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RESTII\IEN

La neccsidad de tener ingresos económicos hace que la imaginación del ser humano

encuentre nuevas ideas de negocios y no se conforme solamente con tener un empleo

estable, el mismo que cada día se hace más dificil de obtenerlo. [.lna manera de obtener

ingresos de una manera independiente es la microempresa que, por su estructura simple,

es más accesible para personas de pocos ingresos.

EI avance de Ia informática y la tecnología en el área de las telecomunicaciones ha

pcrmitido que las personas puedan acceder a una computadora y con ésta, a servicios

como el Intemet, lo que antes solo era potestad de grandes compañias. Estos avances

han traído el aba¡atamiento de costos en equipo y creación de nuevas empresas, lo que

ha dado como resultado Ia competencia y por ende el abaratamiento <ie las rarifas de los

servicios que dan los provcedores dc lnternet.

Los proveedores de Intemet, por la demanda se sus servicios, se han visto en la
necesidad de la cont¡atación de empresas y/o personas independientes para la

rea.lización de las acrividades de Insralación de equipos electrónicos en los hogares de

los clientes que contraten sus planes de conectividad al lnternct.

Teniéndose como referencia lo antes expuesto, un grupo tie tecnólogos vimos una

oportunidad de negocio en la creación de una microempresa para realiza¡ insralaciones

de equipos electrónicos en los hogares de los clicntes de los proveedores de Intemet.

Además ofreceremos los servicios de reparación por medio de visitas técnicas a los

clientes que presenten inconvenientes con el servicio, también ofreceremos el sen,icio

de Pre-venta de planes de conectividad. para los us'a¡ios tle los proveedores y público

en general, IPexpress también ofreceni el servicio de soporte tócnico a pC.

La ¡azón social de la microempresa es lpexpress: Instalaciones profesionales de

última milla. Para poder cubrir todas las actividades Ipexpress cuenta con personal

capacitado, entlenado y con experiencia en el sector de las telecomunicaciones y

atención al cliente. 
/*l_ .
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se ha trabajado en un Plan de Negocios para demostr¿ü que nuestra propuesta es

viable, en el cual hcmos podido determinar:

I.- Inversión lnicial a reali.¿a¡.

2.- Planificación de Producción.

3.- Presupuesto de Gastos.

4.- Flujos de Caja.

5.- [:stado de Pérdida y Ganancias

6.- Balance General.

En el PIan de Negocio hemos considerado una TMAR de l5%. con lo cual se ha

realizado los cáculos para [a obtención del valor Actrl^l Neto considerando un período

de 5 años. Al utilizar la tasa indicada, descontamos todos los flujos de efectivo se

obtuvo como VAN el valor de $5 I .ti22.50.

considerando que se hizo una inversión inicia.l de $20.000 y comparando con el van
obtcnido, estaríamos recuperando el capilal invertido en 1.04 años. El resultado de los

cálculos la TIR de nuestro proyccro es de 66,05%.

{Jtilizando el modelo de simulación Monteca¡lo rle cristal Ball para Excel, se

obtiene que la probabilidad de que el vAN sea mayor a 0 es alta y la probabilidad dc

que cl VAN s€a mayor a $ 50.000 mil es del 49,71%, dcmostrando que el proyecto es

viable y financieramente factible.
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Plan de Negocio pua la creación de una Microempresa de lnstaraciones de última milla

Canítulol

ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO

*
1

AIBLIOTECA

CAMPUS
PEÑA

FEN-EDCOM Pdginu I F:SPOL



Plan de Nqocio para la Creación de una Mitnxmpresa dc InstaladDn?s d¿ úttima millo

I.I. ANTECEDENTES

[-a microempresa es un sector en crecimiento en nuestro pais, y constituye una de las

principales fuentes de trabajo. Las microempresas ecuatorianas emplean a más de un

millón de trabajadores de ingresos medios o bajos, lo que representa alretledor del 25%o

de la mano de obra u¡bana y un aporte al Producto Interno Bruro entre el l0 y l5yo.

Existen alrededor de I ,5 millones de microempresarios.

La Escuela Superior Politécnica del Litoral en su afán de profesionalizar a sus

tecnólogos crea la carrera de Licenciatura en Administración Tecnológica con lo cual

le da herramientas administrativas necesa¡ias para la conformación de una mafrera

científica de enti.lades como la microempresa para que el egresado de la l,AT tenga

ahemativas para la generación de ingresos que ayuden a la economía de su hogar, y por

consiguiente de su familia. Para llegar a la cristalización de un objetivo común llamado

microempresa, nos unimos una Analista en sistema y tlos Tecnólogos en Electrónica,

quienes, basados en nuestros conocimientos administrativos, técnicos y experiencias

laborales de muchos años. vemos una oportunidatl de negocio en el área de las

telccomunicaciones.

Para hacer factible la creación de esta microemprcsa de telecomunicaciones, es

necesaria la elaboración del presente Plan de Negocios que nos indica Ia factibilidari de

nuestra microempresa contratista de telecomunicaciones Ipexpress. la misma que va a

esta¡ ubicada en la ciudadela Alborada" en la ciudad de Cuayaquil.
*

I.2. DEFINICIÓN DEL PROBLEMA

I]IBLI()TECA

CAMPUS
PEÑA

El uso y desarrollo del Internet alrededor del mundo y de las Tecnologías de

Información y comunicación en general, ha dado lugar a la creación de la sociedad de

Información y conocimiento, asi como también, a que s€ desa¡rollen un conjunto de

herramientas que permiten a las personas su desarrollo en el ¿irnbito personal y

FEN-EDCOM Página 2 ESPOL



Plon de Negocio paro la cresción de uao Microempresa de Instalaciones de última milla

profesional. Dentro r.lel contexto empresarial, se hahla de oportunidarles importantes de

concrelar negocios, realizar ventas, transacciones comerciales, enlre otras, que

enriquecen, sin lugar a dudas, sustancialmente las oportunidades de crecimiento v

desa¡rollo dc las cmpresas.

EI desarrollo de Intemet ha traído consigo un sinnúmero de retos en los ámbitos

científico, tecnológico y humano quc definiriin de manera radical los parámetros sobrc

los cuales crecerán y se formarán las sociedades del futuro.

El uso y desarrollo de Intemet, también ha permitido que se desarrolle la brecha

digital en la que sc pucde observar de manera clara las diferencias entre los paises

desarrollados y los no desarrollados. Esta brecha digital ha sido merlida mediante la

determinación de variables sociales, económicas, tecnológicas. culturales, políticas y de

infraestructura de telecomunicaciones e informática que han definitlo el nivel de

exclusión cientifico - tecnológica de todos los paises alrededor del mun«lo mediante la

determinación del nivel de desarrollo digiral (NDD).

El vertiginoso avance de Ia tecnología en el á¡ea de las telecomunicaciones junto con

la revolución informática, ha llevado a quc usuarios residenciales tengan acccso a la
Intemet y a los senicios en línea (lPTv, VozlP) que no hace mucho tiempo atrás solo

eran utilizados por las Empresas y Corporaciones debido a su allo cosro en

infraestructura. Actualmente ha tomado auge las instalaciones rle equipos electrónicos

de última milla o de usua¡ios ñnales en los hogares de la ciudad de Guayaquil y del

Ecuador. Los Proveedores de Intemet, para poder ofiecer sus servicios, necesitan

contratar a personas que instalen los equipos electrónicos en los hogares de sus clientes.

FEN.EDCOM Púgina .l ESPOL



Plun de Negocio para la creación d¿ unü Mictoemprcsa de Instaruciones .le , tima milta

Por lo antes expuesto, nuestra oportunidad de negocio es la creación de una

microemprcsa dc servicio de instalaciones de equipos dc úldma milla pa¡a los

Proveedores de Intemet y servicios en Línea, bajo la modalidad de contratación y
facturación por instalación exitosa realizada, asi también como el sopofe técnico y la
pre-venta de suscripciones. La viabilidad de nuestra microempresa es demostrada en el

desa¡rollo de este Plan de Negocios.

FEN.EDCOM kigino I ESPOL



Plan de Negocio para la cr¿ación de una Microempresa de Instdlaciones de úttima mi a

ESTUDIO DE MERCADO
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Plan de Negocio paro la C¡eat in de uaa Mic¡oempresu de Insralaciones de úttiña n itta

2.1. SITUACIÓN DEL EN'TORNO ECONÓMICO

2.I.I. EL PAIS

El Internet en Ecuador ha lenido un crecimienlo sostenido, según lo indican las cifras

publicadas por la Superintendenc ia de Telecomunicaciones desde el año 1996 en donde

no se registraban usuarios de Internet.

Estadísticamente los proveedores de serv'icios ¡' usuarios Iienen una tendencia

creciente altamente considerable. A continuación se pres€nta Ia estadística de

crecimiento de Proveedores de Intemet con la diversidad de tecnologia de enlace de

datos a nivel nacional:

Cuadro 2-l: Númrro de lSl, r. usuarios rlesde el 2000

F uenle: w.lvrv.conatel. gov.ec (Nov/2008)

En general, puede afirmarse que los servicios de valor agregado, como Io es

Intemet. han tenido un desar¡ollo importante. pese a ello existc actualmente un gran

Año (lantidad IJs ua rios

2(X)r) .i9 57

2001 72 li -5

2¡fl2 96 100

200-3 t07

200{ t26

2005 l(,s 5tl
t9l

2¡06 8t.l

20rJ7 1)6 99i

200n 133 1.329

i-EN.EDCOM Página 6 Í:SPOL
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Plan de Negocio pa¡a la Creación de unu Microempresu de Instolaciones de úlrima milh

porcentajc de la población ecuatoriana que no tiene acceso al uso de la red de lntemet v

al contenido que por ella circula.

En e[ Ecuador existen algunos proveedores de Intemet cu"v-a paricipación en el

me¡cado nacional es la siguiente:

Cua«lro 2-2: Porcrntaje de mercado dr: ISP

f-uente: www.conatel.qov.ec (Nov/200fi)

La cstadística dcl Instituto de f)esarrollo Empresarial (lDE) in<tica que 30% rle los

hogares urbanos poseen computadoras, distribuídos de la sigüente forma:

. 60Vo es de estrato alto

¡ 32o/o es estrato medio y

o 870 es dc estrato bajo.

Andinatel 2l.40yo

licuanel t4,40%

PuntoN(jt 9,90Vo

Intcractivc 9.93%

Magadatos 6,50.^

Suratel 5.600/0

Easl'net 5,30%
I

Satnet 4.900/0

0tros 2).07%
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Plan de Negocio para lo Creación de una Microempresa de Instalaúones de última milla

A continuación datos estadísticos de la SUPTEL sobre los usuarios de lntemet en las

principales provincias del pais donde existe mayor concenúación de usuarios que el

resto de provincias.

