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CAPITULO |

1. MARCO TEORICO Y MARCO CONCEPTUAL
MARCO TEORICO

1.1.1 ANTECEDENTES

“PORTA esta operando desde 1993, es la empreselafenia celular lider en Ecuador
con mas d&.8 MILLONES de usuarios, con servicio en todasplas/incias del Ecuador
cubriendo mas de 1.100 poblaciones, mas de 4.96hédros de carreteras y caminos

vecinales en las 4 regiones del pais.

PORTA es compafiia subsidiaria del grupo mexicanérfa Movil, el proveedor lider de
servicios inalambricos en América Latina con diasroperaciones en el continente

Americano y mas d@3.3 millones de suscriptores celulares en la gggion.

América Movil surge de la necesidad de fortalecar dgresiva estrategia de
internacionalizacion del grupo para afianzar susra@ones en todos los mercados donde

tiene presencia.

El objetivo fundamental de esta multinacional essotidar su liderazgo en Latinoamérica
y ser la numero uno en todos los paises en dongl@,ofevando su servicio cada dia a

MAas personas.

PORTA actualmente cuenta cé@ Centros de Atencion al Cliente que se sumansadea

4.200 puntos de venta a nivel nacional que estdiis@osicion de nuestros clientes.

Para nuestros clientes, el que PORTA sea empresandgica Movil, constituye la
posibilidad de acceder a tecnologia de punta yegdmservicio de telecomunicaciones que

existe actualmente en el mundo.
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1.1.2. VISION

Ser la empresa lider en servicios de telecomuminasi preferida en el mercado y modelo

en el sector empresarial.
1.1.3. MISION

Proporcionar soluciones integrales en telecomuitinas de calidad y valor superior,
promoviendo la preferencia de nuestros clientea pantener el liderazgo en el mercado
nacional, con el fin de exceder los objetivos foiaros y de crecimiento de nuestros

accionistas, asi como el bienestar del equipo haman

1.1.4. OBJETIVO GENERAL

Enfocar la organizacién hacia la generacion cregida valor.

1.1.5. VALORES

Son los principios definidos y aceptados por tddegjue conformamos la organizacion.
1.1.5.1. Trabaja

Integrar los valores individuales y los valorespooativos en un credo comun. Por lo

tanto es necesario conocer y vivir estos valo@eedibilidad y Confianza
1.1.5.2. Honestidad

Decidir que es parte fundamental el querer addmirircomo valor.
Pensar, sentir y obrar en la misma direccion, e@omisma intencién. Desarrollar la

capacidad para formular juicios morales y regisegtios.
1.1.5.3. Responsabilidad

Definir la toma de decisiones sin necesidad de bieci 6rdenes.

Saber que cada uno de los actos realizados varegastio, va definiendo, va
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transformando a la persona. Estar dispuestos andsppor los actos de la vida. Aceptar
gue la responsabilidad es el reverso inevitabla tibertad.

1.1.5.4. Actitud de servicio

Determinar que los miembros de una organizacioa oré empresa actien en el marco
de una misma coordenada; sea cual fuere el consexial o geografico en el que se

encuentren.
1.1.5.5. Confianza

Demostrar que la empresa es un grupo humano, @we k cabo un proyecto.
Promover el espacio que se debe otorgar a la egprgs la iniciativa personal dentro
de un marco de respeto. Establecer las relaciceremdbs en la colaboracion y no en el
conflicto.

1.1.5.6. Disciplina

Ser capaz de establecer prioridades y de imporeecignta jerarquia en las decisiones.

Hacer lo que parece oportuno pensando con detartonyea fondo.
1.1.6. PRINCIPIOS

« Anticiparnos a las necesidades de nuestros clignsgerar sus expectativas de
servicio.

« Buscar la excelencia operacional enfocandonos w@tadss y no a volumen de
actividades.

« Desarrollar sistemas de trabajo orientados al camgaito de la Mision, agilizando
nuestros procesos para hacer facil nuestro senyigi@atencion al cliente.

« Ser innovadores y creativos para proveer un sendei maxima calidad, siendo
flexibles para satisfacer las necesidades de msedientes.

+ Respetar, apoyar y estimular al personal, dandaleaaitacion, autoridad y
responsabilidad, para mejorar su desempefio y déearofesional.

+ Mantener la vanguardia tecnoldgica en nuestro @etvi
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e Trabajar en conjunto con nuestros DistribuidoredoAmados para crear una

relacién de socios basada en el respeto, la caafigel profesionalismo”
1.1.7. EL PROCESO CREATIVO

El proceso creativo no suele ser simple ni linal. lo general se compone, en cambio, de
cuatro fases sobrepuestas e inter actuantes entr® €xploracion inconsciente, 2)

intuicion, 3) discernimiento y 4) formulacion logic

La primera faseexploracion inconsciente es dificil de explicar en razon de que ocurre
fuera de los limites de la conciencia. Usualmemiglica la abstraccion de un problema,
cuya determinacibn mental es probable que sea magya.vSin embargo, los

administradores que trabajan bajo intensas presidaetiempo suelen tomar decisiones
prematuras antes que ocuparse detenidamente d&ermpeasbambiguos y escasamente

definidos.

La segunda fas@tuicion, sirve de enlace entre el inconsciente y la con@elista etapa
puede implicar una combinacién de factores apamearite contradictorios a primera vista.
No obstante, esta idea cobra sentido si se tomanestia los principios subyacentes de 1)
responsabilizar de las operaciones al gerente glethercada division y 2) mantener en las
oficinas generales de la compafiia el control cirdado de ciertas funciones. Fue
necesaria la intuicién de dos grandes lideres esapades para constatar la posibilidad de

interaccion entre estos dos principios en el pmagsninistrativo.

La intuicion precisa de tiempo para funcionar. Sigpara los individuos la deteccion de
nuevas combinaciones y la integracidon de conceptadeas diversos. Para ello es
necesario profundizar en el andlisis de un probleBlapensamiento intuitivo puede

inducirse mediante técnicas como la lluvia de ideées sinéctica, que se expondran mas

adelante.

El discernimiento, tercera fase del proceso creativo, es resultadeegodo del trabajo
intenso. Para desarrollar un producto Gtil, un ouse&rvicio 0 un nuevo proceso, por

ejemplo, son necesarias muchas ideas. Lo inteeesi@htasunto es que el discernimiento

! www.porta.net.go.es
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puede resultar de la concentracion de ideas erniaoes distintas al problema de que se
trate. Ademas, la aparicion de nuevos discerniogeptiede ser momentanea, de manera
que los administradores efectivos acostumbran t&@eerpre a la mano lapiz y papel para

tomar nota de sus ideas creativas.

La ultima fase del proceso creativo es fa@mulacion o verificacion légica El
discernimiento debe someterse a la prueba de ieal@yde la experimentacion. Esto se

logra mediante la persistente reflexion en una adpaliendo criticas a los demas.

1.1.7.1 TECNICAS PARA FAVORECER LA CREATIVIDAD:

La creatividad puede adquirirse. Es frecuente gsedeas creativas sean fruto de grandes
esfuerzos, motivo por el cual existen varias t&igara cultivarlas, especialmente en el
proceso de toma de decisiones. Algunas de ellasrgean en las interacciones grupales,
mientras que otras atafien a acciones individu&esrepresentacion de las técnicas

existentes nos referiremos a dos de las mas corlanks/ia de ideas y la sinéctica.

Lo que se busca en una sesion de lluvia de idgastasnente una multiplicacion de ideas.

Las reglas son las siguientes:

Destacar en la cantidad y no en la calidad delkesi

Obviar criticas, evaluaciones o juzgamientos dédieas presentadas.
Presentar las ideas que surgen en la mente sioratadnes ni censuras.
Estimular todas las ideas, por muy malas que pliaglan parecer.

S A

Utilizar las ideas de otros, creando a partir thesel

1.17.2 RECOMENDACIONES.

La lluvia de ideas es una técnica para generar asucteas en un grupo. Requiere la

participacion espontanea de todos.

Con la utilizaciéon de la lluvia de ideas se alcan@aevas ideas y soluciones creativas e

innovadoras rompiendo paradigmas.
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El clima de participacion y motivacion generado peorluvia de ideas asegura mejor
calidad en las decisiones tomadas por el grupo, coéspromiso con la actividad

empresarial y un sentimiento de responsabilidadpeotidlo por todos.

Necesitamos que todas las personas se expresen.
Que pierdan el miedo de hablar.

Que lo hagan libremente.

w0 NP

La lluvia de ideas sirve para que todas las pessdea su criterio sin censura, sin
juicios sobre lo bueno y lo malo.

5. Se puede hacer de forma hablada pero hacerlo astm@del respaldo de fichas
escritas, porque:

Permite reflexionar, antes de expresarse.

7. Guarda inicialmente el anonimato lo que da masthllede expresion.
1.1.8 ¢ QUE ES UN PLAN DE NEGOCIOS?

“El valor principal de urplan de negociossera la creacion de un proyecto escrito que
evalle todos los aspectos de la factibilidad ecacedihe su iniciativa comercial con una

descripcion y andlisis de las perspectivas empedssr

El Plan de Negocios es un documento escrito emual se refleja la fantasia sobre un
nuevo negocio, bien sea una empresa nueva 0 una mieiativa dentro de una empresa

ya establecida.

El plan de negocios es un paso esencial que defar tocualquier empresario prudente,

independientemente de la magnitud del negatio.”
¢ Por qué se debe elaborar un plan de negocios?

Un plan de negocios sera util en varios sentidesddamos algunas de las razones por las

cuales no debe pasar por alto esta valiosa hemgamie

« En primer lugar, definira y enfocara un objetivacibado uso de informacion y

analisis adecuados.

? http://www.monografias.com/trabajos12/recoldatitdat.shtml#entrev
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+ Puede usarlo como una herramienta de venta paienefimportantes relaciones,
incluidas aquellas con sus prestamistas, invesi@sy bancos.

+ Puede utilizar el plan para solicitar opinionegsejos a otras personas, incluidos
aquellos que se desenvuelven en el campo comeugale interesa, quienes le
brindaran un consejo inestimable.

« EIl plan de negocios puede dejar al descubierto ionds y/o debilidades del

proceso de planificacion.

Lo que debe evitar en un plan de negocio&imite sus proyecciones futuras, a largo
plazo. (Largo plazo significa mas de un afo.) Epnestablecer objetivos a corto plazo y
modificar el plan a medida que avanza su negocioeAudo la planificacion a largo plazo

se torna insignificante debido a la realidad densgocio, que puede ser diferente a su

concepto inicial.

Sea extremadamente conservador al predecir lossitegude capital, plazos, ventas y
utilidades. Pocos planes de negocios anticiparectamente cuanto dinero y tiempo se

requerira.
No se olvide determinar cuales seran sus estrategiaaso de adversidades comerciales.

Utilice un lenguaje simple al explicar los probleam&labdrelo de modo que sea facil de

leer y comprender.

No dependa completamente de la exclusividad desgaam ni de un invento patentado.
El éxito toca a quienes comienzan un negocio canguan economia y no necesariamente

con grandes inventos.

Formato del plan de negocios: una evaluacion sistética de todos los factores

esenciales para los fines y objetivos de su negocio
Estos son algunos de los temas recomendados queden adecuar a un plan:

« “Declaracion de la vision: es un bosquejo concisda$ fines y objetivos de su

negocio.
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« Las personas: sin lugar a dudas, el ingrediente impsrtante para su éxito es
usted mismo. Analice de qué forma se aplicaranesp®riencias previas a su
nuevo negocio. Elabore un curriculum suyo y de geataona que participara en el
inicio del negocio. Sea objetivo y evite exageEsta parte de su plan de negocios
sera leida con mucho cuidado por quienes se ra@n con usted, incluidos
prestamistas, inversionistas y proveedores.

- Perfil del negocio: defina y describa el negocie tjane en mente y como pretende
realizarlo exactamente. Intente mantenerse corammtren el mercado
especializado al que desea servir.

« Test econémico: proporcione una evaluacion complet@ntorno econémico en el
que participara su negocio. Explique de qué formaegocio sera apropiado para
las agencias reguladoras y la poblacién con largira.

+ Test del flujo de caja: incluya un flujo de caja de afio que incorpore sus
requisitos de capital. Incluya una evaluacion dgue podria salir mal y de qué
manera manejaria los problemas.

« Incluya su plan de marketing y expansiéh. *
1.1.9 PLAN DE NEGOCIOS

Es el plan administrativo y financiero de una coap@n nueva y sirve para la operacion
exitosa de una sociedad empresarial, ademas lecax forma especifica como va a
funcionar un negocio y los detalle sobre como edipdr, dirigir y hacer publicidad a un

negocio.

La elaboracion del Plan de Negocio es un requisdgoesario para la creacion o el
desarrollo de la empresa. El Plan de Negocios tari@h empresario en la toma de
decisiones, y es la presentacion ante las ingstitesi financieras y demas entidades o

personas que puedan apoyar el proyecto empresarial.

® Microsoft ® Encarta ® 2007. © 1993-2006 MicrosBfirporation. Reservados todos los
derechos.
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He aqui algunas preguntas que deben quedar adewertgadespejadas en el Plan de

Negocio:

¢, De qué tipo de empresa se trata?

¢, Qué producto o servicio ofrece?

¢, Qué perfil debe tener el equipo humano de la esapre

¢, Cudles son las caracteristicas de los clientesgates?

¢, Quiénes son sus competidores?

¢, Quiénes seran sus proveedores y en qué condiciegesiara con ellos?
¢, Como se diferencia su producto o servicio deadminpetencia?

¢, Cual sera el precio de venta de su producto @sxtv

¢, Qué estrategias de distribucién y mercadeo agficar

¢, Cuanto cuesta producir el bien o el servicio?

¢, Cuanto apoyo financiero requiere y a qué fuertiedii@ para obtenerlo?
¢,Cuales seran las condiciones de venta?

¢ En cuanto tiempo se espera recuperar la inversion?

¢, Como se proyecta la empresa a corto, mediangy jdazo?
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1.1.10 ¢ QUE ES UNA INVESTIGACION DE MERCADOQO?

“Es un procedimiento para recopilar, analizar enmiar los hallazgos relacionados con
una situacion especifica en el mercado. Se pudiderdmmo la recopilacion y analisis de

informacion, en lo que respecta al mundo de la es#y del mercado, realizado de forma
sisteméatica para poder tomar decisiones sobrertddgmas relacionados con el mercado

de bienes y servicios.

Se trata, en definitiva, de una potente herramjenta debe permitir a la empresa obtener
la informacion necesaria para establecer las difese politicas, objetivos, planes y

estrategias mas adecuadas a sus intereses.

Se lo utiliza para poder tomar decisiones sobre:

La introduccion al mercado de un nuevo productereisio
+ Los canales de distribucion mas apropiados pgreodlicto.

« Cambios en las estrategias de promocion y pubticida
Una investigacion de mercado refleja:

« Cambios en la conducta del consumidor
« Cambios en los habitos de compra

« La opinién de los consumidores

El objetivo de toda investigacion es obtener datgsortantes sobre nuestro mercado y la
competencia, los cuales serviran de guia pararia tie decisiones.

No se debe limitar el proceso de investigacionamiente al momento en que se inicia un

nuevo negocio. Por el contrario, debe convertirsera actividad continua.

La investigacion de mercado involucra el uso deogamstrumentos para analizar las
tendencias del consumidor. Algunos de estos ing&ntms incluyen: encuestas, estudios
estadisticos, observacion, entrevista y gruposldecalLa investigacion nos provee
informacion sobre el perfil de nuestros clientegluyendo sus datos demograficos vy
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psicolégicos. Estos datos son caracteristicas #&@ascde nuestro grupo objeto, necesarias
para desarrollar un buen plan de mercadeo dirigidoestro publico primario®

1.1.10.1 Beneficios de una investigacion de mercado

“La informacion obtenida a través de una invesi@acientifica de mercado suele ser

confiable y debe ser utilizada como guia para ghdello de las estrategias empresariales.

