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Resumen

Hay que tomar en cuenta que hoy por hoy, el merdadequipos computacionales como a su vez a loEger de
soporte técnico del mismo ha cambiado y han teardmcremento muy acelerado a lo que a la demaedpecta.
Y como resultado de esto, la oferta ha tomado simaimargen de crecimiento al cual ha dado la opodad a
pequefios productores como quien hace este progeatgresar al mercado, entregando llamativos precjo
ofertas especiales para asi a su vez puedan logb&ener un posicionamiento considerable y aceptaileun
corto como mediano plazo, a la cual dichos plazmsieimpo van desde 2 a 4 afios. Por ello los olggtfijados
deben estar relacionados con el buen servicio ystzamiento de sus productos que en algunos casesaie ser
asi. Hay que destacar adicionalmente, que los dgarproductores hoy por hoy, mas se dedican arltaveara
distribuidores debido a que su crecimiento ha swoy aceptable llegando a un punto que decidierojorme
distribuir el mismo a terceros para asi mejorar siisidades y minimizar sus costos por lo que esemm objetivo
es que tratamos de buscar..

Palabra claves: Mercado de equipos computacionales, Servicios dmors® Técnico, Oferta y Demanda,
Oportunidad en el mercado.

Abstract

We have considered that actually the market of ecterp equipments and the technical support senagdex and
repair the same hardware and software of the coergutave been increasing. And as result to thissin, the
demand is bigger with respect to offer.

This excess demand has made the offer is regul@ketefore, this situation has provided the oppoitiufor new

small businesses to participate in economic addiwit for the sale of this product and service.
Such is the case of our company, which we previoingicated this situation opens the doors to tahis
opportunity to supply products with good servicel guality, in order to gain recognition and markmsisitioning
over sized earlier in time. We must add that thg pioducers nowadays, most are engaged in selling t
distributors because its growth has been very atad#e reaching a point that they decided to disitéthe same
to medium and small businesses in order to imptogi profits and minimize costs .

Keywords: Computer equipment market, Technical Support Sgreifer and demand, market opportunity



Introduccion. Con ello hablando de niveles nacionales la indastri
tiene un comportamiento normal a lo que respecta
Ciertamente en la actualidad, el mercado de IOStanto en la venta como el servicio técnico de eftos

equipos computacionales y al mismo tiempo el lo ttar:.to el crdecu;nlento qL,Je, Iaf_ er(T;presas t:jenea E)ar
servicio técnico de la misma esta en un crecimiento€Sc PO Producto y Servicio, tiende a ser deocar

constante pero no tanto al margen como hace uno@ed'apo plazo a I? cual estariamos haplando dedinos
afios atras a 4 afos respectivamente en promedio, por lo tanto

La carrera tecnoldégica se ha desarrollado tantoeSte tiempo es referencial para las empresas que

; compiten en el sector de la venta de los equipos
llegando a un punto que han logrado estandarizar su P racional | lado de | q p
L computacionales, ya que por el lado de los sewicio
procesos y sobretodo encontrar al maximo la P »yaquep

. . . técnicos este a su vez toma mayor tiempo. Ya gie es
satisfaccion para sus clientes. y P

Pareciera que esta rama de trabajo y sector ecoaomi puede llegar de 4 a 5 afios respectivamente.
no tuviera problemas, pero en realidad hoy porédioy .
mismo medio ha hecho que tanto la capacidad yAnalisis de Mercado.

talento humano se desarrolle para suplir a los
consumidores. Por ello, en el mismo abastecimiesto Actualmente en el mercado, aproximadamente el 80%

donde basicamente hemos encontrados los problemade a2 poblacién en la ciudad de Guayaquil posee
que tanto grandes como pequefias empresa§duipos computacionales hablando de una muestra de
distribuidoras han tenido y no han logrado mejoar 200 encuestados y que el 54.5% de la poblacidmautil
respecto al tiempo. el computador en casa tomando en cuenta que el rest
Estas desventajas de aquellas empresas. Nos ha@stan dado por la siguiente escala.