Cuadro 2-3: Provincias con mavores usuarios de Internet

F'uente: \ffi-\¡r'.conatel-qov.ec

lJsuarios Dedicados: Son el número total de usuarios que los proveedores de

Servicios de Intemet estiman que disponen por sus cuentas dedicadas.

Cuentas Dedicadas: Son todas aquellas cuentas que no requieren marcar a u¡ número

determinado para acceder aJ servicio como puede ser ADSL, Cable Modem, Radio, etc.

La Superintendencia de Telecomunicaciones reporta que existen 501.528 usuarios

dedicados (ADSL) a Junio de 2008, de los cuales corresponde a la provincia del

Guayas 40.780 cuentas dedicadas _v 190.8 l9 usuarios dedicados

.t

lJlttLtcrTEcA

CAMPUS
r,EÑA

Pichincha
5e.7'15 303.61 0

Gua.vas
3 9.tt5l )42.784

Azuay
3.t96 t4.621

Tungurahua
L 1t9.1 8.061
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2.1.2. EL SECTOR DE TELECOMUNICACIONES

Con el Plan Nacional de Conectividad 2008-2010, aprobado por el presidente dc la

República, Econ. Rafáel correa Delgado, se incrementará de mancra significativa los

servicios de telecomunicaciones en todos los sectores del pais, en especial de los m¿is

vulnerables.

Como meta se plantea incrementa¡ el uso de lnternet en las provincias del país, que

poseen menor número de acceso a las lecnologías de la Información y comunicación

(TlC's). Acorde con esta política de inclusión tecnológica y social en el sector, La

Subsecretaria Nacional de 'felecomunicaciones - SENATEL - a través del F'ondo de

f)esarrollo de las Telecomunicaciones - FODETEL - trabaja intensamente para lograr

mayor penetración de los servicios y conectividad cn todo el país.

De acuerdo a dicho Plan el I'ODETEL tendrá como meta hasta cl 2010 el desarrollo

dc infraeslrucluras y el acceso a servicios de lElecomunicaciones con espccial énfasis en

el Internet, mediante el desarrollo e implementación de programas y proyectos dirigidos

hacia los scctores educativos, salud, así como aquellas á¡eas menos favorecidas. En

ambicioso Plan concentrará sus esfuer¿.os en [a provisión de servicios de lnternet banda

ancha fija y móvil.

El vertiginoso avance de las telecomunicaciones junto con la masificación del uso de

computadoras dc escritorio y porátiles permitcn que usuarios residenciales tengan

acceso a la Internet y a los servicios en línea (lPTv, vozlp) que no hace mucho tiempo

atrás solo era utilizado por las Empresas y corporaciones debido a su alto costo en

infraestructura.

FEN-EDCOM Págino 9 ESPOL



Plan de Negocio para la creación de unu Miuoemprest de Insralacion¿s de úlrima milla

Por lo cual ha tomado auge las instalaciones de equi¡xrs electrónicos de última milla
(módems, routers, decodificadores) a usuarios residenciales de la ciudad de cuayaquil y

del resto de ciudades del Ecuador.

Los Proveedores de Intemet para poder ofrecer sus servicios necesitan contratar

empresas (que suEcontratan a otras personas) o personÍ¡s independientes que instalen

los eqüpos electrónicos en los hogares de sus clientes.

p¡¡ le cral lPexpress ingresa en el negocio de las instalaciones de los equipos antes

mencionados con una propuesta de microcmpresa con pcrsonal conlratado de planta con

títulos académicos y experiencia en el área de las telecomunicaciones lo que da ga¡antía

de que el trabajo rea.lizado sea de calidad.

2.2. ANALISIS DEL SECTOR.

En Guayaquil existen empresas que brindan servicios de Televisión, Intemet y
Telefonía, permitiendo el acceso a clientes con planes personales, a medida de sus

necesidades y utiliza¡do varios tipos de tecnologías, enlre las que se puede mencionar

las siguientes:

Tecnología ADSL (Asimetric Digiral Line Suscriber)

Cable Módem

Dial Up

TecnologÍas inal¡imbricas (WLL, Wi-F'i)

En Guayaquil existen aproximadamente 52 proveedoras de servicios de Intemet ISp,

entre las más reconocidas que se pueden cita¡ están:

Ver Closario de Términos para aclarar conceptos de los términos empleados.

FEN-EDCOM Página l0 ESPOL



Plun de Negotio pa¡a h Creación de unu Microemp¡eso de Instalaciones de última milla

. Suratel

. Easynet

. Telconet

. Punto Net

. Transtelco

[,os usuarios de lntemet se encuentran concentrados en grandes cantidades en unas

pr:cas opcradoras. Y se ha reportado un crecimiento del sector del servicio de banda

ancha del 2O06 al 2007 del 34.32Y. y del 20O7 a junio del 20O8 del 42.2'l%. Este alto

porcentaje de crecimiento hace que se vuelva rentable la venta de paquetes de planes y

que de igual manera aumente la necesidad de instalación, ma¡tenimiento, repa¡ación,

soporte técnico de módems y PCs.

2.3. MERCADO OBJETIVO

El Grupo TV Cable y Fasynet con sus respectivos usuarios de la ciudad de

Guayaquil son nuestro mercado objetivo.

TV Cable es un proveedor de senicios de Internet (lPTv, Telefonía IP, Cable

Modem), que utiliza Contratistas para realizar las diferentes actividades de instalación,

reparación, pre-venta y su penetración en el mercado es máyor que cualquier ISP tánto

del Ecuador como de Guayaquil con el 22. I 8%.

Easynet y sus usuarios que corresponden il l.97Yo del mercado con su servicio de

ADSL utiliza la figura de servicios prestados para realizar las instalaciones dc los

módems en los domicilios de sus suscriptores.
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2.4. ESTRATEGIA DE MERCADo

I-as actividades que desarrollaremos estarán dirigidas a las Empresas del mercado

objetivo, ya que en ellos se concentra la mayor cantitlad rle usua¡ios en adquisición de

Internet, por lo que para esto elabora¡emos propuesus pa¡a introducir nuestro servicio

en el mercado:

o Realizar un convenio con las empresas para poder ofrecer nuestro servicio.

o Realizar propuestas económicas atractivas para que el cliente opte por nuestra

solución.

. Da¡ ga¡antia (tiempo) sobre los servicios ofrecidos.

Nuestra microempresa va a elaborar una cara de presentación del equipo de personas

que la conforman, en la cual se incluirá los títulos académicos y experiencia profesional

que fmsee el personal para acreditar de esta forma la capacitación técnica- la misma que

se presentará a los ISP para ofrecer nuestros servicios. También se va a elaborar larjetas

de presentación para olrecer el servicio de soporte técnico a domicilio, las cuales se

entregarán a los clientes en el momento de la instalación del servicio dc Intemet.

En nuestro local vamos a instalar publicidad de los proveedores de Intemet, así como

::ilr,,.^|]u:.. 
los servicios de soporte y mantenimiento récnico 

m* 
o.,w

2.5. LOS CLIENTES

RIBLIOlECA

CAMPUS
PEÑA

Nuestros clientes primarios son los Proveedores de Internet y nuestros clientes

secundarios son los usuarios de los ISP quc requieran el sen.icio de soporte técnico y la

r.EN-EDCOM Púgina l2 ESPOL



Plan de Negotio paru l¿t Creat:ión de una Mir:roempresa de Instalacion¿s de úttima milla

colectividad guayaquileña en general que tenga necesidad de contratar algún plan de

acceso a Internet, así como reparaciones y soporte técnico.

2.ó. COMPETENCIA

Nuestros principales competidores son todas aquellas pcrson¿§. contratistas, quc en

forma unipersonal e informal se dedican a las actividades de instalación que desarrollan

los ISP para dar el servicio a sus clientes. Además también estín todar aquellas

personas que dan soporte técnico de manera independiente

2.7. PLAN DE MUESTREO

2.7.I. DEFINICIÓN DE LA POBLACIÓN OB.'ETIVO

La población es definida como el universo que representa todas las mediciones de

interés para el estudio. Mientras que la muestra es un subconjunto que permire analizar

la conducta del universo en su conjunto, permitiendo hacer un análisis más

podemos tomaÍ sus resulhdos para el anri.lisis del mercado objetivo. *

2.7.2. DEFINICIóN DE LA MUESTRA Brtsuo.f¡rcA
CAMPUS
PEÑA

considerando que el servicio se va a ofrecer a 2 ISp, se decirlió hacer encuestas tanto

a los contratistas como a los ljsuarios Finales para poder tener una idea cla¡a de la

aceptación y requerimiento de los servicios que se ofrecen en el plan de Negocio.

2.7.3. DISEÑO DE LA ENCUESTA

Las preguntas a continuación servirán para evalua¡ la aceptación de los servioios que

nuestra microcmpresa va a ofrecer a los clienles.
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ENCTIESTA A CONTRATISTAS

La Escuela superior Politecnica del Litoral est¡i realizando un Estudio de Mercado pa¡a

identifica¡ el grado de aceptación de t¡na Microempresa contratista de

Telecomunicaciones dentro del entomo de los proveedores de Intemet en Ia realización

de las instalaciones de los equipos en los hogares de sus usuarios; por lo c,el su ayuda

será de mucha importancia. Muchas gracias.

L- ¿,Culles son los requisitos para ser contratista?

2.- ¿,Numero de contratistas?

3.-,,Cantidad de instalaciones real izadas diariamente?

4.- ¿Cantidad de reparaciones (visitas técnicas realizadas dia¡iamente)?

5.- ¿;Cuzil es el sector de la ciudad a usted asignado'l

6.- ¿,Curil es el valor pagado ¡xrr instalación ¡ealizada?

7.- ¿Cu.il es el valor pagado por visita técnica?

FEN.EDCOM Página l1 ESPOL
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8.- ¿,Problcmas más comunes en las actividadcs que se realizan?

RESUL'TADOS F,NCIJESTA:

l.- ¿,Cuáles son los requisitos para ser contratista'?

3.- ¿,Numero de contratistas'?

Provredor Contratistas estimado

Iv(lablc ll0
-lelmex

60

e

I]ItsL¡OTECA

CAMPUS
PEÑA

l)rovccdor Req uisitos contratistas

Camioneta

TvCable
Escalera telescópica

Escalera de tiicras

Caja de Herramienlas

Taladro

Proveedor itos contratisaas
Camioneta

'felmex

[-icencia rle conducir

Escalera telescópica

Escalera de tijera-s

Caja de Herramicntas
I-aptop
'['esteador

¡\rni's dc idad
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l-icencia dc conducir

I

de

de

J

I

t

I



Plan de Negocio para la Cr¿atión d¿ una Microempresa d¿ Instalaciones de última milla

3.- ¿,Cantidad de instalaciones realizadas diariamente?

