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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio propuso las bases conceptuales para el desarrollo de un estudio de
Benchmarking competitivo para el Consorcio ldetec-Inventio, el mismo en el que se
detall6 una breve descripcion de las empresas que conforman el consorcio asi como
el planteamiento del problema y los objetivos que se pretendian alcanzar, seguidos
por el analisis tanto del micro como del macroentorno, los mismos que sirvieron para
el andlisis del mercado, sus posibles riesgos y beneficios. Se realizd la metodologia
de la investigacion de mercado, la misma que contuvo el tipo de investigacion,
método, muestra, instrumentos, procedimiento y resultados, los cuales fueron
satisfactorios dado que el producto tuvo bastante aceptacion por el mercado. Una vez
finalizada la investigacion se realizo un plan estratégico con el cual se determiné el
conjunto de acciones que se deberian de tomar para la introduccion del producto al
mercado y finalmente se propuso un modelo de negocio Canvas para la mejora de las

practicas organizacionales y comerciales del Consorcio ldetec-Inventio.

Palabras claves: Benchmarking, tesis de Benchmarking, modelo de negocios
Canvas, aplicacion de un modelo de Canvas, propuesta de valor, plan estratégico de

una Start Up, pantallas LED, control de buses, tecnologia.
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ABSTRACT

The following study proposes the conceptual basis for the development of a
competitive benchmarking study, for the Idetec-Inventio Consortium. The same in
which detailed a brief description of the companies in the consortium and the problem
statement and the objectives it sought to attain. , Followed by the analysis of both the
microenvironment and the macro environment, the same that was used to analyze the
market, its potential risks and benefits. The methodology for the market research.,
which contained the same type of research, method, sample, instruments, procedures
and results, which were satisfactory since the product was quite accepted by the
market. Once the research was carried out a strategic plan which determined the set of
actions that should be taken for the introduction of the product to market and finally
proposed a business model canvas for improving organizational and commercial

practices of Idetec-Inventio Consortium.

Keywords: Benchmarking, Benchmarking thesis, business model canvas, value

proposition, LED screens, technology.
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CAPITULO 1

Antecedentes

En este capitulo se analizara una breve historia de como nacieron las compaiiias y las
actividades que éstas realizan asi como la razon por la cual deciden unirse y crear el

consorcio, explicando las condiciones del contrato y las actividades que realizaran.

Por lo que se describira a la empresa con mejores practicas, sus principales productos

y la forma en la que prestan sus servicios.

Se planteara la definicion del problema asi como los objetivos generales y especificos

que se esperan conseguir.

También se hard la justificacion y el marco tedrico donde se especificaran todos los

conceptos técnicos que se emplearan en dicha tesis.



1.1 Breve descripcion del Consorcio Idetec-Inventio

1.1.1 Idetec

(Ideas & Tecnologia) fue fundada el 30 de mayo del 2009 por estudiantes de la
Escuela Superior Politécnica del Litoral. Idetec es una empresa que se enfoca en la
creacion e innovacion de soluciones electrénicas con hardware de desarrollo y
aplicacién en varios sectores como la electrénica, robdtica, telemetria, publicidad,

instrumentacion, etc.

1.1.2 Inventio

Es una empresa puablica perteneciente a la Escuela Superior Politécnica del Litoral,
fundada el 15 Julio del 2011, que nace bajo la necesidad de establecer un medio para

la comercializacion de los productos que se crean y se desarrollan en la universidad.

Se crea como una iniciativa conjunta entre el Centro de Tecnologias de Informacion
(CTI) y el Centro de Investigacion Cientifica y Tecnologica (CICYT), creada con el
fin de explorar oportunidades comerciales con innovacion productiva basada en
desarrollos internos de ESPOL (Inventio, 2013), asi como fomentar el desarrollo de

negocios basados en proyectos de investigacion bésica y aplicada.



1.1.3 Consorcio Idetec-Inventio

Fue fundado el 30 de noviembre del 2012, con la finalidad de establecer canales de
comercializacion para los productos elaborados por ldetec, con las estrategias
empleadas por Inventio, generando beneficios para ambas compaiiias, asi como el

desarrollo e implementacion de open hardware dispositivos de control.

Los proyectos que se realicen pueden ser aplicados en multiples disciplinas
combinando sensores, comunicacion de datos y telemetria, buscando brindar
soluciones innovadoras dependiendo de las necesidades empresariales de los clientes

ayudando a incrementar su competitividad y productividad.

El principal objetivo del Consorcio Idetec-Inventio es articular al sector privado y al

sector publico de manera sinérgica, para el desarrollo econémico sustentable del pais.

En la actualidad el Consorcio ldetec-Inventio se encuentra en el desarrollo de
productos de tecnologia para su aplicacion en estudios gubernamentales y para la
mejora en el sector de logistica y transporte del pais. Existe en desarrollo una pantalla
digital que a través de seiiales permita controlar el recorrido de buses o autos,
enviando informacion referente a distancias, tiempos, calles, recorridos, etc. hacia la

pantalla digital. Su meta es implementar este sistema en el transporte urbano del pais.



Figura 1: Logo Consorcio Idetec-Inventio

CONSORCIO
IDETEC-INVENTIO

Responsabilidades IDETEC CIA LTDA

Disefiar y desarrollar en conjunto con INVENTIO ESPOL EP al menos dos
productos y/o lineas de productos por afio relacionadas a las lineas de
producto objeto de esta asociacion.

Proveer soporte técnico y comercial para los clientes del consorcio.

Proveer entrenamiento comercial y técnico acerca de los productos objeto de

esta asociacion al personal de INVENTIO ESPOL EP.

Responsabilidades INVENTIO ESPOL EP

Crear y ejecutar planes de mercadeo para al menos (dos) productos y /o lineas
de productos por afio desarrollados en conjunto con IDETEC CIA LTDA.

Gestionar espacio fisico de 60 metros cuadrados dentro del campus “Gustavo
Galindo™ de ESPOL para el desarrollo de capacitaciones y disefio de
productos. Relacionados al objeto de esta asociacion, por parte de IDETEC

CIA LTDA, con los tangibles e intangibles necesarios para llevar sus labores



diarias como: Muebles de oficina, red eléctrica, telefonica, red de datos con
internet, dominio web, entre otros.

o Gestionar el financiamiento para empezar una produccion de 5000 moédulos
de cada disefio desarrollado en conjunto con IDETEC CIA LTDA, incluyendo
la manufactura de PCB, compra de materiales electronicos y mano de obra
para su montaje.

o Gestionar el uso de un vehiculo para transporte relacionado a las actividades
del consorcio de capacitacion, compra de materiales, soporte y ventas.

o Desarrollar componentes de software para los productos desarrollados en
conjunto con IDETEC CIA LTDA.

1.2 Definiciéon del problema

El Ecuador es un pais en proceso de crecimiento donde no existe un desarrollo
sostenible de la tecnologia, por lo que el actual gobierno mediante el cambio de la
matriz productiva apunta a especializar los sectores estratégicos, para pasar de ser una
economia primaria a una economia terciaria, exportadora de servicios, ideas,

proyectos de inversion, etc (SENPLADES, 2009).

El consorcio Idetec-Inventio, se postula como una de estas empresas que generara
desarrollo tecnoldgico en el pais tanto para sector publico como el sector privado, ya
que en nuestro pais el sector privado poco realiza labores de investigacion y
desarrollo tecnoldgico. La comercializacion de tecnologia es algo que en el pais no es
utilizado y es por esto que es necesario establecer un anélisis comparativo con
empresas de éxito a nivel mundial y que esta permita establecer un plan de accion

comercial para el consorcio Idetec-Inventio.



1.3 Objetivos

}.3.1

Objetivo general

Utilizar un modelo comparativo de empresas comercializadoras de tecnologia para

implementar una propuesta de valor utilizando el modelo de Canvas. que permita

posicionar los productos derivados del Consorcio Idetec-Inventio.

1.3.2

Objetivos especificos

Analizar estrategias implementadas por empresas comercializadoras de
tecnologias para su posterior analisis y aplicacion en el Consorcio ldetec-
[nventio.

Implementar un plan de marca para los productos derivados del Consorcio
Idetec-Inventio.

Definir canales comerciales para la implementacion de un modelo de negocio
(Canvas) para gestionar la comercializacion de los productos derivados del
Consorcio Idetec-Inventio.

Implementar un plan de comunicacion para la promocion de productos del

Consorcio Idetec-Inventio.

1.4 Justificacion

En la actualidad, la tecnologia en el pais cruza por un fuerte desafio, dado que el

cambio de la matriz productiva del pais apunta a que la tecnologia sea el elemento

que genere valor agregado y diferenciacion en los productos y servicios elaborados en



el Ecuador. Se trabaja en iniciativas en las que se busca que los ecuatorianos se
sumerjan en un ambiente de investigacion y desarrollo continuo, generando

aceptacion en el campo tecnologico dentro del pais (SENPLADES, 2009).

La tecnologia es aplicable a todos los campos de actividad economica que existen,
permitiendo mejorar los factores de produccion y la calidad dentro de los servicios. El
Consorcio Idetec-Inventio busca aplicar la tecnologia para mejorar la productividad
del sector privado o publico del pais de forma personalizada para cada sector
econdmico, pero no cuenta con una estructura organizacional y el personal capacitado
para la realizacion de estudios de mercado, investigaciones, planes de mercadeo,
planes de accion comercial, canales de distribucion, segmentacion de mercado,

estudio de competencia, etc (Mohr, Sengupta, & Slater, 2005).

Por esta razon, es necesario realizar un estudio de mercado utilizando la herramienta
“Benchmarking” en el cual se comparard a empresas que han tenido éxito en
comercializar tecnologia desde aspectos internos (organizacionales) y externos.
Utilizando la informacién obtenida se elaborard una matriz competitiva que permita
realizar una propuesta de valor, utilizando un modelo de negocios Canvas, para el

Consorcio Idetec-Inventio.

1.5 Alcance del estudio

El presente proyecto de tesis estard enfocado a generar una propuesta de valor
mediante la elaboracién de un modelo de negocio Canvas para la idea de negocio del
Consorcio Idetec-Inventio usando la herramienta Benchmarking, con el fin de

posicionar en la mente de los consumidores sus productos derivados.



El Benchmarking, es una herramienta de gestibn que consiste en tomar como
referencia aspectos de la competencia como, productos, servicios, procesos de
trabajo, politicas, estrategias comerciales, canales publicitarios, puntos de venta y
métodos de venta, para estos poder ser adaptados a un negocio o empresa para

contribuir a la mejora de la competitividad.

El trabajo de tesis estara estructurado de la siguiente forma:

En el Capitulo 1, se harda una breve descripcion de las empresas que conforman el
Consorcio y la razon por la cual deciden unirse y formarlo. También se planteara la
definicion del problema, los objetivos generales y especificos que se esperan

conseguir y la justificacion del estudio.

En el Capitulo 2, se analizara la situacion actual del pais para identificar como se
encuentra el mercado de la tecnologia y los posibles riesgos y beneficios de
comercializar las pantallas del Consorcio a nivel nacional, asi con un estudio del
microentorno para determinar los clientes potenciales, los proveedores vy

competidores.

En el Capitulo 3, se definird claramente el proceso de Benchmarking y sus cinco
etapas, desde la definicion de quién es el cliente del Benchmarking hasta la matriz
comparativa del cliente y socio del Benchmarking junto a sus recomendaciones.
Ademads se detallard todo el proceso de la investigacion de mercado a seguir, asi

como los resultados y el respectivo analisis.

En el Capitulo 4, se describird el proceso de planeacion estratégica en base al uso de
matrices estratégicas como el FODA y la matriz de oportunidades de mercado

(Ansoff) que determinaran el conjunto de acciones que se deberan tomar para el



producto. Ademas se detallara la segmentacion de los clientes en el cual se
determinara el grupo objetivo al cual el Consorcio se debe dirigir con las pantallas
LED.

En el Capitulo 5, se describird un plan operativo basado en el modelo de negocio de
Canvas con el cual se determinaran las tacticas que el Consorcio deberia de tomar una

vez que el producto se encuentre dentro del mercado.

En el Capitulo 6, se muestran las conclusiones y las recomendaciones del estudio.



CAPITULO 2

Analisis situacional: Macro y Micro entorno

En el siguiente capitulo se analizara la situacion actual del pais donde se presentaran
indicadores socioculturales como los dados por Geert Hofstede, el ambiente legal en
el que se desenvuelven los productos de alta tecnologia en el tema de patentes, los
niveles econdmicos y el ambiente tecnolégico dado el cambio en la matriz
productiva, los mismos que serviran para identificar como se encuentra el mercado de
la tecnologia y los posibles riesgos y beneficios de comercializar las pantallas del

Consorcio a nivel nacional.

También se realizard un profundo estudio del microentorno para analizar los clientes
potenciales para el Consorcio, el poder que poseen los proveedores en el mercado en
el que se desenvolveran y las ventajas y desventajas frente a los competidores tanto a

nivel nacional como competidores internacionales.



2.1 Macro entorno

2.1.1 Ambiente sociocultural

Actualmente, con la nueva concepcion del mundo moderno, altamente tecnologico y
sofisticado, se habla mucho del cambio cultural de la poblacién y el Ecuador no es la
excepcion. Lo que se busca con los cambios culturales es un cambio de mentalidad,

en las actitudes de los ciudadanos para que estos sean mas positivos y productivos.

Cambiar culturalmente a una sociedad no es facil, es un proceso lento y complicado
debido a que las costumbres y tradiciones estan arraigadas a la formacion y educacién
de sus habitantes; pero se puede hacer un esfuerzo justificado para adoptar nuevas

posturas, que permita actuar como verdaderos ciudadanos. (Mendoza, 2012)

Para entender mejor la situacion actual de la cultura tecnologica del Ecuador se
realizard el andlisis de las 5 dimensiones culturales de Geert Hofstede, las cuales
mostraran que tan receptivos son los habitantes de un pais a los cambios tecnologicos

y como ha cambiado culturalmente el pais.



Griéfico 1: Indices de dimensiones culturales de Ecuador
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de Ecuador
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Mide el grado en que los miembros menos poderosos de un pais aceptan que el poder
esta distribuido de manera desigual. En Ecuador se encuentra una de las
graduaciones mas altas de distancia de poder en Latinoamérica, es decir que es una
sociedad que cree que las desigualdades entre las personas son simplemente un hecho
de la vida. Esta desigualdad es aceptada en todas las capas de la sociedad, y, a

menudo va ligada a la raza y las clases sociales.

Ecuador es una sociedad muy influenciada por seguir tendencias, dado que prefieren
invertir su renta, en mayor proporcion, en productos de novedad que en productos de

consumo masivo, donde el estatus que les brinda poseer este tipo de productos



tecnologicos les genera mayor aceptacion en la sociedad (The Hofstede Centre,

2005).

e Individualismo

Es el grado de interdependencia que la sociedad mantiene entre sus miembros. En las
sociedades individualistas las personas cuidan de si mismos y solo de su familia
directa. Mientras que en las sociedades colectivistas las personas pertenecen a grupos

que se ocupan de ellos a cambio de lealtad.

Ecuador tiene uno de los puntajes mas bajos en sociedades individualistas, en otras
palabras se encuentra entre las culturas mas colectivistas del mundo. Combinado con
las puntuaciones mas altas en el indice de distancia de poder, esto significa que los
grupos a menudo tienen sus identidades fuertes ligadas a la raza y las diferencias de
clase. Las luchas por el poder entre las distintas facciones politicas rara vez se han
vuelto muy violentas y las relaciones tienen prioridad sobre las tareas, éstas a su vez
se pueden completar rapidamente a través del esfuerzo cooperativo, o pueden ser
abandonadas (si esa es la opinion del grupo), los inmigrantes pueden ser facilmente
excluidos o considerados como enemigos, a menos que cultiven relaciones dentro de

los grupos.

Al ser una sociedad colectivista los grupos imponen presion social, lo que induce a
los miembros de los mismos a adquirir productos tecnolégicos de moda
independientemente del nivel de renta que tenga para mantener el estatus dentro de

los mismos (The Hofstede Centre, 2005).



o La masculinidad / feminidad

Una sociedad masculina sobresale porque todos sus miembros buscan tener éxito y
ser siempre los mejores, mientras que una sociedad femenina se limita hacer lo que le

dicen y no buscan su bienestar.

Ecuador es una sociedad masculina altamente orientada al éxito, lo cual contradice el
estereotipo de los latinoamericanos que evitan el trabajo duro. Los ecuatorianos son
competitivos vy siempre buscan pertenecer a grupos que les den estatus y beneficios

vinculados al rendimiento (The Hofstede Centre, 2005).

e Control de incertidumbre

Es la medida en que los miembros de una cultura se sienten amenazados por
situaciones ambiguas o desconocidas y han creado las creencias ¢ instituciones que

tratan de evitar que éstas sucedan.

Ecuador tiene un puntaje alto en evasion de la incertidumbre, que significa que como
pais hacen uso de los diversos mecanismos que tratan de evitar la ambigiiedad. Las
emociones se expresan abiertamente, la legislacion es muy amplia v detallada y el

conservadurismo social prevalece.

Por lo que en Ecuador, sus habitantes, son reacios a adoptar nuevas tecnologias

manteniendo siempre las costumbres ¢ idiosincrasia bien arraigadas y esto a su vez se



ve reflejado en la dificultad que existe en el pais para adaptarse a los cambios (The

Hofstede Centre, 2005).

2.1.2 Ambiente demografico

Segun el Censo 2010, Ecuador tiene 14°483.499 habitantes de los cuales el 49.4% son
hombres y el 50.6% son mujeres. Aproximadamente el 66% de la poblacién del
Ecuador reside en los centros urbanos, mientras el resto se establecen en el medio

rural (INEC, 2011).

¢ Nivel Socioeconémico

Los hogares de Ecuador, segin su nivel socioeconémico, se dividen en cinco estratos:
el 1,9% de los hogares se encuentra en estrato A, el 11,2% en nivel B, el 22,8% en

nivel C+, el 49,3% en estrato C- y el 14,9% en nivel D.

Grifico 2: Nivel Socioeconémico del Ecuador
Nivel Socioeconémico
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El nivel A corresponde a las personas con el mayor poder adquisitivo, es decir los
ricos, mientras que el nivel D corresponde a las personas con el menor poder

adquisitivo, es decir los pobres.

Para esta clasificacion se utilizd un sistema de puntuacion a las variables. Las
caracteristicas de la vivienda tienen un puntaje de 236 puntos, educacién 171 puntos,
caracteristicas economicas 170 puntos, bienes 163 puntos, Tics 161 puntos y habitos

de consumo 99 puntos.

Es fundamental conocer que esta estratificacion no tiene nada que ver ni guarda
relacion con indicadores de pobreza o desigualdad. Son dos mecanismos, dos

objetivos y dos metodologias distintas para clasificar a los hogares (INEC, 2011).

2.1.3 Ambiente legal

Para empresas comercializadoras y desarrolladoras de tecnologia se debe tener muy

claro el manejo de las patentes dentro del territorio en el cual trabaja la empresa.

o Patentes

Una patente es un derecho exclusivo concedido por ley a los solicitantes o cesionarios
para que utilicen y exploten su invencion durante un periodo de tiempo limitado
(generalmente de 20 afios contados a partir de la fecha de presentacién de la solicitud
de patente). El titular de la patente tiene el derecho a impedir la explotacion comercial
de su invencion por parte de terceros durante dicho periodo. Como contrapartida, el

solicitante esta obligado a dar a conocer su invencion al piblico de modo que otras



personas, expertas en la materia, puedan reproducir la invencion. El sistema de
patentes aspira, pues, a la convivencia de intereses contrapuestos de los solicitantes o
cesionarios (derechos exclusivos) y los intereses de la sociedad (Organizacion

Mundial de la Propiedad Intelectual, 2000).