servido para sacar el maximo provecho, y a su vez

tener la oportunidad de mejorar dichos erroresties o LUGARES | USUARIOS | PORCENTAJE

para asi encontrar el reconocimiento y fidelidatl de Casa 109 54,50%

cliente. Ciber 68 34,00%

Conforme vamos desarrollando este articulo, vamos a Trabajo 16 8,00%

demostrar como la empresa ha crecido tanto cueditat Otros 7 3,50%

como cuantitativamente, para asi demostrar que con total 200 1

una buena estrategia se puede lograr obtener grande

beneficios. Por otra parte, los usuarios de computadoresartili
equipo en un promedio de 6 dias respectivamente y

Antecedentes y estudio de la industria que el precio promedio por el equipo comprado por e

consumidor esta dado por $844.34 teniendo con una

Sabemos que hoy en dia el mercado tanto por el Iada'da util de 2.7 afios respectivamente.

de los servicios de soporte técnico como la venta

directa de los equipos computacionales en ecuador, Sin embargo las preferencias por el soporte téatgco
tomado una gran fuerza en estos Ultimos afios, alquienes se los realiza a los usuarios que tienen
tiempo que la mayoria de empresas compiten mas qu@omputadores estan dadas en la siguiente escala.

todo en lo ngvedoso de sus equipos que estas puedan Técnico Personal 148
presentar asi como también al precio que se peesent BN
para que el consumidor final lo vea atractivo aual Centro de servicio técnico 35
por nuestro estulcljio este factor es el mayormente Yo mismo lo arreglo. 19
importante para ellos.

P P TOTAL 200

Ahora bien, con respecto al servicio técnico que se )
brinda, la industria en la ciudad de Guayaquihdiea Ahora bien, se encuentran 200 encuestados por los

. 9 i
su vez centros de gran escala proporcionada por |a§uales el ZO@Irestante que no t.lene computador. Y
empresas distribuidoras como también pequeﬁosque estos utilizan una alternativa  ya sea en la

productores de servicios que brindan de una maneré’n'vers'qad u 9”05 lugares, nos dieron .algunas
particular referencias de quien o donde van a arreglar logpesju

cuando estos se les dafian para asi completar las
preferencias a lo que servicio técnico se refiere.



Debemos destacar que los usuarios que utilizan losAnalisis del precio.
servicios de técnicos personales el 19.86% dedés 1

personas o sea 29 personas, no pagan absolutament&ra empezar vamos a tomar en cuenta de una manera
nada por el trabajo que se le realiza. global los precios referenciales que las empresas
Y sin olvidar que de las 160 personas que tienecopran mas en el servicio de soporte técnico que se
computador del 31.25% (50 personas) no se eneuentrprinda, para ello colocaremos los precios que een |
satisfecha por el equipo adquirido. mas caracteristicos que las empresas utilizan.

Es por esta razon que mediante este estudio degr ello comenzaremos con él.

mercado vamos a mostrar los principales puntos y

factores mas influyentes que tienen las empresas an apglisis de precio del servicio de soporte técniate

las personas para ofrecer y comprar los produpies |os equipos de computacion.
nosotros vamos a ofrecer.

Los precios que presentamos a continuacion son
Analisis de Competencia. referenciales a la cual criterios de relevanciaamos
Actualmente en la ciudad de Guayaquil  hay 3 mencionar especificamente la empresa que la

aproximadamente 59_empresas y en crecin_wi_ento, Oleobtiene, y que solo vamos a mostrar en detalle de
entre grandes, medianas y pequefias oficialmente ,

registradas, que se dedican a la comercializag@n como trabajan ellas.

los equipos computacionales, por lo cual entre las

grandes distribuidoras y empresas que presentamos BOr ende estos son los diversos precios que cqoran
continuacion estan dadas a un nivel de las siguientes caracteristicas:

posicionamiento del mercado sacado del cuadro deviantenimiento y reparaciéon del equipo y sistema

nuestro estudio estadistico. operativo (Completo)
- Centros de gran escala (40 a 60 ddlares/CU )
COMPUTRON 20,505 .

