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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo determinar la factibilidad de la creacion de
la empresa M.ARQ.A. (MARKETING Y ARQUITECTURA AUMENTADA) en la
ciudad de Riobamba mediante procesos de analisis e investigacion, en el periodo 2016,
con la finalidad de conocer el grado de aceptacion del mercado, para esto se aplico el
método investigativo cualitativo y cuantitativo, donde se evalud los procesos mediante
la observacion y a través de la aplicacion de las encuestas a la poblacion de Riobamba.
Los resultados obtenidos una vez realizada la investigacion de mercado fueron favorables
ya gue alcanzaron una aceptacién mayor al 50%, en los 4 rangos de edad que fueron
encuestados. Se determind la factibilidad del proyecto mediante el estudio técnico en
donde pudimos establecer la ubicacion de la empresa en un lugar estratégico ya que estara
situada en la zona céntrica de la ciudad de Riobamba, la misma cuenta con el espacio
adecuado y las instalaciones necesarias, asi también se determing el estudio financiero, el
cual una vez realizado los indices de evaluacion arrojaron valores positivos, concluyendo
de esta manera que el proyecto es rentable ya que el tiempo de recuperacion de la
inversion serd de un afio y seis meses, asi también el VAN sera de $21.578,61 en el
quinto afio de vida empresarial y el TIR de un 34,9%, por lo que se recomienda su

inmediata ejecucion, poniendo en practica las estrategias de marketing necesarias.

Palabras claves: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS>,
<MARKETING Y ARQUITECTURA AUMENTADA>, <VALOR ACTUAL NETO>,
<TASA INTERNA DE RETORNO>, <RELACION BENEFICIO/COSTO>,
<PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION>

Ing. Diego Patricio Vallejo Sanchez
DIRECTOR DE TRABAJO DE TITULACION
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ABSTRACT
The objective of this research is to determine the feasibility of the creation of the company
M. ARQ. A. (MARKETING AND ARCHITECTURE INCREASED) in Riobamba city
through analysis and research processes, in the 2016 period, in order to know the degree
of acceptance of the market, for this, it was applied the qualitative and quantitative
research method, where it was evaluated the processes by means of observation and
through the application of surveys to the population of Riobamba. The results obtained
once the market research was conducted were favorable since they reached an acceptance
higher than 50%, in the 4 age ranges which were surveyed. It was determined the
feasibility of the project through the technical study where it could establish the location
of the company in a strategic place since it will be located in the downtown area of
Riobamba city, it has the adequate space and the necessary facilities, as well the financial
study was also determined, which, once the assessment indexes were done it was
delivered positive values. Concluding in this way that the project is profitable since the
recovery time of the investment will be one year and six months, likewise, the NPV (Net
Present Value) will be of $ 21,578.61 in the fifth year of business life and the IRR
(Internal Rate of Return) of 34.9%, so, it is recommended the immediate execution and

put into practice the necessary marketing strategies.

KEY WORDS: <ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES>,
<MARKETING AND ARCHITECTURE INCREASED>, <NET PRESENT VALUE>,
<INTERNAL RATE OF RETURN>, <COST/ BENEFIT RELATIONSHIP>,
<RECOVERY PERIOD OF INVESTMENT>.
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INTRODUCCION

Las ideas innovadoras y los avances tecnoldgicos son el motivo por el cual se generd la
idea de crear una empresa en la ciudad. Donde se aproveche la demanda insatisfecha del
mercado y se presente un producto nuevo que no solo genere el uso de los medios
tecnoldgicos para las redes sociales sino también en el ambito educativo, donde puedan

acceder a nuevos conocimientos de una manera mas interactiva.

Para que un proyecto pueda ser aprobado no basta con que tenga una buena idea sino
también que pueda demostrar su factibilidad y se presente en forma comercial.

Es por ello que el presente trabajo de titulacién es una investigacion que tiene como
objetivo principal determinar la factibilidad de la creacién de la empresa M.ARQ.A., en
la ciudad de Riobamba a través de la realizacion de un estudio de mercado, estudio

técnico y estudio financiero.

Para la ejecucion de la investigacion realizamos un trabajo de campo donde pudimos
verificar la situacion del mercado. Obteniendo de esta manera datos mas concretos

continuar con el desarrollo del proyecto.

El presente proyecto se ha desarrollado en cuatro capitulos, en el primer capitulo se
encuentran los antecedentes del problema y la debida justificacién del mismo, dentro del
marco tedrico se presentan las definiciones y conceptos en los que se fundamento el
trabajo investigativo, en el desarrollo del marco metodoldgico se utilizaron métodos y
técnicas de observacion las cuales fueron utilizadas previo a la realizacion de las
encuestas en donde también se aplic una demostracién para el mejor entendimiento de
las preguntas formuladas en la encuesta y de esta manera se lograba una mejor respuesta
por parte del encuestado obteniendo asi resultados veraces y confiables. Por ultimo dentro
del marco propositivo se encuentra en si el desarrollo del estudio de mercado, estudio
técnico y estudio financiero los cuales nos permitiran conocer la factibilidad del proyecto
con el fin de poder desarrollar las conclusiones y recomendaciones para la toma de

decisiones.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El fendmeno de la modernizacion tecnoldgica viene tomando cada vez mas fuerza a nivel
mundial, esta es la principal alerta para que las empresas opten por innovar, actualizar su
forma de venderse al mundo, fortaleciéndose tanto interna como externamente, logrando
de esta manera enfrentar los retos que se vayan presentando, en donde la clave es la
competitividad para el futuro desarrollo empresarial y del pais.

En un creciente, moderno e innovador mundo de la tecnologia, Riobamba ha quedado al
margen debido a que no existen empresas que ofrezcan productos que combinen lo fisico
con lo tecnolégico; es por eso la necesidad de la creacién de una empresa que permita

cubrir las necesidades existentes en el mercado.

Es por ello que surge con la creacion de la empresa “M.ARQ.A”, la cual ofrece una nueva
visualizacion utilizando Realidad Aumentada a través de un medio tecnoldgico que tenga
una camara (teléfono, Tablet, laptop, computadora). Buscando con esto la combinacion

de lo fisico con lo virtual.

La Empresa pretende exponer al mercado productos como: libros, cuentos y articulos
personalizados (tarjetas de presentacion, vallas publicitarias, flyers, etc.); utilizando la
aplicacion de realidad aumentada como medio de visualizacion. Este tipo de productos
nos brindaran la oportunidad de combinar la parte virtual con el tiempo real,

permitiéndonos asi tener una visualizacion méas amigable de lo que ofrece el producto.

El proyecto estd enfocado a la poblacién econémicamente activa, siendo analizados los
diferentes segmentos de la ciudad de Riobamba, estilo de vida como: situacién
econdmica, flujo de poblacion. ElI macro entorno esta compuesto por los elementos que
no guardan una relacion directa con la actividad comercial, es decir, que esto depende
mas de los factores genéricos que rodean a la empresa, como la cultural, demogréfica,

econdmica, legal, medioambiental, tecnoldgica, politica o social.



Esta investigacion permitird conocer la factibilidad de la creacion de la empresa
M.ARQ.A., en la ciudad de Riobamba una vez realizado el estudio de mercado, técnico

y financiero del proyecto.

1.1.1 Formulacion del problema

¢Existe la factibilidad para la creacion de la empresa “M.ARQ.A (MARKETING Y
ARQUITECTURA AUMENTADA)” en la ciudad de Riobamba, en el periodo 2016™?

1.1.2 Delimitacion del problema

Delimitacion de accion Factibilidad de la creacion de la empresa M.ARQ.A.

Delimitacion espacial: Ciudad de Riobamba, Zona urbana.

Delimitacion temporal: Afio 2017

1.2 JUSTIFICACION

La innovacion debe estar siempre presente cuando de mantenerse en el mercado se trata,
ya que de ello depende que los productos o servicios que oferten se vendan sin ningdn
problema. Tanto las empresas como los clientes han restado la importancia que requiere
el marketing y la miran como un gasto y no como una herramienta de inversiéon que
debemos tener dentro de nuestra compairiia, ya que el departamento de mercadotecnia es

un eje fundamental desde donde nacen las ideas para lanzar los productos al mercado.

Es por ello que se pretende comprobar la factibilidad de la implementacion de este nuevo
producto en el mercado y en lo posterior comercializarlo, logrando con esto que los
clientes puedan obtener con mucha facilidad una informacién mas amplia y detallada
mediante una visualizacion mas amigable del producto a ofertar por las distintas

empresas.



El marketing tradicional no va a pasar de moda pero siempre es mejor estar en una
constante modernizacion de nuestro proceso de ventas, y esto se puede realizar mediante

un estudio que evalUe la satisfaccion de los clientes.

Una gran opcion de modernizar es mediante el internet y sus multiples facilidades y
beneficios con bajo costo de inversion, permitiéndonos seguir generando valor agregado

a nuestra empresa, y ayudandonos a obtener un mejor posicionamiento en el mercado.

Los beneficiarios en la elaboracion de este plan de trabajo son, Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo dentro de la Facultad de Administracion de Empresas la
Escuela de Ingeniera en Empresas - Modalidad Dual, como institucién formadora porque
nos han enriquecido en conocimientos y valores humanistas que un profesional requiere,
logrando que los alumnos encuentren gusto por aprender y que ese aprendizaje sea
transferido a situaciones propias de la vida diaria, y el proceso los lleve a la elaboracion
de nuevos aprendizajes y de atribuir sentido a lo que aprenden, brindando la oportunidad
de que el alumno piense estratégicamente generando un pensamiento continuo , aportando
con ideas a las distintas Instituciones Formadoras quienes nos abrieron las puertas para
poder aplicar nuestro conocimiento teérico, logrando desarrollar habilidades tales como:
la reflexidn, analisis, sintesis critica, innovacion, creatividad y a su vez vincular la
tecnologia que hoy en dia esta siendo una herramienta muy Gtil generando nuestras

propias ideas que se ajusten a la realidad donde nos desenvolvemos.

Los beneficiarios también seriamos la sociedad en general ya que con nuestro producto
la idea no solo es comercializarla con el fin de obtener dinero, sino, también brindar una
nueva e innovadora forma de aprendizaje, ademas de atraerles a la lectura que se ha estado
perdiendo Ultimamente y de esta forma sera una ganancia mutua tanto de los clientes
como de la empresa. Con esto también se generard plazas de trabajo, que permitan

mejorar el crecimiento de la economia local y nacional.



1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo general

Determinar la factibilidad de la creacion de la empresa “M.ARQ.A. (MARKETING Y
ARQUITECTURA AUMENTADA)” en la ciudad de Riobamba mediante procesos de

analisis e investigacion.

1.3.2 Objetivos especificos

e Determinar el marco metodoldgico referencial que guiara la investigacion.

e Realizar el estudio de mercado para determinar el segmento de la poblacion al cual se
va dirigir la empresa M.ARQ.A vy las estrategias que van a ser utilizadas para
introducirse en el mercado.

e Elaborar el estudio técnico para determinar el tamafio, la localizacion y la ingenieria
del proyecto

e Definir los recursos econémicos necesarios para el desarrollo del proyecto y asi

establecer por medio del estudio financiero la factibilidad del proyecto.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para la realizacion de esta investigacion, se tomaran en consideracion referencias
bibliograficas y trabajos previos, que exponen temas similares y relacionados con el

objetivo de estudio.

A continuacidn se citan investigaciones que han contribuido a generar antecedentes sobre
el tema de la propuesta, proyecto de factibilidad para la creacién de una empresa,
permitiéndonos de esta forma conocer si cumple con todos los requisitos para poderla

implantar en el mercado.

2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

2.2.1 Factibilidad

Para la realizacion de un proyecto es necesario estimar el tiempo de desarrollo que se
requiere para la ejecucion del mismo, sus costo y el esfuerzo humano asi como la cantidad
de personas que se necesiten para la culminar el proyecto en mayor o menor cantidad de

tiempo, para de esta forma calcular si es factible o no realizar dicho proyecto.

Como lo menciona JAIRO MURCIA (2009) “Se denominara proyecto al conjunto de
actividades que se desarrollaran en forma coherente con el proposito de obtener un
resultado final como respuesta a una necesidad u oportunidad de negocio en un tiempo

determinado, mediante la utilizacién de recursos.”

En el estudio de factibilidad o viabilidad del proyecto es necesario que se cumplan los
siguientes pasos: deteccion de necesidades, definicion de problemas, busqueda de
informacion, generacion de soluciones, evaluacion tecnologica, evaluacion economica,
evaluacion financiera, una vez que comprobemos que las pautas anteriores sean
soluciones viables se procede al proyecto preliminar caso contrario se volvera al primero

paso tratando esta vez de que el proyecto sea viable.



Segin CHAIN (2011) para la factibilidad la informacion tiende a ser demostrativa y se
recurre principalmente a la informacion de tipo primario. La informacion primaria es la
que genera la fuente misma de la informacion. Por ejemplo, mientras que el costo
promedio del metro cuadrado de construccién se usa a nivel de pre factibilidad por ser un
promedio estandar, en factibilidad debe realizarse un estudio detallado de cada uno de
los items, para determinar la cuantia de los costos especificos de esa construccion en

particular.

Para recomendar la aprobacién de cualquier proyecto PADILLA (2006) dice que:

Es preciso estudiar un minimo de 3 factibilidades que condicionan el éxito o fracaso de

una inversion: la factibilidad técnica, la legal y la econdmica.

La factibilidad técnica determina si es posible fisica 0 materialmente hacer un proyecto.
Puede incluso llegar a evaluar la capacidad técnica y motivacional del personal

involucrado.

La factibilidad legal determina la existencia de trabas legales para la instalacion y

operacion normal del proyecto, incluyendo las normas internas de la empresa.

La factibilidad econémica determina la rentabilidad de la inversion en un proyecto.

2.2.2 Creacion de una empresa

Hoy en dia vivimos rodeados de empresas, que son de interés por razones diferentes, ya
sean de tipo productivo, por interés financiero, relaciones contractuales, etc. Todas estas
razones son las que consideran a la empresa como una realidad socio-econémica a
estudiar dentro del ambito de las ciencias sociales, y en particular dentro de la economia.
GIL ESTALLO(2012) manifiesta que las diferentes consideraciones que se dieron dentro

de la literatura econdmica, se llega a definir la empresa desde varios puntos de vista:

a) Como institucion del empresario: esta definicion estd ligada al concepto mas
antiguo de una unidad econdémica dirigida por un empresario, donde no hay

ningun tipo de diferencia entre el propietario de la empresa y el que dirige.



b) Como unidad de beneficio: este concepto es una variacion del concepto anterior,
donde el Unico sentido de la empresa es la obtencion de un excedente econémico.
En este sentido solo se consideran como empresas a aquellas unidades econémicas
que dan un superavit a los empresarios privados, quedando excluidas las empresas
publicas, cooperativas, etc.

c) Como explotacion de produccion independiente: este concepto es aportado por E.
Kosiol y supone uno de los conceptos mas amplios que se le da al término empresa

dentro de la literatura germana. En este caso la empresa se caracteriza por:

- El objetivo de cubrir la necesidad de terceros.
- Laindependencia econémica,

- Lanecesidad de tomar decisiones empresariales.

d) Como unidad juridica y financiera, que considera Unicamente aspectos parciales
de la empresa como su forma juridica o su vertiente financiera.

e) Como objeto de conocimiento formal de la Economia de la Empresa,
caracterizada por el criterio de beneficio y riesgo. Esta es una aportacion de W.
Rieger y su escuela.

f)  Como concepto diferenciado del de explotacién: Erich Gutenberg diferencia entre
los términos <<explotacion>> y <<empresa>>. Para este autor, la explotacién presenta

unas caracteristicas independientes del orden econdmico que se situé:

- Unidad que combina factores de produccion,
- Un principio de economicidad: la méxima satisfaccion con el minimo coste, y
- Un principio de equilibrio financiero que busca un equilibrio entre las inversiones

que se lleva a cabo y la forma en que éstas estan financiadas.

Si ademas de estos componentes se dan aquellos que vienen determinados por el orden

econdmico, aparece el concepto de empresa capitalista. Estos componentes son:

- El principio de obtencidn del beneficiario,
- El principio de autonomia, y

- El principio de autodeterminacién o autodecision.



g) Como combinacion de factores: toda la actuacion de la empresa lleva a la
realizacion de una actividad de produccion o de prestacion de servicio. Por ello debe
realizarse una combinacion de los diferentes factores de produccion; segun Erich

Gutenberg, éstos se dividen en:

- Factores elementales, como son el trabajo, los equipos y las materias primas y
auxiliares.

- Factores dispositivos, entre lo que se distinguen:

- El factor originario, la direccion, que decide la combinacion de los factores que

deben darse, cuando y en qué condiciones y

- tres factores instrumentales, que son la planificacion, la organizacion y el control.

h) Desde el punto de vista instrumental se considera la empresa desde una
perspectiva integral que la estudia como una unidad donde se mezclan no solo los
fendmenos econdmicos, sino también otros subsistemas econdémico-sociales mas
amplios. Con esta interpretacion se quiere destacar el hecho de que la empresa es un
sistema social, o sea, un fendmeno de la sociedad.

i) Como organizacion, desde este punto de vista y siguiendo a Andrea Zelli, la

empresa es una suma de diferentes componentes:

- unobjeto comun,
- un conjunto de personas y medios,
- un esfuerzo combinado, y

- un sistema de dependencias y relaciones que se aseguren la coordinacion.

j)  Como sistema, la empresa estd formada por un conjunto de partes
interrelacionadas de forma directa o indirecta para conseguir una finalidad. Esta
finalidad no es mas que la obtencion de unos outputs mediante un proceso de
transformacion de wunos inputs. Asimismo, es necesario un proceso de
retroalimentacion para que la empresa se adapte a los cambios que se hayan producido.
k) Como concepto vinculado a un orden econdémico hay que plantearse si todos los
fendmenos econdmicos de la empresa son iguales, sea cual sea el orden econdémico en

el que se sitlan. Los componentes son:



- El principio de combinaciones de factores; el principio de economicidad; y el

principio de equilibrio financiero.

El plasmar una idea pasando de un suefio a una realidad podemos definirlo como
emprender, iniciar algo. Claro estd que para conseguir todo esto necesitamos ser
consistentes y perseverantes, estar dispuestos al sacrificio, al cumplimiento de objetivos
y metas. Personas que anhelan con ser mejores y aportar al desarrollo de otras personas.
El pintor espafiol Salvador Dali, solia manifestar que la vida es demasiado corta como
para pasar desapercibido, que las personas deben trascender, y dejar algo positivo a los

otros seres humanos.

