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CAPITULO |

1. GENERALIDADES

1.1. INTRODUCCION: RESUMEN DEL PROYECTO

RFID (siglas de Radio Frequency Dentification, en espafiol identificacién por
radiofrecuencia) es un sistema de almacenamiento y recuperacion de datos
remoto que usa dispositivos denominados etiquetas, tarjetas,
transponedores o tags RFID. El propésito fundamental de la tecnologia RFID
es transmitir la identidad de un objeto (similar a un niamero de serie Unico)
mediante ondas de radio. Las tecnologias RFID se agrupan dentro de las

denominadas Auto ID (automatic identification, o identificacidn automatica).

Las etiquetas RFID son unos dispositivos pequefios, similares a una
pegatina, que pueden ser adheridas o incorporadas a un producto, un animal
0 una persona. Contienen antenas para permitirles recibir y responder a
peticiones por radiofrecuencia desde un emisor-receptor RFID. Las etiquetas
pasivas no necesitan alimentacion eléctrica interna, mientras que las activas
si lo requieren. Una de las ventajas del uso de radiofrecuencia (en lugar, por
ejemplo, de infrarrojos) es que no se requiere vision directa entre emisor y

receptor.

El modo de funcionamiento de los sistemas RFID es simple. La etiqueta
RFID, que contiene los datos de identificacién del objeto al que se encuentra
adherido, genera una sefial de radiofrecuencia con dichos datos. Esta sefial
puede ser captada por un lector RFID, el cual se encarga de leer la
informacion y pasarla en formato digital a la aplicacion especifica que utiliza
RFID.
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GRAFICO 1: RFID / TRANSPONEDOR

Elaborado por: Los autores

Un sistema RFID consta de los siguientes tres componentes:

Etiqueta RFID o transponedor: compuesta por una antena, un transductor
radio y un material encapsulado o chip. El propésito de la antena es
permitirle al chip, el cual contiene la informacién, transmitir la informacion de
identificacion de la etiqueta. Existen varios tipos de etiquetas. El chip posee
una memoria interna con una capacidad que depende del modelo y varia de

una decena a millares de bytes. Existen varios tipos de memoria:

e Solo lectura: el cédigo de identificacidon que contiene es Unico

y es personalizado durante la fabricacion de la etiqueta.

e De lectura y escritura: la informacién de identificacion puede

ser modificada por el lector.

e Anticolisidon. Se trata de etiquetas especiales que permiten
que un lector identifique varias al mismo tiempo (habitualmente
las etiquetas deben entrar una a una en la zona de cobertura

del lector).

e Lector de RFID o transceptor: compuesto por una antena, un
transceptor y un decodificador. El lector envia periddicamente sefiales
para ver si hay alguna etiqueta en sus inmediaciones. Cuando capta
una sefial de una etiqueta (la cual contiene la informacion de
identificacion de esta), extrae la informacion y se la pasa al

subsistema de procesamiento de datos.
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e Subsistema de procesamiento de datos o Middleware RFID:

proporciona los medios de proceso y almacenamiento de datos.

GRAFICO 2: PROCESAMIENTO DE DATOS

DL-OEO00A8%.000L6F . 0006 RCO
- e e s

| .

M i i::'!'"'

Enterprise

Systems

Tag Reader Middleware

Elaborado por: Los autores

Las pulseras promocionales se han convertido en un elemento publicitario de
alto impacto.

Resultan ideales para las Empresas y las Asociaciones Civiles, los Clubes
Deportivos y las Iglesias, los Partidos Politicos y en general, todos aquellos
gue desean poner en las manos y a la vista de su mercado objetivo los
elementos basicos de sus campafias relacionadas al lanzamiento de
productos, convenciones, imagen de equipo, grupos en capacitacion, y para
campafas politicas y de recaudacion de fondos, universidades, colegios,

entre otras.

1.2.- RESENA HISTORICA

El origen de la RFID esta tristemente relacionado con la guerra,
concretamente con la Il Guerra Mundial, en la que el uso del radar permitia
la deteccion de aviones a kildmetros de distancia, pero no su identificacion.
El ejército aleman descubrié que si los pilotos balanceaban sus aviones al
volver a la base cambiaria la sefial de radio reflejada de vuelta. Este método
hacia asi distinguir a los aviones alemanes de los aliados y se convirtié en
el primer dispositivo de RFID pasiva. Los sistemas de radar y de
comunicaciones por radiofrecuencia avanzaron en las décadas de los 50 y

los 60 en que los cientificos de los paises mas avanzados trabajaban para
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explicar como identificar objetos remotamente. Las compafiias pronto
comenzaron a trabajar con sistemas antirrobo que usando ondas de radio
determinaban si un objeto habia sido pagado o no a la salida de las tiendas.
Se utiliza con una etiqueta en la que 1 Unico bit decide si se ha pagado o no
por el objeto en cuestion. La etiqueta pitara en los sensores colocados a la
salida si el objeto no se ha pagado.

Las primeras patentes para dispositivos RFID fueron solicitadas en Estados
Unidos, concretamente en Enero de 1973 cuando Mario W. Cardullo se
presentd con una etiqueta RFID activa que portaba una memoria rescribible.
El mismo afio, Charles Walton recibié la patente para un sistema RFID
pasivo que abria las puertas sin necesidad de llaves. Una tarjeta con un
transponedor comunicaba una sefal al lector de la puerta que cuando
validaba la tarjeta desblogueaba la cerradura.

El gobierno americano también trabajaba sobre esta tecnologia en los afios
70 y monto sistemas parecidos para el manejo de puertas en las centrales
nucleares, cuyas puertas se abrian al paso de los camiones que portaban
materiales para las mismas que iban equipados con un transponedor.
También se desarrollé un sistema para el control del ganado que habia sido
vacunado insertando bajo la piel de los animales una etiqueta RFID pasiva
con la que se identificaba los animales que habian sido vacunados y los que
no.

Después han ido llegando mejoras en la capacidad de emision y recepcion,
asi como en la distancia, lo cual ha llevado a extender su uso en ambitos
tanto domésticos como de seguridad nacional, como sucede con el
pasaporte expedido en la actualidad en los EEUU que lleva asociadas
etiquetas RFID.

Las etiguetas pueden ser de tres tipos distintos dependiendo del lugar del
gue provenga la energia que utilizan para tramitar la respuesta. Pueden ser
pasivas si no tienen fuente de alimentacion propia, semi-pasivas si utilizan
una pequefia bateria asociada y activas si tienen su propia fuente de

alimentacion.
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1.3.- PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

En la actualidad nos hallamos frente a una sociedad mas exigente
que dia a dia mejora sus habitos y sus decisiones al momento de
seleccionar algun tipo de producto o servicio. El proceso de compra de los
clientes va evolucionando de acuerdo a la tecnologia y a las nuevas
tendencias del mercado.
La crisis econdmica mundial percibida en los ultimos afios ha dificultado el
desarrollo de las industrias para la obtencién de ingresos, lo que ha elevado
la importancia del incentivo de compra a los clientes, lo que se logra a través
de la publicidad.
En el Ecuador suelen darse casos en los que hay que hacer largas colas
que se generan por el problema de la identificacion de los usuarios de algun
servicio o instalacién de una Institucion o Empresa.
Nuestro producto SMARTband lograra satisfacer las diferentes necesidades
de nuestros clientes potenciales en el Ecuador.
Permitir4 la creacion y dominio de una Base de Datos de los usuarios de las
instalaciones o servicios de la Institucibn o Empresa de manera facil y
accesible para los operadores o administradores del sistema.
Nos ayudara a Ahorrar dinero por pérdidas o robo de los conocidos carnets o
tarjetas de identificacion ya que usando nuestras pulseras como un
accesorio que tendran los usuarios en su cuerpo, no se daran este tipo de
inconvenientes.
Brindar & un amplio control sobre lo que los usuarios usan o no, cuantas
veces, cada cuanto, en que fechas, etc.
Controlara instalaciones y reconocimiento inmediato de los usuarios.
Contamos con la oportunidad de encontrar un mercado en donde existe una
gran demanda y cuya oferta para los clientes es escaza, puesto que en la
ciudad de Guayaquil no existe este tipo de empresa que se dedica a la
importacion e implementacion de la tecnologia RFID para las empresas en

general.
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En cualquier caso el desarrollo de este tipo de tecnologia RIFD permitird que
nuestras empresas sean mas competitivas en el mundo global favoreciendo
sobre todo el desarrollo avanzado de soluciones de localizacion e
identificacion de las personas como de objetos etc, Estas soluciones nos
proporcionaran sin duda alguna, la entrada a la gran revolucién de la

sociedad en el futuro.

1.4.- CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

1.4.1.- Definicion del Producto
El proyecto esta dirigido a la venta de SMARTband con tecnologia RFID.
Estos brazaletes constituyen un sistema de reconocimiento personal
inmediato a simple vista y ademas sirven para identificar a los usuarios en

un control de accesos automatizado con radiofrecuencia.

GRAFICO 3: Pulseras con tecnologia RFID
r

Elaborado por: Los autores

Estos brazaletes son una solucion practica para, gimnasios, centros de
diversién, centros educativos y servicios de transporte, pues mucha ropa
deportiva no dispone de bolsillos para guardar una tarjeta. También existe el

peligro de perderla al moverse mucho.
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En ambientes con agua como piscinas, spas, saunas, balnearios, parques
acuaticos, o por condiciones climaticas convienen por las mismas razones y
porque son impermeables. Ademas, son personalizables con la imagen del

centro.

También ofrecen facilidad de presentacion al momento de ser requeridas por
el personal de seguridad o para el control de ingreso, ya que muchas veces
usar una tarjeta de ingreso es incomodo, pues no tenemos donde ponerla si

vamos con ropa deportiva o simplemente no recordamos donde la dejamos.

Otra importante aplicacion de estos brazaletes es que debido a la capacidad
de almacenamiento podemos guardar datos médicos de cada usuario, asi
como controlar el préstamo de implementos como por ejemplo libros,
articulos de practicas o de trabajo, etc., evitando asi la pérdida de los

mismos, ya que todo queda registrado en la base de datos del usuario.

Se puede controlar el ingreso a medios de movilizacion o transporte, lugares
como gimnasios, bibliotecas, areas de trabajo, areas de recreacion,
brindando seguridad y rapidez de acceso, siendo la seguridad el principal

beneficio ya que cualquier persona ajena a la institucion no podra ingresar.

Algo extremadamente importante de este brazalete es que la imagen de la
companiia, institucibn o centro que la adquiera vendera su imagen
empleando un excelente disefio, asi como aumentara el sentimiento de

identificacion éntrelos usuarios.

1.4.2. Caracteristicas del SMARTband
e Completamente sumergibles e impermeables.
e Materiales resistentes al impacto y antialérgicos.

e Obtener informacién en tiempo real.
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Gréfico 4: DISENOS DE LAS PULSERAS RFID

Elaborado: Por los autores

1.4.3.-Caracteristicas Técnicas:

Tamarfio

Circunferencia

Colores
Frecuencia

Rango de

lectura
Material
Temperatura

soportada

Temperatura de

EUNEEE]C]
Montaje
Peso
aproximado
Proteccion

125 KHz

13.56 MHz

W 15 x T 2,5 (band) mm.

1) 195 mm

2) 180 mm

3) 152 mm

Personalizado
125 KHz / 13.56 MHz

Segun el disefio del lector

Silicona
-25a85°C

-25a120°C

InjectionMolding
14 gr.

IP68

EM4200 / EM4100, ATA5567, ATA5577, HITAG 1, HITAG 2,
HITAG S256, HITAG S2048, HITAG RO64

MIFARE S50 (1K), MIFARE S70 (4K), MIFARE Ultralight,
MIFARE DESFire EV1 (2/4/8K), MIFARE PLUS, |.CODE
SLI, I.CODE SLI-S, Tag-it Plus(2048), Tag-it Pro(256), Tag-it
Standard(256), LEGIC MIM256, LEGIC MIM1024, LEGIC
Supertag, LEGIC ATC512/1024/2048/4096, FeliCa RCS919,
SR176, SRIX4K, LRI64, SRF 55V02S, SRF 55V108S,
MB89R118B.
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1.5.- ALCANCE

En nuestra empresa, buscamos atraer a la poblacion guayaquileiia
empresarial entre jévenes y adultos; que requieran productos con tecnologia
avanzada y sumamente novedosos al momento de portar con una

identificacion.

Nuestro mercado objetivo serian todas las instituciones que brinden servicios
tale como: transporte, bibliotecas, dispensarios médicos, etc.; como
empresas, universidades, colegios, escuelas incluso instituciones deportivas
que tienen la necesidad de controlar e identificar las personas que
pertenecen a su base de datos y asi evitar cualquier anomalia como robo o

mal uso de sus instalaciones Yy servicios.

En la actualidad no existe competencia directa debido a que este tipo de
tecnologia no ha sido aplicado en el Ecuador, siendo este un proyecto

totalmente innovador seriamos los primeros en acaparar este mercado.

Para llevar a cabo nuestros objetivos se comenzara por hacer un breve
analisis de la situacion actual del uso de la tecnologia en el Ecuador y de lo
que invierte el Estado, para posteriormente empezar con el respectivo
estudio de mercado.

Definir el problema a investigar

e Determinar las fuentes y necesidades de informacion, es decir
determinar cuales son las fuentes primarias y secundarias de

informacion que poseen y cuales no.

e Disefio, recopilacion y tratamiento estadistico de los datos, se
disefiaran las respectivas encuestas para poder obtener la
informacion necesaria por parte de la comunidad en general con

respecto a la introduccion de esta nueva tecnologia a nuestro
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mercado, definiendo claramente nuestro mercado meta mediante un

muestreo aleatorio, para su posterior procesamiento de datos.

e Procesamiento y analisis de los datos, requeriremos del uso del
software adecuado para la manipulacién de datos como lo son
Microsoft Excel y SPSS, ademas de un analisis cualitativo basado en

lo concerniente a Estadistica y Analisis e Investigacion de Mercados.

e Informe, en el cual se resumiran los principales resultados y
parametros obtenidos de acuerdo al andlisis anteriormente

mencionado.

Seguido, se procedera a estimar la demanda de mercado a través del uso de
herramientas necesarias. El siguiente estudio a realizar es el Estudio

Técnico el cual comprende:

e Evaluacion de las actividades a realizar

e Disponibilidad Insumos

e Obtencion de mano de obra y maquinarias
e Obtencion de Equipos

e Transporte y logistica

Asi mismo se debe realizar el respectivo estudio para la introduccion de
nuestro producto al mercado; esto lo realizaremos mediante una campafa
de marketing dirigida al publico en general y con una buena estrategia
publicitaria, de boca en boca y ofreciendo un producto y un servicio de
primera, se logrard obtener una buena aceptacion por parte de los

guayaquilefos.

Pretendemos también mediante un sistema de encuestas determinar el
crecimiento de nuestro negocio acomodandonos a las exigencias de la

poblacion, proporcionando asi un mejor servicio para su propio bienestar.
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Nuestra principal ventaja es que somos la primera empresa que ofrece este

servicio, por lo que tendremos una gran aceptacion en el mercado.

Con el estudio financiero se determinard el presupuesto de los costos y

gastos, los estados de resultados y situacion financiera con lo que

posteriormente se evaluara la rentabilidad del proyecto.

1.6.- OBJETIVO GENERAL

Realizar el estudio pertinente para determinar la factibilidad vy
rentabilidad de la creacion de una empresa, que se dedique a la
importacion y comercializacion de la tecnologia RFID con el fin de
establecer estdndares de calidad y un mercado innovador en el

Ecuador con tecnologia a la par con el resto del mundo.

1.7.- OBJETIVOS ESPECIFICOS

Implementar un plan estratégico que permita llegar al publico objetivo
(target), por medido de exhaustivo estudio de mercado donde se
pueda percibir las necesidades principales para explotarlas con

nuestro producto.

Promocionar la marca de la compafiia y hacerla reconocida.

Crear posicionamiento de la marca mediante la sensibilidad en los
consumidores.

Brindar el control a los directores o administradores del uso exclusivo
de las instalaciones o servicios de una empresa.

Crear un marketing constante a través de los usuarios (Word of
mouth).

Mejorar la condicion tecnolégica del Ecuador.