La investigacion de mercado es una guia para lawooacion con los clientes actuales y

potenciales

Si realiza una buena investigacion, los resultddoayudaran a disefiar una campafa
efectiva de mercadeo, que otorgue a los consunsiduoenciales la informacion que a

éstos les interesa.
La investigacion le ayuda a identificar oportuni@scen el mercado

Por ejemplo, si planea iniciar un negocio en citalizacion geografica y descubre que
en ese lugar existe poca competencia, entonce® ydestifica una oportunidad. Las
oportunidades para el éxito aumentan si la regiddaeque piensa hacer negocio esta

altamente poblada y los moradores reunen las eaistactas del grupo seleccionado.
La investigacion de mercado minimiza los riesgos

Si en lugar de identificar oportunidades en el méoc los resultados de la investigacion le
indican que no debe seguir con el plan de acciftonees es el momento de hacer ajustes.
Por ejemplo, si los hallazgos reflejan que el miwassta saturado con el tipo de servicio o
producto que planifica ofrecer, entonces sabe gugez sea mejor moverse hacia otra

localizacion.
La investigacion de mercado le ayuda a evaluaréssiitados de sus esfuerzos

Con la investigacion puede determinar si ha logradometas y los objetivos que se
propuso al iniciar el negocig.”

4 KOTLER, P. - "Fundamentos de mercadotetni®rentice Hall — México - 4° ed. 1998.
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1.1.10.2. Métodos para investigar un mercado:

1.1.10.2.1 La Encuesta:

La encuesta es la técnica cuantitativa mas utdizpdra la obtencion de informacion
primaria, es un método que consiste en obtenernmacion de las personas encuestadas

mediante el uso de cuestionarios disefiados en fprevéa.

1.1.10.2.2 La Entrevista

La Entrevista es la comunicacion interpersonalbéstada entre investigador y el sujeto de
estudio a fin de obtener respuestas verbales mt@gogantes planteados sobre el tema

propuesto.

El Entrevistadodebera ser siempre una persona que interese amanaad. El

entrevistado es la persona que tiene alguna idalguna experiencia importante que

transmitir.

El Entrevistadores el que dirige la Entrevista debe dominar elod@ presenta al

entrevistado y el tema principal, hace preguntas@adas y cierra la Entrevista.

1.1.10.2.3. La Observacion

La observacion es otra opcion que tenemos para@bteformacion. Con simplemente
observar la conducta de nuestro publico primarioepwos inferir conclusiones. Un
ejemplo seria observar como las personas se campafit momento de realizar una

compra de un celular.

1.1.10.2.4. Grupo Focal

Los grupos focales son parecidos al método detl@wsta, con la diferencia de que la
entrevista se realiza a un grupo en vez de a uwidiuid. Para el grupo focal se selecciona

entre 10 a 12 personas con caracteristicas 0 erp&s comunes.

® http://www.marketing-xxi.com/concepto-de-investigm-de-mercados-23.htm
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1.1.11 MOTIVACION PARA EL EMPRENDIMIENTO.
1.1.11.1 QUE ES EMPRENDIMIENTO

Es una manera de pensar y actuar orientada haciedeion de riquezas y conocimientos.
Es una forma de pensar, razonar y actuar centnadaseoportunidades, planteada con
vision global y llevada a cabo mediante un lidecagquilibrado y la gestién de un riesgo

calculado, su resultado es la creacion de valotbgueficia a la empresa, la economia y la

sociedad.

“Significa tomar acciones humanas, creativas paomstruir algo de valor a partir de

practicamente nada. Es la busqueda insistente depéatunidad independientemente de
los recursos disponibles o de la carencia de édRegjuiere una vision y la pasion y el
compromiso para guiar a otros en la persecuciénddda vision. También requiere la

disposicién de tomar riesgos calculados’..”
1.1.11.2 PERFIL DEL EMPRENDEDOR

Los emprendedores son quienes cristalizan una eirdph en una gran empresa, es por
ello que es muy importante fortalecer ese espdutel habita en ellos y que es el que los

motiva en su carrera empresarial.

Conocer al emprendedor permite identificar los wodiprincipales que lo conllevan a la
realizacion de ideas de negocio y a su vez ideatilas mayores fortalezas para que sean

aplicadas en la preparacion de su proyecto.
Ser Emprendedor implica:

- Dar vida a ideas nuevas

« Tener capacidad de iniciativa e

« Imaginacion fértil para concebir las ideas
+ Flexibilidad para adaptarlas

« Motivacién para pensar conceptualmente

® http://www.redbusqueda.com/GuiaEstudiosMdo/index.h
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« Tener capacidad para ver y percibir el cambio canmeoportunidad y

Creatividad para transformar esas oportunidadesmarmportunidad de negocio.
1.2.MARCO TEORICO

BIENES MATERIALES.- Propiedades inmuebles o muebles que existen y asgepu

tocar (por ejemplo, casa, muebles, terreno, muedleeridos a un inmueble)

CALIDAD.- Grado de perfeccion o de eficiencia en que un mtodgatisface los
requerimientos de aptitud establecidos para detewoi uso 0 consumo, y que se halla en

estrecha relacion con las condiciones técnicasgsigades que deben satisfacer.

CLIENTE.- Persona fisica o juridica que regularmente o bierm@dnera ocasional

solicita los productos o servicios de una sociedad.

CLIENTE.- Individuo u organizacion que realiza una operagoe realiza una operacion

de compra.

COMPETENCIA.- Situacion en la que un gran numero de empresaseabas un gran
namero de consumidores, y en la que ninguna emmasde demandar u ofrecer una

cantidad suficiente mente grande para alteraregi@pide mercado.

COMPRADOR.- Persona que adquiere algin bien o derecho en ueadpn de

compraventa.
CONSUMIDOR.- Persona que demanda, disfruta, utiliza o adquietden o servicio.

Persona o empresa que suministra los bienes ycmerviecesarios para el proceso
productivo de otra empresa, o0 las mercancias daenésesita para realizar su actividad

comercial.
CREDITO.- Operacion por medio de la cual se consigue efectivo

EFECTIVO.- Vocablo de sentido amplio asociado con cualquenstcciéon comercial

qgue implique la utilizacién de dinero.

Priscila Lemache 14
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ESTRATEGIAS.- Lineas maestras para la toma de decisiones quentiefiuencia en la

eficiencia a largo plazo de una organizacion.
EMPRESA.- Cualquier iniciativa comercial que implique riesgos
IMPUESTOS.- Gravamenes, imposiciones.

INTERNET.- Internet es la conexion entre miles de redes irdticas de todo el mundo
gue permite a los ordenadores que se conectaa aogtiunicarse entre si: desde nuestro
ordenador podemos acceder a los datos que se #&nacuahlmacenados en un servidor de
otro pais, o enviarle un correo a cualquier otepador que tenga un buzoén habilitado
para ello. Un servidor es un gran ordenador quie @stectado a una red y que pone sus
recursos a disposicion del resto de los integrateda red.

El nombre Internet procede de las palabras en snpbherconnected Networks que
significa ‘redes interconectadas’.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Estudio realizado con el fin de recoger informacgabre el tamafo, caracteristicas,
competidores, canales de distribucion, consumidetes de un mercado potencial, con
anterioridad a la introduccion de un nuevo productcservicio que satisfaga las
necesidades de estos ultimos. La utilidad de laramécion obtenida en una
investigacion de mercados debe ser mayor a su. coste

LOGISTICA. - En administracion y direccion, técnica de plaaif, organizar y ordenar
la combinacion mas factible de los recursos, amstrabajo, personal y tiempos
necesarios para llevar a cabo los objetivos, pality procedimientos.

MISION. - Declaracion de la razén de ser de la organizatidmando en cuenta los

requerimientos del cliente.

NIVEL ORGANIZACIONAL. - Nivel medio de una empresa, ocupado en coordnar

integrar.
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PERSONAL.- Equipo de personas que forman parte de la pladilana empresa y en

la que prestan sus servicios.

PROCESOS.Conjunto de actividades que recibe uno o mas insuynuea productos de

valor para el cliente.

PRODUCTO.- Bien o servicio resultado de un proceso produajwe nace para cubrir

las necesidades especificas de los consumidores.

PRODUCTIVIDAD. - Es la relacidon entre los productos totales oltenly los recursos

totales consumidos.

RACIONALIDAD. - Proceso de toma de decisiones que sirve paranmizaxi los

objetivos de la empresa.

RECURSOS.- Cualquier forma de riqueza que un pais explota paoducir bienes y

servicios (mano de obra, minerales, aceite, etc.)

RENTABILIDAD.- “ Capacidad que tiene un activo, real o financieaoa peproducirse o
producir otro activo, Indicador que mide la rentidbd de Capital propio invertido en la
empresa. Se obtiene dividiendo la utilidad neta ajetcicio para el patrimonio neto

promedio.”

SERVICIOS.- Actividadesque incluyen toda clase de operaciones para ksfaation del

cliente.

TECNOLOGIA.- Ciencia industrial, especialmente cuando se refieta situacion del
trabajo por un equipo avanzado, aplicada al conieatm cientifico que se utiliza en la
solucion de cuestiones y problemas practicos ,aeavblucion de nuevos productos y
nuevos procesos de fabricacion, y en la introducaé cambios importantes en las
técnicas de distribucion fisica.

TELEFONO MOVIL O CELULAR.- Los teléfonos mdviles o celulares son, en esencia,
unos “radioteléfonos” de baja potencia. Las llansagasan por transmisores de radio
colocados dentro de pequefias unidades geogrdfioaadas células. Las células cubren la
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casi totalidad del territorio, especialmente lasamohabitadas y las vias de comunicacién
(como carreteras y vias de ferrocarril), desde d@rdrealizan la mayoria de las llamadas.
Los transmisores de radio estan conectados a latelefbnica, o que permite la
comunicacion entre ellos y con teléfonos fijos.
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TESINA DE GRADO

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CAPITULO I

2. INFORME DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. SEGMENTOS DE ESTUDIO

Provincia: Chimborazo

Canton: Riobamba

Poblacion: 212.420

Sector/Mercado:La Condamine

2.1.1 SEGMENTACION DE MERCADO.

CUADRO Nro. 1

1lra Segmentacion

2da Segmentacion

Fuente

Empleados Publicos

Empleados Publicos de
Riobamba, Sector la

Condamine.

Camara de Comercio

Comerciantes

Comerciantes del Secto

la Condamine

I Municipio de Riobamba

Estudiantes

Estudiantes de los

Colegios

Universitarios

Direcciéon Provincial de
Educacién de Chimboraz
e INEN

o
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FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TESINA DE GRADO

CUADRO Nro. 2

Segmentacién Nro.[| Cuantos Nro Nro.
2 son Ponderacion Entrevistas| Encuestas

350 1,03 0 1
Empleados Publicos
del Sector la
Condamine.

1150 3,38 1 4
Comerciantes Sectqr
la Condamine

11150 75,57 11 53
Estudiantes de los
Colegios del Sector
la Condamine

8500 22,01 2 9
Universitarios.

21150 100% 14 67

Nota: Segun Numeros Aleatorios 67 encuestas.

Muestra: 20% de la muestra cuantitativa, total 14 entrasist
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2.2 PREGUNTAS QUE SUSTENTAN EL ANALISIS.
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA

OBJETIVO: Disefiar un plan de negocios para la creacion desuoarsal de Telefonia
Celular Porta en la ciudad de Riobamba, Provin@aGhimborazo, en el sector la
Condamine, la informaciéon que se levantard a coatibn serd de absoluta reserva

considerando que no llevara mucho tiempo.
1. Usted trabaja en alguna Institucion Publica- Privacg

Instruccion: De acuerdo a su respuesta marque con una X emsdlem que

corresponda:

1.1 Sl 1.2 NO

2. Usted es Comerciante

Instruccion: De acuerdo a su respuesta marque con una X esikém que

corresponda

2.1 Sl 2.2NO

3. Usted es estudiante de Secundaria -Universitaria

Instruccion: De acuerdo a su respuesta marque con una “X” easélero que

corresponda

3.1 Secundaria 3.2 Ursitaria

Priscila Lemache 20
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4. Tiene conocimiento usted sobre las sucursales dert2o

Instruccion: Marque con una “X” donde corresponda.

4.1 Sl 4.2 NO

5. Ha utilizado los Servicios de una Sucursal de Porta

Instruccion: Marque con una “X” donde corresponda.

5.1 S 5.2 NO

6. Qué servicios ha utilizado de una Sucursal de Porta

Instruccion: Ordene del 1 al 5 sus respuesta siendo 1 aquétiseque mas utilizay 5

el que menos.

6.1 Cabinas

6.2 Tarjetas

6.3 Servicio Técnico

6.4 Accesorios

6.5 Planes

7. De los nombres de las Sucursales de Porta que ustelutilizado.

Instruccion: Ordene del 1 al 5 sus respuesta siendo 1 aquétiseque mas utilizay 5

el que menos.
7.1 Click Lin@ ----mmmmmmmmemmm-
7.2 Shopacces -----------------

7.3 Macrocell  ---————-emmmem-
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7.4 Terracell  -—-—---ceemmmemmv

7.5 Radicall ~ ----m-mmmmmmeee

8. De los valores que se encuentra a continuacion séfiatodos aquellos donde

considere que el precio que ofrecen las Telefoni&elulares son caros y el
Servicio de Calidad.

Instruccion: Ponga una “X” en todo los valores que se ajustwnra@spuesta.

$

100

110

120 130 14 15p 160 170 180 1p0 200 210 PR23B0 | 240 | 250| 260, 270 28( 29

8.1

8.2

83| 84/ 85 86 8y 88 89 840 811 §®13| 8.14| 815 8.16 8.1F 818 819 8

20

9. Cada que tiempo usted visita la Sucursal de Porta.

Instruccion: Marque con una “X” donde corresponda.

9.1 Diario ()
9.2 Semanal ()
9.3 Mensual ()

10.De los nombres de las Sucursales de Porta que memamos a continuacion
cual es la que mejor servicio brinda.

Instruccion: Marque con una “X” donde corresponda
10.1 Click Lin@ -----==mmmemmmmv
10.2 Shopacces -----------------
10.3 Macrocell ~ --------mmmmmemm

10.4 Terracell ~ -----------------
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10.5 Radicall ~ -----------------

11. Qué servicios adicionales a mas de los que pfegslas Telefonias Celulares

guisiera encontrar.

Instruccion: Marque con una “X” donde corresponda

11.1 Café Internet ()
11.2 Bar ()
11.3 Bisuteria ()
11.4 Mini Market ()

11.5 Lugar de entretenimiento ()

12. De los valores que se encuentra a continuacion séfiatodos aquellos donde
considere que el precio que ofrecen las Telefoni&elulares son baratos vy el

Servicio de Calidad.

Instruccion: Ponga una “X” en todo los valores que se ajustanr@spuesta.
$
35 |40 | 45 | 50| 55| 60| 65| 70/ 75 80 85 90 95

12.1|12.2|12.3| 12.4| 12.5| 12.6| 12.7| 12.8| 12.9| 12.10| 12.11| 12.12| 12.13

13.Cuales son las caracteristicas que mas le gustagacontrar en una Sucursal

de Porta.

Instruccién: Ponga una “X” en los servicios de preferencia.

13.1 Buena Atencion ()

13.2 Respeto ()

13.3 Personal Adecuado ()
Priscila Lemache 23
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13.4 Experiencia ()

13.5 Local Limpio ()

13.6 Presencia ()

14. De los siguientes valores que se encuentra atowuacion sefiale usted aquellos
gue considere que el precio de un celular es razdrle.