Podemos sefialar algunos seres humanos que se han destacado como verdaderos
emprendedores y seres que han dejado el bienestar a los demas con sus inventos, por
ejemplo: Henry Ford, los hermanos Wright, Louis Pasteur, Thomas Alva Edison, Walt
Disney entre otros, seres que vivieron para alcanzar sus ideales, sus objetivos y cuyo
legado a la humanidad perdurar por muchos afios més. En la actualidad Bill Gates, es el
lider de Microsoft, es un claro ejemplo de emprendedor-empresario, convirtiéndose en el

hombre maés rico del mundo gracias a su esfuerzo y constancia.

Asi también Gary Flor Garcia (2010) nos da los pasos a seguir para la creacion y
desarrollo de una empresa, estas son: formas legales que toda empresa necesita para
establecerse como tal, plan de negocios, financiamiento, contabilidad y finanzas,

impuestos, relaciones laborales, seguros y fianzas y propiedad intelectual.

En formas legales para establecerse comenzamos definiendo lo que son actos de
comercio y actividad empresarial, donde el cddigo del comercio manifiesta que se les
considera comerciantes a los que tienen capacidad para contratar y a su vez hacen del

comercio su medio de vida.

2.2.3 Actividad comercial

La Constitucion de la Politica de la Republica del Ecuador sefiala que la organizacion y
funcionamiento de la economia deberas responder a los principios de eficiencia y justicia

social, a fin de asegurar a todos los habitantes una existencia digna, permitiéndoles, al
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mismo tiempo, iguales derechos y oportunidades frente a los medios de produccién y

consumao.

Segun el profesor Joaquin Garrigues, desde el punto de vista econdmico la empresa esta
definida como una organizacion con factores de produccién (capital, trabajo) los cuales

son necesarios para la obtencion de ganancias ilimitadas.

2.2.4 Personas naturales y personas juridicas

Segun las leyes ecuatorianas las personas naturales adquieren capacidad licita por el
nacimiento y lo pierde con la muerte, todas las personas mayores de 18 afios estan

avaladas para realizar actividades de comercio.

La persona natural tiene mas libertad para hacer negocios en vista de que no tiene que
cumplir con todas las obligaciones formales a las que esta obligada una persona juridica,
ya que al ser su propio duefio y jefe, toma decisiones segun el nivel de compromiso que

el desee.

El Cédigo Civil Ecuatoriano sefiala que una persona juridica es una persona ficticia,
capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones civiles, y deber ser representada judicial
y extrajudicialmente, también expresa que una sociedad o compafiia es un convenio
donde dos o més personas estipulan poner algo en comun, con el fin de dividir entre si

los bienes que se produzca.

2.2.5 Clases de sociedades y compafiia

Segun el cédigo civil establece existen dos opciones de sociedades que pueden ser civiles
o comerciales. Los negocios que la ley califique como actos de comercio son conocidos

como comerciales.

Ya sea civil o comercial, las sociedades pueden ser de tres tipos: colectiva, comandita o

anénima.
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La sociedad colectiva estd administrada por todos los socios 0 a su vez por mutuo acuerdo
eligen un representante. Por su lado la sociedad en comandita es en la que sus socios se
obligan segun el monto de sus aportes. Mientras que la sociedad anonima es aquella que

tipo capitalista, compuesta por un gran nimero de socios de caracter mercantil.

La Ley de Compafiias del Ecuador determina como contrato de compafiias si dos 0 méas
personas unen sus capitales o industrias, con el fin de emprender en actividades

comerciales y beneficiarse de sus utilidades.

Se distinguen cinco clases de compafiias de comercio.

La compafiia de nombre colectivo.
La compafiia en comandita simple y divida por acciones.
La compafiia de responsabilidad limitada.

La compafiia anénima.

o~ DN

La compafiia de economia mixta.

La compafiia en nombre colectivo se conforma entre dos 0 mas personas quienes forman
el negocio bajo una razon social, para lo cual utilizan los nombres completos de los socios
o alguno de ellos y le afiaden “y compafiia”. Unicamente los nombres de los socios pueden

formar parte de la razon social.

La compafiia en comandita simple esta creada bajo una razon social y esta conformada
por uno o varios socios fraternos, quienes unicamente suministran fondos a dicha

compafiia, cuya responsabilidad se delimita al monto de sus aportes.

La compania de responsabilidad limitada es la que forman tres 0 més personas en la
cual la responsabilidad se limita al capital del aporte que realicen los socios. En caso de
que la compafiia contraiga adeudo alguno, la misma no respondera con el patrimonio
personal. La razén social de la compafiia se efectlia bajo denominacion objetiva a la cual

le afadiran “Compania Limitada” o su correspondiente abreviatura “Cia. Ltda.”

La compafiia anbnima es una sociedad donde cuyo capital se encuentra divido en

acciones negociables y se encuentra formada por las aportaciones de sus accionistas
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quienes responden Unicamente por el monto aportado. La designacion de esta compafiia

debe contener la indicacion de “Compafiia anénima” o las correspondientes siglas “C.A”.

Compariia de economia mixta se considera al Estado, Municipalidades, Consejos
Provinciales, personas juridicas de Derecho Publico y las personas juridicas
semipublicas. Esta podra participar en la administracion tanto del capital privado y

publico. Siempre en post del desarrollo socio comercial.

Se dedican al fomento y desarrollo de la agricultura y de las industrias convenientes a la
economia nacional a la satisfaccion de necesidades de orden colectivo; a la prestacion de

nuevos servicios publicos o el mejoramiento de los ya establecidos.

2.2.6 Plan de negocios

De una forma tradicional se creia que el empresario eran personas innatas. Pero con el
pasar de los afios se ha descartado esa idea dado que la educacion y latecnologia permiten

adiestrarse en ese campo consiguiendo los mismos resultados.

Las oportunidades que se le presentan en el mercado son inmensas y estas provienen de
dos vias principales, la una se expone lo que la sociedad necesita realmente y la otra a lo
que desea, pero esta claro que las dos motivan a los consumidores a comprar y por ende

a los empresarios a producir.

2.2.6.1 La importancia de un plan de negocios

Un plan de negocios es un proceso de darle al negocio una identidad y una vida propia y

es considerado como un instrumento esencial para el éxito de los empresarios.

Este plan de negocios es un procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los
propositos, las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados y en resumen la
vision del empresario sobre el proyecto; también es entendido como un mecanismo para
proyectar el negocio en el futuro, a fin de prever dificultades y de identificar posibles

soluciones a los problemas que se puedan presentar.
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El Dr. Rodrigo Varela sefiala algunas razones basicas para su elaboracion, desde el punto

de vista interno:

e Permitir hacer una evaluacion real del potencial del negocio.

e Determinar las variables criticas del negocio.

e Determinar las variables que exigen control permanente.

e Permite identificar supuestos fatales para el éxito del negocio.

e Permite evaluar varios escenarios y varias estrategias de operacion del proyecto.

e Brinda la posibilidad de explicar, justificar, proyectar y evaluar los supuestos de
base de negocio.

e Permite reducir el riesgo del proyecto y tomar decisiones con mayor solidez
formativa.

e Establece un plan de accion para todas las areas de la organizacion.

e Mejor las probabilidades de éxito estratégico.

e Formula el primer plan estratégico del negocio y metas que permiten evaluar el
desarrollo del plan.

e Entrega al empresario el primer presupuesto del negocio.

e Da posibles soluciones a potenciales dificultades que el proyecto puede enfrentar.

e Permite conocer en detalle todas las facetas del negocio y enfrentarse a ellas.

e Evalla el estado actual y futuro del negocio y su ambiente.

e Establece objetivos y meta de corto y largo plazo.

o Define los requerimientos de recursos de todo tipo en el tiempo y sus formas de
consecucion.

e Muestra la capacidad empresarial del empresario.

Al realizar el plan de negocios es recomendable, ademéas del emprendedor contar con

otras personas que puedan asesorarnos en determinadas areas.

2.2.6.2 La estructura de un plan de negocios

Un plan de negocios puede tener la siguiente estructura:
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b)

d)

Resumen ejecutivo: considerada como parte fundamental, en la mayor parte del
tiempo un lector analizaré su contenido explicado en forma breve y convincente.
Un resumen que contendra principalmente la propuesta resumida del plan de
negocios; cantidad de dinero requerido, de donde provendra y para qué se usara;
una réapida descripcién del producto y mercado, resaltando los beneficios para el
consumidor, el plan de mercadeo; y temas financieros que interesan, incluyendo
el margen de ganancias previsto.

Contexto o entorno: Aqui se recomienda incluir informacion sobre historia del
proceso, como se generd la idea y el desarrollo del proyecto, asi como referentes
de la situacion concreta del sector productivo donde se ubicara el negocio y del
pais en general, en relacién a la empresa a crear.

Producto o servicio: se refiere a la descripcion del producto que se fabricara o el
servicio a prestar, especificados de forma clara y sencilla, es decir, que se va a
vender y para queé se lo usara. Se sefialan ventajas y tiempo de vida.
Administracion y personal: Indicaremos informacion sobre personal clave de la
empresa y su rol a crearse, sus edades, experiencias y nivel de capacitacion. Se
recomienda incluir informacion detallada sobre la estructura y sistema de
administracion del personal, incorporando la politica de remuneracion a aplicar
en la empresa.

Mercado y mercadeo: Una de las fundamentales secciones de cualquier plan de
negocio exitoso. Al referirnos al mercado es describiremos la situacion general y
futuras expectativas, incluyendo el crecimiento a prever, definiremos el mercado

en términos de producto, territorio, clientes, etc. Con su soporte estadistico.

Es importante detallar la politica de precios a aplicar apoyo post-venta y las garantias
ofrecidas; los arreglos para apoyo post-venta y la oferta de garantia; cuales seran los
pedidos minimos y términos de créditos; propuestas de mercadeo y promocion; también
los costos de publicidad y promocidn sobre ventas y los canales de comercializacion que

se usaran.

Como los clientes se comportan frente a los productos influyen en la estrategia de
comercializacion. Por eso es fundamental el estudio de las preferencias del consumidor,
de la evolucion de sus necesidades, y es muy importante prever en lo posible la respuesta

que dara el consumidor a los productos que la empresa introduce en el mercado.
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Es muy importante conocer al consumidor, tener conocimiento lo mas exacto posible de

la competencia, tanto de su capacidad, la calidad de sus productos y disefios como de la

politica de precios y promocion que realizan, a fin de poder actuar de la forma maés

ventajosa posible frente a la competencia.

a)

b)

Proceso de produccion: Aqui conviene realizar una breve descripcion del
proceso productivo, sobre propiedad y estructura necesaria; sefialaremos la
capacidad de produccion tanto presente como futura asi como porcentaje de

rendimiento y perdida, afiadiendo sus factores determinantes.

Es importante sefialar la facilidad geogréafica para la consecucion de la materia

prima o ubicacion de proveedores

El emprendedor (a) deberéa determinar si el negocio es de naturaleza industrial o
comercial. Si se trata de una empresa industrial, el plan de negocios tiene que
describir el proceso productivo, especificando los principales aspectos de

tecnologia a ser utilizados.

En el caso de que la actividad a emprender sea de naturaleza comercial o de
servicios el emprendedor (a) debera sefialar en etapas el proceso operacional
principal, describiendo la forma en que el cliente seré atendido, desde su solicitud

hasta la entrega del producto o servicio.

Informacion financiera: Cualquier nuevo negocio presupone la cuantificacion
del volumen de capital que sera necesario invertir para desarrollar la actividad
elegida. El volumen de los recursos financieros a invertir dependeran de las
caracteristicas del negocio fundamentalmente la capacidad de inversion del

emprendedor (a).

El emprendedor (a) debera preparar el presupuesto de capital, es decir, cuantificar el

volumen de recursos financieros necesarios para adquirir determinados activos como

inmuebles, etc., los mismos que se constituirdn los activos productivos del nuevo

emprendimiento; aunque es posible recurrir al arrendamiento mercantil de algunos
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activos o si no se puede recurrir también a la tercerizacion o subcontratacion de

actividades productivas, a fin de minimizar los niveles de inversion requeridos.

c)

d)

Factores de riesgo y recompensas: Parte muy importante dentro del plan de
negocios, tomando en cuenta, desde un objetivo punto de vista permite analizar
los efectos y potenciales variables fisicas del proyecto que influiran de forma
negativa o positiva en la implementacién de la empresa.

Cronograma de actividades: En esta seccion se debera incluir la ejecucion en el
tiempo de los distintos componentes del plan, a efectos de precisar la fecha de
arranque de la empresa y el inicio de sus actividades productivas.

Anexos: Esta parte es Gtil para incorporar informacion adicional del plan de
negocios como por ejemplo: curriculos vitae de los gestores, administradores y
consultores del proyecto; especificacion técnica de maquinaria y equipos; listado
de potenciales proveedores de materia prima e insumos; consideraciones legales

sobre la creacion de la empresa entre otros.

2.2.6.3 Financiamiento

Una vez realizada las debidas investigaciones de mercado, planteada la idea de negocio,

debemos ver cdmo vamos a financiar esta idea, para ello el profesor Varela sefiala

claramente algunos de estos mitos, que a continuacién se analizaran a detalle:

Se necesita tener mucho dinero para poder establecer una empresa: No es
cierto que se necesita un gran capital financiero para iniciar una empresa, la
mayoria de las grandes y medianas empresas, en nuestro pais y en el mundo
comenzaron siendo pequefias, la buena oportunidad del negocio unida a una
adecuada administracion motivaron su crecimiento.

Todo lo que necesita para que Su negocio sea exitoso es una buena
capitalizacion: Apenas un reducido grupo de empresarios empiezan sus negocios
con un gran capital. La excesiva capitalizacion puede provocar en ultimo que se
incursione en altos niveles de gastos improductivos.

Comenzar sin dinero es comenzar en pequefio y sin posibilidades de crecer:

El potencial del desarrollo de un negocio no radica en el capital inicial ni en su
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tamafo, se fundamenta mas bien en sus reales posibilidades de mercado y de
gestion empresarial.

No hay dinero para financiar los negocios: lamentablemente en nuestro pais no
existe una banca de desarrollo que apoye la gestacion y operacion de nuevas
iniciativas productivas, sin embargo, cuando los proyectos son buenos tienden a
interesarles a las distintas entidades financieras y de esta forma se puede acceder
a sus distintas lineas de crédito que estas ofrecen.

Los que tienen y no lo necesitan, a ellos les prestan: Aparentemente un mito
que tiene un tanto de verdad, ya que las entidades financieras requieren muchas
garantias. Hoy en dia ésta realidad esta cambiando por la apuesta de un sinnimero
de nuevas entidades crediticias.

Necesariamente requiero financiamiento externo: Las altas comisiones que
requieren los bancos, son la razén por la cual emprendedores no solicitan
préstamos, un mito a eliminar ya que no es necesario un financiamiento
completamente externo.

Solamente los locos y los aventureros empiezan sin dinero: Finalmente una
gran mayoria de personas espera primero acumular una buena cantidad de dinero
antes de iniciar un negocio, por ello deciden emplearse. Aunque este
procedimiento es ldgico, también existen algunas personas que deciden
emprender directamente sin mucho dinero y mejor acumular experiencias en el

camino.

Lo importante siempre es no dejarse llevar por los mitos que podemos escuchar de

muchas personas, sino escuchar sus experiencias como empresarios. Para crear y

desarrollar una empresa propia se necesita dinero y este se lo puede obtener de distintas

fuentes: ahorros personales, parientes y amigos, bancos y financieras, cooperativas de

ahorro y crédito, inversiones privados y en algunas ocasiones del gobierno, aunque

también es posible iniciar un negocio a traves del crédito de proveedores, arrendamiento

de equipos, contratacion de servicios y pago anticipado de pedidos.

La primera fuente de recursos financieros para iniciar una empresa proviene de sus

propios ahorros, es la mejor manera de sentirse tranquilo y sin preocupaciones sobre la

urgencia de cubrir los prestamos adquiridos.
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Los parientes y amigos son otra fuente de recursos para iniciar un negocio. La mayoria
de pequerias empresas en el mundo nacen como negocios familiares, circulo en el cual se

puede conseguir con mayor facilidad el capital necesario para nuevos emprendimientos.

Los prestamos ofrecidos por los bancos y financieras son usados por la mayoria de
hombres y mujeres para consolidad empresas, aunque se debe aclarar que la banca
tradicional no ofrece créditos para iniciar empresas por el supuesto riesgo que esta

presenta.

2.2.6.4 Capital social

El capital social Ilamamos al total de una inversion inicial que debe hacer un accionista y

cualquier ampliacion posterior a su inversion, asi se tiene:

- Capital autorizado o Asignado: es el aporte que se registra en la escritura de
constitucion, domiciliacion o provenientes de aumento de capital.

- Capital pagado: éste ha sido cubierto por los accionistas en forma preestablecida
en un contrato social.

- Capital suscrito y no pagado: debe registrarse la parte no pagada del capital
suscrito.

- Aportes de socios para futuras capitalizaciones: corresponde a la entrega de dinero
0 especies por parte de los socios o accionistas con el fin de comprometerse a
participar en futuros aumentos de capital, de acuerdo a la decision tomada por la
Junta General de Socios 0 Accionistas.

2.2.6.5 Relaciones laborales

Las relaciones de caracter laboral entre empleadores y trabajadores ecuatorianos que se
aplican a las diversas modalidades y condiciones de trabajo estan regidas por el Codigo
de Trabajo. Segun este instrumento legal el trabajo es obligatorio, en la formay con las

limitaciones sefialadas en la Constitucion de la Republica y las leyes respectivas.
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Asi se estipula que el trabajador es libre para dedicar su esfuerzo a la labor licita que a

bien tuviere. También se sefiala que a nadie se le puede exigir la prestacion de servicios

gratuitos y ninguna persona esta obligada a trabajar sino mediante un contrato y la

remuneracion correspondiente; en general todo trabajo debe ser remunerado, siendo los

derechos del trabajador irrenunciables.

Son habiles para celebrar contratos de trabajo todas aquellas personas a las cuales

reconoce la Ley con capacidad para obligarse; los mayores de catorce afios y menores de

dieciocho afios necesitan para contratar la autorizacion expresa de su representante legal.

El cddigo del Trabajo establece 34 obligaciones que tiene el empleador, entre las méas

importantes se pueden mencionar las siguientes:

Pagar las cantidades que corresponden al trabajador, en los términos del contrato.
Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo, sujetdndose a
las disposiciones legales y a las 6rdenes de las autoridades.

Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y por
las enfermedades profesionales adquiridas.

Llevar un registro actualizado de los trabajadores de su empresa.