¢ Registro de una patente

Los inventores, titulares y/o los cesionarios pueden presentarse ante el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual y registrar las patentes, los modelos de utilidad
y los disefios industriales. La Unidad de Gestion de Patentes es la encargada de
proteger los derechos de los Titulares y ademas se encuentra comprometida con la

educacion y sociabilizacion de la Propiedad Intelectual en el pais desde temprana

e Aspectos relevantes de las patentes

o No todas las invenciones se patentan. Los inventores pueden optar por otros
métodos de proteccion, como el secreto comercial y el conocimiento técnico.

o La aplicacion del sistema de patentes para proteger las invenciones depende
de los paises e industrias. Las distintas estrategias o preferencias de los
solicitantes a la hora de presentar patentes podrian trabar la confrontacion
directa de las estadisticas sobre patentes.

o Las diferencias en los sistemas de patentes pueden influir en las decisiones de
los solicitantes en lo que respecta a la presentacion de patentes en paises
diferentes.

o Debido a la creciente internacionalizacion de las actividades de inversion y
desarrollo (I+D), puede ocurrir que dichas actividades se lleven a cabo en un

pais y que la proteccion de la invencion se solicite en otro.
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o La presentacion de solicitudes internacionales de patente depende de diversos
factores, entre otros las corrientes comerciales, la inversion extranjera directa

y el tamafio del mercado de un pais.

e Derechos que confiere la patente

La patente confiere a su titular el derecho de impedir a terceras personas que no

tengan su consentimiento, realizar cualquiera de los siguientes actos:

o Fabricar el producto o emplear el procedimiento.

o Ofrecer en venta, vender o usar el producto; o importarlo

e Proceso de patentar un producto

o Busqueda de los antecedentes para saber si el producto o procedimiento que
desean patentar presenta novedad y tiene nivel inventivo a nivel mundial.

o Solicitar asesoria de los Examinadores de la Unidad de Gestion de patentes
sobre el tramite, la documentacidbn que necesitan presentar v los

requerimientos basicos que una patente debe cumplir.

¢ Modelos de utilidad

Los modelos de utilidad es toda nueva forma, configuracién o disposicion de
elementos de algun artefacto, herramienta, instrumento, mecanismo u otro objeto o de
alguna de sus partes, que permita un mejor o diferente funcionamiento, utilizacién o
fabricacion del objeto que lo incorpora o que le proporcione alguna utilidad, ventaja o

efecto técnico que antes no tenia; asi como cualquier otra creacion nueva susceptible



de aplicacion industrial que no goce de nivel inventivo suficiente que permita la

concesion de patente.

e Invencion

Es toda creacion del hombre destinada a resolver problemas del diario vivir. Cuando
la invencion es nueva y proporciona soluciones distintas a las yva conocidas hasta el
momento, mejorando las caracteristicas en funcién de una mejor calidad de los
productos, obtenidos para el beneficio del hombre, los animales, las plantas o el
medio ambiente, estamos frente a un invento que puede ser protegido por una patente.
Serdn patentables las invenciones que sean nuevas (novedad), tengan; nivel

inventivo y susceptible de aplicacion industrial.

¢ Invenciones nuevas

Una invencion se considerara nueva cuando no estd comprendida en el estado de la
técnica, entendiéndose como tal todo lo que haya sido accesible al pablico por una
descripcion escrita u oral, utilizacion, comercializacion o cualquier otro medio antes
de la fecha de presentacion de la solicitud de patente o, en su caso, de la prioridad

reconocida.

¢ Novedad

Una invencion se considerara nueva cuando no estd comprendida en el estado de la
técnica. El estado de la técnica comprendera todo lo que haya sido accesible al

publico por una descripcion escrita u oral, utilizacion, comercializacion o cualquier
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otro medio antes de la fecha de presentacion de la solicitud de patente o, en su caso,

de la prioridad reconocida.

e (Costo de una patente

Tabla 1: Costo de una patente
TASAS
CONCEPTO DOLARES

’ SOLICITUDES : |
Presentacion de solicitudes para tramite de concesion de derechos

~ de patentes de invencion S
TITULOS
Titulo de concesion o registro de derechos de patentes de invencién 204
Busqueda de base de datos nacional de patentes de invencion 60
| | ~ MANTENIMIENTO ] )
Mantenimiento anual de patentes de invencion, desde la fecha de | 104
solicitud nacional o internacional hasta el segundo afio
~Mantenimiento anual de patentés de invencién, desde la fecha de |
' solicitud nacional o internacional luego del segundo afio y hasta el 148
~ séptimo afto
| EXAMENES |
Examenes previos a la concesion de patentes de invencién y de 196-964
patentes de modelo de utilidad
Tasa por PCT (segln tratado PCT 12 de octubre 2001 R.O) 300
OPOSICIONES Y TUTELAS ADMINISTRATIVAS
Tramite de oposiciones a las solicitudes de patentes de invencion, 176

disefios industriales y modelos de utilidad

Inspecciones realizadas por el [EPI para el ejercicio de la tutela
administrativa de patentes de invencion, disefios industriales, 76-784
modelos de utilidad

Tramite de acciones para el ejercicio de la tutela administrativa de

patentes de invencion L
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El costo aproximado de una patente en el Ecuador es de $3.192, sin tener en cuenta el
costo del mantenimiento de la misma (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual,

2004).

2.1.4 Ambiente econémico

Las politicas de tipo econdémico son un conjunto de medidas adoptadas por el estado
encabezado por el presidente de la repablica y el banco central de la Republica del
Ecuador orientadas a controlar la cantidad de dinero o las condiciones de crédito.
Desde los afios 70°s el Ecuador vivi6 una economia rica debido al boom petrolero, ya
en los 80°s Ecuador fue acumulando deudas y los resultados econémicos no eran nada
buenos. La economia de Ecuador depende del petroleo y de la agricultura. Ecuador es
el primer exportador mundial de platanos y ademads produce café, cacao, aceite de
palma y cafla de azdcar. La industria forestal es también bastante importante: el pais
produce y exporta maderas, tanto duras como blandas (sobretodo madera de balsa). El
sector pesquero es considerable, el pais ha incrementado las exportaciones desde los

afios 80 hasta convertirse en el segundo exportador mundial de camarones.

las reservas petroliferas son considerables y en 1997 se empez6 a trabajar en el
oleoducto transecuatoriano. En octubre de 1992, Ecuador se retiré de la OPEP y en
1995 se unid a la Organizacion Mundial de Comercio. Los principales socios
comerciales de Ecuador son Estados Unidos, Japén, Espafia, Colombia, Alemania,
Italia y la Republica de Corea. A inicios de 1998 siente una grave crisis economica,
causada por una variedad de conmociones externas e internas. En 1999 incumpli6 sus
obligaciones respecto a los Bonos Brady, convirtiéndose en el primer pais en no
hacerlo. Desde ésa época la salida de ecuatorianos hacia el exterior se vino

incrementando.
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En enero del 2002 se anuncia el cambio del sistema econdmico tradicional al de la
dolarizacion. El comportamiento de la economia presenta cambios radicales a partir
de dicho acontecimiento. La economia crecio 2.3% en el 2000 y un 5.4% en el 2001,
después de una contraccion del 7.3% en 1999. Actualmente la economia ecuatoriana
ha sido manejada de tal forma que el ente gubernamental recaude el suficiente dinero
para compensar respecto del gasto publico, por esta razon los impuestos subieron
tanto para la importacion de materia prima como para la facturacion del producto
terminado ya que la empresa necesita compensar y equilibrar la cantidad

incrementada en los impuestos.

Las politicas fiscales y de recaudacion han hecho que muchos clientes se abstengan
de comprar debido a que precisan la no recepcion de facturas y prefieren pagar de
contado sin ningin registro. Uno de los resultados mas importantes que trajo consigo
este nuevo esquema monetario ha sido la racionalizacion de las tasas de interés. El
Ecuador se distingue por ser uno de los paises mas intervencionistas y donde la
generacion de riqueza es una de las mas complicadas de Latinoamérica existen
diferencias importantes del ingreso donde el 20% de la poblacion mas pobre apenas

tiene acceso al 4.2% de la riqueza y tiene en propiedad solo el 0.1% de la tierra.8

La dolarizacion de una economia es un caso particular de sustitucion de la moneda
local por el dolar estadounidense como reserva de valor, unidad de cuenta y como

medio de pago y de cambio.

El proceso puede tener diversos origenes, uno es por el lado de la oferta que significa
la decision autonoma y soberana de una nacidén que resuelva utilizar como moneda
genuina el délar, otro origen posible por el lado de la demanda, es como consecuencia

de las decisiones de cartera de los individuos y empresas que pasan a utilizar el d6lar
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como moneda, al percibirlo como refugio ante la pérdida del valor de la moneda

doméstica en escenarios de alta inestabilidad de precios y de tipo de cambio.

Ecuador al igual que los demas paises del mundo tuvo repercusiones en su economia
luego de darse la crisis mundial del petroleo en el afio 2008 ya que los ingresos por
petroleo sustentaban el presupuesto del estado que luego de las remesas se constituian
en los ingresos més importantes que el pais tenia de hecho este factor econémico es
de importante analisis ya que gran parte de los materiales que se utilizan para hacer
los toldos por parte de la marca Toldos Malen provienen del petréleo esto no significa
que los costos se abarataron ya que los niveles de desempleo subieron rapidamente

haciendo que grandes empresas cierren y por tanto el costo de vida se incremente.

El Ecuador a mediados del afio 2009 regreso nuevamente a la OPEP una vez que el
precio del petr6leo medidticamente se encuentra estable y que las condiciones se
proyectan para América Latina alentadoras en cuanto a la recuperacion de la crisis

financiera mundial.

De otro lado se resalta el crecimiento de la administracion publica y de la
construccion vinculados a la ejecucion en obras de infraestructura y vivienda que
contrasta con la disminucién en las industrias de la fabricacion de productos de la
refinacion del petréleo, servicios de intermediacion financiera asociado a un menor
volumen de crédito y la industria del comercio al por mayor y menor debido a la

contraccion de las importaciones (Ecuador, 2000).
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2.1.5 Ambiente tecnologico

Actualmente en el ecuador, debido al cambio de la matriz productiva, se busca
especializar todos los sectores estratégicos del pais con el uso de la tecnologia para
pasar de una economia primaria a una economia terciaria exportadora de servicios,
productos y valor agregado, pero para lograrlo se debe mejorar la pobre inversion en

tecnologia que hace el pais.

Segun la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia ¢ Innovacion,
actualmente Ecuador invierte el 0,47% de su PIB (Producto Interno Bruto) en
tecnologia, pero la meta es llegar al 1%, lo cual sigue siendo una inversion pobre. El
Gobierno esta tratando de evolucionar en este aspecto con el proyecto Yachay,
Ciudad del Conocimiento, en el cual ha invertido alrededor de $400 millones,
queriendo enfocarse en cinco areas: Ciencias de la Vida, Nanociencia, Energia
Renovable, Cambio Climatico, Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion y

Petroquimica. (Paucar, 2013, pag. 1)

A continuacién se presentan las estadisticas de Tecnologias de Informacion y

Comunicacion (Tics) del Ecuador correspondientes al 2011.

e Innovacion

Actualmente el Instituto Nacional de Estadistica y Censos esta realizando la primera
encuesta nacional de actividades de ciencia, tecnologia e innovacién (ACTI), con el
cual se espera obtener indicadores tanto en el drea de innovacidén y ciencia v

tecnologia, los cuales son:
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o Innovacion

Total de gasto en Innovacion
Inversion en I + D (Investigacion y Desarrollo)
Inversion en actividades que promueven la innovacion

Empresas que aplicaron patentes

N RN

Empresas que cooperaron con socios extranjeros

o Ciencia y Tecnologia

Gasto en Ciencia y Tecnologia en relacion al PIB
Gasto en Ciencia y Tecnologia por habitante y por investigador
Personal dedicado a Ciencia y Tecnologia

Investigadores por disciplina cientifica

b T A

Titulos de grado, maestrias y doctorados

La informacién de Innovacion sera investigada en empresas privadas, mientras que la
informacién de Ciencia y Tecnologia en universidades, instituciones publicas,

instituciones privadas sin fines de lucro e institutos pablicos de informacion.

La informacion sera recopilada desde Mayo hasta Agosto del 2013, la validacion de
la misma serd en Septiembre, la construccion de los indicadores ACTI ser hara en
Octubre y para finales de Noviembre del mismo afio se hara el lanzamiento oficial de

los indicadores del ACTI.

Es importante contar con estos indicadores para poder establecer comparaciones a

nivel internacional y obtener informacion clave para desarrollar una politica pablica y
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analisis sectoriales en materia de CTI. Asi mismo la informacién servird para
proveerla a las empresas para la formulacion de estrategias adecuadas para su gestion

en el medio tecnolégico (INEC, 2011).

2.2 Micro entorno

Producto de las investigaciones y proyectos de investigacion basica (investigacion
que es nueva en el mundo) vy aplicada (investigaciones previamente fundamentadas)
surgen en la Escuela Superior Politécnica del litoral siete centros de investigacion,
varios de estos especializados como el de Biotecnologia, Tecnologia de la
Informacién, y otros de reciente creacion a los cuales ESPOL doté de doctores

expertos en las ramas y de una importante estructura fisica y tecnolégica.

Inventio recopilaba proyectos que ya eran autosustentables pero sin suficiente
atractivo para el mercado, funcionando como una aceleradora de innovacion la cual
acaparaba los proyectos de los centros de investigacion y los ponia en marcha

generando canales de distribucion y posibles clientes potenciales.

2.2.1 Clientes

Como el Consorcio Idetec-Inventio se encuentra en la etapa de desarrollo de su
primer producto ain no posee clientes, por lo que con el estudio de mercado se
identificaran sus posibles clientes potenciales. El mismo estudio demostrara el grado
de aceptacion de los clientes y las mejoras a los servicios que se ofreceran y se

describira los elementos en que los clientes basan sus decisiones de compra.
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e Perfil del cliente consumidor de alta tecnologia

Las decisiones de compra de un consumidor de alta tecnologia se ven afectadas por

las siguientes razones:

o Ventaja relativa: se refiere a los beneficios de adoptar una nueva tecnologia

comparada con los costos y se ve afectada por el control de incertidumbre.

o Compatibilidad: es la accion de los consumidores que deben aprender nuevos

comportamientos para usar nuevas tecnologias.

o Complejidad: mide los grados de dificultad del uso de los nuevos productos
tecnolégicos. Entre mas complejo sea el producto mas lento serd el proceso de

adopcion por parte de los consumidores.

o Testeo: es la posibilidad de que el producto sea probado antes de adquirirlo, lo

cual reduce el riesgo percibido de los consumidores.

o Capacidad de comunicar beneficios: es la facilidad y claridad de comunicar

los beneficios de poseer y utilizar el nuevo producto o la nueva tecnologia.

o Observabilidad: se refiere a que tan visibles son los beneficios para los
consumidores y que tan visibles son esos beneficios vistos por otros clientes
(Mohr, Sengupta, & Slater, 2005).
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e Futuros clientes

Los futuros clientes del Consorcio ldetec-Inventio estaran principalmente en el sector

de transportes masivos, tales como:

o Los buses nacionales que recorren internamente las diferentes ciudades como
el sistema integrado de transporte masivo Metrovia.

o Las lineas de buses convencionales.

o Los buses intercantonales que viajan de cantén a canton,

o Por ultimo los buses interprovinciales que se trasladan de provincia a
provincia como transportes Esmeralda, Panamericana, Ecuador, Patria,

Libertad, etc.

2.2.2 Proveedores

Los insumos necesarios para la realizacion de un producto tecnologico en el Ecuador
son escasos, debido a que en este pais no existen las maquinarias necesarias que
permitan la produccion de dichos insumos, ya que resulta mas econdmico realizar una
importacion que la compra y mantenimiento de las maquinarias requeridas. Por lo que
las empresas dedicadas al desarrollo de productos tecnolégicos se ven forzadas a

importar los insumos principalmente de Estados Unidos, China y Taiwan.

Idetec, encargada de la produccién de las pantallas, importa sus insumos de
proveedores con sede en China, al igual que lo hacen varias empresas ecuatorianas.

Estos proveedores se detallan a continuacion.
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o Mouser Electronics, principal proveedor de ldetec, es una empresa dedicada a

proveer a ingenieros de disefio y a compradores, con los ultimos productos y
tecnologias de vanguardia, en combinacion con un servicio al cliente y un
soporte global inigualado. Mouser centra sus esfuerzos en ofrecer a los
usuarios los componentes mas modernos en el menor tiempo posible (Mouser

Electronics, Inc, 2013).

Figura 2: Logo de Mouser Electronics Inc.

MOUSER

ELECTRONICS

Microchip Technology Inc. es un proveedor lider de microcontroladores y
semiconductores analdgicos, proporcionando el desarrollo de productos de
bajo riesgo, menor costo total del sistema y mas rapida al mercado de miles de
diversas aplicaciones de los clientes en todo el mundo (Microchip

Technology, 2013).

Figura 3: Logo Microchip Technology Inc.

MICROCHIP

Alibaba.com Internacional, empresa perteneciente a Alibaba Group, es la

plataforma lider del comercio electrénico para las pequefias empresas de todo
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el mundo. Esta plataforma cuenta con alrededor de 36,7 millones de usuarios

registrados en mads de 240 paises (Alibaba.com, 2013).

Figura 4: Logo de Alibaba.com

Alibaba.com

2.2.3 Competencia

* Competencia directa

Son todas aquellas compaiiias que desarrollan y comercializan pantallas LED de alta
luminosidad especialmente para lineas de autobuses urbano, interprovincial vy
turismo, asi como aquellas compafiias que presten el servicio de medicion de datos
usando medios electronicos integrados a programas de software de procesamiento de

datos en la nube o data center a nivel nacional.

Como principal competidor directo del Consorcio Idetec-Inventio se encuentra
Smelektronik, empresa ecuatoriana de alta tecnologfa que se dedica principalmente a
la manufactura de circuitos impresos electronicos en simple lado y a su vez manejan
una linea de soporte de potencia para la industria automotriz y autobuses. Esta
empresa tiene diez afios de experiencia en la manufactura en electrénica y se

encuentran en el proceso de certificacion ISO9001 (Smelektronik, 2013).
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Smelektronik fabrica y comercializa ruteros LED de alta luminosidad que poseen un
teclado de programacion alfanumérico, el cual puede estar dentro o fuera de la
estructura. Mientras que las pantallas del Consorcio Idetec-Inventio no poseen dicho
teclado pero tienen caracteristicas funcionales como GPS, GPRS, entre otras y

servicio de medicion de datos.

ura 5: Rutero electronico de Smelektronik
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o Competencia indirecta

La componen todas las compaiiias que buscan satisfacer la necesidad de informar y/o
comunicar un mensaje a la audiencia dentro o fuera de establecimientos y autobuses,

misma necesidad que las pantallas del Consorcio y ruteros LED satisfacen.

La principal competencia indirecta del Consorcio Idetec-Inventio se da por parte de
las compaiiias que venden televisores LED a autobuses urbanos, interprovinciales y
de turismo, ofreciendo el mismo servicio de informacion que las pantallas del

Consorcio.

La ventaja que ofrecen los televisores LED, sobre las pantallas del Consorcio Idetec-
Inventio, es la oportunidad de recuperar a largo plazo la inversion generada por la

adquisicion de los mismos, mediante la venta de espacios para spot publicitarios,
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videos musicales y demas entretenimiento visual. Ademas de generar ingresos extras
para el mantenimiento de los televisores LED y para la compafiia que adquiera este
producto. Mientras que las pantallas del Consorcio no presentan esta oportunidad

debido a la carencia de la capacidad de reproduccion de videos. (Tacle, 2013).

Figura 6: Televisor LED en bus articulado de la Metrovia de Guayaquil

- e T

e Competencia internacional

Son todas las compaiiias, que se encuentran en el territorio ecuatoriano y exportan sus
productos a otras partes del mundo. Asi mismo se considera competencia
internacional aquellas empresas que tienen sus sedes en otros paises y exportan sus
productos hacia el Ecuador, atacando el mismo nicho de mercado del Consorcio
Idetec-Inventio, ofreciendo sus productos mediante intermediarios o distribuidores

autorizados.

Entre la competencia internacional con mas reconocimiento se encuentran las

siguientes compafifas:
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LEDVision es una empresa que ofrece pantallas gigantes LED en Ecuador y
Sudamérica como el medio de comunicacion exterior de alto impacto mas
moderno del mundo en avenidas, escenarios deportivos y sitios de

concentracién masiva. (LEDVision, 2010)

Diodos LED Advisor es una empresa que cuenta con equipos de alta
tecnologia lo cual le permite ser un importante mayorista de pantallas
electronicas LED gigantes a color en Ecuador para interior y exterior
utilizados en campaiias publicitarias, mensajes, audio y video. Esta empresa,
con cerca de diez afios de experiencia en la industria, ofrece las pantallas LED

a clientes de todas partes del mundo (Diodos LED Advisor, 2005).

Multited S.A. es una compaiia argentina dedicada a la fabricacion de
sefializacion LED proveyendo a reconocidas instituciones nacionales y del
exterior. Con amplia trayectoria en la fabricacion de carteles LED, Multited
S.A. exporta sus productos a dieciocho paises en todo el mundo, entre los que
se encuentran Bolivia, Brasil, Canada, Chile, Colombia; Costa Rica, Cuba,
Ecuador, Espaifia, Estados Unidos, Francia, Italia, Kuwait, México, Paraguay,
Uruguay y Venezuela (Multited S.A., 2012).



