores importantes donde prevalecen caracteristicas de

desarrollo para las actividades.

4 j N\

» Se debera respetar la hora de (-Es un principio que oriente )
ingreso y salida de todos los la conducta de las personas
trabajadores, para cumplir hacia las buenas préacticas

todas las actividades que

de seguridad
esten a su cargo.

independientemente del
tiempo y el espacio.

Puntualidad Seguridad

/ . ) % -

- Ser una persona servicial, « respeto con uno mismo.
amable, culta, escrupulosa y « Hacias los comparieros de
disciplinada; hara que se trabajo
forme una empresa de o A
calidad en el personal. (€20 [EIEIEIES

Honestidad 3, | Respeto

Figura 12-3: Valores Corporativos

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Politicas de comercializacion

e Se cobra la mensualidad después de consumir el servicio entre las fechas 28 al 05 de cada
fin de mes.

e Se otorgara 0.5 Mbps adicionales a cada plan contratado.

e El cliente deberé notificar el corte con 15 dias de anticipacion.

¢ Cliente que no cancele el mensual en las fechas establecidas sera suspendido.

Objetivos Operativos

¢ Incrementar en un 30% el nimero de clientes y usuarios en la Matriz Latacunga.

e Reducir en un 40% el numero de fallas en el acceso a la red.

e Incrementar en un 10% la capacidad de atencion al cliente en cobranzas, soporte técnico y
gestion de dérdenes de servicio.

e Incrementar en un 20% el desempefio laboral de los trabajadores de Intelcotopaxi.
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e Alcanzar y mantener un 85% de cumplimiento en el Sistema de Gestion de Seguridad
Industrial y Salud Ocupacional.

e Implementar un nuevo plan de cuentas presupuestarias y contables acorde a las NIFS.
Implementar el sistema de control de inventarios de los bienes de control y activos fijos,

bienes de consumo, productos y materiales.

3.4.2.3 Beneficios

Para poder llegar a tener la contratacion por parte del nuevo cliente una de las principales
estrategias es llevar una asesoria técnica personalizada que le permita conocer las promociones
que oferta la compafiia Intelcotopaxi Cia Ltda., valor eficiente y eficaz que esta a cargo de los
asesores comerciales, quienes son los encargados de llevar el seguimiento al futuro cliente para

no tener problemas al momento de la contratacién.

Se ofrece un servicio de calidad con la més alta velocidad a precios accesibles en sus planes
residenciales y corporativos de tal manera que pueda estar al alcance de los clientes, manteniendo
amplios planes de contratacion para que se ajusten a sus necesidades, brindando asesoria técnica
y manejo de Wi-fi. En esta asesoria se detallara las caracteristicas y beneficios de los sistemas

gue existen para la instalacion, como manejarlos y que precaucién se deberé tener.

El cliente que esté ligado a la compafiia recibira varios beneficios como:

Aumento de megas en el plan contratado

Paquetes de internet segun preferencias del usuario

=+ 3 ) Soporte técnico las 24 horas del dfa, toda la semana, servicio inmediato

No necesita linea telefénica.

Internet ilimitado.

Capacitacion del uso de la red Wi-Fl.

Figura 13-3: Beneficios

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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3.4.2.4 Soluciones

Estrategia del servicio

El buen servicio al cliente y la calidad de servicio es la estrategia principal para fidelizar a los
clientes, el servicio corporativo es aquel que genera mayor ingreso a la compafiia por su plan y
por la minina utilizacion de equipos, es por ello que sera uno de los principales planes a ofertar,
ademas las encuestas realizadas dieron como resultados que en el hogar existe alrededor de 3 a 4
dispositivos que utilizan internet equivalente a 3,5 Mbps, consolidando como resultado un plan
de $19,60.

Plan de marketing

Objetivos

e Lograr que la compaiiia “Intelcotopaxi Cia., Ltda.” sea un referente dentro del internet y

telecomunicaciones.
e Posicionar a la compafiia mediante la atencion personalizada y servicio de alta velocidad.

e Crear actividades que permitan recopilar nuevos clientes.

Presupuesto de Estrategias de Marketing

Tabla 37-3: Presupuesto de Estrategias de Marketing

S~ — P 4
ESTRATEGIA ACTIVIDAD VALOR VALOR
TOTAL
Visita en campo Asesor
(puerteo) comercial $94.00
Informacion ' $94,00
Precio Entrega de afiches Asesor comercial $0,03 $30,00
Gest|-on y Gerente
creacion de General- Asesor $26,00
Promocion paginas oficiales .
comercial
Total $150,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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Se tiene un valor de $150.00 valor semestral para las actividades que se plantea en marketing lo

que le corresponde al asesor comercial y gerente general

Promocién. - Las diferentes promociones que crea la compafiia son de acuerdo al ambiente en el
que se encuentra para poder llegar al consumidor y para ello se detalla un plan de marketing que
permite llegar al objetivo en la propuesta de valor. El calendario de marketing 2020 es uno de los
principales recursos para un responsable de marketing inteligente. La compafiia nunca ha tenido
promociones y descuentos es por ello que se cre6 un ambiente estacionario dividido en cuatro
tiempos del afio cada uno lleva un nombre dependiendo de la caracteristica de los meses con su

respectivo costo.

Tabla 38-3: Promociones

| o Ban i 4 S el - I g

—— = ] —d P .S |
TEMPORADA MESES PROMOCIONES
Moderna Enero- Marzo Por dos instalaciones realizadas recibe el 20%

de descuento.

Genuina Abril-Junio Gratis 0,5 megas adicionales al plan
seleccionado

Estacional Julio-Septiembre 15 primero dias de servicio gratis.

Nieve Octubre-Diciembre Recibe 0,50 megas adicionales al plan

seleccionado

Fuente: (Pigneur O. A., 2016)

Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Analisis. - El afo calendario estd dividido en cuatro temporadas, cada una con tres meses y
distintas promociones dependiendo de las actividades que se realiza; en capitulo N° 111 el grafico
N° 3.9, se observo que los internet ocupan siempre por alguna actividad, eso indica que los
clientes siempre van a buscar un proveedor con mejor servicio promociones y descuentos que
facilite su contratacién. Los cuatros promociones estacionarias estan ligadas a un aporte de
crecimiento para la compafiia como: por dos instalaciones un 20% de descuento, gratis 0,5 Mbps

adicionales al plan seleccionado como se indico en la tabla N°39-3.
Esto demuestra que es importante mantener promociones siempre y cuando la competencia se

encuentre en un nivel alto, caso contrario se mantendra los valores de cobro establecidos por la

compafiia.
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Formas de pago

Laforma de pagoes el atributo que precisa como se realiza el pago de una operacion
representada, la cancelacién se debe realizar en las oficinas de la compafiia o por transferencias

bancarias. Toda cancelacidn debe tener su comprobante de pago por medio de la facturacion.

Tabla 39-3: Pago de instalacion

[ ] o~ Ban o
FORMAS DE PAGO DESCRIPCION COSTO DE INSTALACION
Pago Directo Dos cuotas $40,00+ $45,00
Pago Directo Valor total $85,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Andlisis. - EI cobro de la instalacion se realizara dependiendo la forma de pago del cliente, es
decir; si el cliente opta por cancelar en el momento de la instalacion tendra la opcion de cancelar
el 50% ese momento y el préximo valor en su primera mensualidad o a su vez cancelar su
totalidad. El valor del pago de instalacion varia dependiendo su promocion y los descuentos que

presente la compafiia de ser el caso.

Tabla 40-3: Pago de mensualidades

et e S 2 — T e — 1 1 P A |
FORMAS DE PAGO UBICACION
Pago Directo Calle Guayaquil y Belisario Quevedo. (Latacunga)
Deposito Bancario Banco Pichincha- Banco Pacifico
Cobro en el Domicilio Domicilio del cliente

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Analisis. - Mediante los resultados obtenidos en la encuesta planteada a los futuros clientes se
presenta tres formas de pago que el cliente puede realizar, son formas féciles y al alcance de la
persona que desee cancelar, con esto se reduce el porcentaje de cuentas incobrables y a futuro no

sera afectada a las cuentas de la compafiia.
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3.4.3 Canales

3.4.3.1 Método directo

Contacto de clientes potenciales, promocion de productos y solicitud de pedidos. La compafiia
tiene un contacto personal con el cliente, esto ayuda a entenderlo mejor, puesto que se da una
retroalimentacion de informacion de forma inmediata. Si el consumidor queda satisfecho la
empresa sabe que lo esta haciendo bien y si el cliente manifiesta inconformidad la empresa puede

tomar medidas para corregir y mejorar.

Se ha implementado un sistema de canales denominado RETEPS, consiste en anuncios por redes
sociales, exhibiciones, tele mercadeo (Call center), encuestas, puerteo y soporte técnico; todos
estos canales tienen la viabilidad de conseguir clientes de manera rapida y entregar soporte al

consumidor. A continuacion, se explicara cada uno de ellos.

Telemercadeo. - El cliente o futuro cliente debe tener presente que la empresa esta pendiente de
él, ya que el mismo puede ser el que nos comunique con futuros clientes del sector. Por ello se
considera realizar una llamada al mes al cliente para conocer si tiene alguna inquietud. También

sera una forma de comunicacion para recordar pagos o a su vez coordinar citas de instalacion.

Encuestas. - La encuesta que se realiz6 para obtener resultados sobre el conocimiento del internet
es la misma que se va a utilizar para conseguir nuevos clientes ya que al realizar la encuesta se
obtuvo conseguir nuevas contrataciones: méas del 60% de personas gque fueron encuestadas ahora
forman parte de Intelcotopaxi, es por ello que se considera una herramienta Util para los asesores

comerciales.

Puerteo. - EI objetivo principal es llegar al cliente de forma personalizada por los asesores

comerciales, estas visitas técnicas ayudan a captar de forma ligera al futuro cliente.

Soporte técnico. - El soporte técnico se ha considerado una forma canal porque es el plus extra

que la empresa pone a disposicion.

3.4.3.2 Redes de comunicacion

Redes sociales. — EI marketing en redes sociales es una forma de encontrar e interactuar con los

prospectos comerciales, logrando asi vender el servicio. En la actualidad las redes sociales se han
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convertido en la forma mas util para comercializar algin producto o servicio. Es por ello que se

creard publicidad para promocionar de la mejor manera el servicio.

En el sitio web de INTELCOTOPAXI (www.intelcotopaxi.com.ec) existira botones y enlaces
para realizar la contratacion de los planes, de la misma manera encontraran enlaces a las distintas
redes sociales donde podran solicitar el servicio.

Medios digitales

e Redes sociales

2 B XA Fa
KX

INTELCOTOPRAXI
adbad scorops

weore < intamst © Enviar mensaje
Whegen  Q

(&%) Crear publicacion

(i Fotopideo Q Eatoy one & Eiquetar smigos

CoesILD

QUE HARIAS ESTOS DIAS
-sv

Figura 14-3: Publicidad

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Las redes de comunicacién con la que maneja la compafiia es Facebook, siendo la primera red
social a la que comparte informacién y nuevas promociones, esta aplicacién favorece el contacto

entre individuos. A la compafiia se lo puede encontrar como Intelcotopaxi.
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Material publicitario
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-
|Cobertura de Internet a otro Nivell! i{Cobertura de Internet a otro Nivel!

ITELCOTOPAXI

Proveedor de Internet, alamas altavelocidad

Proveedor deinternet,alamasaliavelocidad

BENEFICIOS

7= No necesitas linea telefénica.
7 Servicio de internet ilimitado

iSIN CORTES!
/7= Soporte técnico las 24 horas.

7 Proteccion a la red WIFI.

L = Capacitacion gratis para el
) ¥ . \ correcto uso del equipo y
dispositivos.

Figura 15-3: Afiches

En los afiches que maneja la compafiia se indica los beneficios que tiene para el consumidor, los
planes que puede escoger dependiendo la necesidad y las promociones que dispone por
temporada, es indispensable colocar la direccién y contactos a los que pueden comunicarse en

caso de requerir el servicio.

Exhibiciones. - Presentar el servicio directo al consumidor es una forma de atraer al cliente de la
mejor manera. Se buscard ferias para poder presentar el servicio que Intelcotopaxi ofrece en la
ciudad, sus promociones y los mejores planes del mercado.

3.4.4 Relacién con los clientes

La comunicacién con los clientes de INTELCOTOPAXI o futuros clientes es una prioridad, ya
gue una buena relacion genera fidelidad y la misma asegura ingresos fijos para la empresa. Para
tener una comunicacion efectiva se cuenta con un &rea de Call-center el cual es encargado de
atender las llamadas e incluso se activo un chat activo las 24 horas para cualquier inquietud o

informacion con respecto al servicio quien como encargado es el asesor comercial.
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Captacion de Fidelizacion
clientes y cuidado

Colaboracién

Figura 16-3: Relacion con los clientes

Fuente: (Pigneur O. A., 2016)
Realizado por: Herrera, J. 2020

3.4.4.1 Fidelizacion y cuidado

Las estrategias de fidelizacion y de generacidn de referidos, son aspectos en los que se debe
trabajar para lograr que el ciclo de ventas no se cierre una vez que el cliente ingrese a la compafiia.
La idea con esto es poder fidelizar a cada cliente que llegue durante el tiempo que dure la relacion,
para maximizar la rentabilidad.

