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TÍTULO 

Elaboración del plan de negocios para la creación de la empresa “ICSOLUTION” 

dedicada a la importación y comercialización de productos, partes y piezas 

informáticas en el Distrito Metropolitano de Quito. 

INTRODUCCIÓN 

La computadora es un invento reciente, que no ha cumplido ni los cien años de 

existencia desde su primera generación. Sin embargo es un invento que ha venido 

a revolucionar tecnológicamente a la sociedad en general. 

Actualmente su evolución es continua, debido a que existen empresas en el 

campo de la tecnología que se encargan de presentarnos nuevas propuestas en 

un corto tiempo.  

Esta invención de las computadoras ayudado a desarrollar de manera eficiente las 

actividades que realiza el ser humano en su diario vivir; tanto es la involucración 

que existe entre persona – máquina que ahora podemos decir que para todas las 

actividades que realiza el ser humano existe una herramienta tecnológica que le 

favorece de manera efectiva para cumplir sus objetivos. Por ejemplo el uso de las 

computadoras en la fabricación de automóviles, el uso de las computadoras para 

controlar sistemas de riego en invernaderos, el uso de las computadoras y el 

internet para los negocios, la educación virtual, etc.. 

La tendencia actual por parte de la sociedad en general es utilizar las 

computadoras como medio de comunicaciones, procesamiento de datos, acceso a 

internet, aplicaciones de oficina, para la microprogramación de electrodomésticos, 

en el sector educativo; razón por la cual se puede visualizar de manera eminente 

el crecimiento del mercado tecnológico.  

El conocimiento académico que se ha adquirido en el transcurso de la maestría en 

el campo administrativo, ha impulsado el desarrollo de un proyecto empresarial, el 

cual contribuye al desarrollo personal y sobre todo al sector económico y  laboral 

del país. 

 



PROBLEMA 

DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 

Preguntas de la Investigación: 

 ¿Es posible presentar mejores opciones en cuanto a calidad, marcas 

certificadas, garantías de los productos, partes y piezas informáticas que la 

competencia existente en la ciudad de Quito? 

 ¿La importación directa permitirá ser más competitivos en los precios de 

venta al público? 

 ¿Se podrá captar la suficiente clientela de manera que se garantice la 

subsistencia de la empresa en el tiempo, siendo de esta manera un ejemplo 

como oferente de empleo? 

DELIMITACIÓN DEL PROBLEMA. 

Espacial.-  

Analizar la factibilidad para crear la empresa “ICSOLUTION” en la ciudad de Quito, 

dedicada a la importación y comercialización de productos, partes y piezas 

informáticas a través de la elaboración del plan de negocios. 

Temporalmente.-  

La presente investigación realizará un estudio de: la competencia en la ciudad de 

Quito, proveedores internacionales, mecanismos de importación con el fin de no 

cometer errores en las importaciones y ofrecer productos competitivos en los 

mercados de la ciudad de Quito, además que se realizará el estudio de mercado 

en la ciudad para ver el grado de aceptabilidad de la empresa por parte de los 

clientes potenciales.  

Implementación.- Se estima un plazo de implementación máximo de 12 meses. 

JUSTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 

“Basta mencionar algunos temas objetivos. La población creció de 250 mil 

habitantes a más de 2 millones (ocho veces), el parque automotor se multiplicó 



100 veces y en la actualidad circulan 250 mil vehículos. Se estima, así mismo que 

cada día entran a circular 100 carros. El área de ocupación del suelo urbano 

aumentó de 6 mil hectáreas a más de 100 mil, es decir cerca de 20 veces”, esto 

permite imaginar el incremento de la demanda no solo en los servicios municipales 

sino también en servicios comerciales, la cual genera la necesidad de crear 

nuevos establecimientos comerciales para satisfacer al mercado insatisfecho 

nuevo que se va incrementando paralelamente con el crecimiento poblacional. 

Luego del estudio de mercado realizado a 46 empresas (ver página 103) que 

serán nuestros clientes podemos indicar que la creación de la empresa es viable 

en la línea de negocio que propone “ICSOLUTION” (importación y 

comercialización de productos, partes y piezas informáticas) para las empresas 

que se dedican a la venta de computadoras, partes, piezas en la ciudad de Quito, 

en vista que un 91,3%  de las empresas están de acuerdo en comprar sus 

mercancías a “ICSOLUTION” siempre y cuando se  les ofrezca productos 

informáticos de calidad (ver página 111), con garantías de fábrica, servicios 

posventa y precios bajos. Además los clientes coinciden en sugerir que los 

tiempos de demora para cubrir las garantías sea pequeño, brindar planes de 

financiamiento. 