CAPITULO 3

Benchmarking y procesos de investigacion de mercado

En este capitulo se definird claramente el proceso de Benchmarking y sus cinco
etapas, desde la definicion de quién es el cliente del Benchmarking hasta la matriz

competitiva junto con sus conclusiones.

Se definira la empresa socio para el estudio, la cual es Shenzhen Tooper Technology,
especialista en productos de iluminacién y pantallas LED certificada a nivel

internacional.

Ademas se abarca el proceso integral de investigacion de mercados, desde la
definicion de la investigacion hasta las conclusiones generales del estudio. En la
investigacion se busca identificar la aceptabilidad del producto derivado del

Consorcio Idetec-Inventio dentro del mercado potencial del mismo.
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3.1 Factores clave de comparacion

Los factores de comparacion que se determinaron utilizar, para el estudio de
Benchmarking del Consorcio Idetec-Inventio, estin enfocados en los principales
aspectos que permitan mejorar los procesos de comercializacion de acuerdo a los

estandares de calidad de la empresa lider del mercado.

Estos factores fueron determinados, principalmente, realizando un anélisis de las
necesidades del Consorcio Idetec-Inventio y sus planes de comercializacion y

expansion a nivel nacional e internacional.

Los puntos criticos que se tomaron a consideracion para definir los factores son los

siguientes:

o Cuiles son los factores mas importantes para éxito dentro de los negocios de
alta tecnologia.

o Qué servicios se les brinda a los clientes de este tipo de productos.

o Qué factores permiten la satisfaccion de los clientes.

o Qué problemas se identifican principalmente en el consorcio.

o Qué atributos pueden generar ventaja competitiva al consorcio y diferenciarlo

de sus competidores.

Los factores a comparar entre la empresa cliente de Benchmarking y la empresa

socia del Benchmarking son:

o Caracteristicas del producto

o Caracteristicas del servicio
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o Calidad del producto
o Distribucion

o Procesamiento de la informacion

En las caracteristicas del producto se analizard en base a las especificaciones técnicas
tanto del producto del Consorcio Idetec-Inventio, como de la empresa socia del
Benchmarking. Para el analisis de este factor critico se utilizara las variables forma,

tamafio y colores, precio y garantia.

Con la comparacion de las caracteristicas del servicio de ambas empresas, se podra
establecer un manual operativo para el Consorcio, asi como la forma en que deben
llevar la relacion con el cliente. Dentro de este factor critico se analizara las variables
de tiempo de respuesta, disponibilidad de asistencia, tiempo promedio para realizar

reparaciones y la velocidad de entrega de pedidos.

Dentro de la calidad del producto se comparara el tiempo de vida que tienen los

productos de ambas empresas.

En distribucion se analizard los canales de distribucion y sus distintos niveles de

intermediacion.

Por Gltimo, en el procesamiento de la informacion se analizara, basado en la
capacidad de ambas empresas, el nivel de tecnologia de sus productos, tanto en

hardware como en software.
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Figura 7: Factores claves de comparacion
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A continuacion se analizara los factores claves para la empresa cliente del

Benchmarking, el Consorcio Idetec-Inventio.

3.1.1 Caracteristicas del producto

» Forma, tamaiio y colores

Las pantallas LED del Consorcio se desarrollan en un modelo estandar
rectangular de 1,20 x 0,50 metros, pero se pueden acoplar a gustos y
preferencias de los clientes. El color de las letras en la pantalla puede variar

entre rojo, verde o la combinacion de los mismos colores.

e Precio

Las pantallas LED del Consorcio se encuentran en etapa de desarrollo, por lo

que adn no se tiene definido un precio para la venta de las pantallas. El costo
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de los materiales para la fabricacion de una pantalla LED son los presentados

en las tablas 4a, 4b y 4c.

Tabla 2a: Costo vy materiales de las pantallas

R - R R e

13
14
s

18
19
20

21

23

Componente
10uF 25v Capacitor
100nF ~ Capacitor
" MatrizLEDs | Bicolor .
- 100R | Resistencia
1K Resisencia o
| 74HCS9S  Shiftregister
- ULN2803 ' Transistores Darlington
" Cables i 120 mm - -
 Placa 118 x 106 mm
10 lb:f;’“”micm Micro SD
11 | 24LC256 Eeprom
12  LSM303DLHC " Acelerémetro,
| magnetdmetro 1
L.SM303DLM | Acelerometro,
| | magnetometro {
4.7uf Capacitor
| 0.22uf | Capacitor
16 TXBOI0SPWR | Bidireccional 8 bits '
17 Cristal RTC | 32,768 KHz
| Zécalo pila 3v [ Porta pila
" DSI307  Relojdetiemporeal 6
10k ' Resistencia
4T Resistencia 0
a2 _32’5%93 : 7
Conector UFL Terminal
24 SIM908 | GSM, GPRS, GPS
25 SIMCARD  Lector de SIM CARD
"2 LED | LepsMD
: . Total

Costo Cantidad
Unitario por
pantalla

0,10 10 1
0,17 5 0.85
6,59 56 369,04
0,15 50 7.5
0,15 50 ‘ .5
0.27 14 3.78
1,12 14 15,68
0,15 50 75
14,00 1 14
0,81 1 0.81
w7 1 L7
8,03 1 8,03
8.91 1 8,91
01s 10 15
0,10 10 1
3,04 14 42,56
1,06 1 1.06
1,08 | 1.08
6,24 | 6,24
0,08 50 4
0,15 50 745
46.54 1 46,54
744 1 7.4
53,00 1 53
3,65 1 3,65
0,10 10 1

$622,94 7



13

2
2
23
14
25
26

27

28

Cantidad

Componente Descripcion por (‘:';:o
pantalla
470R Resistencia 0,08 4 0,32
K Resistencia 0,15 4 0.6
10k Resistencia | 008 4 0,32
21213304 B T;I'fa.nsisti)-r ﬁ_r 0,07 _4_ i 0,28
IN4004 g‘c‘fg - oo 4 0.76
" Zécalo pila3v | Porta pila Y 1,08
100k ' Resistencia | 008 2 016
|43k [ Resisencia | 008 2 0,16
CMIc29302 700 | 7
" Regulador 3v3 | Regulador3vd | 122 2 244
"Regulador Sv | ReguladorSv | 112 2 2,24
" 100uF25v | Capacitr | 0,10 2 02
T 1000uf25v | Capacitr | 0,15 2 | 03
 100nF ' Capacitor L0a7 2 0,34
16886 Microchip | 39 | 1 | 39 |
LED LEDSMD 0,10 a 0.4
470R | Resistencia | 0,08 4 032
a7 | Resistencia | 015 | 4 0,6
470R ! Resistencia 0,05 4 0,2
RIIN oo | 275 1 2,75
" I8F67J50 | Microchip | 821 1 821
LED | LEDSMD | 010 | 1 o0
"10uF25v | Capacitor 010 | 2 02
470R o Tiéiswn—cﬁai o008 2 0,16
Ik ' Resistencia 0,15 2 03
10k | Resistencia 0,08 2 0,16
4k | Resistencia 0,15 2 03
IN4004 (e 0,19 4 0.76
Total £34,56

39
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Tabla 2¢: Costo y materiales de las pantallas
Costo Cantidad

Componente Descripeion Unitario por

(S pantalla

56 20Mhz | Cristal 0,69 I 0,69
57  Placa ' 118x106mm | 14 | 1 | 14
58  USB mini 'miniUsB 078 . 2 | 156
59 4TuF | Capacitor 015 2 03
60 220F | Capacitr 047 2 | 094
61 I10uF | Capacitor o0l 2 0.2
62 150uF | Capacitor | 0.1 2 02
63 4TuF " Capacitor ol 2 02
64 100nF " Capacitor Y 2 034
6s  LEDSMD  LEDSMD 01 2 | 02 |
6 10k | Resistencia | 0,08 2 016
67 100k Resistencia | 008 2 016
68 249 Resistencia 008 2 016
6 604k | Resistencia | 0,08 2 06
70 470R | Resistencia | 0,08 2 016
71 1M Resistencia 0,08 2 0,16
72 22uH ' Inductor Y 2 122
73 USB serial iy e 25 1
74 E&‘;:mm Y E;‘;S“"t“m Y 50 | 50
75 _ Regulador 3v _ Regulador 3v 032 1 , 0,32 ‘
Total - 596,13

Los precios de los materiales para la fabricacion de las pantallas LED son
nacionalizados, es decir que son el valor por el cual el Consorcio cancela los valores a

sus respectivos proveedores.

La suma de totales entre las tablas 4a, 4b y 4c da un valor de $753,91, mas el IVA de
$90.47 da un valor total de $844,38, el cual representa el costo de los materiales de

las pantallas. Agregando el costo de la investigacion de mercado, marketing y
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distribucion, disefio y desarrollo y el margen de utilidad esperado, se estima que el
precio de venta de la pantalla oscilaria entre los $1.300-$1.600 délares. Dentro del
valor estimado de precio no se incluye el costo de la patente, por lo que el precio del

producto podria llegar a los $2.000 o més.

e (arantias

o Proveer soporte técnico y comercial para los clientes.

o Proveer entrenamiento comercial y técnico acerca de los productos
derivados del consorcio.

o En caso de existir anomalia técnica en los productos derivados del
consorcio, se sustituird el equipo dafiado por uno nuevo, todo esto
dentro de un periodo de 2 afios.

o Proveer repuestos para cualquier componente utilizado en la pantalla

LED.

3.1.2 Caracteristicas del servicio

Debido a que las pantallas del Consorcio Idetec-Inventio se encuentran en etapa de
desarrollo, el modelo de servicio no se ha establecido, por lo que con el estudio de
Benchmarking se espera establecer un manual de servicios basado en la empresa

socia del Benchmarking.



3.1.3 Calidad del producto

El tiempo estimado de vida de la pantalla LED del Consorcio Idetec-Inventio es de

aproximadamente 10 afios.

3.1.4 Distribucion

Actualmente, dentro del Consorcio Idetec-Inventio la distribucion ain no se
encuentra establecida debido a que las pantallas se encuentran en la etapa de

desarrollo.

3.1.5 Procesamiento de informacion

Las pantallas del Consorcio Idetec-Inventio tienen caracteristicas que otras pantallas

LED no tienen, lo que las hace Gnicas y funcionales.

Estas pantallas cuentan con GPS, GPRS, acelerometro, sensor contador de personas y

boton de panico, ideales para el sector de transporte.

Con el nivel de acabado de los componentes electronicos, el cual se detalla a

continuacion, se analizara el hardware de las pantallas del Consorcio.



Tabla 3: Niveles de acabado de los componentes electronicos
Niveles PCB Caras Componentes

Circuitos integrados

1 Baquelita = 102 caras
‘, grandes (DIP)
B " Circuitos integrados
2 PCB verde @ 1 o02caras grad
grandes (DIP)
| ' Micro circuitos
3 PCB verde 1 02 caras _
! integrados (SUP)
T S * Micro circuitos
4 PCB verde = Mayor a 2 caras

integrados (SUP)
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Figura 8: Niveles de acabado de los componentes electrénicos
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El acabado de los componentes electronicos que se utiliza en las pantallas es ¢l del
nivel 3. es decir tienen una configuracion de tarjeta de circuito impreso o PCB
(Printed Circuit Board) verde de una o dos caras, socket (SOP) y circuitos integrados
SOP. El Consorcio no utiliza el acabado del nivel 4 debido a que el producto no

requiere esa complejidad en sus componentes electronicos (Asanza, 2013).
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3.2 Equipo de Benchmarking

Una vez analizados los factores criticos a comparar, es necesario definir al equipo que
va a realizar el estudio de benchmarking. Se define como equipo a las personas que

directa e indirectamente participardn del estudio (Spendolini, 1992).

3.2.1 Tipo de equipo

El tipo de equipo que se creard para el estudio de Benchmarking sera Ad Hoc. Los
miembros de este tipo de equipo tienen intereses en comun, cumplen las mismas
responsabilidades trabajando por un objetivo especifico de Benchmarking. Una vez

alcanzado dicho objetivo el equipo se disuelve.

Dentro del equipo, sus miembros realizan las mismas actividades y comparten la
misma informacion durante todas las etapas del estudio. De los miembros del grupo
se elige un lider, cuya unica funcion es la de tomar las iniciativas de las actividades

del estudio (Spendolini, 1992).
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3.2.2 Roles, funciones y habilidades del equipo

En la tabla 6 se muestra los roles, funciones y habilidades del equipo de

Benchmarking.

Tabla 4: Roles, funciones y habilidades del equipo de Benchmarking
Roles Funciones Habilidades

¢ (Comunicador

e (Coordinar las actividades e Paciente
dentro del equipo de e Negociador
Lider Benchmarking. e Responsable
e Moderador en e Tener dinamica
discusiones de grupo. de grupo

e Extrovertido
e Desarrollar técnicas de

Recolectores ; e Planificador
Benchmarking para .
de A e Organizador
. . recolectar, analizar y .
informacion . . s Extrovertido
. presentar la informacién.
/ Analistas .
e Producir un reporte final.
e Proveer soporte al e Profesionales
Personal de . po ; .
N estudio y al equipo de e Comunicadores
Bo¥ Benchmarking. e Extrovertidos

3.3 Reseiia de la industria

Actualmente el uso de pantallas LEDs se ha masificado, lo que ha originado que cada
vez mas empresas desarrollen y comercialicen estas pantallas, buscando siempre

darles un valor agregado u ofrecer un servicio adicional frente a su competencia.
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El uso principal de las pantallas del Consorcio Idetec-Inventio es mostrar informacion
detallada tal como, posicionamiento del vehiculo, velocidad a la que se mueve el
medio de transporte, (etc.), mientras que las otras pantallas LEDs muestran vallas
publicitarias o los carteles, ofreciendo un dinamismo y un medio de informacion mas
rapido, y mas atractivo para el destinatario. También la informacion que se muestra
en las pantallas puede ser facilmente modificada por un sistema de computo o un

teclado.

Entre las principales empresas distribuidoras y desarrolladoras de pantallas LEDs

estan las siguientes:

o Lumtec

Lumtec S.A. es una empresa mexicana dedicada a la distribucion, comercializacion y
fabricacion de pantallas electronicas LED que son utilizadas en numerosas
aplicaciones: comunicacion corporativa, promocion y publicidad, sefializacion vial,
seguridad industrial, entretenimiento, marcadores deportivos, relojes electronicas y

equipos tomaturnos (Lumtec S.A., 2013).

Figura 9: Logo de Lumtec S.A.

.y g |
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o Q-Color

Shenzhen Q-Color Technology Co, Ltd. es una empresa especializada en el disefio,
fabricacion, ventas y servicio de la pantalla LED. Q-Color se enfoca en los servicios
de alta tecnologia y tiene como objetivo ofrecer productos de alta calidad (Q-Color,
2012).

Figura 10: Logo de Shenzhen Q-Color Technology Co, Ltd.

¢DCOLOR

o Edison

Edison Opto es una empresa fabricante de LED especializada en el disefio y la
producciéon de LEDs de alta potencia, aplicaciones de iluminacion de estado sélido,
sensores LED y SPDIFs. La compafiia ofrece sus servicios en todo el mundo,
proporcionando a sus clientes con el apoyo completo de productos y servicios de

entrega inmediata (Edison Opto, 2011).
Figura 11: Logo de Edison Opto
«®0
o Tooper

Shenzhen Tooper Technology Co, LTD. es una compafiia de alta tecnologia

especializada en fabricacion, y venta de productos electronicos LED vy esta orientada
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hacia la produccion profesional de varios medios, pantallas LED y productos de
iluminacion LED ecologicas y eficientes en energia. La sede principal de Tooper se

encuentra en el distrito Baoan de la ciudad de Shenzhen en China (Tooper, 2005).

Figura 12: Logo de Shenzhen Tooper Technology Co, LTD.
-

)
TOOPEr

3.3.1 Socio del Benchmarking

Para ¢l estudio de las pantallas LED del Consorcio Idetec-Inventio, se escogio, como
socio del Benchmarking, a la empresa Shenzhen Tooper Technology Co, LTD.,
debido a que posee una base de fabricacion que ocupa mas de 10,000 metros
cuadrados; poseen mas de 500 empleados con oficinas y sucursales en todos los
continentes:; cuentan con un gran grupo de ingenieros profesionales y equipos
avanzados de fabricacion moderna; y mantiene una estricta gestion de calidad

1ISO9001.

Sus productos LED, han pasado certificaciones CE, FCC, ROHS, CCC, CByPSEy
16 de ellos han ganado patentes nacionales. Fueron recompensados con titulos como
el Quality Supplier of Canton Fair y pertenecen al top 100 de empresas mas
innovadoras de China, ademas Tooper fue seleccionada como una de las diez marcas
mas innovadoras de Asia y es una compafiia que cumple los mayores estandares de

calidad junto a sus homologos internacionales.
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Actualmente la compaiiia trabaja en un plan estratégico a largo plazo para convertirse
en una de los mayores fabricantes del mundo en productos electronicos LED, por lo
que han adoptado técnicas avanzadas de "alta calidad, honestidad fiable, y servicio

excelente"”.

Con orientacion de mercado claro, innovacion técnica continua, y filosofia de gestion
lider mundial del mundo, Shenzhen Tooper Technology es desarrollada para la
creacion de pantallas LED e iluminacion LED de alta calidad que es ecologico y de

ahorro de energia, para clientes de todo el mundo.

Tooper tiene varios casos de éxito a nivel mundial como la implementacion de
pantallas LED en el estadio de Lima-Pera y varias implementaciones personalizadas

de pantallas LED alrededor del mundo (Tooper, 2005).

A continuacion, se analizara los factores claves de comparacion, con sus respectivos
parametros de la empresa socia del Benchmarking, Tooper, los cuales factores fueron
analizados para la empresa cliente del Benchmarking, el Consorcio Idetec-Inventio,

en el inicio de éste capitulo

3.3.2 Caracteristicas del producto

¢ Forma, tamafio y colores

Tooper desarrolla alrededor de veintitrés productos en sus 3 categorias: pantallas

LED. soluciones de pantallas LED y productos de iluminacion LED de alta calidad.
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Pantallas LED

Pantalla LED a todo color para
interior
Pantalla LED a todo color para

exterior

Huminaciéon LED

Tubo circular LED

Tubo fluorescentes LED
Lampara empotrable LED
Bombilla LED

Soluciones para pantallas LED

Pantalla LED comercial

v" Pantalla LED para deportes

Pantalla LED de fondo del
escenario

Pantalla LED de
mantenimiento frontal

Pantalla LED para camiones

A A e

Pantalla LED delgada
Pantalla LED tipo cortina
Pantalla LED para estadio
Pista de baile LED

Lampara para LED
Foco reflector LED
Alumbrado publico LED

Pantalla LED para trifico
Pantalla LED para caja de
iluminacion

Pantalla de malla LED

v Pantalla LED de alquiler

Pantalla LED movil



Sus principales productos son:

o Pantalla LED a todo color para interior

Figura 13: Pantalla  Pantalla LED a todo color para interior adopta 3 LED

LED Tooper SMD en | y la tecnologia de escaneado distribucion y

disefio de modulo, proporcionando asi grandes efectos de

=
§:. visualizacion. La diferencia del brillo para todos y cada
Fariii
e 3
Sht ek uno de las LED es menos de 1:1.1, y su punto ciego es
S controlado dentro de 1/100,000 sin mancha oscura,
e mosaico, etc. También adopta la tecnologia de corrosion
5 S

no lineal para alcanzar incluso la cromaticidad y la
frecuencia de refresco alta, proporcionando asi imagenes
HD. Su produccién cuenta con un conjunto completo de
equipos digitales y los estandares 1SO9001:2008, y pasa a través de 25

procedimientos de control de calidades diferente (Tooper, 2005).

o Pantalla LED a todo color para exterior

Figura 14: Pantalla LED La adaptabilidad y perdurabilidad son muy importantes

Tooper _ : .
\ 2 __ para las pantallas al aire libre, porque tiene que trabajar

e fuera de todo tipo de condiciones ambientales. Las

SRR R

CETFTT TR F pantallas LED a todo color para exterior es el fruto de

.ms\'“\,‘(\ AT TR e

R AT A Ikl scis afios de investigaciones sobre el medio ambiente y

clima, y tiene alta adaptabilidad y perdurabilidad al

- e B

L e~ _!-_".' ol vl R Y

trabajar normalmente en todas las condiciones exteriores

malas. Es capaz de adaptarse a climas de diferentes

regiones del mundo. La pantalla LED a todo color para



exterior tiene gran efecto de visualizacion. La diferencia de brillo para cada LED es
menos de 1:1.1, y su punto ciego es controlado dentro de 1/100,000 sin mancha

oscura (Tooper, 2005).

e Precio

Las pantallas LED para interior tienen el precio de $3.000 y las pantallas LED para
exterior tienen el precio de $4.000 (Tooper, 2005).

e (Garantias

Todas las pantallas LED tienen una garantia de un afio que cubre cualquier error
ocurrido en la produccion de las mismas, ademas Tooper proporciona todos los

accesorios necesarios de las pantallas (Tooper, 2005).