EASYCOME T 700 + Centros de mediana escala ( 35 a 50
CINTICOMP 15 délares/CU )

SISTEMAS ¥ SERWICIOS E ~ -

COMPUCITY T * Pequefios productores de servicios ( 20 a 30
INTELICON délares/CU )

FAC. TECNOMEGA . . . .

TOAN ELJUR Desinfecciones de sistemas operativos

ﬁ;’jﬁgw » Centros de gran escala ( 20 a 25 dolares/CU )
ARTEFACTA * Centro de mediana escala ( 15 a 20 ddlares/CU)
EARTECH & i

EAMANDATD e Pequefios productores de servicio ( 5 a 10

COMPUCENTER
COMPUSARIATO
CREDITOS ECONOMICD S

dolares )
Respaldo de informacion de equipos dafiados vy listos

MALL CEL 50L para reparar

AKROS .

SERER * Centros de gran escala ( 5 a 10 ddlares por 10
ORVE HOGAR GB/ CU)

ERHIA . .
CONEUCORE * Centros de mediana escala ( 1 a 5 ddlares por
HR NET 50 GB /CU)

MALECON - . .

FC CLONE e Pequefios productores de servicio ( gratuito )
EEE‘;MSA Reparaciones de impresoras multifuncionales, |3ser
CASA TOSI otros instrumentos como camaras, scanner, cambios d
CHIF ¥ CHIP

partes y piezas etc. (dependiendo el dafio del efuip
« Centros de gran escala ( 20 a 200 ddlares/CU)
e Centros de mediana escala ( 10 a 150

COMPU REPLAY
COMPUMILLENIUM
CATASERVICE
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INFOTECH

KRONO S ddlares/CU )

oo R «  Pequefios productores de servicio ( 10 a 100
SUFER FACO dolares/CU )

BLELE L Diagnostico de dafios, instalaciones de partesaapie
TOTAL 207 y staff del equipo o componente computacional

e Centros de gran escala ( 10 a 20 délares/CU )
» Centros de mediana escala ( 5 a 10 délares/CU)



» Pequefios productores de servicio ( 3 a 5de dispositivos sino también como muchos otrostale
ddlares) como los MP3, IPOD, MP4, Etc.

Por ello hoy en dia hay que trabajar en un modelo e
las cuales el impacto a perdida por el devaliouwe s
precio no nos afecte notoriamente al crecimienttade
Basicamente, este precio lo hemos analizado, ntedian empresa.

en cuanto estan dispuesto a pagar los consumidores

por un computador, ya sea este de escritorio comoHay que tomar en cuenta también, que hoy en dia no
portatiles. Hay que tomar encuentra que este @alis 10d0s los articulos digitales han bajado de pregio,

solo esta dado para los computadores, ya que Spsto se debe principalmente a la falta de equipamie

hablamos de otros equinos de la misma linea. Va ser e infraestructura a nivel mundial ya que hace afios
quip Y atrds se sufrié un caso fortuito al cual el homtoe

otro tipo de estudio. pudo evitar. Y como resultado de esto las emprgsas
Por lo tanto, durante el proceso de las encuestase  fabricas de estos articulos tuvieron que subir sus
realizd6 nosotros les preguntamos ¢Cuanto estariaprecios. Tal es el caso de los famosos discos daros
dispuestos a pagar por un equipo computacionaldue actualmente han subido practicamente el dable d

completo y cuanta garantia crees que deben darte posY valor original y no solo eso, sino también otros

articulos como or ejemplo los rocesadores
lo que compras?, y la respuesta fueron muy redles a_ _. P jemp P '
mainboards, etc.

tiempo que tenemos como estadistico un promedio_
referencial de cuanto estarian dispuestos a pagaey
este valor fue de $940.88 y que el tiempo de giant DETERMINANTES Y

que se cree que deben darselo es de 2 afogOMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA
respectivamente.

Ademas durante este andlisis, lo minimo Yy maximo Como bien sabemos, las personas tienen muchos
que una persona pagaria por un computador estdactores al cual hacen que adquieran un computador
demostrada en este cuadro para uso personal o de trabajo, como al mismo temp
el soporte técnico del mismo. Al cual, son puntag m
determinantes para que una empresa pueda ingtesar a

Andlisis de precio del los equipos de computacion.