26



CAPITULO I

2.1.- ESTUDIO ORGANIZACIONAL

2.1.1.- MISION Y VISION

MISION

Brindar un servicio de calidad, al facilitar y asesorar a las Empresas
Ecuatorianas para la administracion de datos, destacandonos en la

implementacion de nueva tecnologia avanzada.

VISION

Lograr un reconocimiento en el mercado nacional, social y empresarial como
una empresa competitiva por la innovacion, compromiso y pro actividad que
contamos al ofrecer un servicio de tecnologia para ser utilizado en el campo

tanto laboral como social.
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2.1.2.- ORGANIGRAMA

Grafico 5

Gerente General

Jefe de

Jefe de Dpto. Jefe de Dpto.

Marketing y Ventas Administrativo

Dpto.Financiero

Elaborado: Por los autores

El equipo de trabajo que conforma la empresa y el organigrama gerencial

esta basicamente conformado por:

2.1.2.1.- Descripcion del Organigrama

2.1.2.1.1.- GERENTE GENERAL.:
El perfil de este personaje es que sea lider, estratega y comunicador, con
alta capacidad administrativa ya sea financiera y humana y con don de
mando. Dispuesto a trabajar con disponibilidad de tiempo, vocacion de
servicio y responsabilidad, que su objetivo principal sea trabajar arduamente
por el crecimiento de la empresa y para optimizar los recursos y al mismo

alcanzar las metas propuestas por el directorio.

28



Funciones:

e Tomar decisiones a diario.

Analizar los estados financieros y supervisar las funciones que
cumple cada miembro de la empresa.

e Mantener una buena relacion laboral con los empleados, clientes y
proveedores. Contratar todas las posiciones gerenciales.

e Realizar evaluaciones periddicas del cumplimiento y desarrollo de
metas a corto y largo plazo para cada departamento.

e Revisar los pronosticos semanalmente junto con los demas gerentes
de cada departamento y de esta forma asegurar la coherencia con la
proyeccion anual de ventas que tiene la empresa.

Relaciones: Debe conservar una excelente relacion con todos los miembros
de la empresa, Asi también como con sus clientes, ya que esto es lo que
hara que la empresa pueda crecer en todos los aspectos posibles. Es una de
las bases para poder obtener las metas empresariales.

Educacién: 3er o 4to nivel. Economista, Ing. en Negocios Internacional o
carreras afines.

Experiencia profesional: 3 a 4 afios de experiencia en la mismo ambito
empresarial.

Requisitos: Tener aptitudes de liderazgo, ser estratega y tener la habilidad y
capacidad para entender estados de pérdidas y ganancias. Manejar un
diverso grupo de personal. Debe tener habilidad de comunicacion para
negociar con los clientes, empleados y vendedores.Dispuesto a trabajar con
disponibilidad de tiempo, vocacién de servicio y responsabilidad, que su
objetivo principal sea trabajar arduamente por el crecimiento de la empresa y
para optimizar los recursos y al mismo alcanzar las metas propuestas por el

directorio.
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2.1.2.1.2.- JEFE DE DPTO. FINANCIERO:

Descripcion del cargo: El gerente administrativo financiero tiene varias

areas de trabajo a su cargo, en primer lugar se ocupa de todo el proceso de

administracion financiera de la organizacion.

Funciones:

Analisis de los aspectos financieros de todas las decisiones.

Andlisis de la cantidad de inversion necesaria para alcanzar las ventas
esperadas, decisiones que afectan al lado izquierdo del balance general
(activos).

Ayudar a elaborar las decisiones especificas que se deban tomar y a
elegir las fuentes y formas alternativas de fondos para financiar dichas
inversiones. Las variables de decisién incluyen fondos internos y
externos, fondos provenientes de deuda y fondos aportados por los
accionistas y financiamiento a largo plazo y corto plazo.

La forma de obtener los fondos y de proporcionar el financiamiento de los
activos que requiere la empresa para elaborar los productos cuyas
ventas generaran ingresos. Esta area representa las decisiones de
financiamiento o las decisiones de estructura del capital de la empresa.
Andlisis de las cuentas especificas e individuales del balance general con
el objeto de obtener informacion valiosa de la posicion financiera de la
compaifia.

Andlisis de las cuentas individuales del estado de resultados: ingresos y
costos.

Control de costos con relacion al valor producido, principalmente con el
objeto de que la empresa pueda asighar a sus productos un precio
competitivo y rentable.

Andlisis de los flujos de efectivo producidos en la operacion del negocio.
Proyectar, obtener y utilizar fondos para financiar las operaciones de la

organizacién y maximizar el valor de la misma.
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Otras Funciones:

El gerente financiero vincula a la empresa con los mercados de dinero y
capitales, ya que en ellos es en donde se obtienen los fondos y en donde se
negocian los valores de la empresa, siempre con autorizacién previa del
Gerente General.

e Es el encargado de la elaboracion de presupuestos que muestren la
situacidbn econdmica y financiera de la empresa, asi como los
resultados y beneficios a alcanzarse en los periodos siguientes con
un alto grado de probabilidad y certeza.

e Negociacion con proveedores, para términos de compras, descuentos
especiales, formas de pago y créditos. Encargado de los aspectos
financieros de todas las compras que se realizan en la empresa.

¢ Negociacién con clientes, en temas relacionas con crédito y pago de
proyectos.

e Manejo y supervision de la contabilidad y responsabilidades tributarias
con el SRI. Asegura también la existencia de informacion financiera y
contable razonable y oportuna para el uso de la gerencia.

e Manejo de la relacion con el proveedor del servicio de tercerizacion
contable y auditores.

e Encargado de todos los temas administrativos relacionados con
recursos humanos, némina, préstamos, descuentos, vacaciones, etc.

e Manejo del archivo administrativo y contable.

e Aprobacion de la facturacion que se realiza por ventas de bodega.

e Supervision de la facturacion de proyectos hecha por bodega bajo lo
establecido en los contratos firmados con el cliente.

Relaciones: El gerente financiero interactla con las otras gerencias
funcionales para que laorganizacion opere de manera eficiente, todas las
decisiones de negocios que tengan implicaciones financieras deberan ser
consideradas. Por ejemplo, las decisiones de negocios de la gerencia

general afectan al crecimiento de ventas y,consecuentemente modifican los
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requerimientos de inversion, por lo tanto se deben considerar sus efectos
sobre la disponibilidad de fondos, las politicas de inventarios, recursos,
personal, etc.

Debera rendir cuentas al Gerente General de la empresa

Educacién: Titulo terminado en Contabilidad y/o Auditoria, credencial CPA.
Experiencia profesional: Experiencia en empresa de servicio minimo 4
afnos

Requisitos: Manejo de declaraciones laborales del SRI. Debe estar apto
para llevar la contabilidad de una empresa. Manejo de programas contables,
dominio del internet y herramientas de computacion.

Jefe Inmediato: Gerente General

Supervisa a: Asistente administrativa, contabilidad, asistente contable.
Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de
ausencia temporal, sera remplazado por el Gerente General y las personas

gue se designen para tareas operativas especificas.
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2.1.2.1.3.- JEFE DE DPTO. ADMINISTRATIVO:

El perfil de este personaje es que sea una persona conocedora del mercado

que tenga alta capacidad de identificar problemas y sea eficaz y eficiente al

momento de resolverlos en el menor tiempo posible. Que sea interactivo y

creativo para la administracion del capital de trabajo y funcionamiento

correcto de la empresa.

Descripcion del cargo: Es responsable por la planificacion, direccion,

evaluacion y control de los sistemas y procesos administrativos y de

recursos humanos, alinedndolos operativamente hacia el logro de los

objetivos de la empresa.

Funciones:

Planificar, dirigir, ejecutar y controlar las actividades de los
departamentos de su competencia: Personal, Servicios Generales y
Seqguros.

Plantear y definir politicas, normas y procedimientos encaminados a
mejorar la estructura y gestion empresarial.

Convocar vy dirigir reuniones con el personal del area administrativa
para coordinar la ejecucion de las acciones y procedimientos segun
los métodos establecidos en las politicas que va implantando la
empresa.

Disefiar, evaluar la elaboracion y ejecucion, y controlar el
cumplimiento del Plan Maestro de Capacitacion, asegurandose que
involucre a todo el personal.

Dirigir el proceso de seleccion de personal, de acuerdo a las
necesidades de la empresa.

Planificar, dirigir y ejecutar los programas de motivacion e integraciéon
para el personal de la empresa.

Elaborar analisis y estadisticas, relacionadas con la utilizacién de
recursos fisicos y humanos, y emitir sugerencias para la optimizacion

de los mismos.
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e Sistematizar los informes de los departamentos de la gerencia
administrativa, para presentar periédicamente los indices de gestion
al Gerente Financiero.

e Responder rapido en la toma de decisiones y en la proyeccion de
variables relacionadas con los procesos administrativos y de recursos
humanos.

Educacién: Titulo universitario de 3er o 4to nivel. Educacion formal y/o
capacitacion en administracion de empresas, con mencidn en recursos
humanos.

Experiencia profesional: Dos afos de experiencia en posiciones similares.
Requisitos: Dispuesto a trabajar con disponibilidad de tiempo, vocacién de
servicio y responsabilidad, que su objetivo principal sea trabajar arduamente
por el crecimiento de la empresa y para optimizar los recursos y al mismo

alcanzar las metas propuestas por el directorio.

2.1.2.1.4.- JEFE DE DPTO. MARKETING Y VENTAS

El perfil de este personaje es que sea dindmico, espontaneo, creativo con
alta capacidad para generar estrategias de mercado con criterio de
marketing y publicidad. Que sea innovador y emprendedor. Este reportara y
consultara sus criterios directamente al Gerente General.

Descripcion del cargo: Realizar las 6rdenes de pedido a los proveedores
de materiales para campafas publicitarias. Realizar los planes de Marketing
para hacer conocer la empresa. Negociar con los distribuidores la politica de
cobro. Llevar un informe de los proveedores que cuentan con los materiales
e insumos necesarios para cumplir con un servicio 6ptimo. Recibir los
pedidos, calcular las fechas en las cuales se necesita tener el evento,
actividad a la que se tenga que incurrir para cumplir con las funciones justo a
tiempo. Contactar y controlar los espacios publicitarios en los distintos

medios de comunicacion. Mantener un informe de las ventas.
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Relaciones: Debe mantener una relacion directa con el Gerente General
puesto que tendra que reportar el desempefio de su departamento. Informar
cual ha sido los planes de Marketing utilizados en la empresa.

Educacién: Ser Ing. en Marketing o poseer titulo de Economista.
Experiencia Profesional: 2 afios de experiencia en area de marketing de
una empresa organizadora de eventos.

Requisitos: Conocimiento del mercado y del sector en que opera la empresa.
Saber realizar investigacion de mercados. Debe manejar las técnicas de
marketing y conocer como elaborar los estudios de mercado de nuevos
productos. Conocer como realizar una proyeccion de ventas para fijar
volimenes de compras de materiales a utilizar para campafas publicitarias o
eventos. Buen manejo de herramientas de Marketing. Ser proactivo, con una

excelente capacidad de comunicacion.
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2.1.2.2.- PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

Es un proceso técnico que permite elegir de un conjunto de postulantes, al
futuro colaborador mas idoneo, para un puesto o cargo determinado; a
este proceso también se le conoce como concurso, porque participan las
personas, sometiéndose a una serie de pruebas establecidas por una
comision o jurado de concurso. El proceso de seleccion de personal
comprende el desarrollo de un conjunto de acciones orientadas a la
comprobaciéon de los conocimientos y experiencias de los postulantes, asi
como la valoracion de sus habilidades, potencialidades y caracteristicas de
su personalidad, mediante la aplicacion de pruebas psicotécnicas elegidas
para tal fin.

La finalidad de este proceso, es cubrir puestos de trabajo y/o cargos de
acuerdo a las especificaciones y necesidades, establecidas en el Cuadro de

requerimiento de personal.

2.1.2.2.1.- Decidir lo que se necesita.
o Determinar si necesitamos un trabajador fijo o temporal.
o Preparar un andlisis, descripcion y especificacion del puesto.
« Asignar importancia a cada aspecto de la tarea.

« Determinar el método de seleccion.

2.1.2.2.2.- Establecer el proceso de seleccién.

« Determinar las técnicas de seleccion que se van a utilizar.

e Preparar preguntas/situaciones para pruebas escritas Yy
practicas,entrevistas y verificacion de referencias.

e Asignar una secuencia a los obstaculos.

e Presentar una descripcion realista del puesto.

2.1.2.2.3.- Intercambiar informacion con el postulante.

e Hacer una entrevista preliminar.
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Examinar la solicitud y el curriculum vitae del postulante.

Administrar las pruebas.

Hacer entrevistas.

Verificar las referencias.

Hacer la entrevista final (en caso necesario).

2.1.2.2.4.- Incorporar al nuevo trabajador.

Presentar ofertas y comunicar rechazos.

Proveer la orientacién necesaria.

CUADRO #1: Proceso de Selecciéon de Personal

Chijetives del puesta
Tareas 2 mealizar

» Fefildel »

wchazads

Refil de] candidatoen

paesko Ernares de:
- Siber
=  Expedercia
Selecadmen Bumines de:  ff— Blsquedade cardidates ‘
- Sabe
= Eupedereia
Aniicx en
Erimees de sey

Elaborado por: Los Autores

37



2.1.3. - ANALISIS FODA

Este tipo de andlisis representa un esfuerzo para examinar la
interaccion entre las caracteristicas particulares de su negocio y el entorno
en el cual éste compite. El analisis FODA tiene multiples aplicaciones y
puede ser usado por todos los niveles de la corporacion y en diferentes
unidades de analisis tales como producto, mercado, producto-mercado, linea
de productos, corporacion, empresa, division, unidad estratégica de
negocios, etc).

Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del analisis
FODA, podran serle de gran utilidad en el analisis del mercado y en las
estrategias de mercadeo que disefié y que califiguen para ser incorporadas
en el plan de negocios.

El andlisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el
éxito de su negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades
diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista con la
competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.
Lo anterior significa que el analisis FODA consta de dos partes: una interna 'y
otra externa.
« la parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de su
negocio, aspectos sobre los cuales usted tiene algun grado de control.
o la parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las
amenazas que debe enfrentar su negocio en el mercado
seleccionado. Aqui usted tiene que desarrollar toda su capacidad y
habilidad para aprovechar esas oportunidades y para minimizar o
anular esas amenazas, circunstancias sobre las cuales usted tiene

poco o ningun control directo.
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ﬂ |

Tenemos un gran poder de negociacion a con los
proveedores porque existen muchos en Mercado
Internacional.

Constante innovacion y diversificacion en los productos

La nueva constitucion de la empresa permite nuevas
oportunidades de negocios e inversion.

Nuestro personal estard altamente capacitado, ya que a
través de su experiencia y conocimientos se podra
realizar el trabajo de una manera activa e innovadora.

La calidad de los productos que mas que una fortaleza es
una prioridad y compromiso para superar las expectativas

gue los clientes esperan de nuestros productos

No existe en Ecuador esta tecnologia estariamos abriendo un
nuevo mercado

Al ser los Unicos en Ecuador con esta tecnologia no tenemos
Rivales Directos

Al ser un producto novedoso tendriamos buena acogida

La existencia de un mercado amplio y con pocos competidores.
Gran presencia de proveedores.

Probabilidad de alianza con otras empresas.

Poca competencia.

Organizacion con gran apertura a distintos mercados.

Desarrollos tecnoldgicos e innovaciones.
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i

Como es una tecnologia nueva es posible que los clientes no se
acoplen rapido o tengan problemas con el funcionamiento

Los posibles Clientes estan acostumbrados a usar los carnets,
fichas, huellas digitales

Inexperiencia en el mercado.
Nivel de inversion limitado.
Falta de presupuesto.
Productos de Larga duracion.

Bajo poder negociador con proveedores y clientes.

No es un mercado con muchas barreras de entrada al cabo de
poco tiempo tendriamos competidores

Entrada de nuevos competidores.
Ingreso de sustitutos.

Aplicacion de nuevas tecnologias que abarquen los mismos
ambitos.

Inestabilidad econdémica provoca una baja en la demanda de los
productos.