3.3.3 Caracteristicas del servicio

Tooper tiene un sistema de servicio integral y un equipo de servicio profesional
constituido por mas de treinta ingenieros especializados, proporcionando un servicio
pre venta, servicio de venta y servicio post venta de todos los productos. Mantienen
una filosofia donde el cliente es lo mas importante en la compafiia, por lo que
mejoran constantemente los procesos para proporcionar un mejor servicio y un

apoyo técnico mas fuerte.

El servicio de asesoramiento consta en proporcionarles a los clientes propuestas
detalladas sobre el disefio en funcion de sus necesidades y que los mismos puedan

tomar sus propias decisiones con el asesoramiento profesional de la compaiiia.
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Durante la venta, los ingenieros proporcionan una guia completa, incluyendo el
montaje de la estructura de acero, instalacion de la pantalla LED, uso de direcciones,

etc.

En ciertos casos se les proporciona a los clientes materiales y cursos de entrenamiento
para uso y mantenimiento de productos de forma gratuita. Para los clientes que no
pueden asistir, también se ofrece entrenamiento por via telefonica o videos. También
se proporcionan piezas de repuesto y manuales de servicio. Post venta, entrega a los

clientes, mantenimiento completo gratuito durante el primer afio (Tooper, 2005).

o Tiempo de respuesta

En caso de cualquier queja, la compaiiia responde en dos horas, y si es necesario,
envian técnicos en 48 horas. Para dreas en el extranjero o demasiado remotas, el
tiempo de llegada de los técnicos dependera en el tiempo que se demore la aplicacion

de visa y el medio de transporte (Tooper, 2005).

o Disponibilidad de asistencia

En cada continente se cuenta con técnicos especializados que pueden atender
cualquier inconveniente via telefonica. En caso de un problema técnico se procede al

reenvio del producto para su reposicion (Tooper, 2005).
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o Tiempo promedio para realizar reparaciones

Depende de las dimensiones del dafio del producto y si las piezas faltantes se
encuentran disponibles, de no ser asi una reparacion tardaria un maximo de 2 meses

(Tooper, 2005).

o Velocidad de entrega

El plazo de entrega promedio de una pantalla LED es de aproximadamente 60 dias
que se calcula sobre el numero total de ordenes y los tamafios de pantallas que
reciben, por lo que el tiempo de respuesta de Tooper puede durar de 1 a 3 meses
dependiendo del sitio de origen del pedido, dado que las pantallas son enviadas desde

la sede principal en China.

Normalmente les toma unos 30 dias para hacer LED de alta calidad, y otros 30 dias

para la construccion de pantallas LED (Tooper, 2005).

3.3.4 Calidad del producto

Las pantallas LED que desarrolla Tooper, en promedio tienen una vida util de

100.000 horas de vida lo que equivale aproximadamente a 12 afios (Tooper, 2005).
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3.3.5 Distribucion

La sede principal de la compaiiia estd ubicada dentro de la ciudad de Shenzhen en
China, como se menciond anteriormente, Tooper consta con mas de 500 empleados y
sucursales alrededor de todos los continentes. El principal método de distribucion que
tienen es la exportacion y su principal conexion con los clientes es el sitio web de la
compaiia, el cual consta con una plataforma en linea para comunicarse con los
clientes y receptar pedidos. Dentro de la plataforma el cliente se puede comunicar con
los administradores de la marca para realizar consultas o pedidos y estos después se

encargan de enviar informacion, haciendo que el contacto sea directo con los clientes.

Los paises en los cuales Tooper posee sucursales son:

o Estados Unidos

o Rusia

o Francia
o Espaia
o Portugal

o Arabia Saudita (Tooper, 2005)

3.3.6 Procesamiento de la informacion

El nivel de acabado de los circuitos eléctricos de Tooper es PCB Verde con mas de
dos caras. el cual es el nivel mas alto de acabado tecnoldgico para los circuitos
eléctricos. La tecnologia utilizada en sus pantallas LED posee alrededor de 16

patentes nacionales y muchos certificados de calidad (Tooper, 2005).



Figura 15: Certificado de Conformidad de productos LED Tooper
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3.4 Proceso de Investigacion de mercados

Los pasos de la investigacion de mercados a seguir en este estudio se resumen en la

figura 17, mostrada a continuacion.



58

Figura 16: Pasos de la investigacion de mercados

p : Paso 2: Paso 3:
aso 1 _ o
‘ » Establecer los objeti- > Disenar la
Definir el problema : f o ’ —
vos de la investigacion investigacion
Yy
Paso 5: \ Paso 4:
Paso 6: Determinar y disenar Identificar los tipos de
L - 3 - i
Disenar la muestra | los métodos de reco- informacion y las
leccion de informacion fuentes
Yy 3
Paso 7: Paso 8: PaAso o
Recolectar la > Analizar la s OUCEOIESOER
A——T informacion investigacion

3.4.1 Definicion del problema

El Consorcio ldetec-Inventio se encuentra en etapa de desarrollo de su primer
producto, por lo que no tiene establecido politicas de precio, estrategias

comercializacion, promocion, distribucion, entre otras para proceder en el mercado.

Con esta investigacion de mercado se espera obtener informacion importante de los

clientes potenciales del Consorcio para utilizar al momento de plantear estrategias.
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3.4.2 Objetivos de la investigacion

e Objetivo General

Determinar la aceptacion que tienen las pantallas LED del Consorcio Idetec-Inventio

en el sector de transporte dentro de la ciudad de Guayaquil.

¢ Objetivos especificos

1.- Conocer que caracteristicas de las pantallas LED del Consorcio Idetec-
Inventio actualmente se encuentran cubiertas por el mercado.

2.- Determinar la disposicion de compra de las pantallas LED.

3.- Identificar el precio maximo que el sector de transporte esta dispuesto a
pagar por las pantallas LED.

4.- Saber la forma de pago que prefieren los consumidores para acceder al
producto.

5.- Determinar las caracteristicas adicionales que debe tener las pantallas
LED.

6.- Verificar que las caracteristicas de las pantallas LEDs del Consorcio
Idetec-Inventio sean parte de las necesidades de los transportistas y usuarios
finales.

7.- Conocer que servicios adicionales desean los transportistas y usuarios
finales que existan en el transporte urbano / interprovincial del pais.

8.- Saber la importancia que tiene para el transportista y consumidor, la

implementacion de un sistema que beneficie su seguridad.
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3.4.3 Diseiio de la investigacion

Segun las necesidades de informacion del cliente de Benchmarking, el Consorcio
Idetec-Inventio, se utilizard una investigacion concluyente descriptiva con la cual se
buscara las principales caracteristicas de los clientes y del mercado, para poder

realizar predicciones especificas del comportamiento de los mismos.

Figura 17: Modelo de tipo de investigacion a aplicar

Investigacion
Concluyente

Descriptiva
Informacion Informacion
Secundaria Primaria
*Paginas web
*Estudi revios i
: Estudios prev Encuestas Entrevistas

Usuarios finales

del transporte

de la ciudad de
Guayaquil

Transportistas de:
*Cooperativa Loja
*Transportes Ecuador
*Transportes Esmeral-
das
*Transportes Imbabura
*Cooperativa Saucinc

Representantes de
transporte

*Cooperativa Loja
*Transportes Ecuador
“Transportes Esmeral-

das
*Transportes Imbabura
*Cooperativa Saucinc
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3.44 Tipos de informacion

e Informacion secundaria

La informacion secundaria que se utilizard seran los aspectos demograficos del
mercado potencial del Consorcio Idetec-Inventio, en la pagina Web del INEC

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos).

e Informacion Primaria

La informacién primaria que se utilizara en esta investigacion serd recolectada por

cuestionarios y grupos focales.

3.4.5 Diseiio de los instrumentos de recoleccion de informacion

e FEntrevistas

Las entrevistas seran personales dirigidas a representantes de las compaifiias
especializadas en el sector de transporte urbano e interprovincial, en la ciudad de
Guayaquil.

Se realizara la entrevista a los representantes de las siguientes cooperativas:

e Cooperativa Loja
e Transportes Ecuador
e Flota Imbabura

o Consorcio Metrovia



Transportes Esmeraldas
Libertad Peninsular
Costa Azul

o Objetivos especificos

Objetivos especificos nimero 1, 2, 3, 4 y 5, anteriormente mencionados.

o Hipotesis
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v HI1: El 70% de los representantes de las compaiiias respondieron que si

poseen un sistema de conteo de pasajeros dentro de los buses.

v H2: Mas del 48% de los entrevistados accionan el boton de panico en

caso de emergencias dentro de los buses.

v H3: El 70% de los entrevistados dijeron que no poseen un sistema de

posicionamiento que les permita controlar la ubicacion de los buses.

v H4: El 85% de los representantes de las compaiiias de transporte

contestaron que no poseen informacion sobre los recorridos de los

buses.

v H5: Mas de la mitad de entrevistados se enteran de las nuevas

tendencias de seguridad y control de buses por medio de paginas web.

estan dispuestos a comprar las pantallas LED.
v H6: Mas del 45% respondieron que les gustaria conocer sobre

producto por medio de visitas personales.

el

v H7: El 30% de los entrevistados contestaron que les gustaria que las

pantallas tuvieran un sistema cerrado de vigilancia como un servicio

adicional.
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v HS8: El 40% de las personas piensan que el valor del producto en el
mercado debe estar entre $1.500 a $2.000.

v H9: El 65% de los representantes prefieren que el pago por las
pantallas LED sea a crédito.

v H10: EI 80% de los representantes de las compaiiias respondieron que
quienes toman las decisiones de compra son los gerentes generales de
la compaiiia.

v HI11: Al 70% de los entrevistados les gustaria adquirir el producto.

Estructura de las entrevistas

v Tipo de investigacion: Concluyente descriptiva.

v Mercado objetivo: Representantes de las compafiias dedicadas al

sector del transporte urbano e interprovincial.

v Caracteristicas del cuestionario

Los cuestionarios dirigidos seran administrados, es decir que el
entrevistador hara las preguntas. Ademas seran cuestionarios no
disfrazados, donde se dara a conocer el objetivo principal de la
investigacion y el producto del Consorcio Idetec-Inventio.

El cuestionario tendrd un acuerdo de confidencialidad que se hara
firmar antes de iniciar la entrevista, con la finalidad de proteger la

propiedad intelectual del producto.

v Contenido de las pregunitas
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Los cuestionarios dirigidos no incluiran preguntas de informacion
personal, como la direccion de las casas de los representantes, sus
ingresos mensuales, nivel socioecondémico, entre otras, debido a que

son datos irrelevantes para esta investigacion.

v Formato de respuesta

Para los cuestionarios se utilizard preguntas con respuestas
dicotomicas, es decir que el entrevistado tendrd dos opciones de
respuesta; y se utilizard preguntas con respuestas abiertas para que el

entrevistado emita su criterio y opinién respecto al tema consultado.

e Encuestas

lLas encuestas seran personales dirigidas a representantes de las compaiias
especializadas en el sector de transporte urbano e interprovincial, en la ciudad de

Guayaquil.

o Objetivos especificos

Objetivos especificos numero 6, 7 y 8, anteriormente mencionados.

o Hipdtesis

v HI1: Mas del 60% de los encuestados considera que dentro de los buses

debe existir un sistema eficiente de conteo de pasajeros.
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H2: El 70% de los encuestados cree que se deberia llamar a los
nimeros de emergencia en caso de que se presente alguna emergencia
de cualquier indole dentro de los buses.

H3: Al 76% de las personas les gustaria que los buses tengan un
sistema de posicionamiento que les permita saber donde se encuentran
y a donde se dirigen.

H4: A mas de la mitad de los encuestados les parece adecuado que
dentro de los buses exista un sistema que indique la velocidad a la que
va el bus.

H5: Al menos el 47% de los encuestados desean que existan paginas
web que indiquen los recorridos de los buses como servicios
adicionales del transporte urbano / interprovincial del pais.

H6: El 55% de los encuestados creen importante la implementacion de

las pantallas LED.

Estructura de las encuestas

Tipo de investigacion: Concluyente descriptiva

Mercado objetivo: Transportista y usuarios finales.

Caracteristicas de las encuestas

l.as encuestas seran no administradas, es decir que el encuestado lee y
llena por si solo la encuesta, el encuestador no hara las preguntas pero
si aclarara dudas de los encuestados en caso de que ¢€stos las tengas.

Ademas las encuestas serdn disfrazadas, debido a que no se dara a
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conocer el objetivo principal de la investigacion ni el producto del

Consorcio ldetec-Inventio.

v Contenido de las preguntas

Las encuestas no incluiran preguntas de informacion personal, como la
direccion de las casas de los representantes, sus ingresos mensuales,
nivel socioecondmico, entre otras, debido a que son datos irrelevantes

para esta investigacion.

v Formato de respuesta

Para las encuestas se utilizard preguntas con respuestas dicotomicas, es
decir que el entrevistado tendrd dos opciones de respuesta: y se
utilizard preguntas con respuestas de multiples opciones, donde el

entrevistado tendra de dos a cinco opciones de respuesta para elegir.

e Evaluacion de objetivos de la investigacion

Para verificar que tanto con la encuesta como con la entrevista se obtenga la
informacion necesaria y requerida para el estudio, se cruzara los objetivos especificos
de la investigacion de mercados con las preguntas de la encuesta y la entrevista. Esto
permitird observar que pregunta cumple y responde cada a objetivo, dando mayor
veracidad e importancia a la informacion que se recolectara. El cruce se muestra en la

tabla a continuacion.
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Entrevistas
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Objetivos especificos

3 4

;Posee algin mecanismo de conteo de pasajeros |
dentro de los buses?

En caso de que se presente alguna emergencia
médica y/o robo dentro de los buses, ;qué
medidas toman los choferes de los mismos?
Posee algin sistema de posicionamiento que le
permita controlar de manera constante la
ubicacién de los buses?

(Dentro de los buses, posee informacién sobre
los recorridos que éstos realizan?

;Le gustaria adquirir las pantallas  Leds |
anteriormente mencionadas para mejorar el
~ control dentro de sus buses?

:Qué servicios adicionales quisiera que tuvieran |
las pantallas Led?

;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la compra

del pmducl.o'?

<,C:;Sn‘l(:o le gustaria que Iuera el pago para adqumr
las pantallas?

X

X

Encuestas i)

;Le gustaria que dentro de los buses exista un
sistema eficiente de conteo de pasajeros?

En caso de que se presente alguna emergencia de
cualquier indole dentro de los buses, ;(qué
acciones se deberia tomar?

¢Le gustaria que los buses tengan un sistema de
posicionamiento que le permita saber donde se
encuentra y a donde se dirige? |
;Cree usted adecuado que dentro de los buses
exista un sistema que indique la velocidad a la
que va el bus?

/Qué servicios adicionales desearia que existan
en el transporte urbano / interprovincial del pais?

'-;,_Le éuistaria ql_lé"éxi;t.a un p_r_c-)a_l.lctdrique a.c&pfe

los servicios anteriormente mencionados
mostrando la informacién en una pantalla dentro
del bus?
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Analisis cruzado

En este analisis se estableceran las correlaciones existentes entre las diferentes

variables para identificar caracteristicas especificas de los clientes. Las variables que

se van a cruzar para obtener sus correlaciones son:

L N N N T

Edad * Llamada de emergencia

Edad* Boton de panico

Edad* Otros

Edad* No hacer nada

Sexo* Servicios Adicionales

Tipo de Usuario * Pregunta 6 de la encuesta

Edad* Pregunta 5 de la encuesta

Objetivos especificos

Determinar. de acuerdo a la edad, que acciones quisieran que se tomaran
cuando se presente una emergencia dentro de los buses.

Conocer. de acuerdo al sexo, que servicios adicionales quisieran los usuarios
finales y transportistas que halla en los buses.

Saber la incidencia de preferencia de instalacion de productos dentro de los

buses segun el tipo de usuario.
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3.4.6 Disefo de la muestra

e Tipo de muestreo

Para la investigacion se utilizara un muestreo no probabilistico, donde no todas las
personas tendran la misma oportunidad de ser seleccionados, debido a que el marco

muestral del grupo objetivo es indefinido.

La técnica de muestreo que se utilizara es el muestreo por cuotas, donde se trabajara
con dos segmentos de personas: usuarios finales y transportistas, dentro de los cuales
se elegira a las personas por conveniencia. Los segmentos estaran divididos
proporcionalmente de acuerdo a la necesidad de informacion del Consorcio. El

porcentaje que se usara es el siguiente:

o Usuarios finales: 40%

o Transportistas: 60%

Para el Consorcio es mas importante conocer la opinion de los transportistas debido a
que son estos los que brindan el servicio de transporte y son quienes pueden influir

directamente en la toma de decisiones.

e Tamano de la muestra

Para conocer el tamafio de la muestra, se utilizara la formula del tamano de la
muestra basada en la proporcion de la poblacion de las variables discretas, ya que esta

variable solo puede tomar dos valores.
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52 [(P)(Q)
11 =7 [ 2]

e

~|8

En donde:

o n= tamano de la muestra

o Z*w»=estadistico de prueba
2

o p= probabilidad de que la poblacion posea una caracteristicas especifica
o q= probabilidad de que la poblacion no posea una caracteristica especifica

o e= error estandar

La poblacion de la ciudad de Guayaquil. desde las edades de 18 afos en adelante, a
los que pertenece la poblacion es de 17101.052 habitantes, segun los datos del INEC
del altimo censo realizado en el aio 2010. El tamano de la muestra se lo trabajara
con un intervalo de confianza del 95% y un margen de error del 5%. Se elige estos
valores debido a que son el minimo aceptable dentro de un estudio de mercado con

significancia estadistica.
Aplicando la formula 3.1, tenemos lo siguiente:

e Intervalo de Confianza= 95%~ 7= 1.96
L ] E— 50/0

e N=17101.052

=g
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(0.50)(0.50)

n= (1.96)2 (0-05)2

n= 385 personas

El tamano de la muestra es de 385 personas de la ciudad de Guayaquil. No se necesita
hacer correccion del tamano de la muestra, ya que el tamafo de la misma es menor al

10% del tamano de la poblacion.

Para sacar el numero de personas que se encuestara segun las cuotas antes fijadas. se
multiplica el tamanio de la muestra por el porcentaje de cada segmento, por lo que se

encuestara:

o Usuarios finales: 154 personas

o Transportistas: 231 personas

3.4.7 Recoleccion de informacion

La recoleccion de informacion sera en donde se encuentren las personas a las que se

dirige las entrevistas vy las encuestas.

Para las entrevistas se visitara a los administradores de las Cooperativas de buses en
las estaciones de la ciudad de Guayaquil, ubicados la mayoria de ellos en la Avenida

de las Américas.



3.4.8 Analisis de la informacion

e Entrevistas

Para el andlisis de las entrevistas se realizo un cruce entre las preguntas realizadas y
las respuestas dadas por parte de los entrevistados. A continuacion se detallan los

resultados mas concluyentes de la investigacion:

El 100% de los entrevistados dijeron que si contaban con un sistema de conteo de
pasajeros dentro de los buses. El sistema que nombraron los representantes de los
buses interprovinciales fue ¢l de conteo manual de tickets y los de buses urbanos fue
el sensor, lo cual indica que la caracteristica del conteo de pasajeros seria un agregado
a algo que las cooperativas ya poseen, pero en el caso de los buses interprovinciales

sigue siendo una forma no muy efectiva de realizar el conteo de pasajeros.

El 62.5% de los entrevistados eligieron utilizar la opcion de boton de panico cuando
se presenta una emergencia dentro de los buses, por encima de la llamada a la policia
y de los otros métodos mencionados en la entrevista, lo que indica que el boton de

panico si es una caracteristica necesaria dentro del producto del Consorcio.

El 50% de los entrevistados cuentan con un sistema que permite controlar la
ubicacion de los buses, el mas utilizado es el GPS, por lo cual se denota que hay un

alto porcentaje que ain no posee esta caracteristica dentro de los buses.

Solo el 12.5% de los entrevistados cuentan con informacion de sus recorridos y

paradas dentro de los buses, y esta cifra pertenece al transporte urbano, mientras que
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en el transporte interprovincial no se posee la informacion disponible dentro de los

buses.