Proveedor

Cant. Diarias

I nstalaciones
'l-vCable

6 a I0

3a6Telmex

4.- ,,Cantidad de reparaciones (visitas técnicas realizadas diariamente)?

-fvCable

Cant. Diarias

reparaciones

12 a 15

T:lmex ll a 15

Proveedor

5.- ¿,Cuál es el sector de la ciudad a usted asignado?

6.- ¿Cuál es el valor pagado por instalación rediz,ada?

Provecdor Valor instalación ($)

TvCable l.+

'Iclmex l0
BIBL¡rIi'ECA

C¡\MPUS
PEÑA

ielmex Toda Ia ciudad

FEN.EDCOM Página I6 ESPOL
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Plan de Negocio po¡a la Creación de una Micruemp¡esa de Inslataciones fu última mitla

7,- ¿Cu,il es el valor pagado por visita técnica?

Provcrdor Valor rcparación (S)

7

ll.- ,,Problcmas más comunes en las actividades que se realiz-an?

l'rot ecdor Prohlemrs crlnr u n r§

'fvCable Flnlace del CPI:

FEN-EDCOM Pdgino I 7 ESPOL
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Plan de Negoúo pa¡a la Creación de una Microempresa d¿ Instalaciones de última milla

FORMATO DE ENCUESTA A USUARIOS

La Escuela Superior Politecnica del Litoral esrá realizando un Estudio de Mercado para

identifica¡ el grado de aceptación del sen'icio de Intemet en sus hogarcs; por lo cual su

ayuda será de mucha importancia. Muchas gracias.

l.- Género: Masculino Fcmenino

2.- Edad en ¡ños: l8 -25 26-15 36-45 46-60

6l o m¿is

-1,- Sector/tJ rbaniz¡ción/Ciudadela q ue habita:

.1,- ,;Tienc PC en su hogar? Si No

5.- ¿Le gustaría adquirir una PC? Si No

ó.- ¿Cuánto estaría dispuesto(a) a pagar por una PC?

$400 a $500 $501 a $600 560l a $700 $701 o m¿is

7.-,',Ha contratado el Senicio dc Internet en su hogar? Si No

ll.- ¿Le gustaria contreter el servicio de Internrt? Si No

9.- ¿Le gustnría que un vendedor autorizado de un Proveedor de Internet lo

cotrtrctc y asi contratrr el senicio? Si No

*
10.-,;Cómo calilica uslcd el sen,icio de su proveedor de Internet?

Excelente Regular_ Pésimo

^rn
t-

BIIILJ(I]'F]CA

CA M PIJS
PliñA

FEN-EDCOM
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Plan de Negocio paru la Creación de una Microtmpresu de Instalaciones d¿ ultima milla

ll,- ¿Le gustrrir cotrtratar el soporte técnico para su PC? Si_ No_
(Soporte técnico P(l: Muntenimiento, repuración )) uctualizdc¡ón dc flordware y

SoJtv'are)

12.- .;Clon quc frecucncia desc¡ría el Soporte Tócnico?

Semanal_

Mensual_
Solo cuando tenga inconvenientes_

I-1.- ¿,Hasta cuánto estaría dispuesto a pagar por el soporte técnico?

Sl5a$25 $26 a 35 $-i6 o más

2.7.4 PRESENTACIÓN DE RESULTADOS

Pregunta l.- GÉNERO

Del Universo de la muestra el 6lYo de personÍ¡s encuesladas son mujeres mient¡as que

el 397o son hombres.

Figura 2-l: (Jénero

I MASCUTINO

¡ FEMENINO

Elaborado por: autores
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Pregunta 2.- E DAI)

Se estableció rango de edades a fin de agrupar a los encuestrados y podemos indicar

que el 47yo corresponde a personas cuyas edades fluctuan entre 18 y 25 años, que el

387o conesponden al grupo de personas cuyas edades fluctuan entre 26 y 35 años,

mientras que el I07o corresponden a personas cuyas edades estan comprendidas ent¡e

36 y 45 años. El grupo minoritario es del 57o en el que se encuenüari penionas cuyas

cdades fluctuan enue 46 y 60 años.

Figura 2-2: Rango de Edades

50

40

30

20

10

38

10

0

q

IO,
46-60 610 +18-25 26-35 36-45

Elaborado por: autores

l'regunta 3.- SECTOR DE LA CII-lDAt)

En la encuesta realizada se puede apreciar que el 62Vo de los encuestados viven en el

Norte de la ciudad, mientras que el 29% viven en el Sur y el 9olo viven en el centro de la

ciudad.

Figure 2-3r Secfor de h Ciud¡d

r NORIE

¡ CENÍRO

I SUR

Elaborado por: aulorcs
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Pregunta {.- TIENEN PC

En esta pregunta podemos concluir que la gr¿rn mayoria de personas encuesladas

cuentan con un PC en su hogar, ya que corresponden al 88%o, mientras que sólo el 97o

de los encuestados no tienen PC y el 3Yo al parecer no entendió la pregunta ya que no

contestó [a pregunta.

Figura 2-4: Porcentajc usuarios con PC

100

80
60
40
20

0
3

SI NO CONTESTA

Elaborado por: autorcs

Prcgunta 5.- DESEAN ADQtTIRIR COMPI.ITADOR

A pesar de que la gran mayoría de los encuestados tiene PC, el 46% desea adquirir un

nuevo equipo, esto podría justificarse ya que los nuevos softwa¡e requieren más

recursos dejando obsoletos los PC comprados con a¡terioridad, mienlras que el 457o no

desea adquirir un nuevo PC, y el9%o no contesla a la pregunta.

l'igura 2-5: [Jsuarios que desean comprar PC

9
I

NO

rSt

¡NO

r NO CONTESTA

I.I¡B¡-¡O? ECA
CAMPUS
PEÑA

lilaborado por: aut()res
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Prcgunta 6.- VALOR DEl. PC

Sobre esta pregunta existen variadas respuestas, que ubican con mayor porcentáje a

las personas que no contestan, 28olo, mientras que el 24% podrian pagar entre $400 y

$500 dola¡es, le sigue el 2l7o de personas que pagarían entre $601 y $700, mientras que

el 17% de encuestados podría pagar entre $501 y $600 y solo el l0% de encuestados

podía pagar m¿is de $700.

Figura 2-6: Valores a pagar por un PC

NO CONTESTA

S7o1 o +

5601 a SToo

s5O1 a s60O

S40o a Ssoo

10

2t
1l

24

0 10 20 30

Elaborado fior: autores

Pregunta 7.- TIENE SERVICIO DE INTERNET

f)e fa personas encucstad¿rs, el 59o/o ya cuentan con servicio de [nternet, lo cual los

hace clientes potenciales para Soporte y Mantenimiento, mientras que e[ 4170, que

también es un Frorcentaje considerable, serian potenciales clienles para ofrecerles

servicio de Instalación.

Figura 2-7: l]suarios con servicio Internet

rSt

.NO

¡ NO CONTESTA

Elaborado por: autores
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Progunta 8.- DUSIJAN TIONTRATAR SERVICIO DU INTERNET

En la encuesta rcaliza a se puede observar que el 57%o de encuestados desean

contralar los servicios de lnternet mientfas que el 309/0 no responde y sólo el l37o no

desea contratar servicio de Intemet. Por lo tanto podemos decir que sc liene un alto

porcentaje de clientes para Inslalaciones.

I-igura 2-fl: Usuarios que desran sen'icio lnternet

Iilaborado por: autores

Pregunta 9.- DESEAN VISITA DE VENDIiD()R DE PLANES

De las personas cncuesbdas, el 47Yo de ellas desean una visita a sus domicilios a fin

de contratar los servicios de Intemet, a pesar que el universo que desean contratar es del

577o como se indica en la pregunta anterior. F,l 2370 desea contratar pero no desean que

los visiten, por [o tanto se deduce que se acercarán a algún punto de venta. Se mantiene

en 30% los encuestados que no contesta esla pregunta.

Figura 2-9: [Jsuarios que desean visita para contratar servicio

30

13

5¡ NO NO

CONTESTA

r5l
¡NO

r NO CONTESTA

Elaborado por: autores
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Pregunta 10.- CALIFICACION DE SERVICIO INTE,RNE'l'

Sobre esta pegunta se observa diversidad de calificación del servicio que tiene los

usuarios del mismo. De los que conlestan esta preg,unta, existe un alto porcentaje que

indican que el servicio es Bueno, esto significa el 28% de la muestra. Mientras que el

l7% indica que e[ servicio es Regular y l27o se quejan del servicio ya que indica que es

Pésimo. Sólo el 87o indica que es F.xcelente el servicio que tiene.

l'igura 2-10: Calificación scrvicio de Internet

NO CONTESTA

PÉ5IMO

REGU LAR

BUENO

EXCELENTE

34

8

010203040

Elaborado I»r: autores

Pregunta ll.- CONTRATACIÓN DE, SERVICIO TÉCNICO

Como se puede observar de la encuesta realizada, el 670A desea contratar el Servicio

Técnico a fin de que solucionar sus problemas de Ha¡dware y Software, lo cual

representa u¡ número considerable con respecto a la muestra. El 2ó% de los

encuestados no desea contrata¡ y el 7yo no conesta la pregunta.

Figura 2- I I : Usuarios que desean Soporte Técnico

¡Sl

¡NO

I NO CONTESTA

Elaborado por: aulores
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Pregunta 12.- FRECtII.INCIA DE, SOPORTE

A pesar que en la pregunla anterior se muestra que m 670/o desea contratar el

Servicio Técnico, sólo el l9% desea un contrato mensu¿ll y 5% un contrato scmanal, ya

que la gran mayoría de los encuestados sólo requiere el servicio cuando se presente

problemas, lo cual represenla eL 57Yo de la muestrq como se puede apreciar en la

siguiente gráfica.

Figura 2-12: Frecuencia de Soporte Técnico

60

40

20

0

19 19

T !
-

SEMANAI MENSUAL Por NO
problemas CONTESTA

Illaborado por: autores

I)rcgunta l-1.- VALOR QUE PAGAR¡A POR SOPORTE

De la encuesta realizada se puede observa¡ que existe un alto porcentaje de

encuestados que pagarían enter $15 y S25 por el servicio técnico, esto representa el 669/0

de la muestra. Mientra-s que el l4% estaría dispuesto a pagar entre $26 y $35 , y sólo el

l7o de los encuestados pagaría de $36 en adelante.