C(,).STES VALOR mercado y se mantenga en marcha. Por ello, vamos a
Ml,nl_mo $ 300,00 determinar los principales puntos.
Méaximo $ 4.000,00

Determinantes para el soporte técnico

Para este andlisis hemos tomado 8 variables en las

Niveles de abastecimiento del mercado. cuales estan dadas de la siguiente manera:
Los programas que ponen no son actualizados

Ciertamente hemos dicho que el 80% del segmento déProgact) .
mercado que habiamos trabajado tiene un computadorl'OS virus - noson totalmente  eliminados
por ello esto nos puede significar que este mis@i6 8 (totalerasyvirus) .

también se encuentra abastecido por los servi@os d No hubo rgspaldo de archivos

soporte. Por ello, el mercado si esté lo suficieetate  (Sinrespafile) g

abastecido como para lograr llenar los espacio®sac Valores adicionales por la reparacion

que las personas que no tengan computador puedaﬁ’alad'c) . ., . ,
tener acceso a la compra del mismo equipo Falta de informacié2n sobre el cuidado de pc’s

(faltinform)

Por otro lado, hemos notado que por lo genera dad Falta de garantias

a 6 meses existe la tendencia a entrar equipogdSingarantia)

desarrollados al mercado por lo cual los que yaP€masiado tiempo para entrega de producto

existen en nuestro medio actual empiezan a emntrar e(Dem‘?FaS) .

un periodo de declive en su precio. Este es casosde ' |exibilidad sobre el lugar de reparacion.

famosos PENDRIVE ya que de $20 dodlares que valia a(flexplace) . .

principio de afio 2006 y de capacidad de 4 gigaraah Con estas \_/arlables lo que se quiere demo_strauces o}
para finales del mismo su decrecimiento en el preci los consumidores toman en cuenta las relacionéssde

ha sido de $10 délares 6sea estamos hablando de uﬁ’a’?‘r'ables para un servicio d?, calidad. Para esto
caida del 50% en su precio. Y no solo para este ti reflejamos la matriz de correlacién y su prueba KMO
Ya que son los mejores indicadores para este enalis

gue tiene 69 candidatos que votaron a este iteta de



encuesta debido a que ellos no se encuentran KMO y prueba de Bartlett
satisfechos por la reparacién que ha sido entregado

Por ende el KMO nos da como resultado: Medida de adecuacion muestral de

Kaiser-Meyer-Olkin. F17
KMO y prueba de Bartlett

Medida de adecuacion muestral de Kaiser- Prueba de  Chi-cuadrado 403 156

Meyer-Olkin. 719 esfericidad de aproximado :
Bartlett gl -

Prueba de esfericidad de Chi-cuadrado . .

Bartlett aproximado 120,538 Sig. 000

| g I
’ 28 Lo que podemos deducir es que la prueba KMO nos

Sig. .000 dice lo representativo y su adecuacion es conditiera
ya que tiene un 71.7% por lo que se puede dedueir q
Esta matriz nos dice que tiene un 71.9% de ademiaci @ matriz y sus variables estan relacionadas y son
por lo tanto nuestro analisis si va por buen carmpama a_decuadas para su cont|nu|daq en el andlisis o dic
asumir que nuestra hipétesis sea una conclusiorSiMple condicion. Las variables a los que a
acertada a la H1. Que nos decia que las variable§Onsumidores se refieren para comprar el equipo. En
implicadas tienen una considerable relacién y muchas ocasiones son independientes. Y es alliedond
adecuacion ya que su nivel de KMO esta mas cerca £l cliente ba5|came_nte comete el error al cual como
1, por lo tanto en nuestro andlisis los consumislore "esultado a esto, viene el arrepentimiento despeés
basicamente no estan viendo casi la relacion éogre  haber comprado el equipo y al mismo tiempo ya no
problemas que presenta el servicio técnico a ln ena ~ Puede hacer cambios ni devoluciones del mismo.
conclusién los usuarios de computadoras consideran