La busqueda de nuevas tecnologias, en las cooperativas de buses son realizadas por el
departamento de sistemas, tan solo el 37.5% de los entrevistados realizan las

busquedas a través de internet y otras fuentes de informacion.

El mayor porcentaje de entrevistados indicaron que la comunicacion acerca del
producto debe ser dirigida directamente a los departamentos de sistemas de las

cooperativas, ya que son los encargados de aprobar las tecnologias.

El 25% de los entrevistados, indicaron que ademas de las caracteristicas propuestas

por el Consorcio, este producto deberia poseer un sistema cerrado de vigilancia.

Los entrevistados coincidieron que el precio del producto deberd oscilar en los $1500

y $2000 para su adquisicion.

El 100% de los entrevistados indicaron que el pago se debe de realizar con un

porcentaje de entrada y el restante a crédito.

Todos los entrevistados coincidieron en que las decisiones de adquisicion de
productos o tecnologias dentro de las cooperativas reposan en la alta gerencia, previa
aprobacion del departamento de sistemas si es que la compaiia lo posee. Ademas
indicaron que los duefios de buses podrian realizar inversion propia que les permita

mejorar su servicio pero con previa autorizacion de la alta gerencia.
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Los representantes de las cooperativas de transporte dijeron que si estarian

interesados en adquirir el producto proporcionado por el Consorcio.

¢ Encuestas

Para el anlisis estadistico de la encuesta se utilizé el programa utilitario Stadistical
Package For Software Solutions (SPSS), donde se realiz6 un analisis de frecuencias
de cada una de las variables debido a que el 90% de ellas son nominales. Las
frecuencias determinan el nimero de veces que ha sido respondido un valor definido
para cada pregunta. Para las preguntas de intervalo se analizo la desviacion tipica y
para todas las preguntas se realizo los correspondientes graficos de barras utilizando
el valor del porcentaje valida, a excepeion de los graficos de sexo, edad y tipo de
usuario encuestado, donde se utilizo el valor de la frecuencia para la elaboracion de

los graficos.

Pregunta I ;Le gustaria que dentro de los buses exista un sistema eficiente de conteo

de pasajeros?

Tabla 6: Predisposicion a la existencia de un sistema de conteo de pasajeros

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
vilido acumulado

Si 256 66,5 66.5 66,5
vilides  No | 129 335 335 100
" Total | 38 10 100

Esta tabla demuestra que el 66.5% de los encuestados, desea que exista un mejor

sistema de conteo de pasajeros por parte de las cooperativas.
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Grifico 3: Predisposicion a la existencia de un sistema de conteo de pasajeros

Predisposicion a la existencia de un
sistema de conteo de pasajeros

66.5%
. 33.5%
Si No

1

erido por los encuestados

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

Tabla 7: Tipo de sistema de conteo de pasajeros su

vilido acumulado

Control

_ 24 6,2 6,2 6.2
automatico -
Maquina
.éq 12 3.1 3.1 9.4
registradora
Vilidos | Norespondi6 | 129 33.5 33,5 429
Sensor | 208 | s4 54 969
Tarjeta ! . ' | '
b 12 3.1 31 100
magnética ;

" Total 385 100 100

Esta tabla muestra los distintos tipos de conteo de pasajeros que los encuestados

propusieron, el de mayor alcance es el sensor, seguido por una maquina registradora

automatica.
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Grifico 4: Tipo de sistema de conteo de pasajeros
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Pregunta 2: En caso de que se presente alguna emergencia de cualquier indole dentro
de los buses, ¢ qué acciones se deberia tomar? Elegir una opcion.

Tabla 8: Acciones a tomar en una emergencia
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje

A0 10

l.lamada a
L2 "3““’“’5 82 3.3 21,3 213
e
~ emergencia _ . _
Boton de
Vilidos Hinico | 222 | 57,7 - 51,7 - 79
Otros 69 17.9 ' 17,9 | 96,9
L 12 3,1 3,1 100
nada | | i ‘
Total 385 7 100 | 100

Esta tabla muestra las diferentes acciones que se deberian tomar dentro de una
emergencia en los buses, la tabla muestra que la accion que los encuestados mas

utilizarian es la de un botén de pénico.
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Grafico 5: Acciones a tomar en una emergencia dentro de los buses

Acciones que se deberian de tomar en una
emergencia dentro de los buses

57,70%

21,30%
. N - _- V 3' 10%
-

No hacer nada

Llamada a los Botdn de Otros
numeros de panico
emergencia

Pregunta 3: ;e gustaria que los buses tengan un sistema de posicionamiento que le

permita saber donde se encuentra y a donde se dirige?

Tabla 9: Predisposicion a la existencia de un sistema de posicionamiento
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vilido raanlad
339 88l 88,1 88,

Si | 3 |
Vilidos No _ 46 . 11,9 | 11,9 100
Total 385 7 100 100

La tabla muestra la predisposicion de los encuestados en que exista un sistema de

posicionamiento en los buses, la predisposicion a que si exista dicho sistema es el

88.1% de los encuestados.
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Griafico 6: Predisposicion a la existencia de un sistema de posicionamiento

Predisposicion a la existencia de una sistema
de posicionamiento en los buses

11.9%

Si No

Pregunta 4: ;Cree usted adecuado que dentro de los buses exista un sistema que
indigue la velocidad a la que va el bus?

Tabla 10: Predisposicion a la existencia de un sistema de velocidad
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje

Csi 148 384 384 384
vilides ~ No 237 616 616 100
Total 385 100 100

Esta tabla muestra que la predisposicion de los encuestados a que exista un sistema de

velocidad en los buses es 38.4%.
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Grifico 7: Predisposicion a la existencia de un sistema de velocidad

Predisposicion a la existencia de un sistema
de velocidad dentro de los buses

61.6%

Si No

Pregunta 5: ;Qué servicios adicionales desearia que existan en el transporte urbano /

interprovincial del pais? Elija tres opciones.

Tabla 11: Predisposicion a la existencia de un sistema cerrado de vigilancia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ... "~ . o olado

S 226 587 | 587 | 587
vilidos  No 159 413 413 | 100
Total 385 100 100

Esta tabla muestra que la predisposicion a la existencia de un sistema cerrado de

vigilancia dentro de los buses es positiva, con un 58.7% de los encuestados.
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Grifico 8: Predisposicion a la existencia de un sistema cerrado de vigilancia

Predisposicion a la existencia de un sistema
cerrado de vigilancia dentro de los buses

58.7%

41.3%

Si No

Pregunta 6: ;lLe gustaria que exista un producto que acople los  servicios
anteriormente mencionados mostrando la informacién en una pantalla dentro del

bus?

hroducto del Consorcio Idetec-Inventio
Porcentaje Porcentaje

Tabla 12: Aceptacion del

Frecuencia Porcentaje ... " . o ulade
Si 305 79,2 92 192
vilidos ~No 8 208 208 100
Total 385 100 100

Esta tabla muestra la aceptacion del producto por parte de los encuestados, el

producto es aceptado positivamente por un 79.2% de los encuestados.



Grifico 9: Aceptacion del producto del Consorcio Idetec-Inventio

Aceptacion del producto del Consorcio
Idetec-Inventio

20,8%

Si No

Datos de los encuestados

v Sexo de los encuestados

Tabla 13: Sexo de los encuestados

g . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje o5  acumulado

Masculino 313 813 813 813
vilidos Femenino 72 187 187 100
Total 385 100 100 |

Esta tabla muestra la distribucion de las encuestas por el sexo.

81
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Grafico 10: Sexo de los encuestados

Sexo de los encuestados

313

Masculino Femenino

v Fdad de los encuestados

Tabla 14: Edad de los encuestados
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido i
18a25
| 3
afios “24 7 i 6.2 N 6.2 | 67-
26a35 .
| .__@S i 724 e 6,2"_- { 6.2— 1 12,5_“_
Vilidos | 36245 118 30,6 306 43,1
anos | ; | |
A dlos e 219 56,9 56.9 100
adelante _ _ B
To@;}l | ”385 10__0 1 IQ_O

la tabla muestra la distribucion de las encuestas de acuerdo a la edad que van desde

18 afios en adelante.
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Grafico 11: Edad de los encuestados

Edad de los encuestados
219
118
Za 24

18 a 25 afios 26 a35afos 36ad5anos 46 afosen
adelante

o Tipo de usuario

Tabla 15: Tipo De Usuario Encuestado

Porcentaje
d 11 ad0
Usuario '
; 148 38,4 38,4 : 38.4
) - Final | L L
Vilidos ' rraneportista 237 61,6 6L6 100
Total 385 100 | 100

La tabla anterior muestra la distribucion de las encuestas de acuerdo al tipo de

usuario, si es usuario final o transportista.
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Grifico 12: Tipo De Usuario Encuestado
Tipo De Usuario Encuestado

237

Usuario Final Transportista

e Anilisis Cruzado

Para el andlisis cruzado también se usé el programa SPSS, donde se utiliz6 un sistema
de tablas de contingencia que permite agrupar las frecuencias para identificar los

comportamientos de cada una de las variables en conjunto con otra.

[l estadistico de prueba que se utiliza para evaluar la hipotesis nula de que no existe
correlacion entre las variables es el Chi Cuadrado. Si el valor del estadistico es menor
a 0.05 se rechaza la hipotesis nula, lo que indica que existe una relacion entre dichas

variables.

Dentro de las medidas simétricas, el coeficiente de correlacion de Pearson se utiliza
para determinar el tipo de correlacion existente entre las variables. Si este coeficiente
es positivo serd una correlacion directa y si es negativo tendrd una correlacion

indirecta. Mientras el coeficiente de Pearson es mas cercano a 1 significa que existe
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una correlacion fuerte entre las variables y mientras mas cercano a 0 significa que

existe una correlacion débil.

De forma grafica se presentan histogramas basados en las tablas de contingencia

generadas del analisis cruzado.

o Acciones que se deberian de tomar dentro de una emergencia segun la edad

Tabla 16: Tabla de contingencia de acciones a tomar en emergencias por edad
Recuento

Acciones que se deberian de tomar dentro de
una emergencia

Llamada a
;. fos Boton de
numeros ; Otros
de panico
emergencia
18a25 ‘
‘ 24
~ aiios L 12 f 12 70 0
Bl 35 12 0 0 12 24
Edad de los afios
encuestados 36a4d5 12 106 0 0 118
_ anos |
siinson 46 104 69 0 219
~ adelante | S
Total 82 222 69 12 385

Esta tabla muestra las interacciones entre la variable edad y las acciones que sc

deberian tomar dentro de una emergencia.
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Tabla 17: Pruebas de chi-cuadrado de acciones a tomar en emergencias por
edad

Sig.
gl asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado "
Ao Degits 297,428 9 : 0
Ractiide 216,587 9 0
verosimilitudes
 Asociacién o
lineal por 6,481 | 0,011
lineal
N d'e'casos 385
validos

a. 5 casillas (31,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a
5. La frecuencia minima esperada es ,75.

Esta tabla evalaa la hipotesis nula de que no existe una relacion entre la variable sexo
y las acciones que se deberian tomar dentro de los buses, la hipotesis queda rechazada

debido a su valor p=0, lo que indica que el modelo si es estadisticamente
significativo.

Tabla 18: Medidas simétricas de acciones a tomar en emergencias por edad

Error
e - Sig-

asint.® aproximada aproximada

Intervalo R de »

por Pearson 0,13 0,064 2,564 011
intervalo .~~~ L I
Ordinal  Correlacion

por de 0,18 0,056 3,572 .000°
ordinal Spearman

N de casos vilidos 385

a. Asumiendo la hip6tesis alternativa.
b. Empleando el error tipico asintotico basado en la hipotesis nula.
¢. Basada en la aproximacion normal,
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La tabla anterior muestra la correlacion que poseen ambas variables. Para este caso es

una correlacion directa y débil entre la edad y las acciones que se deberian tomar

dentro de los buses.

Grifico 13: Acciones A tomar en emergencias por edad

Acciones que se deberian de tomar en una
emergencia segun la edad

® Llamada a los numeros de emergencia
® Boton de panico
m Otros

® No hacer nada

106

12 12 12 12 12
on. 8s

18 a 25 anos 26 a 35 afios 36 a 45 anos 46 anos en
adelante

0 0 0
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v Sistema cerrado de vigilancia segun la edad

encia de un sistema cerrado de vigilancia por edad

Recuento

Tabla 19: Tabla de contin

Sistema Cerrado de
Vigilancia
18a25 ‘
afios 4 | 0 B; ._24
26a35
Edad de los afios 2 | ]2 3 +
encuestados 36ads | 40 78 118
- aflos | |
46 anos en |
. adelante 150 | 09 it ,219
Total | 226 | 159 | 385

Esta tabla muestra las interacciones entre la variable edad y la predisposicion de

existencia de un sistema cerrado de vigilancia segun la edad.

Tabla 20: Prueba de chi-cuadrado de un sistema cerrado de vigilancia por edad

Sig.
Valor gl asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado 56.240" 3 ﬁ 0
de Pearson :
Razonde | o4q0 30
verosimilitudes
Asociacion [
lineal por 0,2 1 0,655
~ lineal A
N de casos
validos 285

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5.
La frecuencia minima esperada es 9.91.
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Esta tabla evalua la hipotesis nula de que no existe una relacion entre la variable edad

y la predisposicion de la existencia de un sistema cerrado de vigilancia segun la edad.

Tabla 21: Medidas simétricas de un sistema cerrado de vigilancia por edad

Error T Sig.

S ast;:‘t.' aproximada® aproximada

Intervalo R |

por -0,023 0,048 | -0,447 L655°
. Pearson
intervalo I .
Ordinal  Correlacion

por de -0.151 0,051 -2,988 J003°
ordinal Spearman

N dg___cf_sos_ vilido'g 7 385

a. Asumiendo la hip6tesis alternativa.

b. Empleando el error tipico asintotico basado en la hipotesis nula.

¢. Basada en la aproximacion normal.

La siguiente tabla muestra la correlacion entre la variable edad y la predisposicion de
existencia de un sistema cerrado de vigilancia, la cual es indirecta y débil debido a

que es -0.23.
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Griafico 14: Existencia de un sistema cerrado de vigilancia por edad

Predisposicion de la existencia de un sistema
cerrado de vigilancia segun la edad

= Si mNo

12 12
e oo =

18 a 25 afios 26 a 35 afos 36 a 45 anos 46 afos en
adelante

o Aceptacion de las pantallas LED seguin el tipo de usuario encuestado

Tabla 22: Tabla de contingencia de la aceptacion del producto por tipo de

usuario
Recuento
Aceptacion del
producto
Si
Tipo De szt 136 12 148
Usuario  Fimal - o
Encuestado  Transportista 169 68 237
) To_tal ) _ 30___‘) 1 807 - 7 385

La tabla muestra las interacciones entre el tipo de usuario y la aceptacion del

producto.
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Tabla 23: Prueba de chi-cuadrado de la aceptacion del producto tipo de usuario

Sig. Sig.
gl  asintética  exacta -
(bilateral) (bilateraly (“MiIateral)

Sig. exacta

Chi-cuadrado

de Pearson 23,450 | 0

Correccion

por 22,216 1 0
continuidad® i

Razon de
verosimilitudes

26,086 1 0

Estadistico
exacto de 0 0
Fisher |
Asociacion :
lineal por 23,389 | 1 0
lineal
N de casos
validos

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima esperada es
30.75.

385

b. Calculado sblo pera una tabla de 2<2.

Esta tabla prueba la hipotesis nula de que la aceptacion del producto y el tipo de
usuario no tienen ninguna relacion entre si. Como el valor p es igual a 0 se rechaza la

hipotesis nula y esto indica que existe una relacion entre ambas variables.
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Tabla 24: Medidas simétricas de la aceptacion del producto por tipo de usuario
Error

Valor tip.

asint.”

Sig.
aproximada® aproximada

Intervalo R de

por " Pearson 0,247 0,041 4,984 .000°
intervalo | ) | -
Ordinal  Correlacion

por de 0,247 0,041 4,984 .000°
ordinal = Spearman

N de casos vilidos 385

a. Asumiendo la hipotesis alternativa.

b. Empleando ¢l error tipico asintdtico basado en la hipotesis nula.
¢. Basada en la aproximacion normal.

La tabla anterior nos muestra la correlacion entre la aceptacion de las pantallas LED y
el tipo de usuario encuestado, esta es directa y débil. Quiere decir que el nivel de

incidencia del tipo de usuario, a la aceptacion del producto no es significativo.

Grifico 15: Aceptacion del producto por tipo de usuario

Aceptacion de las pantallas LEDs segun el
tipo de usuario encuestado

mSi ®mNo

169
136

Usuario Final Transportista
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Conclusiones de la investigacion

Entrevistas

Todos los representantes de las compaifiias de transporte tienen y utilizan un
sistema de conteo de pasajeros dentro de los buses de las empresas a las que

pertenecen.

La disposicion de compra hacia las pantallas por parte de los representantes de

las cooperativas tuvo un 100% de aceptabilidad.

Las decisiones de compra dentro de las cooperativas la toma la alta gerencia, y
son analizadas por un departamento de sistemas que se encarga de testear

productos y sistemas y evaluar tecnologias para su adquisicion.

Las pantallas deberian de ser vendidas pagando un porcentaje de entrada al
inicio y el resto a crédito, o establecer un pago de cuota mensual por la

adquisicion del servicio.

Ademas de las caracteristicas que posee la pantalla, los entrevistados pidieron
que ademas incluya un sistema cerrado de camaras de vigilancia, para el

control riguroso y estricto que exigen las leyes dentro del pais.
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Encuestas

El 66.5% de los encuestados creen que deberia haber un sistema de conteo de
pasajeros, lo que hace valedera la primera hipotesis planteada, siendo el

sensor el sistema de conteo mas mencionado por los encuestados.

El 57.7% de las personas consideran que en caso de que suceda alguna
emergencia dentro de los buses se deberia aplicar ¢l boton de panico, lo cual
rechaza la segunda hipotesis planteada, debido a que se planteé a la llamada a

los nimeros de emergencia como la opcion de mayor aceptacion.

l.a mayor parte de los encuestados prefirié que dentro de los buses haya un
sistema de posicionamiento que permita saber donde se encuentran y a donde

se dirigen, lo cual acepta la tercera hipotesis planteada con un 88,1%.

El 61,6% del total de los encuestados no tienen disposicion para que haya un
sistema que muestre la velocidad a la que van los buses, lo que rechaza la

cuarta hipdtesis planteada.

El pago con tarjetas magnéticas, el sistema cerrado de vigilancia y las
estaciones buses son los tres servicios adicionales mas importantes que los
encuestados consideran que debe haber en el sector de transporte, siendo el
primero el de mayor porcentaje y aceptacion. Este resultado rechaza la quinta
hipotesis del estudio, debido a que se planteé que el servicio adicional que

escogerian los encuestados seria las paginas web.
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Tabla 25: Servicios adicionales para las pantallas LED

Servicios adicionales
Pago con tarjetas magnéticas 60
" Sistema cerrado de vigilancia | 58,7
' Estaciones de buses - 33.8

Con el 79,2% se acepta la sexta hipdtesis planteada, la cual indica que existe

disposicion a aceptar el producto del Consorcio Idetec-Inventio.

Analisis cruzado

Las acciones que se deberian tomar en caso de una emergencia dentro de los
buses, tiene una correlacion directa y débil con la edad. Las personas de
mayor edad prefieren utilizar las llamadas de emergencia mientras que las

personas jovenes prefieren utilizar el boton de panico.

En general, los servicios adicionales que desean los usuarios dentro de los

buses se encuentran fuerte y directamente correlacionados con el sexo.

La preferencia de instalacion de los productos dentro de los buses segin el
tipo de usuario posee una correlacion muy débil, es decir el nivel de

incidencia es minimo entre el tipo de usuario encuestado.
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3.4.10 Comparacion de factores criticos

e CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

o Forma, Tamaiio y colores

El Consorcio posee un producto en etapa de desarrollo, el cual esta dirigido al sector
de transporte con caracteristicas especiales: GPS, GPRS, velocimetro, contador de

personas y boton de panico.

Topper posee 23 productos desarrollados en las categorias de pantallas LED,

iluminacion LED y soluciones para pantallas LED.

Sus principales productos son las pantallas LED para interior que muestran
informacion de una forma mas didactica permitiendo tener grandes efectos de
visualizacion y las pantallas LED para exterior que constan con mas de 6 afios de
investigacion, ya que es un producto disefiado para ser expuesto a las inclemencias

del clima como lluvias o altas temperaturas.