Figura 2-l-1: Valor de Soportc Técnico

1% ¡ 15425

t26435
l36o+
¡ NO CONTESTA

14% 1]IBLIOTECA

CAMPUS
PEÑA

Elaborado por: autores
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2.7.5 CONCLUSIONES

* F.l 57o/o de los encuestados desea contratar los Sen,icios de Internet, lo cual

repre:ienta un alto porcentaje de posibles clientes pa¡a e[ servicio de instalación

que ofrece nuestra microempresa.

* F.l 67Vo de los encuestados desea contr¿¡ta¡ los Servicios de soporte 
-fécnico, 

a

F,esar que el 57oA de ellos lo requieran en forma eventual y estén dispuestos a

pagar entre S15 y $25. Esto representa ur buen nicho de mercado para la línea

de Servicio Técnico, lo cual también generaría ingresos considerables.

.!. Si sumamos el 59% que tienc actualmente el sen'icio de Intemct, miy: el 57oA

que desean contratar, podemos decir que tenemos un alto porcentáje de

prospectos de clientes para reparación del servicio.

.i. Para la venta de Planes de Internet podemos decir que existen un buen nicho de

mercado, ya que del 577o que desea estos servicios. el 477o desean que las

visiten en sus domicilios mientras que el 23% se acercarían a algún punto de

venta. Por lo cual se puede concluir que m¿is venta de Planes se realizaría con

movilización, por lo cual podríamos aplicar técnica de Telemarketing para la

caplación de clientes, de tal forma que la venta sea segura en los domicilios de

los clientes.
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CapÍtulo 3

PROPUESTA DE NEGOCIO
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3.I DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO

Nucstra propucsta de negocio sc enmarca cn la Ciudad de (iuayaquil, en donde

actualmente existen los ISP que ofrecen cada vez más servicios y mayor cobeñura a

menor costo, dando la posibilidad a más clientes a que tengan accesos a Internet.

Actualmente los proveedores de Intemet contratan a personal poco capacitado en

computación y networking, los cuales no pueden proporcionar un sen,icio completo en

la instalación del Servicio teniendo que recurrir a ot¡os especialistas cuando se

presentan problemas con el equipo dcl cliente.

Además de cubrir las necesidades del Proveedor de Intemet con resp€cto a

subcontratar pcrsonal que se encargue de instalar el sen,icio. de esta lorma incurre en

gasto sólo cuando asi lo necesite y no requiere mantener personal de planta.

También contribuye a dar un servicio eficiente a los clientes que solicitan el serv'icio,

lia que de llegar a presentar un problema este se solucionaría inmediatamente sin tener

quu cspcrar a otra asistencia tÉcnica.

Adicionalmente nuestra propuesla tiene como objetivo llegar a los usuarios finales a

fin de solucionar los problemas que tenga con su equipo. tanto de hardware como de

softrvare, lo cual es posible ya que se cuenta con técnicos capacitados. Actualmente en

nuestro medio los usr,¡arios no saben a quien recurrir y muchas veces prefieren ser

atendidos en sus domicilios antes que llevar sus equipos a una empresa para su

reparación.

Otro servicio que vamos a proporcionar es pre-vcnta de servicios de lntemet, lo cual

permitiá el primer contacto con el cliente al cual se le ofrecerán los servicios de

soporte.
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3.2. FUNDANIENTOS DEL NEGOCIO

3.2.I. MISIÓN

La misión de IPexpress es fundamentalmente desarollar una infraest¡uctura técnica

de vanguardia, que cubra los requerimientos de Instalación v Soporte que solicitan los

Proveedores de Intemet - ISP llntemet Service Provider), y que sina de apoyo al

proceso de crecimiento tecnológico contribuyendo ai desarrollo del país en el campo de

las telecomunicaciones.

3.2.2. VrSrÓN

Dar lormalidad a la actividad de las instalaciones por medio de la implementación de

nuesl¡a microempresa con personal técnico especializado, para lo cual se debe conta¡

con implementación tecnológica que permita a nuestros colaboradores una capacitación

acorde a las necesidades del mercado.

3.23. METAS PRINCIPALES

i> Impulsar la expansión de los servicios de telecomunicación, paticipando y

definiendo proyectos de acceso a Intemel, Telefonia y Tv pagada en conjunto con las

proveedoras de servicio.

> Una meta a largo plazo es ampliar nuestra capacidad de cobertura a toda la

ciudad de Guayaquil.

i Implementar herr¿mientas de monitoreo remoto que den rápida respuesta a los

problemas que presentan nuestros clientes-

I'EN-EDCOM Púgina 29 ESPOL



Plun de ñegocio pora la Creación de una Microempr¿su de lnstulucion¿s d¿ última millu

3.2.4. FILOSOFIA CORPORATIVA

Dar un buen sen'icio tanto a los Proveedores de ISP como al usuario de Intemel para

de esta forma mantener cautivos a nuestros clientes, para lo cual se deberá conta¡ con

capacitación técnica continua que permita conocer las innovaciones en el campo de las

telecomunicaciones.

3.3. DEFINICIÓN DEL SERVICIO

3.3.I. DESCRIPCIÓN DE LÍNEAS DE NEGOCIO

Nuestra microempresa proveerá los siguientes servicios

I . Instalación de servicio de Intemet a los clientes que tengan contrato con el ISP.

2. Mantenimiento de Hardware o Software relacionado al servicio de lntemet. esto

es, mantenimiento tlel modem o equipo que utilice para habilitar la conexión de

Internet, así como lo correspondienle al Software o configuración de accesos a Internet.

3. Soporte Técnico a los clientes dcl servicio para solucionar problemas que se le

presente en su computador, tanto de Ha¡dware como de Softwa¡e-

4. Preventa de servicio de Intemet.

3.3.2. CALII)AI)

BIBUC}TECA

CAMPUS
PEÑA

La calidad de nuestro servicio estani dada por la atención eñciente y eficaz a los

clientes. ya que contamos con técnicos especializados en Ielecomunicacioncs y

networking que pueden solucionar cualquier inconveniente que se presente ya sea cn

hardware o softwa¡e du¡ante la instalación del servicio de Internel. Además isesoraÍlos

af cliente en las configuraciones a realizat pata lener acceso seguro a Internet.
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3.3^J. PRECIO

El precio del servicio dependerá del trabajo a realizar. esto es:

Se cobrani un valor al Proveedor de Inlemet (lSP) por cada instalación y

mantenimiento a rcaliza¡. El valor se fijará acorde al mercado, para lo cual nuestra

microempresa deberá contar con un contrato firmado en conjunto con el ISP en donde

debeni especifica¡se el valor del servicio así como las normas bajo las cuales se danl el

servicio. esto es, que el Proveedor deberá suministrar todos los componentes técnicos

(modems, cablcs, conectores) para realizar la instalación.

Se fijará un valor por sopote técnico, para lo cual se cobrará el valor de la visita y

diagnóstico, luego de Io cual se determina¡á tiempo que toma¡á realiza¡ el

manlenimiento, ya que se cobrará por hora de servicio.

Por la pre-venta que se realice en nuestro local se procedená a cobra¡ una comisión al

Proveedor de lnternet, lo cual debe estar amparado por un contrato firmado en conjunto

con el Proveedor en donde se especifique kmbién que todos los clientes que consiga la

empresa serán atendidos por nosouos para realizar las instalación del servicio.

3.4. ANÁLISIS TÉCNICO

A continuación el detalle de las actividades de la microempresa y el esquema de cómo

se realizarían dichas actividades.

3.4.I. INSTALACIÓN

Clon la orden de lnstalación generada por el ISP procedemos a la instalación de todo

lo concerniente a equipos para que e[ cliente comience a utilizar el servicio de Intemet

de Alta Velocidad, Televisión o Telefonía.

Se adjunta detalle con los procesos identificados cn la actividad de instalación del

sen'1c10.
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hróruÉEirSP
ffv >¡rr r¡trha

Cuadro 3-l: Proceso de Instalación

Elaborado por: autores

Adiciona.lmente, es importante menciona¡ que estos servicios estiin definidos por la

infraestructura del Proveedor de Servicios al que ofrecemos nueslros servicios. A

conlinuación detallamos dos de los servicios m¿is utilizados actualmente:

B¿isicamente si tiene tecnología HFC (Hybrid Fiber-Coaxial) se realiza la

acometida del cliente desde el tap generalmente ubicado en postes de energía

eléctrica al domicilio u oficinas del cliente utiliza¡do cable coarial RC-6.

Si tiene tecnología ADSL (Asymmetric Digital Subscriber Line) que consiste en

una línea digital, apoyada en el par simétrico de cobre que lleva ta línea

telefónica convencional o línea dc abonado. Sólo es necesario conecta¡ el

modem a la toma telefónica y conligurarlo.

3.4.2. REPARACIÓN

La reparación de los enlaces de b¿urda Ancha de clientes que hayan repolado

problemas con el servicio que ofrece el proveedor principalmente. Estos procesos

pueden variar de acuerdo a la lecnología que utiliza el ISP:

Pto...G ó.!c_.--
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HFC, biísicamente es la revisión desde el tap hasla el punto de conexión del

cliente (Modem), verificando problemas con el medio de transmisión y niveles

fuera de rango de señal.

ADSL, principalmente revisión de conexión de cables en el dispositivo y

configuración del modem de acceso del cliente.

I-as visitas técnicas se las realizan por problemas puntuales a los clientes, esto qüere

decir que ya se ha descartado un problema general de sector por el departamento de

monitoreo del ISP.

Se adj unta detalle con los procesos identificados en [a actividad de reparación.

Cuadro -l-2: Proreso de Reparación

Er-.EÉtuá.

Elaborado por: autorcs

3.4.3. SOPORTE TECNICO

El soporte técnico consisle en asesoría sobre problemas de ha¡dware y software de

los equipos del cliente. Entre los m¿is solicitados podemos mencionar los siguientes:

oe a. f¡r ¡É 6F
Gv rn .( r.E¡{

tr-{}.a Óó¡.!q-cÉ-§r-ñI&eFbrr

OryÉ, Ea¡¡b
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. Configuración de Dispositivos de red

o Revisión de equipos por problemas de virus y spyware

o Configuración de Software para acccso a [ntemet

¡ Reinstalación de Ha¡dwa¡e y Software

Adicionalmente existen PYMES y usuarios que implementan SOHO (Small

Office/Home Office), pese a tencr un tamaño limitado de usuarios ,v oficinas.

requieren ya de una infraestructura informática de servicios adicionales. Entre los

principales ¡rodemos mencionar los siguientes:

¡ Servidores de E-Mail y Web

¡ Accesos Remotos, VPN's

. Segurid¿des Especiales (PKI, lPSec,802.1X)

¡ Servidores de Infraestructura (DNS, DHCP)

3.4.3. PRE-Vf,NTA

Nuestra microempresa está en la capacidad de realizar ventas de Planes de lntemet

de forma freelance, luego de realizada las ventas y firma del contrato por importe 1o

pa¡te) del cliente, se reporta al Proveedor ISP para incluirlo en nuestro contrato de

prestación de sen'icio. Adicionalmente se recibirá una comisión por el nuevo cliente

obtenido para el ISP.