No vender, fidelizar.

No enviar mensajes, crear contenido atractivo.

No presumir profesionalismo, defender a la compafiia.

Ser sensible, agil y activo.

3.4.4.2 Colaboracion

Técnico-Cliente

Los técnicos equipados con un dispositivo mévil y el software que maneja la compafiia pueden
acceder al historial del servicio, informacion del equipo, inventario de partes, datos telematicos,
ademas de poder comunicarse con sus compafieros facilmente en cualquier momento. También
pueden tomar nota de cualquier nuevo problema, manteniendo a todo el mundo en la empresa
informado puntualmente, y haciéndole sentir al cliente que realmente se le escucha. El software
de gestion de servicios de campo es sin duda una gran ayuda para mejorar la calidad del trabajo,
y por supuesto la experiencia de cliente. Para llegar al cliente es necesario que el técnico realice

un proceso donde le permita obtener mayores resultados y no perder al futuro usuario.

73


https://www.synchroteam.com/es/blog/2016/07/26/software-de-gestion-de-servicios-ventajas/
https://www.synchroteam.com/es/blog/2016/07/26/software-de-gestion-de-servicios-ventajas/

3.4.4.3 Captacion de clientes

Para la captacion de clientes se debe identificar con exactitud las fases que atraviesa hasta llegar
a la decision final donde el decide con que marca o proveedor quedarse. Para estos procesos se
ha escogido el método AIDA, es muy eficaz para acompafiar al usuario durante todo el viaje. Es
importante tener claro el mecanismo del proceso de compra del consumidor para llegar al objetivo

gue es conseguir la venta del servicio.

CAPTACION DEL CLIENTE MODELO AIDA
Buscar al cliente adecuado para \
gue sea parte de la comparfiia de y
internet. > Atencion

)
Ve

Buscar la informacion del cliente,
es decir: es decir: buen sitio del > Deseo

domicilio y facilidad de pago. f-
O,

Necesite de manera inmediata
el servicio de internet.

> Interés

©

Agendar la cita para la
instalacion en el domicilio.

@

Figura 17-3: Modelo AIDA

Fuente: (Pigneur O. A., 2016)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Atencion

Cada vez aumentan los impactos publicitarios a los que estan sometidos en el dia a dia. En este
ciclo el asesor comercial debe captar de forma inmediata a todos los usuarios que requieran del
servicio. Es fundamental conocer la profundidad del publico objetivo, cuales son sus intereses y
caracteristicas que busca. Esto permite crear mensajes personalizados y conseguir atencion en los

usuarios.
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Deseo

En esta segunda fase del ciclo de compra es la investigacion, el asesor comercial tiene la
obligacion de verificar si existe cobertura en el domicilio solicitado. El principal objetivo es

demostrar al consumidor que existen varias formas de llegar a su domicilio con el servicio.
Interés

Por el subconsciente clasifica entre precio, caracteristicas, beneficios y todo lo que le interesa,
por tal motivo es importante conocer la necesidad que tiene el cliente y el mejor plan que le sea

atil para sus actividades.
Accion

Si las anteriores fases fueron tomadas de forma positiva el usuario pasa a la Gltima denominada
accion, donde decide y se coloca la fecha de instalacion es decir agendar la cita con toda la

documentacion para el contrato del servicio.
3.45 Recursos claves

La clave para que la compafia tenga resultado en su operacion son los colaboradores de lo
contrario no funciona bien, el contratar personal bajo un perfil debe demostrar sus capacidades y
cualidades que tiene en la labor designada y evitar resultados negativos, los recursos tecnolégicos,
materiales y financieros son la esencia principal para que continle la compafiia con las actividades

expuestas al mercado potencial; la unién de los cuatro recursos forma los recursos claves del

Financieros

modelo Canvas.

SIS

Figura 18-3: Recursos claves

Fuente: (Bernal, 2016)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Recursos
Claves
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3.4.5.1 Recursos Humanos

El objetivo bésico de los recursos humanos es alinear el area de profesionales a través de las
personas que colaboran en la organizacion, esto permite implantar la estrategia organizacional
mediante actividades eficaces y capaces de llevar al éxito a los objetivos planteados por la
compariia. Los cargos mencionados se consideran importantes para la compafiia para disminuir

actividades a los colaboradores actuales y asi llevar un desenvolvimiento favorable.

La principal actividad para el trabajo contintio siendo el responsable de la organizacion, se
encuentra formado por un conjunto de personas que se organizan en la compafiia para conseguir
los siguientes objetivos: seleccionar y formar a las personas que la empresa necesita, proporcionar
a los trabajadores los medios necesarios para que puedan ejercer su trabajo e intentar que el

trabajador satisfaga sus necesidades.

A continuacién, se detalla el organigrama estructural de la compafiia y los cargos que se contratara

a futuro.
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DISENO DEL ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA

[ JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

[ GERENTE GENERAL ]

Asesor Juridico

Sistema

[ Procesos Operativos J

Procesos de Apoyo

[ Procesos Gerenciales ]

[ Financiero ]

Contabilidad

Gréfico 20-3: Organigrama estructural
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

[ Marketing

] [ Comercializacion ]

Imagen y Publicidad

|

Asesor Comercial
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Perfil del cago Gerente

Tabla 41-3: Perfil cargo Gerente
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NOMBRE DEL CARGO AREA SUPERVISA
Gerente Gerencia Todos los cargos
OBJETIVO DEL CARGO
Cumplir a cabalidad todas las acciones de organizacion, direccién, control y planificacion de la compafiia de internet
Intelcotopaxi Cia. Ltda., guia principal para la toma de decisiones.

NIVEL PROFESION
POFESIONAL Administracion de empresas o afines, ingenieria en
telecomunicaciones.
ESPECIALIZACION Especializacion y o/ maestrias homologables por dos

afios en cargos gerenciales.

TIEMPO Minimo 2 afios
FUNCION Gerente o subgerente de alguna empresa similar.

e  Administracion Gerencial

e  Conocimiento en telecomunicaciones y redes
e  Manejo de herramientas de informética.

e  Cddigo de trabajo.

e  Planificar los objetivos generales y especificos de la compafiia a corto y largo plazo.

e  Organizar la estructura actual y a futuro de la compafiia, las funciones y los cargos competentes.

e Dirigir, tomar decisiones, supervisar y ser un lider y ejemplo para los colaboradores.

e Aprobar o rechazar las actividades propuestas por los departamentos garantizando que se cumpla las
politicas y objetivos establecidos.

e  Coordinar y garantizar los pagos a proveedores, colaboradores y demas requerimientos de la compafiia.

COMPETENCIAS TECNICAS ESPECIFICAS COMPETENCIAS CONDUCTUALES
e Monitoreo control y evaluacion GENERALES
e  Expresion oral e Liderazgo
e Identificacion de riesgos y conocimiento de e Trabajo en equipo
métodos para mitigarlos. e  Servicio
e  Conocimiento de la zona geografica e  Orientacion a los resultados

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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Perfil del cargo Presidente

Tabla 42-3: Perfil cargo Presidente

-NTEL‘:OTQPQ D> _ = |

P N e

NOMBRE DEL CARGO AREA SUPERVISA
Presidente Presidencia Todos los cargos

Garantizar la sostenibilidad de la compafiia, ejercer la representacion legal de la compafiia, dirige y
controla el funcionamiento de la compafiia, representa a la compafiia en todos los negocios y contratos
con terceras personas.

NIVEL PROFESION
POFESIONAL Administracion de empresas o afines ingenieria en
telecomunicaciones.
ESPECIALIZACION Especializacion y o/ maestrias homologables por dos

afios en cargos gerenciales.

TIEMPO Minimo 2 afios
FUNCION Presidente

e Administracion general

e (Cadigo de trabajo

e Estrategias de desarrollo

e Relaciones publicas

e Manejo de herramientas de informatica.

e Conocimiento de redes y telecomunicaciones

e Cumplir y hacer cumplir todas las decisiones adoptadas por la maxima autoridad.

e Apoyar las actividades de la empresa

e Dirigir las actividades y labores que correspondan a cada uno de los departamentos.
e  Presentar informes semestrales de crecimiento a la compafiia.

COMPETENCIAS TECNICAS ESPECIFICAS COMPETENCIAS CONDUCTUALES

e  Conocimiento general de redes GENERALES

e Manejo de personal técnico *  Trabajoen Equipo

e Capacidad de negociacion Comunicacion y creatividad
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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Perfil del cargo Secretaria

Tabla 43-3: Perfil cargo Secretaria
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NOMBRE DEL CARGO AREA SUPERVISA

Secretaria Secretaria No aplica

Prestar apoyo y colaborar al Gerente y presidente en el area administrativa y operativa para lograr el

Optimo funcionamiento rendimiento de la unidad.

NIVEL PROFESION
POFESIONAL Bachillerato o tercer nivel
ESPECIALIZACION Manejo informético, inglés basico
TIEMPO Minimo 1 afio
FUNCION Secretaria, manejo y control de agenda

e Conocimiento informatico
e Manejo de redes sociales y conocimiento de la zona geografica.
e Mecanografia y ofimatica

e (Cadigo de trabajo

e Manejar las lineas telefonicas y redes digitales del establecimiento.

e Elaborar oficios, cartas, y otros documentos oficiales relacionados con su area.

COMPETENCIAS TECNICAS ESPECIFICAS COMPETENCIAS CONDUCTUALES

e Trabajo bajo presion GENERALES

L L, . Don rvici
e  Administracion de archivo on de Servicio

e  Habilidades de comunicacién Trabajo en Equipo

i - . e  Alta capacidad de negociacion
®  Priorizar y planificar el tiempo.

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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Perfil cargo técnico en mantenimiento

Tabla 44-3: Perfil cargo técnico en mantenimiento
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NOMBRE DEL CARGO AREA SUPERVISA

Técnico en redes y telecomunicaciones Departamento técnico No aplica

Supervisar y diagnosticar periédicamente los equipos utilizados en la compafiia, realizar instalaciones y brindar

soporte técnico al cliente.

NIVEL PROFESION
POFESIONAL Tercer nivel o Cuarto nivel
ESPECIALIZACION Ingenieria en telecomunicaciones o electronica, técnico

en mantenimiento de redes o afines.

TIEMPO Minimo 1 afio

FUNCION Mantenimiento de redes, instalacion de internet.

e Conocimiento de redes
e (Cadigo de trabajo

e Informacién técnica y diagramas.

e Habilidades practicas.
e Realizar diariamente la instalacion asignada en su turno.

e Mantener actualizada la red

COMPETENCIAS TECNICAS ESPECIFICAS ~ COMPETENCIAS CONDUCTUALES
GENERALES
e Trabajo bajo presion
e  Trabajo en Equipo
e  Resolucién de problemas

®  Toma de decisiones.

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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Perfil del cargo Contador

Tabla 45-3: Perfil del cargo Contador
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NOMBRE DEL CARGO AREA SUPERVISA

Contador Departamento Administrativo No aplica

Colaborar y analizar detalladamente los métodos, procedimientos y registros contables, tributarios y

financieros de la compafiia para la adecuada toma de decisiones.

NIVEL PROFESION
POFESIONAL Tercer nivel o Cuarto nivel
ESPECIALIZACION Ingenieria en contabilidad, finanzas o afines
TIEMPO Minimo 1 afio
FUNCION Asistente contable, contador/a publico o auditor, o relacién

administrativa.

¢ Informético

e Contable tributario
e Leyes tributarias

e (Cddigo de trabajo

e Manejo del sistema contable de la compafiia
e Controlar los cobros mensuales de clientes
e Controlar inventario

o Elaborar reportes diarios de contabilidad

COMPETENCIAS TECNICAS ESPECIFICAS COMPETENCIAS CONDUCTUALES GENERALES

e Trabajo en equipo e Conocimiento del entorno empresarial
e Trabajo en equipo

e  Compromiso y responsabilidad —_—

P yresp e Andlisis de resultados

e  Creatividad

e  honestidad

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

82



Perfil del cargo Asesor Comercial

Tabla 46-3: Perfil cargo Asesor Comercial
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NOMBRE DEL CARGO AREA SUPERVISA

Asesor comercial Departamento comercial No aplica

Asesor de forma real al cliente sobre el servicio a ofertar, buscar nuevos mercados con cobertura para
presentar el servicio.