Instruccion: Ponga una "X" en la casilla correspondiente.

$
35 |40 | 45 | 50 | 55| 60| 65| 70 73 80 85 90 95

14.1|14.2|14.3| 14.4| 14.5| 14.6| 14.7| 14.8| 14.9| 14.10| 14.11| 14.12| 14.13

15. Digame nombres de sucursales Porta que se lkengan a la mente en este

momento. Ponga sus respuestas en orden.
1.
2.
3.
4.
GRACIAS
Priscila Lemache 24
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2.3 PRINCIPALES CALCULOS
2.3.1. CALCULO DE FRECUENCIA DE CONSUMO (PONDERADA)

Este calculo se lo realizé con el proposito de rdatéa frecuencia de consumo de cada

segmento de estudio.
Pregunta Nro. 9.Cada que tiempo usted visita la Sucursal de Porta.

FRECUENCIA DE CONSUMO MERCADO TOTAL

CUADRO Nro. 3

Frecuencia
Opcién de| Cddigo de | RespuestasRespuestas De
Respuesta| Respuesta| Validas | no Validas| % Consumo
DIARIO 9.1 23 0/0,343] 690
SEMANAL 9.2 23 0/0,343 92
MENSUAL 9.3 21 0/0,313 21
67 1,000 803 11,99

Fuente: Tabulacion

Elaborado Por: Autores

Andlisis: El Mercado total tiene una frecuencia de consumdate (12) veces en el

mes.
SEGMENTO 1. EMPLEADOS PUBLICOS.
CUADRO Nro. 4
Frecuencia
Opcidn de | Cédigo de | Respuestas Respuestas De
Respuesta| Respuesta| Validas | no Validas| % Consumo
DIARIO 9.1 1 0| 1,00 30
SEMANAL 9.2 0 0| 0,00 0
MENSUAL 9.3 0 0| 0,00 0
1 1,00 30 30

Fuente: Tabulacion

Elaborado Por: Autores
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Andlisis: La frecuencia de consumo mensual del segmento adgdepublicos es de

treinta (30) veces en el mes.

SEGMENTO 2. COMERCIANTES.

CUADRO Nro. 5

Opcién de | Cdédigo de | Respuestas| Respuestas Frecuencia
Respuesta | Respuesta | Validas no Validas | % De Consumo
DIARIO 9.1 1 0| 0,25 30
SEMANAL 9.2 2 0/ 05 8
MENSUAL 9.3 1 0] 0,25 1
4 1,00, 39 9,75

Fuente: Tabulacion

Elaborado Por: Autores

Andlisis: El segmento comerciantes utilizan los serviciosinléocal de Telefonia Celular

Porta diez (10) veces en el mes.

SEGMENTO 3. COLEGIOS Y UNIVERSIDADES.

CUADRO Nro. 6

Frecuencia
Opcién de| Codigo de | Respuestas Respuestag De
Respuesta| Respuesta| Validas | noVélidas| % Consumo
DIARIO 9.1 21 0| 0,34 630
SEMANAL 9.2 21 0| 0,34 84
MENSUAL 9.3 20 0| 0,32 20
62 1,00 734 11,84

Fuente: Tabulaciéon
Elaborado Por: Autores

Andlisis: El segmento estudiantes utilizan los servicios wldogal de Telefonia Celular

Porta doce (12) veces en el mes.
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2.3.2 CALCULO DEL PRECIO PONDERADO (RAZONABLE)

Nos permite determinar el valor que estarian dijomgsea pagar nuestros posibles

consumidores por el producto que se pretende oferta

Pregunta Nro. 14 De los siguientes valores que se encuentra éoaeton sefiale usted
aquellos que considere que el precio de un cetglaazonable.

PRECIOS PONDERADOS MERCADO TOTAL

CUADRO Nro. 7

Opcién
de Cddigo de | Respuestas Respuestas Precio
Respuestg Respuesta| Validas | no Vélidas| % Ponderado
50 14.1 9 00,134 450
70 14.2 7 0]0,104 490
90 14.3 1@ 0]0,149 900
110 14.4 g 0/0,119 880
130 14.5 15 00,224 1950
150 14.6 4 0] 0,060 600
170 14.7 G 0/0,090] 1020
190 14.8 g 0/0,119] 1520
67 7810 116,57

Fuente: Tabulaciéon

Elaborado Por: Autores

Andlisis: El Precio Promedio razonable que esta dispuestgarel Mercado Total por
un celular es de $ 116.57
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SEGMENTO 1. EMPLEADOS PUBLICOS.

CUADRO Nro. 8

Opcién

de Caodigo de| RespuestasRespuestas Precio
Respuesta Respuesta| Validas | no Vélidas| % Ponderado

50 14.1

70 14.2

90 14.3 1 0] 1, 90

110 14.4

130 14.5

150 14.6

170 14.7

190 14.8

1 90 90

Fuente: Tabulaciéon

Elaborado Por: Autores

Andlisis: Para el segmento Empleados PubliebsPrecio Promedio razonable de un
celular es de $ 90.00
SEGMENTO 2. COMERCIANTES.

CUADRO Nro. 9

Opcidén de| Cddigo de| RespuestasRespuestas Precio
Respuestal Respuesta| Vélidas | no Validas| % Ponderado
50 14.1 1 0| 0,25 50
70 14.2 d 0 0 0
90 14.3 1 0| 0,25 90
110 14.4 1 0| 0,25 110
130 14.5 ¢ 0 0 0
150 14.6 ( 0 0 0
170 14.7 ¢ 0 0 0
190 14.8 ] 0| 0,25 190
4 1| 440 110

Fuente: Tabulacion

Elaborado Por: Autores

Andlisis: ElI segmento Comerciantes esta dispuesto a pagdi0$Ql por un teléfono

celular.
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SEGMENTO 3. COLEGIOS Y UNIVERSIDADES.

CUADRO Nro. 10

Opcién
de Caodigo de | RespuestasRespuestas Precio
Respuestg Respuesta| Validas | no Validas| % Ponderado
50 14.1 0| 0,13 400
70 14.2 0| 0,11 490
90 14.3 8 0| 0,13 720
110 14.4 1 0] 0,11 770
130 14.5 15 0| 0,24 195(
150 14.6 4 0| 0,06 600
170 14.7 G 0| 0,10 1020
190 14.8 1 0| 0,11 133(
62 1,00| 7280 117,419

Fuente: Tabulaciéon

Elaborado Por: Autores

Andlisis: Para el segmento Estudiantes comprendido por oaslegiuniversidades el
Precio Promedio razonable de un celular es der$111

2.3.3 CALCULO DE GUSTOS Y PREFERENCIAS (ESPECIFICACIONES)

Este calculo se refiere a las descripciones desgnécios les gustaria a los potenciales
clientes encontrar en una Sucursal de Telefonial&el

Pregunta Nro. 6.

¢, Qué servicios ha utilizado de una Sucursal de Paf?

Instruccion: Ordene Del 1 Al 5 Sus Respuesta Siendo 1 Aqueli@Ge@ue Mas Utiliza
Y 5 El Que Menos.
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GUSTOS Y PREFERENCIAS MERCADO TOTAL.
CUADRO Nro. 11
Opcién de | Cédigo de Respuestas| Respuestas Gustosy
Respuesta | Respuesta Vélidas no Validas % | Preferencias
CABINAS 6.1
6.1.1 3( 0| 0,448
6.1.2 1C 0| 0,149 S
6.1.3 1C 0| 0,149
6.1.4 6 0| 0,090
6.1.5 11 0| 0,164
TARJETAS 6.2
6.2.1 6 0| 0,090
6.2.2 23 0| 0,343 e
6.2.3 2( 0| 0,299
6.2.4 14 0| 0,209
6.2.5 4 0| 0,060
SERVICIO
TECNICO 6.3
6.3.1 7 0| 0,104
6.3.2 1 0| 0,104 0,209
6.3.3 21 0| 0,313
6.3.4 21 0| 0,313
6.3.5 11 0| 0,164
ACCESORIOS 6.4
6.4.1 11 0| 0,164
6.4.2 16 0| 0,239 UplE
6.4.3 1C 0| 0,149
6.4.4 18 0| 0,269
6.4.5 12 0| 0,179
PLANES 6.5
6.5.1 13 0| 0,194
6.5.2 11 0| 0,164 0,358
6.5.3 7 0| 0,104
6.5.4 8 0| 0,119
6.5.5 28 0| 0,418

Fuente: Tabulaciéon

Elaborado Por: Autores
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Andlisis: Los servicios que mas utilizan nuestros segmemos@abinas Telefénicas con
un 59%; luego la compra de Tarjetas Porta con &6 $3n tercer lugar la compra de

accesorios para celulares con un 40%.

SEGMENTO 1. EMPLEADOS PUBLICOS.
CUADRO Nro. 12

Opcién de | Codigo de Respuestas Respuestas| Gustos y
Respuesta |Respuesta Véalidas | no Validas % | Preferencias
CABINAS 6.1
6.1.1 1 0 1 1
6.1.2 0 0 0
6.1.3 0 0 0
6.1.4 0 0 0
6.1.5 0 0 0
TARJETAS 6.2
6.2.1 0 0 0 0
6.2.2 0 0 0
6.2.3 1 0 1
6.2.4 0 0 0
6.2.5 0 0 0
SERVICIO
TECNICO 6.3
6.3.1 0 0 0 0
6.3.2 0 0 0
6.3.3 0 0 0
6.3.4 1 0 1
6.3.5 0 0 0
ACCESORIOS 6.4
6.4.1 0 0 0 1
6.4.2 1 0 1
6.4.3 0 0 0
6.4.4 0 0 0
6.4.5 0 0 0
PLANES 6.5
6.5.1 0 0 0 0
6.5.2 0 0 0
6.5.3 0 0 0
6.5.4 0 0 0
6.5.5 1 0 1
Fuente: Tabulacién Elaborado Por: Autores
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Andlisis: Los servicios que mas utilizan el segmento Empledeiablicos son: Cabinas
Telefénicas y Compra de accesorios para celulane£ic100%.

SEGMENTO 2. COMERCIANTES.

CUADRO Nro. 13

Opcién de | Codigo de RespuestasRespuestas Gustos y
Respuesta |Respuesta Véalidas |no Vaélidas| % Preferencias
CABINAS 6.1
6.1.1 3 0 0,75
6.1.2 0 0 0 ot
6.1.3 G 0 0
6.1.4 1 0/ 0,25
6.1.5 G 0 0
TARJETAS 6.2
6.2.1 1 0/ 0,25 1
6.2.2 3 0| 0,75
6.2.3 0 0 0
6.2.4 G 0 0
6.2.5 0 0 0
SERVICIO
TECNICO 6.3
6.3.1 G 0 0 0
6.3.2 G 0 0
6.3.3 3 0/ 0,75
6.3.4 1 0| 0,25
6.3.5 0 0 0
ACCESORIOS 6.4
6.4.1 0 0 0
6.4.2 1 0/ 0,25 s
6.4.3 1 0| 0,25
6.4.4 2 0 0,5
6.4.5 G 0 0
PLANES 6.5
6.5.1 G 0 0 0
6.5.2 0 0 0
6.5.3 0 0 0
6.5.4 G 0 0
6.5.5 4 0 1
Fuente: Tabulacion
Elaborado Por: Autores
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Andlisis: Los servicios que mas utilizan el segmento Cometetason: la compra de
Tarjetas con el 100%; Cabinas Telefénicas con u¥b; 7% por ultimo la Compra de

accesorios para celulares con un 25%.

SEGMENTO 3. COLEGIOS Y UNIVERSIDADES.

CUADRO Nro. 14

Opcion de | Cédigo de Respuestas Respuestas Gustos y
Respuesta |Respuesta Validas | no Vdlidas o, | Preferencias
CABINAS 6.1
6.1.1 26 0| 0,42
6.1.2 1( 0| 0,16 st
6.1.3 1( 0| 0,16
6.1.4 5 0| 0,08
6.1.5 11 0| 0,18
TARJETAS 6.2
6.2.1 5 0| 0,08
6.2.2 2( 0| 0,32 U
6.2.3 1¢ 0| 0,31
6.2.4 14 0| 0,23
6.2.5 4 0| 0,06
SERVICIO
TECNICO 6.3
6.3.1 4 0| 0,10
6.3.2 7 0] 0,1 0,21
6.3.3 2( 0| 0,32
6.3.4 1¢ 0| 0,31
6.3.5 1Q 0| 0,16
ACCESORIOS 6.4
6.4.1 11 0| 0,18
6.4.2 14 0| 0,23 UL
6.4.3 g 0| 0,15
6.4.4 17 0| 0,27
6.4.5 11 0| 0,18
PLANES 6.5
6.5.1 15 0| 0,24
6.5.2 g 0| 0,15 0,39
6.5.3 7 0| 0,11
6.5.4 t 0| 0,13
6.5.5 23 0| 0,37
Fuente: Tabulacion
Elaborado Por: Autores
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Andlisis: Los servicios que mas utilizan el segmento Esttesason: Cabinas Telefonicas
con un 58%; luego la compra de Tarjetas y de adossoara celulares con un 40%.

2.3.3.1 CALCULO DE GUSTOS Y PREFERENCIAS

Se realiz6 una pregunta para determinar que Distidgib de Celulares Porta Prefieren los

segmentos de estudio.

Pregunta Nro. 7.

De los nombres de las Sucursales de Porta que usteutilizado.

Instruccion: Ordene del 1 al 5 sus respuesta siendo 1 aquétiseque mas utilizay 5 el

gue menos
GUSTOS Y PREFERENCIAS MERCADO TOTAL.
CUADRO Nro. 15
Opcién de | Cdédigo de Respuestas| Respuestas PG;JStOSY

Respuesta | Respuesta Vélidas no Validas % rererencias
CLICK LINE 7.1

7.1.1 6 0| 0,090

7.1.2 8 0| 0,119 0,209

7.1.3 15 0| 0,224

7.1.4 16 0| 0,239

7.1.5 22 0| 0,328
SHOPACCESS 7.2

7.2.1 16 0| 0,239

7.2.2 14 0| 0,209 UAsE

7.2.3 12 0| 0,179

7.2.4 11 0| 0,164

7.2.5 14 0| 0,209
MACROCELL 7.3

7.3.1 9 0| 0,134

7.3.2 12 0| 0,179 0,313

7.3.3 11 0| 0,164

7.3.4 1¢ 0| 0,284

7.3.5 16 0| 0,239
TERRACELL 7.4

7.4.1 8 0| 0,119

7.4.2 24 0| 0,358 U

7.4.3 18 0| 0,269
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7.4.4 1 0] 0,149

745 7 0/ 0,104
RADICALL 75

751 27 0] 0,403

752 d 0/ 0.13a] 9337

753 1 0/ 0,164

754 3 0/ 0,164

755 : 0/ 0,134

Fuente: Tabulaciéon

Elaborado Por: Autores

Andlisis: Las Sucursales que mas utilizan nuestro Mercadal Boin: Radicall con un

54%; luego Terracell con un 48 y en tercer lugaygalescess con un 45%.

SEGMENTO 1. EMPLEADO PUBLICO.