3.5. ANALISIS DEL SERVICIO

3.5.I. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Está deflnido por la organización, regulacioncs y especiñcaciones que rige el ISP. En

este punto tambien se pueden especificar parámetros técnicos y esüindares a cumplir.
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Esto es debido al nivel de tecnologia que implementan las empresas de

telecomunicaciones.

3.5.2. INFRAESTRUCTURA ISP

Implica el tipo de infraestructura desarrollado por el ISP para ofrecer los servicios de

TV, Internet, Transmisión de datos y Telefonia a sus clientes. Dependiendo de Ia

capacidad la cobertura puede ser local y nacional. La capacidad de cob€rtura

intemacional básicamente se realiza con interconexiones ofrecidas por carriers.

3.53. ABASTECIMIENTO

El abastecimiento es el que se encarga de proveer materiales (cables, disposiüvos),

herramientas de trabajo al personal intemo y extemo del proveedor de Servicios. Los

materiales (modems, cables, conectores) necesarios para la instalación y mantenimiento

de los senicios son proveídos por ISP.

3.5.4. TECNOLOGÍA

El nivel de tecnología esui definido según el tipo de servicio ofrecido.

continuación procedemos a detalla¡lo:

i Instalación y Reparación: Utilización de herramientas, como multimetros,

ponchadoras, y otras herramientas utiliz¿das para instalación, medición y calibración. El

personal técnico debe ser espccializado en el área dc Electrónica, I'elecomunicaciones y,

tener conocimientos Msicos de computación.

} Soporte Técnico: Utilización de Hardrvare y Software. El personal técnico tienc

que ser especializ¿do en el á¡ea Sistemas, Informática, Computación y Networking.
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3.5.5. SERVICIO

lin este punto básicamcnte especificamos lactorcs refercntes a la implementación de

los diferentes servicios ofrecidos a los clientes, tareas administrativ&s y consideramos la

pre-venta como una prestación adicional al cliente final.

3.5.6. CONTROL DE CALIDAD
'l'odos los servicios ofrccidos cumplen los estánda¡es espccíficos requeridos por el

ISP para cumplir la calidad de servicio ofrecida en los mismos.

Respecto a la instalación y reparaciones, olrecemos al ISP la garantía de un mes, por

algún problema asignable a la instalación o mantenimiento rcalizado.

Atlicionalmente, consideramos quc el soporte técnico, debe orientarse a la solución

de problemas en el menor tiempo posible, para disminuir el impacto en actividades de la

empresa y adicionalmente reducir la cantidad de incidentes implementado técnicas de

redundancia, backup, y contingencia para sewicios críticos implementados en hardwa¡e

o software.

Se arlj unta diagrama con la estructura del análisis de servicio respectivo

Cuadro -1--j: Estructura del Análisis del Sen'icio

Esr.Éira ooa.¡@'..
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Elaborado por: autores

.1.5.7. FACILIDADES

Nuestro negocio contará con vehículo propio para los traslados a los domicilios de

los usuarios para realizar los trabajos solicitados. Adicionalmente contará con

herramientas adecuadas para realizan los trabajos de instalación y Soporte.

3.s.8. EQtIlPOS. VEHÍCtiLO Y HERRAMTENTAS

Equi¡ros:

i Un testeador de servicio de Banda Ancha

i Un testeador de Cable Modem

) Un multímetro

) Un PC de escritorio

L Una PC port ítil

i Una impresora laser

Vehículo:

z I ina camioneta pick-up

I Ierramientas:

Ponchadoras

i Destornilladores

F Alicates

) Cortadoras de Cable

i Gripiadoras

) Escalera telescópica

i Escalera de tijera
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)> Juego de raches

i Martillos

3.ó. ANAI,ISIS ADMINISTRATIVO

3.6.I. ESTRUCTTJRA ORGANIZACIONAL

IP Express se constituirá según el régimen de microcmpresa. La sociedad esta

compuesta por la Anl. María Castro, el Tnlgo. Francisco Lopez, y el Tnlgo. Javier

Camp,overde. Cada socio apofara el 3J.3Yo del capital inicial.

[:n la figura sc prcscnta cl organigrama rcspcctivo

Diagrama 3-{: Estructu ra Organizacional

l:laborado por: autores

Cúdhad.r Ta.fiio

fá.r*:o S.eir

Tó.r¡<o l-ra,
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Coordinador Técnico.- Se encargará de la coordinación, logística, Pre-venta, A.T.C,

y administración. La Anl. María Castro seni qüen cumpla esta fi¡nción.

Técnico Senior.- Se encargará de la administración del personal técnico y atención al

cliente. Deberá tener amplios conocimientos en e[ á¡ea de Networking, Servidores,

Sistemas Operativos de Red (N.O.S) y Sistemas Operativos de Cliente. Los Tecnologos

Francisco López y Javier Campoverde serán quienes cumplan estas funciones.

Tecnicos Junio¡.- Se encargará de las instalaciones y del soporte de primer nivel al

usuario final. Deberá tener conocimientos básicos de computación y Sistemas

Operativos de Cliente. Un pasante será quien cumpla estas funcioncs.

3.6.2. POLÍTICAS DE ADMINISTRACIÓN DE PERSONAL

Todos los procesos de contratación y operación se implementarán segun las

normativas establecidas.

Se considera para el cargo de técnicos, emplear el modelo de pasantitas remuneradas

con alumnos de últimos años de colegios técnicos. También se puede implementar Ia

hgura de servicios prestados dado que la tercerización (Outsourcing) ya no es permitida

por el actual Código de Trabajo.

3.6.3. ANALISIS DE LOS CARGOS.

Se encargará de la coordinación, logística, Pre-venta, A.T.C, y administración.

El Coo¡dinador Tecnico es responsable de:

l. De la cc»rdinación de instalaciones y visitas técnicas.

2. De la atención al cliente.
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3. Dc la Pre-venta y administración en general.

4. Definir el presupuesto.

Formoción:

o 'fítulo Universitario en el área de Ciencias de [a Computación, Sistemas

ó Administración Tecnológica.

Habilid¡«les:

Visión Estratégica.

lniciativa, Liderazgo.

Planifi cación y comunicación.

El TÉcnico Senior es responsable del personal Técnico Júnior. Adicionalmcnte

debe cstablecer procedimientos técnicos adecuados para la implementación de los

servicios ofrecidos.

El Técnico Senior es responsable:

l. Del personal técnico junior.

2. De su adecuada capacitación y evaluación.

3. De establecer procedimientos técnicos.

4. Del soporte de primer nivel a clientes finales.

5. De las instalaciones de los sen'icios ofrecidos.

ó. Proveer soporte a la instalación y mantenimiento de

ofrecidos por el ISP a clientes finales.

los sen,icios

Formación:

¡ Título Universitario en el área de Telecomunicaclones, Electrónica,

Sistemas o afines.
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Experiencia y deseable certificaciones CCNA, MCSE o similares.

Habilidades:

. Destreus y experiencia técnica-

. Troubleshooting de problemas de Networking y Sistemas Operativos de

Usuarios y Redes (N.O.S).

r Planificación y comunicación

l)c los l'ócnicr¡s,lunior:

El pcrsonal técnico es seleccionado por el Técnico Senior.

I-os técnicos son rcsponsablcs:

l. De las instalaciones de los servicios ofrecidos.

2. Del soporte y ayuda a tarea-s asignadas por el Técnico Senior.

Rcporta a:

Tócnico Scnior.

Form¡ción:

. Esludios secundarios en Electrónica, Informática o afines.

H¡bilid¡des:

. Destrezas técnicas y conocimientos básicos de computación.

. Uso de herramientas (multímefo, ponchadora)
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3.7. ANÁLISIS LEGAL

IP Express, en su calidad de microempresa, formalizr¡á su funcionamientcr

afili¿indose a Ia c¿árnara Nacional de Microempresas, registnindose en el servicio de

Rentas Intemas y tramitando todos los permisos necesarios como los solicitatlos por el

M.l. Municipio de Guayaquil y el Benemérito Cuerpo de Bomberos de Cuayaquil.

{. CAMARA NACIONAL DE MICROEMPRESARIOS

Los requisitos para la afiliación a la C¿í.rna¡a Nacional de Microempresas son:

. Ser microempresario

. Llena¡ la solicitud

. Adjunta¡ 2 fotos tamaño camet.

. Adjuntar una copia del RUC

. Pagar el valor de [a suscripción y la cuota anual. ($2S.OO + ¡5.¡6¡

PATENTE MUNICIPAI-: Es un comprobanre de pago emirido conespondiente a [a

cancelación anual del impuesto de patentes municipales Se grava a toda persona

nalural o jurídica que ejerza una actividad comercial o industrial dentro del perímetro

del Cantón Cuayaquil.

Reqüsitos:

En Guayaquil. para obtener la patente, se requiere:

¡ RUC

r Certificado de Seguridad del Cuerpo de Bomberos

. Cédula

M.I. MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL
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El ¡mpuesto anua.l es de US$ 0.70. Pero esta patente no le concede la autorización

para el ñrncionamiento de nuestra microempresa. Se requiere luego pagar [a "Tasa de

Habilitación" cuyo va.lor depende del negocio y capital decla¡ado.

., BENEMERITO CUERPO DE BOMBEROS DE GUAYAQUIL

(CERTIFICADO DE SECURIDAD).

Es obligatorio obtener el certificado, para lo cual es necesario comprar un extintor y

pagar un va.lor económico que depende del local comercial.

.¡ SERVICIO DE REN'|AS INTERnNAS

Pa¡a obtener el RUC IP Express como microempresa se reqüere

. Cédula de identidad.

. Recibo de agua, luz o teléfono.

. Llena¡ formulario.