Recomendacion

Como las pantallas LED del Consorcio se estan desarrollando exclusivamente para el
sector de transporte, se recomienda no cambiar el producto, debido a que el mercado
potencial aceptd el producto junto a sus caracteristicas, por lo que se deberia seguir
desarrollando mas caracteristicas funcionales al producto como un sistema cerrado de

vigilancia, opcion elegida por los encuestados.
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o Precio

Como el Consorcio atin se encuentra desarrollando el producto el precio del mismo es

indefinido, pero se estima que sera de $2.000.

El costo de las pantallas LED de Tooper es de $3.000 para las pantallas para interior

y $4.000 para las pantallas para exterior.

Recomendacion

El precio de venta de las pantallas LED del Consorcio Idetec-Inventio deberia estar
entre los $1,500 a $2,000, debido a que es el precio que el mercado potencial estaria

dispuesto a pagar por el producto.

o Garantias

El consorcio ofrece un tiempo de garantia de 2 afios, mientras que Tooper ofrece a sus

clientes | afo de garantia para todos sus productos.

Recomendacion

El tiempo de garantia del Consorcio de 2 afios es acertado y adecuado para brindar
confianza y seguridad a los clientes potenciales, por lo que deberia mantener este

tiempo de garantia.
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e CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

El Consorcio como se encuentra en etapa de desarrollo del producto no posee
establecido cudles seran sus parametros de servicios a brindar a sus clientes, por lo
que en este factor critico se analizara solo a Tooper y se hara la recomendacion al

Consorcio basado en las caracteristicas del servicio de la empresa socia.
o Tiempo de respuesta
Tooper responde las quejas y [lamadas de sus clientes en dos horas, y si es necesario,

envian técnicos en 48 horas, en casos en que ¢l téenico se encuentre en el pais origen

del problema.

Recomendacion

El Consorcio deberia responder las solicitudes de los clientes en un maximo de 24

horas y si el caso lo amerita enviar los técnicos respectivos en menos de 72 horas.

o Disponibilidad de asistencia

Como Tooper es una empresa de gran tamaiio cuenta en cada continente con técnicos

especializados para brindar asistencia a todos sus clientes alrededor del mundo.
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Recomendacion

El Consorcio siempre debera tener disponible a personal capacitado que pueda asistir
en cualquier momento cualquier solicitud de los clientes. Ademas tener técnicos

disponibles en Quito y Guayaquil para tener una cobertura efectiva de asistencia.

o Tiempo promedio para realizar reparaciones

Tooper tarde un maximo de 2 meses en realizar reparaciones en sus productos. Este

tiempo varia de acuerdo a las dimensiones del dafio del producto.

Recomendacion

El Consorcio debera establecer un tiempo promedio para realizar reparaciones de
maximo hasta 5 dias. Ademas debe mantener en stock las piezas y repuesto de los

productos.

o Velocidad de entrega de pedidos

Tooper tarda de | a 3 meses en entregar los pedidos a sus clientes, dependiendo del
sitio de origen del pedido, dado que las pantallas son enviadas desde la sede principal

en China.
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Recomendacion

El Consorcio deberia entregar los pedidos realizados por los clientes en un tiempo

estimado de 20 dias laborables, incluyendo el tiempo de instalacion de los equipos.

e CALIDAD DEL PRODUCTO

El tiempo de vida estimado del producto del Consorcio es de 10 afios, mientras que el

de Tooper se estima en 12 afios.

Recomendacion

El Consorcio debe mantener el tiempo de vida del producto.

e DISTRIBUCION

Como el Consorcio como se encuentra en etapa de desarrollo del producto no posee
establecido los canales de distribucion, por lo que en este factor critico se analizara

solo a Tooper y se hara la recomendacion al Consorcio basado en la empresa socia.

Tooper tiene sede en Shenzhen, China y posee sucursales alrededor del mundo:
Estados Unidos, Rusia, Francia, Espafia, Portugal y Arabia Saudita, lo que le permite

tener un canal de distribucion efectivo.
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Recomendacion

El Consorcio debera tener una distribucion adecuada a nivel nacional. con sucursal en
ciudad importantes tales como Quito y Cuenca, para de esta manera lograr un mayor

alcance.

e PROCESAMIENTO DE INFORMACION

El producto del Consorcio se encuentra en el Nivel 3 de acabados de componentes,

mientras que los productos de Tooper tienen un nivel 4.

Recomendacion

Para el tipo de producto que el Consorcio esta desarrollando el nivel 3, que se utiliza,

es el adecuado.

e COMPARACIONES ADICIONALES

o Patentes nacionales

El Consorcio no posee patentado su producto, mientras que Tooper posee 16 patentes

nacionales.
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Recomendacion

El consorcio debe realizar las respectivas patentes del producto, tanto del hardware

como del software, para evitar plagios y robo de propiedad intelectual.



CAPITULO 4

Plan estratégico

En el siguiente capitulo, se describird el proceso de planeacion estratégica del
Consorcio ldetec-Inventio, partiendo del andlisis de la investigacion de mercados y

del analisis del micro y macro entorno realizado en los anteriores capitulos.

Se hard uso de matrices estratégicas como el FODA de las pantallas LED del
Consorcio para en base a este realizar un planteamiento de estrategias, junto con una
estimacion de la demanda del mercado hacia el producto; y la matriz de
Oportunidades de mercado (Ansoff) que determinard el conjunto de acciones que se

deberia tomar para el producto.

Finalmente, se detallara la segmentacion de los clientes, partiendo de los cuatro
criterios  basicos de segmentacion (geografico, demografico, psicografica y
conductual), en el cual se determinara el grupo objetivo al cual el Consorcio se debe

dirigir con las pantallas LED.
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4.1 Mision

Brindar al sector de transporte urbano, intercantonal e interprovincial servicio
prestado al pais adaptando a las principales necesidades y requerimientos de los

clientes.

4.2 Vision

Establecer el sistema de pantallas LED del Consorcio Idetec-Inventio en todos los

buses a nivel nacional, con miras a su internacionalizacion.

4.2.1 Aplicacion de matrices

« FODA

o Fortalezas

v El tiempo de respuesta de los pedidos es mucho mas efectivo frente a la
competencia dado que los mismos se realizan directamente a los productores
dentro del pais.

Producto de alta tecnologia adaptado a las necesidades del mercado

v" El producto del Consorcio ldetec-Inventio es avalado por la Escuela Superior
Politécnica del Litoral.

v El tiempo de garantia que ofrece el producto es de 10 afios superior al de otras

compafiias que en promedio manejan de 3 a 5 afios de garantias.
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El producto posee caracteristicas especiales (GPS, GPRS, acelerébmetro,
contador de personas y boton de panico) que no posee otro producto en el

mercado.

Oportunidades

Tiene un alto nivel de aceptacion por los consumidores. Existe apoyo
gubernamental, para el desarrollo y comercializacion de productos de alta
tecnologia a nivel nacional.

Las tendencias de adquisicion de tecnologia por las empresas se convierten en
una necesidad de mayor conectividad, especializacion y calidad en los
productos y servicios ofrecidos a los clientes.

Medidas de reduccion de costos de importacion de componentes tecnologicos,
en caso de que los componentes sean utilizados para la elaboracion de
productos de alta tecnologia a nivel nacional.

Tendencias de los mercados altamente competitivos obliga a las empresas a
innovar y a adquirir productos de alta tecnologia que les permita mejorar los

productos y servicios prestados.

Debilidades

Dado que ¢l consorcio carece de estructura comercial, no poseen bases para la
distribucion y venta de las pantallas del Consorcio en ¢l mercado.

Los materiales necesarios para la elaboracion de las pantallas no se elaboran
dentro del pais, lo que hace que aumente el costo unitario de las unidades
producidas.

La escasez de recursos, tanto humanos como econdmicos, limitan la

capacidad operativa del Consorcio.
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El desconocimiento del mercado impide conocer la cultura y la dinamica del
segmento al cual se pretende ingresar
Tiempo de repuesta de pedidos de clientes es alto debido a la poca capacidad

productiva que tiene el Consorcio.

Amenazas

Los productos sustitutos muestran mds atractivo para los consumidores dado
que la inversion inicial es recuperable con publicidad, mientras que en las del
producto del Consorcio no se recupera.

Dado que las pantallas del Consorcio son un producto de alta tecnologia su
ciclo de vida util es corto y répido.

Las percepciones y preferencias de los clientes varia al pasar el tiempo dado
que los productos de alta tecnologia evolucionan e innovan constantemente.

El producto ain se encuentra en etapa de desarrollo por lo que no se conocen
preferencias ni gustos de los clientes.

Ecuador tiene un puntaje alto de evasion de la incertidumbre por lo que, sus
habitantes, son reacios a adoptar nuevas tecnologias manteniendo siempre las

costumbres e idiosincrasia bien arraigadas.
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e Matriz de oportunidades de mercado/productos

Figura 18: Matriz de oportunidad de mercado

PRODUCTOS

Estrategia de Desarrollo de

penetracion producto

EXISTENTE

Desarrollo de

Diversificacion

mercado

NUEVO

La matriz de oportunidades de mercado/productos también conocida como matriz
Ansoff, es aquella que ayuda a decidir un curso estratégico, basado en el tipo de
mercado (nuevo o existente) y el tipo de producto (nuevo o existente) (Lambin,

1995).

El consorcio Idetec-Inventio para las pantallas LED se encuentra elaborando una
estrategia de desarrollo de producto, en la cual se busca ingresar en un mercado
existente, como lo es el sector de transporte, con un producto nuevo que contiene
GPS, GPRS, velocimetro, boton de panico y contador de pasajeros, caracteristicas

Gnicas y funcionales que no posee ningan otro producto en la actualidad.
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4.3 Determinacion de la demanda del mercado

LL.a demanda de mercado se define como la cantidad de pantallas LED que el mercado
estaria dispuesto a adquirir dado el precio establecido por el consorcio Idetec-
Inventio, para analizar el mercado de este producto se delimitara el afio 2014 como
tiempo de salida del producto y la distribucion a través de todo el territorio del

ecuador dentro del sector de transporte urbano ¢ interprovincial.

4.3.1 Potencial de Mercado

El mercado potencial correspondiente a las pantallas LED del Consorcio Idetec-
Inventio, para el sector de transporte urbano e interprovincial en el Ecuador para el
afio 2014 es de un millén de unidades basandose en una proyeccion de los datos del

sector de transporte del pais.

4.3.2 Potencial de Ventas

Para el consorcio Idetec-Inventio se proyecta un potencial de ventas de trescientos mil
vehiculos de transporte, basandose en una proyeccion de la intencionalidad de compra
del producto derivada de las encuestas realizadas a los usuarios y a los transportistas,

esto comprenderia un 80% de la participacion dentro de la ciudad de Guayaquil.

4.3.3 Prevision de ventas

Basandose en las entrevistas realizadas dentro de la investigacion de mercados, se

estima un grupo de clientes iniciales correspondientes a las cooperativas entrevistadas
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las cuales respondieron positivamente a la predisposicion de la adquisicion del

producto, las cuales son:

o Transportes Ecuador

o Cooperativa Loja

o Transportes Esmeraldas

o Transportes Imbabura

o Consorcio Metrovia

o Cooperativa de bus Villamil

o Cooperativa de buses 7 de octubre

4.4 Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado es un esfuerzo para mejorar la precision del marketing

de una empresa.

Un segmento de mercado consiste en un grupo grande que se puede identificar dentro
de un mercado y que tiene deseos, poder de compra, ubicacion geografica, actitudes

de compra o habitos de compras similares.

Como es importante conocer las caracteristicas de los clientes del Consorcio ldetec-
Inventio, es conveniente dividir al mercado en los siguientes segmentos
fundamentales, los cuales permitirdan que el servicio que ofrece el Consorcio satisfaga

plenamente a sus consumidores.
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4.4.1 Segmentacion geografica

Los consumidores del Consorcio Idetec-Inventio estan localizados en las ciudades del

Ecuador donde se encuentren las principales cooperativas de buses.
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Figura 19: Ubicacion de las sedes principales de las Cooperativas de transporte

La ruta marcada en el mapa muestra la ubicacion de las sedes de las principales
cooperativas de buses interprovinciales ubicadas en la ciudad de Guayaquil. las
mismas, se encuentran a la altura de la avenida de las Américas que es una de las
avenidas mas importantes de la ciudad, donde también se encuentra ubicado la

terminal de buses urbanos.

4.4.2 Segmentacion Demogrifica

Los clientes del producto del Consorcio son los gerentes o administradores de las

principales cooperativas de buses urbanos e interprovinciales del pais, sean hombres



o mujeres y cuya edad bordea los 30 a 60 afios de edad. Se considera este rango de
cdad basados en las entrevistas realizadas a los representantes de las cooperativas
donde se considero la edad del entrevistado mas joven y asi como el de edad mas

avanzada.

4.4.3 Segmentacion Psicografica

LLos compradores de las pantallas se identificardin como personas conservadores,
solteras o casadas, alertas a los cambios de productos tecnologicos, conscientes del
prestigio del cliente y con confianza en si mismos, con un estilo de vida sencillo y

renuente de ir a los extremos.

4.4.4 Segmentacion Conductual

Las pantallas estan dirigidas a los gerentes o administradores de las principales
cooperativas que inviertan en productos de alta tecnologia y se preocupen por la
mejora en ¢l servicio prestado a los clientes. El producto va dirigido a personas que se
sientan inconformes con la manera en la que se maneja la administracion y control de
servicios prestados en el sector de transporte o busquen dar un giro a la forma de
llevar un control dentro de las cooperativas con un sistema que acopla las principales
necesidades a satisfacer dentro de los buses y reducira la incertidumbre dentro de los

clientes.
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4.4.5 Seleccion de mercados meta

Luego de evaluar diferentes segmentos de mercado, la empresa examinara dos

factores claves al elegir el mercado meta:

o El atractivo total del segmento

o Los objetivos y recursos de la empresa

Una vez evaluado los factores se considerd la concentracion en un solo segmento de
mercado, el cual seré el sector de transporte a nivel nacional. Se eligié este segmento
debido a que es el que muestra mayor atractivo, tamafio, crecimiento y rentabilidad

para ¢l Consorcio.

Basados en los objetivos y recursos de la empresa, las pantallas LED con sus
caracteristicas, cubren las necesidades del sector mostrando mayores beneficios tanto

para transportistas, pasajeros y gerentes de cooperativas.

El Consorcio ldetec-Inventio se concentrara en el mercado de buses tanto urbanos

como buses intercantonales, interprovinciales e internacionales.

e Beneficios del segmento

o El Consorcio adquirird un conocimiento amplio de las necesidades del
segmento y lograr una presencia fuerte en el mercado
o El Consorcio especializara su produccion, distribucion y promocion debido a

que todos sus esfuerzos estaran concentrados en un solo segmento.



e Desventajas del segmento

o El marketing concentrado conlleva riesgos superiores a los normales debido a
que un segmento en particular podria echarse a perder.
o Los competidores nacionales e internacionales podrian invadir el segmento, lo

cual podria disminuir las ventas del Consorcio.

4.5 Planteamiento de estrategias

El consorcio Idetec-Inventio se encuentra ubicado en la categoria de Start Up
tecnologico, las cuales son compariias que se lanzan a un mercado incierto con el
desarrollo de un producto de alta tecnologia innovador y poseen mucha vision pero
poco nivel organizacional y se enfrentan a problemas al momento de desarrollar

estrategias tales como:

o Temor al fracaso
o Desconocimiento de los mercados
o Escasez de recursos

o Inexistencia de un proceso coordinado de planeacion estratégica

Para superar estos obstaculos que presenta el consorcio se recomienda:

o Realizar ahorros que le permitan coordinar una estrategia comercial al

momento que el producto se encuentre en el mercado.
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o Tener una vision global del producto, ya que este no solo puede ser
comercializado en el Ecuador sino también en otros paises en los que el
transporte presente caracteristicas y deficiencias similares a las del pais

anteriormente mencionado.

o Gestionar los recursos necesarios a través del sector privado o publico para el

desarrollo continuo y mejora de los productos.



CAPITULO 5

Propuesta de valor para el Consorcio Idetec-Inventio

En el siguiente capitulo, se describira un plan operativo basado en el modelo de
negocio de Canvas, el cual consiste en la aplicacion de nueve variables especificas
junto a la utilidad de las mismas dentro del modelo (Segmentos de clientes, Fuentes
de Ingreso, Estructura de Costos, Alianzas, Procesos Clave, Recursos Clave,

Propuesta de Valor, Relacion con el cliente).

Dentro de todas estas variables se determinaran las tacticas que el Consorcio deberia

de tomar una vez que el producto se encuentre dentro del mercado.

Ademas de la mezcla de variables del modelo de negocio Canvas, se agregara la
variable de comunicacion, que permitira establecer un lineamienta de cAma manaia-

la promocion del producto una vez en el mercado.
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En el modelo de negocios de Canvas se describe el modo en que una organizacion
crea, entrega y brinda valor a sus clientes potenciales, lo que conllevara a la
necesaria disponibilidad de recursos que obligara a la empresa a establecer relaciones

con agentes externos € internos.

En su aspecto fundamental., el modelo de Canvas, se trata de una herramienta que
permite detectar sistematicamente los elementos que generan un valor agregado al

negocio.
5.1 Sectores de clientes

Figura 20: Sectores de clientes
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Clientes: Grupos de personas a los cuales se quiere ofrecer el producto/servicio. Son

la base del negocio, asi que se deben conocer perfectamente.

El segmento de clientes al que va dirigido el producto del Consorcio Idetec-
Inventio sera el sector de transporte a nivel nacional debido a que dicho

producto esta desarrollado con caracteristicas funcionales que satisfacen
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solamente las necesidades del segmento de mercado anteriormente

mencionado.

5.2 Propuesta de valor

Figura 21: Propuesta de valor

Propuestas de
valOr

La propuesta de valor es la razon por la cual los consumidores eligen una compaiiia
por sobre las demas, solucionando un problema o satisfaciendo una necesidad. Es
decir que una propuesta de valor son los beneficios que la compania ofrece al

consumidor (Osterwalder & Pigneur, 2009).

5.2.1 Innovacion

El Consorcio Idetec-Inventio presenta un producto de alta tecnologia con
caracteristicas unicas y funcionales para un sector especifico dentro del Ecuador. Este
producto satisface las necesidades de control y seguridad que tienen tanto los usuarios
finales del transporte como los administradores de las companias/cooperativas de

transportes.
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Las caracteristicas del producto del Consorcio Idetec-Inventio son detalladas a

continuacion:

O

GPS (Global System Position): es un sistema global de navegacion por
satélite que permite determinar la posicion de un objeto, una persona o un
vehiculo con una precision hasta de centimetros. Esta caracteristica permitira
a los administradores de las compaiiias de transportes monitorear el recorrido
de sus buses en tiempo real, para saber donde se encuentra y a donde se

dirigen.

GPRS: es una extension del Sistema Global para Comunicaciones Moviles
(Global System for Mobile Communications o GSM) para la transmision de
datos mediante el intercambio de paquetes de informacion. Con esta
caracteristica se podra mandar informacion a larga o corta distancia a través

de mensajes de textos cortos que se proyectara en las pantallas LED.

Velocimetro: es un instrumento que mide el valor de la rapidez media de un
vehiculo. Esto permitira medir y controlar la rapidez a la que los buses
realizan sus recorridos, garantizando la seguridad de los pasajeros y del
transportista mismo. En la pantalla LED se proyectara la rapidez a la que el

vehiculo va en tiempo real.

Boton de panico: son pulsadores conectados a un sistema de alarma
generalmente ubicados en una locacion remota donde no es accesible a todos.
Este boton al ser activado dentro de los buses emitira un sefal silenciosa al

Sistema Integrado de Seguridad ECU 911, linea de emergencia en Ecuador,
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desde donde se monitoreara la ubicacion del bus en emergencia para enviar el

auxilio respectivo.

o Contador de pasajeros: un sistema de conteo de pasajeros, dentro de los
buses, permite conocer la cantidad de personas que han ingresado y salido del
mismo, controlando asi el nimero de pasajeros total en el dia a dia. Las
pantallas LED estaran conectadas a los sensores de conteo de pasajeros que
actualmente poseen los buses, proporcionando un numero exacto del total de
pasajeros a la central desde donde se controlara toda esta informacion en las

cooperativas.

5.2.2 Diseno

Las pantallas LED del Consorcio se desarrollan en un modelo estandar rectangular de
1,20 x 0,50 metros, que pueden acoplarse a gustos y preferencias de los clientes. El
color de las letras en la pantalla puede variar entre rojo, verde o la combinacion de los

mismos colores.

En las pantallas se presentara la informacion de ubicacion dada por el GPS, la rapidez
a la que el bus recorre dadas por el velocimetro y cualquier informacion que la central

de la cooperativa desee que se publique a través del GPRS.