Proporcionar oportunamente a los trabajadores los utiles, instrumento vy
materiales necesarios para la ejecucion del trabajo.

Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, sin inferirles maltratos de
palabra o de obra.

Suministrar cada afio, en forma completamente gratuita, por lo menos un vestido
adecuado para el trabajo a quienes presten sus servicios.

Inscribir a los trabajadores en el IESS, desde el primer dia de labores, dando aviso
de entrada dentro de los primeros 15 dias y dar aviso de salida, de las
modificaciones de sueldo y salarios, de los accidentes de trabajo y de las
enfermedades profesionales.

Desde el lado del trabajador son 10 sus obligaciones, entre las que se pueden citar
las siguientes:

Ejecutar el trabajo en los términos del contrato, con la intensidad, cuidado y

esmero apropiados, en la forma, tiempo y lugar convenidos.
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e Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen estado a los
instrumentos Utiles de trabajo.

e Observar buena conducta durante el trabajo.

e Cumplir las obligaciones del reglamento interno expedido en forma legal.

e Guardar los secretos técnicos, comerciales o de fabricacion de los productos a
cuya elaboracion concurra, directa o indirectamente.

e Sujetarse a las medidas preventivas higiénicas que impongan las autoridades.

En cuanto a la jornada mé&xima de trabajo se establece que sera de 8 horas diarias, de tal
manera que no exceda las cuarenta horas semanales. La jornada nocturna podra tener la
misma duracién y daré derecho a igual remuneracion que la diurna, aumentandose su

pago en un 25%.

Ademas de los sabados y domingos, son dias de descanso obligatorio a nivel nacional los
siguientes: 1° de enero, viernes santo, 1° de mayo, 24 de mayo, 10 de agosto, 9 de octubre,

2 de noviembre, 3 de noviembre y 25 de diciembre.

El Codigo del Trabajo establece que todo trabajador tendré derecho a gozar anualmente
de un periodo ininterrumpido de 15 dias de descanso, incluidos los dias no laborables.
Los trabajadores que hubieren prestado sus servicios por mas de 5 afios en la misma
empresa o0 al mismo empleador, tendran derecho a gozar adicionalmente de un dia de
vacaciones por cada uno de los afios excedentes (sin pasar el limite de 30 dias al afio) o

recibiran el dinero de la remuneracion correspondiente a los dias excedentes.

El estado Ecuatoriano es el encargado de establecer el sueldo y salario minimo en las
diferentes ramas del trabajo. EI consejo Nacional de Salarios, a través de las Comisiones
Sectoriales fija los sueldos, los mismos que deben ser revisados anualmente, a menos que
las necesidades especificas obliguen a lo contrario.

2.2.6.6 Formas de contratacion

Se entiende por contrato individual a aquel convenio en virtud del cual una persona se

compromete para con otras a prestar sus servicios licitos y personales, bajo su
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dependencia, por una remuneracién fijada de antemano por el convenio, la Ley, el

contrato colectivo la costumbre.

Los contratos de trabajo estan regulados por las disposiciones del propio Codigo del
Trabajo, aln a falta de referencia expresa y a pesar d lo que se pacte 0 acuerde en

contrario.

Segun este cuerpo legal, los contratos de trabajo pueden ser de las siguientes clases:

e EXxpreso o tacito, pudiendo ser el primero, escrito o verbal.
e Asueldo, a jornal, en participacion y mixto.

e Por tiempo fijo, por tiempo indefinido y ocasional.

e A prueba.

e Por obra cierta, por tarea y a destajo.

e Por enganche.

¢ Individual o por equipo.

2.2.6.7 Propiedad intelectual

La Propiedad Intelectual hace referencia a la utilizacién de la mente para la realizacion
de los grandes inventos que hoy en dia nos llenan de muchos beneficios ya sea con la
creacion de sus inventos cientificos e industriales, obras literarias, obras artisticas asi

también simbolos, nombres e imagenes que utilizan las distintas empresas.

La Propiedad Intelectual concede al autor, creador e inventor el derecho de ser nombrado

como el titular de su creacién y por consiguiente goza de los beneficios del mismo.

La propiedad intelectual estan normados a través de la ley de Propiedad Intelectual,
publicada en el Registro Oficial N° 320 del 19 de mayo de 1998, en donde sefiala que este
tema es de vital importancia para el desarrollo tecnoldgico y econdémico del pais, en vista
de que fomenta la inversién e investigacion y desarrollo (1+D), estimula la produccion
tecnoldgica nacional y confiere al Ecuador una ventaja comparativa en el nuevo orden

econdmico mundial.
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Entre otros de los considerados para la promulgacién de esta ley se manifiesta que la
competitividad de la industria y del comercio ecuatoriano en el mercado internacional
depende cada vez més de su capacidad de incorporar avances tecnoldgicos a la produccion

y comercializacion de bienes y servicios.

El estado Ecuatoriano reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual adquirida de
conformidad con la Ley, las decisiones de la Comision de la comunidad andina y los
convenios internacionales vigentes en nuestro pais. La propiedad intelectual comprende:

Los derechos de autor y derechos conexos.

La propiedad industrial, que abarca, entre otros campos, los siguientes:

e Las invenciones.

e Los dibujos y modelos industriales.

e Los esquemas de trazado (topografias) de circuitos integrados.

e Lainformacion no divulgada y los secretos comerciales e industriales.

e Las marcas de fabrica, de comercio, de servicio y los lemas comerciales.

e Las apariencias distintivas de los negocios y establecimientos de comercio.
e Los nombres comerciales.

e Las indicaciones geograficas.

Cualquier otra creacién intelectual que se destine a un uno agricola, industrial o
comercial. Con la ley de propiedad intelectual se crea el Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual -IEPI-, como institucion administrativa regulatoria ayuda
promover, fomentar, prevenir, proteger y defender a nombre del Estado Ecuatoriano, los
derechos de propiedad intelectual reconocidos por dicha Ley y en los tratados y convenios

internacionales.
2.2.6.8 Patentes y Marcas
La propiedad intelectual permite obtener derechos de exclusividad sobre algunos

conceptos que pueden parecer abstractos, como los disefios, nombres o invenciones;

derechos tales que brindan a su titular la exclusividad al uso y explotacion que estos
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contemplan, los mismos que se encuentran sujetos a condiciones para su obtencion y

conservacion.

El crecimiento de un pais genera que cada dia nuevas marcas y productos aparezcan en
el mercado y se integren a un escenario de vertiginosa competencia, luchando en altimo

término por su aceptacion y éxito comercial.

Conceptualmente a la marca se la define como un nombre, termino, sefial, signo, simbolo
0 una combinacion de estos, con los que se pueden identificar sus productos o servicios

que son ofrecidos por las empresas en el mercado, para diferenciarlos unos de otros.

Generalmente se manifiesta que los clientes compran la marca, no un producto. La marca
resume comunica todas las bondades y atributos del producto o servicio. Un producto
puede ser imitado, pero una marca es Unica e inimitable. Los productos son
obsolescencias, una marca exitosa no tiene fin. En definitiva la marca que respalda la

identificacion y la calidad de un producto es el activo mas importante de una empresa.

Por su parte, a la patente se le considera como un derecho o privilegio temporario de
explotacion exclusiva de un invento, concedido por el Estado, a través de sus érganos
competentes, a toda persona natural o juridica por la creacion de algo nuevo, susceptible

de aplicacion industrial y que constituya un beneficio para la sociedad.

Este privilegio garantizado por el Estado, tiene por objetivo proporcionar al titular del
invento, la oportunidad de obtener un retorno econémico para los gastos efectuados en la
investigacion de nuevas tecnologias para fabricar un producto o prestar un servicio.
Ademas de lo econémico también es el de promover el desenvolvimiento de nuevas

tecnologias para de esta forma seguir alcanzando el desarrollo del pais.
Se puede concluir que para constituir una empresa necesitamos realizar todos los pasos
anteriormente mencionados, siempre teniendo muy clara la idea que vamos a desarrollar

y los riesgos que esta representa.

2.3 VARIABLES
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2.3.1 Variable Independiente

Proyecto de factibilidad

2.3.2 Variable Dependiente

Creacion de la empresa “M.ARQ.A” en la ciudad de Riobamba.

2.4 IDEA A DEFENDER

Proyecto de factibilidad para la creacion de la empresa “M.ARQ.A. (Marketing y

Arquitectura Aumentada)” en la ciudad de Riobamba, en el periodo 2016”
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CAPITULO I11: MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

e Enfoque cuantitativo.- Recoge y analiza datos sobre variables y estudia las
propiedades y fendmenos cuantitativos, es decir, que el método cuantitativo utiliza
valores cuantificables como porcentajes, en donde realizan preguntas especificas
con el fin de obtener respuestas precisas.

e Enfoque cualitativo.- Hace referencia a la recoleccion de datos sin un célculo
numérico para posteriormente realizar la interpretacion de los mismos, obteniendo

como resultado la opinién de los encuestados.

La investigacion es mixta ya que utilice tanto indicadores cuantitativos como indicadores

cualitativos.
3.2 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION
3.2.1 Métodos de investigacion
e De campo.
Este tipo de investigacion nos permitira evaluar en base a encuestas el nivel de aceptacion
de la creacién de la Empresa M.ARQ.A. Esta investigacion se realizara en la ciudad de

Riobamba.

e Método ldgico deductivo
Consiste en encontrar principios desconocidos, a partir de los conocidos, partiendo de lo

general a lo especifico. Se lo aplicara en la investigacion que seréa realizada en la ciudad

de Riobamba.
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e Descriptivo.

La metodologia que se utilizo en este analisis es el método descriptivo que se utiliza para
recoger, organizar, resumir, presentar analizar, generalizar, los resultados de las
observaciones. Este método implica la recopilacion y presentacion sistematica de datos

para dar una idea clara de una determinada situacion.

El proposito es describir situaciones y eventos, es decir, como es y se manifiesta
determinado fendmeno. Este método se utilizara una vez que ya aplicada la encuesta la
cual se realizara a la muestra obtenida de la poblacién de la ciudad de Riobamba.

3.2.2 Técnicas de investigacion

Las principales técnicas que se utilizara en la investigacion son:

Asociacion de variables

El analisis estadistico de la asociacion (relacion, covarianza, correlacion) entre variables
representa una parte basica del analisis de datos en cuanto que muchas de las preguntas e
hipétesis que se plantean en los estudios que se llevan a cabo en la préctica implican
analizar la existencia de relacion entre variables

Encuesta

La encuesta es una observacion no directa de los hechos, sino por medio de lo que
manifiestan los interesados. Mediante la encuesta se obtienen datos de interés socioldgico
interrogando a los miembros de un colectivo o de una poblacién.

3.2.3 Instrumentos de investigacion

El instrumento a utilizar para realizar la investigacion sera la encuesta, la cual constara

de preguntas cerradas y semi-cerradas las cuales nos permitiran obtener respuestas

precisas y concisas.
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3.3 POBLACION Y MUESTRA
3.3.1 Poblacion de estudio

La poblacion motivo de esta investigacion estd conformada por la poblacion
econdémicamente activa PEA de la ciudad de Riobamba. La poblacion es de 123 480.

3.3.2 Muestra de estudio

Para obtener la muestra necesitaremos aplicar una férmula que nos permitira encontrar el
tamafo de la muestra pero para ello necesitaremos de los datos que a continuacion se

detallan.
Doénde:

n = Tamafio de la muestra (nimero de encuestas que vamos a realizar)
N = Tamafio de la poblacion.

Z = Margen de Confiabilidad 0,95%

e 0 E= Error muestra deseado.

p = Probabilidad de que el evento ocurra. = 0.80

g = Probabilidad de que el evento no ocurra =0.20
Formula a aplicar

La siguiente férmula es la que se utilizd para obtener la muestra de la poblacién

econdmicamente activa, obteniendo como resultado 196 personas a encuestar.

_ Z®Npq
"~ e2(N—1)+Z2pq

n

~ (1,90)% 76113 (0,80) (0,20)
~ (0,05)%(76113 — 1) + (1,90)2 (0,80)(0,20)

n
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43962,87
190,86

n =230

Para obtener la muestra que se va a utilizar en la investigacion se tomo el total de personas
que comprenden la Poblacion Econémicamente Activa de la ciudad de Riobamba, de lo

cual una vez aplicada la formula se obtuvo como muestra 230 personas a encuestar.

Tabla 1: Matriz de la muestra

Instrumentos Poblacién NuUmero de Muestra
Habitantes
Encuestas Poblacion econdomicamente activa 76113 230
(PEA)

Fuente: INEC Poblacién Econémicamente Activa de la ciudad de Riobamba.
Elaborado por: La Autora

Se realizaron un total de 230 encuestas distribuidas en 4 cuotas divididas por rangos de

edad de la siguiente manera.

- 60 encuestados entre 25— 35 afios de edad.
- 60 encuestados entre 36— 45 afios de edad.
- 60 encuestados entre 46— 55 afos de edad.

- 50 encuestados entre 56— 65 afos de edad.
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3.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 2: Operacionalizacion de Variables

Variables Concepto Instrumento Dirigido a: Objetivos Items basicos
Proyecto de | Conjunto de actividades que se | Encuestas Personas gue | e Determinar el nivel de | ¢Le gustaria utilizar
factibilidad desarrollan en forma coherente con el comprendan las aceptacion de los | una nueva

proposito de obtener un resultado final edades entre 25y | servicios y productos | Visualizacion
como respuesta a una necesidad, 65 afios de edad. de la empresa | publicitaria?
estudiando un minimo de 3 factibilidades “M.ARQ.A” ¢Utiliza usted
que condicionan su éxito o fracaso y e Determinar el uso de | teléfono con
estas son: técnica, legal y economica. Android. sistema Android?
(Jairo Murcia, 2009) e Determinar las g,_Cuénto esta
caracteristicas de Ssrpuuﬁspt)?o dzctgag:r:
productos digitales. Realidad
Aumentada?
Creacion de la | A partir de una necesidad se opta por | Encuestas Personas que | e Determinar el nivel de | ¢(Conoce usted
empresa emprender con un nuevo negocio de comprendan las | conocimiento de sobre Realidad
“M.ARQ.A” en la | publicidad y visualizacion utilizando edades entre 25 y | Realidad Aumentada. | Aumentada?
ciudad de | Realidad Aumentada en distintos 65 afios de edad. | e Factibilidad de iLe gustaria
Riobamba. productos. compra de productos comprar productos
(Autoria propia) con Realidad con Realidad
Aumentada. Aumentada?
e Determinar el nivel de | ¢En qué productos
precios. le gustaria que
utilizaramos
Realidad
Aumentada?

Fuente: Datos del proyecto.

Elaborado por: La Autora
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3.5 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS OBTENIDOS

Después de haber aplicado las encuestas se procedid a su debida tabulacion e

interpretacion. A continuacion los resultados obtenidos.

1. ¢Utiliza usted teléfono con sistema Android?

Tabla 3: Uso del sistema Android

RANGO DE EDAD
RESPUESTA| 25-35 | 36-45 | 46-55 | 56- 65
Sl 52 48 45 24
NO 8 12 15 26
TOTAL 60 60 60 50

Gréafico 1: Uso del sistema Android
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Fuente: Encuestas Aplicadas en la ciudad de Riobamba,

Elaborado por: La Autora

De la primera cuota encuestada, personas entre (25-35) afio, la mayoria de personas
utilizan teléefonos con sistema Android, frente a un minusculo grupo de personas que
dicen no utilizarlo. De la segunda cuota de encuestados, personas entre (36-45) afios, 48
personas dicen utilizarlo frente a 12 personas que no lo hacen. De la tercera cuota
encuestada, personas entre los (46-55) afios, la mayoria utilizaban teléfonos con sistema
Android, mientras que un grupo pequefio dijo no utilizarlo y por ultimo la cuarta cuota
donde estan las personas entre (56-65) afos, 24 personas respondieron que si y 26

personas dijeron que no.
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2.

De las tres primeras cuotas la mayoria de personas afirmaron haber escuchado sobre
Realidad Aumentada por medio de las noticias o por el internet, frente a un pequefio grupo

de personas que decian no haber escuchado nada al respecto. De la cuarta cuota en cambio

¢Ha escuchado usted sobre Realidad Aumentada?

Tabla 4: Escuchado sobre Realidad Aumentada

RANGO DE EDAD
RESPUESTA| 25-35 | 36-45 | 46-55 | 56- 65
Sl 48 44 37 12
NO 12 16 23 38
TOTAL 60 60 60 50

Grafico 2: Escuchado sobre Realidad Aumentada
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Fuente: Encuestas Aplicadas en la ciudad de Riobamba,

Elaborado por: La Autora

la mayoria de personas dijeron no haber escuchado sobre el tema.
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3. ¢Conoce usted productos con Realidad Aumentada?

Tabla 5: Conocimiento de productos con Realidad Aumentada

RANGO DE EDAD
RESPUESTA
25-35 |36-45 |46-55 |56- 65
Sl 39 34 23 14
NO 21 26 37 36
TOTAL 60 60 60 50

Graéfico 3: Conoce productos con Realidad Aumentada

50

40

30

20

10

(25 - 35)

36-45 46 - 55 56- 65

mSlI mNO

Fuente: Encuestas Aplicadas en la ciudad de Riobamba,

Elaborado por: La Autora

Aunque la mayoria de las personas encuestadas habian afirmado haber escuchado algo
sobre Realidad Aumentada, en la tercera pregunta obtuvimos como resultado que no
todos conocian productos con Realidad Aumentada. De la primera cuota de los 60
encuestados 39 supieron manifestar que conocer e incluso que habian adquirido un
producto (camiseta) en la feria de la quinta Macaji. El resto de personas no dijeron no
conocer producto alguno. De la segunda cuota un total de 36 personas respondieron
afirmativamente frente a 24 personas que dijeron no conocer. En la tercera y cuarta cuota
la mayoria de personas dijeron no conocer el producto fisicamente, que tan solo habian
escuchado algo al respecto en las noticias pero que les parecia un producto muy
interesante y que deberian aprovechar mas las innovaciones y el auge tecnoldgico que

vivimos hoy en dia.
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4. ¢Le gustaria comprar productos con Realidad Aumentada?

Tabla 6: Comprar productos con Realidad Aumentada

RANGO DE EDAD
RESPUESTA| 25-35 | 36—-45 | 46-55 | 56- 65
Sl 49 51 37 29
NO 11 9 23 21
TOTAL 60 60 60 50

Graéfico 4: Comprar productos con Realidad Aumentada
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Fuente: Encuestas Aplicadas en la ciudad de Riobamba,

Elaborado por: La Autora

Antes de realizar esta pregunta viendo la falta de conocimiento de ciertas personas sobre
lo que es Realidad Aumentada les dimos una pequefia explicacién y les hicimos una

demostracion del mismo, logrando asi que conozcan y puedan contestar de la mejora

manera la siguiente pregunta.