estos factores independientes para el serviciackcn

Cosa que actualmente se esta dando y que ademas &9 10 tanto, hay que concluir con este analises tps
ello recién en nuestros dias recién se esta tomemdo Clientes en su casi la mayoria, tienden a comprar y
cuenta su relacion. adquirir servicios en las cuales ellos mismos reisa

evaluarlo, al cual cometen errores que les puesirico
Determinantes al comportamiento a la compra de =~ Muy caro tal es el caso de perder mucho dinero
computadores. comprando un equipo no casi lo suﬁm_en'ggmente duen

como para que su durabilidad como fiabilidad sea a

Para este analisis vamos a relacionar las variasles Plazo considerable al cual promediamos unos 4 a 5
las cuales las personas se perfilan al comprar urfNOS respectivamente.

computador como también a tipo de lugar al quesello Por eI_Io, vamos a_plantear un _modelo al cual naestr
acogen para la compra de los mismos negocio sea atractivo para el cliente. Por lo vaalos

a presentar a continuacion.

Por ello las variables a las cuales evaluamos son:
Lo novedoso de sus programas (novaprogram) MODELO DE NEGOCIO PARA EL

Procesamiento de informacion  (procesadores) SERVICIO DE SOPORTE TECNICO.
Imagen de equipos electrénicos (lookpc)

Capacidad y almacenamiento (almacapacity) Este tipo de trabajo para entregar estara enfozxdol®
Marca del equipo (markequip) siguientes puntos:
Ofertas en las ventas (ofersales) » El precio por la reparacion no excederia de

los $25 délares
Es por eso que relacionaremos variables de acogida + No se cobrarian costos adicionales por

con los establecimientos mencionados en ocasiones respaldo ni programas adicionales

anteriores a la cual su perfil para evaluar es: » El servicio sera personalizado para brindarle
la mejor informacion para el uso y cuidado

Comodidad de pago (pago) del PC.

Influencia en precio (precio) « El trabajo sera a domicilio o donde el cliente

Comodidad y buen servicio (comodity) crea conveniente.

Surtido y completo establecimiento (diversificagion « Trabajaremos con el afan de que el sistema de

Otros _ (otros) entrega de producto entregado después de la

Por lo cual los datos arrojados por el analisisoféal reparacion no exceda de las 4 horas.

son los siguientes: « Dar seguridad y la garantia a nuestros

servicios, en la cuales estariamos hablando de
poner una cuota temporal de fallos que en el

caso sean provocados por casos de fuerza
mayor en el sistema del computador.



MODELO DE NEGOCIO PARA LA VENTA DIRECCION GENERAL
DE EQUIPOS COMPUTACIONALES

Se trabajaria en estos siguientes aspectos.

COMPRAS ¥ VENTAS SOPORTE ¥ ENSAMBLE

e Que el computador tenga programas
actualizados y con sus respectivas licencias

de originalidad registradas. A la cual el departamento de Gerencia General se
*  Dar un mejor perfil para el rendimiento de los encargara de todo a lo que se refiere el analisis

equipos ya sean estos en sus capacidades dgdministrativo-Financiero.

almacenamiento, procesamiento de datos YE| departamento de Soporte Técnico se encargaria de

apertura de mantener la velocidad optima del todo |o relacionado a reparaciones de toda la giema

sistema operativo de cada computador. los equipos de computacion y digital.
 Ofrecer una garantia pr(_)medlo con respecto ay por ultimo el departamento de Compras y Ventas.
nuestro estudio estadistico Se relaciona a tanto la busqueda de clientes y

* Lograr tener un establecimiento en las cuales proveedores para la cual presentamos el siguiente
el cliente se sienta atraido por su diagrama.

diversificacion en nuestro producto y Diagrama de busqueda de busqueda de

servicio. proveedores
e Poder dar una politica de crédito en las cuales
este solo sea para clientes que ya se sientar /_
identificado con nuestra empresa. (e |
* Inclinarnos en la inversion de publicidad para X
lograr llegar al cliente. BUSQUEDADE | | Vissce
PROVEEDORES
Con todos estos puntos para el logro de nuestros e [ roveoor |
objetivos, creemos que lo lograremos en el plazo PUBLICITARIAS "
deseado.