5.2.3 Marca

La estrategia de marca que se utilizara es la correspondiente a nuevas marcas en una

nueva categoria de producto, debido a que el Consorcio Idetec-Inventio lanzara un
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SICOVI (sistema integrado de control y vigilancia) en la categoria de sistemas de

control para buses.

El logo que se manejara para el producto constara con el nombre del producto, el
significado de sus siglas y la figura del logo del Consorcio Idetec-Inventio, el cual se

muestra a continuacion;

Figura 22: Logo propuesto para producto del Consorcio

SICOVI

Sistema integrado de conmrol v vigilancia

5.2.4 Precio

El precio de las pantallas LED del Consorcio Idetec-Inventio alin no se encuentra
establecido. debido a que el producto se encuentra en su etapa de desarrollo. Se
estima que el precio de este producto oscilara ene los $2.000 o mas, que incluira el
costo de disefio y desarrollo de las pantallas; la investigacion de mercado; el disefio e
implementacion de estrategias de marketing y distribucion: el margen de utilidad

esperado; y el costo de la patente del producto.



5.3 Canales de comunicacion y distribucion

Figura 23: Canales de comunicacion y distribucion
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5.3.1 Canales de comunicacion

El desarrollo de comunicaciones eficaces genera mensajes que permiten difundir
imagen, productos o servicios de las compaiias y a su vez que estos mensajes tengan

una respuesta del publico objetivo al que va dirigido.

¢ Identificacion del publico meta

Compradores potenciales: Son todos los gerentes u administradores de las principales

cooperativas de buses a nivel nacional.

¢ Determinacion de los objetivos de la comunicacion

o Generar imagen de marca

o Comunicar las caracteristicas y beneficios de las pantallas LED del Consorcio



o Generar posicionamiento de marca en la mente de los consumidores

¢ Diseno del mensaje

Contenido del mensaje:

El mensaje que se manejara, buscara informar al publico meta sobre las pantallas
LED, sus caracteristicas y beneficios, que permitiran satisfacer las principales
necesidades generadas en el sector de transporte. Ademas, como producto de alta
tecnologia, podra mejorar el servicio prestado a los consumidores finales, generando

mejor imagen a las principales cooperativas de buses a nivel nacional.

e (Canales de comunicacion

Se utilizaran medios de comunicacion BTL, es decir canales de comunicacion
personalizados, debido a que el producto del Consorcio Idetec-Inventio no es de
consumo masivo, sino dirigido a un sector especifico y determinado. Los medios por

los que se realizara el plan son los siguientes:

o Revistas tecnologicas virtuales como. PC Actual o Technology Day.

o Difusion de campanas mediante redes sociales como Facebook, Twitter e
Instagram.

o Correos personales a los gerentes y/o administradores de las cooperativas de

buses a nivel nacional.



5.3.2 Canales de distribucion

Se creara una pagina web del Consorcio Idetec-Inventio donde se podra visualizar el
producto, sus caracteristicas, diagramas y animaciones del funcionamiento de las
mismas, acompanadas de graficos y fotos. También se incluira un servicio online de
chat, donde una persona del Consorcio estara activa y disponible online en un horario
establecido, lo que permitira establecer una conexion directa y personal con los
clientes, para que estos puedan dar sus quejas, comentarios, pedir informacion del

producto, realizar compras, entre otras opciones.

Como el Consorcio Idetec-Inventio se encuentra en sus primeros pasos como
empresa, se establecera el centro de distribucion en la ciudad de Guayaquil, desde
donde se mandard, al lugar del pedido, los productos junto a los técnicos necesarios
para proceder a la entrega e instalacion de los mismos. La cobertura de la

distribucion sera a nivel nacional.

5.4 Relacion con el cliente

Figura 24: Relacion con los clientes
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5.4.1

Flujo de atencion a los clientes

El flujo de atencion a los clientes mostrara el proceso que se debera de seguir para la

atencion de los mismos, asi como los tiempos optimos a los que se deba incurrir para

disminuir la incertidumbre de los clientes.

S

Se recepta la
solicitud de
pedido de los
clientes

Figura 25: Flujo de atencion a los clientes
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Los pedidos de los clientes se podran receptar dentro de la compania

o mediante la

pagina web de la misma, los mismos que se daran de una forma agil teniendo el

tiempo promedio para la recepcion de los pedidos no mas de 20 minutos,

independientemente del método de recepcion.

e Ingreso de orden

LLas ordenes de los pedidos deberan ser analizadas por el departamento de produccion

para verificar que tan factibles son para la compania, buscando soluciones optimas

ara satisfacer al 100% las expectativas de los clientes. Este proceso podria tardar de
p pe p po



entre 1 a 3 semanas dependiendo del numero de pedidos que se tramiten en la

compania.

¢ Gestion para la produccion

Una vez que el pedido ha sido aprobado, se procede a la gestion para la produccion
del mismo, donde la compania verifica de la existencia de la materia prima necesaria
para la elaboracion de los productos y se estimara el tiempo promedio para el
ensamblaje de las pantallas. El Consorcio podra tardar hasta 2 meses en la
elaboracion y posterior entrega del producto, siendo este punto de la cadena de

atencion a los clientes donde recaeran los mayores esfuerzos para optimizar el tiempo

de entrega de los productos y brindar una mejor atencion a los clientes.

¢ Producto terminado

Una vez el producto esté terminado se procedera a la entrega del mismo, los clientes a
mas del producto recibiran la instalacion y el asesoramiento necesario para el buen

funcionamiento del mismo.

e Control post venta

Se realizara un control post venta para verificar que no existan inconvenientes en la
entrega de los productos y en caso de existir proceder a la pronta solucion de

o

cualquier problema suscitado.



5.4.2 Asistencia personal

El Consorcio Idetec-Inventio debera establecer politicas de atencion al cliente para
brindar una atencion personalizada y dedicada a sus clientes. A continuacion se

nombra las politicas que el Consorcio podria establecer.

o El tiempo de respuesta a los pedidos de los clientes debera ser maximo hasta 2

meses, para lo cual el Consorcio debera mantener materiales siempre en stock.

o Tener un personal capacitado en servicio al cliente que sepa receptar y recibir

de forma correcta los pedidos. comentarios y/o quejas de los clientes.

o Tener un tiempo de respuesta a quejas, reparaciones de producto o reposicion
de producto en su totalidad (en caso de ser necesario) de maximo 15 dias
habiles, lo cual disminuira la incertidumbre de los clientes y generara mas

fidelidad en los mismos.

o Generar beneficios a los clientes para mejorar el valor percibido de los

productos comercializados.

5.4.3 Servicios automatizados

El consorcio contara con un servicio automatizado mediante su pagina web, en la cual
los clientes podran hacer los pedidos de los productos de una forma mas rapida y

eficiente sin necesidad de acercarse personalmente a realizar el tramite. También



podra comunicar si existio algun problema con el producto, si necesita algan técnico

especializado, alguna reparacion / revision de los productos o reposicion del mismo.
5.5 Fuentes de ingresos

Figura 26: Fuentes de ingresos
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LLa fuente de ingresos constituye el dinero en efectivo recibido de cada segmento de
clientes. El consorcio Idetec- Inventio podria enfocarse en generar dos tipos distintos

de fuentes de ingresos: ventas de activos o precios de suscripcion.

5.5.1 Ventas de activos

Son fuentes de ingresos transaccionales que consisten en la compra una sola vez del
producto, por lo que el Consorcio cobraria por la adquisicion de las pantallas el precio
establecido por medio de la investigacion de mercado ($2000). Esto es un mecanismo
poco redituable debido al bajo precio que el mercado esta dispuesto a pagar contra los

costos variables y fijos de producir una de las pantallas.
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Cuando el cliente cancele el valor del producto recibira:

o 1 Pantalla Led con el sistema de control y vigilancia elaborado por el
consorcio.
o Lainstalacion del producto dentro del bus en el cual va a ser utilizado

© Manual de operacion y utilizacion del servicio.

5.5.2 Precios de suscripcion

Fuentes de ingresos recurrentes que consisten en establecer un servicio por el cual los
clientes adquieran el producto y estos lo paguen de modo perpetuo mientras lo usen.
De esta forma el Consorcio se asegura no solo de recuperar el retorno de la inversion,
sino también de generar ganancias a través del tiempo, ya que brindando el servicio
ellos pueden subsidiar el costo de las pantallas e irlo pagando conforme se van

realizando los cobros.

De acuerdo a las estimaciones de demanda tenemos que el potencial de ventas del
Consorcio es aproximadamente de 300.000 pantallas en el Ecuador. El precio
sugerido para la adquisicion del servicio, el cual consistiria en monitorear que las
pantallas estén funcionando y que se mantenga actualizado los mensajes dentro de los
recorridos, seria aproximadamente de $150 mensuales por cada cooperativa de bus,
esto aplicando una estrategia de precios basado en los costos, variando de acuerdo a

la cantidad de buses que esta tenga.

En promedio las cooperativas de buses poseen alrededor de 40 buses, por lo que se
garantiza la cobertura de los costos fijos y variables mensualmente, pero requiere de

una alta inversion inicial para subsidiar el costo de las pantallas.



Al realizar la adquisicion del servicio el cliente recibe:

o 1 pantalla Led con el sistema de control y vigilancia desarrollada por el

CONSOrcio.
o La instalacion del producto dentro del bus que va a ser utilizado

o Un servicio de montero y control el cual sera manejado por el consorcio para

controlar los mensajes, rutas y la seguridad de los buses.

5.6 Actividades clave

Figura 27: Actividades claves

Actividades clave

Las actividades claves que requiere la propuesta de valor del Consorcio Idetec-

Inventio son:

o Mantener componentes siempre en stock para poder atender de una forma mas

agil las demandas de los clientes, sean éstas, pedidos de nuevos productos,

reparaciones 0 mantenimiento.



o El personal sera constantemente capacitado para que se mantengan enterado
de las tendencias tecnologicas, para poder brindar mas opciones a los clientes

potenciales.

o En los canales de comunicacion, se mantendra bien informado a los clientes
sobre las mejoras 0 nuevos servicios adicionales que se les pueda brindar para

generar posicionamiento y recordacion de marca.

o Se mantendra una buena relacion con los clientes brindando una atencion

rapida y un servicio Optimo.

5.7 Recursos claves

Figura 28: Recursos claves

Los recursos que debe poseer el consorcio Idetec-Inventio para la comercializacion

de las pantallas son:
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Fisicos

Debe de contar con la infraestructura necesaria para la fabricacion de circuitos
eléctricos dentro del pais, en caso de que se mantengan importando estos
productos, se debe de tener un espacio amplio para el ensamblaje de las

pantallas.

Para el servicio al cliente debe mantener un area especializada para atencion
personalizada a los clientes donde se pueda realizar actividades de

telemercadeo y de ventas.

Deben de contar con los vehiculos necesarios para realizar la distribucion de

los productos y la venta de los mismos.

Dentro de los activos necesarios para la infraestructura se encuentran los

siguientes:

v" Oficinas para la atencion y servicio al cliente

v" Vehiculos destinados al personal de ventas y de mantenimiento de las
pantallas

v" Oficinas en la ciudad de quito para manejar las ventas en la region sierra

v Fabrica para la elaboracion y ensamblaje de las pantallas.

v" Muebles para las oficinas y la fabrica (Archivadores, Escritorios,
Muebles)

v" Equipos de Computacion para el personal administrativo

v" Suministros de oficina



5.7.2 Intelectuales

El consorcio debe de tener respaldada toda su tecnologia a través de patentes y
marcas, lo cual es un recurso cada vez mas importante en todas las empresas. pero se
vuelve indispensable dentro de una empresa comercializadora de tecnologia debido a

que se convierte en un escudo contra posibles plagios de malos competidores.

5.7.3 Humanos

Actualmente el Consorcio Idetec- Inventio Cuenta con tres personas que se encargan
de todas las operaciones de los productos. pero para brindar el servicio propuesto se

necesita dentro del talento humano lo nombrado a continuacion:

o Un gerente de ventas para la region Costa y uno para la region Sierra
o Vendedores dentro de ambas regiones

o Supervisores de servicio al cliente

o Operadores del servicio de pantallas

o Técnicos para la realizacion del mantenimiento de las pantallas

o Gerente de Compras

o Asistentes de Servicio al cliente

5.7.4 Financieros

Dentro del Consorcio, debido a que es un start up tecnologico. el recurso financiero
constituye el mas importante dentro del analisis, puesto que para mantener la fuente

de ingresos es necesario que consiga de capital para poder financiar las operaciones.
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Se espera que este capital sea obtenido a través de inversion particular o de apoyo

gubernamental.

5.8 Alianzas

Figura 29: Alianzas claves
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Actualmente no existen alianzas del consorcio con ninguna otra compaiia, pero no

se descarta la creacion de alianzas en un futuro por lo que se propondra lo siguiente:

5.8.1 Alianzas entre no competidores

e Alianzas con proveedores

Uno de los factores determinantes de la propuesta de valor del Consorcio Idetec-
Inventio es que el cliente tenga la certeza de que el bien o servicio que le sea
entregado o brindado sea de excelente calidad, por lo que los proveedores juegan un
papel fundamental para la consecucion de esta propuesta de valor, para lo cual se

propone generar alianzas con los proveedores bajo ciertas condiciones:



o El proveedor debe certificar y garantizar una calidad satistactoria, respaldada
con la calidad de los componentes que entregue.

o Las partes deben intercambiar la informacion necesaria para ejecutar un mejor
Control de Calidad.

o Las partes deben controlar eficientemente las actividades comerciales tales
como pedidos, planeacion de la produccion y de los inventarios de manera que

sus relaciones se mantengan sobre una base amistosa y satisfactoria.

Basados en la confianza y beneficio de las partes. el Consorcio lograra disminuir el
numero de proveedores y mejorar la calidad del producto y del servicio entregado a

los consumidores finales.

Programar adecuadamente el abastecimiento. disminuir al maximo los inventarios.
obtener precios razonables, lograr entregas oportunas y disminuir los gastos
administrativos de generar varias Ordenes de compra a diversos proveedores en

periodos cortos de tiempo permitira una gestion logistica exitosa para el Consorcio.

¢ Alianzas con clientes

Un aliado estratégico de negocio son los clientes, ya que siempre incrementaran el

reconocimiento del negocio.

Por esta razon los esfuerzos del consorcio iran enfocados a que los clientes obtengan

mas beneficios y que de esta forma se vincularan mas estrechamente con el negocio.



Hacer que los clientes perciban que el Consorcio se preocupa por su satisfaccion mas
que por cualquier otra cosa, incluso mas que venderles los productos y servicios,
hara que se forje una muy buena relacion con ellos. De esta forma la relacion con los
clientes se diferenciara de la competencia y se conseguira elevar los niveles de

fidelizacion en el largo plazo.

5.8.2 Alianzas entre competidores

Antes de establecer una alianza con otra empresa, sera necesario realizar un analisis

racional de los posibles beneficios que se obtendran.

En un mundo cada vez mas competitivo con una economia globalizada y con
vertiginosos avances tecnologicos, especialmente en los campos de la informatica y
las comunicaciones, se vuelve necesario las alianzas de las empresas en busca de
combinar practicas que logren un beneficio en conjunto y de esta forma poder

mantenerse a la vanguardia de los lideres de mercado.

Es importarse aliarse con las compariias que compartan los mismos intereses que
busca el Consorcio y que estén encaminadas a la busqueda de un mismo objetivo que

les genere rentabilidad a las compaiiias por igual.
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5.9 Estructura de costos

Figura 30: Estructura de costes
il

5.9.1 Costos fijos

Se definen como costos fijos todos aquellos costos que no estan relacionados a la
cantidad fabricada de un producto. El consorcio Idetec- Inventio presentaria los

siguientes costos fijos:

Tabla 26: Estimacion de costos fijos del Consorcio Idetec-Inventio

" Gastos Sueldos y Salarios $7500
Gastos de Publicidad ~ $2000
_Gastos Suministros de oficina  $350
Gastos de movilizacion

1$1200

En los gastos de sueldos y salarios se comprenden la incorporacion de los recursos

humanos ya mencionados con anterioridad y ademas los actuales.
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Los gastos de publicidad comprenden la realizacion de eventos, uno en Guayaquil y
otro en Quito, para demostrar el funcionamiento del producto, con un presupuesto de

1000 dolares cada uno.

Los gastos de movilizacion comprenden tanto al area comercial como al area

manufacturera y de servicios.

Los suministros de oficina corresponden a papel, tintas e impresiones necesarias para

la comercializacion y la organizacion de los productos.

El Consorcio funciona dentro de la Escuela Superior Politécnica del Litoral, y dentro
de la constitucion de este, se especifica que Idetec, proporcionara el espacio fisico
necesario para la operacion del consorcio, por lo que no incurren en gastos de

alquiler.

5.9.2 Costos variables

Se definen como costos variables todos aquellos costos relacionados directamente a la

cantidad fabricada de un producto.

Los costos variables del consorcio Idetec-Inventio para las pantallas, ya fueron
enunciados en el capcapitulo 1 y son de $844.31 por cada pantalla LED que se

fabrica.



CAPITULO 6

Conclusiones y recomendaciones

6.1 Conclusiones

Las conclusiones se haran en base a los objetivos especificos planteados al inicio del

estudio.

e Objetivo 1

Analizar estrategias implementadas por empresas comercializadoras de
tecnologias para su posterior andlisis y aplicacion en el Consorcio Ildetec-

Inventio.

Dentro del estudio de Benchmarking, la tercera etapa corresponde a la busqueda de
socios del Benchmarking. Dentro de esta etapa se analizaron las diferentes empresas
que comercializan pantallas LED junto con sus estrategias y estructura comercial.
Entre las empresas analizadas se encuentran: Led vision, LED Advisor, Multiled y

Tooper Technology.

Shenzhen Tooper Technology fue escogida como la empresa con las mejores
practicas, debido a su amplia cobertura, estructura organizacional, calidad en los
servicios, gama de productos, nivel de tecnologia. patentes. y reconocimiento a nivel

mundial.



La empresa Tooper Technology mostrd altos niveles de competitividad en los
servicios que presta, asi como una sélida plataforma de venta alrededor del mundo, ya
su distribucion abarca todos los continentes. Posee 16 patentes nacionales de

tecnologia por lo que la calidad del producto se encuentra plenamente certificada.

Una vez escogida la empresa socia del Benchmarking, se realizo un analisis
comparativo entre las dos compaiias, Tooper y el Consorcio Idetec-Inventio,
basandose en los factores criticos de éxito. Con el resultado de dicha comparacion, se
propuso al Consorcio un conjunto de recomendaciones basadas en las mejoras del
servicio prestado a los clientes, las cuales incluian tiempo de respuesta. producto,
garantias, servicios, reparaciones, entre otras (referencia cruzada cuadro de

recomendaciones).

* Objetivo 2

Implementar un plan de marca para los productos derivados del Consorcio

Idetec-Inventio.

Para determinar el plan de marca para las pantallas LED del Consorcio, se hizo uso

del analisis de la matriz FODA y de la matriz de oportunidad de mercado/producto.

La estrategia a seguir sera el desarrollo de una nueva marca, donde el Consorcio
Idetec-Inventio desarrolla y lanza al mercado un producto nuevo, como lo son las
pantallas LED que contienen un sistema integrado de control y vigilancia con

caracteristicas Gnicas y funcionales para un solo sector como lo es el transporte, en
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una categoria nueva de producto, ya que actualmente no existe producto igual a

SICOVI.

Esta estrategia de marca se respalda en que el producto es desarrollado por una
empresa privada derivada de ESPOL. universidad reconocida a nivel nacional por su
gran prestigio y valor, como lo es Idetec. Es decir la marca ESPOL sera el avaluo y
garantia para SICOVI, lo que generara confianza y seguridad en los futuros

consumidores.

e Objetivo 3

Definir canales comerciales para la implementacion de un modelo de negocio
(Canvas) para gestionar la comercializacion de los productos derivados del

Consorcio Idetec-Inventio.

A través de una investigacion de mercados y del estudio de Benchmarking, se obtuvo
informacion clave para la planificacion de un plan operativo para el Consorcio Idetec-
Inventio. EI modelo de negocios utilizado fue el modelo de Canvas el cual tiene las

siguientes variables:

o Segmentos de clientes
o Actividades Clave

o Recursos Clave

o Fuentes de Ingreso

o Propuesta de Valor

o Estructura de Costos

o Canales de distribucion
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e Alianzas

e Relaciones con el cliente

Ademas a estas variables se agrego la variable comunicacion para mejorar la
comercializacion de los productos del consorcio. Con respecto a las pantallas LED. a
través de las entrevistas se obtuvo una prospeccion de los clientes para que el
Consorcio tenga una base firme en donde empezar sus actividades de ventas, una vez

que el producto haya salido al mercado.

e Objetivo 4

Implementar un plan de comunicacion para la promocion de productos del

Consorcio Idetec-Inventio.