En la cuarta pregunta tuvimos gran aceptacion por todas las cuotas encuestadas ya que de
la primera cuota 49 personas dijeron que si comprarian productos con Realidad
Aumentada. De la segunda 51 personas contestaron afirmativamente frente a un minimo
de 9 personas que dijeron que no. De la tercera cuota 37 personas dijeron que si frente 23
que dijeron no y de la cuarta cuota 29 personas contestaron afirmativamente frente a un

21 personas que dijeron que no. Por lo que reiteramos la gran aceptacion por parte de los

encuestados.
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5. ¢En qué productos le gustaria que utilizaramos Realidad Aumentada?

Tabla 7: Preferencia de productos

RANGO DE EDAD
PRODUCTOS| 25-35 | 36-45 | 46-55 | 56-65 |TOTAL
Libros 34 30 35 27 126
Cuentos 27 25 23 17 92
Revistas 21 23 21 18 83
Vallas P. 13 11 7 5 36
Tarjetas P. 8 17 21 21 67
Otros 15 12 7 3 37

Grafico 5: Productos con Realidad Aumentada
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Fuente: Encuestas Aplicadas en la ciudad de Riobamba,

Elaborado por: La Autora

La opcidn que tuvo mayor preferencia fue la de los libros con un total de 126 personas
que supieron manifestar que es un buen medio para adquirir mas conocimientos. Cuentos
también fue bien aceptada con un total de 92 personas que eligieron esa opcion
comentando que es una buena manera de inculcar la lectura en los mas pequefios del
hogar. La tercera opcion escogida por los encuestados fue las revistas seguido por las
vallas publicitarias y las tarjetas de presentacion. Como era una pregunta semi abierta se
les pregunto si deseaban algun otro producto fuera de los que ya estaban en lista y un
grupo de 37 personas nos supieron manifestar que les gustaria aumentar a la lista de

opciones, camisetas y presentes para ocasiones especiales.
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6. ¢Con qué frecuencia utilizaria usted la aplicacion de Realidad Aumentada?

Tabla 8: Frecuencia de utilizacidn de la Aplicacion

RANGO DE EDAD
EDAD TOTAL
25-35 | 36-45 | 46-55 | 56-65
Diario 39 25 21 13 98
Semanal 10 18 18 15 61
Mensual 8 9 13 9 39
semestral 3 5 2 7 17
Anual 0 3 6 6 15

Grafico 6: Frecuencia de uso
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Diario Semanal Mensual semestral Anual

Fuente: Encuestas Aplicadas en la ciudad de Riobamba,

Elaborado por: La Autora

En esta pregunta se tuvo como resultado que la mayoria de personas de las cuotas
encuestadas contestaron que la frecuencia de uso seria a diario seguido por la opcion
semanal, mensual, semestral y finalizando con un grupo pequefio de 15 personas que

manifestaron que la frecuencia de uso seria anual.
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7. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un producto con Realidad Aumentada?

Tabla 9: Monto a Pagar por el producto

RANGO DE EDAD
EDAD TOTAL
25-35|36-45|46 -55|56 - 65
10 USD 37 31 39 29 136
15 USD 15 20 16 14 65
20 USD 6 7 3 6 22
MAS20USD| 2 2 2 1 7
Gréfico 7: Precio del producto
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Fuente: Encuestas Aplicadas en la ciudad de Riobamba,

Elaborado por: La Autora

La Gltima pregunta de la encuesta hace referencia a cuanto estarian dispuestos a pagar por

un producto con Realidad Aumentada. En donde la mayoria de las personas optaron por

la cantidad de 10 ddlares, un total de 65 personas escogieron el monto 15 ddlares,

seguidos por un pequefio grupo de personas que afirmaron estar dispuestos a cancelar

hasta 20 délares y un grupo de 7 personas dijeron cancelar mas de 20 délares.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

41TITULO

Proyecto de factibilidad para la creacion de la empresa “M.ARQ.A. (Marketing y

Arquitectura Aumentada)” en la ciudad de Riobamba, en el periodo 2016.

4.2 CONTENIDO DE LA PROPUESTA

En este capitulo se desarrollara el plan de negocios que se encuentra constituido por el

estudio de mercado, estudio técnico y estudio financiero.

A continuacion el desarrollo de la estructura del plan de negocios para la empresa
M.ARQ.A (Marketing y Arquitectura Aumentada)

4.2.1 Estudio de Mercado

En el presente punto se desarrollara el estudio de mercado el cual nos permitira conocer
el segmento de mercado, las 5P del Marketing, la competencia, las politicas de venta y
las estrategias para introducirnos en el mercado.

4.2.1.1 LA EMPRESA M.ARQ.A.

Marketing y Arquitectura Aumentada (M.ARQ.A) nace como una empresa de servicios
de publicidad y productos didacticos tecnolédgicos e interactivos brindando otra opcion de
marketing publicitario y material pedagégico estando siempre a la par con la innovacion
tecnoldgica.

La empresa ofrecera tanto servicios como productos.

e Servicios: La empresa se enfocara en brindar al cliente una nueva opcion

tecnoldgica de aprendizaje y publicidad.
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e Productos: Buscamos llegar a clientes de todas las edades con nuestros productos,

ya que nos encontramos en una constante evolucién tecnolégica.

Los clientes de M.ARQ.A Seréan:

e Todas las personas que deseen adquirir un material de lectura interactuado.
e Las compafiias que deseen mejorar su publicidad mediante el uso de una

innovadora herramienta tecnoldgica.

Este proyecto se desarrollé debido a un par de razones importantes:

4.2.1.2 Negocio innovador, mercados nuevos

En un mercado tan demandante donde dia a dia las empresas lanzan una gran variedad
de productos y las personas exigen cada vez mas. Hemos decido crear una empresa que
ofrezca productos llamativos y que se encuentren a la par con la tecnologia que

evoluciona constantemente.

La tecnologia nos proporciona medios que facilitan la comunicacién, informacién e
interaccidon con las personas y hacen que la publicidad existente haya ido perdiendo

interés con el tiempo.

El crear nuevas empresas también es generar nuevas oportunidades, forjar puestos de
trabajo que permitan movilizar la economia tanto del lugar donde estara ubicada la

empresa como también de sus alrededores.

4.2.1.3 Mercado Demandante

El habito de los consumidores continuamente sigue variando y evolucionando, dejando
en claro que los mercados son cada vez mas exigentes. Es por ello que los medios de

publicidad han ido modificando conforme el publico lo requiere.

Todas las empresas deben encontrarse siempre a la vanguardia, para de esta forma seguir

en competencia y satisfaciendo las demandas de todos los clientes.
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4.2.1.4 Misién

Brindar a la ciudadania una nueva opcién de aprendizaje combinado con el
entretenimiento y la tecnologia, innovando constantemente nuestros productos, buscando

asi satisfacer al cliente.

4.2.1.5 Vision

Ser reconocida como una empresa lider y competitiva en el mercado tanto local como

nacional.

4.2.1.6 Objetivos

e Lograr una gran participacion en el mercado.
e Ser una marca reconocida por su variada gama de productos.

e Alcanzar un 50% de ventas en el primer trimestre del afio.

4.2.1.7 Situacién y perspectiva del sector

Hoy en dia nos encontramos en un mundo tan acaparado por la tecnologia y su constante
evolucion, la cual nos de cierta forma no ha facilitado todo tipo de actividades ya sean de

trabajo, entretenimiento, comunicacion entre otras.

Es por ello que toda empresa que desee incorporarse al mercado debe encontrarse a la par
con lo que este ofrece, ya que nos encontramos en pleno auge tecnologico y cada vez

buscando la facilidad de aprender, informarnos, comunicarnos, etc.

En los Gltimos afios los habitos de los consumidores se han influenciado por la tecnologia.
Quien no recuerda como hace tiempo varios afios atras lo que teniamos para
comunicarnos era el teléfono convencional, para informarnos el periddico, la radio y la
television, no hace mucho, que con la aparicion y facilidad de adquirir un computador de
escritorio y el internet nuestras formas vida cambiaron, ya que facilitaron de cierta forma

nuestras actividades.
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Hoy en dia usamos Telefonia mdvil, SMS, e-mails, internet, redes sociales, video
llamadas, video juegos en 3D, tv interactiva y lo que continta llegando: Internet en el
movil, Internet por fibra dptica, TV mdvil, TV por internet que cuentan con cientos de

canales desde locales hasta internacionales.

La tecnologia ha cambiado los habitos de los usuarios y por consecuente con el pasar del

tiempo cambiara el de los futuros clientes.

Este tipo de cambios ya son notables en ciertos paises donde la tecnologia ya se encuentra
muy arraigada, paises como: EEUU, Japon, Rusia, entre otros; se nota que en paises

como el nuestro también nos vemos influenciados por la misma.

El consumidor de hoy tiene variadas opciones de pasatiempo lo que hace que pierda

interés y no le impacte facilmente los medios existentes.

Tiene variadas formas de informacion y aprendizaje, es decir, ya no solo utiliza los
recursos tradicionales sino también los actuales, estos permiten estar mas informado y

Ser menos propenso a recibir mensajes simples.

El consumidor actual se vuelve mas escéptico dado que los medios de publicidad
tradicionales ya no llaman la atencion como tiempos atras, debido a que nos encontramos

en un medio donde nos importa la opinion del entorno.

Esto ocurre con frecuencia en los jovenes, quienes para tomar una decision de compra

dependen de gran manera de la opinion de los miembros del grupo.

Cosas como esas son por las que nos queda muy claro que toda empresa que desee
ingresar al mercado debe presentar ideas nuevas, innovadoras; que no solo gusten sino
enamoren al consumidor. Asi también debemos seguir buscando diferentes formas de
llegar al cliente, utilizando todo tipo de estrategia publicitaria, aprovechando las
oportunidades tecnoldgicas que nos ofrecen, adaptandonos de cierta forma a una realidad

imparable.
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4.2.1.8 Habitos modernos, nuevas oportunidades.

Con el pasar del tiempo las personas han adquirido nuevas costumbres, nuevas formas de
realizar las cosas, podriamos decir, una manera distinta de hacer la misma actividad pero
optimizando tiempo y recursos, una de ellas es la comunicacion, la cual gracias a la
tecnologia ha evolucionado favorablemente, permitiéndonos hoy en dia comunicarnos

hasta el otro lado del mundo con tan solo un clic desde tu mévil.

El mévil hoy en dia es utilizado no tan solo para comunicarnos sino también sirve para
informarnos, con los avances tecnol6gicos de hoy en dia el mévil muy necesario ya que
desde el mismo podemos, tomar e intercambiar fotos y videos, revisar nuestro e-mail,
recibir documentos, informarnos sobre las noticias tanto nacionales como internacionales,

estar conectados al internet desde cualquier lugar

La web gracias a los avances tecnologicos también nos puede dar a conocer como con el
pasar del tiempo han cambiado los habitos de las personas, en la web es donde mejor se

puede conocer los gustos de los usuarios.

YouTube, Facebook, Twitter, Snapchat, Instagram son los medios por los que muchas
personas socializan, pero no solo eso sino también son medio de comunicacién e
informacion, donde las empresas han sabido aprovechar y lanzan campafias de marketing
a través de este canal publicitario Ilegando asi a mas a personas. Incluso marcas o
empresas que no son tan reconocidas utilizan estos medios y logran tener éxito. Sin lugar

a duda estas oportunidades deben ser aprovechadas al maximo.

4.2.1.9 Oportunidades del mercado

La empresa cuenta con dos grandes oportunidades, una de ellas es el facil acceso a la

tecnologia y la competencia minima que existe actualmente en el mercado.

a) Facil acceso a la tecnologia:

La modernizacion en la que nos encontrarnos y sobre todo que la tecnologia que avanza

a pasos agigantados posibilita que las empresas utilicen estos medios para dar a conocer
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los productos o servicios que ofertan y mediante esto puedan llegar a un sinnimero de

personas sin gastar millones de doélares.

b) Competencia minima en el mercado:

Actualmente en el mercado no existe una competencia directa. Lo cual nos favorecer ya

que podemos alcanzar muchos clientes y lograr rentabilidad para la empresa.

4.2.1.10 Productos

Una vez analizado el mercado y las preferencias de los mismos estos son los productos

que ofrecera la empresa:

e Libros

Hoy en dia la lectura tradicional de un libro se ha ido complementando a gran medida con
la tecnologia. Es por ello que uno de nuestros productos a ofrecer son libros educativos,
los cuales tendran temas variados tales como cultura general, matematicas, biologia,
geometria entre otras; estaremos siempre en constante innovacion ya que la idea es aunar
a mas personas en la lectura a través de este tipo de libros utilizando dispositivos
tecnoldgicos como Tablet, teléfonos mdviles o portéatil enriqueciendo de esta forma lo

ilustrado en el texto.

Una vez adquirido el libro, lo siguiente que debemos hacer es instalar la aplicacion
M.ARQ.A. (Aplicacion Realidad Aumentada) en nuestro dispositivo (teléfono o Tablet)

el cual facilitara la visualizacion de los contenidos multimedia del libro.
Este contara no solo con la parte textual sino también con graficos los cuales funcionaran

como target para desplegar el contenido 3D con las que el lector puede jugar combinando

el mundo virtual con el mundo real. Creando nuevas experiencias hipermedia.
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Figura 1: Disefio piloto de un libro de Animales

Elaborado por: Luis Yaulema

e Cuentos
Los cuentos también se encuentran dentro de nuestros productos a ofrecer, contaremos
con profesionales los cuales nos ayudaran con el disefio y la ediciéon de los mismos al
igual que de todos los productos, este tipo de productos estd enfocado mas para los nifios

y nifias de entre 4 y 10 afios de edad.

Mediante interactien con los cuentos utilizaran sus dispositivos tecnoldgicos para

complementar el uso de los mismos.

Figura 2: Disefio piloto de un cuento

Elaborado por: Luis Yaulema
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e Articulos personalizados

Los articulos personalizados se los realizaran bajo pedido ya que dependera de lo que el
cliente desee personalizar, vale aclarar que al referirse todo lo que el cliente desee es
subjetivo ya que por lo general se manejara un catalogo de productos de los cuales podran
elegir el que mas les guste, encontraran productos como tarjetas de presentacion,

maquetas, camisetas entre otros los cuales variaran conforme pase el tiempo.

Figura 3: Disefio piloto de un articulo personalizado

Elaborado por: Luis Yaulema

4.2.1.11 Politicas de productos y servicios

Caracteristicas de mercado objetivo

= Servicios especializado y personalizado

Encaminado a todas las empresas que deseen realizar una forma distinta de marketing

publicitario.

= Servicio integral y de acuerdo a cada necesidad

Dirigido a las pequefias y medianas empresas del sector.

e Servicios y productos especificos
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En este punto se atenderan pedidos puntuales por parte de nuestros clientes.

4.2.1.12 Precios

Para fijar el precio de los productos se tomara en cuenta los costos en los que se incurrio
para elaborar los productos y a esto se le sumara un 30% de ganancia. Este precio variara

dependiendo las condiciones del mercado.

Es por ello que se plantea los siguientes métodos de fijacion de precios que se utilizaran.

e Fijacion de precios segln los costos: El precio del producto sera fijado en base a
los costos unitarios mas el 30% de utilidad.

e Fijacion de precio del mercado: Se tomara en cuenta la situacion del mercado.
Buscando siempre llegar al cliente con productos de calidad a un precio accesible.

e Fijacion de precios promocionales: Estos precios seran aplicados como método
de atraccion al cliente, utilizados a la hora de realizar descuentos, promociones y
combos buscando asi que tanto el cliente como la empresa se encuentren

satisfechos empleando de esta forma el ganar, ganar.
4.2.1.13 Plaza y Competencia
4.2.1.13.1 Mercado
La empresa estara ubicada en las calles Guayaquil y Espejo. Se escogio este lugar porque
es un punto estratégico para comercializar nuestros productos ya que se encuentra en la
zona céntrica de la ciudad y por donde hay una mayor afluencia de personas ya que a los
alrededores se encuentran instituciones educativas, mercados, centros comerciales.

Distribucion directa: El cliente podré adquirirlo directamente de los productores.

Distribucion indirecta: Los clientes podran adquirir nuestro producto en distintos puntos

de venta como en algunas de las librerias de la ciudad.
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4.2.1.13.2 Competencia

La competencia indirecta en nuestro sector es la siguiente:

Librerias

Debido a que nuestra empresa también ofertara libros educativos este tipo empresas
pasan a ser una competencia de cierta forma, nuestro producto tan solo no es la parte
textual sino también la tecnoldgica y es por ello que no la consideramos una competencia

real.

Empresas publicitarias

Son empresas que se dedican a la prestacion de servicios relacionados con la creacion,
ejecucion y distribucion de camparias publicitarias utilizando distintos medios.
Sus clientes son las instituciones educativas, personas naturales o juridicas como asi

también las empresas que necesiten de estos servicios.

Web marketing:

La mayoria de estas son empresas que se dedican a programar péaginas web. Hay algunas
de estas ubicadas en el mercado actual o a su vez en la misma web, desde donde contactan
a sus clientes y trabajan con ellos, asi también son desarrolladores individuales quienes

en menor o0 mayor acierto intervienen en el mercado. Se conocen muy pocos de estos caso

Competencia real

Sin desfavorecer la importancia de nuestro competidor y analizando las caracteristicas de
la misma se concluye que no contamos con competencia directa o real ya que en la ciudad
de Riobamba existe una empresa dedicada a expender productos con Realidad
Aumentada (camisetas), a diferencia de nuestra empresa que estara dedicada a ofertar
varios productos que tengan esta tecnologia, entre ellos, libros, cuentos, productos

personalizados entre otros.
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4.2.1.14 Promocién

La empresa necesita promocionar sus productos y para ello debera utilizar los recursos

que sean necesarios. Es por ello que a continuacién se expondran varios puntos a utilizar

para llegar al cliente.

Muestreo: Realizaremos demostraciones de nuestros productos tanto en las ferias
que se organicen en la ciudad como en las distintas instituciones educativas que
nos permitan.

Producto gratuito: Esta técnica serd utilizada cuando vayamos a lanzar un
producto nuevo, buscando con esto el conocimiento y la aceptacion del mismo.
Precios especiales: Esta técnica se aplicara segun la temporada, es decir,
realizaremos promociones o descuentos si estamos en época navidefia, dia del
nifio, o inicio de clases ya que los productos van enfocados para los pequefios del
hogar.