Tomese en cuanta que nuestra empresa ahora ya CO'AI q q
posicionamiento tendr4 que tener los siguientes go que estaca a este departamento, es que se
parametros: trabajard con marcas de mejor fiabilidad y durdhdi

tales es el caso de Intel, asrock foxconn. Etc.
Ahora bien para el abastecimiento se trabajara

LA EMPRESA, mediante el siguiente flujo.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Transporte

Llegada de
Fro

Ciertamente la empresa MICROSUPORTEC lleva 3
afios en el mercado trabajando en el area de sErvici
de soporte técnico por ende tiene como visién yomis
los siguientes ideales: Notificacicnes
MISION: Entregar un servicio de calidad, '
transmitiendo seguridad y confiabilidad en nuestro
trabajo para que el cliente tenga satisfaccion con
nosotros.

VISION: Ser pioneros en la entrega de nuestros
servicios para lograr alcanzar el liderazgo prefeisd

en el pensamiento local como nacional. O
Después de haber mencionado nuestros principios
como empresa, vamos a presentar y explicar como o
estaremos constituidos a raiz de incrementar rguestr para Ve
instalacion

Y
Reembargue

éInventario
completo?

Ahora bien, con todo estos diagramas. El objetive q

La constitucion de la empresa se incrementara a lase busca en este departamento es encontrar

creacion de algunos departamentos tales como: importadores directos y si es de ser posible méaligin
crecimiento convertirnos en importadores de los
mismos equipos. Claro esta que hay que encontrar
inversionistas a la cual en vamos a mostrar como
poder hacerlo atractivo este proyecto sobre toda pa
atraer a inversionistas.



ANALISIS FINANCIERO DE LA Ahora bien, a lo que respecta el crecimiento detIni
EMPRESA de ingresos lo que se espera es alcanzar el mismo
crecimiento que llevamos ahora en estos afios de
trabajo, 6 t hablando de 23.11%

vale recalcar que la empresa MICROSUPORTEC rabajo, osea estamos hablando de °

tiene actualmente trabajando 3 afios en el mercado ylngresos por venta de equipos computacionales

sea vendiendo programas como dando el servicio deB . L.
o . ueno en este caso del capitulo, el objetivo as gla
soporte técnico a todo tipo de computadores. Por lo X d '
que debemos de vender casi todo el inventariosque

cual hemos tenido un crecimiento paulatino de
encuentre en stock de lo que compramos o al menos

nuestros ingresos por lo cual en nuestro cuadro 0 ) .
.. . tratar de vender el 75% del inventario que se campr
presentaremos el siguiente esquema de ingrescseque .
en el contenedor a pesar que para nuestro estudio

han venido dando pero tomando en cuenta ademas qué .
) . . _“pondremos que se vendera el 100%.
en total de periodos solo se tiene trabajando d3 af

comerciales completos ue estos datos se los ha . : L
b y 9 'Ahora bien con respecto a la investigacién quease h

tomado referencialmente a lo argumentado en nuestra_ . : ; ;
venido realizando de nuestros clientes habiamos

tesis. : . '
mencionado en ocasiones anteriores que de cada 10
MICROSUPORTEC clientes, 6 necesitan periféricos adicionales para
Estado resumido de actividades perfeccionar su equipo y que _d_e' estos mismos se
detalla una posibilidad de adquisicion de las sigigds
INGRESOS partes:
ario | Ingresos Netos Proporcion % Crecimiento Anual ’
2007|  $5423,00 44 82% ] o ] )
2008  $6.676,00 55.18% 2311% El 60% pide adicionar memorias RAM en diferentes
Total $12.099,00 modelos
—o5ToS El 20% exige en incrementar la capacidad de
Ario Costos netos Proporcion % Crecimiento anual almacenaje_((Eil_scos du_ro_s) . .
2007|  $2380.03 41 95% EI1(_)% periféricos adicionales (tarjetas graficadey
2008| $3.29280 58,05% 38,35% sonido)
Total 5567283
TTILDADES Por otro lado nuestra expectativa de crecimiengdrse
oS Voo Proporcion % | _Incremento Anual nuestro estudio a lo que res_pecta el soporte @@sc
2007|  $304297 47 35% de un 23% por lo cual poniéndonos en un panorama
2008|  $338320 52.65% 11,18% medio optimista, sacamos en conclusién que nuestro
Total 5642617 crecimiento anual serd de un 15% por lo cual el