NIVEL PROFESION
POFESIONAL tercer nivel
ESPECIALIZACION Ingenieria comercial o afines
TIEMPO Minimo
FUNCION Ventas, asesor comercial

e Conocimiento en ventas
e Trabajo en equipo
e Licenciatipo B-C

¢ Organizacion geogréfica.

e Manejar agenda de clientes
e Elaboracién de contratos
e Programar instalaciones

e Buscar nuevos clientes

COMPETENCIAS TECNICAS ESPECIFICAS COMPETENCIAS CONDUCTUALES
GENERALES
e  Orientacion al cliente y a la calidad en su
servicio e  Atencion al cliente
e  Entusiasta e  Facilidad de palabra
e  Saber escuchar y expresarse e  Manejo de némina

e  Inquietud por la mejora continua

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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3.4.5.2 Recursos Tecnoldgicos

En los recursos tecnoldgicos de la compafiia se detalla todos los equipos que pertenecen como

activos no corrientes depreciables que se vale de la tecnologia para cumplir con su propdsito.
Actualmente la compafiia dispone de equipos que se detallan en las siguientes tablas:

Equipos de Telecomunicaciones y Software

Mediante el inventario N° 1 realizado el 31 de diciembre del 2019 en la compafiia de internet y
telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda., se recolecto los siguientes datos que pertenecen a los

equipos de telecomunicaciones y software.

Tabla 47-3: Equipos de telecomunicaciones y Software
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NOMBRE CANTIDAD VALOR TOTAL
QP-WR347N 80 $12,00 $960,00
AM-5G19-120 20 $160,00 $3.200,00
LHG 5-MIKROTIK 100 $62,00 $6.200,00
AIRGRID M5-UBIQUITI 14 $139,00 $1.946,00
WIRELESS N302 11 $30,00 $330,00
POWERBEAM 5AC500 12 $62,97 $756,00
BASE BOX- MICROTIK 12 $101,35 $1.216,00
POWERBEAM 5AC500-1SO 12 $244,00 $2.928,00
ROUTER-MICROTIK 12 $136,00 $1.632,00
SWICH-MICROTIK 10 $84,00 $840,00
TOTAL $20.000,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

En la tabla N° 48-3, se indican todos los equipos que la compafiia adquirié para empezar a brindar
el servicio de internet, estos equipos abarcan a 150 clientes y son considerados activos fijos de la
compafiia.

Equipos de Computo

Mediante el inventario N° 1 de la compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia

Ltda., se recolecto los siguientes datos que pertenecen a los equipos de computo.
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Tabla 48-3: Equipos de Computo
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NOMBRE CANTIDAD VALOR TOTAL
HP-Corei5 5 $646,00 $3.230,00
Camara Uniview IPC2122SR3-PF40(60)-B 8 $160,00 $1.280,00
EPSON-L3110 2 $224,00 $448,00
maquina 13340 laser 1 $42,00 $42,00
TOTAL 16 $30,00 $5.000,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Los equipos de computo que se indica en la tabla N°49-3, estan considerados en el primer

inventario de la compafiia. Por lo tanto, se toma el total de $5.000,00 en equipos de computo.

3.4.5.3 Recursos Materiales

Muebles y Enseres

Mediante el inventario N° 1 de la compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia

Ltda., se recolecto los siguientes datos que pertenecen a los muebles y enseres.

Tabla 49-3: Muebles y enseres

(D] N iy
NOMBRE CANTIDAD VALOR TOTAL

Escritorio de oficina 4 $120,00 $480,00
Archivador aéreo 1 $110,00 $110,00
Archivador esquinero 1 $97,00 $97,00
Estanteria 1 $65,00 $65,00
Sillas 4 $23,50 $88,00

TOTAL $845,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: (Herrera, J., 2020)

Los muebles y enseres presentados en la tabla N° 50-3, indica a todos los muebles que se
encuentran en la oficina de la compafiia de internet, tomando en cuenta que los muebles
entregados por donacion no se han considerado en el inventario por lo que no tienen un valor para

la compafiia.
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Vehiculo

Mediante el inventario N° 1 de la compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia
Ltda., se recolectd los siguientes datos que pertenecen a vehiculo.

Tabla 50-3: Vehiculo

Chevrolet Bt50 4*4 turbo diésel $12.000,00
Chevrolet Bt50 4*4 turbo diésel 1 $12.000,00
Moto gd115 2 $6.000,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

La compafiia cuenta con dos camionetas y una moto, lo que le permite trasladarse a las torres

principales y a las distintas instalaciones.

3.4.5.4 Recursos Financieros

Aportaciones de socios

Las portaciones que se detalla en la tabla N°., tiene un total de $20.000,00 se considera valor

inicial de la compafiia.

Tabla 51-3: Aportaciones de los socios

BN ELCCD T C3F> 23X

<

A OTRo NTVER L

Chango Quispe José Enrique $5.000,00
Lisintufia Cuchiparte Byron Klever $5.000,00
Morales Quimbiamba Edison Javier $5.000,00
Panchi Molina Linderson Wladimir $5.000,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)

La compafiia actualmente tiene cuatro socios cada uno con una aportacion de $5.000,00 dando un

total de $20.000,00; valor que se ha ocupado para inicio de la compafiia.



3.4.6 Actividades claves

La negociacion con los proveedores es una de las actividades claves que deben efectuarse en la
empresa con la mayor eficiencia posible porque de ello depende el conseguir productos para la
comercializacién a los precios méas accesibles que permitan generar un mayor indice de ganancia.
Entre la principal actividad clave gque se desarrolla en el establecimiento objeto de estudio esta el

proceso de venta.

3.4.6.1 Proceso de venta

PROCESO DE VENTAS

RECEPCION DE SOLICITUD DE INSTALACION

VISITA TECNICA

NO

(EXISTE LINEA
DE VISTA?

SELECCIONAR DE EQUIPOS DE INSTALACION

SELECCIONAR TECNICO

ELABORAR FICHA DE INSTALACION

ENTREGA DE KIT DE INSTALACION AL
TECNICO SELECCIONADO

FIN DE PROCESO

Grafico 21-3: Actividades claves
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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El presente flujograma del grafico N° 18-3, indica el proceso de venta que se realiza para emitir
una orden de instalacion, en este proceso participa el cliente, el asesor comercial y el técnico
designado. Para realizar la instalacion se designa al técnico, equipos y nodo que le corresponde

dependiendo el sector.

3.4.7 Socios claves

Los principales socios en la compafiia son todos los distribuidores que permiten que el negocio
funcione, realizar alianzas estratégicas entre empresas de la misma linea tecnoldgica ayuda a
cumplir los objetivos que se plantea en la misidn y vision de la compafiia.

Ellos participan de las ganancias de la compafiia y gracias a su aporte de entrega la compafiia
puede continuar el plan de negocios, es importante mantener socios claves en la compafiia porque
permite generar fidelidad y establecer costo de material fijo.

3.4.7.1 Proveedores

A continuacion, se detalla a todos los proveedores aliados a la compafiia Intelcotopaxi Cia. Ltda.

Tabla 52-3: Proveedores Secundarios

ZC MAYORISTAS MIKROTIK -LHG 5
-ROUTER
-RB750GR3
-SXT SA5 AC
-ROUTER CCR1009 0958852092/
-ROUTER SWICHT CRS326 983404945
-S31DLC20D
-ROUTER RB2011
-BASEBOX
TENDA -N301 WIRELESS N300 HOME ROUTER
PROVEEDOR DE INTERNET (OCULTO) CARRIER (OCULTO)
AIRE EC UBIKITI -LITEBEAM AC
-POWERBEAM™AC 500MM
-ROCKET™MS5
-AIRMAX 0980504608
-AIRGRID®M
-AIRMAX AM-5G-19-120
MIMOSA -PA6100-33-09-DP MIMOSA
-C5C
ALTALA SA. QPCOM -QPCOM347 0958739761
-QPCOM 397
CABLECOM NEXT “RJ45 0997235938
-CABLE UTP CATSE
-SWITCH
-MODEM 300 Mbps.
TECHRESOURCES TECLAN -CABLE UTP CATSE IN. 0984099982
-CABLE UTP CATSE EXT.
-CABLE UTP CAT6 EXT.

HIKVISION -CAMARAS
-DVR
HILOOK -CVR

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: (Herrera, J., 2020)
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Todos los proveedores presentados en la tabla N°53-3, son socios claves para la compafiia ya que
ayudan en la adquisicion de los materiales que se necesita, el principal proveedor es el proveedor
de internet ya que gracias a los megas compartidos para la compafiia se puede brindar el servicio

a la mejor velocidad.

3.4.8 Estructura de costos

A continuacion, se detalla de forma clara y especifica, los ingresos y gastos operaciones de

Intelcotopaxi Cia Ltda., la empresa necesitd de la siguiente inversion para empezar la operacion:

3.4.8.1 Costo del internet

Tabla 53-3: Costo de internet
VALOR DE INTERNET

MBPS VELOCIDAD Precio + IVA

100 11 $15,65
500 11 $12,60
1000 11 $10,50
1500 11 $9,90
2000 11 $9,90
2500 11 $9,90
3000 11 $9,90
3600 11 $9,90
4000 11 $9,90
4500 11 $9,90
5000 11 $5,50

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020
Anélisis. - El valor de internet que adquiere Intelcotopaxi se basa en los megas de comparticion
es por ello que se considera un costo directo para la compafiia por lo que deben realizar el pago
directo de forma mensual, sin embargo, a medida que aumente los megas el precio disminuye, es
por ello que mientras mas clientes llegue a tener el precio del mega baja de forma notable, por lo

tanto, la compafiia tendra mas ganancia.

3.4.8.2 Financiamiento

Tabla 54-3: Financiamiento

FINANCIAMIENTO

Capital de socios $20.000 57,14%
Préstamo bancario $15.000 42.86%
Total inversion $35.000 100%

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020
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Se gestiono un crédito con clasificacion Pymes en el Banco del Pacifico entidad financiera en los

siguientes términos y condiciones:

Tabla 55-3: Préstamo bancario

PRESTAMO BANCARIO

Monto del crédito $15.000,00
Tasa de interés 9,5%
NUmero de pagos (mensuales) 36
Pago (mensual) $480,49

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Tabla 56-3: Tabla de amortizacion

T i L e SALDO TOTAL A
GG HEE | pgepap. MEMELALDE o ClEIA CAPITAL  PAGAR
CAPITAL FINANCIERA

1 12/812020  $15,000.00 $361.69  $118.80 $480.49 $14,638.31  $480.49
2 11/9/2020  $14638.31 $36469  $115.80 $ 480,49 $1427362  $48049
3 117102020  $14273.62 $36739  $113.10 $ 480,49 $13906.23  $48049
4 1011172020  $13.906.23 $37039  $110.10 $480.49 $1353584  $48049
5 10/12/2020  $13535.84 $37339  $107.10 $ 480,49 $1316245  $480.49
6 O1/2021  $13162.45 $37639  $104.10 $ 480,49 $12786.06  $48049
7 8202021  $12786.06 $37939  $101.10 $480.49 $12406.67  $48049
8 1032021  $12406.67 $382.39 $98.10 $ 480,49 $12024.28  $48049
9 942021  $12024.28 $385.39 $95.10 $ 480,49 $11638.89  $48049
10 9/5/2021  $11.638.89 $388.39 $92.10 $480.49 $11250.50  $480.49
11 8/6/2021  $11.25050 $391.39 $89.10 $ 480,49 $10859.11  $480.49
12 8/7/2021  $10.859.11 $394.39 $86.10 $ 480,49 $1046472  $480.49
13 7/8/2021  $10.464.72 $397.60 $82.80 $480.49 $10067.03  $480.49
14 6/9/2021  $10,067.03 $ 400,69 $79.80 $ 480,49 $0.666.34  $480.49
15 61072021  $09.666.34 $403.99 $76.50 $ 480,49 $026235  $480.49
16 5/11/2021  $9.262.35 $407.29 $73.20 $ 480,49 $8.855.06  $480.49
17 5/12/2021  $8.85506 $ 41029 $70.20 $ 480,49 $844477  $480.49
18 41202  $8444.77 $413.50 $66.90 $ 480,49 $803118  $480.49
19 3/2/2022  $8031.18 $416.89 $63.60 $ 480,49 $7.61429  $480.49
20 5302022  $7.614.29 $420.19 $60.30 $ 480,49 $719410  $480.49
21 44202 $7.194.10 $423.49 $57.00 $ 480,49 $6.77061  $480.49
22 4502022 $6.77061 $426.79 $53.70 $ 480,49 $634382  $480.49
23 3612022 $6.343.82 $430.39 $50.10 $ 480,49 $5091343  $480.49
24 3702022  $5913.43 $433.60 $46.80 $480.49 $5479.74  $480.49
25 2/8/2022  $5479.74 $436.99 $43.50 $ 480,49 $504275  $480.49
26 1097202  $5042.75 $440.59 $39.90 $ 480,49 $4.60216  $480.49
27 11002022 $4.602.16 $444.19 $36.30 $480.49 $4157.97  $480.49
28 31/10/2022  $4.157.97 $ 447.49 $33.00 $480.49 $371048  $480.49
29 30112022  $3.710.48 $451.00 $29.40 $ 480,49 $325039  $480.49
30 301202022  $3.259.39 $ 454,69 $25.80 $480.49 $280470  $480.49
31 20/1/2023  $2.804.70 $ 458.29 $22.20 $ 480,49 $234641  $480.49
32 280212023 $2.346.41 $461.89 $18.60 $ 480,49 $188452  $480.49
33 30/3/2023  $188452 $ 465.49 $15.00 $480.49 $141903  $480.49
34 2042023  $1419.03 $ 469,39 $11.10 $ 480,49 $949.64  $480.49
35 20/52023 $ 949,64 $472.99 $7.50 $ 480,49 $47665  $480.49
36 28/6/2023 $476.65 $476.65 $3.90 $480.55 $000  $480.49

Fuente: Banco Pacifico

La tabla de amortizacién N° 567-3, indica las cuotas que se establecio para el crédito otorgado a
la compafiia de internet Intelcotopaxi determinado en el método francés ha sido de $480,49,
llegando a cancelar un total de $17.297,50 el 28 de junio del 2023. Por lo que se presume que a
medida que la compariia genere mas ingresos logre cancelar la deuda en la totalidad para disminuir

el pago de interés y tener deuda cero.
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3.4.8.3 Estado de Resultados de la Compaiiia de Internet y Telecomunicaciones Intelcotopaxi
Cia Ltda afio 2019.