Aplicaremos promociones como los combos de lleve dos pague uno, o solo por hoy

precios especiales lleve un libro mas un cuento por 10 ddlares. Son estrategias que se

seran planteadas y ejecutadas segun la ocasion lo amerite.

4.2.1.15 Publicidad

Nuestras estrategias de marketing se basaran en acaparar la mayor parte del mercado.

Utilizando todos los medios necesarios, sin descuidar los objetivos de la empresa.

Trabajaremos en cuatro grandes lineas.

Marketing Directo: Utilizaremos la técnica e-mailing, para poder ofrecer nuestros
productos y de esta manera también se informen sobre las promociones de los
mismos.

Internet: Hoy en dia es el medio mas utilizado si de promocionar un producto se
trata, ya que la mayoria de personas tiene acceso al internet y poseen cuentas en
las distintas redes sociales. Es por ello que este serd un medio muy utilizado para
promocionar sus productos ya sea por redes sociales o por la pagina web de la

empresa.
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Nos mantendremos en constante interaccion con nuestros clientes y les mantendremos

informados de los nuevos productos que se vayan a lanzar al mercado.

= Relaciones publicas y acuerdos con distintos medios: Realizaremos una vasta
actividad de relaciones publicas, principalmente en el primer afio, con el objetivo
de aparecer en los distintos medios de comunicacion, con el firme objetivo de dar

a conocer nuestra empresa y lo que ella ofrece.

4.2.1.16 Politica de servicio y atencion al cliente

Uno de los pilares fundamentales es mantener una excelente relacion con nuestros
clientes y su fidelizacién ya que gracias a esto podremos alcanzar el éxito y marcaremos

la diferencia antes lo posible competencia.

Nuestra politica de clientes se basara en los siguientes parametros:

Control, informacion y seguridad en la satisfaccion del cliente

Nosotros nos encargaremos de garantizar que tanto los productos como los servicios
Ileguen al cliente satisfactoriamente en los tiempos establecidos y cumpliendo todos los
estandares de calidad.

Designaremos un responsable en especifico que se encargue de la satisfaccion del cliente,
dependeréa directamente de Direccién General, tendra como gestidn dar seguimiento a las
garantias establecidas, recibir los requerimientos recibidos y las soluciones aplicadas asi
como de los costos incurridos por parte de la empresa.

Excelencia en la atencion al cliente

Nos diferenciaremos por el buen trato a nuestros clientes, la informacion efectiva y

puntual brindando Optimas soluciones a los problemas que afecten a nuestros clientes,

este método es un punto clave para posicionarnos en el mercado
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Para alcanzar lo propuesto realizaremos los siguientes puntos:

— Nuestros clientes contaran con asesor especializado, segin lo que requiera
permitiéndonos asi brindar al cliente una atencion personal.

— Dispondremos de casillas donde se receptaran las quejas y sugerencias tanto de
nuestro servicio (atencion al cliente) como de nuestros productos, estaran
ubicadas en la recepcion de la empresa y seran revisadas y evaluadas solamente
por la Gerencia.

— Todo el personal de trabajo de la empresa sin excepciones recibiran
capacitaciones sobre atencion y buen trato al cliente, se contara con un manual
que contengan las normas a aplicar.

Fidelizacion de clientes

Ciertamente, un punto importante en el éxito de toda empresa es el renovar contratos con
los clientes, ampliacion de servicios o continuar con los mismo. Tenemos claro que si
aseguramos a estos clientes podremos costear nuestros gastos Yy mantenernos en el

mercado.

Por ello implantaremos un programa de fidelizacion basado en los siguientes puntos:

Cliente distinguido

Daremos inicio al programa cliente distinguido que dependiendo del volumen o
constancia tendrd ventajas de servicios/ productos y atencién en relacion al resto de
clientes. Los parametros impuestos por la empresa para acceder a estos beneficios no
seran secretos mas bien seran dados a conocer publicamente, para de esta manera crear
una competencia sana por parte de nuestros clientes logrando su permanencia a largo

plazo.

Incentivos personales

Se realizar campafias promocionales en donde el cliente podra acceder a descuentos,
combos y regalos que incentiven a los clientes a adquirir mas productos y a su vez a las

instituciones a renovar sus contratos o ampliar los mismos.
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Objetivos de la promocion

Durante el primer afio realizaremos campafias publicitarias agresivas y constantes. Es
importante recalcar que para lograr nuestros objetivos debemos basarnos en los siguientes
puntos:

Obtener el interés de los consumidores locales, asi también de las instituciones

educativas.

Ellos son nuestro principal objetivo durante el primer afio de actividades.

Lograr el interés de las pequefias y medianas empresas del sector.

Estos seran nuestro segundo objetivo cuyo desarrollo se observara a partir del segundo

afo.
Llegar a empresas que conocen sobre las nuevas alternativas de marketing pero no las
utilizan. Estos son nuestra opcién a largo plazo.

Estrategia de acceso al cliente

Sistematicamente, el acceso a los nuevos clientes se producira de la siguiente manera:

Los medios publicitarios deberan atraer contactos, posibles clientes.

La encargada de atencion al cliente se encargara de transformar esos contactos en
clientes potenciales.

e El personal de ventas se encargara de concretar al cliente.

e Conjuntamente atencién al cliente y ventas convertiran dichas ventas en clientes

fieles.

4.2.1.17 Servicios propios y subcontratados

Nuestra empresa nace con la vision de convertirse en un referente de la continua

innovacion de la tecnoldgica. Estamos convencidos que alcanzaremos todas nuestras
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metas y marcaremos la diferencia en el mercado, ya que estaremos en constante invencion

de todos nuestros productos y servicios.

Sin embargo, sabemos también que para mantenernos en el mercado y lograr nuestras
metas nos espera un largo camino y para poder alcanzarlos necesitaremos los servicios de

terceros.

Creemos también que el futuro es de aquellas empresas que puedan adaptarse a cualquier
cambio del mercado. Empresas que, para convertirse en lideres deben deber hacer
alianzas con colaboradores independientes y terceras empresas que complementen
nuestro trabajo y de esta forma seguir innovando y alcanzado un gran mayoria del

mercado.

Los servicios y productos que la empresa ofrece serdn disefiados y programados
directamente por parte de nuestro personal del area de marketing. Estaremos a cargo del

disefio de los productos y de la aplicacion.

e Libros

e Cuentos

e Productos personalizados.

e Aplicacion de Realidad Aumentada (la cual sera utilizada por las empresas que

deseen personalizar sus productos).

4.2.1.18 Colaborador Directo

Nuestro colaborador directo sera la imprenta Multicolor. Empresa que se encargara de la
impresion de los productos, los cuales nos entregaran listos para su comercializacion. Se
realizara un acuerdo de confidencialidad para guardar los derechos de autor que tiene la

empresa, este acuerdo contara con tres premisas:
a. Todo trabajo enviado no podra ser reproducido mas veces de las que se ha

indicado.
b. Se tendra un estricto control de calidad.
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c. Todos los derechos reservados de disefio, contenido, iméagenes son propiedad
intelectual de la empresa M.ARQ.A.

4.2.1.19 Analisis F.O.D.A.
En este punto realizaremos el Analisis F.O.D.A, identificando primero las fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas que presenta para luego realizar la matriz

F.O.D.Ay finalmente plantear las estrategias necesarias.

4.2.1.19.1 Fortalezas

Eficacia y valor agregado

Seremos una empresa que brinde productos y servicios con alto valor agregado y eficacia

hacia nuestros clientes.

Competitivos

Seremos altamente competitivos en precios e innovacion constante.

Agiles y adaptables

Comenzaremos y nos mantendremos agiles, ligeros y rapidamente adaptable a un

mercado tan cambiante.

Alianzas

Mantendremos solidas alianzas que nos permitiran crear asociaciones con objetivos en

comun.

Ideas nuevas

Poseemos ideas nuevas, claras y actuales, estamos siempre a la vanguardia del mercado.

Equipo consistente y motivado
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Contamos con personal consistente, que poseen experiencia y juventud el cual permite un
acople entre todos y hace que trabajen motivados logrando asi las metas propuestas.

Productos innovadores

Estaremos en constante innovacion, ofreciendo al cliente productos de su interés.

4.2.1.19.2 Debilidades

Empresa nueva, nueva marca

Tenemos un mercado muy competitivo por lo cual presentamos cierta dificultad al querer

introducirnos.

Capacidad financiera limitada

Como es una empresa nueva, contamos con un capital definido por lo cual mediante
vayamos generando ganancias obtendremos mayor capacidad financiera.

Poco tiempo para consolidarnos

Al igual que todas las nuevas empresas, tenemos una debilidad en comun, el poco tiempo
para lograr nuestras metas, mientras pasa ese tiempo estaremos propensos a ciertos

cambios que se presenten.

4.2.1.19.3 Oportunidades

Gran demanda de marketing alternativo

A medida que pasa el tiempo el marketing tradicional va perdiendo interés en los
consumidores por ende los empresarios deben buscar nuevas alternativas de atraer
clientes. Es ahi donde nosotros vemos la oportunidad y la aprovechamos, ya que la falta

de innovacion y especializacion de otras empresas permite que los que si la tenemos

podamos lograrlo.
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Incremento y facilidad de acceso a medios tecnologicos

La constante innovacion de la tecnologia y la demandante adquisicion de las mismas
hacen posible que mas personas puedan beneficiarse de esto, entre ellas nosotros ya que
hemos visto necesario darle un uso publicitario y educativo, permitiendo asi cambiar de
cierta forma el habito de los consumidores.

No contamos con competencia directa

A menor competencia mayor mercado, mas posibilidades de introducirnos y permanecer

en el mismo.

4.2.1.19.4 Amenazas

Mercado en cambio continlo

Los constantes cambios de habito en los clientes cada vez son mas exigentes, lo cual nos

obligaréa estar siempre atentos a los mismos.

Desestabilidad economica

Nuestra principal amenaza como para muchas empresas seria una desestabilizacion
econdmica del pais, la cual no nos permita alcanzar nuestras metas a tiempo, dicho
cambio no se deslumbra a mediano y largo plazo pero deberemos estar atentos.

Plagio, competencia desleal

Como en todo lado existen personas u organizaciones que usan ideas de productos creados

por la competencia y realizan imitaciones y lanzan al mercado como si fueran de su

autoria. Por ello debemos estas siempre alerta y con todos los documentos en orden.
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4.2.1.195 MATRIZ F.O.D.A

Tabla 10: Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Seremos una empresa que brinde productos y servicios
con alto valor agregado y eficacia hacia nuestros
clientes.

Empresa nueva, nueva marca

Poseemos ideas nuevas, claras y actuales, estamos
siempre a la vanguardia del mercado.

Poco tiempo para consolidarnos.

Seremos altamente competitivos en precios e innovacion
constante.

Capacidad finaciera limitada.

OPORTUNIDADES

FO

DO

Gran demanda de marketing alternativo.

Atraer a nuestros clientes brindadoles productos y
servicios con valor agregado y eficacia, Unicos en el
mercado.

Posicionarse en el mercado como una marca
nueva e innovadora.

Incremento y facilidad de acceso a la tecnologia.

Aprovechar las oportunidades que el desarrollo de la
tecnologia nos brinda, creando nuevas formas de atraer
mas clientes y fidelizar a los ya existentes.

Debemos optimizar tiempo y maximizar el trabajo,
utilizando la tecnologia a nuestro beneficio.

No contamos con competencia directa.

Acaparar mas mercado brindandoles productos y
servicios innovadores, con precios asequibles al
mercado.

Ofertar nuestros productos y servicios utilizando
medios que no requieran mucha inversion, llegando
asia més personas y alcanzado mas clientes.

AMENAZAS

FA

DA

Mercado en cambio continto.

Seguir en constante innovacion, brindando productos y
servicios de calidad.

Realizar una investigacién de mercado que nos
permita conocer los gustos y preferencias de los
consumidores.

Desestabilidad econémica.

Brindar valor agregado y eficacia a nuestros productos y
servicios los cuales representen sostenibilidad para
empresa.

Minimizar gastos innecesarios y enfocarnos en
crear ideas nuevas y de interes para los
consumidores.

Plagio, competencia desleal.

Mantendremos una competencia leal siempre
salvaguardando nuestros intereses.

Idear camparias publicitarias atractivas que
permitan sobresalir ante la competencia y a su vez
generen ganancias.
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4.2.1.20 Puntos claves para el futuro

Las claves que debemos practicar como empresa dentro del mercado siguientes claves

e Atentos al cliente

Prestar atencion a los gustos y cambios que presentan los clientes, para posteriormente

darles una eficaz respuesta.

e Atentos a la vanguardia de la tecnologia.

Siempre atentos a los avances tecnolégicos, ver y beneficiarnos de las oportunidades que

estas nos brindan.

e Rapidez y flexibilidad

En un constante cambio tecnoldgico y de los habitos de los consumidores debemos ser

flexibles y rapidos.

4.2.1.21 Ventas

Como empresa lo que aspiramos es introducirnos en el mercado y que esta siga creciendo
dia a dia 'y por ello estamos convencidos que para lograrlo debemos contar con un equipo
de trabajo capacitado y motivado, que elaboren estrategias inteligentes, y logren alcanzar

los objetivos planteados.

Nosotros nos dedicamos al marketing cuyo primer objetivo es vender, y por ello es en lo

que nos enfocaremos en vender al cliente no solo un producto sino también un servicio.

4.2.1.21.1 Estrategia de ventas

- Ser efectivos
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Esto significa que si quieres realmente vender, alguien te compre. Hoy en dia disponemos
de més recursos para conocer los perfiles de nuestros clientes potenciales gracias al
internet. Mediante esto podremos conocer datos que nos sean de gran importancia como

a que se dedica, en qué sector se desarrolla 0 en qué zona geografica opera su empresa.

Ya sea ofertando nuestro producto o servicio debemos ser efectivos, es decir,
promocionarlo, incentivar a que lo adquiera y finalmente venderlo, logrando con el

tiempo que sea nuestro fiel cliente.

- Estrategia de captacion de clientes
Para atraer mas cliente hemos previsto en primer lugar lograr que el cliente nos acepte
una demostracion, una vez realizada la presentacion de nuestros productos el segundo
paso es obtener su aprobacion y adquisicion (vender). Mientras dure el tiempo de la
captacion del cliente hemos optado por introducir conceptos claves en la decision de

compra: “Practicamente nuestro servicio te sale gratis”.

Lo esencial es que nuestros clientes presencien los beneficios tangibles, es decir, que una

vez que adquieran nuestro producto vean que compensa el valor que pagaron.

- Fidelizacion de clientes
Este sera uno de los puntos mas fuertes y al cual dedicaremos nuestro mayor esfuerzo.
Nos manejaremos a través de una cartera de clientes, los cuales seran contactados y
visitados paulatinamente y siguiendo las estrategias anteriormente mencionadas.

- Equipo de ventas

Nuestra fuerza de ventas estara inicialmente formada por 2 vendedores y supervisada por

la gerente general.

Habiendo cumplido los objetivos trazados y transcurrido ya dos afios ampliara el equipo

de trabajo y se reorganizaran tanto las funciones como los objetivos planteados.
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Posteriormente se nombrara un Director de Ventas quien se ocupara directamente de las

gestiones de este departamento.

4.2.1.21.2 Criterios précticos y operativos

La gestion del personal de ventas se fundamentara en:

e Trabajo por objetivos: (remuneracion y evaluacion relacionada)
Seran evaluados mensual y anualmente, determinados objetivamente segun los
intereses de la empresa.

e Calidad de venta:
Daremos un continuo seguimiento al proceso de ventas y normas de calidad, esto
sera supervisado por la gerencia.

e Seguimiento, formacién y motivacion permanente
Mantener un seguimiento proactivo a las actividades diarias, formacion continua
y motivacion permanente al personal de ventas.

e Competitividad, enfocandose siempre al éxito
Promover la competencia sana y a su vez estas sean premiadas segun los objetivos

cumplidos, orientandonos Unicamente al éxito (resultados alcanzados).

4.2.1.21.3 Plan de ventas del primer afio

Para realizar el plan de ventas del primer afio tomamos en cuenta los distintos productos
que la empresa ofrece, tales como libros, cuentos, producto personalizado utilizando la
aplicacion de Realidad Aumentada; los cuales serén ofertados a las distintas instituciones

tanto educativas como gubernamentales, con el fin de llegar a mas personas.

Con nuestros productos participaremos en las distintas ferias que se realicen en la cuidad,
asi también se utilizaran los varios medios publicitarios tanto los tradicionales como los
modernos buscando que laempresa M.ARQ.A., y sus productos sean reconocidos no solo

a nivel local sino también nacional.
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A continuacidn les presentaremos una tabla que contiene los datos de las ventas del primer
afio, dando inicio el mes de enero y finalizando en el mes de diciembre del afio 2018.

Tabla 11: Ventas Anuales
PRODUCTO CANTIDAD |PRECIO| ANUAL
Libros $12.000,00 $8,23| $98.760,00
Cuentos $ 12.000,00 $4,99| $59.880,00

Articulos Personalizados $ 3.600,00 $6,42| $23.112,00
INGRESOS $181.752,00

Fuente: Encuestas Aplicadas en la ciudad de Riobamba,

Elaborado por: La Autora

En el periodo Enero - Diciembre de 2018 se prevé vender 12000 libros, 12000 cuentos y
3600 articulos personalizados en total 27600 productos. Obteniendo ingresos de 171600

en el primer afio de operacion.

La adquisicion de los productos variara segun las temporadas y es por ello que
aplicaremos las estrategias de marketing necesarias con el fin de atraer mas clientes y

por ende aumentas las ventas.

4.2.2 Estudio Técnico

4.2.2.1 Localizacion y descripcion geogréafica

La empresa M.ARQ.A., se encontrard ubicada en la ciudad de Riobamba, en las calles

Guayaquil y Espejo esquina.

Se escogio este lugar considerado una zona estratégica debido a que se encuentra ubicada
en el centro de la ciudad, punto accesible para toda la ciudadania que desee adquirir

nuestro producto o servicio.

Ademas el encontrarnos en un punto estratégico nos permite tener mayor afluencia de

clientes aumentando asi nuestras ventas.
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En relacion a la competencia, no contamos como tal con una ya que los productos o

servicios que ofertara la empresa son nuevos en el mercado.

Asimismo hemos tomado en cuenta la seguridad de la zona, cerciorandonos de que este
preste las condiciones adecuadas que aseveren la comodidad tanto del cliente como de
los empleados.

La mayor parte de los locales se encuentran arrendados por negocios de distinta actividad
econOdmica a la nuestra, el local se encuentra en la primera planta y cubre con todo lo
requerido, el precio del alquiler nos parecio razonable debido a lo amplio del local y su

ubicacion.