El cuadro muestra el incremento que hemos tenidométodo como politica de inventario sea PEPS con el
durante el tiempo que hemos estado trabajandoeY qufin de recuperar el coste lo mas rapido debido @ qu
este incremento a su vez paulatinamente se haocestadcon este tipo de producto su depreciacién es mucho
dando en la actualidad. Por ello, las expectatiigs ~ mas rapida de lo normal con respecto al resto de
tenemos para los ingresos después de haber aplicadactivos tangibles que conocemos

nuestras estrategias estan dadas de la siguientrana

en las cuales las hemos clasificados de la siguient Estrategia en el precio de producto y servicio

manera. técnico.
Basicamente nos basaremos en el sistema de precios
Ingresos por servicio de soporte técnico. del mercado y que solo lo reduciremos de un 10% a u

Ciertamente hemos mencionado los ingresos que h25% méaximo, ya que actualmente existe una
tenido la pequefia empresa durante estos dos Ultimosompetencia muy grande entre las empresas
aflos completos que se ha venido trabajando. Ror ell anteriormente mencionadas a principio de este
sacando el monto esperado para este tercer afio dieforme.

actividades a lo que respecta solo en venta de

programas y las reparaciones de soporte técnicegue Es por ello para lo que a venta de los equipos
realiza tenemos que el monto asciende a $9798.0tompletos computacionales vamos a poner como
dolares anuales, tomando en cuenta que el promedioeferencia el promedio que el cliente esta dispuast
de reparaciones mensual que llegamos es deagar por el mismo, a la cual segin nuestro estudio
aproximadamente 16 reparaciones y que estan sacadalurante el capitulo del mercado, nos sale que en
de los 31 meses que llevamos trabajando en elrsecto promedio lo que las personas pueden pagar por el
gue para lograr el objetivo de alcanzar este montocomputador completo es de $850 délares al tiempo qu
esperado, solo hablando en términos de reparaeidén dpor los equipos, al tiempo que el precio que seazéb
computadores se debe llegar a un niamero minimo dgor el servicio de reparacion sera de $30 para
27 pero el objetivo es ese al findtrecer para ser computadores de escritorio y 40 para las portétiles
grandes” dependiendo el caso si el cliente desea negociar el



precio. Por lo cual en este caso vamos a mantenerl@lemanda de productos computacionales, tenemos el
asi. otro soporte de ingresos que es el servicio de
Ahora bien por el precio de los equipos periféricos reparacién y soporte de computadores.

adicionales tienen bastante diferencia por lo cual Mostramos a continuacion el desglose de la tasa
utilidades en promedio estan alrededor de un 89% deinterna de retorno para la cual nuestro negocim@s
costo del producto importado que se vende o avscas viable debido a que para que nuestro negocio dste a
llega hasta un %150 mas de lo que cuesta lo cugll es misma altura sobre la tasa adquirida por el acstiani
caso de los PenDrive y memorias SD. Y que esteque es del 20% nuestro utilidad debe decaer e34n 8
ingreso tendrda un incremento anual del 15% comosituacion que no pasaria en absoluto, pero quedaes t

politica que se aplique. formas las mostraremos para tener una ilustrac@® m
Durante nuestro andlisis del inventario mostraremosnumérica
las proporciones del mismo que vienen en un MICROSUPORTEC

contendor que tiene el costo de $10000 a 15000
délares respectivamente.