CUADRO Nro. 16

Opcién de
Respuesta

Caddigo de
Respuesta

Respuestas
Validas

s Respuesta
no Validas

%

Gustos y
Preferencias

CLICK LINE

7.1

7.1.1

7.1.2

7.1.3

7.1.4

7.1.5

=IOQIOIOIO

O|I0|0|0|0O

[llelle]lelle]

SHOPACCESS

7.2

7.2.1

1.2.2

7.2.3

7.2.4

7.2.5

QIOIQOIRIO

O|0|0|0|0o

ellellel] Jle)

MACROCELL

7.3

7.3.1

7.3.2

7.3.3

7.3.4

7.3.5

QIOI=IQOIO

O|I0|0|0|0O

ellell Jielle)
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TERRACELL 7.4
7.4.1 C 0 0 0
71.4.2 C 0 0
7.4.3 C 0 0
7.4.4 1 0 1
7.4.5 C 0 0
RADICALL 7.5
7.5.1 ] 0 1 1
7.5.2 C 0 0
7.5.3 C 0 0
7.54 C 0 0
7.5.5 C 0 0

Fuente: Tabulaciéon
Elaborado Por: Autores

Andlisis: Las Sucursales que mas utilizan el segmento Emmdedeliblicos son:
Shopaccess y Radicall con el 100%.

SEGMENTO 2. COMERCIANTES.

CUADRO Nro. 17

Opcion de | Codigo de RespuestasRespuestas Gustos y
Respuesta |Respuesta Vélidas |no Validas| % Preferencias
CLICK LINE 7.1
7.1.1 C 0 0 0
7.1.2 0 0 0
7.1.3 0 0 0
7.1.4 C 0 0
7.1.5 4 0 1
SHOPACCESS 7.2
7.2.1 1 0] 0,25
7.2.2 2 0 0,5 e
7.2.3 1 0| 0,25
7.2.4 0 0 0
7.2.5 0 0 0
MACROCELL 7.3
7.3.1 0 0 0 0
7.3.2 0 0 0
7.3.3 C 0 0
7.3.4 4 0 1
7.3.5 0 0 0
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TERRACELL 7.4
7.4.1 0 0 0
7.4.2 2 0 0,5 0.5
7.4.3 2 0 0,5
7.4.4 0 0 0
7.4.5 0 0 0
RADICALL 7.5
7.5.1 2 0 0,5
7.5.2 0 0 0 0.5
7.5.3 ] 0, 0,25
7.5.4 0 0 0
7.5.5 ] 0] 0,25

Fuente: Tabulaciéon

Elaborado Por: Autores

Andlisis: Las Sucursales que mas utilizan el segmento Coambesi son

el 75%; Terracell y Radicall con el 50%.

SEGMENTO 3. COLEGIOS Y UNIVERSIDADES.

CUADRO Nro. 18

: Shopaccess con

Opcién de | Cédigo de RespuestasRespuestas Gustos y
Respuesta |Respuesta Véalidas |noValidas| % Preferencias
CLICK LINE 7.1
7.1.1 6 0/ 0,10
7.1.2 8 0/ 0,13 0,23
7.1.3 15 0/ 0,24
7.1.4 16 0/ 0,26
7.1.5 17 0| 0,27
SHOPACCESS 7.2
7.2.1 15 0/ 0,24
7.2.2 11 0/ 0,18 0,42
7.2.3 11 0/ 0,18
7.2.4 11 0| 0,18
7.2.5 14 0/ 0,23
MACROCELL 7.3
7.3.1 9 0/ 0,15
7.3.2 12 0| 0,19 0,34
7.3.3 1( 0/ 0,16
7.3.4 15 0/ 0,24
7.3.5 16 0/ 0,26
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TERRACELL 7.4
7.4.1 te 0| 0,13
7.4.2 22 0| 0,35 0,43
7.4.3 16 0| 0,26
7.4.4 g 0| 0,15
745 7 0| 0,11
RADICALL 7.5
751 24 0| 0,39
7.5.2 g 0| 0,15 e
7.5.3 1( 0| 0,16
75.4 11 0| 0,18
755 8 0| 0,13
Fuente: Tabulacion Elaborado Por: Autores

Andlisis: Las Sucursales que mas utilizan el segmento Esiigdiason: Radicall con el

53%, Terracell con el 48% y Shopaccess con el 42%
2.3.4. CALCULO DE LAS MENCIONES (PREGUNTA DE ORDEN MENTAL).
Pregunta Nro. 15.

Digame nombres de sucursales Porta que se le vengmmmente en este  momento.
Ponga sus respuestas en orden Riobamba, que larventa mente en este momento.

Ponga sus respuestas en orden.
2.3.4.1 CALCULO DE LAS MENCIONES CUADRO GENERAL.

CUADRO Nro. 19

TOTAL
RESULTADOS RESPUESTAS %
PRIMERA MENCION

Shopaccess 27 40%

Topcell 2 3%
Macrocell 7 10%
Terracell g 13%

Click line 6 9%
Radicall 15 22%

Vacio 1 1%
67| 100%
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SEGUNDA MENCION

Radicall 13 19%
Shopacces 12 18%
Terracell 17 25%
Macrocell 6 9%
Vacia 18 27%
Topcell 1 1%

67| 100%

TERCERA MENCION

Terracell 7 10%
Click line 4 6%
Vacio 47 70%
Shopaccess 4 6%
Radicall 3 4%
Macrocell 2 3%

67| 100%

CUARTA MENCION

Macrocell 5 7%
Vacia 60 90%
Radicall 2 3%

67| 100%

Fuente: Tabulacion
Elaborado Por: Autores

Andlisis: En las preguntas de orden mental realizadas eenlasestas con relacion a la

competencia, los encuestados dieron como tres prinhggares en cada mencion a:

Primera Mencién: Segunda Mencion: Tercera Mencion:
1. Shopaccess 40 % 1. Vacio 27% 1. Vacio 70%

2. Radicall 22% 2. Terracell 25% 2. Terracell 10%
3. Terracell 13 % 3. Radicall 19% 3. Shopaccess 6%

Lo que nos indica que nuestros competidores masgefuey relevantes seran:

Shopaccess, Terracell y Radicall.
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2.3.4.2 CALCULO DEL INDICADOR DE LA PREGUNTA DE ORD EN
MENTAL.

CUADRO Nro. 20

PRIMERA
MENCION Ponderacion
Shopaccess 410,40298507% 0,75
Topcell 2/0,029850746 0,06
Macrocell 7 0,104477612 0,19
36/0,537313433 1,00 |1,611940299 0,432
SEGUNDA
MENCION
Radicall 130,194029851 1,86
Shopacces 120,179104478 1,71
Terracell 170,253731343 2,43
42 0,626865672 6,00 1,253731343 0,336
TERCERA
MENCION
Terracell 70,1044776120,120690
Click line 4/ 0,0597014930,068966
Vacio 47)0,7014925370,810345

58 0,865671642 1,00 0,865671642 0,232
3,731343284
0,016

Fuente: Tabulaciéon

Elaborado Por: Autores

Andlisis: El Indicador 0.016 nos demuestra un grado suficiente de interésode |
consumidores hacia nuestro producto, este indicadsrpermite determinar el mercado

total.
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2.4. PRINCIPALES ANALISIS QUE SUSTENTAN LAS CONCLUSIONES.

CALCULO MERCADO TOTAL

CUADRO Nro. 21

Cantidad
Indicador de

Frecuencia| Precio 1 Mercado| Consumo

de Promedio | Usd para|*Indicador | Mercado | Potencial| Maxima

Segmentos Son | % | Consumo |Ponderado mi 2 Potencial| Mensual | Mensual

Segmento 1Empleado Publico 350 | 100% 30 90 945000 0,016 15120 1260 14

Segmento 3Comerciantes 1150 | 100% 10 110 1233375 0,016/ 19734 1645 15
Segmento 2Colegios 11150/ 100% 12 117,42 | 15499544 0,016] 247993 20666 176 310

Universidades 8500 | 100% 12 117,42 | 11815796 0,016 189053 15754 134

21150 39325 339

Andlisis: Nuestro Mercado Potencial Mensual representa umangé| $ 39325, que da como resultado de la miolipbn de cada segmento

(Ver cuadro Nro. 2), por el porcentaje, la frecuamtz consumo (Ver cuadros 4, 5y 6), y el preconderado (Ver cuadros 8, 9 y 10); dicho

resultado se multiplica por el indicador de la tabidn de la pregunta de orden mental (Ver cuadw RD).
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2.4.1. ESTRATEGIA DE PRECIOS Y PRONOSTICO DE VENTAS

2.4.1.2 ESTRATEGIA DE PRECIOS

Pregunta Nro. 8.De los valores que se encuentra a continuacioneseftmos aquellos
donde considere que el precio que ofrecen las dréke$ Celulares son caros y el Servicio
de Calidad.

SEGMENTO 1. EMPLEADO PUBLICO.

PRECIO CARO

CUADRO NRO. 22

No
Opcion de | Codigo de Total Aceptable | Aceptable
Respuesta| Respuesta| Respuestas % | FrecuenciaAcumulado| Acumulado
100 8.1 G 0 0 1,0000 0,0000
110 8.2 0 0 0 1,0000 0,0000
120 8.3 G 0 0 1,0000 0,0000
130 8.4 0 0 0 1,0000 0,0000
140 8.5 0 0 0 1,0000 0,0000
150 8.6 0 0 0 1,0000 0,0000
160 8.7 0 0 0 1,0000 0,0000
170 8.8 1 1] 0,0769230¢ 1,0000 0,0000
180 8.9 1 1] 0,0769230¢ 0,9231 0,0769
190 8.10 1 1] 0,0769230¢ 0,8462 0,1538
200 8.11 1 1] 0,0769230¢ 0,7692 0,2308
210 8.12 1 1] 0,0769230¢ 0,6923 0,3077
220 8.13 1 1] 0,0769230¢ 0,6154 0,3846
230 8.14 1 1] 0,0769230¢ 0,5385 0,4615
240 8.15 1 1] 0,0769230¢ 0,4615 0,5385
250 8.16 1 1] 0,0769230¢ 0,3846 0,6154
260 8.17 1 1] 0,0769230¢ 0,3077 0,6923
270 8.18 1 1] 0,0769230¢ 0,2308 0,7692
280 8.19 1 1] 0,0769230¢ 0,1538 0,8462
290 8.20 1 1] 0,0769230¢ 0,0769 0,9231
13
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100 110 120 130 140 150 160 170 180 190 200 210 220 230 240 250 260 270 280 290

‘ —e— No Aceptable Acumulade=— Aceptable Acumuladb

Andlisis.- El grafico muestra el precio caro total del segmdtrnpleados publicos dando
como resultado en su interseccion el valor y Igidad, en el cual el precio caro es de $
230.00

Pregunta Nro. 12.De los valores que se encuentra a continuacionlesefiados
aquellos donde considere que el precio que ofriesehelefonias Celulares son baratos

y el Servicio de Calidad.

PRECIO BARATO

CUADRO NRO. 23

No
Opcidn de| Codigo de Total Aceptable | Aceptable
Respuestal Respuestal Respuestag %  |Frecuencia| Acumulado | Acumulado
35 12.1 1 1 0,2 0,2 0,8
40 12.2 1 1 0,2 0,4 0,6
45 12.3 1 1 0,2 0,6 0,4
50 12.4 1 1 0,2 0,8 0,2
55 12.5 1 1 0,2 1 0
60 12.6 0 0 0 1 0
65 12.7 0 0 0 1 0
70 12.8 0 0 0 1 0
75 12.9 0 0 0 1 0
80 12.10 @ 0 0 1 0
85 12.11 @ 0 0 1 0
90 12.12 @ 0 0 1 0
95 12.13 @ 0 0 1 0
5
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Andlisis.- El grafico muestra el precio barato total del segmeEmpleados publicos
dando como resultado en su interseccion el valarcantidad, en el cual el precio caro es
de $40.00

Pregunta Nro. 14.De los siguientes valores que se encuentra a camiion sefiale usted

aquellos que considere que el precio de un cedslaazonable.

PRECIO RAZONABLE

CUADRO NRO. 24

No
Opcidn de | Cédigo de Total Aceptable | Aceptable
Respuesta| Respuesta] Respuestasg % | FrecuencigAcumulado | Acumulado
50 14.1 G 0 1 0
70 14.2 G 0 1 0
90 14.3 1 1 1 1 0
110 14.4 d 0 0 1
130 14.5 d 0 0 1
150 14.6 ¢ 0 0 1
170 14.7 ¢ 0 0 1
190 14.8 ¢ 0 0 1
1
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Andlisis.- El grafico muestra el precio razonable total dginsento Empleados publicos
dando como resultado en su interseccion el valarcantidad, en el cual el precio caro es
de $90.00

SEGMENTO 2. COMERCIANTES

PRECIO CARO
CUADRO NRO. 25
No
Opcidn de | Codigo de Total Aceptable | Aceptable
Respuesta| Respuesta Respuestas % FrecuenciaAcumulado | Acumulado
100 8.1 0 0 0 1,0000 0,0000
110 8.2 G 0 0 1,0000 0,0000
120 8.3 G 0 0 1,0000 0,0000
130 8.4 G 0 0 1,0000 0,0000
140 8.5 G 0 0 1,0000 0,0000
150 8.6 G 0 0 1,0000 0,0000
160 8.7 G 0 0 1,0000 0,0000
170 8.8 1 0,25| 0,02040816 1,0000 0,0000
180 8.9 4 1| 0,08163264 0,9796 0,0204
190 8.10 4 1| 0,08163265% 0,8980 0,1020
200 8.11 4 1| 0,08163264 0,8163 0,1837
210 8.12 4 1| 0,08163265 0,7347 0,2653
220 8.13 4 1| 0,08163264 0,6531 0,3469
230 8.14 4 1| 0,08163264 0,5714 0,4286
240 8.15 4 1| 0,0816326¢ 0,4898 0,5102
250 8.16 4 1| 0,08163264 0,4082 0,5918
260 8.17 4 1| 0,08163265% 0,3265 0,6735
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270 8.18 4 1] 0,08163265 0,2449 0,755]1

280 8.19 4 1| 0,0816326% 0,1633 0,8367

290 8.20 4 1] 0,08163265 0,0816 0,9184
49
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Andlisis.- El grafico muestra el precio caro total del segméldmerciantes dando como

resultado en su interseccion el valor y la cantigadel cual el precio caro es de $ 240.00
PRECIO BARATO

CUADRO NRO. 26

No

Opcidn de | Codigo de Total Aceptable | Aceptable

Respuesta] Respuesta] Respuestag % Frecuencia| Acumulado | Acumulado
35 12.1 4 1]10,21052632 0,2105263 0,7894737
40 12.2 4 1]/0,21052637 0,4210526 0,5789474
45 12.3 4 1]/0,21052637 0,6315789 0,3684211
50 12.4 4 1]/0,21052632 0,8421053 0,1578947
55 12.5 3 0,75/0,15789474 1 0
60 12.6 0 0 0 1 0
65 12.7 G 0 0 1 0
70 12.8 0 0 0 1 0
75 12.9 0 0 0 1 0
80 12.10 d 0 0 1 0
85 12.11 @ 0 0 1 0
90 12.12 d 0 0 1 0
95 12.13 @ 0 0 1 0

19
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Andlisis.- El gréfico muestra el precio barato total del segm€omerciantes dando como
resultado en su interseccion el valor y la cantiéadcel cual el precio caro es de $ 42.00

PRECIO RAZONABLE

CUADRO NRO. 27

No
Opcidn de | Codigo de Total Aceptable | Aceptable
Respuesta] Respuesta] Respuestag % | Frecuencia| Acumulado | Acumulado
50 14.1 1 0,25 0,25 1 0
70 14.2 0 0 0 0,75 0,25
90 14.3 1 0,25 0,25 0,75 0,25
110 14.4 1] 0,25 0,25 0,5 0,5
130 14.5 d 0 0 0,25 0,75
150 14.6 @ 0 0 0,25 0,75
170 14.7 @ 0 0 0,25 0,75
190 14.8 1 0,25 0,25 0,25 0,75
4
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Andlisis.- El grafico muestra el precio razonable total dginsento Comerciantes dando

como resultado en su interseccién el valor y Igidad, en el cual el precio caro es de $