Por todo esto la empresa “ICSOLUTION”, justifica su creación y participación en el 

mercado, brindando diferentes alternativas a los consumidores en cuanto a la 

comercialización de tecnologías computacionales. 

La creación de esta empresa requiere de una organización en el área 

administrativa, productiva y de ventas, la misma que estará dirigida por el autor de 

este proyecto, distribuyendo funciones, responsabilidades, cumpliendo con 

obligaciones, desempeñando actividades y aportando con experiencias laborales 

individuales que lleven al buen funcionamiento de la misma. En la actualidad 

existen cientos de empresas dedicadas a esta línea de negocio, que necesitan 

proveerse de productos computacionales para realizar sus operaciones cotidianas, 

quienes serán nuestros principales clientes ya que “ICSOLUTION” es una 

empresa que enfoca su línea de negocio en la importación y comercialización de 



productos informáticos al por mayor con el fin de ofrecer productos de marcas 

reconocidas a nivel internacional, garantías establecidas por los fabricantes y a 

precios bajos. 

OBJETIVOS 

Objetivo General. 

Elaborar el plan de negocios para la creación de la empresa “ICSOLUTION” 

dedicada a la importación y comercialización de productos, partes y piezas 

informáticas ubicada en la ciudad de Quito. 

Objetivos Específicos.  

 Fundamentar el desarrollo del plan de negocios con un enfoque articulador 

que nos permita obtener la información necesaria para la elaboración del 

plan. 

 Realizar un diagnostico situacional para la determinación de la necesidad 

que tienen los clientes de beneficiarse de un sitio donde adquirir productos, 

partes y piezas informáticas. 

 Diseñar los elementos constitutivos del plan de negocios para la creación 

de la empresa en base al análisis situacional realizado en la etapa anterior. 

 Validar el diseño a través del criterio de expertos. 

MARCO TEÓRICO 

En el desarrollo de la idea de negocio aquí presente, se torna indispensable el 

análisis de los filtros empresariales, dados a continuación: 

Administración.- Se involucrará en el desarrollo de la propuesta analizando la 

filosofía empresarial, de tal forma que se pueda tener clara y transparente los 

objetivos de la empresa. 

Organización empresarial.- Permitirá conocer la estructura organizacional en 

todo su componente de la empresa, tomando en cuenta al personal, las 

actividades, el lugar de trabajo y los reglamentos que existen para llevar en 

armonía la ejecución de una tarea. 



Producción.- Se incluirá en el desarrollo de la propuesta, analizando todos los 

procedimientos que lleven a la realización del producto final (ensamblaje de 

computadoras), para de esta forma controlar y corregir los puntos en donde se 

presenten problemas. 

Marketing.- Es importante puesto que se aplicará para realizar un estudio de 

mercado y de la competencia, utilizando herramientas tales como: métodos y 

técnicas que nos ayudarán a tener información relevante para la toma de 

decisiones. 

Finanzas.- El análisis económico – financiero, permitirá tener un mejor control de 

todos los activos y pasivos que se manejen en el negocio, además ayudará a 

proyectarse al futuro y plantearnos objetivos teniendo como base los indicadores 

financieros que la empresa presente. El mismo que servirá como atractivo de 

inversión o facilitador de créditos. 

Además se realizará un presupuesto inicial para arrancar con el funcionamiento de 

la empresa. 

Legislación Empresarial.- Una empresa no es considerada como tal, mientras no 

se constituya legalmente, por lo tanto se realizará un estudio investigativo de las 

diferentes sociedades legales que rigen en el país, para optar por la más 

adecuada de acuerdo a las características que presenten, y de esta forma poder 

comercializar libremente los productos. 

Impacto Ambiental.- Crear un plan de gestión de tal forma que no sea causante 

de contaminación al ambiente. 

METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN 

Tipo de Investigación: 

El tipo de investigación que se empleará para la elaboración del plan de negocios 

en la creación de la empresa “ICSOLUTION”, será de tipo exploratoria empleando 

fuentes  externas para la obtención de la información necesaria. 



Esta investigación no será experimental pues la creación de una empresa no 

puede ser experimentada, sino debe ser sustentado con un análisis investigativo 

que garantice el éxito del mismo. 

Esta investigación se realizará a través de la aplicación de diferentes métodos 

tanto teóricos como empíricos; el trabajo se apoyará en el campo científico para 

buscar alternativas de solución al problema planteado. 