Paradigmas de los proveedores
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2.2.- ESTUDIO DE MERCADO Y SU ANALISIS

2.2.1INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado es un herramienta importante durante el
periodo de analisis de pre-factibilidad del proyecto, puesto que ademas de
brindar informacién importante en cuanto a la aceptacion de la propuesta
empresarial en el mercado, también se convierte en un complemento al
momento de delimitar el alcance del proyecto y las alternativas que posee el

mismo.

Para el presente proyecto se ha disefiado un plan de investigacion en el cuél
se ha realizado por separado un andlisis del mercado enfocado en el entorno
en el cual se desenvolveria la empresa y por otro lado un estudio enfocado

en la demanda del servicio.

Mediante la investigacion de mercado se buscara conocer el nivel de
aceptacion del servicio, las caracteristicas mas importantes que evaluan los
clientes al momento de hacer una compra por Internet, el precio que esta
dispuesto a pagar y la cobertura potencial del mercado. Aspectos
importantes que nos ayudaran a identificar en qué areas hay que tener

mayor control o cuidado.

2.2.1.1.- Objetivos de la Investigacion de Mercado

e Conocer si el posible cliente incorporaria SMARTband como medio de

identificacion.

e Obtener el precio que estaria dispuesto el posible consumidor a pagar
por el producto.
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e Definir cual seria la presentacibn mas adecuada del producto
SMARTband para el cliente.

e Conocer cuéles son los medios de comunicacién que mas atencion e
impacto causan la toma de decisiones de compras en la poblacién a

evaluar.

2.2.1.2.- Segmentacion

Nuestro mercado objetivo seran todas las instituciones/empresas
como pueden ser universidades, compafias, colegios, escuelas incluso
instituciones deportivas que tienen la necesidad de controlar e identificar las
personas que pertenecen a su base de datos y asi evitar cualquier anomalia

como robo o mal uso de sus instalaciones vy servicios.

Las instituciones/empresas a las que estamos dirigidos apuntan
principalmente a un ambiente seguro, brindando un control exhaustivo, y
consideran primordial su “BRAND AWARENESS”, que es el reconocimiento

de marca a nivel de consumidores.

En Ecuador Existen 772 mil empresas, de las cuales 95% operan con hasta
5 trabajadores y casi 3% dan trabajo a entre 6 y 10 empleados; es decir,
98% de las empresas de Ecuador operan con 10 o menos trabajadores.

La Superintendencia de Compariias tiene registradas 31,183 empresas.
Alrededor de 70% de esas empresas son compafiias andnimas, 29% son
companfias de responsabilidad limitada y el 1% restante esta compuesto por

subsidiarias de compafiias extranjeras.
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La clasificacion de las empresas establece los siguientes escalones:

e 0 empleados (autoempleo)

1 a 9 empleados (microempresa)

e 10 a 49 empleados (empresapequefas)
e 50 a 249 empleados (empresamediana)
e 250 a 499 empleados (empresagrande)

¢ 500 0 mas empleados (empresa muy grande)

Grafico 6: SEGMENTACION

772000 empresas en Ecuador

36100 Empresas con
mas de 10 empleados
en Ecuador

15000 Empresas
con promedio 20
Empleados en /

Ecuador /

4500 Empresas con
Promedio 20 Empleados

en Guayaquil

Elaborado: Por los autores
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2.2.2.- ENCUESTAS, TABULACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

2.2.2.1.- ENCUESTA

2.2.2.1.1.- Poblacién Objetivo N

La poblacién objetivo se encuentra conformada por todas aquellas Empresas

qguetienen un promedio de 40 empleados y se encuentran situadas en la

ciudad de Guayaquil.

Se promocionara el producto en una etapa inicial a través del telemarketing y

vallas publicitarias cerca de los centros comerciales; asi como también de

volantes y otros medios.

La poblacion a considerar es de 4500 empresas que corresponden a las

empresas situadas en Guayaquil, dandonos una poblacion finita para el

proyecto.

Cuadro 2
PYMES EN GUAYAQUIL

2007 2008 2009
No definido 11398 12472 10593
Microempresa 11145 12616 10264
Pequefia 5760 4502 4108
Mediana 1851 1184 1166
Grande 753 454 453
TOTAL 30907 31228 26584

2010

10344
10688
4190
1157
452
26831

Fuente: Camara de Comercio de Guayaquil
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2.2.2.1.2.- Tamafo de la Muestra N

Para su determinacién se trabajar4 con un nivel de confianza del 95%. El

error establecido de la muestra es del 5%.

El tamafio de la Poblacion N= 4500 empresas en Guayaquil
(aproximadamente). Se estima que tanto la probabilidad de éxito como de

fracaso corresponde al 50%.Poblacion finita = 4500 Empresas

Nivel de Confianza del 95%
Un error Muestral del 5%
Probabilidad de éxito: 50%
Probabilidad de fracaso: 50%

MUESTRA FINITA (N=<4500)

n=tamafno de la muestra

N= 4500 PYMES en Guayaquil

z = Valor z para coeficiente de confianza (0.95)
P= Probabilidad de éxito (p=0.5)

Q = Probabilidad de fracaso (q = 0.5)

E = Error maximo permitido (e = 0.05)
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s N-p-g
“I(N-D+Z)pg

Calculo:

4 * *
n=(1,96"2) >0070>°0° =321
(0,5%2)*(4500-1)+(1,96"2*0,5*0,5)

Aplicando la férmula de poblaciones finitas con los valores antes

mencionados nos queda un tamafio muestral de:

n=321

2.2.2.1.3.- Tamarfo Final de la Muestra

Segun los calculos el tamafio final de la muestra debe ser 321
encuestas. Debido a las especificaciones del proyecto se encuestara a 321
Empresas dentro de la ciudad Guayaquil que corresponde a la poblacién

finita para este proyecto.
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2.2.2.2.- TABULACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

Pregunta 1.- Género?

Masculino / Femenino

Cumulative
Frequency | Percent | Walid Percent Fercent
Yalid Femenino 492 287 287 287
Masculino 228 71.3 71.3 100.0
Total 321 100.0 100.0

En la tabla de frecuencia de género se puede observar que la mayor cantidad
de encuestados fueron hombres (229) representado por el 71.3% de la muestra
encuestada (321 personas). Con respecto a las mujeres se tiene una

representacion del 28.7% del 100% de encuestados.
GRAFICO 7

RESULTADO DEL GENERO

Masculino | Femenino

B Femeninc
B Masculing

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 2.- Seleccione el rango de su edad?

Edad
Cumulative
Frequency Percent | Walid Percent FPercent
Walid  18-26 32 10.0 10.0 10.0
27-34 a2 255 255 3584
Mayores a 35 207 645 645 100.0
Total 321 100.0 100.0

Del total encuestado, el rango de edad que lidera a la muestra es el de
mayores a 35 afios con un 64.5%, seguido del 25.5% de la muestra que
representa a las personas entre 27-34 afios. Siendo los de 18-26 afios los

menos frecuentes.

GRAFICO 8

RESULTADO RANGO DE EDAD

Edad

W1iz-25
B 27-34
Omayores a 35

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 3.- Labora en alguna institucién/ empresa que tenga minimo 20

empleados?
Trabajalnstitucion
Cumulative
Frequency | Percent | Walid Percent Percent

Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 |
Si chii 98.8 48.8 981
Mo K| 4 4 100.0
Total 3 100.0 100.0

Del total de encuestados las empresas que lideran son 317 con un porcentaje
del 98.8% mientras que las que no tienen son 3 con un porcentaje de 0,9% y

son empresas donde hay menos de 20 empleados.

GRAFICO 9

RESULTADO: LABORAR EN UNA INSTITUCION

Trabajalnstitucion
B Finaliza la Encuesta

Msi
CNe

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 4.- En qué tipo de institucion / empresa trabaja?

Privada / Publica

Cumulative
Frequency | Percent | Walid Percent Percent
Valid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
Privada 205 639 63.9 64.2
Fublica 115 358 L 100.0
Total 321 100.0 100.0

Del total encuestado el total de personas que trabajan en empresas privadas
dan un numero de 205 empresas que representan el 63.9% de la muestra,
mientras que las empresas publicas con un nimero de 115 encuestas que

representa un porcentaje de 35.8% de la muestra.

GRAFICO 10

RESULTADO: TIPO DE INSTITUCION EN LA QUE LABORAN

Privada !l Publica

B Finaliza la Encuesta
M Frivada
[l Publica

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 5: ¢Cree usted que es importante tener una identificacion

cuando se es parte de una institucion o empresa?

Tenerldentificacion

Cumulative
Freguency Percent | Valid Percent Percent
Valid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
Si Ny 898.8 §8.8 g9.1
Mo 3 4 9 100.0
Total 3 100.0 100.0

Del total encuestado el total de personas que creen importante tener
identificacion da un numero de 317 lo que representa el 98.8% de la muestra,
mientras que los que no lo creen importante nos da un numero de 3 lo que

representa un porcentaje de 0.9% de la muestra.

GRAFICO 11

RESULTADO: OBTENER UNA IDENTIFICACION

Tenerldentificacion

M Finaliza la Encuesta
A si
Clne

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 6: Otorgar un grado de importancia a las siguientes posibles
razones para identificarse cuando se es parte de una institucion/empresa,
segun su opinién.

SIENDO 1 (NADA IMPORTANTE), 2 (INDIFERENTE),
(MUY IMPORTANTE).

a) Seguridad

IdentificacionSeguridad
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3

Indiferenta 24 7.5 7.5 7.8
Importante 113 352 352 43.0
Muy Importante 183 a7.0 ar.0 100.0
Total 321 100.0 100.0

3(IMPORTANTE), 4

El 57.0% de las personas encuestadas consideran que la seguridad es un
factor muy importante para identificarse en la institucion /empresa seguido de
un 32.5% que cree que es importante y un 7.5% que le es indiferente la
seguridad.

GRAFICO 12

RESULTADO: IDENTIFICACION DE SEGURIDAD

IdentificacionSeguridad

M Finaliza la Encuesta
M inciferentes
Climportante

W rauy Importarte

Elaborado por: Los autores
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b) Distincion de la Institucion

IdentificacionDistincion

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
Indiferante 1 3 3 G
Importante 113 352 35.2 35.8
Muy Importante 206 64.2 G64.2 100.0
Total 321 100.0 100.0

El 64.2% de las personas encuestadas consideran que la identificacion para

distincion de la institucion es un factor muy importante para identificarse en la

institucion /empresa seguido de un 35.2% que cree que es importante y un
0.3% que le es indiferente.

GRAFICO 13

RESULTADO: IDENTIFICACION PARA DISTINCION

IdentificacionDistincion

M Finaliza la Encuesta

M indiferente
Oimportarte
By Importante

Elaborado por: Los autores
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c) Acceso aservicios de lainstitucidon

IdentificacionServicio

Cumulative
Frequency | Percent | Walid Percent Percent
Valid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
Indiferents 62 18.3 19.3 19.6
Importante 2R3 78.8 7a.a 984
Muy Importante ] 16 1.6 100.0
Total 321 100.0 100.0

El 1.6% de las personas encuestadas consideran que la identificacion para el
acceso de los servicios es un factor muy importante para identificarse en la
institucion /empresa seguido de un 78.8% que cree que es importante y un

19.3% que le es indiferente la identificacion para el acceso a los servicios.

GRAFICO 14

RESULTADO: IDENTIFICACION DE SERVICIO

IdentificacionServicio

M Finaliza la Encuesta
B indiferente
Cimportarte

MW viuy Importante

Elaborado por: Los autores
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d) Conocer al personal, usuario, etc.

IdentificacionConocerPersonal

Cumulative
Frequency | Percent | Walid Percent Percent
Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
Indiferente 1649 526 526 53.0
Importante 161 47.0 47.0 100.0
Total 321 100.0 100.0

La identificaciébn para reconocer el personal le es indiferente al 52.6% de la

muestra, seguido de un 47.0% de la muestra para los cuales conocer el

personal por medio de la identificacién es importante.

RESULTADO: IDENTIFICACION PARA RECONOCER AL PERSONAL

GRAFICO 15

IdentificacionConocerPersonal

M Finaliza la Encuesta

E indiferente
Climportante

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 7: ¢Usted posee alguna identificacién de pertenencia a su actual

institucién?
IdentificacionActual
Cumulative
Frequency Percent | Walid Percent Percent

Walid Finaliza la Encuesta 1 A3 3 A3
Si 3149 994 8994 997
] 1 A3 ] 100.0
Total 321 100.0 100.0

Con respecto a los encuestados que poseen una identificacion lidera el Si con

el 99.4% de la muestra, seguido del No con un pequefio porcentaje de 0.3%.

GRAFICO 16

RESULTADO: CONTAR CON IDENTIFICACION ACTUAL

IdentificacionActual

B Finaliza la Encuesta
s

Mo

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 8.- ¢ Qué tipo de identificacion posee?

Tipoldentificacion
Cumulative
Fregquency Percent | Walid Percent FPercent
Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3

Carnet 52 287 287 289.0
Tarjeta con Chips 10 31 31 321
Membretes 43 15.0 15.0 47.0
Tarjetas de Codigo de 101 A 3.5 7B.5
Barra
Huella Digital 68 21.2 21.2 89897
PasoalaPregunta 9@ 1 A3 A3 100.0
Total 321 100.0 100.0

En los tipos de identificacion que poseen los encuestados podemos observar
que lideran las tarjetas de codigo de barra con un 31.5% de la muestra,
seguido de los carnet con un 28.7%, y huella digital con un 21.2% siendo estos

los mas usados como medios de identificacion en las instituciones/empresas.
GRAFICO 17

RESULTADO: TIPO DE IDENTIFICACION

Tipoldentificacion

B Finaliza la Encuesta

B carnet

[ Tarjeta con Chips

M embretes

[ Tarjetas de Codigo de Barra
B Huella Digital

Ll Paso a la Pregunta 5

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 9: ¢Ha escuchado hablar sobre la tecnologia RFID?

EscuchadoRFID
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Walid Finaliza la Encuesta 2 i B B
Si 176 a4.8 548 555
Mo 143 44 5 445 100.0
Total 321 100.0 100.0

Dado los porcentajes la mayoria de personas han escuchado hablar de la

tecnologia RFID con un porcentaje de 54.8 % de la muestra mientras que un

44.5% no tenian conocimiento acerca de esta tecnologia.

GRAFICO 18

RESULTADO: ESCUCHADO SOBRE TECNOLOGIA RFID

EscuchadoRFID

M Finaliza la Encuesta
= =i
Cl Mo

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 10: ¢;Qué le parece la idea de utilizar como identificacion una

pulsera con tecnologia RFID de silicon con un color representativo de su

institucién/a su gusto personal?

UsarPulsera

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Fercent
Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
Muy Bueno 187 58.3 8.3 58.6
Bueno 104 324 324 91.0
Regular 29 9.0 9.0 100.0
Total 321 100.0 100.0

Dado los porcentajes la mayoria de las personas consideran que seria muy
bueno el uso de la pulsera RFID con un porcentaje de 58.3%, seguido del
32.4% de la muestra que consideran bueno el uso de la pulsera y como regular
un pequefio porcentaje de 9.0%, lo que nos indica que hay una muy buena

aceptacion de nuestro producto por parte de los posibles consumidores.
GRAFICO 19

RESULTADO: USO DE PULSERA CON TECNOLOGIA RFID

UsarPulsera

W Finaliza la Encuesta
Bl Muy Bueno

[ Bueno

[ | Regular

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 11: EN CASO DE POSEER ESTA PULSERA DE SILICON COMO

IDENTIFICACION, ¢CUAL DE LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS

CREE USTED QUE ES MAS IMPORTANTE?

PulseraSiliconCaracteristicas

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent

Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
Textura 1 e 3 G
Tamano 143 445 445 452
Calidad 58 181 181 63.2
FPeso 118 36.8 36.8 100.0
Total 321 100.0 100.0

El 44.5% de las personas encuestadas creen que una de las caracteristicas
mas importantes es el tamafio seguido del peso con 36.5% de la muestra y

la calidad de la pulsera con un 18.1% de la muestra.
GRAFICO 20

RESULTADO: CARACTERISTICAS (PULSERA RFID)

PulseraSiliconCaracteristicas

M Finaliza la Encuesta
HE Textura

O Tamano

B calidad

Oresa

Elaborado por: Los autores
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Pregunta 12: ¢;Cree Usted Que Es Mas Cémodo Usar Una Pulsera De
Silicén Inteligente La Cual Tiene Toda Su Informacion Personal, Que Los

Tipos Tradicionales De Identificacion?