110.00

SEGMENTO 3. COLEGIOS Y UNIVERSIDADES
PRECIO CARO
CUADRO NRO. 28

Opcién No

de Codigo de| Total Aceptable | Aceptable

Respuesta Respuestd Respuestas % Frecuencia| Acumulado| Acumulado
100 8.1 1 0,02 0,0013812p 1,00000 0,00000
110 8.2 3 0,05 0,0041436p 0,99862 0,00138
120 8.3 5 0,08 0,00690608 0,99448 0,00552
130 8.4 7 0,11 0,0096685]1 0,98757 0,01243
140 8.5 10 0,16 0,0138121b 0,97790 0,02210
150 8.6 14 0,23 0,0193370p 0,96409 0,03591
160 8.7 25 0,40 0,0345303p 0,94475 0,05525
170 8.8 32 0,52 0,0441989 0,91022 0,08978
180 8.9 36 0,58 0,04972376 0,86602 0,13398
190 8.10 A( 0,65 0,0552486p 0,81630 0,18370
200 8.11 45 0,73 0,062154y 0,76105 0,23895
210 8.12 48 0,77 0,06629834 0,69890 0,30110
220 8.13 51 0,82 0,07044198 0,63260 0,36740
230 8.14 54 0,87 0,07458564 0,56215 0,43785
240 8.15 54 0,87 0,07458564 0,48757 0,51243
250 8.16 5§ 0,94 0,0801105 0,41298 0,58702
260 8.17 58 0,94 0,080110% 0,33287 0,66713
270 8.18 59 0,95 0,08149171 0,25276 0,74724
280 8.19 62 1,00 0,0856353p 0,17127 0,82873
290 8.20 62 1,00 0,0856353p 0,08564 0,91434

724
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‘ —— No Aceptable Acumulade=— Aceptable Acumuladb

Andlisis.- El grafico muestra el precio caro total del segmébdmerciantes dando como
resultado en su interseccion el valor y la cantigacel cual el precio caro es de $ 240.00

PRECIO BARATO

CUADRO NRO. 29

No
Opcién de| Codigo de|  Total Aceptable | Aceptable
Respuestg Respuestd Respuestas % Frecuencia| Acumulado| Acumulado
35 12.1 61 0,98 0,13377198 0,13377 0,86623
40 12.2 62 1,00 0,13596491 0,26974 0,73026
45 12.3 61| 0,98 0,13377193 0,40351 0,59649
50 12.4 58| 0,94 0,1271929¢ 0,53070 0,46930
55 12.5 47 0,76 0,10307018 0,63377 0,36623
60 12.6 41 0,66 0,08991228 0,72368 0,27632
65 12.7 35 0,56 0,0767543P 0,80044 0,19956
70 12.8 27 0,44 0,05921058 0,85965 0,14035
75 12.9 21 0,34 0,04605268 0,90570Q 0,09430
80 12.10 18 0,29 0,03947368 0,94518 0,05482
85 12.11 16 0,26 0,03508772 0,98026 0,01974
90 12.12 5 0,08 0,01096491 0,99123 0,00877
95 12.13 4 0,06 0,00877198 1,00000Q 0,00000
456
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1,20000
1,00000 28-6-9917800000
0,86623
0,80000 +——= ey
0,73026 /O/Uﬁg
0,60000 0,50849 63377
53070
46930
0,40000 40351 36623
,26974 27632
0,20000 | = 552 vanng |
48
0,00000 ; ; : : : , , 0
35 40 45 50 55 60 65 70 75 8 8 90 95
‘ —e— No Aceptable Acumulae=— Aceptable Acumule{do
Andlisis.- El grafico muestra el precio barato total del segme

Colegios y Universidad dando como resultado emtardgeccion el valor y la cantidad, en

el cual el precio caro es de $ 48.00
PRECIO RAZONABLE

CUADRO NRO. 30

No

Opcién de| Codigo de|  Total Aceptable | Aceptable

Respuestg Respuestd Respuestas % Frecuencia| Acumulado| Acumulado
50 14.1 g 0,13 0,12903226 1,00000Q 0,00000
70 14.2 7 0,11 0,11290323 0,87097 0,12903
90 14.3 g 0,13 0,12903226 0,75806 0,24194
110 14.4 7 0,11 0,11290323 0,62903 0,37097
130 14.5 15| 0,24 0,2419354¢ 0,51613 0,48387
150 14.6 4 0,06 0,06451618 0,27419 0,72581
170 14.7 0,10 0,0967741P 0,20968 0,79032
190 14.8 7 0,11 0,11290328 0,11290Q 0,88710
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1,20000
1,00000 *<1,00000
'\@97 0,88710
0,80000 \% W
0,60000 62903
28833
0,40000 37097
0,20000 /.M 419 +-0.20068
V/-fo,lz/gos 11290
0,00000 0.00000 : :
50 70 90 110 130 150 170 190
—e— No Aceptable Acumulac=— Aceptable Acumulado
Andlisis.- El grafico muestra el precio razonable total del gnsento

Colegios y Universidad dando como resultado emtardeccién el valor y la cantidad, en

el cual el precio caro es de $ 130.00

2.4.1.2.1 CONCLUSION.

CUADRO NRO. 31

Segmento 1 Segmento 2 Segmgnto 3
Mercado Em,ple_ados Comerciantes Qoleg_los y
Total Pudblicos Universidades
Precio Caro 239 230 240 240
Precio Barato 48 40 42 48
Precio Razonable 130 90 110 130
Nota: Estos valores sirven para los escenarios de siimualdel pronéstico de venta
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2.4.1.3 PRONOSTICO DE VENTAS

CUADRO Nro.32
ESTANDARIZACION DE LA TENDENCIA

VARIACIONES MENSUALES IPC
(INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR)

AGRUPACIONES DE B

IENES Y SERVICIOS
ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL |AGO | SEP | OCT | NOV | DIC

GENERAL

BIENES Y SERVICIOS
MISCELANEOS
(CANTIDADES)
0,55|-0,22| 0,18|-1,06| 1,43|1,52|-0,03| 0,14|-0,31|-0,06|-0,06 0

FACTOR DE
ESTANDARIZACION

ESTANDARIZACION
DE LA TENDENCIA

2,55| 1,78| 2,18| 0,94| 3,43|3,52| 1,97| 2,14| 1,69] 1,94| 1,94 2

Fuente: INEC

Elaborado Por: Autores

3,5 - . 3,52

3 | /é_ﬁ—\
25 255

e/ \ |
s Nw N S
) )

15 \/

1 V0,94
0,5

O T T T T T T T T T T T

ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC.

Andlisis: En el presente cuadro se grafica la estandarizaldda Tendencia, en el cual se

puede observar que los meses en que mas se veadadayo con el 3.43% y Junio con
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el 3.52% vy los meses en que menos productos skawsema en Septiembre con el -0.31%
y en Octubre con el -0.06, de acuerdo a los c&cudalizados con las variaciones

mensuales del indice de precios al consumidor.

PRONOSTICO DE VENTAS

SEGMENTO 1. EMPLEADOS PUBLICOS

ENERO MAYO SEPTIEMBRE
3,52 14 3,52/ 14 3,52 14
2,55 10 3,43/ 14 1,69 7
FEBRERO JUNIO OCTUBRE
3,52] 14 3,52/ 14 3,52 14
1,78 7 3,52/ 14 1,94 8
MARZO JULIO NOVIEMBRE
3,52 14 3,52/14 3,52 14
2,18 9 1,97 8 1,94 8
ABRIL AGOSTO DICIEMBRE
3,52 14 3,52/14 3,52 14
3,34 13 2,14 9 2 8

Para obtener las cantidades mensuales de veneeligé una regla de tres, tomando en

cuenta los siguientes factores:

Porcentaje mayor 3,52 14 | Cantidad de Consumo Maxima
(Estandarizacién de la Mensual del Segmento (Ver
Tendencia , ver cuadro Nro cuadro Nro. 21)

32)

Porcentaje correspondiente 2,55 10 | Cantidad de Enero
al mes de Enero (2.55*14/3.52)

El mismo proceso se realiza el resto de mesesagwerdo a la cantidad de Consumo

Méaxima Mensual de los segmentos.
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COMPONENTES DEL PRONOSTICO DE VENTAS

CUADRO Nro.33

Ene.| Feb.| Mar. | Abr.| May. | Jun.| Jul.| Ago. | Sep, Oct. | Nov. | Dic.
CANTIDAD | 10| 7 9| 13| 14| 14| 8 9] 7| 8 8| 8
PRECIO 45 89 65| 55 50/ 52| 80| 88| 90| 41| 83| 85
INGRESOS| 456| 630| 564| 731| 682| 728| 627| 749| 605/ 316/ 640| 676
Nota: El resultado de estos célculos sirve para elalmbf@ujo de Caja.
PRONOSTICO DE VENTAS
SEGMENTO 2. COMERCIANTES
ENERO MAYO SEPTIEMBRE
3,52 15 3,52 15 3,52| 15
2,55 10 3,43 14 1,69 7
FEBRERO JUNIO OCTUBRE
3,52 15 3,52 15 3,52| 15
1,78 7 3,52 14 1,94 8
MARZO JULIO NOVIEMBRE
3,52 15 3,52 15 3,52| 15
2,18 9 1,97 8 1,94 8
ABRIL AGOSTO DICIEMBRE
3,52 15 3,52 15 3,52| 15
3,34 13 2,14 9 2 8
COMPONENTES DEL PRONOSTICO DE VENTAS
CUADRO Nro.34
Ene.| Feb.| Mar. | Abr.| May. | Jun.| Jul.| Ago. | Sep, Oct. | Nov. | Dic.
CANTIDAD | 10| 7 9| 13 14| 14| 8 9] 7 8 8| 8
PRECIO 45 89 65| 55 50/ 52| 80| 88| 90| 41| 83| 85
INGRESOS| 456| 630] 564| 731 682 728| 627| 749| 605 316| 640| 676

Nota: El resultado de estos célculos sirve para elal@f@ujo de Caja.
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PRONOSTICO DE VENTAS

SEGMENTO 3. COLEGIOS Y UNIVERSIDADES

ENERO MAYO SEPTIEMBRE
3,52 310 3,52 310 3,52 310
2,55 225 3,43 302 1,69 149
FEBRERO JUNIO OCTUBRE
3,52 310 3,52 310 3,52 310
1,78 157 3,52 310 1,94 171
MARZO JULIO 310 NOVIEMBRE
3,52 310 3,52 310 3,52 310
2,18 192 1,97 173 1,94 171
ABRIL AGOSTO DICIEMBRE
3,52 310 3,52 310 3,52 310
3,34 294 2,14 188 2 176
COMPONENTES DEL PRONOSTICO DE VENTAS
CUADRO Nro.35
Ene.| Feb.| Mar] Abr] May. Jun. Jul. Agp. Sep. Odtlov. | Dic.
CANTIDAD | 225/ 157/ 192| 294 302| 310/ 173| 188/ 149| 171| 171| 176
PRECIO 99 110/ 85 50 70 60 89 62| 130/ 51 90| 119
INGRESOS | 22233| 17244 16319 14707| 21145| 18600| 15441] 11685 19349 8713| 15377| 20960

Nota: El resultado de estos célculos sirve para elal@f@ujo de Caja.
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2.5 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO.
Las conclusiones obtenidas con la investigaciomeleado detallan lo siguiente:

* Nuestro estudio de mercado abarca 21250 personascguesponden a los
segmentos de estudio: empleados publicos, com&signestudiantes de colegios
y universidades en la Provincia de Chimborazo, @arRRiobamba, sector la
Condamine lo que nos permitié determinar segun nisreeatorios 67 encuestas,
y 14 entrevistas. (VER CUADRO Nro 1y 2)

» El levantamiento de la informacion fue muy rapidlay preguntas formuladas en
la encuesta se determinaron de acuerdo a losadsslte las entrevistas; lo que
nos permitié ser mas concisos en el desarrollasienismas.

= El calculo de l&recuencia de Consumaria entre 10 y 30 veces al mes en el cual
las personas visitan Sucursales de Telefonia Cdhdea y esto multiplicado por
los segmentos de estudio dan como resultado lardEmain embargo hay que
mencionar que no todo el segmento de estudio smwéstros clientes. (VER
CUADROS Nros. 3-6)

= En el célculo dePrecio Ponderadse ha determinado que la idea de negocio es
rentable pues los costos de nuestro producto sfms lea relacion a lo que las
personas estarian dispuestos a pagar. (VER CUADROS 7 - 10)

= EI célculo de lasMencionesnos permite determinar nuestra competencia al
momento de crear el Negocio. (VER CUADRO Nro. 19)

= En el calculo deGustos y Preferenciabemos determinado con claridad las
caracteristicas y especificaciones que las persegpgran encontrar en nuestro
producto, esto sera primordial para ofrecer un bsemwicio en el momento de
emprender el negocio. (VER CUADROS Nros. 11 - 14)

= Con el estudio se ha determinadd/elrcado Totalen$ 39.325al mes lo que hace
notorio un ingreso positivo para el negocio denaosio rentabilidad. (VER
CUADRO Nro. 21)
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= En el Mercado Potencialestablecemos el grado de interés de los consuesidor
hacia nuestro producto, este indicador nos ayudaterminar el Mercado Total.
(VER CUADRO Nro. 20)

= En elProndstico de Ventas Mensuales ha determinado que de acuerdo a los 3
segmentos las ventas mayores sera en Mayo coA3863; Junio con el 3.52% vy
los meses en que menos productos se venda seRebegro con el -0.22% y en
Septiembre con el -0.31%,

» Para el célculo de las ventas se tomo en cuentasirategia de precios basado en
el criterio de los autores. (VER CUADRO N° 24 — 26)

= Las ventas han sido proyectadas en base al indiéeatios al Consumidor (IPC)
del sector en el que esta inmersa nuestra actividad

= Como conclusion final se puede mencionar que rauedga de negocio es factible

porque nos produce rentabilidad a partir del primes de implantada la idea.
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2.6 ANEXOS.

2.6.1 TABULACION DE ENCUESTAS.

NO
- Preguntas

Opcién De

Respuesta

Cad. de
Respuesta

Total

Respuesta

Valida

S

No

Valid

as

%

Usted trabaja en
alguna Institucion
Publica- Privada

Instruccion: Marque
con una “X" donde
corresponda.

Sl

1.1

6%

NO

1.2

o|o

94%

Usted es Comerciante

Instruccion: De
acuerdo a su respuestg
marque con una X en €
casillero que
corresponda

|

Sl

2.1

6%

NO

2.2

o|o

93%

Usted es estudiante de
Secundaria -
Universitaria

Instruccion: De
acuerdo a su respuesta
marque con una “X” en
el casillero que
corresponda

|

SECUNDARIA

3.1

53

N

82%

UNIVERSITARIA

3.2

12

N

18%

Tiene conocimiento
usted sobre las
sucursales de Porta

Instruccion: Marque
con una “X” donde
corresponda.

Sl

4.1

42%

NO

4.2

o|o

1%

Ha utilizado los
Servicios de una
Sucursal de Porta.

Instruccion: Marque
con una “X” donde
corresponda.