Tabla 57-3: Estado de resultados

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019

INGRESOS
Ingresos ordinarios
VENTAS $12.298,00
Costo de las ventas
Costo de las ventas $ 5.750,00
VENTAS NETAS $ 6.548,00
GASTOS:

GASTO ADMINISTRATIVO
Sueldos y Salarios

Gastos Personales $ 5.976,30
Suministros y materiales
Suministros y materiales $ 200,00
Materiales de aseo y limpieza $ 51,20
Publicidad
Publicidad $ 150,00
Alquiler
Arriendos $ 900,00
Servicios basicos $ 360,00
TOTAL GASTOS $ 7.637,50
INGRESOS OPERATIVOS NETOS $ 6.548,00
OTROS INGRESOS
TOTAL DE OTROS INGRESOS $ =
GANANCIA (PERDIDA) NETA $ -1.089,50

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020
Andlisis: La compafiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda., en el afio 2019
mediante el estado de resultados de la tabla N°58-3, demostrd una pérdida neta de $-1491,95;
considerando que solo se realizé instalaciones los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre del
afio 2019 segun la informacion de la compafiia en sus registros, se ha utilizado el 46,75% en
costos directos del total de ventas y 53,25% en ventas netas generando un equilibrio entre ventas

netas y costo de ventas de la compafiia, para no generar mayor pérdida en el primer afio.

Sin embargo, para el calculo de roles de pagos en gasto de personal no se consideré los beneficios

de ley por politicas de la compafiia. Ver anexo F.
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3.4.8.4 Balance General de la compafiia de in Internet y Telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda afio 2019

Tabla 58-3: Balance general

A ™

INFTELCOTOPRA XI

COBERTURA DE INTERNET A OTRO NIVEL!

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

Activo disponible
Caja
Bancos

Activo exigible
Cuentas por cobrar
(-)Provisién de cuentas incobrables

Otros activos corrientes
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVOS NO CORRIENTES
DEPRECIABLES

Equipos de telecomunicaciones y software
Depreciacion acumulada equipos de
telecomunicaciones y software
Muebles y enseres
Depreciacion acumulada muebles y enseres
Vehiculo
Depreciacion acumulada vehiculo
Equipo de computo
Depreciacion acumulada Equipo de computo
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
Otros Activos
Gastos de constitucion
TOTAL ACTIVO
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

$860,78
$9.750,00

$980,23

$20.000,00

$833,33
$845,00
$35,21
$30.000,00
$2.500,00
$5.000,00
$694,44

$1.750,00

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2019

$10.610,78

$980,23

$0,00
$11.591,01

$51.782,02

$51.782,02
$1.750,00

$65.123,03
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PASIVO
PASIVO CORRIENTE

Pasivo Circulante
Total Pasivo Circulante

PASIVO NO CORRIENTE
Pasivo a Largo Plazo
Préstamo por pagar

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

CAPITAL
CAPITAL SOCIAL

Chango Quispe Jose Enrique

Lisintufia Cuchiparte Byron Klever
Morales Quimbiamba Edison Javier
Panchi Molina Linderson Wladimir

Pérdida del ejercicio actual

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

$5.000,00
$5.000,00
$5.000,00
$5.000,00

$0,00

$17.297,70

$28.914,83
$18.910,50

($1.089,50)

$0,00

$17.297,70

$17.297,70

$47.825,33

$65.123,03



Andlisis: El balance general presentado al 31 de diciembre del 2019 en la tabla N° 59-3 de la
compafiia de internet Intelcotopaxi indico, el 91,54% pertenece al activo disponible del total de
activos corrientes siendo un porcentaje razonable para el manejo de caja, existe apenas el 8,46%
en cuentas por cobrar lo que se entiende que al finalizar el afio no existié cuentas incobrables. El
79,51% representa a los activos fijos que maneja la compafiia siendo el porcentaje mas alto en el
total de activos, por lo tanto, la comparfiia posee gran respaldo en los activos. Gracias a las
aportaciones de los socios la compafiia presenta el 73,44% en su patrimonio tomando en cuenta
que hubo una pérdida de ($1.089,50) reflejada en el ejercicio actual. Ver anexo G.

3.4.8.5 Ratios financieros diciembre 2019

Tabla 59-3: Rotacion de caja

: ROTACION DE CAJAS Y BANCOS
ROTACION DE CAJAYY BANCOS CAJA'Y BANCOS *360
VENTAS
ROTACION DE CAJA Y BANCOS $ 3.819.880,80 310,61 dias
$ 12.298,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - En la tabla N° 60-3, se indica la rotacion de caja con la que se manejé la empresa en
el mercado, por lo contd con liquidez para cubrir 311 dias, es decir 311 veces por afio se renueva

el saldo de caja con los ingresos por ventas.

Tabla 60-3: Rotacion de activos totales

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES VENTAS
ACTIVOS TOTALES

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES $ 12.298,00 0,188 veces
$ 65.123,03

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - Tomando en cuenta que la compafiia apenas trabajé aproximadamente tres meses del
afo 2019 obtuvo una colocacion del servicio de 0,19 veces el valor de la inversion efectuada, lo

gue permite medir la eficiencia con la que la compafiia ocupa los activos para generar ingresos.
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Tabla 61-3: Estructura del capital

ESTRUCTURA DEL CAPITAL (DEUDA PATRIMONIO)
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL
PATRIMONIO NETO

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO $ 17.297,70 0,36 = 36%
$ 47.825,33

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - La estructura del capital indica que, por cada aportacion de los socios, existe 0,36
centavos o el 36% aportado por los acreedores, por lo tanto, se debe conseguir fondos propios

para que no se ocupe todo el patrimonio de la compafiia.

Tabla 62-3: Rotacion de activo fijo

ROTACION DE ACTIVOS FIJO
ROTACION DE ACTIVOS FIJO VENTAS
ACTIVOS FIJOS

ROTACION DE ACTIVOS FIJO $  12.298,00 0,237 veces
$ 51.782,02

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - La tabla N° 63-3, indica la rotacion de activos fijos, es decir la capacidad de la
compariia de utilizar el capital en activos fijos, por lo que indica que ha colocado en el mercado
0,237 veces el valor de lo invertido en activo fijo, cantidad que representa un porcentaje minimo

en la rotacion del activo fijo.

Tabla 63-3:  Rentabilidad de ventas

RENTABILIDAD DE VENTAS
RENTABILIDAD DE VENTAS VENTAS NETAS
VENTAS
RENTABILIDAD DE VENTAS $ 6.548.00 0,53 veces
$ 12.298,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - la ratio de la tabla N° 64-3 representa a la rentabilidad de ventas que ha tenido la
compafiia en el periodo 2019, apenas ha tenido el 0,53 veces al valor de tu rotacion en ventas, sin

embargo, se considera un valor positivo para el corto tiempo en el mercado.
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3.4.8.6 Estado de Resultados de la Compaiiia de Internet y Telecomunicaciones Intelcotopaxi
Cia Ltda al 30 de junio del 2020.

Tabla 64-3: Estado de resultados

AL 30 DE JUNIO DEL 2020

INGRESOS
Ingresos ordinarios
VENTAS $49.848,00
Costo de las ventas
Costos Directos $ 63.859,00
COSTO DE VENTAS $63.859,00
VENTAS NETAS $29.691,00
GASTOS:
GASTO ADMINISTRATIVO
Sueldos y Salarios
Gastos Personales $24.487,00
Suministros y materiales
Suministros y materiales $ 98,00
Materiales de aseo y limpieza $ 115,70
Publicidad
Publicidad $ 296,00
Alquiler
Arriendos $ 1.200,00
Servicios basicos $ 485,90
GASTO FINANCIERO
Gastos bancarios $ 2.882,94
TOTAL GASTOS $ 29.865,50
INGRESOS OPERATIVOS NETOS $ 29.691,00
OTROS INGRESOS
TOTAL DE OTROS INGRESOS $ =
GANANCIA (PERDIDA) NETA $ -174,50

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - El estado de resultado del semestre Enero- junio 2020 detallado en la tabla N°65-3,
indicd, como base de comparacién el total de las ventas es decir el 100%. Las ventas se distribuyen
una parte para cubrir el Costo de Ventas, otra parte para los gastos y por Gltimo el restante para

gueda como utilidad neta o en este caso pérdida del ejercicio.

A modo de ilustracion en el afio 2020 se observd que el costo de ventas es del 68,26% y que
comprado con las ventas netas de 31,74%, por lo tanto, se demuestra que existié mayor porcentaje
en el costo de ventas en relacion a las ventas de las mismas, lo que se comprueba que se utiliz6

gran cantidad en infraestructura para la compafiia. Ver anexo H.
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3.4.8.7 Balance general de la Compafiia de Internet y Telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda al 30 de junio del 2020.

Tabla 65-3: Balance general

INTELC

" OTOPEXI] BALANCE GENERAL AL 30 DE JUNIO DEL 2020
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE $ 2.882,94
Activo disponible $ 12.933,08 Pasivo Circulante
Caja $ 930,00 Total Pasivo Circulante $ 2.882,94
Bancos $12.003,08
PASIVO NO CORRIENTE $12.786,06
Activo exigible $ 1.568,00 Pasivo a Largo Plazo
Cuentas por cobrar $ 1.568,00 Préstamo por pagar $12.786,06
(-)Provision de cuentas incobrables
Otros activos corrientes $ 0,00 TOTAL PASIVO $15.669,99
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $14.501,08
ACTIVOS NO CORRIENTES PATRIMONIO $70.308,17
DEPRECIABLES $71.476,09
CAPITAL $50.482,70
Equipos de telecomunicaciones y software $ 40.000,00 CAPITAL SOCIAL $19.825,47
Depreciacién acumulada equipos de
telecomunicaciones y software $ 1666,67 Chango Quispe Jose Enrique $5.000,00
Muebles y enseres $ 932,80 Lisintufia Cuchiparte Byron Klever $5.000,00
Depreciacion acumulada muebles y enseres $35,21 Morales Quimbiamba Edison Javier $5.000,00
Vehiculo $ 30.000,00 Panchi Molina Linderson Wladimir $5.000,00
Depreciacién acumulada vehiculo $ 3.000,00
Equipo de computo $ 6.307,90 Pérdida del ejercicio actual ($ 174,53)
Depreciacion acumulada Equipo de computo $ 694,44
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $71.476.09
TOTAL ACTIVO $85.977,17 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $85.977,17

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020
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Andlisis: El balance general con corte en junio del 2020 demostrd, que el activo circulante
representa el 16,86% del Activo total y no supera al Pasivo Circulante que representa el 18,22%
del pasivo, en relacion al anterior periodo existe una disminucion de 8,34% en el pasivo, lo que

indica que el préstamo por pagar ya esta disminuyendo su monto.

Por otra parte, los activos fijos de la compafiia siguen liderando el porcentaje en el total de activos
con un aumento del 3,62% en relacion al ejercicio anterior del afio 2019, lo que demostr6 que la
compafiia estd yendo a paso firme. Ademas, la pérdida que se ha obtenido en el semestre ha sido

cubierta por los socios en el capital. Ver anexo |.

3.4.8.8 Ratios financieras de la Compafiia de Internet y Telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia
Ltda al 30 de junio del 2020.

Tabla 66-3:  Rotacién de caja bancos

ROTACION DE CAJAS Y BANCOS
ROTACION DE CAJA Y BANCOS CAJA'Y BANCOS *360
VENTAS
ROTACION DE CAJA Y BANCOS $ 4.655.908,80 93,40 dias
$ 49.848,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - La ratio presentada en la tabla N° 67-3, indica que la compafiia cuenta con liquidez

para cubrir 93 dias de venta.

Tabla67-3:  Rotacion de activos totales

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES VENTAS
ACTIVOS TOTALES
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES $ 49.848,00 0,57 veces
$ 85.977,17

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - En la tabla N° 68-3, la rotacion de activos totales fue de 0,57 lo que indica que no ha

rotado el valor del activo ni una vez.

97



Tabla 68-3: Estructura del capital

ESTRUCTURA DEL CAPITAL (DEUDA PATRIMONIO)

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL
PATRIMONIO NETO

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO $ 15.669,00 0,22 = 22%
$ 70.308,17

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - La tabla N° 69-3, indica la estructura del capital, por cada aportacion de los socios,

existe 0,22 centavos o el 22% aportado por los acreedores.