ComodidadPulseraSilicon

Cumulative
Frequency Percent | “alid Percent Percent

Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
Si a0z 4941 94 .4 94.7
2 17 5.3 5.3 100.0
Total 320 q9a.7 100.0

Missing  System 1 3

Total a 100.0

El 94.1% de las personas encuestadas creen que es mas comodo usar la
pulsera RFID lo que nos da el mayor porcentaje de la muestra y nos da a
conocer la preferencia del consumidor sobre nuestro producto, mientras que

un pequefio porcentaje de 5.3% prefiere los tipos tradicionales de identificacion.
GRAFICO 21

RESULTADO: COMODIDAD (PULSERA SILICON RFID)

ComodidadPulseraSilicon

Finaliza la
L Encuesta

Msi
[
W Missing

Elaborado por: Los autores

Pregunta 13: En Base A Este Rango De Precios ¢ Cuanto Esta Dispuesto A
Pagar Por La Pulsera De Silicon Inteligente?
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Precio

Cumulative
Frequency | Percent | Walid Percent Percent
Walid Finaliza la Encuesta 1 3 3 3
2.60-3.00 3oz 8941 541 G4.4
3.01-3.50 16 a0 5.0 §9.4
3.81-4.00 2 i i 100.0
Total 321 100.0 100.0

Como se observa la tabla el 94.1 % de las personas encuestadas estarian

dispuestas a pagar de 2.50-3.00 por el producto, el 5.0% estaria dispuesto a

pagar de 3.01-3.50, y tan solo el 0.6% estarian dispuestos a pagar de 3.51-4.00

por el producto.

GRAFICO 22

RESULTADO: PRECIO

Precio

Finaliza la
L Encuesta

Ez50-300
O3m -350
Mz51-4a00

Elaborado por: Los autores
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CONCLUSION DE LA ENCUESTA

En conclusibn podemos decir que nuestro producto sera acogido
mayoritariamente por las personas mayores de 27 afios de edad,

especialmente con un nivel econémico medio y alto.

La mayoria de total de las empresas encuestados, son empresas privadas que
creen y consideran importante tener identificacion a si mismo como la
seguridad el cual es un factor muy primordial, también nos hicieron saber que
la identificacion para el acceso de los servicios es un factor indispensable para
identificarse en la instituciébn /empresa. Los productos similares que en la
actualidad lideran son las tarjetas de codigo de barra, seguido del carnet y

huella digital como medios de identificacion mas usados.

Existe un porcentaje mayor en el que las personas nos indicaron que han
escuchado hablar de la tecnologia RFID en la ciudad de Guayaquil, y quienes a
su vez consideraron que seria bueno el uso de la pulsera RFID, lo que nos
muestra que hay una muy buena aceptacion de nuestro producto por parte de

los posibles consumidores.

Las personas decidieron escoger dependiendo a sus gustos y preferencias
gue entre las caracteristicas mas importantes de las pulseras estan el tamafio

seguido del peso y la calidad.

El 94.1% de las personas encuestadas creen que es mas comodo usar la
pulsera RFID lo que nos da el mayor porcentaje de la muestra y nos da a

conocer la preferencia del consumidor sobre nuestro producto.

En lo referente al precio la mayoria de personas encuestadas estan dispuestas

a pagar por el producto este oscila entre $2.50-$3.00.
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2.2.3.- Matriz FCB

Grafico 23 Matriz de implicacion FCB

APRENDIZAJE AFECTIVIDAD
E g (i, &, a) (e.i, a)
2
5 . RUTIMA, HEDOMISMO
E E (a. i, &) (o, @, i)
LOGICO EMOTIVOD
ATRACTIVIDAD

a= actila e=evalla i=investiga

Elaborado por: Los autores

La matriz FCB estudia el comportamiento de eleccion de compra de los
consumidores, al instante de optar por una decision de compra. A continuacién

tenemos los siguientes indicadores.

e Modo Intelectual: Los consumidores se fundamentan en la logica, la

razon y los hechos.

e Modo Emocional: Los consumidores se fundamentan en las

emociones, sus sentidos, los afectos e intuicion.

e Implicacion Débil: Constituye una decision facil de compra en los

consumidores.

e Implicacion Fuerte: Constituye una decisién complicada de compra

en los consumidores.

La union de estos cuatro escenarios nos lleva a la matriz FCB en la que se

pueden equilibrar cuatro trayectorias diferentes de respuesta:

64



2.2.3.1.- CUADRANTES:

1. Aprendizaje.-

Esta seccidn nos muestra una situacion de compra donde la implicacion es
fuerte y el modo de aprehensién de lo real es fundamentalmente intelectual.
Para lo cual el proceso de compra llega a ser la informacion, evaluacion y
accion; lo que nos quiere decir que los compradores primero se informan del

producto, luego lo evalian y finalmente lo compran.
2. Afectividad.-

Esta seccion nos describe las condiciones de compra en donde la implicacion
tiene la misma forma elevada, pero la afectividad ocupa un papel muy
importante en la aprehension de lo real, ya que la elecciéon de los productos o
marcas extraen el sistema de valores o la personalidad del comprador. Su

proceso es evaluacion, informacién y accion.
3. Rutina.-

En esta seccién se encuentran los productos que son rutinarios y tradicionales
es decir la implicacién llega a ser minima ya que dejan al consumidor
indiferente siempre que cumplan correctamente con lo que se espera tener de

ellos. Su secuencia es: accion, informacién y evaluacion.
4. Hedonismo.-

En esta seccion, la escasa implicacion coexiste con el modo sensorial de
aprehension de lo real; aqui encontraremos todos los productos que llegan a
aportar pequefios placeres y deleites. La matriz de implicacion permitira
examinar el comportamiento y la conducta de eleccibn de compra de los
paquetes de eventos y publicidad, evaluando sus reacciones intelectuales y

afectivas con respecto al producto en mencion.

SMARTband con tecnologia RFID, se encuentra en el cuadrante de afectividad,
siendo un producto con fuerte implicacion pero con interactividad racional

puesto que el analisis indica que el consumidor se apoya en la evaluacién e
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informacion para luego actuar; La tecnologia cada vez avanza con mas
rapidez, y a su vez nos aporta facilidades en todo aspecto, lo cual hace que los
consumidores finales primero evallen los productos para luego informarse al

sacar una conclusion y poder comprarlos.

Con ello se determina lo que se desea lograr en las estrategias de
comunicacion lo cual sera, dar a conocer una conexién fundamentalmente

intelectual con €l producto, tanto como el sentimiento que se tiene al usarlo.

2.2.4. -MATRIZ DE BOSTON CONSULTING GROUP (BCG)

La matriz BCG es una herramienta que permite evaluar la posicion en la
gue se encuentra el producto dentro del mercado, con la finalidad de ayudar a
decidir un enfoque estratégico para la unidad de negocio. Se basa en la teoria

de ciclo de vida del producto.

La matriz BCG tiene dos dimensiones: participacion en el mercado y
crecimiento en el mercado. La idea basica de ella es que si un producto tiene
una participacion grande en el mercado o si el mercado del producto crece

rapidamente, es lo mejor para la compafiia.

Entonces si el mercado esta creciendo hay que invertir dinero para
mantener la posicibn y mejor aun crecer en el mercado que es la meta en
comun de todo negocio. Esto da como resultado que las ganancias sean pocas

pero que logres obtener que crezca el volumen del negocio.

La colocacién de productos en la matriz del BCG proporciona cuatro
categorias en la cartera de la compafiia. Con lo cual se presentan cuatro

situaciones:
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« Gran crecimiento y Gran participacion en el mercado.
« Gran crecimiento y Poca participacion en el mercado.
e Poco crecimiento y Gran participacion en el mercado.

e Poco Crecimiento y Poca patrticipacion en el mercado.

El eje vertical de la matriz define el crecimiento en el mercado y el horizontal

la cuota de mercado o la posicidn que tiene el negocio en el mercado.

Grafico 24 Matriz BCG

Participacion en &l Mercado
Alta Baja

Alta

Baja

Tasa de Crecimiento del Mercada

Elaborado por: Los autores

La interaccion de las variables genera cuatro estados en los que se

puede encontrar el negocio, a continuacion se detallan los tipos de negocios:

Negocios Estrellas: Alta participacion en el mercado con alta tasa de
crecimiento del mismo. Son negocios generadores de rentabilidad pero que
requieren constantes inversiones lo que hace que tengan un flujo de fondos

nulo o negativo generalmente.
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Negocios Signos de Interrogacion: Estos negocios tienen una baja
participacion en el mercado y el mercado a su vez tiene una alta tasa de
crecimiento. Son negocios que no Se conoce exactamente qué pasara con
ellos. Requieren de constantes inversiones, las cuales hace que se desconozca

la rentabilidad de proyecto o no.

Negocios Vacas Lecheras: Alta participacion en el mercado, pero el
mercado tiene una baja tasa de crecimiento. Es este estado, los negocios son
generadores de ingresos, lo que implica una importante rentabilidad y bajas

inversiones.

Negocios Perros: Se combina una baja participacién del mercado por
parte de la empresa, con un mercado estancado o pleno decrecimiento. Son
productos en su Ultima etapa del ciclo de vida generalmente. En algunos casos
puede ser rentable participar en este estado.

Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, se concluye que el
producto que queremos brindar es un negocio Signo de Interrogacion. Debido a
gque es un producto nuevo que no tiene gran acogida en el mercado
ecuatoriano, se necesita de una gran cantidad de recursos para poder
mantener su participacion en el mercado. Se debe incluir grandes inversiones,
para que de esta manera la aceptacion del mercado a la cual se quiere dirigir,

sea mayor.

El factor diferenciador de la compafiia sera ganar mercado, lo mismo
que se lograra de acuerdo a una estrategia de marketing bien establecida

donde se promocionara un producto nuevo y tecnolégico.
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2.2.5.- MACRO Y MICROSEGMENTACION

2.2.5.1.- Macro segmentacion

Nuestro mercado en referencia son las familias y las empresas de la ciudad de
Guayaquil, que requieren de un novedoso producto que les facilite definir una
estrategia para planificar, disefiar, integrar, implementar y administrar su
entorno de radio frequencyidentification (RFID), aumentando la productividad y
reduciendo los costos al brindar una mejor visibilidad de los activos, del
inventario y de los productos terminados, ya que este no existe aln en nuestra
ciudad, ni en el pais porque es una nueva tendencia que la estan realizando e

implementando en nuestra cultura.

Esta necesidad va en aumento a medida que las empresas incrementan sus
intereses por utilizar la recopilacion de datos en tiempo real para rastrear el
ciclo de vida de la fabricacion, desde la materia prima hasta los usuarios

finales. Este tipo de productos les ayudara a:

Integrar la captura de los datos en tiempo real a los procesos

empresariales para reducir la fecha de lanzamiento al mercado
» Rastrear los activos moviles para reducir las pérdidas y los robos

» Administrar 6éptimamente el trabajo de los procesos y de las redes
logisticas

= Crear una cadena de suministros segura, receptiva y flexible, a fin de

obtener finalmente el mejor resultado para sus clientes finales

Dado esto nosotros ofrecemos muchos beneficios a través de nuestro
producto, para nuestro mercado porque las personas ya no se tendran que
preocupar por la implementacién en actividades relacionadas con la logistica y
la distribucion, y a su vez se podra equipar al personal de las empresas con
una tarjeta RFID para su identificacion y gestion de zonas autorizadas o
restringidas, llegando a brindar la mejora de la eficiencia de los procesos y la

reduccion de los errores, obteniendo asi el segmento al que nos dirigimos,
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logrando satisfacer las necesidades y cumplimiento de las expectativas de las

personas y empresas que adquieran nuestro producto.

En la macro segmentacion se toma un mercado como referencia desde el
punto de vista del cliente y se consideran tres aspectos generales que son:

necesidades, tecnologia y grupo de compradores.

CUADRO 3: Macro segmentacion

Funciones o Necesidades
A A A A A A A

Tecnologia
AN A S A A

Grupo de compradores

Elaboracion: Los Autores

La macro segmentacion tiene como enfoque las necesidades que se va a
satisfacer a nuestros clientes como las empresas que son nuestros clientes
potenciales de nuestros productos y de las variedades de funciones que

pueden ofrecer.

Dado que nuestro producto ingresara al mercado Ecuatoriano como algo nuevo
a ofrecer y que en nuestro pais no existe, para lo cual analizaremos el estado

actual de la tecnologia y de su aplicacién al sector empresarial.

El grupo de compradores sera la clase media, media-alta y alta dispuesta a
usar tipo de productos que tienen tecnologia avanzada y son de manera

novedosa y estaran a un precio muy acorde al mercado Guayaquilefio.
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2.2.5.2.- Micro segmentacion

Una vez generada la macro segmentacion, se requiere un analisis mas
minucioso de los segmentos parciales. Este estudio muestra las caracteristicas
especificas de los consumidores, y las cualidades que permiten diversificar

nuestro producto para los compradores potenciales.

Lamicro segmentacion tiene como objetivo investigar cuantas y cuales son las
caracteristicas compartidas por la mayor cantidad posible de los consumidores,
con la finalidad de llegar a obtener un grupo o segmento, tomada para un

interés comercial y econémico.

Nuestro mercado se pudo segmentar en base a los criterios y semejanzas en el
comportamiento de las personas al momento de seleccionar un producto, nivel
socioecondémico de las familias y las empresas en general la mayor cantidad de
Guayaquilefios se sienten insatisfechos al no encontrar productos novedosos
que se ajusten con los requerimientos y preferencias de las personas al

momento de optar por un producto.

La micro segmentacién estaria realizada en base a las ventajas que busca el

cliente y en base a las condiciones socio demogréficas.

Nuestro producto esta dirigido a aquellas personas de estrato medio, medio-
alto y alto, y de las PYMES de la ciudad que buscan un producto con
tecnologia avanzada y de buena calidad que les ayudard, con un costo a
conformidad de las personas con la satisfaccion que brindan.

71



2.2.5.2.1.- Geografica:

La Ciudad de Guayaquil, con un clima calido de aproximadamente 2.493.209
habitantes, una de las mas pobladas del territorio ecuatoriano.

Zona de influencia: Sector empresarial del norte de la ciudad de Guayaquil.

2.2.5.2.2.- Socio-Demograficas:
El rango de edad con la que cuentan nuestros futuros clientes
Sexo: hombres y mujeres

Nivel ocupacional: poblacién econdmicamente activa (empresarios, padres de

familia).

Nivel de ingresos: ingresos medios a ingresos altos.

2.2.5.2.3.- Pictogréficas:
Estilo de vida: Familias jévenes o maduras y empresarios.

Intereses: Un buen producto que cuenta la tecnologia RFID y que se
presentara como una tecnologia que permitira prevenir errores, ahorrar costes
e incrementar la seguridad. RFID eliminara los procesos tediosos de toma y
registro de datos que, y que gracias a esto sera posible automatizar.
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2.2.6.- FUERZAS DE PORTER

GRAFICO 19: Fuerzas de Porter

Entrantes
Potenciales

Clientes

Elaborado por: Los Autores

2.2.6.1.- CLIENTES:
Poder de negociacion de los compradores

Los clientes son el segmento de mercado que estd compuesto por familias de

clase media y alta; asi como también pequefias y medianas empresas.

Como en todo negocio, los clientes o compradores tienen un ALTO poder de
negociacion ya que la opinién que ellos tengan sobre el producto permitira al

mismo crear una buena imagen en la mente de los consumidores
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Es muy importante que los consumidores estén satisfechos con los productos
que se les brindemos con calidad y de esta manera puedan comprar con

mucho agrado y satisfaccion.