El monto a cancelar mensualmente por el alquiler del local es de $ 200 ddlares. Como se
habia mencionado anteriormente el local es amplio y se encuentra ubicado en una calle
muy transitada.

La empresa cuenta con lo necesario para ponerse en funcionamiento ya que los
propietarios estan al dia con los permisos. La zonificacion esta especificada en el mapa
de la ciudad de Riobamba, detallando ahi la ubicacion exacta de la misma.

4.2.2.2 Plano de la ubicacion del local

En el siguiente plano podemos apreciar la ubicacion del local donde estaria ubicada la

empresa M.ARQ.A., en la ciudad de Riobamba en las calles Guayaquil y Espejo.

61



Figura 4: Ubicacion del local
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Elaborado por: Google Maps

4.2.2.3 Plano de la distribucién del local

En el siguiente plano podemos apreciar la distribucion de la oficina donde estara ubicada

la empresa M.ARQ.A., la cual contara con una recepcion para la

frente de la misma estara ubicada la sala de espera, luego tenemos las oficinas de
Gerencia, Contabilidad, Disefio donde estaran ubicados el programador y el disefiador y

el Directo Creativo, también contaremos con una bodega y un bafio para empleados.

Figura 5: Distribucion del local

atencién al cliente al

Elaborado por: La autora
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4.2.2.4 Infraestructura existente y facilidades

La oficina como anteriormente se mencionaba estara ubicada en la zona céntrica de la
ciudad, junto a otras oficinas que laboran en distintas actividades econdémicas. La misma

cuenta con un buen espacio fisico donde estaran ubicados los distintos departamentos.

En cuanto a las facilidades con las que cuenta la oficina son el accesos a los servicio
béasicos (agua, luz, teléfono). La ubicacion en la zona céntrica de ciudad permite tanto a
los clientes como a los empleados la facilidad de encontrar la empresa ya que cerca de la
misma se encuentran una estacion de cooperativas de taxi y también la parada de buses
de distintas lineas de transporte urbano. Los agentes de la policia brindad la debida

seguridad ya que monitorean con frecuencia el sector.

4.2.2.5 Disponibilidad de materiales

La empresa cuenta con una variada gama de productos, los cuales seran disefiados segln
el cliente desee 0 segln se necesite enviar al mercado, una vez ya realizado el disefio se

procede a la impresion y entrega.

Los materiales a utilizar en el proceso de la elaboracion de nuestro producto consisten
basicamente en la parte fisica el computador y la parte intelectual el ingeniero que se
encargara de la programacion conjuntamente con el disefiador quien se encargara de la

presentacion del producto final.

Los pedidos que nos realicen seran enviados a la imprenta con la cual vamos a trabajar.
Se decidio trabajar de esta manera debido a la facilidad que nos ofrecen para la produccion
en gran escala de nuestros productos, como asi también a sus precios asequibles. Esta
contemplado posteriormente adquirir las maquinas que necesita la empresa para la

elaboracion de los productos.
El equipo restante (sillas, anaqueles, escritorios entre otros) se adquirird dentro de la

ciudad ya que los precios y la calidad estan similares en relacion a otras opciones

disponibles.
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Las instalaciones eléctricas, el cableado telefénico y las demas adecuaciones que requiere
el local serén realizados por medio de una empresa que presta este tipo de servicio.

4.2.2.6 Organizacion

Organizacion de la empresa
Comite de direccion
Director General: Irene Espinoza

Director Creativo: Luis Yaulema

4.2.2.6.1 Equipo directivo

El equipo directivo actualmente esta conformado por dos promotores del proyecto y en

transcurso del desarrollo de la empresa se integrara mas personal.

Irene Espinoza Gerente General, responsable de ventas, contabilidad y atencion al cliente
de la empresa M.ARQ.A.

Luis Yaulema Director Creativo, responsable del area de Disefio de la empresa
M.ARQ.A.

4.2.2.6.2 Equipo Operativo

La parte operativa de la empresa estd conformada por las siguientes dependencias, las
cuales una vez seleccionada su carpeta y aprobado sus contratos de trabajo, empezaran a

formar parte del equipo M.ARQ.A.

- Disefiador grafico
- Programador

- Atencion al cliente
- Contador

- Vendedores
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Fernanda Yaulema. Abogada, nos asesorara en todos los aspectos legales. Asi también

contaremos con su colaboracion profesional en temas laborales y fiscales.

Viviana Logrofio. Emprendimientos, nos asesorara mientras la empresa se pone en

marcha.

4.2.2.6.3 Organigrama Estructural

El presente organigrama esta disefiado jerarquicamente y detalla los distintos puestos que

tiene la empresa.

Figura 6: Organigrama Estructural

GERENTE GENERAL
DIRECTOR
CREATIVO
| |
DISENADOR PROGRAMADOR ATENCION VENTAS CONTADOCR
ALCLIENTE

Elaborado por: La Autora

4.2.2.7 Reclutamiento del personal y perfiles del personal

El presente plan de Recursos Humanos contiene los procesos que organizan y dirigen un

equipo de trabajo.

En el equipo de trabajo se encuentran las personas a las que se les designan roles y

responsabilidades que acatar.

Con el fin de garantizar un buen desempefio y que a su vez estas sean evaluadas y

recompensadas se realiza este plan de Recurso Humanos el cual cuenta con el

65



procedimiento de identificacion del personal que estd dividido en tres etapas:
Reclutamiento, Seleccion y Capacitacion.

4.2.2.8 Descripcion de puestos de trabajo de la empresa M.ARQ.A.

A continuacién se encuentran los la descripcion de los perfiles profesionales del personal

que laborara en la empresa M.ARQ.A.

4.2.2.8.1 Perfil del Gerente General

Funcion principal

El Gerente General debera dirigir y liderar todas las acciones, decisiones y cambios
generados internamente bajo las politicas, normas y objetivos trazados, logrando de esta

manera el éxito deseado.

Funciones

Representar a la empresa y apersonarse de la misma ante autoridades las locales,
judiciales, laborales, municipales, politicas, policiales en cualquier parte lugar de
la Ciudad y del Pais.

e Definir objetivos y metas que deben alcanzar en un periodo de tiempo.

e Decidir sobre la contratacion y ubicacion del personal adecuado.

e Delegar funciones y responsabilidades a su equipo de trabajo.

e Evaluar la productividad de la organizacion.

e Estudiar diferentes alternativas de inversion y su modo de financiacion.

e Negociar, celebrar, modificar, invalidar y resolver contratos, convenios y
compromisos de toda indole.

e Ordenar pagos.
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Actitudes y Habilidades

e Iniciativa

e Liderazgo

e Buena comunicacion Oral y escrita
e Creatividad

e Innovador

e Empatia
Personal a su cargo
Gerente Creativo
Estudios superiores: Universidad
Titulos: Ingeniero/a de Empresas, Administracion de Empresas o Marketing.
Estudios complementarios: Administracion, finanzas, contabilidad, ventas y
computacion.
Experiencia: Por lo menos 2 afios laborando en areas a fin.

Conocimientos necesarios

e Administracion estratégica
e Manejo de Talento Humano

e Conocimiento de Marketing

4.2.2.8.2 Perfil Director Creativo

Funcion Principal

El Gerente creativo se encargara de la generacién de ideas innovadoras y a su vez debera

dirigir y supervisar el trabajo creativo de la empresa.

67



Funciones

e Asistir a reuniones de trabajo con los clientes nuevos.

e Encargado de realizar los primeros contactos con los clientes o posibles clientes

e Realizar reuniones con su equipo creativo para evaluar los proyectos actuales y
emprender los siguientes.

e Realizar sesiones de brainstorming para el desarrollo de ideas seglin las
necesidades del mercado.

e Se encargara del lanzamiento de los productos de la empresa.

Personal a su cargo

e Disefiador Grafico

e Programador

Actitudes y Habilidades

e Capacidad de dirigir y motivar un equipo de trabajo.
e Trabajar bajo presion y en horarios extensos.

e Conocimiento y excelente manejo de Photoshop, Illustrator, InDesing, Sketchup,

3D, programas relacionados al area.
Estudios superiores: Universidad
Titulos: Ingeniero en Marketing o Disefiador Grafico.
Estudios complementarios: Desarrollo de proyectos, Disefio grafico, ventas.
Experiencia: Por lo menos 2 afios laborando en areas a fin.

Conocimientos necesarios

. Conocimientos en Marketing y Publicidad.

. Alto conocimiento en redaccion publicitaria y disefio.
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4.2.2.8.3 Perfil Contador

Funcion principal

El contador se encargara de la planificacién, organizacion y coordinacién todo lo
relacionado al &rea contable. Asegurandose que se cumplan los principios contables y las
politicas establecidas por la empresa. Asi también estard a cargo de realizar los

presupuestos de la misma.

Funciones

e Llevar los libros contables al dia (libro diario y mayor).

e Calcular impuestos, IVA, retenciones.

e Realizar el rol de pagos.

e Encargarse de realizar los pagos del préstamo empresarial.
e Manejo del caja chica.

e Realizar las facturaciones a los clientes.

e Realizar las declaraciones al SRI.

Actitudes y Habilidades

e Honestidad

e Buenas relaciones personales

e Responsable

e Habilidad Numérica

e Capacidad y toma de decisiones

e Organizada

Estudios superiores: Universidad
Titulos: Ingeniero en Contabilidad o Finanzas
Estudios complementarios: Manejo de paquetes Office, mecanografia.

Experiencia: 3 afios laborando en areas a fin.

69



Conocimientos necesarios

e Manejo de Excel.

e Disefiar sistemas de informacién contable.

4.2.2.8.4 Perfil Programador

Funcion principal

El programador tiene como funciéon principal desarrollar programas informaticos,
utilizando las herramientas adecuadas con el fin de satisfacer los requerimientos

solicitados por la empresa.

Funciones

e Programar los trabajos ya anteriormente aprobados.

e Llevar un control de los programas disefiados y de los clientes que los adquirieron.
e Mantener reuniones de trabajo con el disefiador.

e Participar en las reuniones que mantenga la empresa.

e Realizar cualquier otra tarea a fin que le sea asignado.

Actitudes y Habilidades

e Trabajo bajo presién
e Seguir instrucciones orales y escritas.
e Conocimiento y excelente manejo de programas informaticos.

e Lenguajes de programacion.

Organizacién de su trabajo.

Estudios superiores: Universidad/ Técnico
Titulos: Ingeniero en sistemas 0 Técnico en computacion.
Estudios complementarios: Base de datos y redes.

Experiencia: Por lo menos 2 afios laborando en areas a fin.
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Conocimientos necesarios

e Inglés técnico.
e Software de oficina.

e Realizar calculos numéricos.

4.2.2.8.5 Perfil Disefiador

Funcion principal

El disefiador estard encargado de transformar en imégenes los pedidos del cliente, es
decir, elaborar y aplicar los materiales visuales de comunicacion (logotipo, etiquetas,

cartel, publicidad, web, gif, etc.) para mediante esto transmitir un mensaje a la audiencia.

Funciones

e Reunirse con el Gerente creativo y los clientes para discutir y determinar el disefio
de sus pedidos.

o Realizary presentar el borrador del material de lo acordado con el cliente.

e Desarrollo de conceptos, gréaficos y disefios para las ilustraciones de de productos,
logos etiquetas entre otros.

e Modificar los proyectos segun pida el cliente.

e Revisar los disefios finales y sugerir mejoras en caso de necesitarlas.

e Crear y desarrollar nuevas ideas.

e Encargarse de todo relacionado con la imagen y presentacion de la empresa.

Actitudes y Habilidades

e Creatividad

e Analisis, sintesis e interpretacion de la informacion.
e Negociacion

e Habilidad para el dibujo.

o Habilidades en tipografia.
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e Innovador
e Investigativo
e Responsable y con alto sentido de la ética.

e Constante desarrollo.

Estudios superiores: Universidad
Titulos: Licenciado en Disefio gréafico.
Estudios complementarios: Fotografia, marketing y ventas.

Experiencia: Por lo menos 3 afios laborando en &reas a fin.

Conocimientos necesarios

e Inglés
e Técnicas de representacion gréafica.
e Conocimiento de informatica.

e Conocimiento de dibujo, disefio y edicion.

4.2.2.8.6 Perfil Vendedor

Funcion principal

El vendedor estara encargado de investigar el mercado y posteriormente ofertar los
productos y servicios que tiene la empresa, una vez realizado lo anteriormente
mencionado se procede a la venta los mismos y finalmente fortalecer la relacion con los

clientes.

Funciones

o Realizar labor de prospeccion.

e Elaborar una base de datos de posibles clientes.
e Acordar citas.

e Tener reuniones con los clientes.

e Ofrecerles nuestros productos y servicios.
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e Hacer demostraciones de nuestros productos y servicios.

e Atender los pedidos de los clientes.

e Asesorar técnica, comercial y promocionalmente a sus clientes.

e Asegurar el buen funcionamiento del producto o servicio entregado al cliente.
e Mantener al cliente informado de los cambios realizados por la empresa.

e Llevar una cartera de clientes.

e Cumplir con las metas trazadas cada inicio de mes.

Actitudes y Habilidades

e Trabajo bajo presién

e Responsabilidad

e Ser activa y diligente en todas las actividades que realice.
e Buen manejo del lenguaje corporal.

e Tener facilidad de palabra.

e Poseer empatia.

e Habilidad para encontrar clientes y cerrar las ventas.
Estudios: Universidad/Técnico
Titulos: Licenciado en ventas.
Estudios complementarios: Ventas, publicidad y promocion.
Experiencia: Por lo menos 3 afios laborando en areas a fin.

Conocimientos necesarios

e Investigacion de mercado.
e Ventas y promociones.

e Manejo de paquetes office.

4.2.2.8.7 Perfil Recepcionista

Funcion principal
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La recepcionista deberad atender las llamadas telefonicas o atenderlos a los clientes
personalmente brindando una excelente servicio e imagen creando en ellos una
satisfaccion al momento de requerir los servicios brindados por la empresa , asi como

también asistir a la Gerencia en sus actividades de soporte.

Responsabilidades

e Receptar llamadas, correos fisicos y electronicos.

e Brindar al cliente una buena atencion.

e Seencarga de llevar los archivos de la empresa.

e Revisar el buzén de sugerencias.

e Elaborar oficios, memos e informes segun sea solicitados por el Gerente.

e Llevar agenda del Gerente General.

Actitudes y Habilidades

e Actitud amable y servicial.

e Gran capacidad comunicativa, lenguaje claro.

e Capacidad de trabajo bajo presion.

e Capacidad de manejar equipos de oficina.

e Deber ser una persona responsable y organizada.

e Manejo de programas informaéticos (office).
Estudios: Bachiller
Conocimientos necesarios:

e Computacion

e Atencion al cliente

Experiencia: 1 afio laborando en areas a fin.

4.2.2.9 Reclutamiento del personal
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Una vez que se realizo la descripcion de los puestos de trabajo, la etapa a seguir para la
elaboracion del Plan de Talento Humanos es el reclutamiento de personal. La empresa
M.ARQ.A., ya tiene definido los puestos de trabajo y para ello lo Gnico que necesitamos
es reclutar y seleccionar a nuestro personal. Cada quien cumple un rol en especifico dentro
de la empresa por cual en caso de prescindir de algin puesto se deberd a reclutar

externamente.

Los canales de reclutamiento elegidos para la conformacion del personal de la empresa
M.ARQ.A., sera la publicidad utilizando los distintos medios de comunicacion y a través
de las entidades publicas, siendo estos los més econdmicos y eficientes. La jerarquia y la
responsabilidad del Gerente General, Director Creativo y el personal operativo estan
diferenciados, por lo cual el proceso de encontrar a la persona indicada serd de cierta

forma exigente y tomando mas en cuenta las referencias y experiencia.

4.2.2.9.1 Entidades publicas

Para empezar con este proceso, acudiremos a entidades publicas tales como:

e Ministerio de Bienestar Social
e Ministerio de Trabajo
e Familiares y Recomendados

e Solicitantes voluntarios

Las entidades anteriormente mencionadas cuentan con los candidatos capacitados y con

conocimientos en las areas que buscamos.

Quien se encuentre a cargo del personal en cada una de estas instituciones se le ofrecera
los puestos de Gerente General y Director Creativo segun las descripciones explicadas
anteriormente. En caso que los candidatos reclutados no cumplan con los requerimientos

establecidos, se solicitaran referencias de otras Instituciones relacionadas.

4.2.2.9.2 Referencias de Instituciones Relacionadas
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Algunas de las Instituciones que podrian ayudarnos con el personal solicitado son:

e ESPOCH
e UNACH

e Ciertos Institutos Tecnologicos de la Ciudad de Riobamba.

Estas Instituciones son de caracter educativo, las cuales se encuentran en una constante
oferta de profesionales, algunos recién graduados y otros que ya llevan cierto tiempo de

haberse graduado.

A estas instituciones también enviaremos los perfiles profesionales que necesitamos, con

el fin de poder encontrar aspirantes altamente capacitados.

En caso de que las instituciones anteriormente mencionadas no cumplan las condiciones
establecidas en ultima instancia se procedera a reclutar a través de los medios de

publicidad.

4.2.2.9.3 Medios de Publicidad

Se optara utilizar medios masivos de comunicacion como la television, periddico o
revistas relacionadas donde se solicitara aspirantes que cubran los puestos operativos.
Tomando en cuenta que el presupuesto para realizar este tipo de gastos no es extenso, por
lo cual se realizaran estrategias que nos ayuden a optimizar recurso alcanzado de esta

forma los objetivos planteados.

4.2.2.10 Proceso de seleccion del personal

Una vez concluida la etapa del Reclutamiento, se continuard con la Seleccion del
Personal. En esta etapa el procedimiento a seguir es basicamente el de decidir entre los
solicitantes quién debe ser contratado, el cual empieza con la entrevista y concluye con

la decision de proceder con el contrato o desistir del él.

Para realizar este trabajo estard a cargo la Gerente ya que es una persona altamente

capacitada en todo lo relacionado a la vacante, los requisitos y la sistematica de la
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entrevista logrando de esta manera obtener excelentes resultados. Este procedimiento
como anteriormente se mencionaba sera realizado por la Gerente quien también es la
creadora de la empresa M.ARQ.A., persona llevara un proceso transparente, se manejara
con profesionalismo y sera muy objetiva en sus decisiones brindando asi confianza y
prestigio para quienes ocupen los distintos cargos. Todos estos factores daran como
resultado un buen intercambio de informacion entre el entrevistador y el entrevistado,
contando asi con excelentes profesionales que colaboren en el adecuado funcionamiento

de la empresa.