Tabla 69-3: Rotacion de activos fijos

ROTACION DE ACTIVOS FIJO
ROTACION DE ACTIVOS FIJO VENTAS
ACTIVOS FIJOS

ROTACION DE ACTIVOS FIJO $ 49.848,00 0,697 veces
$ 71.476,09

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - La tabla N° 70-3, representa a la rotacion de activos fijos en la capacidad de la
compariia de utilizar el capital en activos fijos, por lo que ha colocado en el mercado 0,697 veces
el valor de lo invertido en activo fijo, en este sentido se comprende que aumentado 0,45 veces
con referencia del afio 2019.

Tabla 70-3: ROA

ROA
ROA BENEFICIO NETO
ACTIVOS TOTALES
ROA $ 29.690,98 0,34533564
$ 85.977,16

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - La tabla N°.71-3, indica la rentabilidad sobre los activos que tiene la compafiia, ha
obtenido un incremento de 0,35% en relacion al anterior periodo que tuvo un porcentaje de 0,10,
esto quiere decir que el incremento en la rentabilidad de los activos aumentado en 0,25 veces mas
a lo anterior; por lo que se analiza que la compafiia puede subir la rotacion de los activos buscando

nuevos clientes y ampliando mercados.
3.4.9 Fuentes de Ingreso
La razon por la que se establece la compafiia es para brindar el servicio de internet al canton

Latacunga provincia de Cotopaxi, siendo su principal fuente de ingreso el costo de instalacion y
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el plan contratado por el cliente. La fuente de ingreso proviene de la union de la propuesta de

valor y la segmentacion de clientes, en la propuesta de valor se promociona los planes y servicios

que brinda la compafiia para el cliente segmentado.

Propuesta de Segmentacion

valor de clientes

Figura 19-3: Plan de contratacion para el cliente
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

3.4.9.1 Costo de instalacion

Fuentes de

ingreso

Para la entrega del servicio de internet se realiza una instalacion donde incluye todos los equipos

y materiales que se necesita. El kit de equipos, se entrega al nuevo usuario como hasta que finalice

su contrato. A continuacion, se detalla el kit y costo de instalacion:

Tabla 71-3: Costo de instalaciéon

CANTIDAD EQUIPOS Y MATERIALES COSTO DE COSTO DE
VENTA INSTALACION

1 Modem QPCOM374 $10,00 $85,00

1 Antena-Microkit $62,00

TOTAL $72,00 $85,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis.- La compafiia de internet posee un kit a un costo de $72,00 valor a cancelar de la

compafiia sin IVA, el precio al consumidor tiene un valor de $85,00, el precio de la instalacion es

aceptable por el consumidor desde el primer mes de la compafiia en el mercado; es por ello que

no se ha realizado un estudio de precio ya que es uno de los mejores en el sector segun indicé el

gerente de la compafiia en la entrevista que se realizé y gracias a ello también se ha captado la

mayoria de nuevos clientes.

3.4.9.2 Cuota por uso

Principalmente la cuota se usé para le generacidn del servicio, es por ello que se ha tomado para

la compafiia, es decir; el cliente consume el servicio de internet y se realiza un post-pago segin

el valor que el cliente adeude en el plan.
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A continuacion, se presenta los valores que la compafiia ha tenido desde su creacion hasta junio

2020, segun el estado de resultados presentado.

Tabla 72-3: Base de datos del cliente

PERIODO NUMERO DE CLIENTES PORCENTAJE DE CRECIMIENTO
JULIO-DICIEMBRE 2019 130 13%
ENERO-JUNIO 2020 870 87%

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

PORCENTAJE DE CRECIMIENTO
100%
80%
60%
40%

20%
0% B

JULIO-DICIEMBRE 2019 ENERO-JUNIO 2020

B PORCENTAIJE DE CRECIMIENTO

Grafico 22-3: Base de datos de clientes

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis.- Intelcotopaxi en el transcurso del crecimiento propio ha llegado a cubrir un nimero
considerable de clientes, por lo que le permite continuar con las actividades en el mercado
latacunguefio, tomando en cuenta que el internet se ha considerado un necesidad bésica para el
afio 2020 por la situacidn que atraviesa el pais y en general para todos, es por ello que en menos
de un afio han llegado al nimero de clientes bases para la compafiia con un crecimiento de 87%

en relacién al afio 2019 con 13%, valor referencial del 74% superando el 50% en clientes.

Tabla 73-3: Ventas

PERIODO VENTAS PORCENTAJE DE CRECIMIENTO
JULIO-DICIEMBRE 2019 $12.298,00 11,61%
ENERO-JUNIO 2020 $93.550,00 88,38%

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020
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VENTAS INTELCOTOPAXI
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Grafico 23-3: Ventas

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - El grafico N° 20-3, representa a las ventas obtenidas en los dos periodos de la
compafiia, por consiguiente, se analiza que ha existido un aumento del 76,77%, considerable para
la compafiia en funcion a las fuentes de ingreso que ha obtenido en el primer afio en el mercado,
por lo que el valor obtenido en ventas de enero a junio 2020 permitid incrementar infraestructura

en su totalidad para un corto tiempo es decir de hasta 3 afios.

3.5 Proyeccion diciembre 2020

Intelcotopaxi ha llegado al nUmero base de clientes en apenas 9 meses, gracias a factores externos
que tuvo el pais, a ello se suman las nuevas necesidades de los internautas, como son las redes
sociales y actividades online, los resultados obtenidos en los semestres anteriores permitieron
realizar una proyeccion a corto plazo (1 afio) en relacién a ventas por el servicio que ha tenido la

compariia de internet y telecomunicaciones.

Se ha considerado varios factores para la proyeccion a la compafiia, como no existe costo directo
de infraestructura por lo que se invirti6 en el periodo Enero-junio 2020 indicada en la tabla N°
74-3, del estado de resultados de la compafiia; ademas el costo de directo del internet bajo por

politicas del proveedor principal, es decir, a mayor megas consumidos menor costo.
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3.5.1 Estado de Resultados Proyectado de la Compafiia de Internet y Telecomunicaciones
Intelcotopaxi Cia Ltda. al 31 de diciembre 2020.

Tabla 74-3:  Estado de resultados proyectado

ST o Rl AR — L o — 7 L 3

ESTADO DE REéULTADOS :
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

INGRESOS
Ingresos ordinarios

VENTAS $110.602,00

Costo de las ventas
Costos Directos $ 18.513,00

Costo de las ventas $ 18.513,00

VENTAS NETAS $ 92.089,00
GASTOS:
GASTO ADMINISTRATIVO
Sueldos y Salarios

Gastos Personales $ 55.154,00
Suministros y materiales

Suministros y materiales $ 960,50

Materiales de aseo y limpieza $ 261,45

Publicidad
Publicidad $ 584,10
Alquiler
Arriendos $ 1600,00
Servicios basicos $ 655,80
GASTO FINANCIERO
Gastos bancarios $ 2.882,94
TOTAL GASTOS $  62.098,80
INGRESOS OPERATIVOS NETOS $ 92.089,00
OTROS INGRESOS

TOTAL DE OTROS INGRESOS $ -
GANANCIA (PERDIDA) NETA $  29.990,20
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020
Analisis. - El estado de resultado del semestre proyectado de Julio a diciembre del 2020 detallado
en la tabla N°75-3, existird un crecimiento de 18,22% en relacion a las ventas. Los gastos
administrativos en relacion a sueldos y salarios tienen un incremento de 56,60% ya que al cumplir
un afio los trabajadores ya disponen de los beneficios de ley como décimo tercero, décimo cuarto,
vacaciones, fondos de reserva, por politicas de la compafia. En resumidas cuentas, el estado
proyectado para el proximo periodo indica una ganancia neta de $29.990,20, siendo la primera
ganancia para la compafiia, demostrando que gracias a las ventas obtenidas existira la ganancia al

primer afio de creacion. Ver anexo J-K-L.
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Tabla 75-3:  Balance general

A

INFTELCOTOPRA XI

COBERTURA DE INTERNET A OTRO NIVEL!

AN

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

Activo disponible
Caja
Bancos

Activo exigible
Cuentas por cobrar
(-)Provision de cuentas incobrables

Otros activos corrientes
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVOS NO CORRIENTES
DEPRECIABLES

Equipos de telecomunicaciones y software
Depreciacion acumulada equipos de
telecomunicaciones y software

Muebles y enseres

Depreciacion acumulada muebles y enseres
Vehiculo

Depreciacion acumulada vehiculo

Equipo de computo

Depreciacion acumulada Equipo de computo
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO
Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

$ 1.004,79
$14.776,81

$ 2.508,21

$80.000,00

$ 4.000,00

$ 1.029,72
$ 51,49
$30.000,00
$ 3.000,00
$ 7.957,92
$ 1.326,31

1

BALANCE GENERAL AL 30 DE DICIEMBRE DEL 2020

PASIVO
PASIVO CORRIENTE

$15.781,60 Pasivo Circulante
Total Pasivo Circulante

PASIVO NO CORRIENTE
$ 2.508,21 Pasivo a Largo Plazo
Préstamo por pagar

$ 0,00 TOTAL PASIVO
$18.289,81
PATRIMONIO
$110.609,85
CAPITAL

CAPITAL SOCIAL

Chango Quispe Jose Enrique
Lisintufia Cuchiparte Byron Klever
Morales Quimbiamba Edison Javier
Panchi Molina Linderson Wladimir
Ganancia del ejercicio actual

$110.609,85

$ 128.899,66 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO
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$5.000,00
$5.000,00
$5.000,00
$5.000,00

$ 288294

$11.531,67

$64.494,79
$49.990,96

$29.990,18

$ 2.882,94

$11.531,67

$ 14.414,70

$114.484,96

$128.899,66



Andlisis. - El balance proyectado para el periodo diciembre 2020 est& considerado por datos
anteriores propios de la compafiia, ddndonos un total de activos de $18.899,66 pertenecientes a
ella. La compafiia maneja un porcentaje del 93,63% de su activo disponible en banco, con lo que
se puede tomar la decision de cubrir méas cuotas a la deuda y que interés no sea mayor, valor
representado en porcentaje del activo corriente de la compafiia representa en un 14,19%, es decir
menos del 50% en activos totales. Asi como también el activo fijo en relacion a equipos de
telecomunicaciones y software es la principal fuente de ingreso que tiene la compafiia con un

72,33%, ya que ahi se encuentran los equipos del cliente que se adquiere para la instalacion.

El pasivo total de la compariia atn tiene el 16,67% de la deuda cancelada, por lo que es necesario
cubrir ese valor con la utilidad o el activo disponible de la compafiia para que disminuya o pagar
en su totalidad ya que el interés generado por la deuda afecta a la compafiia.

La ganancia que se obtiene dara un incremento del 26,20% a los socios, porcentaje que tiene como
objetivo incrementar el niUmero de acciones 0 a su vez cancelar deudas por pagar. Ver anexo M-
N.

3.5.2 Ratios financieras proyectados afio 2020

Tabla 76-3: Rotacién de caja y bancos

ROTACION DE CAJAS Y BANCOS PROYECTADO
ROTACION DE CAJA Y BANCOS CAJA'Y BANCOS *360
VENTAS
ROTACION DE CAJA Y BANCOS $ 5.681.375,87 51,37dias
$ 110.602,00

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - La ratio de rotacidn de cajas y bancos presentado en la tabla N° 77-3, indica que la
compariia cuenta con liquidez para cubrir 51 dias de venta, con una diferencia de 42 dias en

relacién a junio del 2020.

Tabla 77-3: Rotacién de activos totales

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES PROYECTADO
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES VENTAS
ACTIVOS TOTALES
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES $ 110.602,00 0,85 veces
$  128.899,66

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020
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Andlisis. - La rotacion de activos totales presentados en la tabla N°78-3 fue de 0,85 veces el valor
de la inversion, eso indica que la compafiia colocd el servicio a los nuevos clientes, eso indica que

los activos sirven para la generacion de las ventas en 0,85 veces.

Tabla 78-3: Estructura del capital

ESTRUCTURA DEL CAPITAL (DEUDA PATRIMONIO) PROYECTADO
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL
PATRIMONIO NETO

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO $ 14.414,70 0,12 veces
$ 114.484,96

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - La tabla N° 79-3 indica que para este periodo solo se ocupara 12% aportado por los
acreedores o en otras palabras el 0,12 ctvs. de su aportacion, lo que indica que ya no se ocupa el

capital de los socios en su totalidad.

Tabla 79-3:  Rotacién de activos fijos

ROTACION DE ACTIVOS FIJO PROYECTADO
ROTACION DE ACTIVOS FIJO VENTAS
ACTIVOS FIJOS

0,99
ROTACION DE ACTIVOS FIJO $ 110.602,00 veces
$ 110.609,85

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)
Realizado por: Herrera, J. 2020

Andlisis. - La tabla N° 80-3 indica la rotacion de activos fijos en la capacidad de la compafiia de

utilizar el capital por lo que ha colocado 0,99 rota un activo, es decir, se vuelve efectivo.