La mejor manera de tener la satisfaccion de los clientes es dando y ofreciendo
servicios y productos de excelencia, calidad, y a buen precio, siempre pesando
en que el éxito es una relacién de largo plazo, y de esta manera poder brindar
un servicio y producto con mucho agrado para la satisfaccion de los clientes y

gue puedan de esta manera sentirse acorde con lo requerido

2.2.6.2.- ENTRANTES POTENCIALES:
Amenazas de nuevos entrantes

El mercado presenta barreras de entrada medio alto por lo que existe una
amenaza no tan grande ante la entrada nuevos productos similares en el

mercado Ecuatoriano.
Ya que se puede suscitar lo siguiente:

e Problemas con la importacibn de los equipos tecnolégicos, como

lectores y brazaletes.
e Aumento de impuestos a las importaciones.

¢ Que los usuarios no estén dispuestos a cubrir un gasto estimado para la

implementacion de esta tecnologia.

Hay que atraer el mercado meta con la diferenciacion de nuestros productos,
esto es brindando una mejor calidad que distinga nuestros productos de las
demas empresas competidoras, maximizando el valor de la marca de la

empresa para mantener un alto poder y participacién de mercado.

Una gran dificultad es mantener a los clientes cuando empresas mas grandes
estdn en capacidad de ofrecer precios mas bajos (economias de escala), lo
gue es un problema para las empresas gque estan introduciéndose al mercado

para igualar o mejorar precios con la competencia.

74



2.2.6.3.- COMPETENCIA:
Rivalidad entre firmas existentes
La rivalidad entre los competidores es medio alta.

En el ambito de las tecnologias de identificacion automatica existen otras
alternativasa RFID. Por un lado estan las tecnologias de identificacion y
captura de datos que sehan venido utilizando hasta ahora, entre las que
destaca claramente el codigo de barras, que ya ha alcanzado un alto grado de

madurez y de penetracion en el mercado.

Por otro lado, aparecen nuevas tecnologias aun bajo estudio o incluso en sus
primeros estadios de fase de implantacidn, algunas de las cuales se basan en
ondas de radio (como RFID) y otras en lectores laser (como el cédigo de

barras).

En primer lugar vamos a comparar RFID con dos de las tecnologias de
identificacion competidoras que ya existen y estan disponibles en el mercado:
los cédigos de barras y los botones de contacto. Las caracteristicas que

utilizaremos para realizar la comparacion son:

« Posibilidad de modificar los datos.

e Seguridad de los datos.

o Cantidad de datos almacenados.

o Costes.

o [Estandares.

o Vida util.

« Distancia de lectura.

o NuUmero de elementos que se pueden leer simultdneamente.

o Posibilidad de interferencias.
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Cddigos de barras

El cédigo de barras se basa en la representacion de la informacion mediante un
conjunto de lineas paralelas verticales de distinto grosor y espaciado. De este
modo, el codigo de barras permite, por ejemplo, reconocer rapidamente un
articulo en un punto de la cadena logistica y asi poder realizar inventario o
consultar sus caracteristicas asociadas. Actualmente, el cédigo de barras esta

implantado masivamente de forma global.

Los cbdigos de barras presentan diversas ventajas, como son la facilidad de
implementacion, bajo coste y amplia madurez y disponibilidad de productos.
Como contrapartida, los codigos de barras presentan diversos inconvenientes
como su limitacidon de una Unica lectura cada vez, es decir, no se pueden leer
varios cédigos de barras de forma simultdnea, o que Unicamente se puede
almacenar un cédigo de informacion, sin poder afiadir datos adicionales.
Ademas, requieren linea de vision fisica para realizar la lectura asi como que el

codigo esté en la orientacién adecuada.
Existen tres tipos principales de cadigos:

e Coadigoslineales.
e Cadigos de barras 2-D.

e Cobdigosmatriciales.
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2.2.6.3.- SUSTITUTOS:

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos limitan el potencial del servicio fijando un techo de
precios. Estos se caracterizan por realizar la misma funcion, brindando un bien

parecido al nuestro.

Dentro de este campo es necesario mencionar que los productos sustitutos son
otras alternativas Desde este punto de vista, resulta claro que RFID ofrece
interesantes potencialidades, siquiera como sustituto mas versatil de las

aplicaciones de identificacion tradicionales basadas en el cédigo de barras.

Pero inmediatamente veremos que las posibilidades que ofrece RFID
trascienden esa mera sustitucion, y la hacen un candidato idéneo en muchos
otros campos donde se precise una identificacion fiable de objetos o personas
y una localizacién de los mismos (junto con otras potenciales aplicaciones).
RFID puede proporcionar ventajas estratégicas en muy diversas areas de
negocio, ofreciendo seguimiento preciso en tiempo real de la cadena de
suministro de bienes o materias primas, y en general, la posibilidad de

monitorizacion en tiempo real de los activos de una empresa.
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2.2.6.4.- PROVEEDORES:

Poder de negociaciéon de los proveedores

SMARTband requerird de proveedores para adquirir los productos que se
utilizardn para su comercializacion, el poder de negociacion de nuestros
proveedores es alto ya que no contamos con diversas empresas donde

podemos adquirir los insumos y materiales entre las cuales mencionamos:

Dipole es una empresa especializada en desarrollar e implementar soluciones
RFID, trazabilidad, identificacibn automatica, automatizacion de procesos,
soluciones de etiquetado e integracion de sistemas de movilidad y captura de

datos.

IBM también crea productos de servicios estructurados y la vasta experiencia
en RFID, quienes nos ofrecen ahorrar tiempo, reducir los costos iniciales de

implementacion y el costo total de propiedad.

SMARTbandescogera aquel proveedor que nos garantice calidad y beneficios
en la adquisicion de los productos, ya que de esto dependera la reputacion e

imagen de la misma frente a los clientes.
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2.2.7. -MARKETING MIX: 5 P’S

2.2.7.1. -PROMOCION

La mezcla de promocion de "SMARTband" consistira en la combinacion
especifica de las siguientes herramientas, que la empresa utilizara para
alcanzar sus objetivos de publicidad y marketing. Estas herramientas que se

emplearan son las siguientes:

e Publicidad
e Ventas Personales
e Promocion de ventas

e Marketing Directo

2.2.7.2.- PUBLICIDAD

El departamento de Marketing y Ventas se encargara de averiguar los
diferentes paquetes, costos, mejores dias y horas que ofrecen las estaciones
de radio, y medios escritos, para emitir la publicidad de la empresa y ofrecer los

servicios de la misma. Se daran a conocer los servicios mediante:
e Radio 30%
e Medios impresos 40%
e Folletos 20%

La publicidad de nuestra empresa se basard mayormente a través de los
medios impresos, lo que contara con toda la informacion de los productos que

ofreceremos en el mercado.
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Venta personal

Definida como la presentacion personal de los servicios en una conversacion
con uno o mas futuros clientes con el proposito de hacer ventas. El gerente de
Marketing y Ventas sera el encargado de dar la presentacion personal de la
empresa con el fin de efectuar una venta y cultivar buenas relaciones con los

clientes. Esta venta personal se basara en:
e Presentaciones de ventas

e Exhibiciones de los servicios.

Marketing directo

Los diferentes productos y servicios seran ofrecidos directamente a clientes
especificos que deseen contratar los servicios esto se dara por medio del
teléfono, correo electronico, e internet. "SMARTband" contara con su pagina
web donde se indicard y detallara a los clientes potenciales los beneficios y la
variedad que ofrece la empresa en cuanto a sus os productos. Ademas, podra
pedir a través de esta pagina informacién, cotizacion, donde los clientes podran
subscribirse y recibir en su correo electronico informacion, servicios,
ofertas,paquetes especiales que presentemos. Podra también contactarse con
un asesor y en esta pagina se receptara las dudas que tengan, sugerencias, y

opiniones que seran respondidas por el departamento de Marketing y Ventas.
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2.2.7.3.- PRODUCTO

SMARTbandconstituyen un sistema de reconocimiento personal inmediato a
simple vista y ademas sirven para identificar a los usuarios en un control de

accesos automatizado con

GRAFICO 26: Pulseras con tecnologia RFID

'F 2

Elaborado por: Los autores

Estos brazaletes son una solucion practica para, gimnasios, centros de
diversion, centros educativos y servicios de transporte, pues mucha ropa
deportiva no dispone de bolsillos para guardar una tarjeta. También existe el
peligro de perderla al moverse mucho.

En ambientes con agua como piscinas, spas, saunas, balnearios, parques
acuaticos, o por condiciones climaticas convienen por las mismas razones y
porque son impermeables. Ademas, son personalizables con la imagen del

centro.

También ofrecen facilidad de presentacién al momento de ser requeridas por el
personal de seguridad o para el control de ingreso, ya que muchas veces usar
una tarjeta de ingreso es incomodo, pues no tenemos donde ponerla si vamos

con ropa deportiva o simplemente no recordamos donde la dejamos.

Otra importante aplicacion de estos brazaletes es que debido a la capacidad de

almacenamiento podemos guardar datos médicos de cada usuario, asi como
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controlar el préstamo de implementos como por ejemplo libros, articulos de
practicas o de trabajo, etc., evitando asi la pérdida de los mismos, ya que todo

gueda registrado en la base de datos del usuario.

Se puede controlar el ingreso a medios de movilizacién o transporte, lugares
como gimnasios, bibliotecas, areas de trabajo, areas de recreacion, brindando
seguridad y rapidez de acceso, siendo la seguridad el principal beneficio ya que

cualquier persona ajena a la institucion no podra ingresar.

Algo extremadamente importante de este brazalete es que la imagen de la
compaifiia, instituciébn o centro que la adquiera vendera su imagen empleando
un excelente disefio, asi como aumentara el sentimiento de identificacion entre

los usuarios.

Caracteristicas del SMARTband
e Completamente sumergibles e impermeables.
e Materiales resistentes al impacto y antialérgicos.
e Obtener informacién en tiempo real.

- Aplicaciones farmacéuticas.

Ademas de estas aplicaciones industriales mencionadas, existen otros ambitos
en los que los dispositivos RFID aparecen como una opcion altamente
prometedora. Uno de ellos es el de los sistemas de seguridad fronteriza. En
este ambito, la funcién de los sistemas de identificacion biométrica con las
capacidades de localizacion e identificacion de los dispositivos RFID esta
teniendo resultados muy positivos. Pueden aplicarse a:

- Lucha contra el crimen. En este ambito podemos destacar:

- Proteccion de bienes.

- Placas de matriculas de automoviles.

- Carnés y permisos de conduccion.
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2.2.7.4.- PRECIO

A fin de fijar un precio para el servicio que se proporcionara, se
consideré como factor vital los resultados obtenidos en las fuentes secundarias
(encuestas), como también los costos en los que incurriremos en la creacion de

la empresa.

Los precios seran establecidos en base a un analisis comparativo con
las opciones existentes en la actualidad y a las encuestas realizadas a la
poblacion. Se buscara la alternativa de proceso de compra mas econdémica
mas acorde al promedio del mercado.

2.2.7.5.- PERSONAS

Cuando se habla de las personas, se refiere no solamente a los
consumidores de un producto sino también al personal que atiende a los

consumidores.

El personal en este caso | son los encargados de crear una buena o
mala reputacion de la empresa. Para esto, se invertira en la capacitacion a todo
el personal para que pacientemente y con la mejor predisposicién, brinden un

servicio de calidad.

2.2.7.6.- PLAZA O DISTRIBUCION

La plaza es el elemento del mix que utilizamos para conseguir que un

producto se brinde satisfactoriamente al cliente.

El producto llegara al consumidor de una forma personificada, es decir,
directa, seran nuestra empresa quien se va a encargar de la distribucion del
producto. Para hacer llegar el producto adquirido por medio de la compra
hasta el hogar, institucion/empresa del cliente, se contara con un sistema de
transportacion del producto para que se realicen las entregas en cualquier

parte de la ciudad.
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2.3.- ESTUDIO TECNICO
2.3.1.- Localizacioén:

Nuestra empresa Radicara en Guayaquil y nuestro Producto
SMARTBAND est4 dirigido a empresas por lo tanto nuestros clientes seran
grandes medianas y pequefias instituciones, empresas, etc. Por lo que
nuestras ubicaciones lo hemos decidido luego de un estudio de nuestros
posibles clientes hemos decidido situarnos en dos lugares estratégicos de
Guayaquil estos serian en la parte céntrica porque se concentra la parte
institucional publica de Guayaquil y la parte oficinista comercial y la otra en la
Via Daule que es en nuestra ciudad el punto industrial también hemos decidido

gue nuestra bodega sea en este mismo punto siendo esta nuestra matriz.
2.3.2.- Layout de Oficinas:

Siendo esta una de las maneras mas contemporaneas y acordes a la
época usaremos un layout para nuestras aficionas con un estudio de layout se

puede definir si una alternativa de planta de oficina es la mas adecuada.
2.3.3.- NECESIDADES DE ACTIVOS:

En nuestro proyecto las necesidades son muy concretas al ser un
negocio de compra-venta en el que importamos nuestro producto y lo

vendemos, nuestras necesidades son las siguientes:

e 2 Oficinas
e 1 Bodega
e 1 Vehiculo para realizar entregas

2.3.4.- NECESIDADES DE RRHH:

Nuestras necesidades de RRHH son las siguientes:
e Gerente General
o Jefes de los 4 Departamentos
e Asistentes de los 4 Departamentos
e Vendedores
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CAPITULO Il

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero tiene como objetivo principal el poder determinar la
factibilidad u la viabilidad del proyecto, en este capitulo nos muestra de manera

sistematica y ordenada la informacion de caracter monetario.

Este estudio estard establecido por el valor de los recursos necesarios
que implica tanto la ejecucién del proyecto, previo a su puesta en marcha, asi

también como la determinacion del costo total requerido para su operacion.

El apartado de inversiones incluye todos los elementos necesarios para
iniciar el negocio, que seran destinados para servir en forma duradera en el

desarrollo de la actividad de la empresa.

A través de este analisis determinamos si la idea es rentable o no. Para
saberlo tenemos dos presupuestos: inversion y gastos, los cuales se obtuvieron
del andlisis de la informacién que proviene de los diferentes estudios tales
como: mercado, técnico y organizacional, mediante los cuales se determinara

gue tan econdmicamente atractivo es el proyecto.

3.1.- INVERSION INICIAL

Para el inicio de las operaciones de la empresa se necesitara de la inversion
en activos fijos asi como también de capital de trabajo; necesaria para la
implementacion de la empresa y su operacion normal calculada durante un

ciclo productivo de un afio.
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Inicialmente no sera necesario efectuar la compra de un bien inmueble para su

establecimiento, ya que la Empresa realizara sus operaciones en un espacio

fisico alquilado. Por lo que las inversiones a realizarse estaran destinadas a

estos grupos:
. Muebles y Equipos

. Capital del Trabajo

Tabla # 1: Inversion Muebles de oficina

Detalle Cantidad |Precio Unitario Total

Escritorio Ejecutivo 1 210 210
Escritorios 5 150 750
Silla Ejecutiva 1 109 109
Sillas ] 75 375
Archivadores 2 235 470
Librero 1 110 110
Mueble de Espera 1 160 160

Total 2184

Elaborado por: Los autores

Tabla # 2: Inversion Equipos de oficina

Detalle Cantidad |Precio Unitario Total
Teléfono 4 51 204
Laptop 1 669 669
Computadoras 5 630 3150
Router 2 142 284
Impresora-Copiadora-Scanner 2 109,24 218,48
Total 4525,48

Elaborado por: Los autores
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Tabla # 3: Inversion Equipos de varios

Detalle Cantidad |Precio Unitario Total
Split 24000 BTU 2 T70 1540
Dispensador de Agua 1 135,65 135,65
Total 1675,65

Elaborado por: Los autores

En inversion tenemos lo necesario para empezar con la compafia lo
fundamental para poder llevar a cabo las obligaciones como empresa, con un

total de $ 8385,13en equipos y muebles para la oficina.