Métodos teóricos 

i) Histórico Lógico.- La aplicación de este método sirvió para partir con datos 

reales, provenientes de fuentes primarias de investigación las mismas que 

permitieron tener un punto de partida para el desarrollo del mismo. 

ii) Analítico Sintético.- Se utilizará el método analítico sintético para analizar 

las fuentes bibliográficas de libros, revistas, periódicos, etc., para luego realizar 

una síntesis de los aspectos más necesarios e importantes que se adapten a la 

presente propuesta. 

iii) Inductivo Deductivo.- Se utilizará este método para el estudio de la 

relación existente de cada una de las partes con el todo, que en este caso es la 

empresa en términos generales. 

iv) Sistémico.- El método sistémico ayudará a relacionar las materias y sus 

campos que integran en una empresa para explicar su movimiento y desarrollo, 

mediante la concatenación de todos estos, y poder entender cómo actúan todas 

las áreas que integran una empresa. 

A demás se hará uso de métodos empíricos, como son: 

a) La Observación Científica.- Este método ayudará a percibir el 

comportamiento del producto y/o la empresa ante su medio. 

b) La Medición.- Éste método ayudará a conocer y mejorar las características 

del producto en comparación con el de la competencia, teniendo en cuenta 

aspectos tales como: calidad, garantías, precios. 



Y para complementar la investigación de este proyecto se aplicará las siguientes 

técnicas: 

- La Entrevista.- Ésta permitirá recopilar información mediante el diálogo directo 

entre el entrevistador y los entrevistados, de lo que se necesitaba conocer, para 

fortalecer las bases del desarrollo de este proyecto. 

- La Encuesta.- Mediante ésta técnica se complementará la idea de las 

necesidades del consumidor y a demás del comportamiento de la competencia. 

HIPÓTESIS 

¿Es factible comercializar productos, partes y piezas informáticas al por mayor  en 

la ciudad de Quito, ofreciendo productos de calidad, con garantías de fábrica y 

precios competitivos en el mercado? 

RESULTADOS OBTENIDOS 

Resultado general Obtenido 

 Se elaboró el plan de negocios para la creación de la empresa “ICSOLUTION” 

dedicada a la importación y comercialización de equipos de computación en el 

Distrito Metropolitano de Quito. 

Resultados específicos obtenidos 

 Se fundamentó teóricamente las bases científicas de la propuesta y lo 

relacionado específicamente con los aspectos de organización empresarial, 

mercado, finanzas, producción, legislación empresarial e impacto ambiental. 

 Se diagnosticó la situación actual, la cual permitió conocer la aceptación y 

viabilidad de la presente investigación. 

 Se diseñó y ejecutó el respectivo plan de negocios para luego validar la 

propuesta a través de expertos. 
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CAPÍTULO I: FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA 

1.1 ADMINISTRACIÓN 

1.1.1 La empresa 

Definición.- Es un ente económico que se dedica a fabricar o producir, 

comercializar bienes y servicios con lo cual busca obtener una utilidad económica 

o social, es independiente y legalmente constituida por una o más personas que 

tengan capacidad legal para dirigirla y que se unen para generar bienes y servicios 

teniendo como resultado de su actividad utilidades que serán repartidas 

proporcionalmente entre los socios de acuerdo con el capital aportado. 

1.1.2 Proceso administrativo de la empresa 

Los componentes esenciales de las principales etapas del proceso administrativo 

en una empresa son: planeación, organización, dirección y control. 

1.1.2.1 Planeación.-  “Consiste en definir las metas de la organización, establecer 

una estrategia general para alcanzarlas y trazar planes exhaustivos para integrar y 

coordinar el trabajo de la organización”1. 

Las actividades básicas que involucra la planeación son: 

- Elaboración de la planeación prospectiva. 

- Determinación de objetivos, metas generales y particulares para cada área. 

- Preparación de métodos, estrategias, opciones, políticas y procedimientos. 

- Formulación de programas y presupuestos que contribuyan a alcanzar los 

objetivos y metas trazadas a corto y largo plazos. 

El proceso de planeación prospectiva contempla cuatro etapas dentro de su marco 

metodológico: 

a. Normativa. En esta etapa se plantean dos situaciones: el tipo de futuro que 

se desea alcanzar y definir la situación de la empresa si se continúa en la 

dirección actual. 