Tabla 80-3: ROA

ROA PROYECTADO
ROA BENEFICIO NETO
ACTIVOS TOTALES
ROA $ 29.990,18 0,23
$ 128.899,66

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020
Andlisis. - La tabla N°.81-3, indica la rentabilidad sobre los activos que tiene la compaiiia, ha
obtenido una disminucion de 0,23% en relacion al anterior periodo que tuvo un porcentaje de
0,35% esto quiere decir que que la totalidad del activo se ha financiado con fondos propios sin

acudir a la deuda.
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Tabla 81-3: ROE

ROE PROYECTADO
ROE BENEFICIO NETO
PATRIMONIO NETO
ROE $ 29.990,18 0,2619 veces
$ 114.484,96

Fuente: (Intelcotopaxi, 2020)

Realizado por: Herrera, J. 2020

Analisis. - el indicador ROE indica la informacion acerca del uso que se le estd dando al capital
invertido por los accionistas, es decir, el 0,26 muestra el beneficio que obtiene la empresa por
cada ddlar invertido en la misma, por lo que la compafiia apenas el 0,26% mide en la capacidad

de rentabilidad para cada socio.
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CONCLUSIONES

La fundamentacion tedrica fue esencial para poder efectuar la investigacion, puesto que brindo
las pautas necesarias para poder estructurar un plan de negocios efectivo que le genere a la

compaiiia los réditos que anhela.

El estudio situacional permitié conocer las fortalezas y debilidades de la empresa se encuentra en
una etapa de crecimiento, ya que su mayor fortaleza es el conocimiento del mercado al que esta
dirigido. Mientras que su debilidad es la falta de un manual de funciones para que los empleados
puedan cumplir a cabalidad con sus obligaciones laborales. El proyecto busca posicionar a la
compariia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi en Latacunga sector rural, donde existe

la falta de cobertura e inexistencia del servicio en muchas de las parroquias.

Al realizar el plan de negocios Canvas, se desarroll6 diferentes etapas como son: segmentacion
de clientes, propuesta de valor, canales, relacion con los clientes, recursos claves, actividades
claves, socios claves, estructura de costos y fuentes de ingreso que permita corregir los errores
del pasado y proyectar al futuro una empresa sélida en todas sus areas. Por este motivo se ejecutd
estrategias financieras, marketing y empresariales con el fin de posicionar la compafiia en el
transcurso del tiempo en un segmento deseado y ser reconocida como un ente importante,

diferente y especializada en el servicio de internet ilimitado a la méas alta velocidad.



RECOMENDACIONES

La companiia de internet y telecomunicaciones Intelcotopaxi Cia Ltda., deberd tomar en cuenta
todos los procesos necesarios de un plan de negocios, para poder ejecutar todas sus actividades
de una forma idonea, por tal razon se debe analizar de manera cautelosa todas las decisiones

administrativas y financieras.

Establecer metas para la comercializacion del servicio que vayan de la mano con el stock de los
equipos, aplicar evaluaciones a su cumplimiento y en el caso necesario tomar las medidas
correctivas a tiempo. Tiene que poner en marcha todos los apartados que presenta el plan de
negocios, ya que le brinda los ejes fundamentales para el desarrollo empresarial y de esta forma

consolidarse en el mercado, buscando siempre tener la estabilidad econémica y organizacional.

En el modelo Canvas la estructura de costos y fuentes de ingreso determinaron valores principales
de la compafiia que ayudaron en la proyeccion financiera para el periodo diciembre 2020, dando
como resultado un incremento positivo para el crecimiento de la compafiia en el primer afio en el

mercado.



GLOSARIO

Andlisis. - Es el proceso de dividir un tema complejo o sustancia en partes mas pequefias para

obtener una mejor comprension de él.

Colaborador. - Persona que trabaja con otra en una obra comudn. Ejemplo: los colaboradores de

este diccionario. Persona que escribe habitualmente en un periddico o revista. Colaboracionista.

Emprendimiento. - Se conoce como emprendimiento a la actitud y aptitud que toma un
individuo para iniciar un nuevo proyecto a través de ideas y oportunidades. EI emprendimiento es
un término muy utilizado en el &mbito empresarial, en virtud de su relacionamiento con la

creacion de empresas, nuevos productos o innovacion de los mismos.

Empresa. - Es una organizacion o institucién dedicada a actividades o persecucion de fines

econdmicos o comerciales para satisfacer las necesidades de bienes o servicios de la sociedad.

Estudio Analitico. - Estd compuesta de individuos clasificados como expuestos y no expuestos
a un potencial factor de riesgo y en los cuales se realiza un seguimiento para comparar la

incidencia de un resultado.

Estudio Descriptivo. - Un estudio descriptivo es un tipo de metodologia a aplicar para deducir
un bien o circunstancia que se esté presentando; se aplica describiendo todas sus dimensiones, en

este caso se describe el 6rgano u objeto a estudiar.

Financiacién. - Es la accion y efecto de financiar aportar dinero para una empresa 0 proyecto,
sufragar los gastos de una obra o actividad. La financiacion consiste en aportar dinero y recursos

para la adquisicién de bienes o servicios.

Proceso. - Un proceso es una secuencia de pasos dispuesta con algun tipo de l6gica que se enfoca
en lograr algun resultado especifico. Los procesos son mecanismos de comportamiento que
disefian los hombres para mejorar la productividad de algo, para establecer un orden o eliminar
algun tipo de problema. EI concepto puede emplearse en una amplia variedad de contextos, como
por ejemplo en el &mbito juridico, en el de la informatica o en el de la empresa. Es importante en
este sentido hacer hincapié que los procesos son ante todo procedimientos disefiados para servicio

del hombre en alguna medida, como una forma determinada de accionar.


https://es.wikipedia.org/wiki/Complejidad
https://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Instituci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Lucro
https://es.wikipedia.org/wiki/Lucro
https://es.wikipedia.org/wiki/Sector_servicios

Técnico. - Proceso mediante el cual se evaltan y verifican las especificaciones o caracteristicas
técnicas de los bienes y/o servicios ofrecidos por los oferentes, para determinar si se adecuan a

las directrices técnicas y a los requerimientos institucionales.

Tecnologia. - Es la aplicacion de la ciencia a la resolucidn de problemas concretos, constituye un
conjunto de conocimientos cientificamente ordenados, que permiten disefiar y crear bienes o
servicios que facilitan la adaptacion al medio ambiente, asi como la satisfaccion de las

necesidades individuales esenciales y las aspiraciones de la humanidad.


https://es.wikipedia.org/wiki/Ciencia
https://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A9todo_cient%C3%ADfico
https://es.wikipedia.org/wiki/Humanidad

BIBLIOGRAFIA

Almoguera, P. (12 de 04 de 2014). Plan de negocios. Obtenido de:
https://www.academia.edu/38927484/Plan_de_negocio.Jos%C3%A9 A.Almoguera

Asamblea Constituyente. (2008). Constitucion de la Republica del Ecuador. Obtenido de:
https://www.wipo.int/edocs/lexdocs/laws/es/ec/ec030es.pdf

BCE. (2019). Evaluacion d ela micro empresa . Obtenido de: https://www.bce.fin.ec/

Bernal, C. (2016). Metodologia de la Investigacion. Colombia: Delfin Ltda.

CFN. (2017). Como elaborar un pla de negocios. Obtenido de: https://www.cfn.fin.ec/wp-
content/uploads/2016/02/AE-PLAN-DE-NEGOCIOS_CFN.pdf

Champ & Freeman. (14 de 10 de 2014). Fundamentos de Economia. Obtenido de:
https://www.uma.edu.ve/admini/ckfinder/userfiles/files/Entorno%20Econ%C3%B3mic
o0.pdf

Escudero, J. (24 de 04 de 2019). Qué significa modelo de negocio. Obtenido de:
https://www.emprendedores.es/crear-una-empresa/a69057/que-significa-modelo-de-
negocio/

Hernandez, R. (2016). Metodologia de la investigacién. Mexico: McGraw-Hill.

Instituto Nacional de Estadisticas y Censo. (2010). INEC poblacién cantonal. Obtenido de:
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/institucional/home/

Instituto Nacional de Estadisticas y Censo. (27 de 12 de 2018). INEC poblacion provincial.
Obtenido de: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/institucional/home/

Ministerio de Telecomunicaciones. (02 de 01 de 2020). Planes de Telecomunicaciones. Obtenido
de: https://www.telecomunicaciones.gob.ec/

Ministerio de Trabajo. (18 de 12 de 2018). Ley del ministerio de trabajo. Obtenido de:
http://www.trabajo.gob.ec/

Moyano, A. (12 de 08 de 2015). Mejoramiento estrategico de la empresa microinformatica cia .
Itda. En la ciudad de Quito. (Tesis de pregrado, Univercidad de la India). Obtenido de:
http://dspace.udla.edu.ec/bitstream/33000/5435/1/UDLA-EC-TIC-2015-37.pdf

Mufioz, R. (2011). Como elaborar y asesorar una investigacion. Obtenido de:
http://www.indesgua.org.gt/wp-content/uploads/2016/08/Carlos-Mu%C3%B1oz-Razo-
Como-elaborar-y-asesorar-una-investigacion-de-tesis-2Edicion.pdf

Pacheco, A. (06 de 07 de 2011). Planificacion estratgica situacional. Obtenido de:

http://planificacinestratgicasituacional.blogspot.com/



Palladino, A (2010). Introduccion a la  demografia. Obtenido de:
https://med.unne.edu.ar/sitio/multimedia/imagenes/ckfinder/files/files/aps/INTRODUC
Cl1%C3%93N%20A%20LA%20DEMOGRAF%C3%8DA%20APS.pdf

Pérez, N. & Llamuca, J. (12 de 08 de 2018). Plan de negocios para la empresa “CREACIONES
AMIGUITOS”, de la ciudad de Riobamba. (Tesis de pregrado, Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo) Obtenido de:
http://dspace.espoch.edu.ec/bitstream/123456789/11733/1/42T00521.pdf?fbclid=IwAR
1tN1S3tSttM9Im7mqiuLWd6xjo-0GljhtsWlyqgvEEKUcMKaqro8T16NKZo

Pigneur, A. (17 de 04 de 2011). Convergencia multimedial. Obtenido de:
http://www.convergenciamultimedial.com/landau/documentos/bibliografia-
2016/osterwalder.pdf

Pigneur, O. (10 de 06 de 2016). Generacion de modelos de negocios. Obtenido de:
http://www.convergenciamultimedial.com/landau/documentos/bibliografia-
2016/osterwalder.pdf

Quijano, G. (10 de 03 de 2013). Marketing y Finanzas. Obtenido de:
https://www.marketingyfinanzas.net/2013/03/modelo-canvas-una-herramienta-para-
generar-modelos-de-negocios/

Ramos, C. (12 de 03 de 2018). Modelo Canvas. Obtenido de:
https://cristinaramosvega.com/business-model-canvas-alex-osterwalder/

Roldans, P. (01 de 07 de 2017). Las PYMES ecuatorianas: su impacto en el empleo como
contribucion del PIB PYMES al PIB total. Obtenido de:
https://economipedia.com/definiciones/negocio.html

Saavedra Guzman, R. (2001). Planificacion del desarrollo. Bogotéa: Alfonso Velasco Rojas.

Univercidad Alas Peruanas. (20 de 10 de 2016). Nivel de investigacion. Obtenido de:
https://es.slideshare.net/cattypflores/niveles-de-investigacion-67434154

Zubia, V. (01 de 06 de 2005). Analisis y critica de la metodologia para la realizacion de planes
regionales en el estado de Guanajuato. Obtenido de:

https://ferrusca.files.wordpress.com/2013/03/analisis-y-critica-guanajuatol.pdf



ANEXOS

ANEXO A: CRECIMIENTO POBLACIONAL

historia de la poblacién [ El cambio anual de la poblacién

70

60

50

40

[1962-1974] +3.26 %/Ano
[1974-1982] +3.47 %/Afio
[1982-1990] +4.17 %/Ano
[1990-2001] +2.39 %/Arfio
[2001-2010] +2.37 %/Afio

Latacunga: historia de la poblacion (en miles)

1970 1980 1950 2000 2010
—e— Poblacidn

ANEXO B: GUIA DE INTREVISTA

ENTREVISTA AL PRESIDENTE DE INTELCOTOPAXI CIA LTDA.

Nombre:

Fecha:

Lugar:

Objetivo. - Conocer las ventajas y desventajas que tiene la compafiia en el mercado.

1.

2.

3.

¢Por qué deciden crear la compafiia de internet en el canton Latacunga?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------

...............................................................................................................
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo



10.

11.

¢Discurre usted a la compafiia como un ente reconocido en el mercado escogido?

06 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
© 060 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

¢Los colaboradores reciben alguna capacitacion para el manejo de red y servicio al

cliente?

¢Mencione que proveedores discurre usted como competencia?
¢ Cuantos clientes estima tener en crecimiento cada mes?

© 0000000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

¢ Qué valor tiene el precio de instalacion en el mercado?

¢ Cuales son las transcendentales fuentes de financiamiento?