Tabla # 4: Total de Inversion Muebles y Equipos de oficina

Detalle Total
Muebles de Oficina 2.1584,00
Equipos de Oficina 4.52548
Equipos Varios 1.675,65
Total 8.385,13

Elaborado por: Los autores

Tabla # 5: Suministros de oficina

Detalle Cantidad |Precio Unitario Total

Regulador 3 15 45
Grapadora 2 5.7 11.4
Perforadora 2 5.7 11.4
Portaclips 4 2,3 9,2
Sellos 5 3,2 16
Tacho de Basura 5 7 35
Carpeta Archivos 5 4.5 22,5

Total 150,5

Elaborado por: Los autores
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Tabla # 6: Suministros de limpieza

Detalle Cantidad |Precio Unitario Total
Escoba 2 4,2 8,4
Recogedor de Basura 2 2,5 5
Balde de Agua 2 2,25 4.5
Total 17.9

Elaborado por: Los autores

Los materiales de oficina y limpieza como los podemos observar son
implementos para la necesidad propia de los empleados ya que asi se podran
laborar en un lugar acorde como lo busca todo trabajador con un buen
ambiente laboral, el total de inversion en suministros de oficina y limpieza es $
168,40.

Observando la inversién total podemos darnos cuenta que la empresa cuenta
con equipos de oficina, materiales de oficina, insumos, que se debemos tener
para el funcionamiento de la empresa. Esto nos da un total de inversién inicial
de $ 8.553,53.

3.2.- INGRESOS

Los ingresos que la empresa perciba dependen de las ventas que se realicen
en un periodo determinado de tiempo, por tal razén para especificar los
ingresos se toma en cuenta la investigacion de campo realizada a las

empresas.

Se requiere obtener un precio promedio de venta en donde se aplica el analisis
de precios ya expuestos, que son precios estimados y relacionados con el

mercado de forma que este precio sea competitivo.
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Ademas de tomar en cuenta un porcentaje estimado de participacion en el
mercado que se lo estima en un 37% en nuestro portafolio empresarial. Aqui
se presenta el cuadro del total de todos los ingresos totales que se realiza
anualmente y proyectados durante los diez afos.

Tabla# 7

CRECIMIENTO DE EMPRESAS EN GUAYAQUIL

CRECIMIENTO ANUAL PROMEDIO

Elaborado por: Los autores

Tabla #8

DEMANDA PROYECTADA A 10 ANOS

Elaborado por: Los autores
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Cuadro # 4

MERCADO POTENCIAL

772.000,00
5,00%| 382.600,00
68.798,07

RESULTADOS

Elaborado por: Los autores

CRECIMIENTO DE LOS

INGRESOS ANUAL
CRECIM
MERCADO 0,72%
INFLACION 4%
TOTAL
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Tabla # 9: Ingresos Totales Estimados

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre [Octubre  |Noviembre [Diciembre |TOTAL ANUAL
ANO 1 44706 21453 16004 14306 33976 62588 33647 33975 16094 20823 30400 32188 S 386.296,02
ANO 2 32315 32442 32569 32697 32820 32955 33085 33215 33346 33477 33608 33741 S 396.275,13
ANO 3 33873 34007 34140 34275 34409 34545 34681 34817 34954 35091 35229 35368 S 415.389,30
ANO4 35507 35647 35787 35928 36069 36211 36353 36496 36640 36784 36929 37074 S 43542544
ANO 5 37220 37366 37513 37661 37809 37958 33107 38257 38407 38358 38710 38862 S 456.428,01
ANO 6 39015 39163 39323 39477 39633 39788 39945 40102 40260 40418 40577 40737 S 473.443,63
ANO7 40897 41058 41219 41381 41544 41708 41372 42036 42202 42368 42534 42702 S 50052117
ANO 8 42370 43038 43208 43377 43548 43719 43391 44064 44237 44411 44536 44761 S  525.711,84
ANO9 44937 45114 45292 45470 45649 45828 46008 46139 46371 46553 46737 46320 $  551.069,34
ANO 10 47105 47290 47476 47563 47850 48039 45228 43417 43608 48799 48391 49134 $  577.649,95

Elaborado por: Los autores
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3.3- COSTOS

Para poder estimar los gastos que el proyecto incurrira, debemos analizar los
costos del mismo como un todo, teniendo en cuenta lo que costara mantener u

operar el servicio una vez que la empresa empiece su funcionamiento.

Para realizar la actividad de la empresa se incurrira en costos fijos y variables los

cuales se detallaran a continuacion:

3.3.1.- COSTOS FIIOS

Dentro de los costos fijos tenemos lo que es el pago del personal mensual y anual
un estimado de lo que se pretende pagar, asi como también los Servicios Basicos
que son (energia, Agua, teléfono e internet), y Gastos de Publicidad. Asumiendo
que por cada ano existe una inflacién del 5% incrementara cada afio el total de los

costos fijos.

En cuanto a los sueldos de personal serd siguiendo con el organigrama de la
empresa, Los sueldos mensuales y los sueldos anuales personales estan

detallados en la tabla.
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Gastos de Constitucion

Tabla # 10: Gastos de Constitucion

Detalle Total

Abogado 500
MNotario 80
Registro Mercantil 120
Municipio 1
Servicio de Rentas Internas 1
Afiliaciones 100
Varios (transporte, copias, etc.) 50

Total| $852,00

Elaborado por: Los autores

Estos son los gastos que la empresa debe incurrir al momento de constituir la
empresa desde cero, de manera obligatoria. Este es parte de los gastos que
hacen posible la puesta en marcha de la nuestra empresa, los cuales estan
justificados en la tabla anterior como se vio, con un monto total de $ 852.00. Pero
estos gastos no entran en el calculo de inversién ya que incurren después del

momento de empezar la empresa.
Alquiler del Local

Este rubro se refiere a la cantidad en dolares que se pagara mensualmente por el
espacio fisico donde se realizaran las actividades diarias del negocio, este alquiler
no varia en el primer afio por lo que sera un valor constante durante los 12 meses.

Después del primer afio el gasto de alquiler incrementara un 4% anual.
Servicios Basicos

Los servicios basicos incluyen agua, luz eléctrica y teléfono, ademas de la
instalacion de la linea telefénica la cual sera cancelada una sola vez durante todo
el proyecto. Los valores de dichos servicios se encuentran detallados en la

siguiente tabla.
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Tabla # 11: GASTOS DE SERVICIOS BASICOS

Detalle Total
Agua 530,00
Luz 5 100,00
Teléfono 540,00
Total $ 170,00|
Instalacion Linea 567,20

Elaborado por: Los autores

Sueldos Administrativos

Es el rubro total que se cancelara en sueldos por la cantidad de personas que se

necesitan para el

funcionamiento de

organizacional previamente realizado.

la oficina segun

indico el

estudio

Para el calculo de los sueldos se han considerado los beneficios sociales que

seran asumidos por la empresa de acuerdo a la ley. Durante el primer afio no sera

incluido el pago de fondos de reserva, sino que sera considerado a partir

segundo afo.

Tabla # 12: SUELDOS Y SALARIOS

del

Cargo Sueldo 13er 14to Valor Mes | Valor Afio |VALOR TOTAL
Gerente General 750,00 62,50 22,00 834,50 10.014,00 10.014,00
Asistente de Gerencia 350,00 29,17 22,00 401,17 4.814,00 4.814,00
Jefe de Dpto 4 500,00 41,67 22,00 563,67 b6.764,00 20.292,00
vendedores 380,00 31,67 22,00 433,67|  5.204,00 20.316,00
Asistente de Limpieza 270,00 22,50 22,00 314,50 3.774,00 3.774,00
Total 52.250,00 518750 5110,00| $2.547,50| 5$30.570,00 5 59.710,00

Elaborado por: Los autores
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Para efectos tributarios del IESS, el cual debe ser aportado por cada trabajador en
un porcentaje del 9,35% de su sueldo, se ha decidido que la empresa no actuara

como agente de retencion del mismo.

Tabla # 13: SUELDOS SALARIOS JUNTO CON BENEFICIOS SOCIALES.

Fondo de

Cargo Sueldo 13er 14to | Vacaciones| Reserva | ValorMes | ValorAfio | VALORTOTAL

Gerente General 750,00 62,50 22,00 11,00 521 830,71) 10.208,50 10.208,50
Asistente de Gerencia 330,00 23,17 22,00 11,00 243 414,00 497517 4.975,17
lefe de Dptod 500,00 41,67 22,00 11,00 347 578,14|  6.937,67 20.813,00
Vendedores 380,00 31,67 22,00 11,00 2,04 44731 536767 21.470,67
Asistente de Limpieza 270,00 22,50 22,00 11,00 1,38 327,38  3.928,30 3.928,30
Total $4.500,00 $375,000 5220000 511000 $31,25 $5.236,25 $62.835,00 61.395,83

Elaborado por: Los autores
Gastos de Publicidad

Este rubro serd destinado para el gasto que este destinado a cualquier anuncio
que promueva la venta del producto, para asi familiarizar al consumidor potencial

con el producto.

El gasto sera un valor fijo durante los 3 primeros afios. A partir del cuarto afio la
empresa disminuird este valor en un valor aproximado al 57%, que continuara fijo
hasta el octavo afio. En los 2 ultimos afios se pretende disminuir los gastos de
publicidad a $1,500.

Gastos de Internet

Es el gasto mensual que se debe realizar para obtener el servicio de internet el

pago por este servicio ilimitado sera de $ 55,89.
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Suministros de Oficina

Incluye los suministros de oficina necesarios que se deben reponer cada 6 meses.

Tabla # 14: SUMINISTROS DE OFICINA SEMESTRAL

Detalle Cantidad |Precio Unitario| Total
Tinta Cculclr;"Negra 2 22 A4
Caja de Grapas 3 2 6
Clips 3 1 3
Resma de Hojas 2 3,2 6,4
Block de Facturas 2 10 20
Total| S 79,40

Elaborado por: Los autores

Suministros de Limpieza

Incluye todos los suministros necesarios para la limpieza de la oficina, los cuales
se deben reponer cada 2 meses.

Tabla # 15: SUMINISTROS DE LIMPIEZA BIMENSUAL

Detalle Cantidad |Precio Unitario Total
Utensilios de Limpieza 1l 5 5,50 8,2
Limpiador de Pantallas 1l 5 3,20 3,2
Limpiador de Pisos 1l 5 4,50 4,5

Totall 5 15,90

Elaborado por: Los autores
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3.3.3.- DEPRECIACION

La depreciacion de un activo fijo es el reconocimiento de dicho gasto que se dejo
temporalmente en el activo. Se procedera al calculo de la depreciacion mediante
el método en linea recta; a través del cual se calcula la depreciaciéon anual
dividiendo el costo inicial de cada activo fijo para el nUmero de afios de vida util

respectivamente.
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Tabla # 16: DEPRECIACION

Tabla de Depreciacion y Reposicion

Escritorio Ejecutivo 10 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00 21,00

Escritorios 10 75,00 75,00 73,00 75,00 73,00 73,00 75,00 73,00 73,00 73,00

Silla Ejecutiva 10 10,90 10,90 10,90 10,90 10,90 10,90 10,90 10,30 10,30 10,90

Sillas 10 37,50 37,50 37,50 37,50 37,50 37,50 37,50 37,50 37,50 37,50

Archivadores 10 47,00 47,00 47,00 47,00 47,00 47,00 47,00 47.00 47.00 47,00

Librero 10 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00

Mueble de Espera 10 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00

Teléfono 3 40,80 40,80 40,80 40,80 40,80

Laptop 3 223,00 223,00 223,00

Computadoras 3 630,00 630,00 630,00

Router 2 94,67 94,67

Impresora-Copiadora 5 3,70 3,70 3,70

Split 24000 BTU 10 77,00 77,00 77,00 77,00 77,00 71,00 71,00 71,00 77,00 77,00

Dispensador de Agua 10 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57
Total| $1341,13| $1.341,13| $1.24646| $349,77| $349,77) 430897 530897 4630897 $30897 §$308,97

Elaborado por: Los autores
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3.4.- CAPITAL DE TRABAJO

Capital de Capital de Trabajo es la inversion de dinero que realiza la empresa o
negocio para llevar a efectos su gestidon econdmica y financiera a corto plazo,
entiéndase por corto plazo periodos de tiempo no mayores de un afio. Constituye
el conjunto de recursos necesarios para la operacion normal del proyecto, durante

el ciclo productivo (primer desembolso).
Existen tres tipos para calcular la inversion en el capital de trabajo como son:

e Método Contable.
e Meétodo del periodo de Desfase.

e Meétodo del déficit acumulado maximo.

Se ha decidido calcular el monto de esta inversion mediante el método del déficit
acumulado maximo. Para esto se necesita obtener el saldo de caja en cada mes
del primer afo, restando los egresos de los ingresos y, luego asi, obtener el saldo

acumulado.

Por el método de Déficit Acumulado Maximo, se estima que $89178.51 son
necesarios para poder financiar los Gastos en los que incurre la empresa el primer
afo, teniendo en cuenta que los 3 primeros meses, no se percibira ingresos ya
gue este tiempo serd para la adecuacion e instalacion necesaria para poner el
negocio en marcha. (Tabla #17. “Capital de Trabajo por Método de Déficit
Acumulado”). Se calcul6 los ingresos con un precio estimado y proyectado de los

servicios a brindar a los clientes durante el aio.

En el desarrollo del método de déficit acumulado maximo se dejé establecido que
en el primer afio, si se percibiran ingresos, y durante ese mismo afio los Egresos
estaran dados por los costos variables, fijos y administrativos que se deberan

incurrir para empezar las operaciones de nuestra empresa.
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3.4.1.- Inversién inicial importacién de la materia prima
3.4.1.1.- Lectores RFID
e Proveedor: Guangzhou TaiheDahua Intelligent Technology Co., Ltd.
e Pais :CHINA
e Precio FOB: US $390 - 850 / unidad
e Puerto: Guangzhou
e Cantidad de pedido minima: 1 Unidad/Unidades
e Condiciones de pago: L/C,T/T,WesternUnion,MoneyGram
e Capacidad de suministro: 1000 Pieza/Piezas por Semana

e Paquete: El empaquetado de B=B y el paquete modificado para
requisitos particulares es agradable, 50 pcs /carton , peso 25 kg .

3.4.1.1.1.- Precio FOB de Lectores

e 390/ unidad*650=253500

e Cada caja contiene 50 unidades y tiene un peso de 25kg.

e Debido a que vamos a importar en el primer afio 650 unidades que
representa 13 cajas equivale a un peso de 325 kg.

¢ Siuna tonelada representa 1000 kg nuestra carga es de 0,33 toneladas
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3.4.1.1.2.- Flete Internacional:

Desde China el Flete nos cuesta a 80% por tonelada como tenemos 0,33 toneladas
tenemos un costo de flete de $26=CFR: Es igual a $253526+SEGURO
INTERNACIONAL: Corresponde al 1.5% por el CFR lo que nos da un total de
=CIF (BASE IMPONIBLE DE LA IMPORTACION): Total CIF es de 257328,89

3.4.1.1.3.- CALCULO DE LOS TRIBUTOS ADUANEROS
FDI (0,5%)=CIF*0,5%=257328,89*0,05=12866,44

IVA (12%)=12%(CIF+FDI)=(257328,89+12866,44) *12%=
32423,44

A PAGAR = FDI + IVA = 12866,44+32423,44= 45289,88

3.4.1.2.- PULSERAS RFID

e Precio FOB: US $0.78 - 1.14 / pedazo

e Puerto: Guangzhou

e Cantidad de pedido minima: 300 Pieza/Piezas

e Condiciones de pago: L/C,T/T,WesternUnion,Paypal

e Capacidad de suministro: 800.000 Pieza/Piezas por Dia

e Paquete: 30pcs/inner caja, 600pcs/carton, tamafio del cartdn
10kgs/carton: 50 x 24 los x 28cm

e Plazo de entrega: 10 dias
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3.4.2.1.1.- Precio FOB de las Pulseras:

e 1%/ unidad*8750=% 8750

e Cada caja contiene 600 unidades y tiene un peso de 10kg.

e Debido a que vamos a importar en el primer afio 8750 unidades que
representa 14,58 cajas equivale a un peso de 145,8 kg.

e Siunatonelada representa 1000 kg nuestra carga es de 0,15 toneladas

3.4.2.1.2 .- Fletelnternacional:

Desde China el Flete nos cuesta a 80% por tonelada como tenemos 0,15 toneladas
tenemos un costo de flete de $11,66=CFR: Es igual a $ 8761,66+SEGURO
INTERNACIONAL: Corresponde al 1.5% por el CFR lo que nos da un total de
=CIF (BASE IMPONIBLE DE LA IMPORTACION): Total CIF es de 8893,08

3.4.1.2.3.- CALCULO DE LOS TRIBUTOS ADUANEROS
FDI (0,5%)=CIF*0,5%=8893,08*0,05=444,65

IVA(12%)=12%(CIF+FDI)=(8893,08+444,65)*12%=
9337,7*12%=1120,53

TOTAL DE IMPUESTOS A PAGAR DE PULSERAS ES DE
1565,18

TOTAL DE COSTO CON IMPORTACION

PRECIO PULSERAS 1,18

PRECIO LECTORES 460
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3.4.2.- DETERMINACION DE PRECIOS

Se estima para el primer afo una utilidad del 10% en lectores y 70% en pulseras

obtenemos los siguientes precios:

Cuadro #5

COSTO
COST UNIT IMP 0,18 69,67
TOTAL COST $1,18 $ 459,67
% GANANCIA 95% 23%

Elaborado por: Los autores

103



Tabla# 17: CAPITAL DE TRABAJO

CAPITALDETRABAIO

Ingreso mensual

4539

21750

16342

14526

34500 63553 54474 34500 16342 271237 30869 32684
Egreso Mercaderia -33633 | 17115 | -12836 | -11410 | -27098 | 49917 | 4278 | -27098 -12836 -21393 -24240 -23072
Gastos Fijos -6718 -6718 6718 | -0718 -6713 -6718 -6718 -6718 -6718 -6718 -6718 -6718
Saldo mensual 3022 -2043 -3212 | -3601 634 6918 4570 634 -3212 -874 -95 295
Saldo acumulado 3022 579 -2233 - -5150 1768 6738 7422 4210 3336 341 3536

Elaborado por: Los autores
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3.5.- ESTADO DE RESULTADO

En contabilidad el Estado de resultados o Estado de pérdidas y ganancias, es
un estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de como se

obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado.