Una vez que se realice la primera entrevista de trabajo, se procedera a realizar una
preseleccion basandose en ciertas condiciones basicas las cuales ayudaran a discernir a
cierto grupo de otro, desde el inicio por ejemplo: conocimientos acerca de su profesion,
es decir, que cuente con un alto conocimiento de su rama y a su vez tenga cierta
experiencia ya que necesitaremos profesionales en distintas areas, deber contar con
disposicion de tiempo, predisposicion y trabajo en equipo lo cual permita contar con un
personal entregado, altamente capacitado y sobre todo entregado a la empresa teniendo
siempre presente que si la empresa gana, ganamos todos. A continuacion se procedera
con el grupo preseleccionado al siguiente paso que es la comprobacion de referencias
laborales siendo esto una parte muy importante y determinante para la seleccion del

personal.

De a poco disminuira el nmero de candidatos de entre los cuales se estara cerca de poder
seleccionar a la persona idonea, en esta etapa la evaluacion se vuelve mas complejo ya
que los clasificados poseen caracteristicas similares entre ellos. Es por ello que se
realizara una entrevista con los seleccionados y luego se definira cual es el idoneo para el

puesto de trabajo.

Una vez realizada la entrevista, revisada la hoja de vida y comprobando que los datos
cumplan con lo anteriormente requerido se procedera a seleccionar a la persona que
cuenta con todos los requisitos y posteriormente llamarlo para realizar y firmar su contrato

de trabajo.

4.2.2.11 Capacitacion del personal
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Siendo el propdsito de la empresa impulsar la eficacia organizacional la capacitacién de
personal se lleva a cabo para contribuir en el continuo mejoramiento y rendimiento de la

empresa.

Para ello tenemos varios tipos de capacitacion pero utilizaremos la capacitacion inductiva
ya que la empresa contara con un personal nuevo y con el avanzar del tiempo se utilizaran

los tipos de capacitaciones restantes.

4.2.2.12 Capacitacion inductiva

Es aquella que se encuentra orientada a la integracion de un nuevo miembro al equipo de

trabajo de la empresa.

Para ello empezaremos proporciondndole la informacion necesaria sobre la empresa asi
también del lugar que ocupara y de las funciones que habra de realizar, los horarios de

trabajo, las metas y objetivos del mismo y se le presentara con el resto del personal.

Estamos conscientes que una empresa se forma de ideas pero quienes se encargan de
plasmarlas son las personas, es por ello que creemos propicio fundamentarnos en lo

siguiente:

e Seleccién e incorporacion de los mejores profesionales segun sus funciones.
Debemos contar con personal competente y competitivo en su area.

e Todos los puestos de trabajo de la empresa y en especial el de atencion al cliente
son importantes por ende no se minimizara ningun proceso de seleccion e
incorporacion.

e Nuestra empresa se encuentra en épocas modernas, y en consecuencia sera
administrada bajos los siguientes puntos: liderazgo, motivacion, respeto, trabajo
en equipo, fidelidad, competitividad interna. Progresaran en la empresa los que
demuestren ser los mejores.

e Todas las actividades de las personas que laboran dentro de la empresa estara

enfocada en los resultados, servicio al cliente y sobre todo calidad integral.
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4.2.2.13 Condiciones de trabajo y de salarios

Nuestra empresa no sera un lugar donde ademas de los salarios se ofrezcan grandes
compensaciones adicionales, creemos que la recompensa de un trabajo bien hecho es un

buen sueldo y que todo lo deméas simplemente representa gastos para la empresa.

Por lo tanto nuestras premisas generales son:

e Todos los que laboren para la empresa deberan recibir un sueldo fijo y que vaya
de acuerdo a las funciones que realiza en la empresa y el mercado.

e Los colaboradores de la empresa y en especial el equipo directivo deben tener la
oportunidad de obtener excelentes remuneraciones (bonos) de acuerdo a los
resultados propios y de la empresa.

e Sumando ambas remuneraciones pero, sobre todo con el bonos por objetivos
esperamos ver como la empresa crece positivamente y el personal se convierten
en los mejor pagados del sector.

e El personal de ventas contara con una remuneracion muy ostentosa, el 80% sera
gracias a sus objetivos cumplidos y el 20% restante por objetivos generales.

e El personal de ventas no trabajara bajo comision, cobrara excelentes bonos por
sus objetivos cumplido de ventas propuestas.

e Laempresa no prestara compensaciones de ningln otro tipo salvo los de la ley o
los que estén justificados operativamente.

e El personal de la empresa contara con todos los beneficios de ley desde el primer

dia que se integre a sus labores.

4.2.2.14 Aspectos legales y societarios

4.2.2.14.1 La sociedad

M.ARQ.A- Marketing Arquitectura y Aumentada se constituird como una S.A. sociedad
anonima en la cual sus actuales socios son los promotores del proyecto. Esta sociedad
cuenta con dos socios accionistas quienes estaran al frente de la empresa, encargandose

de la toma de decisiones y el manejo de la misma.
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4.2.2.14.2 Administradores

La empresa estara dirigida por el Gerente General y el Gerente Creativo. Ellos se
encargaran de encaminar la empresa al cumplimiento de todos los objetivos planteados.
El personal de disefio y programacion estaré bajo la direccion del Directo Creativo y el
personal de Contabilidad, Ventas y Atencion al cliente estard bajo la direccion del

Gerente.

4.2.2.14.3 Marca

La marca es lo que caracteriza a una empresa, el sello empresarial con el cual las personas
lo identifican en cualquier parte del mundo. Es por ello que nosotros también disefiamos
una marca, un sello con el cual podamos distinguirnos y mediante el cual también pueda

ser identificado nuestros productos.
Este es el logo de la empresa donde consta las nomenclaturas M.ARQ.A., sello

empresarial con el cual nos identificaremos y también se identificaran nuestros productos,

esta es nuestra marca, nuestra distincion.

Figura 7: Logotipo de la Empresa

>POm>

Elaborado por: Luis Yaulema
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4.2.2.14.4 Licencias y derechos

La aplicacion que fue desarrollada es de autoria Unica de uno de los socios de la empresa.
Al igual que los productos que se disefiaran son propiedad intelectual de la empresa
M.ARQ.A.

La aplicacion desarrollada se encontrara a disposicion de todas las personas en Google
Play Store, pero sera de uso exclusivo de las personas que adquieran el producto, es decir
estardn programadas para visualizarse solo los productos que la empresa disponga al

mercado.

4.2.2.14.5 Obligaciones legales

La empresa debe cumplir con todas las obligaciones legales que estén vigentes en el pais.

Como las obligaciones laborales, fiscales y municipales.

En lo referente a lo laboral, tener a todos sus empleados asegurados, y con las
obligaciones de ley como el décimo tercero, décimo cuarto, utilidades y sus

correspondientes vacaciones.

En lo fiscal realizar las debidas declaraciones ya sean mensuales o anuales de la actividad
comercial que realice.
En lo municipal, estar al dia con los pagos por permisos de funcionamiento que requiera

el municipio.

4.2.3 Estudio Financiero

La realizacion de este estudio financiero permitird conocer la rentabilidad de la inversién
en la empresa M.ARQ.A. Para ello se utilizara toda la informacién recabada en los
capitulos anteriores pero representados en nimeros. Realizaremos el plan de inversion asi
también se detallaran los gastos en los que incurrira la empresa y asi también los ingresos

que generara la empresa anualmente.
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La evaluacion financiera se realizara a través de los indicadores Tasa Interna de Retorno,
Valor Actual Neto, Relacion Costo Beneficio y el Periodo de Recuperacion de la
Inversion. La informacidn que se genere una vez realizado el calculo de estos indicadores
servira al inversionista para tomar la decision sobre la inversion en el proyecto y el

adecuado funcionamiento.

Es importante realizar este estudio ya que se puede determinar la factibilidad de la

creacion de la empresa M.ARQ.A vy la rentabilidad que generara este proyecto.

4.2.3.1 Plan de inversion

Se desarrollé el plan de inversion para conocer el monto total a invertir para dar inicio a
las actividades comerciales de la empresa. Tomando en cuenta para ello los activos
tangibles, los activos tangibles y el capital social. Una vez sumado todos los montos se
concluy6 que necesitaremos un total de $ 15522, 73 dolares de inversion para dar inicio

a las actividades de la empresa.

Tabla 12: Plan de Inversion

Activo Tangible
A Cantidad Costo Unitario Costo Total
(unidades) (Délares) (Délares)
Computadoras 6 $ 400,00 $ 2.400,00
Impresoras 2 $ 150,00 $ 300,00
Teléfonos 3 $ 30,00 $90,00
Escritorios 6 $ 95,00 $ 570,00
Silla giratoria 2 $ 55,00 $ 110,00
Sillas 10 $ 18,00 $ 180,00
Estanterias 3 $ 80,00 $ 240,00
Archivador de oficina 5 $ 65,00 $ 325,00
TOTAL $ 893,00 $4.215,00
Activo Intangible
Gasto Constitucion $ 580,00
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Estudio del proyecto

$ 367,73

Gasto de Instalacion $ 516,00
TOTAL $1.463,73
Capital de Trabajo

Alquiler $ 250,00
Teléfono $ 25,00
Luz $ 35,00
Internet $ 35,00
Sueldos $ 3.450,00
Suministros de oficina $ 30,00
Publicidad $ 169,00
Mercaderia $ 5.850,00
TOTAL $9.844,00
Inversion Total $ 15.522,73

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones
Elaborado por: La Autora

4.2.3.2 Gasto de constitucion

Para la puesta en marcha la empresa debera realizar varios tramites y cumplir con varios

requisitos los cuales tienen un monto a cancelar. Montos que a continuacion se

encuentran detallados en la siguiente tabla.

Tabla 13: Gasto de constitucién

Detalle

Costo

Redaccion de estatutos realizados por un abogado

$ 200,00

Inscripcion en el Registro mercantil

$ 120,00

Elevacion de escritura publicas realizadas por un notario

$ 80,00

Permiso de funcionamiento en los bomberos

$ 30,00

Patente Municipal

$ 50,00
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$ 100,00
$ 580,00

Permiso de uso de suelo

Total Gastos

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones
Elaborado por: La Autora

4.2.3.3 Gastos de Instalacion

Para acomodar el local a las necesidades de la empresa se debid realizar varias
adecuaciones y para ello se realizaron varios gastos que se encuentran detallados a

continuacion.

Tabla 14: Gastos de Instalacion

. L Costo
: Cantidad | Costo Unitario
Activo : . Total
(unidades) (Dolares) ’
(Dolares)
Instalacion de divisiones de espacios 6 $70,00 $ 420,00
Instalacion de tomacorriente 4 $9,00 $ 36,00
Instalacién de puntos de luz 5 $12,00 $60,00
TOTAL $91,00 $ 516,00

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

4.2.3.4 Estudio del proyecto

Para realizar este proyecto se realizaron varios gastos los cuales se detallan a

continuacion.
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Tabla 15: Estudio del proyecto

Detalle Costo
Encuestas $ 25,00
Tutorias $272,73
Gastos varios $70,00
Total $ 367,73

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

4.2.3.5 Activos Tangibles

Para el debido funcionamiento de la empresa debemos contar con el mobiliario adecuado

por lo tanto a continuacion se detallaran los gastos en equipo y mobiliarios que la empresa

debera adquirir.

Tabla 16: Activo Tangible

UNIDAD
DETALLE DE CANTIDAD PRECIO TOTAL
MEDIDA UNITARIO
EQUIPO DE COMPUTO
Computadoras Unidad $6,00 $ 400,00 $ 2.400,00
Impresoras Unidad $2,00 $ 150,00 $ 300,00
Teléfonos Unidad $ 3,00 $ 30,00 $ 90,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO $2.790,00
MUEBLES Y ENSERES
Escritorios Unidad $ 6,00 $ 95,00 $ 570,00
Silla giratoria Unidad $2,00 $ 55,00 $ 110,00
Sillas Unidad $10,00 $ 18,00 $ 180,00
Estanterias Unidad $ 3,00 $ 80,00 $ 240,00
Archivador de oficina Unidad $5,00 $ 65,00 $ 325,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $1.425,00
TOTAL TANGIBLE $4.215,00

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

85




4.2.3.6 Capital de trabajo

A continuacion se detallan los montos del capital de trabajo que se necesitaron para el

plan de inversion.

Tabla 17: Capital de trabajo

Descripcion Gasto
Alquiler $ 250,00
Teléfono $ 25,00
Luz $ 35,00
Internet $ 35,00
Sueldos $ 3.450,00
Suministros de oficina| $ 30,00
Publicidad $ 169,00
Mercaderia $5.850,00

TOTAL $9.844,00

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

4.2.3.7 Gasto Administracion

Los gastos administrativos que tendréa la empresa al finalizar el afio son de $ 45900,00
dolares. A continuacion los detalles.

Tabla 18: Gastos Administrativos

Descripcion Gasto
Alquiler $ 3.000,00
Teléfono $ 300,00
Luz $ 420,00
Internet $ 420,00
Sueldos $41.400,00
Suministros de oficina $ 360,00
Total Gastos Administrativos $ 45.900

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora
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4.2.3.8 Gasto de ventas
Para la comercializacion y posicionamiento en el mercado se debera invertir en publicidad
por lo cual el monto a gastar es de $ 1458,00 dolares al afio. A continuacion se encuentran

detallados los gastos.

Tabla 19: Gasto de Ventas

Descripcion Gasto | Tiempo | Total
Volantes $30,00| 3 meses $30,00
Paquete Publicitario| $ 99,0012 meses|$ 1.188,00
Impulsadora $40,00( 6 meses | $ 240,00
Total Gastos $ 169,00 $ 1.458,00

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones
Elaborado por: La Autora

4.2.3.9 Costo Unitario
Es necesario conocer el costo unitario del producto ya que nos permite conocer los costos
y gastos que debe realizar la empresa para poder producirlos. A continuacion el costo

unitario de cada producto que ofrecera la empresa M.ARQ.A.

Tabla 20: Costo unitario libro

Detalle Costo Total | Costo Unitario
Costos de impresion $ 3.500,00 $3,50
Mano de obra directa $ 1.027,27 $1,03
Mano de obra indirecta| $ 1.350,00 $0,59
Gasto Administrativo $ 375,00 $0,16
Gasto Ventas $ 169,00 $0,07
TOTAL COSTOS DEL LIBRO $5,35

Una vez calculado el costo unitario se obtuvo como resultado que cada libro tendra un
costo de $ 5,35.
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Tabla 21: Costo unitario del cuento

Detalle Costo Total | Costo Unitario
Costos de impresion $1.750,00 $1,75
Mano de obra directa $ 668,18 $0,67
Mano de obra indirecta| $ 1.350,00 $0,59
Gasto Administrativo $ 375,00 $0,16
Gasto Ventas $ 169,00 $0,07
Total costos del Cuento $3,24

Una vez calculado el costo unitario se obtuvo como resultado que cada cuento tendréa un
costo de $ 3,24.

Tabla 22: Costo unitario del articulo personalizado

Detalle Costo Total | Costo Unitario
Costos de impresién $ 600,00 $2,00
Mano de obra directa $ 404,55 $1,35
Mano de obra indirecta| $ 1.350,00 $0,59
Gasto Administrativo $ 375,00 $0,16
Gasto Ventas $ 169,00 $0,07
Costo de la jarra $4,17

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

Una vez calculado el costo unitario se obtuvo como resultado que cada cuento tendra un
costo de $ 4,17.

4.2.3.10 Costo de produccién anual

Una vez identificado el costo unitario de cada producto procedemos a calcular el costo

total de la produccién mensual y anual.
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Tabla 23: Costo de produccion

Productos Cantidad | Costo Unitario| Mensual Anual
Libros 1000 $5,35/$5.350,75| $64.209,01
Cuentos 1000 $3,24|$3.241,66| $38.899,92
Articulos Personalizados 300 $4,17($1.251,59| $15.019,07
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $9.844,00(%$ 118.128,00

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

La empresa mensualmente tendra un costo de produccion de $ 9844,00 dolares. Al

finalizar el primer afio se estima que el costo de produccion sera de $ 118128,00 ddlares.

4.2.3.11 Proyeccion de Costo de Ventas

Ya obtenido el costo unitario y a su vez el costo de produccion anual se procedié a

proyectar sus costos para 5 afios, a una tasa de inflacion de 1,12% que es la que se

encuentra vigente en el pais, dando como resultado las cifras que estan en la siguiente

tabla.

Tabla 24: Proyeccién de costo de ventas

PERIODO| LIBROS |CUENTOS ARTICULOS TOTAL COSTOS
PERSONALIZADOS

1 $64.209,01 | $ 38.899,92 $ 15.019,07 $118.128,00

2 $65.759,27 | $ 39.839,12 $ 15.381,69 $ 120.980,08

3 $68.155,13| $41.290,61 $15.942,10 $125.387,84

4 $71.485,93| $ 43.308,52 $16.721,21 $131.515,66

5 $ 75.879,27| $ 45.970,15 $17.748,85 $139.598,27

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

4.2.3.12 Precio de venta
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Una vez calculado el costo de venta unitario se procedié a calcular el precio de venta
unitario, es decir el precio con el que se expenderia al mercado cada producto. A
continuacion podremos observar que una vez obtenido el costo mas el margen de utilidad

se obtuvo como resultado el precio unitario del producto.

Tabla 25: Precio de venta

Productos Costo Unitario | 35% Utilidad | precio de Venta
Libros $535 $8,23 $8,23
Cuentos $3,24 $4,99 $4,99
Articulos Personalizados $4,17 $6,42 $6,42

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

4.2.3.13 Proyeccion de ventas

Como ya obtuvimos el precio de venta unitario se procedera a calcular los ingresos que
la empresa tendré en un afio y a su vez proyectado a 5 afios. Los cuales fueron calculados
con la formula del MONTO, utilizando la tasa de inflacion del 1,12%. En la siguiente

tabla se detallan las ventas proyectadas por cada producto y el total de cada afio.

Tabla 26: Proyeccion de ventas

. ARTICULOS

ANOS| LIBROS |[CUENTOS TOTAL VENTAS

PERSONALIZADOS

1 $98.760,00 | $ 59.880,00 $23.112,00 $181.752,00
2 |$101.168,12|$61.290,95 $ 23.664,14 $186.123,21
3 1$104.854,05|%63.524,01 $24.526,31 $192.904,37
4 |$109.978,37|$66.628,49 $ 25.724,93 $202.331,79
5 |$116.737,35|$ 70.723,30 $27.305,92 $214.766,57

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora
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4.2.3.14 Depreciacion de Activos

La presente tabla de depreciaciones nos permitira conocer la vida Util de nuestros bienes

tangibles y el devalud de los mismo segun el paso de los afios para lo cual aplicamos las

tasas de depreciacion segin cada activo, arrojando como resultado los valores que se

reflejan en la siguiente tabla.