¢Segun su criterio qué factores influyen en la gestion administrativa y financiera de su
empresa?
¢ Cuales son las estrategias que emplea la empresa para incrementar clientes?



12.

13.

14.

15.

¢COmo es la escribania con los colaboradores de su compafiia?

¢ Cual es el objetivo a futuro para la compafiia?

¢Qué herramientas de gestion financiera utiliza la compafiia para prevenir hechos

futuros o para corregir a tiempo los problemas existentes?

¢ Cual es la diferencia que tiene la compafiia en escribania a su competencia?



ANEXO C: FICHA DE OBSERVACION

()] - -
() AN COMPANIA DE INTERNET Y TELECOMUNICACIONES INTELCOTOPAXI CIA
LTDA.

COBERTURA DE INTERNET A OTRO NIVEL!

Fecha de ejecucién:

Obijetivo: Conocer a mayor grado el ambiente laboral de los colaboradores en la compafiia.

ASPECTOS DEL COLABORADOR 1 2 3 4

01 ¢Demuestran dominio en las accién es que ejecutan?

02 ¢Manejan y mantienen el orden y la disciplina?

03  ¢Aportan conocimientos para la compafiia?

04  ¢Existe eficiencia y eficacia en sus trabajos?

05 ¢Mantienen excelentes relaciones con los clientes?

06 ¢Manejan perfectamente el &rea de trabajo?

07 ¢Mantienen una escribania de trabajo estable?

08 ¢Contribuyen hacia el logro de la misién?

09 (Desarrollan nuevas ideas para optimar su trabajo?

10  ¢Traen consigo el material de trabajo (técnicos)
TOTAL




ANEXO D: FORMATO DE LA ENCUESTA EMPLEADA A LOS HABITANTES DE LA
CIUDAD DE LATACUNGA

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA DE INGENIERIA EN FINANZAS

FECHA:

Objetivo: Conocer los gustos y preferencias de los clientes en escribania al internet en la zona urbana y
rural de la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi
Parroquia:

URBANO RURAL

Nimero de habitantes en el hogar
Detalle X

2 habitantes
3 habitantes
4 habitantes
5 habitantes
Mas de 5 habitantes

1. ¢Queé tan significativo discurre Ud. ¢ Al internet en el mercado?

Nada Poco Neutral Significativo Muy
significativo significativo significativo

2. ¢ Tiene servicio de internet Ud.? Discurriendo que la respuesta sea NO responda a partir de
la pregunta N°7.

Si No

3. ¢Como discurre ud, el internet de su domicilio?

Nada satisfecho Poco Neutral Algo Muy
Satisfecho satisfactorio Satisfactorio

4. Seleccione alguna desconformidad con el internet actual que tiene en su hogar.

Internet lento Precios altos Falta de soporte | Caida de red Otros
técnico



5. ¢Con que frecuencia utiliza el internet?
Nunca Casi nunca Ocasionalmente Casi todos los Todos los
dias dias

6. Conoce el nombre del proveedor de Internet

CNT Aldnet Mega Speed Saitel Otros

7. ¢Cuantos dispositivos que pueden hacer uso de internet dispone en su hogar?

UNO TRES CUATRO CINCO MAS DE | Otros
CINCO

8. ¢De acuerdo a la necesidad del internet en su hogar que plan le gustaria ganar en su
contratacion?

1 Dispositivos 3 Dispositivos 4 Dispositivos 5 Dispositivos 8 Dispositivos
$13,50 17,00 19,60 22,00 28,00

9. ¢Mediante qué medio le gustaria a Ud. que le ofrezcan el servicio de internet?

Visita personalizada Call center Redes Sociales Promotores

10. (Qué tipo de contratacion le gustaria tener?

Mensual Trimestral Semestral Anual

11. ;Qué servicio extra le gustaria recibir por un proveedor de internet?

Monitoreo en el Soporte Capacitacion para Garantia Ninguna
sistema de red técnico 24hrs uso del Wi-fien minima de un
sus dispositivos afo

12. Para la cancelacion del plan de internet ¢como le gustaria efectuar?

Pago directo Cobro enel Deposito Descuento Ninguna
domicilio bancario directo (entidad
bancaria)



ANEXO E: TORRES

AN

ELCOTOPRPRAXI

COBLERTURA DEINTERNET A OTRO NIVLEL!




ANEXO F: ROL DE PAGOS DE DICIEMBRE DEL 2019

LIQUIDO A
INGRESOS I
m Q O (%) ;) (@) < | a 8 9 > & _ 8 % 3:' | 8
< n a O w L
N© o = 0 u 2 9 1331 | Rldz|Tuz | 8E3 < 1 =5 <0
3 ° © | BE | 5| 3 |SEigP|s%|ch|bEis| sg¥ | B | 82 |b¢&
o > = T S S = = < =
i 3 = 12w 33|82l < z | Su 2
BYRON
1| SINTURA | 0804556793 | GERENTE 1/10/2019 | 30 | $400,00 $ - |'$ 400,00 $ 40000 [ $ 37,80 | $ 37,80 $ 362,20
2 \é\,/o\L[\?cD|-l|l|wR 0607884321 | PRESIDENTE | 1/10/2019 | 30 | $ 400,00 $ - | $ 400,00 $ 400,00 | $ 37,80 | $37,80 $ 362,20
EDISON
3 | MORALES 0547653421 | TECNICO 1/10/2019 | 30 | $ 400,00 NO ESTABLECIDO $ - | $ 400,00 $ 40000 [ $ 37,80 | $ 37,80 $ 362,20
o MEDIANTE UN ANO POR
4 QUISHPE 0509875609 | TECNICO 1/10/2019 | 30 | $ 400,00 POLITICAS DE LA $ - | '$ 400,00 $ 400,00 | $ 3780 | $ 37,80 $ 362,20
COMPANIA.
5 aﬁAY;‘uNE’; 0504450956 | CONTADORA | 1/10/2019 | 30 | $ 400,00 $ - |$ 40000 |$ 40000 | $ 37,80 | $37,80 $ 362,20
6 XQSAEE% 0501260722 égﬁgsél AL | V10/2019 | 30 ;;0 00 $ $ 200,00 $ 200,00 [$ 1890 | $ 18,90 $ 181,10
TOTAL 1992,10
TOTAL SEMESTRAL 5976,3



ANEXO G: DEPRECIACIONES DEL BALANCE DICIEMBRE 2019
DEPRECIACIONES 2019

DEPRECIACION DEPRECIACION
ACTIVOS VALOR ANUAL AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE A FIN DE ANO
EQUIPOS DE COMUNICACION Y
SOFWARE $20.000,00 $ 2.000,00 $ 166,67 $ 166,67 | $ 166,67 | $ 166,67 | $ 166,67 $ 833,33
MUBLES Y ENSERES $845,00 $ 84,50 $ 7,04 $ 704 $ 704| $ 704 |$ 7,04 $ 35,21
VEHICULO $30.000,00 $ 6.000,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 | $ 500,00| $ 500,00 $  2.500,00
EQUIPO DE COMUTO $5.000,00 $ 1.666,65 $ 138,89 $ 13889 | $ 138,89 | $ 138,89 | $ 138,89 $ 694,44




ANEXO H:ROL DE PAGOS DE ENERO-JUNIO 2020

ROL DE PAGOS
FECHA: 1 de enero de 2020
LIQUIDO A
INGRESOS e
E|= | 9
n -z £ n 0 ( n n 0 n
| Q o 0 v i 20¢ 10 4 | 20 N g 1
N x = $3 | o [ <252 (225  Jofloo| S [22uEgy < q wz | 23
9 5 O O x < o o h Ex=0sSuW Sk O = x Y <ﬂ:m = Qo = w
|3 ° 2 g | a 2 |2xE|2dRcl |58 5% | 2y (oY== | o |[&E |R§
= 2 i Z 0 @ zd < b= S W i
z 8 2|3 =< |BEE3| 28 | =4 £ |-t
BYRON 060455679 $ |3 $ $ 47,25
1| L 1SINTURA 3 GERENTE 1/1/2020 | 30 $ 50000 $ - | ) ) $ 500,00 500,00 $ 4725| $ 452,75
» | WLADIMIR [ 060788432 | oo oo o000 | 5 $ 500008 - $ | $ $ 500,00 500,00 $ 47,25| $ 47,25 $ 452,75
PANCHI 1 - . -
EDISON 054765342 $ | $ $ 500,00 500,00 $ 47,25| $ 47,25 $ 452,75
3 | MORALES ! TECNICO 1/1/2020 | 30 $ 50000 $ - | ) )
JOSE 050987560 $ $ NO ESTABLECIDO | g $ 500,00 500,00 $ 4725 $ 47,25 $ 452,75
4 QUISHPE 5 TECNICO 1/1/2020 | 30 $ 50000 $ - | : MEDIANTE UN ARO | .
DAYANA 050445095 $ [ POR POLITICASDE [ $ $ 400,00 400,00 $
S} (i Aves 5 CONTADORA | 1/1/2020 | 30 $ 400008 - | ) A GO 37,80 $ 37,80 | $ 362,20
$ 200,00 200,00
VANESA 050126072 | ASESORA $ |$ $ ' ' $
6 TUQUERES . COMERGIAL | 1472020 | 30 $ 20000($ - | } B} 18,90 $ 1890| $ 181,10
TOTAL  $2.354,30



FECHA:

ROL DE PAGOS

1 de febrero de 2020

LIQUIDO A
INGRESOS RECIBIR
= |
n -~ Z | = n %) n n - %)
w <3 Q wnoi|sS |29 <Z': o < |2 | a0 @< 20
NEE = o cH | 2 3 |222|3 |fEc4qeE 22 |8z |Elvkg| =L |38 | 8
0 s () I0) ] P~ | o E w | g o ¥ =u 3 > x a o < ouw o 4 S N o
& w o a) > X s O nQ 5 O 5% S u Ol ad@Q = 0] D %
g < = 2 ws|sg~zo [DF 25 s@ " < "z > & g
) n|lo0zZ ~< |arF| Qo0 L - O
BYRON 060455679 I IE $|s $ $ $
1| L ISINTURA 3 GERENTE 1/1/2020 | 30 70000 | $ - | ) = | 70000 700,00 | e 66,15 633,85
WLADIMIR | 060788432 $ |$ $|s $ $ $
2 S Na 1 PRESIDENTE | 1/1/2020 | 30 70000 | $ - | ) = | 700,00 700,00 | oo 1o 66,15 633,05
EDISON 054765342 $ |$ NO ESTABLECIDO | s [ s $ $ $
3 | MORALES 1 | TECGNICO | 1/1/2020 | 30 ) I MEDIANTE UNARO |- | 700,00 700,00 f o615 66,15 633,85
JOSE 050987560 $ |$ PORPOLITICASDELA | $ | $ $ $ $
4 QUISHPE 9 TECNICO V1/2020 | - 30 70000 | $ HE - COMPANIA. - | 700,00 700,00 66,15 66,15 633,85
DAYANA 050445095 $ |$ $|s $ $ $
5 | JIMENEZ N CONTADORA | 1/1/2020 | 30 40000 | $ - | ) = | 400,00 400,00 | 2 o 27,80 262,20
VANESA 050126072 | ASESORA $ |$ $|s $ $ $
6 TUQUERES 2 COMERCIAL | YY/2020 | 30 20000\ $ - . - | 200,00 200,00 1 15 99 18,90 181,10

3078,70



FECHA:

ROL DE PAGOS

1 de marzo de 2020

LIQUIDO A
INGRESOS RECIBIR
= |
(%) -z | = (%) " %) »n - %)
T Q o} » »n W 208 4 L e} N g _
o 4 = $a 2] Q 22482 |22 08 oo 0wS |T|YUEQg I wz | 23
@ ; o} o < X o 4 B2 ri E Q E x & E s O = W
z o @) w w | g x u = = o < w 14 S »
p Q o Qo =) 3 okt I ogoFoc =0 =c og ol Sou 0% S 2 O
: z &2 » |TH83|34~23 |38 83 |8 (7|"% | F2 | %% |Fg
= 13) alog =< |aF|l oo I = s
BYRON 060455679 $ | s B IB $ $ $
L LisiNTuRA 3 GERENTE 1/1/2020 | 30 800,00 - - - | 8oo,00 800,00 1 7560 | 75,60 724,40
WLADIMIR | 060788432 $ |s $ s $ $ $
2 | pANCHI . PRESIDENTE | 1/1/2020 | 30 800,00 ) ) | cines 800,00 [ 20 | 7560 i
EDISON 054765342 $ s $ s $ $ $
3 | MORALES X TECNICO 1/1/2020 | 30 800,00 _ ) B P 800,00 | oo o0 | 7560 o
JOSE 050987560 $ $ NO ESTABLECIDO $13 $ $ $
4| QuisHPE g || MESKICeRATED |2y 800,00 -] MEDIANTE UNARO |- | 800,00 800,00 1 7560 | 75,60 724,40
DAYANA | 050445095 $ s PORPOLITICASDE LA [ $ [ $ $ $ $
° | JIMENEZ 6 CONTADORA | HRAPD |- & CHED O e . COMPARIA. - | 450,00 4000 f 53 4253 407,48
VANESA 050126072 | ASESORA $ |s $ |3 $ $ $
® | TuQuERES 2 COMERCIAL | Y/4/2020 | 30 400,00 - - - | 400,00 40000 1 2750 | 37,80 362,20