El estado financiero es dinamico, ya que abarca un periodo durante el cual deben
identificarse perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso del
mismo. Por lo tanto debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable
para que la informacion que presenta sea util y confiable para la toma de

decisiones.

En este estado financiero, se presenta el nivel de utilidad neta que el proyecto

obtendra durante los primeros afios de funcionamiento.

En nuestro caso obtendremos perdidas los 2 primeros afios, del tercer afio en

adelante ya obtenemos ganancias.
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Tabla # 18: ESTADO DE RESULTADOS

Ingresos ¢ 386.256,02 [ & 396.275,13 | § 415.389,30 | § 43542544 | ¢ 456.428,01 | & 478.443,63 | § 501.521,17 | 525.711,84 | $ 551.069,34 | $ 577.649,95
Costos variables $ (308.061,36)| $ (316.052,18)| $ (331.296,83)| $ (347.276,30)| $ (364.027,56)| $ (381.586,28)| § (399.991,94)| § (419.285,39)| $ (439.509,46)| $ (460.709,02)
Costos Salarios $ (59.710,00)| $ (61.395,83)| $ (61.395,83)| § (61.395,83)| S (61.395,83)| $ (61.395,83)| § (61.395,83)| § (61.395,83)| $ (61.395,83)| § (61.395,83)

Utilidad Bruta 18.827,12 | §  22.696,64 26.752,81 31.004,62 35.461,52 40.133,40 45.030,62 50.164,06 55.545,10

Costos de constitucion
Alguiler del Local

(10.490,18)
(1.248,48)
(670,68)

(11.462,90)
(1.248,48)
(670,68)

(12.525,82)
(1.248,48)
(670,68)

(12.160,99)
(1.248,48)

(11.806,79)
(1.248,48)

(11.129,03)
(1.248,48)

(10.804,88)
(1.248,48)

(10.184,64)

(1.248,48)
(670,68) (670,68) (670,68) (670,68) (670,68) (670,68)
Suministros de Oficina (158,80) (158,80) (158,80) (158,80) (158,80) (158,80) (158,80) (158,80) (158,80)

§ § 8 § § 8 § § 8 §
§ 5 - 1§ § 5 $ § § $ §
§ S (9.888,00)) 5 § $ $ § § S 5
§ 5 $ § 5 $ § § $ §
§ § 5 § § 5 § § 5 §
§ § 5 § § 5 § § 5 §
Suministros de Limpieza $  (9540)| % (95400 ¢ (9540)| ¢ (9540)| 6 (9540)[ S (9540)| 8 (9540)[ 6 (9540)| % (9540)| ¢ (95,40)
§ 5 5 § 5 5 § § 5 §
§ 5 $ § 5 $ § $ $ §
§ § 5 § § 5 § § 5 §
§ $ $ § $ $ § $ $ §
§ $ $ § $ $ § § $ §
§ $ $ § $ $ § S $ §

(1.248,48)

Servicios Basicos

Internet

Gastos de Publicidad (7.000,00)| $  (7.000,00){ $ (7.000,00)| $ (7.000,00) § (7.000,00) $ (7.000,00) § (7.000,00)| 5 (7.000,00) $ (7.000,00)| § (7.000,00)
Depreciaciones (1L341,13)| §  (L341,13)| $  (1.246,46) (349,77) (349,77) (308,97) (308,97) (308,97) (308,97) (308,97)
(3.273,35)[ §  (1575,37) 2.092,18 6.739,50 | § 10.676,61| 5 14.850,16 | § 19.188,16 [ 23.74150 [ $ 2852073 | ¢ 33.536,95
(491,00) 236,31 (313,83) § (L010,97)| § (Le0La9)| § (2.22752) ¢ (28m22)|$ (361,29 & (a27811)| & (5.030,54)
)
)

Utilidad antes de partic. Trabajadores

Participacion de Trabajadores

Utilidad antes de impuesto a la Renta (2.782,35 (1.811,68) 2.406,01 7.750,42 12.278,10 17.077,68 22.066,39 27.302,72 32.798,84 38.567,49

Impuesto a la Renta (695,59 452,92 (60L50) § (1937,61) § (3.06952)| § (4.269,42)| § (5.516,60)| $ (6.825,68)( & (8.199,71)[ $ (9.64187)

Elaborado por: Los autores
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3.6.- TASA DE DESCUENTO TMAR

El premio al riesgo significa el verdadero crecimiento de dinero y se le llama
asi porque el inversionista siempre arriesga su dinero (siempre que no
invierta en el banco) y por arriesgarlo merece una ganancia adicional sobre
la inflaciébn. Como el premio es por arriesgar, significa que a mayor riesgo, se
merece mayor ganancia.

La determinacion de la inflacién esta fuera del alcance de cualquier analista
o inversionista, y lo mas que se puede hacer es pronosticar un valor, que en
el mejor de los casos se acercara un poco a lo que suceder en la realidad.
Lo que si puede establecer cuando haga la evaluacién econ6mica es el
premio al riesgo.

Para calcular el premio al riesgo se pueden tomar como referencias las dos
situaciones siguientes:

a) Si se desea invertir en empresas productoras de bienes o

servicios, debera hacerse un estudio del mercado de esos productos. Si la
demanda es estable, es decir, si tiene pocas fluctuaciones a lo largo del
tiempo, y crece con el paso de los afios, aunque sea en pequefia proporcion
y no hay una competencia muy fuerte de otros productores, se puede afirmar
qgue el riesgo de la inversion es relativamente bajo y el valor del premio al
riesgo puede fluctuar del 3 al 5 por ciento.
Luego de esta situacion de bajo riesgo vienen una serie de situaciones de
riesgo intermedio, hasta llegar a la situaciéon de mercado de alto riesgo, con
condiciones opuestas a la de bajo riesgo, pero caracterizada principalmente
por fuertes fluctuaciones en la demanda del producto y una alta competencia
en la oferta. En casos de alto riesgo en inversiones productivas el valor del
premio al riesgo siempre esta arriba de un 12 por ciento sin un limite
superior definido.

b) La segunda referencia es analizar las tasas de rendimiento por

sectores en la bolsa de valores. Por un lado, debera observar cudl ha sido el
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rendimiento promedio de las empresa del mismo giro, de la bajo estudio, que
cotizan en la bolsa de valores, y por otro, conocer el valor real de la inflacion.
Si se observa, por ejemplo, que los rendimientos actuales sobrepasan
apenas un 3 por ciento al ritmo inflacionario, no seria acertado fijar un
premio al riesgo muy superior al promedio vigente para una nueva empresa,
pues implicaria pedir altos rendimientos a un sector productivo que en ese
momento, por las razones que sean, no esta proporcionando altos
rendimientos. Ya sera decision de los inversionistas arriesgarse en esas
condiciones.

Si en un determinado sector productivo los rendimientos promedio son bajos,
pero una empresa en particular de ese mismo sector tiene altos
rendimientos, no se debe confundir esta circunstancia y querer imitarla en
ganancias fijando un alto premio al riesgo en la etapa de evaluacion
econdmica, cuando apenas se va a decidir si se invierte. La fijacion de un
valor para el premio al riesgo y por tanto para la TMAR es, como su hombre
lo Indica el minimo aceptable. Si la Inversion produce un rendimiento muy

superior a la TMAR, tanto mejor.

PROMEDIO Premio 0,086079167
PROMEDIO inflacion 0,040133333
TMAR 0,1262125

Tabla # 19: TASA DE DESCUENTO TMAR

liii. 0,126212

3.7.- FLUJO DE CAJA
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El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser utilizado

para determinar:

Problemas de liquidez. El ser rentable no significa necesariamente
poseer liquidez. Una compafiia puede tener problemas de efectivo,
aun siendo rentable. Por lo tanto, permite anticipar los saldos en
dinero.

Para analizar la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de
fondos son la base de célculo del Valor actual netoy de la Tasa
interna de retorno.

Para medir la rentabilidad o crecimiento de un negocio cuando se
entienda que las normas contables no representan adecuadamente la

realidad econémica.

Los flujos de liquidez se pueden clasificar en:

1. Flujos de caja operacionales: efectivo recibido o expendido como

resultado de las actividades econdmicas de base de la compafiia.
Flujos de caja de inversion: efectivo recibido o expendido
considerando los gastos en inversion de capital que beneficiaran el
negocio a futuro. (Ej: la compra de maquinaria nueva, inversiones o
adquisiciones.)

Flujos de caja de financiamiento: efectivo recibido o expendido como
resultado de actividades financieras, tales como recepcioén o pago de
préstamos, emisiones 0 recompra de acciones y/o pago de
dividendos.

Tedricamente, calcular el flujo de caja de una persona no deberia ser dificil,

siempre que se disponga de las cifras exactas de ingresos y de gastos. En la

practica, resulta un proceso mas complejo porque se generan Mmas

beneficios y gastos de los que quedan impresos en facturas y cuentas
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corrientes; por ejemplo, el interés que nos da nuestro dinero, nuestras
inversiones, los gastos de dichas inversiones, etc. Por eso llevar una cartera
de ingresos y gastos diarios y actualizada dara al final de mes las cifras que
se buscan. Calcular el flujo de caja y obtener el grafico de movimientos
durante periodos de tiempo largos nos dara una vision global de dénde se
genera nuestro dinero y a qué se destina a largo plazo, cuando son las
épocas en que se generan mas gastos y cuando mas beneficios, y lo mas

importante:

Flujo de caja = Beneficios netos + Amortizaciones + Provisiones
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Tabla #20 FLUJO DE CAJA

FLUJO DECAJA

Ventas 386256,02 396275,13 415389,30 43542544 45642801 478443,63 30152117 52571184 551069,34 57764993
Gastos de ventas S (308.06L36)| S (316.05218)( §  (331.296,83)| $ (347.276,80)| § (364.027,56)( S (381.586,28]] $ (399.991,94)| § (419.285,39)( § (435.509.46] § (460.705,02)
Gastos administrativos S (061613 S  (B0soat3)|$  (1.10610)| & (3051434) 8 (76.82965)( & (7n.a300)| § (77.486,8M)| ¢ (727075| & (76.644.96)( § (77.008,79)
Gastos d interes s peegls  psals panls  mue)|s s eals el wmfs  els (%)
Depreciacién ¢ s wmls  (usss|s  eeT|s emfs  pesen|s  (osem|¢  (osan[s  (sgn|s  (30897)
Utilidad antes de Part, Trabajadores ¢ (as)[s (e[S 1457 699097($ 149633 (S 19.21417[ 259,03 (¢ 2818575($ 3450905( 395720
(-)15% participacion a trabajadores § L3¢ 364908 (237 ¢ (Loass0)| S (22450)| 6 (288213 ¢ (35365( 5 (4227866 (5.076.36)| & (5935.83)
Utilidad antes de impuesto a la renta ¢ (suagls  (ooB)s  1was 5938|% LmM[S 1633205( 00538 ¢ 289578($ 233269($ 3363637
(-)25% de Impuesto a larenta ¢ m087[s  sose3[$  (googs)[ S (Lassm)s BAm7y[s (aoszon($ (5013098 (59s94n|s (733317[ S (3.408,09)
Utilidad Neta 8 {2.642,62}5 (1.515,10) 5 902,578 445738 |5 9.53913(5 12.24904(5 15.0%,28(5 17968415 21999525 25.227,28
Depreciacidn 8 131,13 |5 134113 |5 1.246,46 | § 349,77 | & 9,77 | & 308,97 | § 308,97 | § 308,97 | & 308,97 | § 308,97
Inversidn 8 (8.884,53)

Capital de trabajo g (5.834,05) §  5.834,05
(asto ed Constitucion 8 (852,00)

Préstamo g 5.887,43

Amortizacion del préstamo -436,2863 -464,6449 -434,8469 527,019 -361,2677 -597,7501 -636,6038 -677,9831 -122,0520 -768,9854
Flujo de caja § (9.683,15) § (1.737,78) § (638,62) § 1654186 4280148 0327638 11060258 14711645 17.500400§ 20.58643]§ 30.601,31
VAN TIR

Elaborado por: Los autores
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3.8.-TIR

Latasa interna de retorno otasa interna de rentabilidad (TIR) de una
inversion, estd definida como el promedio geométrico de los rendimientos
futuros esperados de dicha inversion, y que implica por cierto el supuesto de
una oportunidad para "reinvertir'. En términos simples en tanto, diversos
autores la conceptualizan como la tasa de interés (o latasa de descuento)
con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a
cero. EI VAN o VPN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando
todas las cantidades futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad
de un proyecto: a mayor TIR, mayor rentabilidad.

Se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de
inversién. Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte,
el coste de oportunidad de la inversion (si la inversibn no tiene riesgo,
el coste de oportunidad utilizado para comparar la TIR sera la tasa de
rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto -
expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la inversion; en
caso contrario, se rechaza.

En Nuestro caso la TIR es de 37% es mayor que nuestra TMAR lo que es

muy aceptable y que nos implica que es un buen proyecto.

3.9.- VAN.

El Valor actual neto también conocido valor actualizado neto (en inglés Net
presentvalue), cuyo acrénimo es VAN (en inglés NPV), es un procedimiento
que permite calcular el valor presente de un determinado nimero de flujos
de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia consiste en
descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos
los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversion

inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto.
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El método de valor presente es uno de los criterios econémicos mas
ampliamente utilizados en la evaluacion de proyectos de inversion. Consiste
en determinar la equivalencia en el tiempo 0 de los flujos de efectivo futuros
gue genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el desembolso
inicial. Cuando dicha equivalencia es mayor que el desembolso inicial,
entonces, es recomendable que el proyecto sea aceptado.
El valor actual neto es muy importante para la valoracion de inversiones en
activos fijos, a pesar de sus limitaciones en considerar circunstancias
imprevistas o0 excepcionales de mercado. Si su valor es mayor a cero, el
proyecto es rentable, considerandose el valor minimo de rendimiento para la
inversion.
Una empresa suele comparar diferentes alternativas para comprobar si un
proyecto le conviene o no. Normalmente la alternativa con el VAN mas alto
suele ser la mejor para la entidad; pero no siempre tiene que ser asi. Hay
ocasiones en las que una empresa elige un proyecto con un VAN mas bajo
debido a diversas razones como podrian ser la imagen que le aportara a la
empresa, por motivos estratégicos u otros motivos que en ese momento
interesen a dicha entidad.
Puede considerarse también la interpretacion del VAN, en funciéon de la
creacion de valor para la empresa:

¢ Siel VAN de un proyecto es positivo, el proyecto crea valor.

e Si el VAN de un proyecto es negativo, el proyecto destruye

valor.
e Si el VAN de un proyecto es cero, el proyecto no crea ni
destruye valor.