Luego de implementar el primer plan de comunicacion para el Consorcio Idetec-
Inventio, se podra conocer informacion actualizada sobre el publico objetivo, sus
necesidades y requerimientos, lo que a su vez permitira generar mensajes que estén
acorde a las necesidades de los empresarios de las cooperativas de buses a nivel

nacional.

Se podra determinar que medios tendran mas impacto sobre el pablico objetivo y asi
se podra manejar la informacion, de tal forma que se pueda cubrir mayor mercado

con un mensaje estandarizado y mas eficiente.

De ser necesario se puede ampliar la mezcla de comunicacion aumentando el numero
de medios que se utilizan, esto a su vez permitira tener mayor presencia en el

mercado.



Mejorar y aumentar la relacion con los clientes mediante la creacion de espacios de
opinion, lo cual incitard a los clientes a expresar sus opiniones e inquietudes, que

permitira brindar un mejor servicio.

Al tener un plan de comunicacion, los gerentes o administradores de las compafiias
estaran mejor informados sobre las actividades que realiza el Consorcio y se podra

estar mas cerca del pablico meta.

6.2 Recomendaciones

e El Consorcio deberia desarrollar una investigacion que le permita identificar
cuales son las caracteristicas que marcan las tendencias tecnologicas en el
sector de transporte para mantener una constante innovacion en los productos

y servicios brindados a los clientes.

e Debe considerar el utilizar en corto plazo una estrategia de marca madre
tomando como referencia la marca “ESPOL™ que le permita apalancar la

imagen del Consorcio.

e Se debe estar consiente que los resultados favorables para el consorcio Idetec-
Inventio no ocurriran de un dia para otro, se debe dar el tiempo suficiente para
que ésta propuesta genere frutos. Es importante aclarar que la propuesta no es
la solucion a todos los problemas pero que puede contribuir a que las

empresas sean mas competitivas.



Se debe considerar la realizacion de otra investigacion de mercado para
corroborar que las preferencias de los consumidores no han cambiado hasta el

momento en el que el producto se encuentre en el mercado.

El Benchmarking es un proceso continuo donde las mejores practicas siempre
pueden mejorar por lo que se recomienda realizar un estudio de
Benchmarking una vez por afio para analizar el mercado y mantener una
mejora constante y de esta forma convertir al Consorcio en el lider de

desarrollo y distribucion de pantallas LED a nivel nacional.
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nexo 1: MANUAL DE CODIFICACION

- manual de codificacion presentado a continuacion corresponde a las preguntas de las encuestas,
. cual se utilizd para ingresar los datos de las encuestas en el programa estadistico SPSS.

o Pregunta 1
e gustaria que dentro de los buses exista un sistema eficiente de conteo de pasajeros?

ombre de las variables: ContPasajeros

alores: 1=5i
2=No
ipo: Nominal

‘n caso de ser Si la respuesta, especificar cual)
ombre de las variables: EspcfConteo

ipo: Variable de cadena

o Pregunta 2
n caso de que se presente alguna emergencia de cualquier indole dentro de los buses, ;que
cciones se deberia tomar? Elegir una opcion.

ombre de la variable: EmergBuses

alores: 1= Llamada a los numeros de emergencia
2=Boton de panico.
3=0tros
4=No hacer nada.

ipo: Nominal

o Pregunta 3
.e gustaria que los buses tengan un sistema de posicionamiento que le permita saber donde se
ncuentra y a donde se dirige?

ombre de la variable: SistPosBuses
alores: 1=51
2=No
ipo: Nominal
o Pregunta 4

-ree usted adecuado que dentro de los buses exista un sistema que indique la velocidad a la que
3 el bus?

ombre de la variable: SistVeloBus

[ 4 C2



(3]

2=No
ipo: Nominal
o Pregunta 5

é servicios adicionales desearia que existan en el transporte urbano / interprovincial del pais?
lija tres opciones.

ombre de la variable: ServAdiBus
alores: 1= Sistema cerrado de vigilancia
2= Sistema de pago con tarjetas magnéticas (como la Metrovia)
3= Paginas web que permitan revisar recorridos.
4= Servicio de Quejas.
5= Estaciones de buses.

ipo: Nominal

o Pregunta 6
e gustaria que exista un producto que acople los servicios anteriormente mencionados mostrando
1 informacion en una pantalla dentro del bus?

'lombre de la variable: DispAcpPro
'alores: 1=5i

2=No
‘ipo: Nominal

o Datos del encuestado 4= 46 anos en adelante

lombre de la variable: Sexo )
Tipo: Escala

'alores: 1=Masculino
2=Femenino o Tipo de encuestado

‘ipo: Nominal Nombre de la variable: TipoEnc

. Valores: 1= Usuario Final
lombre de la variable: Edad

2= Transportista
'alores: 1= 18-25 anos

. Tipo: Nominal
2=26 -35 anos

3=36-45 anos



nexo 2: FORMATO DE ENTREVISTAS

SRA

iludos Cordiales, somos estudiantes de la Escuela Superior Politecnica del Litoral y estamos realizando nuestro
‘oyecto de tesis, el cual tiene por objetivo la mejora de los servicios y procesos de control en el sector de transporte.
»da la informacion recopilada sera para uso netamente academico, por lo que solicitamos unos minutos de su tiempo
ira que nos ayude contestando las siguientes preguntas.

»r motivos de proteccion de propiedad intelectual del producto del cual se hablara en esta entrevista, solicitamos
1e por favor nos firme el siguiente acuerdo de confidencialidad.

ACUERDO DE CONFIDENCIALIDAD

se compromete a no revelar, divulgar, comentar y/o utilizar lc
formacion entregada en esta entrevista realizada por los estudiantes de la Escuela Superior Politécnica del Litoral.

Firma
C.l.:

1. ;Posee algun mecanismo de conteo de pasajeros dentro de los buses? (En caso de ser Si la respuesta,
especificar cual)

Si.... No.... JCHAN s

2. En caso de que se presente alguna emergencia médica y/o robo dentro de los buses, ;qué medidas toman
los choferes de los mismos?

....... Llamada a la policia / ambulancia

....... BOton de panico

...... Sistema de radiofrecuencia en la cooperativa
waz Otros (ESPecifique) causnnsannicaivmenis
.eueeee . NO tiene

3. ;Posee algun sistema de posicionamiento que le permita controlar de manera constante la ubicacion de los
buses?

Si....  No...
4. ;Dentro de los buses, posee informacion sobre los recorridos que estos realizan?

Si....  No....

5. (Como se entera usted de las nuevas tendencias y métodos para la seguridad y control de los buses?

EXPLICACION DE LAS PANTALLAS LED DEL CONSORCIO IDETEC-INVENTIO A LOS ENTREVISTADOS.



6. ;Como le gustaria conocer sobre la existencia de las pantallas LED con las especificaciones antes
mencionadas?

7. ;Que servicios adicionales quisiera que tuvieran las pantallas LED antes mencionadas?

8. Si este producto existiera en el mercado, jcuanto cree usted que deberia ser el precio en el mercado?

9. ;Como cree usted que deberia ser el pago de las pantallas LED?

10. ;Quién toma las decisiones de compra de equipos y sistemas de control dentro la cooperativa?

11. jLe gustaria adquirir las pantallas LED anteriormente mencionadas para mejorar el control dentro de sus
buses?

Si... No..

yradecimientos (gracias por su tiempo, gracias por su amable atencion etc.)

ATOS DEL ENTREVISTADO

binbre'y Apellidos: cunusaiismnaissmisismeses
5= I "



nexo 3: FORMATO DE ENCUESTA

:‘ Ciencias Sociales f ;
\ /' y Humanisticas = 4

3PN

et

iludos Cordiales, somos estudiantes de la Escuela Superior Politécnica del Litoral y estamos realizando nuestro
‘oyecto de tesis, el cual tiene por objetivo la mejora de los servicios y procesos de control en el sector de transporte.
»da la informacion recopilada sera para uso netamente academico, por lo gue solicitamos unos minutos de su tiempo
ira que nos ayude contestando las siguientes preguntas.

1. ;Le gustaria que dentro de los buses exista un sistema eficiente de conteo de pasajeros? (En caso de ser Si
la respuesta, especificar cual)

Si....  No....

OB L ccsisscunsuansnmissasiunsiasisgrsssssiisaa s v T

2. En caso de que se presente alguna emergencia de cualquier indole dentro de los buses, jqué acciones se
deberia tomar? Elegir una opcion.

....... Llamada a los numeros de emergencia
....... Boton de panico

sy DUTOS {ESPOCigUe) suvsaunmains
........ No hacer nada

3. jLe gustaria que los buses tengan un sistema de posicionamiento que le permita saber donde se encuentra
y a donde se dirige?

She  Noiu

4. ;Cree usted adecuado que dentro de los buses exista un sistema que indique la velocidad a la que va el
bus?

Sle.. No..

5. ;Que servicios adicionales desearia que existan en el transporte urbano / interprovincial del pais? Elija
tres opciones.

....... Sistema cerrado de vigilancia

....... Sistema de pago con tarjetas magneticas (como la Metrovia)
....... Paginas web que permitan revisar recorridos

< S€TVICIO dE quejas

....... Estaciones de buses

6. ;Le gustaria que exista un producto que acople los servicios anteriormente mencionados mostrando la
informacion en una pantalla dentro del bus?

St Mo
atos del encuestado
xo: M F Edad: ...

suario Final...... Transportista......



Anexo 4: FORMATO DE REPORTE DEL PROYECTO DE BENCHMARKING

iquipo de trabajo:

sustavo La Mota Terranova

(arla Borja Robles

Jouglas Quintero Jiménez

|.- Etapa de planeacion del proceso:
1.1 Objetivo

2l principal objetivo del estudio de benchmarking fue dotar de una estrategia comercial al consorcio Idetec-Inventio y

Tejorar sus procesos.

1.2 Fechas:

“echa de Inicio: Lunes, 13 de mayo del 2013

“echa de terminacion: Domingo, 22 de septiembre del 2013

1.3 Clientes del benchmarking:

-—onsorcio Idetec-Inventio

Javid Chang Gerente de Inventio, Espol, Ep.
/ictor Asanza Gerente de Idetec, Cia. Ltda.
1.4 Tipo de benchmarking

_ompetitivo

1.5 Temas de investigacion:

’roductos / Servicios

’rocesos de trabajo

Istrategia

|.6 Usos de la informacion:

’laneacion estratégica

luevas ideas.

|.7 Factores criticos de éxito.



Caracteristicas del Caracteristicas del Calidad del
producto servicio producto
*Forma, tamano y co- \‘ /f *Tiempo de \‘..
lores | | respuesta

*Precio | | *Disponibilidad de asis- Distribucion
\_ "Garantias J | tencia ;
| *Tiempo promedio para |

realizar reparaciones
“Velocidad de entrega Procesamiento

*Proceso de entrada de |
\ pedidos

A

de la informacién

.- Etapa de integracion del equipo:

der: Karla Borja Robles

>colectores, analistas de informacion: Douglas Quintero, Gustavo La Mota.

:rsonal de apoyo: Victor Asanza, David Chang.

Roles Funciones Habilidades
| Comunicador
i - Coordinar las actividades dentro ' Paciente
! Lider ~ del equipo de Benchmarking. ' Negociador
! - Moderador en discusiones de ' Responsable
f ' grupo. ' Tener dinamica de grupo
i : Extrovertido
r D s T )
| Recolectores rrollar'tecmcas de Planificador
Benchmarking para recolectar, .
de ) | Organizador
L - analizar y presentar la ! ,
informacion / | . L. | Extrovertido ‘
. informacion. |
Analistas . :
Producir un reporte final. ; \
’ ' Profesional
Personal de  Proveer soporte al estudio y al i o es1:ona s |
apoyo equipo de Benchmarking | SOIGRAGTES
’ | Extrovertidos

- Etapa de seleccion de la compania

Compania#2

Smelektronic

Nuestra Compainia Compania#1
Nombre: Consorcio Inventio- | Shenzen ~ Tooper

Idetec. Technology
Direccion: Guayaquil, Ecuador | Shenzen, Corea
Nimero de | 4 50

20

Cuenca, Ecuador




' empleados [
iL Principales oxx Pantallas led ; Rotulacion y leds de
| productos multicolor para l informacion
' interiores y | personalizados.
exteriores.

Pl-'@omfnfientos XXX 16 patentes | XXXX

obtenidos. | nacionales, una de

| las 50 empresas mas

prestigiosas de Asia, |
distribucion en todos

‘ | los continentes del

I

mundo

- Etapa de levantamiento de la informacion:
Jestionario entrevistas:

‘osee algun mecanismo de conteo de pasajeros dentro de los buses? (En caso de ser Si la respuesta, especificar
1al)

Si....  No.... dCUALT e

1 caso de que se presente alguna emergencia médica y/o robo dentro de los buses, jqué medidas toman los
1oferes de los mismos?

.... Llamada a la policia / ambulancia
.. Boton de panico
... Sistema de radiofrecuencia en la cooperativa
s OETO8 (ESPECIIIGUR) «iiviinimmmnsnisinsigs
..... No tiene
‘osee algun sistema de posicionamiento que le permita controlar de manera constante la ubicacion de los buses?
Si....  No....
Dentro de los buses, posee informacion sobre los recorridos que estos realizan?

Si....  No....

omo se entera usted de las nuevas tendencias y métodos para la seguridad y control de los buses?

EXPLICACION DE LAS PANTALLAS LED DEL CONSORCIO IDETEC-INVENTIO A LOS ENTREVISTADOS.

-omo le gustaria conocer sobre la existencia de las pantallas LEDs con las especificaciones antes mencionadas?
Jueé servicios adicionales quisiera que tuvieran las pantallas LEDs antes mencionadas?

este producto existiera en el mercado, jcuanto cree usted que deberia ser el precio en el mercado?



.omo cree usted que deberia ser el pago de las pantallas LEDs?

Juién toma las decisiones de compra de equipos y sistemas de control dentro la cooperativa?

. gustaria adquirir las pantallas Leds anteriormente mencionadas para mejorar el control dentro de sus buses?

Si...  No...

jradecimientos (gracias por su tiempo, gracias por su amable atencion etc.)

ATOS DEL ENTREVISTADO
ambre ¥ APBIIdOS: . ..o nsmmmimmmmsumsasmassisse ETRIT BB s crsiasivimsorssietsss s e inis s siasissssssxurasansssampos sumaasmrns

Jestionario Encuestas:

;Le gustaria que dentro de los buses exista un sistema eficiente de conteo de pasajeros? (En caso de ser Si la
spuesta, especificar cual)

No....

T
En caso de que se presente alguna emergencia de cualquier indole dentro de los buses, ;qué acciones se
:beria tomar? Elegir una opcion.

.... Llamada a los nimeros de emergencia
.... Boton de panico

.... Otros (Especifique) ......ccoccvevciiicicnnnn
..... No hacer nada

;Le gustaria que los buses tengan un sistema de posicionamiento que le permita saber donde se encuentra y a
Snde se dirige?

No....
;Cree usted adecuado que dentro de los buses exista un sistema que indique la velocidad a la que va el bus?

No....

;Qué servicios adicionales desearia que existan en el transporte urbano / interprovincial del pais? Elija tres
xiones.

.. Sistema cerrado de vigilancia

... Sistema de pago con tarjetas magneticas (como la Metrovia)
... Paginas web que permitan revisar recorridos

.. Servicio de quejas

.. Estaciones de buses

;Le gustaria que exista un producto que acople los servicios anteriormente mencionados mostrando la
formacion en una pantalla dentro del bus?

No....

atos del encuestado



xo: M F
: To SN
uario Final...... Transportista

2 Métodos de investigacion aplicados:

ympania#1
ftrevistas personales
icuestas

ympania#2

Iblicaciones/ Medios de comunicacion.

vestigacion en Archivos.

- Analisis de la informacion:

Factores Criticos

Consorcio ldetec-Inventio

Caracteristicas del producto

Forma, Tamano y

- Un producto en etapa de
: desarrollo.

Las pantallas
desarrolladas para el sector

' Las pantallas LEDs para interior
LEDs son | £

23 productos desarrollados.

Los principales productos son:

que muestran informacion de una
forma mas  didactica que

permiten tener grandes efectos

|

— de transporte con | de visualizacion. ,
caracteristicas  especiales: Las pantallas LEDs para exterior |
l ) que constan con mas de 6 anos de |
; contador de personas y Producto disefiado para ser
! ) o expuesto a las inclemencias del
| boton de panico. clima como lluvias o altas
L - - temperaturas. |
,  $3.000 las pantallas para interior
. ' Indefinido, pero se estima
Precio :en $2.000 'y $4.000 las pantallas para
. } exterior. ‘
- - | |
Garantias 2 anos i 1 ano E
| Caracteristicas del servicio
|
. ! La compania responde en dos
Tiempo de i ) . . .
. Indefinido horas, y si es necesario, envian
respuesta ! [ .
| | técnicos en 48 horas.
~ Disponibilidad de i A 1 En cada continente se cuenta con
; efinido [ . . o
asistencia i \\ tecnicos especializados
i i
Tiempo promedio | . | Maximo de 2 meses, Depende de
Indefinido

para realizar

|
\
i
l

|
1

las dimensiones del dano del



' reparaciones producto |
| | |
] \
De 1 a 3 meses dependiendo del |
Velocidad de sitio de origen del pedido, dado
' Indefinido
entrega de pedidos que las pantallas son enviadas
desde la sede principal en China.
Calidad del producto ]
10 anos de vida 12 anos de vida
A
Distribucion
. ‘ Sede en Shenzhen, China.
' ‘i Sucursales en: Estados Unidos,
| Indefinido 1 N
' Rusia, Francia, Espana, Portugal y
. ‘ Arabia Saudita.
= ' ———
Procesamiento de informacion
| Nivel 3 ‘ Nivel 4
| .
Comparaciones adicionales
Patentes : .
) ; No posee Posee 16 patentes nacionales
nacionales i ;
L i Gestion de calidad 1509001, ?
Certificaciones No posee
| | CE, FCC, ROHS, CCC, CBy PSE.
i - ! " Quality Supplier of Canton Fair,
‘ pertenecen al top 100 de
1 o empresas mas innovadoras de
| Reconocimientos No posee ) ) 1
China y fue seleccionada como |
una de las diez marcas mas

- Etapa de accion.

Factores Criticos

innovadoras de Asia.

Consorcio Idetec-Inventio

11



| Como las pantallas LED son desarrolladas para el sector de |
transporte con caracteristicas especiales: GPS, GPRS, |

~ velocimetro, contador de personas y boton de panico, mismas
Forma, Tamano y

caracteristicas que el mercado potencial acepto. Por lo que no se

colores ,
deberia cambiar el producto, mas bien seguir desarrollando mas
caracteristicas funcionales al producto como un sistema cerrado
de vigilancia, opcion elegida por los encuestados.

- brecio ~ T El precio de venta de las pantallas LED del Consorcio l?:lEtécf‘j

Inventio deberia estar entre los $1,500 a $2,000. .

~ | El tiempo de garantia del Consorcio de 2 anos es acertado y |

Garantias ' adecuado para brindar confianza y seguridad a los clientes |

potenciales.

Caracteristicas del servicio 4

Tiempo de | El Consorcio deberia responder las solicitudes de los clientes en |
respuesta un maximo de 24 horas.

Disponibilidad de | Siempre deben tener disponibles a personal capacitado que pueda
asistencia asistir en cualquier momento cualquier solicitud de los clientes.

Tiempo promedio ) )

. El tiempo promedio para realizar reparaciones debe ser maximo
para realizar ) . ‘
) hasta 5 dias. Ademas se debe mantener en stock las piezas
reparaciones

. I i
El Consorcio deberia entregar los pedidos realizados por los |
Velocidad de

clientes en un tiempo estimado de 20 dias laborables, incluyendo |
entrega de pedidos :

| el tiempo de instalacion de los equipos.

' El tiempo de vida de los productos del Consorcio es 10 anos de

vida, lo cual esta de acuerdo al tipo de producto.

=

El Consorcio debe tener una distribucion adecuada a nivel

nacional, con sucursal en ciudad importantes tales como Quito y

Cuenca, para de esta manera lograr un mayor alcance.

Para el tipo de producto que el Consorcio esta desarrollando el

nivel 3, que se utiliza, es el adecuado.

" El consorcio debe realizar las respectivas patentes del producto, |
Patentes i =
tanto del hardware como del software.

nacionales