Para lo que corresponde a pagos de impuestos al SRL nos acogeremos al pago de

lmpuestos de Personas Naturales, por Io cual se pagará los impuestos de acuerdo a la
tabla estipulada- que se adjunta a continuación:

Cuadro -3-5: Cuadro de lmpuestos SRI

*

HIBLIC|TECA

CAMPUS
PEÑ1\

Fr¿ccióo
básic¡ Erceso h¡st¡

Irprcato
Frrccilin
B&¡.r

'hlr,pcrf;e
Fr¡ccióo
E¡ctdcrtc

0 {t 570 0 0V.

10.910

l 1.640

{)

It7
n 570

10 9t0
11.640 16.170 390

l0y.
l2Yo

16.370

3?.740

i1.7.+0

49.l l0
7tl,l t5%

20"h3.r73
49. I l0 65.480 6.447

.\ñr¡ llll19
En dólart,.
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87.100 en adclante r7.0n6 i5%
65.4ti0 87.3rio 10.540 30%

Res. No. NAC-D(iUR200lt- l 4ó7 tle I I dc diciembre de 200tt

Contaremos con facturas autori:¿adas por el SRI para llevar control contablc de

nuestfas actividades.

3.8. ANALISIS SOCIAL

IP Express, en su calidad de microempresa, tiene como objetivo llegar a miis

p€rsona-s pa-ra lacililaf el uso de Intcrnet en sus hoBarcs, proveyendo ta¡rto ol scrvicio de

instalación como de soporte técnico para el uso de esta herramienta en forma segura,

con Io cual se logra que cxisten más cibemautas que van a obtener beneficios personales

como

Obtener lnformación necesaria para sus labores tanto estudiantiles como

prolesionales.

Comunicarse con otras person¿s ya sea p¿¡fa transferencia de conocimientos

como lograr entrevistas.

Publicitar negocios propios en un mundo virtual donde cada vez existen más

usuíutos.

o Mantenerse informado inmediatamente de sucesos que ocurren a nivel mundial_

. Obtener software libre o comprado para realiTar una labor específica.

. Tomar cursos de capacitación o segu.ir carreras a dislancia.

. Etc.

Con un servicio técnico especializado estamos en capacidad de resolver problemas

técnicos ya sea en la instalación del servicio, como en configuraciones o revisión de

equipo técnico, p<»r lo cual nuestro servicio da un valor agregado que la competencia no

dispone.
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Car¡ítulo 4

EVALUACTÓX TIXINCIERA

FEN-EDCOM Página 15 ESPOL



Plan de Nryocio para la Crercitín de una Microempresu de Instuluci,nes de última milla

4.I. RECOPILACIÓN DE INI.ORMACIÓN

Para realiza¡ la evaluación financiera de la microempresa, se debe recopilar la

información tanto de la lnversión Inicial como del presupuesto de Gastos y la

Producción, de esta forma podemos analii¿ar la factibilidad de la creación de la
mlcroemprcsa

4.I.I INVERSION

la inversión que se necesita realiz¿¡ estií dirigida para Ia adquisición de

A) Herramientas y equipos para la realización de los trabajos.

B) Vehiculos pa¡a la movilización del personal, esto es, Camioneta para re¿liza¡ las

Inst¿laciones y Moto para realiza¡ el sofxlrte técnico a domicilio.

C) Mobiliario que se utilizará en Ia oficina que va ser instalada en el norte de la

ciudad.

El detalle de valores y equipos que se deben comprar se detallan en el Anexol

4.I.2. INGRESOS

l-os ingresos de la microempresa van a provenir de lo que se cobre en cada línca del

negocio, los cuales conesponden a: Instalación, Reparación, Sopone'fécnico y Venra

de Planes de lntemet.

Para formaliza¡ el ingreso se deberá elabora¡ un contrato con el ISp, que es quien nos

contrata para darle el servicio a sus clienles finales. Los ingresos por soporte Técnico se

gestionarán a través del Marketing que realizan todos los miembros de la microempresa.
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El detalle de los valores a cobrar y el detalle de ingresos mensuales y anuales, se

presentan en el Anexo 2.

4.r.3. COSTOS

Los costos que tiene que cubrir Ia microempresa están relacionados a los costos

propios de la actividad que desarrolla como: Gastos de personal, castos Generales

(servicios Básicos, Alquiler, Utiles de oficina-s y Limpieza), Gastos de Movilización

pa,a rcalizx las actividades relacionadas a los servicios que presta la microempresa y

castos de Publicidad, lo cual se puede revisar en el Anexo 3, en el cual también se

pfes€nlan los costos anuales.

4.2. SITTIACIÓN FINANCIERA

En esta parte del capítulo varnos a realizar las estimaciones y proyecciones para un

peíodo de 5 años. Debido a que nuestro país esta en vías de desarrollo no es

aconsejable manejar un periodo mayor ya que la economia es muy volátil por lo cual los

datos pueden variar sustancialmente.

4.2.I. ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS

Este estado financiero nos permite determina¡ los resultados del período de

evaluación, cn el cual podemos observar los montos de ventas, así como los gastos

operacionales y las utilidades que generaría la microempresa, según el plan de negocios

p¡opuesto. De los resultados obtenidos podemos concluir que es una microempresa

rentable, que si bien el ler. Año no tiene muchas utilidades, estas se incrementan en los

siguientes periodos. Ver anexo 4.
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4.2.2. BALANCE GENERAI,

Este estado financiero nos permite conocer la situación de la microempresa con

respccto a sus activos, pasivos y patrimonio. Ver Anexo 5.

4.2.3. FLTIJO DE CA.IA

Para la elaboración del flujo de caja empleamos el método directo, en donde

podemos observa¡ claramente los aumenlos o disminuciones de efectivos que se

presenta¡ en el periodo de 5 años que estamos evaluando.

Los ingresos operativos provienen de los valores cobrados en los servicios que se

van a olrecer a los clientes, los cuales serán en efectivo cuando se ¡ealicen.

Los egrcsos operacionales se deben a los gastos que se debe cubrir para ilar el

servicio. No incluye deuda con tcrceros porque nuest¡a microempfEsa va a operaf con

capiul propio (aporte de los socios). [,os desembolsos va a realizarse con efectivo ya

que corres¡xrnden a gastos de sueldos y movilización que deben ser pagados.

Ll dctalle de se detallan en el Anexo 6

* f9

^.

4.2.4. PtiNTO DE EQt[LTBRIO

BItsLIOTDCA

CAMPUS
PEÑA

El análisis de punto de equilibrio es necesario para determinar las ventas necesarias

para cubrir los ga-stos operacionalcs. I{emos procedido a claborar el análisis dc punto de

equilibrio anual para el período evaluado.

Como nuestra microempresa tienc 4 líneas de ncgocio tales como: Instalación,

Ma¡tenimiento, Soporte y Pre-venta" sc ha elaborado el anrilisis de los puntos dc

equilibrios de cada una de ellas, para lo cual previamente hemos determinado el

FEN-EDCOM Páginu 4E ESPOL
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¡rorcentaje correspondiente del servicio que brinda cada línea considerado el número de

las actividades de cada una de ella con respecto al gran total de activirlades realizadas en

la microempresa. Ver Anexo 7.

4.3. APLICACIÓN DE MÉTODOS DE EVALTIACIÓN

Para eva.lua¡ la factibilidad y rentabilidad de Ia microempresa lpexpress, hemos

empleado los métodos más conocidos y utilizados que son el análisis del VAN v de la

TtR.

,f.3.1. vALoR ACTUAL NETO (VAN)

Para la obtcnción del valor Actual Neto del proyeclo hemos considerado la tasa del

mercado en lo quc rcspecta a créditos para microempresa, la cual cs del l5%.

Al utiliza¡ la tasa indicada, descontamos todos los flujos de efectivo obteniendo como

vAN el valor de s51.822,50. Los valorcs de los Flujos y los cálculos sc detallan en

Anexo 7.

4.3.2. TASA TNTERNA DE RETORNO (TrR)

Para el ciílculo de la'l-lR consideramos la tasa mínima at¡activa de retorno (TMAR)
con la cual comparamos a fin de determinar si el proyecto es rentable. para nuestro caso

se definió como TMAR el l5%. El resultado de los cálculos la 'flR de nueslro proyecro

es de 66,05%. Ver Anexo 8.
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4.4 ANALISIS DE SENSIBTLIDAD

utilizando el modelo de simulación Monreca¡lo de cristal Ball para Excel, se obtiene

que la probabilidad de que el VAN sea mayor a 0 es alra y la probabilidad de que el

VAN sea mayor a $ 50.000 es del 49,71%, demostrando que el proyecto es viable y

fi nancieramente factible.

Figura 4-l: Análisis de Sensibilidad

1 H Trials Freqr.crny Vbw S91 Dhple¡ed

Clt¿it¿ 149.n Z I lnfinrto

Elaborado por: autores en Excel

La variable utilizada para esle cálculo es el indice de lncremenro de Tarifas que a

continuación se detalla.
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RUBRO AÑO 4 AÑO 5

lndice de incremento
de Tarifas 1,00 1,02 1,02 1,O2 1,02

Elaborado por: autores

4.5. ANÁLISIS DE PRODUCCIÓN

Mediante el uso de la herramienta dc Análisis..y si" cn Excel, se pueden usar

conjuntos diferentes de valores para estimar posibles resultados distintos.

Nuestro análisis lo realiz¡mos en base a la Producción anual estimada, Ver Anexo2.

Florque es el que va a gener¿f nuestros ingresos directos. En cada uno de ellos se

supone un cierto grado de ingrcsos, y lo hemos determinado en lisperado, Optimista y

Pesimist4 que son los escenarios posibles que podemos identificar. Esto nos ayudani a

realizar ajustes en base a las necesidades que se nos presenlen en cada escenario

determinado.

Analizando los escenarios "Pesimista y Esperado". determinamos que Ia diferencia

en ingresos no es considerable, por [o que aún en el caso de que los ingresos se

acerquen al escena¡io pesimista. nuestros estimados nos permitirían establecer que

nuesl.ro proyecto si cubre nuestros gastos y nos genera una razonable ganancia por lo

que consideraríamos el pmyecto viable financieramente. Ver Anexog.
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Capítulo 5

VENTA.IAS, INCONVENIENTES Y PLANES DE

CONTINGENCIA
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5.I. VENTA.IAS

La ventaja de nuestro servicio es que contamos con personal especialirndo en el área

de networking y computación, lo cual permitirá da¡ una mejor atención a los clientcs

que están requiriendo el servicio de Internet, a quienes asesoraríamos sobre las medidas

a implementar pafa que tcngan un acceso seguro a lntemet v eviten daños en sus

compuhdores por el ingreso de virus o acceso a páginas no deseadas.