En nuestro caso el VAN es $33030.22 esto nos indica que en valor presente
nuestro proyecto trae un valor positivo por lo cual es un proyecto

sobresaliente.
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3.10.- PAY BACK

El Pay-back, también denominado plazo de recuperacién, es uno de los
llamados métodos de seleccion estaticos. Se trata de la técnica que permitira
tener una idea aproximada del tiempo que se tardara en recuperar el

desembolso inicial de la inversion.

Esta herramienta sera util para la decision de aceptar el proyecto e inversion
que devuelva dicho desembolso inicial en el plazo de tiempo que se estime
adecuado.

Sin embargo, el pay-back (plazo de recuperaciéon), como los demas métodos
de seleccién estéticos, no tiene en cuenta ni el valor actual de los flujos de
caja futuros ni el flujo de caja de los ultimos periodos. Por eso, si bien el
analisis es mas sencillo, no es tan completo como uno realizado con un

método de seleccion dindamico.

3.10.1.- PAY-BACK SIMPLE

Tabla # 21

-B683,147356) -1737 775685 | -638 6177248 | 1654 179A88) 4280 136383 | 9327625692 1196025052 14711 6441) 175934

1158043

30601, 3064

-B683,147356) -11420 32324 -12039, 54097  -10405,36128| -6125,12488| 3202400799 15162 65132) 29874, 29342 4747363 69060,12| 996614284

5,036675674

Elaborado por: Los autores

La tabla presenta el Payback simple del flujo del proyecto en el cual nos
indica que la inversion se recupera en 5 afios 7 meses, el Payback simple es
el que toma los valores afio por afio directos del flujo de efectivo sin

realizarles ningn cambio y los va acumulando cada periodo.
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3.10.2.- PAY- BACK DEL PROYECTO DESCONTADO

Tabla # 22

-0683, 147556 -1543 143583 | -1070 567453 | 3931 111033| 12832 32011 33113, 30024) 48321, 57004 65840,73246) 8356563  112357| 16800874
-§683, 147556 -11276, 19114 -1229,75859| -8365,64756| 466,672540) 37580,57178) 85902, 54302 151743 2755| 237308 9| 34%665,3| 51826877

3631820112

Elaborado por: Los autores

Este segundo Payback descontado a diferencia del simple trae los flujos
netos de efectivo de cada afio al presente con la TMAR, por este método se
obtiene flujos netos de efectivo anuales mas reales y de esta manera el
periodo de recuperacion de la inversién total disminuye a 3 afios con 7

meses, lo cual es un periodo mucho mas aceptable que el anterior.
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3.11.- ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE

El andlisis de sensibilidad es un término financiero, muy utilizado en el
mundo de la empresa a la hora de tomar decisiones de inversion, que
consiste en calcular los nuevos flujos de caja y el VAN (en un proyecto, en
un negocio, etc.), al cambiar una variable (la inversion inicial, la duracion, los
ingresos, la tasa de crecimiento de los ingresos, los costes, etc.). De este
modo teniendo los nuevos flujos de caja y el nuevo VAN podremos calcular o
mejorar nuestras estimaciones sobre el proyecto que vamos a comenzar en
el caso de que esas variables cambiasen o existiesen errores iniciales de

apreciacion por nuestra parte en los datos obtenidos inicialmente.

Para hacer el andlisis de sensibilidad tenemos que comparar el VAN antiguo
con el VAN nuevo y nos dard un valor que al multiplicarlo por cien
obtendremos el porcentaje de cambio. La formula a utilizar es la
siguiente: (VANNn — VANe) / VANe. Donde VANnN es el nuevo VAN obtenido y

VANEe es el VAN que teniamos antes de realizar el cambio en la variable.

3.11.1.- ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE A INGRESOS

Tabla #23

VAN RESULTADO
5% | 112397,51p4 127% FACTIBLE
0| 33030,21592 37% FACTIBLE
-5%| -46329,7237 -18% MO FACTIBLE
-10%| -125693,344 - NO FACTIBLE
-15%| -205056,964 - MO FACTIBLE
-20%| -284420,584 - NO FACTIBLE

Elaborado por: Los autores
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Grafico # 27 Variacion Ingresos

i i
-10% -15% -20%

Elaborado por: Los autores

Como se puede observar un incremento del 5% en los ingresos va
aumentar el VAN de manera positiva por lo tanto se puede ejercer el
proyecto, mientras que una disminucion en los ingresos a partir del 5 % nos
va a presentar un VAN negativo y son escenarios en los cuales no se puede

ejercer el proyecto.

3.11.2.- ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE A COSTOS

Tabla #24

VAN RESULTADO

20% | -220154,286 - NO FACTIBLE

15% | -156857,241 - NO FACTIBLE

10% | -93560,155 - NO FACTIBLE

5% | -30263,1493 -7% NO FACTIBLE
0 33030,21592 37% FACTIBLE
-5% | 96330,94199 106% FACTIBLE

Elaborado por: Los autores
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Grafico # 28 Variacion Costos

Elaborado por : Los autores

Como se puede observar un incremento de 5%, 10 % , 15% en los costos
va aumentar el VAN de forma negativa por lo tanto, no es factible ejercer
el proyecto , mientras que una disminucion en los costos a partir del 5 %
nos va a presentar un VAN positivo y son escenarios factibles en los

cuales se puede ejercer el proyecto .
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CONCLUSIONES

De acuerdo con todos los estudios realizados en este proyecto, se concluyo

que:

La empresa INNTECEC, por medio de su producto, causara un
impacto positivo dentro de la ciudad de Guayaquil; ya que segun el estudio
de mercado previamente realizado, indico que un gran porcentaje de

empresas estaran dispuestas a adquirir el producto.

También se concluyé que como somos pioneros en este mercado y
de acuerdo con el andlisis financiero, este proyecto tendra rentabilidad, no

solo para la empresa sino también para sus inversionistas.

Debido a que la tecnologia avanza y que los productos se encuentran en
constante cambio, se crea la necesidad de adquirir siempre nuevos articulos
por parte de los consumidores, esto hace que el proyecto sea beneficioso ya
gue el mismo esta fijado en implementar nueva tecnologia en el Ecuador

como lo es el RFID, lo cual es innovador y atractivo para los consumidores.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que en el afio en el que se recupere la inversion, se vuelva a
hacer un andlisis global del proyecto para considerar la opcion de incrementar el

porcentaje de cobranza.
Ofrecer comisiones y bonos, para asi incentivar a los vendedores a
incrementar su nivel en cuanto a las ventas, ya que ellos son los que estan en

contacto directo con el cliente.

Es necesario que la empresa realice proyecciones anuales, de esta manera

se pretende eliminar los margenes de error de las proyecciones anteriores.

120



BIBLIOGRAFIA

BOLSA DE VALORES DE GUAYAQUIL
http://www.bvg.com

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
http://www.bce.fin.ec

FERNANDEZ, PABLO [2002]: Valoracion de Empresas. 2da. Edicién
revisada yampliada. Gestion 2000.

MARTIN, JOS. y TRUJILLO, ANTONIO [2000]: Manual de Valoracion
de Empresas

http://www.gestionyadministracion.com/negocios/modelo-de-
negocio.html

http://idbdocs.iadb.org/wsdocs/getdocument.aspx?docnum=773295

http://lwww.supercias.gob.ec/bd_supercias/descargas/institucion/infor
me_labores.pdf

http://es.wikipedia.org/wiki/Guayaquil

¢ Coémofunciona RFID?

http://www.seeburger.info/international/spain/frame js.htm?fl=sol?f2=solutio

ns estandards n

nav2a&sub23p&f3=estandards_rfid_i.htm

El chip maspequefio.
http://www.smartcodecorp.com/newsroom/13-01-04.asp

RFID Digital Door Lock
http://www.funponsel.com/blog/archives/2005/09/21/rfid-digital-door-lock/
REFERENCIAS EN INTERNET

Una vision general de RFID

http://es.wikipedia.org/wiki/RFID

http://www.ecojoven.com/dos/03/RFID.html

121


http://www.bvg.com/
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
http://www.gestionyadministracion.com/negocios/modelo-de-negocio.html
http://www.gestionyadministracion.com/negocios/modelo-de-negocio.html
http://idbdocs.iadb.org/wsdocs/getdocument.aspx?docnum=773295
http://www.supercias.gob.ec/bd_supercias/descargas/institucion/informe_labores.pdf
http://www.supercias.gob.ec/bd_supercias/descargas/institucion/informe_labores.pdf
http://es.wikipedia.org/wiki/Guayaquil
http://www.seeburger.info/international/spain/frame_js.htm?f1=sol?f2=solutions_estandards_n
http://www.seeburger.info/international/spain/frame_js.htm?f1=sol?f2=solutions_estandards_n
http://www.smartcodecorp.com/newsroom/13-01-04.asp
http://www.funponsel.com/blog/archives/2005/09/21/rfid-digital-door-lock/
http://es.wikipedia.org/wiki/RFID
http://www.ecojoven.com/dos/03/RFID.html

http://www.seeburger.info/international/spain/frame js.htm?fl=sol?f2=solutio

ns_estandards n

http://www.bds.com.es/4828.html?*session*id*key*=*session*id*val*
RFID Digital Door Lock.
http://www.ubergizmo.com/15/archives/2005/09/hitech rfid doo.html

Alfombras con etiquetas RFID.

http://www.i4u.com/article5258.html

Sartenes, cacerolas y placas de vitrocerdmica con RFID
http://www.ounae.com/index.php/vitacraft-sartenes-inteligentes-con-

etiguetas-rfid
Reproductor de video RFID

http://www.potemkin.org/cms/Pid/RFIDVideoPlayer

Lavadoras con tecnologia RFID

http://www.rfidbuzz.com/news/2004/rfidreading washing machine.html

Tienda Online con dispositivos RFID

http://www.iautomate.com/rfid.html

https://www.serina.es/empresas/plataformaforestal/RFID.pdf

122


http://www.seeburger.info/international/spain/frame_js.htm?f1=sol?f2=solutions_estandards_n
http://www.seeburger.info/international/spain/frame_js.htm?f1=sol?f2=solutions_estandards_n
http://www.bds.com.es/4828.html?*session*id*key*=*session*id*val*
http://www.ubergizmo.com/15/archives/2005/09/hitech_rfid_doo.html
http://www.i4u.com/article5258.html
http://www.ounae.com/index.php/vitacraft-sartenes-inteligentes-con-etiquetas-rfid
http://www.ounae.com/index.php/vitacraft-sartenes-inteligentes-con-etiquetas-rfid
http://www.potemkin.org/cms/Pid/RFIDVideoPlayer
http://www.rfidbuzz.com/news/2004/rfidreading_washing_machine.html
http://www.iautomate.com/rfid.html
https://www.serina.es/empresas/plataformaforestal/RFID.pdf




En la Aduana Ecuatoriana no se registran ingresos de pulseras con

tecnologia RFID por cantidades comerciales. Dentro de las clasificaciones

arancelarias se encuentra el siguiente arbol de partidas:

Seccion XVI :

Capitulo 85 :

Partida Sist. Armonizado
85232 :

SubPartida Sist. Armoniz. :

SubPartida Regional :
Codigo Producto Comunitario
(ARIAN) 8523510000-0000 :

Codigo Producto Nacional
(TNAN) 8523510000-0000-

0000 :

MAQUINAS ¥ APARATOS, MATERIAL ELECTRICO ¥ SUS PARTES; APARATOS DE GRABACION O
REPRODUCCION DE SONIDO, APARATOS DE GRABACIONC REPRODUCCION DE IMAGEN ¥ SONIDO EN
TELEWISION, ¥ LAS PARTES ¥ ACCESORIOS DE ESTOS APARATOS

Maquinas, aparatos y material eléctrice, y sus partes; aparatos de grabacidn o reproduccién de sonido,
aparatos de grabacidn o reproduccién de imagen y sonido en television, y las partes y accesorios de
estos aparatos

Soportes preparados para grabar sonido o grabaciones andlegas, sin grabar, excepto los productos de
Capitule 37

Codigo de Producto (TNAN) 0000
Antidumping 0 %
Adwvalorem 0 %
FDI 0.5 %
ICE 0 %o
IVA 12 %
Salvaguardia por Porcentaje 0 %

Salvaguardia por Valor

Aplicacion Salvaguardia por Valor

Techo Consolidado 0 %%
Incremento ICE 0 %

Afecto a Derecho Especifico

Unidad de Medida Unidades (UN)
Observaciones
Es Producto Perecible MO
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FORMATO DE ENCUESTA

1) GENERO

1. MASCULINO 2. FEMENINO

2) EDAD

1. 18-26 2.27-34 [::] [::]
3. MAYORES A 35 |:|

3) ¢TRABAJAEN ALGUNA INSTITUCION / EMPRESA QUE TENGA MINIMO 20
EMPLEADOS?

1. S [::] 2.NO [::]

Entiéndase a cualquier Tipo de Institucidn. Si su repuesta es NO la Encuesta a terminado

4) ¢EN QUE TIPO DE INSTITUCION /EMPRESA TRABAJA?

[ ] [ ]

1.PRIVADA 2.PUBLICA/ DEL ESTADO

5) ¢CREE UD QUE ES IMPORTANTE TENER UNA IDENTIFICACION CUANDO SE ES PARTE
DE UNA INSTITUCION/EMPRESA?

1.l [::] 2.NO [::]
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6) DELE UN GRADO DE IMPORTANCIA A LAS SIGUIENTES POSIBLES RAZONES PARA
IDETIFICARSE CUANDO SE ES PARTE DE UNA INSTITUCION/EMPRESA, SEGUN SU
OPINION, SIENDO 1 (NADA IMPORTANTE),2(  INDIFERENTE), 3(IMPORTANTE ), 4
(MUY IMPORTANTE ).

1. SEGURIDAD
2. DISTINCION DE LA INSTITUCION

3. ACCESO A SERVICIOS DE LA INSTITUCION

IRiRinl

4. CONOCER AL PERSONAL, USUARIOS, ETC.

7) ¢EUSTED POSEE ALGUNA IDENTIFICACION DE PERTENENCIA A SU ACTUAL

INSTITUCI(j

1.3l 2.NO

|

Si su repuesta es NO, SIGA A LA PREGUNTA 9

8) ¢QUE TIPO DE IDENTIFICACION POSEE?

1. CARNET [ ] 2.TARJETAS CON CHIPS CRIPTOGRAFICOS [ ]
3. MEMBRETES DARJETAS DE CODIGOS DE BARRAS |:|

[ ]

5. ACCESO CON HUELLLA DIGITAL/ADN/ROSTRO
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9) ¢HA ESCUCHADO HABLAR SOBRE LA TECNOLOGIA RFID?

[ ] [ ]

1.3l 2.NO

10) ¢QUE LE PARECE LA IDEA DE UTILIZAR COMO IDENTIFICACION UNA PULSERA DE
SILICON CON UN COLOR REPRESENTATIVO DE SU INSTITUCION/A SU GUSTO
PERSONAL?

1. MUY BUENO
2. BUENO
3. REGULAR

4. MALO

IRipinl

11) EN CASO DE POSEER ESTA PULSERA DE SILICON COMO IDENTIFICACION, ¢ CUAL DE
LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS CREE USTED QUE ES MAS IMPORTANTE?

1. TEXTURA
2. TAMANO

3. CALIDAD

Jub O

4. PESO

12) ¢CREE UD QUE ES MAS COMODO USAR UNA PULSERA DE SILICON INTELIGENTE LA
CUAL TIENE TODA SU INFORMACION PERSONAL, QUE LOS TIPOS TRADICIONALES DE
IDENTIFICACION?

1.5l |:| 2.NO |:|
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13) EN BASE A ESTE RANGO DE PRECIOS ¢ CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR LA
PULSERA DE SILICON INTELIGENTE?

1. 2,50-3,00 [ ]
2. 3,01-3,50 [ ]
3. 3,51-4,00 [ ]
4. 4,01-4,50 [ ]
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