Sl

5.1

67

o

100%

NO

5.2

0%

Priscila Lemache
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Qué servicios ha
utilizado de una
Sucursal de Porta
6 Instrucciéon: Ordene de
1 al 5 sus respuesta
siendo 1 aquel servicio
que mas utilizay 5 el CABINAS
gue menos. 6.1
6.1.1 30 0| 45%
6.1.2 10 0| 15%
6.1.3 10 0| 15%
6.1.4 6 0| 9%
6.1.5 11 0| 16%
TARJETAS 6.2
6.2.1 6 0| 9%
6.2.2 23 0| 34%
6.2.3 0| 30%
6.2.4 14 0| 21%
6.2.5 4 0| 6%
SERVICIO
TECNICO 6.3
6.3.1 7 0| 10%
6.3.2 7 0| 10%
6.3.3 21 0| 31%
6.3.4 21 0| 31%
6.3.5 11 0| 16%
ACCESORIOS 6.4
6.4.1 11 0| 16%
6.4.2 16 0| 24%
6.4.3 10 0| 15%
6.4.4 18 0] 27%
6.4.5 12 0| 18%
PLANES 6.5
6.5.1 13 0| 19%
6.5.2 11 0| 16%
6.5.3 7 0| 10%
6.5.4 8 0] 12%
6.5.5 28 0| 42%
De los nombres de las
Sucursales de Porta
gue usted ha utilizado.
7 | Instruccion: Ordene del 1
al 5 sus respuesta siendo| 1
aquel servicio que mas
utiliza y 5 el que menos. CLICK LINE 7.1
7.1.1 6 0| 9%
7.1.2 8 0| 12%
7.1.3 15 0| 22%
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7.1.4 16 0| 24%
7.1.5 22 0| 33%
SHOPACCESS 7.2
7.2.1 16 0| 24%
7.2.2 14 0| 21%
7.2.3 12 0| 18%
7.2.4 11 0| 16%
7.2.5 14 0] 21%
MACROCELL 7.3
7.3.1 9 0] 13%
7.3.2 12 0| 18%
7.3.3 11 0| 16%
7.3.4 19 0| 28%
7.3.5 16 0| 24%
TERRACELL 7.4
7.4.1 8 0| 12%
7.4.2 24 0] 36%
7.4.3 18 0] 27%
7.4.4 10 0] 15%
7.4.5 7 0| 10%
RADICALL 7.5
7.5.1 21 0| 40%
7.5.2 9 0] 13%
7.5.3 11 0] 16%
7.5.4 11 0| 16%
7.5.5 9 0| 13%
De los valores que se
encuentra a continuacion
sefiale todos aquellos
donde considere que el
precio que ofrecen las
Telefonias Celulares son
8 | caros y el Servicio de
Calidad.
Instruccion: Ponga una
“X” en todo los valores
gue se ajusten a su
respuesta.
100 8.1 1 0] 1%
110 8.2 3 0| 4%
120 8.3 5 0| 7%
130 8.4 7 0] 10%
140 8.5 10 0] 15%
150 8.6 14 0] 21%
160 8.7 25 0| 37%
170 8.8 34 0] 51%
180 8.9 41 0] 61%
190 8.10 45 0] 67%
200 8.11 50 0| 75%
210 8.12 53 0| 79%
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220 8.13 56 0| 84%
230 8.14 59 0| 88%
240 8.15 59 0| 88%
250 8.16 63 0] 94%
260 8.17 63 0| 94%
270 8.18 64 0| 96%
280 8.19 67 0| 100%
290 8.20 67 0] 100%
Cada que tiempo usted
visita la Sucursal de
9 Porta.
Instruccion: Marque
con una “X" donde
corresponda. DIARIO 9.1 23 0| 34%
SEMANAL 9.2 23 0| 34%
MENSUAL 9.3 21 0| 31%
De los nombres de las
Sucursales de Porta que
mencionamos a
continuacion cual es la
10 | que mejor servicio
brinda.
Instruccion: Marque
con una “X” donde
corresponda CLICK LINE 10.1 5 16| 10%
SHOPACCESS 10.2 24 16| 47%
MACROCELL 10.3 1 16| 2%
TERRACEL 10.4 10 16| 20%
RADICALL 10.5 11 16| 22%
Qué servicios
adicionales a mas de
los que prestan las
1 Te_lefonias Celulares
guisiera encontrar.
Instruccion: Marque
con una “X" donde
corresponda CAFE INTERNET 11.1 25 0] 37%
BAR 11.2 23 0| 34%
BISUTERIA 11.3 24 0| 39%
MINI MARKET 11.4 24 0] 36%
LUGAR DE
ENTRETENIMIENT
0 11.5 29 0] 43%
De los valores que se
encuentra a continuacion
sefiale todos aquellos
12 dono_le considere que el
precio que ofrecen las
Telefonias Celulares son
baratos y el Servicio de
Calidad.
Instruccion: Ponga una 35 12.1 66 0] 99%
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“X" en todo los valores
gue se ajusten a su
respuesta.
40 12.2 67 0| 100%
45 12.3 66 0| 99%
50 12.4 63 0| 94%
55 12.5 51 0| 76%
60 12.6 41 0| 61%
65 12.7 35 0| 52%
70 12.8 217 0| 40%
75 12.9 21 0] 31%
80 12.10 18 0] 27%
85 12.11 16 0| 24%
90 12.12 5 0| 7%
95 12.13 4 0| 6%
Cuales son las
13 caract(?risticas que mas le
gustaria encontrar en
una Sucursal de Porta.
Instruccion: Ponga una|
“X” en los servicios de
preferencia. BUENA ATENCION 13.1 29 0| 43%
RESPETO 13.2 30 0| 45%
PERSONAL
ADECUADO 13.3 35 0| 52%
EXPERIENCIA 13.4 24 0| 36%
LOCAL LIMPIO 13.5 23 0| 34%
PRESENCIA 13.6 21 0] 31%
De los siguientes
valores que se
encuentra a
continuacion sefiale
14
usted aquellos que
considere que el precig
de un celular es
razonable.
Instruccion: Ponga una
"X" en la casilla
correspondiente. 50 14.1 9 0] 13%
70 14.2 7 0| 10%
90 14.3 10 0| 15%
110 14.4 8 0] 12%
130 14.5 15 0| 22%
150 14.6 4 0| 6%
170 14.7 6 0] 9%
190 14.8 8 0] 12%
Fuente: Tabulacion
Elaborado Por: Autores
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CAPITULO Il

3. PROPUESTA DE LA MEMORIA TECNICA
3.1. FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La Formulacion de la Idea de Negocio se lo readizitavés del método de creatividad

denominado lluvia de ideas.

3.1.1. IDENTIFICACION DE LA IDEA DE NEGOCIO
3.1.1.1. ALTERNATIVAS DE IDEAS DE NEGOCIO.

Integrante: Ana Yanez.

¢, Qué tipo de negocio me gustaria tener?

Una distribuidora de Telefonia Celular con todasdervicios.

Integrante: Priscila Lemache

¢, Qué tipo de negocio me gustaria tener?

Me gustaria tener un café Internet, con servicierdpastados, anillados, libreria, venta de

accesorios de computacion, copiadora y con calbéte®nicas.

Enliste 19 negocios que le gustaria tener.

Ana Yanez. Priscila Lemache

1. Un Hotel 1. Café Internet
2. Un Restaurante 2. Mini Market
3.  Una Discoteca 3.  Negocio de Comidas Rapidas
4. Una Boutique 4. Centro de Recreacidbn como un
5. Compaiia de Compra y Venta Spa

de Carros 5. Jugueteria
6. Unalibreria 6. Una Libreria

Una distribuidora de Calzado 7. Fabrica de Quesos, Yogur y leche
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8. Venta de Electrodomeésticos 8. Una heladeria

Una Hosteria 9. Unaimprenta
10. Un Cine 10. Fabrica de ropa para nifios de 0 a
11. Un Mall 2 anos
12. Una Clinica 11. Fébrica de Carnicos
13. Una Heladeria 12. Centro de diversiones infantiles
14. Un Casino 13. Lavadoray Lubricadora de Autos
15. Una Joyeria 14. Agencia de Viajes
16. Portales Electrénicos 15. Cabinas telefonicas
17. Un Canal de Television 16. Courier
18. Buffet de Abogados 17. Una Tercerizadora
19. Una Imprenta 18. Boutique

19. Panaderia

3.1.1.2. PRIORIZACION DE LAS IDEAS DE NEGOCIO

Al analizar las diecinueve ideas de negocio, optsapuw seleccionar dos que consideremos
las mas importantes y a la vez estemos aptos pgkaritarlos de acuerdo a nuestras
habilidades; con el fin de hacer el analisis FOR& gos permitira verificar si la idea de

negocio es factible dentro del mercado.

ESCOGEMOS DOS IDEAS PRIMORDIALES

Ana Yanez. Priscila Lemache

1. Distribuidor de Telefonia Celular 1.  Negocio de Comidas Rapidas
2. UnCine 2.  Café Internet.

3.1.1.3. EVALUACION DE LAS IDEAS DE NEGOCIO

Al seleccionar las dos ideas de negocio, se apltada una el analisis FODA, tomando en

cuenta el ambiente interno y externo del negocepraetendemos implantar.
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ANALISIS INTERNO

Integrante: Ana Yanez.

FORTALEZAS
TELEFONIA CELULAR UN CINE
Creatividad Poca Experiencia
Iniciativa Falta de conocimiento
Intuicion

Conocimiento

Capacidad para Administrar

Lealtad a los clientes

De acuerdo a las fortalezas la mas opcionada es:

Distribuidor de Telefonia Celular

DEBILIDADES (-)

% Impaciencia
+» Resistencia al Cambio
++ Desconfianza

«» Cambio de Caracter

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES (+)

Entorno Social

%+ Comunicacion y dialogo con la sociedad

++ Excelentes relaciones con las operadoras de tédefetular
Entorno Legal o Juridico

% Marco legal para la actividad de telefonia celular
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Entorno Econdmico

+» Reactivacion Econdmica

AMENAZAS (+)

« La Competencia
+ Estatus Politico

% Inflaciéon en los Precios

ANALISIS INTERNO

Integrante: Priscila Lemache

FORTALEZAS (+)

Negocio de Comidas Réapidas Café Internet.
- Experiencia - Iniciativa
- Creatividad - Intuicién

- Creatividad

- Rapidez

- Conocimiento.

De acuerdo a mis fortalezas soy mas apta para teneregocio como lo es un Café

Internet.
DEBILIDADES (-)

- Impaciente
- Desconfiada
-  Poco Pesimista

- Falta de un local para dar el servicio
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ANALISIS EXTERNO
OPORTUNIDADES (+)

- Creacion de empleo

- Incremento de Recaudacion de Impuestos

- Capacitacion

- Demanda de los Servicios

- Posibilidad de penetrar en algunos mercados

AMENAZAS (-)

- La Competencia

- La Inflacion

- El Servicio de Rentas Internas
- Leyes Estatales

- Desabastecimiento eléctrico

3.1.1.4. ELECCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Luego de realizar cada integrante el analisis F@DAegocio que tiene mas probabilidad
de entrar al mercado como microempresa son: Distidb de Telefonia Celular y un
Centro de CoOmputo; mediante un acuerdo de lasggsetdetermind como Idea de Negocio

la Creacion de un Distribuidor de Telefonia CelHarta.
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3.1.2 ANALISIS DE LA IDEA DE NEGOCIO.

3.1.2.1 ANALISIS EXTERNO.

Descripcion del

Entorno

Factores Sociales

Factores Econdémicos

Factores Rodis

Factores Tecnoldgicos

Para el analisis de
macroentorno

hemos considerad
como Mercado a I

Ciudad de
Riobamba,
provincia de
Chimborazo.

dlLas  fuerzas socialg
incluyen las tradiciones
ovalores, tendencia
asociales, psicologia d¢

consumidor y lag
expectativas sociale
que han perdurad

durante décadas, para
cual el Negocio deber
ambientarse de acuer
a las fuerzas sociales.

sEl Programa de Gobierno del
5, Economista Rafael Correa en lo
sconcerniente a las politicas de

sldesarrollo econdémico tienen esped

5 énfasis en: el comercio
gnternacional, la competitividad

oexportadora, los servicios publicos

Idomiciliarios, la vivienda y el

adesarrollo urbano, la energia, la

donineria, el medio ambiente y el
desarrollo sostenible, las
telecomunicaciones, la economia

solidaria la politica de turismo y los

servicios financieros.

En cada uno de estos aspectos

nuestra Idea de Negocio contribuy

directa e indirectamente a mejorar

bienestar y economia del Pais, qug

poco a poce puede ir generando
empleos en el corto y largo plazo.

Hoy en dia coexisten factores
exdgenos y enddgenos que
explican la configuracion y el
idlesempenio de las organizaciong
publicas por lo cual nuestro
negocio se regira a las leyes queé
rigen dentro de la Constituciéon d
Estado Ecuatoriano y de las
Telecomunicaciones.

(12

el

A\1”J

Las organizaciones se
desenvuelven en un entorn
de permanente evolucion

2gecnoldgica en los procesos

productos y servicios y la

> gestion debe estar

elespaldada por tecnologia,
confiable y oportuna para
las necesidades del
Consumidor.

El Negocio como
distribucion de
conocimiento debe dar
respuestas con programas
capacitacion y formacion de
servicios tecnolégicos paral
gue los clientes internos y
externos asimilen las
nuevas tecnologias que les
permitan competir con éxitq
en mercados abiertos.

~

de

D
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3.1.2.2. ANALISIS DE MERCADO.

Descripcion del Mercado Competencia Actual Competara Potencial Clientes Proveedores

Nuestro mercado estdespués de realizar |&Priorizado las competenciagstan  consideradas Nuestro  distribuido

formado por tres investigacion de mercadaactuales se determina comoomo Clientes todas Master sera
segmentos de estudio, gueemos determinado comaompetencia Potencial a: las personas que SHOPACCESS CIA
son empleados publicoscompetencia actual a los tengan una capacidad LTDA vya que por
comerciantes y estudiantesiguientes Distribuidores de Shopaccess econdémica las cuales medio de Preformal

[72)

- Radicall y Terracell.

-

tanto de colegios comoPorta: permiten  satisface esta Empresa ng

universidades que . lujos y necesidades. ofrece mayofr
Radicall Por lo que para brindar los
comparten una necesidad i rentabilidad.
servicios de
- - Terracell
y un deseo especifico los L ,
. . telecomunicacion se eligi6é
mismos que podrian estar Click Line
como Distribuidor Master a
- Macrocell

dispuestos a adquirir yn  Telefonia Péblica Shopaccess Cia. Ltda.
bien o servicio

satisfacer su necesidad|y

deseo.
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3.2 IMPLANTACION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

3.2.1 ANALISIS COMPETITIVO.

Nombre del Descripcion General Qué tipo de productos| Precios y Politicas de Tipo de Tipo de
Competidor tienen Descuento Distribucion | Campafias de
gue utilizan Publicidad
Shopaccess | Este distribuidor cuenta con un personal Autorizacion de Las politicas y
capacitado y cumpliendo todos los parametrgs ~ Cabinas Telefénicag descuentos que ofrece
de ley como la Afiliacion a la Superintendencia  Amigos Kit la compariia es de
de Compafias y Cumplimento de Reglas SRI.  Teléfonos acuerdo a la decision
Importados del Gerente Propietarid
Tarjetas
Planes
Accesorios, Otros
Terracell La competencia cuenta con un capital de dos Autorizacion de Radio
socios ya buscan abrirse dentro y fuera del Cabinas Telefénicas
mercado. Amigos Kit Television
Tarjetas Distribucion
Planes Directae | Hojas Volantes
Accesorios, Otros i Indirecta
Radicall. Este distribuidor cuenta con un capital Propio ya Autorizacion de destiir?tcc));tlcﬁz gfrem Tripticos
que es Distribuidor Master, es decir que no esta Cabinas Telefénicas la com aﬁ?a es de i
inscrito en Superintendencia de Compariias Amigos Kit P L
. acuerdo a la decision
Teléfonos del Gerente Propietarip
Importados P
Tarjetas
Planes
Accesorios
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3.2.2 MARCO LEGAL.