Tabla 27: Depreciacion de Activos

Tabla de Depreciacion 5 afios
Vida | Deprecia Valor
) . Depreciaci > ARos
Cant. Activo atil Costo cion En
on Anual Dep. )
(ARO0S) Mensual Libros
6 | Computadoras 3 $2.400,00 | $800,00 | $66,67 3 $0,00
2 Impresoras 3 $300,00 [ $100,00 $8,33 3 $0,00
6 Escritorios 10 | $570,00 | $57,00 $4,75 5 |$285,00
Sillas
2 _ ) 10 | $110,00 [ $11,00 $0,92 5 $ 55,00
giratorias
3 Teléfonos 10 $ 90,00 $9,00 $0,75 5 $ 45,00
10 Sillas 10 | $180,00 | $18,00 $1,50 5 $ 90,00
3 Estanterias 10 $240,00 | $24,00 $ 10,00 5 |$120,00
5 Archivadores 10 | $325,00 | $3250 $2,71 5 |$162,50
Total $1.051,50 | $95,63 $ 757,50

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

Una vez realizado el célculo de la depreciacion anual se procedid a calcular por los afios

que necesitaba el proyecto obteniendo los datos que se encuentran a continuacion.
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Tabla 28: Depreciacion de Activos

TABLA DE DEPRECIACION

1 2 3 4 5
$ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 0,00 0,00
$ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 0,00 0,00
$ 57,00 $ 57,00 $57,00f $57,00f $57,00
$ 11,00 $ 11,00 $11,00{ $11,00f $11,00
$9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $ 9,00
$ 18,00 $ 18,00 $18,00f $18,00| $18,00
$ 24,00 $ 24,00 $24,00| $24,000 $24,00
$32,50 $ 32,50 $32,50| $3250| $32,50
$1.051,50| $1.051,50| $1.051,50| $151,50| $ 151,50

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones
Elaborado por: La Autora

4.2.3.15 Estado de Resultados

El estado de resultados nos permitira conocer la utilidad neta que se obtuvo al finalizar

un periodo de actividades comerciales.

Es por ello que a continuacidn podremos observar el estado de resultado de los 5 primeros

afos de funcionamiento.

Tabla 29: Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS
Afio 1 2 3 4 5

Ventas $181.752,00 | $186.123,21| $192.904,37| $202.331,79 $214.766,57
(-)Costo de Ventas $118.128,00 | $120.980,08| $125.387,84| $ 131.515,66 $139.598,27
(=)Utilidad Bruta $63.624,00| $65.143,13 $67.516,53| $70.816,13 $75.168,30
(-)Gastos

Administrativos $45.900,00| $47.008,21 $48.720,89| $51.101,92 $54.242,50
(-) Gasto Ventas $1.458,00 $1.493,19 $1.547,60 $1.623,24 $1.722,99
(=)Utilidad de

Operacion $16.266,00| $16.641,73 $17.248,04| $18.090,97 $19.202,81
(-)Depreciaciones $1.051,50 $1.051,50 $1.051,50 $151,50 $151,50
(-)Amortizaciones $292,75 $292,75 $292,75 $292,75 $292,75
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(=)Utilidad antes de
Impuestos $14.921,75| $15.297,48 $15.903,79| $17.646,72 $ 18.758,56
(-)Participacién a
Trabajadores 15% $2.238,26 $2.294,62 $2.385,57 $2.647,01 $2.813,78
(-)Impuesto a la
Renta 25% $3.730,44 $3.824,37 $3.975,95 $4.411,68 $4.689,64
(=)Utilidad Neta $8.953,05 $9.178,49 $9.542,28| $10.588,03 $11.255,14

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones
Elaborado por: La Autora

Una vez elaborado el estado de resultados podemos observar que la empresa el primer
afio alcanz6 una utilidad neta de $ 8953,05 dolares. Asi también podemos observar que
los afios siguientes la empresa sigue aumentando su utilidad logrando en el quinto afio
una utilidad neta de 11255,14 dolares.
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4.2.3.16 Flujo de Fondos

Una vez calculado los gastos, inversion y estado de resultados, procedemos a realizar el flujo de efectivo el cual nos permitid evaluar la

capacidad de la empresa de generar flujos de efectivo positivos. También pudimos conocer la capacidad que tuvo la empresa al momento de

cumplir con las obligaciones adquiridas. Concluyendo asi que la empresa cuenta con un flujo de efectivo positivo al finalizar cada periodo

laboral, obteniendo al finalizar el quinto afio de labores con un monto de flujo de efectivo de 15054,25 délares netos.

Tabla 30: Flujo de Fondos

FLUJO DE FONDOS

1 2 3 4 5
INGRESOS
Libros $98.760,00| $101.168,12| $104.854,05| $109.978,37| $116.737,35
Cuentos $59.880,00 $61.290,95 $63.524,01 $ 66.628,49 $70.723,30
Articulos personalizados $23.112,00 $23.664,14| $24.526,31 $25.72493|  $27.305,92
TOTAL INGRESOS $181.752,00| $186.123,21| $192.904,37| $202.331,79| $214.766,57
COSTO DE VENTAS
Libros $64.209,01 $ 65.759,27 $68.155,13 $ 71.485,93 $ 75.879,27
Cuentos $ 38.899,92 $39.839,12 $41.290,61 $43.308,52 $45.970,15
Articulos personalizados $15.019,07 $15.381,69 $15.942,10 $16.721,21 $17.748,85
Total Costos $118.128,00| $120.980,08| $125.387,84| $131.515,66| $139.598,27
UTILIDAD BRUTA $63.624,00 $65.143,13 $67.516,53 $70.816,13 $ 75.168,30
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Alquiler $3.000,00| $3.072,43 $3.184,37 $3.339,99 $ 3.545,26
Teléfono $ 300,00 $ 307,24 $ 318,43 $ 333,99 $ 354,52
Luz $ 420,00 $ 430,14 $ 445,81 $ 467,60 $ 496,34
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Internet $ 420,00 $ 430,14 $ 445,81 $ 467,60 $ 496,34
Sueldos $41.400,00| $42.399,57 $43.944,35 $46.091,95 $48.924,62
Suministros de oficina $ 360,00 $ 368,69 $382,12 $ 400,79 $ 425,42
Total Gastos Administrativos $ 45.900,00 $47.008,21 $48.720,89 $51.101,92 $54.242,50
GASTOS DE VENTAS

Volantes $ 30,00 $30,72 $31,84 $ 33,40 $ 35,45
Paquete Publicitario $1.188,00 $1.216,68 $1.261,01 $1.322,64 $1.403,92
Impulsadora $ 240,00 $ 245,79 $ 254,75 $ 267,20 $ 283,62
Total gastos de Ventas $ 1.458,00 $1.493,19 $ 1.547,60 $1.623,24 $1.722,99
OTROS GASTOS

Depreciacion Anual Activos $1.051,50 $1.051,50 $1.051,50 $ 151,50 $ 151,50
Amortizacion $292,75 $292,75 $292,75 $292,75 $292,75
Total otros gastos $1.344,25 $1.344,25 $1.344,25 $ 444,25 $ 444,25
UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PART. $14.921,75 $15.297,48 $15.903,79 $17.646,72 $ 18.758,56
Participacion de Trabajadores 15% $2.238,26 $2.294,62 $2.385,57 $2.647,01 $2.813,78
Impuesto a la Renta 25% $3.730,44 $3.824,37 $3.975,95 $4.411,68 $ 4.689,64
Utilidad Liquida $ 8.953,05 $9.178,49 $9.542,28 $10.588,03 $11.255,14
(+) Depreciacion $1.051,50 $1.051,50 $1.051,50 $ 151,50 $ 151,50
(-) Inversién Inicial $ (15.522,73)

(-)(+) Capital de trabajo $ (9.844,00) $9.844,00
(=) FLUJO DE CAJA (%) $(15.522,73) $ 10.004,55 $10.229,99 $10.593,78 $10.739,53 $21.250,64

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora
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4.2.3.17 Evaluacion del proyecto

Hoy en dia al realizar inversiones se corren grandes riesgos y es por ello que se han
establecido técnicas que ayudan a pronosticar, utilizando informacion actual y veras de
factores que influiran al proyecto, con el fin de evaluar la factibilidad del mismo y poder

tomar decisiones claras y oportunas.

Los posibles riesgos pueden contribuir o no al fracaso de la inversion y como
consecuencia la pérdida parcial o total de los recursos utilizados, por tal motivo es
relevante realizar la evaluacion de la creacion de la empresa M.ARQ.A, y de esta manera

podremos establecer y es viable o no el proyecto.

Para ello calcularemos los siguientes indicadores:

e Valor Actual Neto (VAN)
e Tasa Interna de Retorno (TIR)
e Factor Beneficio/Costo (B/C)

e Periodo de Retorno de Inversion (PRI)
4.2.3.17.1 Valor Actual Neto (VAN)
Para realizar el calculo del VAN y de la TIR se elabord el estado de resultados y el flujo
de efectivo ya que este se define como la sumatoria de los flujos netos de las cajas
actualizadas menos la inversion inicial. Una vez aplicado este indicador podremos

conocer el valor de dinero actual, que la empresa recibira con la venta de sus productos.

Tabla 31: Valor Actual Neto VAN

ANO FLUJO
1 $ 10.004,55
2 $10.229,99
3 $10.593,78
4 $10.739,53
5 $21.250,64
Inversidn Inicial | -$ 15.522,73
VAN $21.578,61

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones
Elaborado por: La Autora
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Una vez realizado el célculo se obtuvo que el VAN para el presente proyecto es de
$21578, 61 siendo este mayor a cero por el que se concluye que el negocio es rentable.

4.2.3.17.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno, es la tasa de descuento que hace que el VAN anteriormente

calculado sea cero 0 mayor que cero.

Tabla 32: Tasa Interna de Retorno TIR

ANO FLUJO
1 $10.004,55
2 $10.229,99
3 $10.593,78
4 $10.739,53
) $21.250,64
Inversion Inicial | -$ 15.522,73 | TIR [ 34,9%
VAN $21.578,61

Fuente: Datos obtenidos segln investigaciones

Elaborado por: La Autora

La Tasa Interna de Retorno del proyecto nos da como resultado 34,9% por lo que una
vez calculados el VAN vy el TIR podemos constatar que es un proyecto rentable ya que
generara rentabilidad en corto tiempo, pues los beneficios proyectados son mayores que

los costos.
4.2.3.17.3 Relacion Beneficio/Costo
Debemos realizar el calculo Costo Beneficio para conocer el beneficio de la utilidad neta

sobre los costos que se tiene en la realizacion de proyecto. A continuacion los detalles del
calculo de R B/C.
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Tabla 33: Relaciéon Beneficio/Costo

RELACION COSTO BENEFICIO

N°[ INVERSION | INGRESOS | COSTOS FNE

0| $ 15.522,73 $ (15.522.73)
1 $ 181.752,00| $ 118.128,00| $ 63.624,00
2 $ 186.12321| $ 120.980,08| $ 65.143,13
3 $ 1902.904,37| $ 125.387,84| $ 67.516,53
4 $ 202.331,79| $ 13151566| $ 70.816,13
5 $ 214.766,57| $ 139.598,27| $ 75.168,30

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

La relacion costo beneficio es de 1,49 un valor positivo mayor que 1. Entendiendo asi que
los beneficios son mayores que los costos por lo que se determina que el proyecto es
factible financieramente y por lo que se puede afirmar que por cada unidad monetaria
invertida se tendra un retorno del capital invertido y una ganancia del 0,49 en

consecuencia este proyecto resulta atractivo.

4.2.3.17.4 Periodo de Recuperacion de la Inversién

A continuacién calcularemos el PRI, para conocer el tiempo de recuperacion de la

inversion. El presente cuadro contiende la sumatoria de los flujos netos de cada afio.

Tabla 34: Periodo de Recuperacion de la Inversion

Inversion Inicial| $15.522,73
Ultimo flujo $10.229,99
Por recuperar $5.292,74
PR: Afios 0,52
Meses 6 meses
PR: 1,52
Tiempo 1 afio 6 meses
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N°| FLUJO |FLUJO ACUMULADO
1($10.004,55 $ 10.004,55
21$10.229,99 $20.234,54
3|$10.593,78
41%$10.739,53
51$21.250,64

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

El periodo de recuperacidn de la inversion es el tiempo en el cual las utilidades futuras de
la empresa M.ARQ.A, cubren con el monto de la inversion. A continuacion se detallara

el periodo de recuperacion de la inversion del proyecto.

Una vez calculado el PRI se obtuvo como resultado que la inversion inicial se recuperara
en 1 afios con 6 meses aproximadamente. Demostrando una vez mas que el proyecto es
rentable ya que la inversion se recuperara en un menor tiempo.

4.2.3.17.5 Punto de equilibrio

Se necesita realizar un punto de equilibrio ya que necesitamos conocer cuanto ingresos
debemos generar para poder cubrir con nuestros gastos. Para lo cual con la siguiente

formula y datos se procede a realizar el calculo.

Formula del Punto de Equilibrio:

Costos Fijos Totales
Funta de Equilibrio Global =

1 - Costos Yariables Totales

“entas Metas
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Tabla 35: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio en Ventas

Ventas Netas $ 181.752
Costos Variables Totales| $118.128
Costos Fijos Totales $ 45.900,00
Punto de Equilibrio $131.120,60

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones

Elaborado por: La Autora

La empresa cuenta con ventas netas de $ 181752,00 ddlares al afio y sus costos de
produccion son de $ 118128,00 dolares, méas los costos fijos que suman $ 45900,00
ddlares anuales. Una vez determinado los ingresos y egresos se procedio a calcular el
Punto de Equilibrio donde se obtuvo como resultado que la empresa debe generar

$131120, 60 al presente afio para cubrir los costos de produccién y gastos fijos.

4.2.3.18 Financiamiento

Para financiar los gastos e inversiones en los que se incurrira, la empresa cuenta con
capital de sus accionistas. Monto que cubrira en su totalidad con la inversién requerida,

ya que la empresa cuenta con dos socios los cuales aportaran en partes iguales.

Tabla 36: Financiamiento

Financiamiento
Inversion Total $ 15.522.73 | 100%
Capital Social $ 15.522,73 | 100%

Capital Propio

Irene Espinoza $ 7.761,37 50%
Luis Yaulema $ 7.761,37 | 50%
Total $ 15.522,73 | 100%

Fuente: Datos obtenidos segun investigaciones
Elaborado por: La Autora
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Dicho capital estara presto para cubrir al 100% la totalidad de los gastos que la empresa

habré de necesitar.
Una vez analizado la situacion econdmica de la empresa podemos concluir que estamos

en capacidad de asumirlo sin ningun contratiempo, ya que la empresa presenta fluidez,

rentabilidad y capacidad de retorno en menor tiempo.
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CONCLUSIONES

Se puede concluir que la creacién de nuevas empresas constituye el crecimiento
econdémico de la ciudad, disminuye la pobreza y aumenta las oportunidades de
progreso para toda la poblacion, especialmente, en una década que alcanzado grandes
avances tecnoldgicos, es fundamental aprovechar estas oportunidades y generar

nuevas fuentes de ingresos.

El proyecto tiene una aceptacion del 98% segun el estudio de mercado lo que
demuestra que la creacion de la empresa sera bien recibida, mas aun si se considera
que dentro de la ciudad de Riobamba no existen empresas con los productos que

nosotros ofreceremos.

Segun el estudio técnico no existen mayores inconvenientes con el establecimiento
donde funcionara la empresa M.ARQ.A ya que cuenta con el espacio y las
condiciones necesarias para el debido funcionamiento. Se realizaran adecuaciones

minimas para distribuir espacios.

El proyecto demanda de una inversion total considerable de $ 15522,73. Monto que
se puede cubrir sin necesidad de realizar un financiamiento externo debido a que

cuenta con dos inversionistas quienes cuentan con recursos propios.
De acuerdo a los diferentes indicadores de evaluacion aplicados, el proyecto es

Rentable ya que el periodo de recuperacion de la inversion es aproximadamente de 1

ano y 6 meses.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda ejecutar el proyecto en la ciudad de Riobamba, ya que tuvo un alto

grado de aceptacion del mercado y por su notable rentabilidad en el estudio financiero.

Debera realizar alianzas estratégicas con las distintas instituciones educativas de la
ciudad para captar un mayor nimero de personas y asi podamos incrementar nuestra

cartera de clientes.

Aplicar las estrategias de marketing que fueron desarrolladas para la introduccion al
mercado. Para de esta manera informar, atraer y comunicar a la ciudadania sobre los

nuevos productos o promociones que realice la empresa.

Se recomienda mantener en constante capacitacion del personal tanto en atencién al
cliente como el trabajo en equipo creando asi un ambiente laboral adecuado y

logrando la satisfaccion del cliente.
Se recomienda realizar una revision del estado de resultados de manera trimestral,

para determinar si el proyecto se mantiene generando rentabilidad, caso contrario
tomar distintas medidas para que el proyecto vuelva a ser sostenible.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta Realizada

Escuela Superior Politécnica de Chimborazo
Facultad de Administracion de Empresas

Escuela de Empresas Formacion Dual

Dirigido a: Personas que comprenden edades entre los 25y 65 afios de edad.

Objetivo: Determinar el nivel de aceptacion de la creacion de la empresa M.ARQ.A en

la ciudad de Riobamba.
Nombre:

Edad:

Sexo:F M __

Responda las siguientes preguntas.

1. ¢Utiliza usted teléfono con sistema Android?

SI NO
2. ¢Haescuchado usted sobre Realidad Aumentada?
Sl NO ¢Qué

3. ¢Conoce usted productos con Realidad Aumentada?
Sl NO

4. ¢Le gustaria comprar productos con Realidad Aumentada?
Sl NO

ha

¢Qué

5. ¢En qué productos le gustaria que utilizdramos Realidad Aumentada?

Libros

Cuentos

Revistas

Vallas publicitarias
Tarjetas de presentacion

Otros ¢ Cuéles?

escuchado?

conoce?
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6. ¢Con qué frecuencia utilizaria usted la aplicacion de Realidad Aumentada?
Diario

Semanal

Mensual

Semestral

Anual

7. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un producto con Realidad Aumentada?
10 dolares

15 dolares

20 dolares

Mas de 20 ddlares

GRACIAS POR SU ATENCION
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Anexo 2: Imagen con Realidad Aumentada
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Anexo 3: Demostracion de la Aplicacién a Diferentes nifios

109