3667,28



FECHA:

ROL DE PAGOS

1 de abril de 2020

LIQUIDO A
INGRESOS P
gmo §ﬂ mLuZLuEGOwQu§
-~ w L (%) 0 -
i <3 8 0 9 |<E cu [ 5:' DE o if a0 o< 208
N o — uw 2 3 Ss&|MP| 22 |ciM FOND Q| B £ &2 < i =6 | £4
o > o ° ﬁo 3 o SES|L :8 o |DECIMO |Os =l dod o5 22 | ok
b 1G] = @ WY M £ 5 |TER|CUARTO |RESER | Z < z o w LlJ
Z SINe | o< |cE VA 5
© “lto | 7 RO =
BYRON 060455679 $ $|s $ $ $
1| | ISINTURA " GERENTE 1/4/2020 | 30 92000 | $ - | - | s2000 920,00 | oo o 86,04 833,06
WLADIMIR | 060788432 $ $|s $ $ $
2 | BANCHI 1 PRESIDENTE | 1/4/2020 | 30 92000 | $ - | = a20,00 920,00 | oo o 86,04 833,06
EDISON 054765342 $ $|s $ $ $
3 | MORALES 1 TECNICO 1/4/2020 | 30 92000 | $ - | NO ESTABLECIDO |- | 920,00 920,00 | oo o 86,04 833,06
JOSE 050987560 $ MEDIANTEUNANO [$[$ $ $ $
* | QuisHPE 9 TECNICO 4/2020 | 30 500018 - | POR POLITICASDE LA |- | 920,00 920.00 f g6 o5 86,94 833,06
FRANCISC COMPANIA.
o] °5°1§3467 TECNICO 1/4/2020 | 30 700,00 | $ - _$ ;;O o 700,00 :6 15 ::5 5 633 8?;
CORRALES ’ ! ' '
DAYANA 050445095 $ $|s $ $ $
5| JIMENEZ N CONTADORA | 1/4/2020 | 30 450,00 [ $ - | - | 1000 45000 | 2 es | 4ns3 i
VANESA 050126072 | ASESORA $ $|s $ $ $
® | TUQUERES 2 COMERCIAL | /42020 | 30 400001 8 - - | 400,00 400.00 {57 g9 37,80 362,20




ROL DE PAGOS

FECHA: 1 de mayo de 2020
LIQUIDO A
INGRESOS RECIBIR
~ | cu o .
(%9} ~ Z | MP v %2} (2 (9} 175}
w <3 Q v 0 20< g if 20 S 40
[a) o < i
N % — o I u 2 _| Sx2|u |fW3 jJoxl oo 2S IS SE S < i =5 g
o s O O = w o Ylw |lbx=Y=sy Sk Qx g < ouw o X S & O
= o oo &) S &4 OvcC |59 =g Sw |2 d&~ =0) o E o
5 & 2 2 53(ne |"25 (28 3S |34 < z | sd g
O 210 < |[oF| 0O I
BYRON 060455679 $ $ $1$ $ $ $
O Inrseon 3 GERENTE 142020 | 30 |[$ 90000 |8 - |° [’ = 1 a00,00 $ 90000 oo e | gs05 814,95
WLADIMIR | 060788432 $ $ $1$ $ $ $
2 PANCHI 1 ARESIENS | LA = $ SEID | e - NO ESTABLECIDO - 900,00 $ LU 85,05 85,05 814,95
EDISON 054765342 $ $ MEDIANTE UN ANO $1$ $ $ $
3 MORALES 1 TECNICO ey 30 $ R | e - POR POLITICAS DE LA |- | 900,00 $ 900,00 85,05 85,05 814,95
JOSE 050987560 $ | COMPANIA. $|s $ $ $
4 QUISHPE 9 TECNICO 1/4/2020 30 $ 900,00 | $ - : : 900,00 $ 900,00 85,05 85,05 814,95
FRANCISC
(0] 0501§3467 TECNICO 1/4/2020 30 $ 700,00 | $ - _$ _$ fi’)O 00 $ 700,00 :é 15 ;; 15 633 8?
CORRALES ' ’ ' '
DAYANA 050445095 $ $ $1$ $ $ $
5 JIMENEZ 6 CONTADORA | 1/4/2020 30 $ 550,00 | $ - } } 550,00 $ 550,00 51,98 51.08 498,03
VANESA 050126072 | ASESORA $ $ $1$ $ $ $
g TUQUERES 2 COMERCIAL P e $ RULIY | T l= - - 400,00 $ LU 37,80 37,80 362,20

4753,88



FECHA:

ROL DE PAGOS

1 de junio de 2020

LIQUIDO A
INGRESOS Py
= |
) -~ | = (%] %) 2] 0 4 [92)
L o o o0<g i o) N g
N x = T ) 8 2252 293 J08 oo 2 [T UEqg 29 wz | 23
a ; o O < o crflfd |Ee=fSW SE Or [E| 2x{ E s 3 = i
0 p o G} oo a =) OF S22 oFO =0 = Sw |0 aQ = O 82 °%
] % e > |TH5|34Tzo |2F 23 |d8 |7 % Fzo | SE | FE
o n|lo0zl < |arFl Qoo L = = &
BYRON 060455679 $ $ $1$ $ $ $
Ll LisINTuRA 3 GERENTE szl 1.200,00 - - - | 1.200,00 1.200,00 113,40 | 113,40 1.086,60
WLADIMIR | 060788432 $ $ $1s $ $ $
2 | pANCHI 1 FRESIDISNNE || SAARD | SR - - NO ESTABLECIDO |- | 1.200,00 CZLELY 113,40 | 113,40 1.086,60
EDISON 054765342 $ $ MEDIANTEUNARNO [$[$ $ $ $
3 | MORALES 1 TECNICO 1/1/2020 | 30 1.200,00 - - POR POLITICAS DE LA |- |1.200,00 1.200,00 113,40 | 113,40 1.086,60
JOSE 050987560 $ $ COMPANIA. $1$ $ $ $
4 QUISHPE 5 TECNICO 1/1/2020 | 30 1.200,00 ) ) - | 220000 1.200,00 11340 | 11340 1,086,60
FRANCISC
5|0 0501§3467 TECNICO 1/4/2020 | 30 700,00 _$ _$ %o . 700,00 :6 " ;15 e si
CORRALES ' ' ' '
DAYANA 050445095 $ $ $1s $ $ $
Sl (Eivishuets 6 CONTADORA | 1/1/2020 | 30 550,00 | $ - | ) - | s5000 550,00 51,98 51,08 498,03
VANESA 050126072 | ASESORA $ $ $18 $ $ $
! TUQUERES 2 COMERCIAL | YY/2020 | 30 LD | & IAED | 12,50 - | 462550 462,50 4371 437 418,79
5897,07
TOTAL 24486,98



ANEXO I: DEPRECIACIONES BALANCE JUNIO 2020
DEPRECIACIONES 2020
DEPRECIAC
VALO | DEPRECIAC |ENE |FEBRE |MAR |ABR |MAY |[JUNI | IONAFIN
ACTIVOS R ION ANUAL | RO RO ZO IL (0] (0] DE ANO
EQUIPOS DE $ $ $ $
COMUNICACIO | 40.000, | $ $ $ $ 333,3 /3333 3333 | $
NY SOFWARE |00 4.000,00 333,33(333,33 [333,33 |3 3 3 1.666,67
MUBLES Y $ $ $ $ $ $ $ $ $
ENSERES 932,80 |93,28 7,77 7,77 7,77 7,77 |7,77 | 7,77 |46,64
$ $ $ $
30.000, | $ $ $ $ 500,0 | 500,0 | 5000 | $
VEHICULO 00 6.000,00 500,00 | 500,00 | 500,00 |0 0 0 3.000,00
$ $ $ $
EQUIPO DE 6.307,9 | $ $ $ $ 1752 | 1752 |1752 | $
COMUTO 0 2.102,61 175,22 | 175,22 175,22 |2 2 2 1.051,31
ANEXO J: PROYECCION DE CLIENTES EN PROMEDIO
PROYECCION DE CLIENTES
ANOS CLIENTES VARIACION
ANO02019 130
ANO02020 1000 870
ANO2 2020 1870 1740
ANO 2021 2740 2610
ANEXO K: PREDOMINIO N DE VENTAS
PAGO MENSUAL $ 36.652,00
PAGO NUEVOS CLIENTES
$ 73.950,00
TOTAL $  110.602,00
ANEXO L: PROYECCION DE GASTOS
PERIODO 1 PERIODO 2 | TOTAL % Afio 3
$ $ $ 0,973333 | $
Publicidad 150,00 296,00 146,00 333 (296,00
$ $ $ 0,333333 | $
Arriendos 900,00 1.200,00 300,00 333 (584,10
Suministros y $ $ $ $
materiales 200,00 398,00 198,00 0,99 | 1.600,00
Materiales de aseoy | $ $ $ 1,259765 | $
limpieza 51,20 115,70 64,50 625 | 960,50
$ $ $ 0,349694 | $
Servicios basicos 360,00 485,89 125,89 444 | 261,45




ANEXO M: DEPRECIACIONES PROYECTADAS ANO DICIEMBRE 2020

EQUIPOS DE
COMUNICACION Y $ $ $ $ $ $ $ $
SOFWARE $80.000,00 | 8.000,00 |666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 666,67 4.000,00
$ $ $ $ $ $ $ $
MUBLES Y ENSERES $1.029,72 | 102,97 8,58 8,58 8,58 8,58 8,58 8,58 51,49
$ $ $ $ $ $ $ $
VEHICULO $30.000,00 | 6.000,00 | 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 3.000,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $
EQUIPO DE COMUTO 7.957,92 2.652,61 | 221,05 221,05 221,05 221,05 221,05 221,05 1.326,31




ANEXO N: ROL DE PAGOS
ENS————————TE - EE————

INGRESOS
(] 17 - “w
7 o o \:E: § g g E g & g g "0 4 A 2' (7]
& [72) (%) a
a & - =] 2 2 225 9 | & £8- €8 wl, 28 s 28 LIQUIDO A
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BYRON $ $ $ $ $
1 | UsINTURA 0604556793 | GERENTE 1/1/2020 30 o A $ - 10000 | 333 | 99.96 $233,29 $1.200,00 $1.299,96 $113,40 $113,40 $1.186,56
-200, ) 3 )
$
B || SEBEEEAL | BN | AR S f 200,00 N $ - 1$oo 0 | 333 :9 o5 | $23329 [ $1.20000 | $129996 | $11340 | $113,40 $1.186,56
.200, Y 3 !
EDISON $ $ $ i $
3 | MORALES 0547653421 | TECNICO 1/1/2020 30 | 150000 X $ - | 10000 | 333 |goge | $233:29 | $1.20000 | $1.209,96 | $113,40 $113,40 $1.186,56
.200, ) 5 )
s s s >l
4 | JOSE QUISHPE 0509875609 | TECNICO 1/1/2020 30 | 0000 $ - | 10000 | 333 | 9906 $233,29 | $1.200,00 $1.433,29 $113,40 $113,40 $1.319,89
- ’ = » 3 »
5 ’S‘R'&szR 1864034634 | TECNICO 2/1/2020 30 7550 . $ $ - $ - $ 750,00 $ 750,00 $ 70,88 $ 70,88 $ 679,13
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6 ZE.Z’:’:'A 0504145113 23?32:3“ Sy lehel) =0 7$oo 00 .S $ - $ 700,00 $ 700,00 $ 66,15 $ 66,15 $ 633,85
)
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8 | JAMBONING 1804732829 | TECNICO 5/1/2020 30 | 70000 $ - $ 700,00 $ 700,00 $ 66,15 $ 66,15 $ 633,85
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CAMILO $ $
9 |5 0504323421 | TECNICO 6/1/2020 30 | 0000 } $ - $ 700,00 $ 700,00 $ 66,15 $ 66,15 $ 633,85
MARCO $ $
O || et 1827347221 | TECNICO 7/1/2020 30 | 75000 i $ - $ - $ 750,00 $ 750,00 $ 70,88 $ 70,88 $ 679,13
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11 3‘:01%':‘2\ 0504450956 | CONTADORA | 1/1/2020 30 s$oo 00 $ - _S $ - :s 67 | 333 :6 64 $166,64 $ 800,00 $ 966,64 $ 75,60 $ 75,60 $ 891,04
y ] 3 y
12 | VANESA 0501260722 | ASESORA 1/1/2020 30 $ $ - $ $ - $ :33 s $116,65 | $ 500,00 $ 616,65 $ 47,25 $ 47,25 $ 569,40
PERALTA COMERCIAL 500,00 = ane7 | ;7 | 4165 4 2 ) ) b k
E ‘F{I‘E\::LS‘I/'\A iz éz)f\flg:gAL e 20 45(? 00 $ - _$ $ - $ - $ 450,00 $ 450,00 $ 42,53 $ 42,53 $ 407,48
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