Una vez determinado el Distribuidor Master (SHOPASS CIA LTDA) se debera
cumplir con las firmas de los contratos y Garantias

Contrato de comisién mercantil

Acta de entrega y recepcion de Locutorio

Ficha de Inspeccion

Garantia Bancaria

Contrato del 50% Capital Suscrito y Pagado

La Sucursal de Telefonia Celular que vamos a gesties una Sociedad de Hecho con
capital propio, para la constitucion de la mismia seecesario sacar todos los permisos
correspondientes como: Permiso Municipal, RUC yrif&r de los Bomberos Permiso de
Funcionamiento del Local, esto en cada una denkguciones pertinentes, mediante
documentos en regla como copia de la cédula y gt@pde votacion de cada uno de los
socios que conformaran la empresa, domicilio ddndeionara el negocio, etc.; estos

permisos se sacaran en el momento que se firmaohbsatos
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3.2.3 FUNCIONES ORGANIZACIONALES.

3.2.3.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

SUCURSAL PORTA

GERENTE CONTADOR

SECRETARIA

DIGITADORA

TECNICO GUARDIA
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3.2.3.2 ORGANIGRAMA FUNCIONAL.

SUCURSAL PORTA

GERENTE CONTADOR
ANITA YANEZ

* Valoracién de tareas.
 Administracion de salarios
« Comunicacion interna

+ Convenios colectivos con instituciones.

» Establecer Normas y reglamentos de régimen

interior
e Llevar la Contabilidad.

* Realizar Cobros y pagos a clientes y

proveedores.

* Relacién con clientes y proveedores

SECRETARIA DIGITADORA
PRISCILA LEMACHE

Recibir, revisar, registrar, clasificar y distriblos
productos.

Documentar informacién que ingresa y sale de la
Secretaria.
Redactar y transcribir documentacion confidencigl
de acuerdo.

Archivar y llevar el control ordenado de la
documentacion de la Secretaria.

Atender a los funcionarios y publico en general.

TECNICO

DANIEL CASCO

Cobro de locutorios
Cambio de Software

Activacién de Chip

GUARDIA

MARCELO HEREDIA

Velar por la seguridad de la Empresa
Prestar auxilio en casos de grave riesgo,
catastrofe o calamidad publica.
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3.3. EVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

3.3.1. COSTEO DE LOS RECURSOS.

CUADRO Nro.36

DISENO DEL PRODUCTO
macaDE | CHRTEiEices
GUSTOS Y funcién del INVERSION NECESARIA
PREFERENCIAS
mercado
Detalle | Valor Observaciones
Se realiza un contrato por
Afno de el 50% se canceld
en el Momento que se firm
el Contrato el 50% En la
Contrato de Teléfonos Bases Entrega y Recepcion del
Locutorio Telcom 7500Locutorio
Visores
Chips
Computadora
Software
Cables
Los Equipos son adquirido
de acuerdo al nivel de la
Teléfonos comision en Gama alta y
Celulares 350Baja
Tarjetas de (3, 6,
Tarjetas 10,) 250(
Se compra por un mes el
valor de $ 300 en accesori
como; carcasas, cables,
Accesorios 300estuches.
Los Planes seran ingresad
en la oficina Matriz el % deg
ganancia de un plan es
dependiendo del tipo y pla
Planes Contratos 129 a las tres tarifas basicas
Total
Costo/mes 13920
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CUADRO Nro.37

DISENO DEL LOCAL

Caracteristicas del Local en

INVERSION NECESARIA

funcion del Mercado DETALLE |ALOR OBSERVACIONES

Arriendo

400 Basicos

El valor del Arriendo esta
en 400 incluyendo Servicid

Total Costo del Mes

400

CUADRO Nro.38

DISENO PROMOCIONAL

ACCIONES
PROMOCIONALES

TIEMPO DE DURACION

Cufas de Radio

4 Veces diarias se haran los
meses de febrero, abril y

diciembre. (Al mes 200) 20
Combo 1 (Motorola 385y un| Esta promocion se la realiza
Alcatel 157A) cada feria o festivales de Porta 450
Combo 2 (Samsung Bravo y| Esta promocion se la realiza
Motorola C115) cada feria o festivales de Porta 410
Combo 3 (Sagem y Alcatel Esta promocion se la realiza
257A) cada feria o festivales de Porta
498,4
Plan Individual 22 controlado| Esta promocion se la realiza
(Nokia 6061 con 180 minutos) cada feria o festivales de Porta 2704
Plan Individual 25 controlado| Esta promocion se la realiza
(Nokia 3220 con 170 minutos) cada feria o festivales de Porta
332,8
Total Costo Acciones
Promocionales Total Costo/Mes 2170

6

S
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CUADRO Nro.39

DISENO RECURSO HUMANO
DIRECTIVOS Y
COLABORADORES FORMA DE PAGO

Gerente y Contador Quincenal 85 170
Secretaria y Digitadora Quincenal 85 170
Técnico Mensual 170
Guardia Quincenal 150 300
Total Costo Acciones Promocionales Total Costo/mes 810

CUADRO Nro.40

COSTO| COSTO |TIPO DE CUENTA

DESCRIPCION FIJO |VARIABLE | PARA EL FLUJO
Sueldo Gerente y Contador 170 Gasto Administrativg
Sueldo Secretaria y Digitadora 170 Gasto Administrativo
Sueldo Técnico 170 Gasto Administrativg
Sueldo de Guardia 300 Gasto Administrativg
Aporte al IESS (11,15) 56,86 Gasto Administrativo
Cufas de Radio 200 Gastos de Venta
Combo 1 (Motorola 385 y un Alcatel 157A) 48Bastos de Venta
Combo 2 (Samsung Bravo y Motorola C115) 410| Gastos de Venta
Combo 3 (Sagem y Alcatel 257A) 498(3astos de Venta
Plan Individual 22 controlado (Nokia 6061,
con 180 minutos) 279|4astos de Venta
Plan Individual 25 controlado (Nokia 3220
con 170 minutos) 332|&astos de Venta
Productos Celulares 350Bastos de Producci¢n
Productos Tarjetas 250Gastos de Producci¢n
Productos Accesorios 30Gastos de Produccign
Cabinas Telefonicas 7500 Gastos de Produccign
Arriendo 400 Gasto Administrativg
Planes 120Gasto Administrativg
Total Costo Fijo 8966,86
Total Costo Variable 8390,60
TOTAL COSTOS 17357,44
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3.3.2 FLUJO DE CAJA.

CUADRO Nro.41

INGRESOS
ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC.
Seg:1Empleados Publicos 456 630 564 731 682 728 627 749 605 316 640 676
Seg:2 Comerciantes 650 766 948 1494 1020 1200 798 912 790 355 744 920
Seg: Colegios-Universidades 222337244 16319 14707, 21145 18600 15441 11685 19349 8713] 15377, 20960
Total Ingresos 23339 18640 17830 16932 22847, 20528 16865 13346] 20743 9385/ 16761 22557
25000 ——
20000 -| — _— ] ]
15000 N R B
g 10000 - Iy % E— E 5— E g E
5000 - 1 PN
o , , , , , , , , ,
ENE. MAR. MAY . JUL. SEP. NOV.
MESES
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CUADRO Nro.42

FLUJO DE CAJA

ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC.

INGRESOS 23339 18640, 17830] 16932 22847 20528 16865 13346, 20743 9385 16761 22557
EGRESOS 17357,46 10000 10000 10000 15000  15000] 10000 10000, 10000 5000 100000 10000
UTILIDAD 5981,56 8640 7830 6932 7847 5528 6865 3346 10743 4385 6761 12557

14000 y = 131,35x + 6435,7

12000 /’

10000
8000 - /\\ a /\ / —e— Utilidad
>an

5000 = / \ / —m— Incemento

4000 - - \/ \/

2000

Lineal (Utilidad)

El incremento para cada mes es del 1.31 %
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3.3.3 EVALUACION FINANCIERA.

CUADRO Nro. 43

ESTADO DE RESULTADOS
DISTRIBUIDOR AUTORIZADO PORTA "SHOPACCESS CIALTDA "

RUBROS Afo 2007

VENTAS 219.774
Menos: Costos Variables 106.553
Menos: Costos Fijos 25.805
Utilidad antes de Impuestos y Part. Trabajadores 8417
Menos 15% Part. Trabajadores 13.112
Menos 25% Impuesto a la Renta 18.576
Utilidad Neta 55.728
Mas: Depreciaciones 0
Flujo de Fondos 55.728

Nota Aclaratoria: Al momento de firmar El Acta de Entrega y Recepcida Telefonia
Celular consta en los formados articulos que ndeben Depreciar ya que incluyen en el
monto de la firma de contrato y esto se actual@a@io ya que pertenece a una Francia

Porta

3.3.3.1 VALOR ACTUAL NETO, TASA INTERNA DE RETORNO Y PERIODO
DE RECUPERACION DE LA INVERSION.
INVERSION ACTIVOS 12000

CAPITAL DE
TRABAJO 6300

FLUJO DE CAJA -18300

VAN= 24282

TIR= 38%

PRI= 91,78

Nosotros recuperamos la Inversiéon en 3 meses.
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CONCLUSIONES

» Es importante tener bien establecido el esquemadgbera tener un Plan de
Negocios que enfoque los objetivos haciendo uslka d&ormacion y evaluacion
de la misma.

> Al realizar la investigacion de mercado hemos ddteresultados que conllevan a
una agradable acogida por parte de la Poblacidtia®mba, espectralmente en el
Sector la Condamine.

» Después de haber realizado los calculos necesaria Bvaluacién Financiera se
determina que la Idea de Negocio tiene gran adéptan el mercado, dando como
periodo de recuperacién 3 meses frente a una idnede $ 12.000, de tal manera
gue a partir del cuarto mes se ira adquiriendo osieservicios y ampliando el

negocio, para que satisfaga las expectativas igeltel
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RECOMENDACIONES

» Se recomienda que antes de realizar la Investigatdgdmercado se enfoque
correctamente que se quiere investigar en funci@ problema de
investigacion, pensando en todos los requerimiegtgmsos que se deben
realizar antes de levantar la informacion.

» Poner en ejecucion la Idea de negocio a fin debdener los resultados que
arrojan las evaluacion financiera.

» Siendo la idea de negocio rentable ofreceremossaclientes un servicio
Técnico Garantizado de tal manera que nuestro ptodea de calidad y que el
cliente se sienta satisfecho.

» Mantener un Stock necesario tomando en cuentaek stdximo y minimo de
nuestros productos.
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SUMARIO

Se ha disefiado una propuesta para la Creaciénad8ucursal de Telefonia Celular Porta
como distribuidora MASTER SHOPACCESS CIA. LTDA. n Ciudad de Riobamba,

con la finalidad de aumentar el desarrollo econérdie la Provincia.

Logramos recaudar informacion orientada a los pesiblientes a través de técnicas de
investigacibn como: Entrevistas y Encuestas, dootemelo los resultados

cualicuantitativos de la misma en el desarrollegl@acion de los calculos estadisticos.

El Disefiar una propuesta para la creacion de unar§al de Telefonia Celular Porta, es
un proceso légico, progresivo, realista, cohereseel que se incluyen acciones futuras
que deberan ejecutarse, tanto por el empresario pomsus colaboradores, utilizando los
recursos de que disponen, sin embargo graciasapdeura de sus directivos y de la
indagacion de lo que constituye un Plan de Negdwosos logrado definir un documento

en el cual esta puntualizado los aspectos mas tenjies del estudio como:

Conceptos basicos que soporten el contenido aeéstigacion y la Propuesta
Desarrollo del Estudio de Mercado, destacandodfuutos principales.

Propuesta de la Memoria Técnica y

A

Conclusiones profundizadas de tal manera que &rlem tenga problemas de

entendimiento y comprension.

Al finalizar el desarrollo de la memoria técnica&gamos a la conclusiéon que la
implementacion de un Plan de Negocios es una hemsnesencial que debe tomar
cualquier administrador prudente, por lo que sermeenda utilizar ésta técnica para tomar

decisiones adecuadas en el momento de crear idesgdcio.
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SUMMARY

A proposal for the Creation of a Branch of Portdila Telephones has been designed as
a MASTER SHOPACCESS CIA. LTDA. dealer in Riobamhi#hwhe aim of augmenting

the economic development of the Province.

We have picked up some information oriented to gbeential clients through research
techniques such as interviews and surveys, baakngdmg its quality-quantitative result in

the development and evalu7ation of the statistiaklulations.

Designing a proposal of this sort is a logic, pesgive, realist, coherent process which
includes future actions that must be executed Woth the entrepreneur and his

collaborators, using the available resources, hewthanks to the opening of its directives
and from the investigation of what la business Bamne have got to define a document in
which the most important aspects of the study@tted down such as:

Basic concepts supporting the contents of the Rels@ad the Proposal.
Development of the Market Study stressing on thamalculations.
Proposal of the Technical Memory. And.

P w bR

Deep conclusions for the reader not to have anpleno in understanding and

comprehending.

In ending up the development of the technical mgmee cab clo9nclude that the
implement of a Business Plan is an essential that tmust be taken by any wise
administrator, and due to this, it is recommendedtilize this technique to take adequate

decisions at the moment of creating business ideas.
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ANEXO 1

CONTRATO DE COMISION MERCANTIL

Comparecen a la celebracion del presente conpratajna parte, en calidad de Comitente,
la Compafia SHOPACCESS CIA. LTDA. RUC N. 069171@EHlI legalmente
representada por su Representante Legal, sefioniGxavier Jiménez Arellano con
cédula de identidad N0.1710444975; y por otra patteefior ............................ con
cedula de Identidad NO. .........ccooivviiiiiiiiinnnn. , parte que rviene en calidad de
comisionista, como Distribuidor, por sus propiogeysonales derechos, quienes proceden

a celebrar el presente contrato de comision melehmeénor de las siguientes clausulas:

PRIMERA : DESIGNACION DE COMISIONISTA.- ElI Comitente, es distribuidor
autorizado del Consorcio Ecuatoriano de Teleconasiones S.A. CONECEL, quien
puede comercializar a su nombre y cuenta, teléfoalsares, sus accesorios y equipos de
telecomunicaciones y a nombre de CONECEL, puedesmatizar los derechos de linea,
sean tarifadas o prepago, y su activacion, tienmgoea el caso de locutorio. Para la venta
y distribucién de los productos sefialados anteeotm la Comitente, tiene a bien
designar el sefior ............................ SDomisionista en la ciudad de Riobamba con

su local ubicadoenlas calles..........cccovevi i,

SEGUNDA: ACEPTACION Y CUMPLIMIENTO DE LA  COMISION. -El
Comisionista,acepta la designacion como tal, que le hac&oehitente en la clausula que
antecede y declara que en el ejercicio de lassiongs que le confiera en lo posterior el
Comitente, al amparo de las disposiciones de este contsatabliga a ejecutarlas y
concluirlas en los términos aqui convenidos y agacson a las disposiciones del Codigo
de Comercio. Aceptada la comision,Gdmisionista debe ejecutarla y concluirla, y no
haciéndolo sin causa legal, responderaCamitente los dafios y perjuicios que le

sobrevinieren.

El Comisionista podra dedicarse a otras actividayles las expuestas en este contrato,
siempre y cuando no exista conflicto de intereaegompetencia comercial entre esas

otras actividades y sus obligaciones expresas diditag para con el Comitente. El
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Comisionista no podra comercializar equipos y s@side telecomunicaciones, distintos a

los ofrecidos por el Comitente.

TERCERA: FACULTAD DE REHUSAR COMISIONES.- Dentro del negocio que
comprende este contrato, @misionista puede o no aceptar el encargo de determinada
comision; pero si lo rehusaré, quedara obligadi, fesponsabilidad de dafios y perjuicios

a.

a) Dar aviso de su no aceptacion de determinada camisimediatamente después
de haberla recibido; vy,

b) Tomar, mientras reciba instrucciones, las medidaservativas que la naturaleza
del negocio requiera, como son las conducentegpadir la pérdida o deterioro de
las mercaderias consignadas o cualquier otro aefiménte.