Analisis de Sensibilidad

Tmar 20% Afio 0 Afio 1 afio 2 Afio 3

Después de haber planteado lo que se ha venid@ dand At d Sensibilidzd - - -
Utilidades Actuales -5 15.000,00( $31.038.80| $51.070.73| §68.195.67
$1 $51

a traVéS de t|emp0 en Ia pequeﬁa empresa VamOS Decrecimiento de 25% 500000 $23.279.10( $38.303.05 14675
ahora presentar lo que necesitamos para asi dezir q |[m®= 186%

|e empresa de pequeﬁa que es aCtUaImente St Decrecimiento de 50% -5 15.000.00) $15.519.40) $25535.36| $34.097.84
. - ' TIR 124%
convierta en una empr_esa pOSIClonada_y al margen Decrecimiento de 73% -5 15.000.00) $7.759.70) $12.767.68) §17.048.92
como las grandes que existen en la actualidad. TR 54%
Decrecimiento de 85% -5 15.000,00{ $4.653.82| $7.660.61| $10.22933
TR 20%

Por ello lo que se necesita para realizar esteeptoy
es de unos $20000 ddlares a la cual actualment
tenemos para invertir solamente $5000 délares.

Por ende la diferencia, es decir los 15000 faltgrae

en este caso no se encuentran a los inversionistas Analisis de Sensibilidad ante Utilidades
Tendremos que buscar la manera de obtener es¢
monto. Y que para ello lo mas probable es a trdeés
préstamo bancario. .
Dicho préstamo sera pagado a un plazo no mayor de & eeeimene s 1
afos al cual a continuacion presentamos en elcgrafi "
el detalle de las amortizaciones.

MICROSUPORTEC

DETALL DE AMORTIZACION SOBRE PRESTAMO ANUAL

%or ello nosotros ni aun asi con el sistema que
actualmente estamos nosotros

= Rendimients

Financiamizrto — e e Trabajando en nuestros dias, tendriamos un
Afios Pago interes Cuota de Capital | Saldo Actual | Amortizacion decrec|m|ent0 muy bajO ante nueStraS Utl|ldadeS PO
0 515.000,00 i :
1 5582050]  -§1200.00 5482050 51037950] 54562050 lo cual la probabilidad que nuestra TIR tenga lamai
2 -55.820.50 -5830.36 5499014 $5389.35| -59610.65 Tmar es extremadamente baja ya que este es desapena
3 55.820,50 543115 -55389,35 50,00| 51500000 0.05%.

Béasicamente se estima ese tiempo para pagarlajeya q
como el crecimiento y retorno de la inversion es

bastante rapido para asi cumplir con los objetivosCONCLUSIOI\I
deseados. Al cual tomando en cuenta que si sediene
buen equipo de trabajo para las ventas entonces s
pueden lograr grandes cosas.

Destacamos que nuestro proyecto es muy rentable,
ero en realidad la rentabilidad esta dada endezéu
e trabajo que vayamos a realizar, por lo que raest
expectativa es muy grande. Al tiempo que asi camo |
hemos presentado durante todo este esquema de los

Escenarios y analisis de sensibilidad capitulos. Asi de cierto modo la competencia direct

Para este analisis vale la pena recalcar que s tod

A ; . crece.
casos si existen regulaciones por parte del gahbiern :

; . : Las regulaciones gubernamentales tal vez nos pueden
alli se podria estar pensando en realizar un plan

. afectar un poco en nuestro plan de negocios. Pero
maestro para lograr mantener las utilidades

. . hasta que suceda esta regulacion ciertamente pasara
mencionadas. Pero nuestro proyecto no es tan &ensib ~
) . - algunos afios. Por lo tanto nosotros ya habremos
a fluctuaciones de bajo rendimiento ya que comanes . :
. L . crecido y sostenido fuertemente para que no naseafe
producto que tiene una rapida salida y sobretodo ung - bsoluto
periodo de vida Gtil muy corto. Las personas siempr X

estaran perfiladas a tener lo novedoso y desaimlla La situacion es muy viable al tiempo que sabemos lo
P i . y ; que quiere el consumidor, por lo cual seguiremos
por lo cual e incluso si en el mercado existe usia b

diciendo que hay que darle al cliente lo que enté



quiere. Buscar la mejor manera que el cliente nos
busque para entregar nuestro producto de la mejor
manera con principios de calidad y buen servicio.
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