5.2. INCONVENIENTES

Los inconvenientes que se puedan presentar y que hcmos podido identificar son

o Que las personas desconozcan las características de sus equipos por lo cual

resulte demasiado lento el acceso al servicio de Intemet, resultado de ello se tenga

reclamos de los clientes.

c Que el proveedor no discrimine las quejas reponadas por sus clientes y se tengan

que realizar visit¡s técnicas no justificadas dentro del periodo de garantía y tengamos

que recurrir en gaslos innecesariamente.

o Que los ISP contraten empleados de ptanta y no necesiten a los contratistas para

sus instalaciones y reparaciones, esto se pude dar por un cambio de legislación que no

permita realizar trabajos bajo el esquema de Prestación de Servicios.

5.3. PLANES DE CONTINGENCIA

Nuestros planes de contingencia están dirigidos a obtencr recursos de otras

actividades como: soporte técnico de PC, venta de paqueles de planes con valor

agregado of¡ecidos por los ISP así como los triple pack, en calidad de freelance.

Además esta dentro de nuestros planes la expansión de nuestro senicio fuera de la

ciudad de Guayaquil
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Caoí tulo 6

CONCLUSIONES Y RECOMEN DACIONES

BII}LIOTECA

CAMPUS
PEÑA
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ó.I. CONCLUSIONES

La demanda de los servicios de los proveedores de lnternet esÉ en auge en [a ciudad

de Guayaquil y en el Lcuador v esto se debe a la accesibilidad que en este momento

Iienen las personas con tarifas reducidas, computadoras más haratas y el poder de

comunicarse con mayor frecuencia y rapidez con sus seres queridos-

'fal es la demanda de los servicios de Intemet que en el mercado existe una cantidad

importante de proveedores, los cuales necesilan de los servicios de empresas o p€rsonas

para instalar y/o reparar equipos electrónicos, por ejemplo modems, decodificadores y

adicionalmente vender sus planes dc conectividad. Como antes se manifestaba, exisle

gran demanda en compra de computadores tanto de escritorio como de portiítiles que

requicren de un sopoñe técnico tanto de }la¡dwa¡e y Software para mantener estos

equipos en buen funcionamiento.

Observando lo antes expuesto nace lPexpress ([nstalaciones Profesionales de Ultima

Milla) Ia cual reúne todas las aclividades antes mencionadas (instalaciones,

reparaciones, soporte técnico, pre-venta) y las hace parte de su diario vivir. Algo muv

importante de lPexpress es que conformándose como una microempresa, dá a sus

clientes un soporte de legalidad asegurando la calidad del trabajo realizado sin ser

simplemente un contratista, como podemos observar diariamente en las calles de

nuestra ciudarl, camionetas y furgonetas con logos de un determinado proveedor.

Realiz¿dos los análisis financieros podemos darnos cuenta que nuestra propuesta de

ncgocio cs rentable y que con po,ca infraestruclura y que con poca inversión se puede

tener ingresos económicos representativos tanto para sus socios y colaboradores.

Lo que a lPexpress lo hace at¡activo es que va de la mano con los adelantos

tecnológicos. Adicionalmente dado que las telecomunicaciones cambian y crecen de

una manera vertiginosa, se asegura una demanda de nuestros scrvicios.
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ó.2. RECOMENDACIONES

I-a implementación de una microempresa de instalaciones de última milla. necesita

de una legislación cstablecida cn un reglamento y con auspicio rle algun organismo rlel

Estado, pa¡a que sea controlada como sucede con las empresas regidas por su

Superintendencia de Compañías. Nosotros, para dar un marco de lcgalidad, Ipexpress se

afiliaría a la C¡irnara Nacional de Microempresas, aunque se carece del cont¡ol de un

organismo estatal de regulación. Es importante el control para una entidad para dar

confianz¡ a sus clienles y progrese en un ambiente legal.

Se recomienda a los organismos de conlrol tener inlormación actualizada, más

detallada sobre las cifras estadísticas de los proveedores de lntemet y sus usuarios,

como por ejemplo de [a ciudad de Guayaquil ya que se encuentra solo información

general. Teniéndose mayor información, todas aquellas personas o grupos de personas

que se quieran dedica¡ a estas actividades tendrían un mejor panor¿una para rea.lizar sus

análisis y asi evitar algún inconvenicnte financiero en sus labores.
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GLOSARIO DE TÉRMINOS

II"IV.- Intemet Protocol 'felevision (IPTV) se ha convertido en la denominación más

común para los sistemas de distribución por subscripción de señales de telwisión y/o

vídeo usando conexiones de b¡nda ¡ncha sobre el orotocolo Ip.

VozIP.- Voz sobre Protocolo de Intemet, también llamado Voz sobre Ip. Voztp, Volp

(por sus siglas en inqles), cs un grupo de rccursos que hacen posiblc que la señal de voz

viaje a través de Intemet empleando un protocolo IP (lnternet protocol).

N.O,S.- Un sistema op€rativo de red (Network Operating System) es un componente

software dc una com¡utadora que tienc como objetivo coordinar y manejar las

actividades de los recursos dcl ordenador en una ¿g¡! de equipos. Consiste en un

soflwa¡e que posibilita la comunicación de un sistem¡ informático con otros eqüpos

en el ¿irnbito de una red.

ADSL.- Asymmetric Digital Subscriber l,ine ("Línea Analogica-Digital Asimétrica,,).

ADSL es un tipo de línea DSL. Consiste cn una línea disital de alta velocidad, apoyada

en el oar simétrico de cobre que eva Ia línea telefónics convencional o línea de

abonado, siempre y cuando el alcance no supere los 5,5 km. medidos desde la Central

Telefónica,

HFC .- Siglas de "Hybrid Fibre Coa.rial,' (,'Híbrido de Fibra y Coaxial,'). En

Telecomunicaciones, es un término que define una red que incorpora tanto fibra

{p¡!!gg como c¡ble coaxirl pa.ra crear una red de banda ¡nch4.

RG-6 .- til cable coaxial o coarial es un cable utii¡z¡do para transportar señale§

electric¡s de alta frecuencia quc posee dos conductores concónlricos para

transmisiones de b¡nd¡ ¡nche.

Spywere .- Los programas espías o spywi¡res son aplicaciones que recopilan

información sobre una persona u organización sin su conocimicnto. La función m¡is
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común que tienen estos progñunas es la de recopilar información sobre el usuario y

distribuirlo a empresas publicitarias u otras organizaciones interesadas, pero también sc

han empleado en círculos legales para recopilar información contra sospechosos de

delitos, como en el caso de Ia piratería de software.

ISP.- tJn proveedor de servicios de Inremet (o ISP por la sisl¡ en idioma i¡eles de

[ntemel service Providcr) es una emprcsa dedicada a conectar a Internet a los usuarios.

o las distintas redes que lengan, y a dar el mantenimiento neccsario para que el acceso

func i one correctamente.

SoHo .- Small Office, Home Oflice (Pequeña oficina, oficina en casa) o Sol lo se asocia

con la categoría de negocios que van de I a l0 trabajadores. IJmpresas mayores, que no

cuenta¡ con este modelo de división del trabajo, a menudo son llamadas pequeñas y

medianas empresas.
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ANEXOS

Anexo l. Inve rsiones.

Vehículos

Equipos de Computación I
Seguridad

Mucbles y liquipos de Oficina

AÑO O

DESCRtPCtÓil Canl. Co.to Total
Camioneta

Moto
I

I

8.000,00

t.200.00
8 000,00

1.200,00
TOTAL 9.200,00

AÑo O

DESCRIPCIÓN Gant. Costo Total
Maletín de Kit de Herramientas v
'['elecom.

Escalera telescópica fibra vidrio 4mts
Escalera de ti era aluminio 2.50 mt.s

P(- Portátil

PC I-scritoritr

fl9.9c)

ló7.00 267.00
q) q1 q) Ql

8s0.00 | 850,00
5i0.00 530.00

115,00 175,00C¿irnara di ital
Amés de Seguridad

Cinturón _v casco de seguridad
Testcador ADSL

')

I

50.00

§() o(r

l00.ti0
r.450.001.450-00

TOTAL 3.784,63

AÑO O

DESCRIPCIÓN

Escritorio

Sillas ta izadas

Archivador

Ventil¡dor
-I clifono lnalámbrico
Extintores de incendios

Varios útilcs oficina
(10 libras

Cant, Costo Tota I

) t50,00 100.00
6 'iq ot) :1.+.0t)

I I00,00 r00,00
I 29,00 29,00

.15.00 90.00
I 40,00

60.00

40,00

TO'TAL 853,00
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(lastos dc constitución

Capital rle trabajo

I
Constitucirin dc la M icrocmpresa I r50,00 150,00
Permisos Contratos I 5().00 50.00

,00,.00

I
r Total

ton 0,00 0.00
Administración Vcntas 1.600.00 4.800,00
Malerial Directo 0,00 0,00
Gastos Generales ., 345.00 t.035,00

II
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AÑO O

DE§CRIPCIÓN I rrt"l

TOTAL

AÑO O

DESCRIPCIÓN Meses Costo

TOTAL t2 5.835.00

,TO-TAI, 
INVERSIÓN I te.872,63
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Anexo 2. Ingresos

\ ;,
s¡

s

t
§'

o.

I
ni

¡ ^, 
fñ

,t
l'

¿

t
3
;,

o,

9

t i.

o ,.

E'

B

I

llE

+t 3 x

E¡.

§lE

l$

3lB

l^
r'v
B
Éa
IJ

B

E

r
t,

tl

9

F
Ép
É

=l=

íl

E

:
Y

E

@to

F'

ñ
ñ

*J

¡.-

¡-l<

rll-lr
ñ
tún

F.-

^F-
F

,-l .r
.lF

l-
,..

F
@

¡,
q il.

c.

,@

,.^d F
lle
Nlo'.alFr,t+

| ¡¡,
iD

I,

o

F

¡\F
,.¡/

{
r-
rt

F

ñ
\

E¡

F
Lra
t-

E

d
9

ñ
ñ ¡\

r,to
o'lo'
=l§r,l rJ

le
D"

¡,.f!

'I
F¡

q

to *lo
-lNrl*
-, lf>

ld
&

ID

e

F

elocló
¿lrr'
'Dl3-l*

C!f
E
s
H

a,

.9
¡l

-lL

E

E
-v
tu
IL

ü

&Eg=
c. l-
l,D r-

iE
Él

I
'É
*

.7
8 ?

Io

a
c

o

§.
ú

o
-É

F

8"
I¡l

F
?

I

T
Z

o

t

E
¿'

!