CUARTA: FORMA DE EJERCER LA COMISION.- El Comisionista ejercera los
actos de comercio inherentes a las comisiones enmgbesiar, en su propio nombre, por
cuenta del Comitente, actuara como si el nego@mfauyo propio, y desempefiara por si
mismo la comisién, utilizando sus propios localedngacenes de exhibicion y servicio, asi
como los recursos financieros y humanos que seaesagos. El Comisionista debera
obtener autorizacién previa del Comitente pararafwmievos locales. La actividad del
Comisionista, se circunscribira al territorio de&Rlepublica del Ecuador.

QUINTA: EXAMEN DE LA MERCADERIA.- El Comisionista debera examinar el
estado en que recibe los objetos consignados; banostar, en el acto, las diferencias, los
deterioros que advirtiere, y comunicarlasCaimitente lo mas pronto posible. Si no lo
hiciere, se presumira que la mercaderia o los afei¢ la misma, estaban conforme lo

expresado en el documento o carta, factura petérdenentrega.

SEXTA: PROPIEDAD DE LOS OBJETOS A CONSIGNARSE.-De conformidad con
lo dispuesto por el Articulo 396 del Cédigo de Carite todos los bienes objeto de la
comision que reciba €omisionista por cuenta deComitente, pertenecen a este ultimo,
los que seran recibidos con el caracter de depésittonsignacion, sujetos al contrato del
Comitente hasta el momento en que el Comisiorestata al Comitente el monto fijado en

las facturas pertinentes. Por lo expuesto, enilbos e contabilidad y otros documentos
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del Comisionista, constara como propietario de nfosmos, el Comitente, no estando
facultando en modo alguno el Comisionista paraodaeh prenda, o constituir gravdmenes
de ninguna clase que afecten o limiten su domiribrg disposicion, asumiendo en todo
momento la obligacion de dar aviso oportuno de quief medida preventiva o de

ejecucion que se intente o pretenda imponer sobrmismos.

SEPTIMA: MODIFICACION DE LA COMISION.- Los bienes delComitente,
entregados aComisionista,en virtud de este contrato, seran facturados pGoaiitente,

de acuerdo al modelo conocido por las partes dantes; no obstantes, el Comitente, de
conformidad con lo que dispone el art. 406 deligibde Comercio, se reserva el derecho
de modificar la comisién, sin aviso previo al Coésta y sin pago de ninguna

indemnizacién, pudiendo variar los precios de iesds objeto de la comision.

OCTAVA: RETRIBUCION Y COMISIONES DEL COMISIONISTA.- El
Comisionistapercibira en pago a su comision, es decir, pordda® servicios de telefonia
gue ofrece CONECEL, de acuerdo al desempefio dephasiones a él confiadas por el
Comitente, conforme se desprende del cuadro dem@je de comisiones que se adjunta a
este contrato y que forma parte integrante del mighilibre criterio del Comitente y en

cualquier momento, podréa establecerse y modifidasseomisiones.

NOVENA: DURACION DEL CONTRATO.- El presente contrato tendra una duracion
de dos afios, a partir de la fecha de su suscripsgantendera renovado automaticamente
de pleno derecho por un periodo igual, salvo quedelas partes notifique a la otra su
voluntad de no renovarlo, por escrito y con pomenos treinta dias de anticipacion al
vencimiento del plazo. En caso de que el Comisiamie cumpliere con su obligacién de
respetar el plazo minimo convenido, debera entrefjaComitente, todos los bienes
entregados para la comision, asi como toda la bitidid que no refleje pérdida para el
Comitente, caso contrario, éste Ultimo, se reselrderecho de seguir las acciones legales

pertinentes.

DECIMA: CADUCIDAD DE LA COMISION.- La comisién caduca por el fallecimiento
del comisionista y por quedar éste inhabilitado aalquier causa para desempefar la

comision. Se dara inmediatamente aviso al Comitpateel Comisionista, su conyuge o
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herederos, en su caso, para que se disponga lergente.
DECIMA PRIMERA: OBLIGACIONES DEL COMISIONISTA.-

a) Vender los equipos de telecomunicaciones y sussados a traves de sus propios
suministros, debiendo informar a los suscriptorebonados de los servicios que
brinda CONECEL cualquier reclamo o inquietud, eht@onista debera canalizar
a traves del Comitente.

b) Cumplir con los procedimientos que CONECEL solictaComitente para la
inscripcion de los suscriptores a los serviciosetecomunicaciones.

c) El comisionista se obliga a no suscribir con nirggyersona natural ni juridica
acuerdos ni contratos de subdistribuidor.

d) EI Comisionista debera remitir al Comitente, lawlnentacion e informacion que
éste requiera.

e) Actuar de acuerdo a las practicas comerciales gastiy cumplir todas las
obligaciones, conforme a las disposiciones relatavéelecomunicaciones, tanto las
establecidas en la ley correspondiente, los regitoae este contrato.

f) Responder frente al Comitente por cualquier acci@mision en el servicio de
telecomunicaciones.

g) Respetar las tarifas y condiciones para la priéstatel servicio que la hayan sido
determinadas por el Comitente.

h) Guardar absoluta confidencialidad sobre la infoigraque obtenga del Comitente,
ya sea de caracter administrativo, publicitarianpocional operativo, técnico y
comercial, la cual es de propiedad exclusiva de ECBL. Esta obligacién
permanecera por tiempo indefinido aun cuando eratnhaya sido rescindido o
terminado.

i) Permitir en cualquier momento, la inspeccion patgpdel Comitente, de los libros
de contabilidad, contratos, facturas y demas dontosalel Comisionista.

j) Entregar una garantia bancaria a favor de Conegel8 $ 500,00 por cada una de
las bases fijas entregadas ; para la reventamedi@ire; en el caso de locutorios
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DECIMA SEGUNDA: PROHIBICIONES AL COMISIONISTA.-

a) El Comisionista no podra contratar con personasla®mruales exista conflicto de
intereses, con aquellas que el Comitente tenganaldigio o con los ex
administradores, ex funcionarios, 0 ex trabajadodet Comitente sin su
consentimiento.

b) El Comisionista no podra, bajo ninguna circunsi@nalurante la vigencia de este
contrato activar o vender productos de la comp&emrstos es de Telefonica u
Alegro. Si el Comisionista incumpliere lo deteradio en este literal, se obliga
expresamente a cancelar la suma de hasta un mantmande $ 5000,00 ( Cinco
mil délares de los Estados Unidos de Norteaméraa}omitente por concepto de
multa, la misma que sera establecida en su monpentparte de la Concesionaria

Conecel.

Una vez terminado el contrato de comision, el Camista no podra, durante los dos afios
siguientes a la expiracion de este contrato indutirs suscriptores o personas interesadas
en dichos servicios, para que desistan o incungmarsus obligaciones. Es decir, a mayor
abundamiento, el Comisionista se obliga expresamneata con el Comitente, a guardar
Fidelidad en la comision encomendada por el periestiqpulado anteriormente. Si el
Comisionista incumpliere lo determinado en este emai se obliga expresamente a
cancelar la suma de $ 20.000.00 (Veinte mil délades los Estados Unidos de

Norteameérica) al Comitente, por concepto de indeaundn de dafos y perjuicios.

c) EI Comisionista no podra sin autorizacion escrgb@omitente, ceder o traspasar,
total o parcialmente este contrato o las obligasamderechos correspondientes.

DECIMA TERCERA: OBLIGACIONES DEL COMITENTE.-

a) Establecer los procedimientos que el Comisionistdberh realizar para el
cumplimiento de la comision encargada;

b) Dar entrenamiento necesario al Comisionista

c) Entregar el porcentaje de comision en el momeneodgpiermina el anexo de este

contrato, al Comisionista.
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DECIMA CUARTA: TERMINACION ANTICIPADA DEL CONTRATO. -
El contrato se dara por terminado en los siguierdasss:

1. Por mutuo acuerdo de las partes

2. Por voluntad del Comitente, en los siguientes casp€uando el Comisionista haya
presentado documentacion falsa; b) Cuando hayassidmeseido definitivamente en un
juicio penal; ¢) Cuando haya sido declarado instk/ed) Cuando el Comisionista haya
presentado mala atencion o actitud frente a losvahms en reiteradas ocasiones; e)
Cuando su local comercial haya permanecido cenpadanas de quince dias; f) Cuando
termine el contrato entre el Comitente y Conecel.

DECIMA QUITA.- JURISDICCION Y COMPETENCIA.- Las partes declaran que
renuncian a fuero y domicilio, asi mismo expresamemanifiestan que cualquier
controversia, diferencia o reclamacién que se dedg este contrato, sera sometida y
resuelta por los tribunales de Arbitraje de la Qanmde Comercio de Riobamba, acorde
con la Ley de Arbitraje y Mediacion y su reglamenk fallo de los arbitros sera
obligatorio para las partes, sin que exista ninquosabilidad de apelacién. El arbitraje sera
en Derecho.

Para constancia de lo expresado, los compareciimes este contrato por triplicado, en
la ciudad de Riobamba el dia de hoy 03 de Oetut®l 2006.

EL COMITENTE EL COMISIONISTA

XAVIER JIMENEZ ARELLANO

GERENTE GENERAL Clonnme
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ANEXO 2
ACTA DE ENTREGA — RECEPCION
Garantia: 1 afio de contra defectos de fabrica, de los caemtes del sistema de

tarifacion, se incluyen tres visitas posteriords iastalacion para el computador se tendra

en cuenta la garantia de cada parte dada porpsecte® fabricante.

Cliente: Fecha :

Direccion: BANOS CALLE AMBATO CENTRO

Teléfonos:

e-mail: Fax:

Operador

Master
CANTIDAD CONCEPTO V/TOTAL

1 Sistema de Tarifaciéon Mark-2000 para 4 Cabin&s500

Cada sistema incluye:

1 Tarjeta tarifadota

1 Tarjeta controladora de Visores con fuente

1 Visores 2 por 16 (n = nimero de cabinas)

1 Conector DB -37

1 Instalacion de S. Operativo Linux

1 Instalacién de Software de Tarifacion

1 Manual y licencia de Uso

Adicionalmente para habilitar cada sistema eg

necesario:
Computador
UPS 500 VA
1 Impresora para punto de venta Epson TMU 220
1 Teléfonos Panasonic (1 Teléfono por cabina)
1 Locutorios Personales de vidrio completo 100
4 Silla tripersonal PRISMA
4 CAJA CABINA 120210 90
1 MASA TECLADO, ARCHIVERO melaminico
1 Silla ejecutivo
1 Silla personal PRISMA
2 VITRINA EXHIBICION 100 210 40
2 VITRINA EMPOTRADA 120 100 20
1 VITRINA EXTERIOR PANORAMICA
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ANEXO 3
FICHA DE INSPECCION

PARA AUTORIZACION DE LOCUTORIOS Y/O CABINAS EXPRESS

FECHA DE INSPECCION |18-10

-2005

ciupAD  [ricbamba | p/a

|18/10/2005 |

NOMBRE POSTULANTE

|Jose Manuel Padilla Naula

| ciruc [060298056-7 I

DIRECCION |Av. Juan Montalvo | TELF. |091615042
llustre Municipio de Guamote ;) Av. Juan Montalvo
3)
4)
1 %
CROQUIS
1
© |
(incluir croquis con detalle de calles y av.)
LOCAL AREA ZONA
MB B R
INTERIOR I:l FRENTE 1 |:| |
avco [ | [manco reatona
EXTERIOR ] TRAFICO VEHICULAR 10O
1 CALIFICACION RN
FONDO 7 | |couerc
ESTACIONAMIENTO ] ALTURA
Sl 354 m2 caurFicacion  B10C1[0]
) NO GENERAL
CONSTRUCCION/MATERIAL LOCALES PORTA CERCANOS
st no
PISO :
TECHO: DIRECCIONES DIST. DI/IA
PAREDES 1.
PUERTA ACCESO

ESTADO GENEDRAI MB_ B D

SI__ NO_x__
OBSERVACIONES:

CUMPLE CON MANUAL DE IMAGEN

NIVEL DE SENAL

OBSERVACIONES

USO EXCLUSIVO PORTA

APROBADO FECHA . ==————P| AZO APERTURA

ptrﬁﬁﬁanﬁ%ﬁ%a?f@jumado la foto dedli@oiterior - exterior)
+Enel File del ebe constar el contrato dé@istribucion del punto
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ANEXO 4

GARANTIA BANCARIA

BANCO PICHINCHA

En conflanza, siempre,

Sefores

CONSORCIO ECUATORIANO DE TELECOMUNICACIONES S.A. CO NECEL
Presente

GARANTIA BANCARIA No. ...

FECHA DE VENCIMIENTO: ...

MONTO: US$ ...

De nuestras consideraciones:

Por este documento, el Banco ..., por cuenta, rigsgsponsabilidad de nuestro cliente,
(nombre del subdistribuidor) (en adelante “El Omigr”), otorga la presente garantia
bancaria incondicional, irrevocable y de cobro idrat, a favor de CONSORCIO
ECUATORIANO DE TELECOMUNICACIONES S.A. CONECEL (eadelante “El
Beneficiario”), hasta por la suma de ... dolaresaeHstados Unidos de América (US$
XXXXXX), para garantizar el cumplimiento de laslighciones presentes o futuras de
...... (poner el nombre del DISTRIBUIDOR) (en adelaftt Garantizado”) para con el
Beneficiario, derivadas de las compraventas queai&e en ejecucion de&CONTRATO
SUSCRITO EL ....cocvvvnnnnns (PONER FECHA), HASTA POR EL MONTO
ESTABLECIDO EN LA PRESENTE GARANTIA.

Priscila Lemache 94
Ana Yéanez



’ ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
= FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TESINA DE GRADO

Esta garantia sera pagadera incluso antes de sumimto, siempre y cuando se entregue

los siguientes documentos:

1. El original de la presente Garantia Bancaria.

2. Una carta suscrita por el representante legal @sleficiario, manifestando que el
Garantizado no ha cumplido con el pago de una uieal de las obligaciones
derivadas del contrato anteriormente descrito, pe@fcando el monto de dicha
obligacion incumplida; a esa comunicacion acomp@afiaa copia de su nombramiento

y una copia de su cédula de identidad.

Se deja expresa constancia que la emisién de e garantia bancaria por cuenta y
riesgo del Ordenante, no implica existencia deulcontractual alguno entre éste y el

Beneficiario, pues en la solicitud de emision all@rante nos ha explicado que la pide por
causa de la relacion contractual existente ent@r@tnante y el Garantizado, en la que no

participa el Beneficiario.

La garantia bancaria que por este medio se ottmgdr,a validez por un periodo de ... dias
(...) contados a partir del ... de ... del 200... hasta.de ... del 200., y transcurrida ésta
fecha caducara automaticamente cesando de hechorésdonsabilidad tanto para el
Banco como para el Ordenante aunque no nos fuetelde el presente documento.  Sin
embargo, el Beneficiario tiene derecho a pediefovacion de la presente garantia por un
periodo similar al establecido originalmente, agnio todos los gastos y costos que por

esta renovacion correspondan.

Dejamos constancia de que esta carta de garafdiaaiona y solo tiene relacion con el
contrato arriba mencionado, existente entre el 8@ago y el Garantizado, y que de
existir otros instrumentos, documentos o contragiss no pueden modificar, enmendar o
ampliar esta garantia, por lo que no tenemos nimgesponsabilidad legal ni de ningun
otro tipo que no sea la expresamente manifestadaterto.

Atentamente,

(Firma de funcionario del Banco)
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