B
7

Í:SPOLPúgino 6lFEN-EDCOM

l_

E
á

t
üc
g

¡¡
t
d

lo
5I

IE

t'

É,
d

l*
l{
l^

t
Ba
E

E
IE
IE

lr

I,
§

I
lá

tt

c

g

!

{

E
5

7
¡,
Á

,n

€

E

a
g

I

4
E

t9

ry

§

E
5

t4
IE
lg



Plan de Negocio paro la c¡eacüa de una Microempresa de Instalaciones d¿ última milla

Anexo 3. Costos.

(iastos dc Pcrsonal

(iastos Ccncralcs

(lastos de 'Iranspote

DESCRIPCIÓN Sucldo Total
Adminlstrador
'l-écnico Senior
'l-écnico 

J unior

I

?

I

450
450

250

450,00
900,00

250,00
Total Mensual 1.600,00

DESCRIPCIÓN Total
Energía Eléctrica
Agua Potable

Teléfonos
Alquiler
Articulos de limpieza
Útiles de Oficina

40,00
15,00

50.00
200,00

20,00

20,00
'lotal Mensual 34s,00

DESCRIPCIÓN Total
Gasolina Vehiculo
Gasolina Moto
Mantenimiento Vehiculo
Reparaciones Vehiculo
Mantenimiento Moto
Reparaciones Moto

70,00

25,00
10,00

t00,00
15,00

50,00
Total Mensual

I-EN-EDCOlII Póginu 62 ES POL
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Plan de Negocio paro la C¡eación de una Micn¡empresa de Instalacioaes dc úttima milla

Gastos de publicidad

Costos Anuales

DESCRIPCIÓN Total
lmpresión'farjetas Presentación

Publicidad Local v Pcriridico
10.00

200,00

Total Mensual 210,00

Costo Fijo AÑO I AÑo 2 AÑo 3 AÑO 4 AÑo 5
Personal

Gastos Generales
Gastos de Distribución
Gasros de Publicidad

19.200,00

4. t 40.00
3.480.00

2.520,00

2l . 120,00
4.68ó.00
4.320.00

2.720,00

27.5't6,00
5.484,60
5.460,00

2.940,00

28.954,80
6.297.06
6.264,00

3.160,00

30.402,54
1.124.77
7. t40.00
3.380,00

TOTAL COSTO FIJO 29.340,00 32.846,00 41.460,60 44.675,86 48.047.31

*
"t

i]IttLIOTECA

CAMPUS
PEÑA

FEN-EDCOM Púginu 6.1 E.SPOL
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Anexo 4. Estado de Pérdidas y Ganancias
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Anexo 5. Balance General
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Anexo 6. Flujo de Caja
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Plun de Negacio pa¡a la C¡eucitin de uao Microempress de Instalaciones de úkirna milla

Anexo 7. Punto de Equilibrio

Oe todas las actividades

lnstálaciones

AÑo T

3.456,00

AÑO 2

4.320,00

AÑo 3 AÑo ¿
6.048,00 I 6.624,00PRODUCCIÓN ANUAL (UnldadeB) 5.760.00

Costo Fijo
Personal

Gastos Generales

------ l
19 200,00 2r.r20,ool'7.576.00 28.954,80 30 402,54

4.140,00 4.686,00 5.484,60 6.297 ,067 7.124,77

Gastos de Distribución

Gastos de Publicidad

3.480,00

2.5?O,@

4.320,00

?.720,00

5.460.OO 6.264,00 I 7.14O,0O

2.940,00 3.160,00 3.3 80,00

TOTAL COSTO FUO 29.340,00 32.U6,ñ 47.460,60 44.675,86 48.U7,3L

Prec¡o de Venta Promedio por
Unidad 70,92 lt,26 77,65 72,73

MarBe n de Contribuc¡ón Marginal 11,65 12,73

Margen de Utilidad sobre la Venta 1oo,oo% I 1oo, 0OYo

PUNTO DE EQUILIBRIO (actividades) 2.687 2.927 3.682 3.835 3.774

PUNTO DE EQUIttBRIO (montol 29.340,00 32.U6,ñ 41.460,60 44.67 5,86 4A.U7,31

AÑo I AÑo 2 AÑo 3 AÑo 4 AÑo 5
PRODUCCIóN ANUAL (UnidadsB) 1 .',152 1.152 1 .440 1.728

costo F¡io

8 916,03
1.773,31

10.551,86 i
2.294,Sr I

9 441.08
?.21?.50

Personal
Gastos Generales
Gastos de Distribución

8 207 ,63
'1.769,77

z.lq!.Qq
1.590.40

1.487,63 't .466. 18 1.765,36 2 282,76 | 2.217 ,23
1 077 .25 923,15 950,58 1 .151 ,58 1.049.61

rOTAL COSTO FIJO 12.U2,29 11.147,73

Precio de Venta Promed¡o por Unidad l4,oo I 14 8

¡ larqen de Contribución Meroinal 14,00 14,28 14,57 14,86 15,15

de Util¡dad sobre la Venta 100,00% 100,00% 100,0070 100,00% 100.00%

F UNTO DE EOUILIBRIO (acüvidades) 896 781 920 1.096 985

PUNTO DE EQUILIBRIO (monto) 12.542,29 11.147 ,73 't3.405,27 16.281,01 14.920.42

FEN.E DCOlII Páginu 67 ES POL
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Plan de Negocio para h C¡eación de uns Mic¡oemp¡esa de Instslucionu; de última milla

Reparaciones

Pre-Venta

AÑo I AÑO 2 AÑO 3

2.304 2.304

AÑO 4 AÑo 5

2.3041.152 I 7.728

7 .O34,57 6.294,06

t.529,87 1, .47 5,OO

1.478,15

767,72 699,7 4760,46

7 43,82 | 1.099,64

4.103,
-------+

7 .732,821

1r1&651
1,.472,29 i 1,521,84

538,63 I 692,36

884,89 1.192,80

82 I s.376,00

PRODUCCTÓN ANUAL (Untdader)

Gastos de Distribuc¡ón

Gastos de Publicidad

Personal

Gastos Gene ra les

TOTAI COSTO FUO I 9.946,9510.854,01

Precio de Venta Promedio por Unidad 7 ,4! 7 ,58

Margen de Contribución Marginal 7 ,OO 7 ,14 7,28 7 ,43 7,58

Margen de Utilidad sobre la Venta

PUNTO DE EQUILIBRIO (unidades) 896 7.t71 1.46t 1.313

PUNTO DE EQUILIBRIO (monto) 6.277,15 8.360,80 L0.724,?2 10.854,01 9.946,95

AÑO I
576 864

AÑO 4 AÑO 5
864

AÑO 2
576

198,80 2ffi.00

+-
896,00 1 337 .40 1 318,98 1.180,14

286.85 | 276,561))

AÑO 3
864

r_q¿
22

285.U ?77 ,15Gastos de Distr¡bución
Gastos de Publicidad

NIDADES

Personal

ANUAL

Coslo F¡jo

Gastos Generales

185,95
134.66

tqg_
143.39

264,80
142,59 143,95 131 .20

1.567,79 1.421 .47 2.010,79 2.035,13 1.865,05OTAL COSTO FIJO

Érec¡ó de Ventra Promedio por Un¡dad 3,71643 50 3 57 3 79

Margén de Contribución Marq¡nal 3,50 3,57 3,64 3,71 3,79

Marqen de Utilidad sobre la Venta 100 00%

PUNTO DE EQUILIBRIO (unidades) 448 398 548 492
P_UNTO DE EQUILIBRIO (monto) 1 .567 .7I 1 .42',1.47 2.010,79 2.035.13 1.865.05

FEN-E DCO,IT Púginu 6ll E.\ POL

I

Costo Fi¡o I

6.271,r5 8.360,80 10.724,22

7 ,OO 7 ,74 7,28

too,oo% 700,oo% 100,00% I l¡o,@vo 70O,ffiYo

7.473

I

100.00% 100,00%



Plan de Negocio paro la C¡eatión de una Microempresa de Inslalaciones de última mitla

Soporte Técn¡co
AÑo 1 AÑO 3 AÑO 4 I 5

3/Er 864 1.152 '1.152 1 .728

Costo Fijo
Personal 5.862,60 7.680,00 10. 1 89.75 1ó n¿q ?q 13.487,26
Gastos Generales 1264,12 L704,00 2.026.64 2.185,53 3.160,71

Gastos de Distribución 1.062,60 1.570,91 2.017 .55 2.174,6 3.167 ,47
Gastos de Public¡dad 769,47 989,09 1086.37 1.096,75 1.499,45

15.320,31 15.505,72 21.314,89

20,8120,00 21 ,22

1t aa¡I 20,00 20,81 71 ,65

100,00% 100,0070 100,00%

448 731736

MMElr¡ilIlkttm

rrm

I
Ia I

TlIilTTIIEEEiMt!

ÑE!#il
E!

E úilrrffir
-I¡E

G
!EE4!O
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Anexo 8. VAN Y TIR

Flujos Espcrados

t9.872,63

TMAR I 5,000/o

VAN 5t.822,50

TIR 66,05%

AÍio I 4.802.2 t

Año 2 l 0.0ó6.8 r

Año 3 2 | . I09,28
Año 4 34.257,88

Año 5 53. I81.47

FEN.EDCOM Páginu 70 ESPOI,
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Anexo 9. ANALISIS PRODUCCION ('Y si")

Celdas camb¡antes:
ffiriEfEIEEnirill

EEE f¡EfffiEI@
lnstalaciones
Ta rifa

1 152
14 00

1 152
1 4.00

1 .162
1 4,00

1.080
1 4.00

Ce¡das de resultado

lnqresos Est¡mados 16.128,00 16.128,00 16.268,00 't 5.120,00

ffiEEllEr?ffr.rl

frllffliifrllEÚ:T+?TftrcIlIE
Celdas cambiantes

Reparaciones
Tarila

1.152
7,00

L 162

7,00
1.152

7,00
1.080

007

Ce¡das de resultado

lnqresos Estimados 8.064,00 8.0&1,00 8.134,00 7.560,00

ffi EIIFIiiEI'
Celdas cámbiantes

Soporte Técn¡co
Tarifa

576
20 00

s76
20,00

586
20,00

504
20.00

Celdas de resultado

lngresos Estimados 11.520,00 11.520,00 11.720,00 10.080,00

ffi IrllFE'iEf,

E¡EF'!T,]I

Celdas cambiantesl
Pre-Yenta
Tar¡fa

576
3,50

576 586 504
50 50 503 3 3

Celdas de resultado

Í-EN-EDCOM

lnqresos Estimad06

Página 7l ESPOI-

2.016,00 2.016,00 2.051,00 1.764,00

Soporte Tácnaco