                                            
1
 Robbins y Coulter: Administración, Octava edición, 2005, pág. 35 
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b. Definicional. Conocimiento de la situación actual de la empresa, de sus 

principales características y de sus interacciones internas y externas. 

c. Confrontación estratégica y factibilidad. Con base en el futuro deseable 

seleccionado y la identificación de la trayectoria construida a partir de la 

realidad actual, se procede a contrastar ambos polos con objeto de conocer 

y analizar la distancia entre ambos. 

d. Convergencia. Determinación de los puntos de convergencia entre el futuro 

deseado y la situación actual y definición de la orientación global para que el 

futuro de la empresa sea alcanzable. 

1.1.2.2 Organización.-  “Es la distribución formal de los empleos dentro de una 

empresa, la planeación y la organización son funciones mediante las que no se 

logra materialmente el objetivo; pero ordenan los esfuerzos y formulan la 

estructura adecuada y la posición relativa de las actividades que la empresa habrá 

de desarrollar. La organización relaciona entre sí las actividades necesarias y 

asigna responsabilidades a quienes deben desempeñarlas”2. 

Las actividades básicas relativas a la función de organización son: 

Asignación de recursos (humanos, financieros, materiales), actividades (cómo), 

responsables (quién), tiempos (cuándo), determinación de grados de 

especialización y división del trabajo (comercialización, producción, compras, 

personal), establecimiento de jerarquías (relaciones de autoridad y 

responsabilidad), asignación de funciones, determinación de tramos de control, 

diseño de la estructura organizacional, elaboración de manuales de organización, 

políticas y procedimientos, entre otros. 

La organización se puede definir como el sistema que sirve para tomar decisiones 

en una empresa y para relacionar los diferentes componentes de la unidad 

económica. La empresa está integrada por personas y esta es fuente principal de 

los problemas, pues las personas no son máquinas programables, sino que se 

desenvuelven en un entorno de comunicación, y es a través de esta comunicación 

                                            
2
 ROBBINS y COULTER, Administración, editorial Parson Educación, Octava edición, 2005.  
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que ejercen influencia sobre el entorno y que “esto es lo más importante”  son 

influidas por el mismo. 

La organización contribuye a ordenar los medios para que los recursos humanos 

trabajen en forma unida y efectiva en el logro de los objetivos generales y 

específicos de la empresa. La organización conlleva una estructura o marco que 

integra las diversas funciones de la empresa, de acuerdo con un modelo que 

sugiere orden, arreglo y relación armónica, tenemos:  

a) Estructura organizacional 

“La finalidad de una estructura organizacional es establecer un sistema de papeles 

que han de desarrollar los miembros de una entidad para trabajar juntos de forma 

óptima y que se alcancen las metas fijadas en la planificación. 

Es el elemento que define las relaciones que deben existir entre las actividades y 

los órganos de decisión de una empresa, así como las líneas de autoridad formal 

que se fijan y el derecho que por su nivel jerárquico tiene un empleado de exigir el 

cumplimiento responsable de sus deberes a un colaborador directo o de aceptar el 

colaborador las decisiones que por función haya tomado su superior” 3. 

La estructura organizacional representa la autoridad y las diversas combinaciones 

de la división de funciones. Se expresa en organigramas y se complementa con un 

análisis de puestos. 

En micro y pequeñas empresas, esta función se da muchas veces a través del 

propio dueño o gerente y dependerá de la magnitud de las operaciones, pero 

siempre es conveniente procurar su establecimiento por escrito. 

i) El Organigrama.- Es un gráfico que representa, bajo forma de 

documento de conjunto, la estructura de una empresa y permite darse 

cuenta, por medio de un dispositivo complementario, de las distintas 

relaciones, dependencias y conexiones que pueden servir entre los 

servicios.  

Clases de Organigramas 

                                            
3
 STONER, FREEMAN y GILBERT, Administración, Ed. Prentice – Hall Hispanoamericana, Sexta edición, 1996, p.345 
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“Entre las clases de organigramas tenemos: 

 Organigramas verticales 

 Organigramas horizontales 

 Organigramas circulares” 4 

A continuación se describe el organigrama que se utilizará en el proyecto. 

Organigramas Verticales.- En los organigramas verticales, cada puesto 

subordinado a otro se representa por cuadros en un nivel inferior, ligados a 

aquel por líneas que representan la comunicación de responsabilidad y 

autoridad. De cada cuadro del segundo nivel se sacan líneas que indican la 

comunicación de autoridad y responsabilidad a los puestos que dependen 

del y así sucesivamente. 

Algunos autores acostumbran poner al margen, en la altura 

correspondiente, la clase de nivel administrativo: Alta administración, 

administración intermedia, administración inferior. A veces separan estos 

niveles jerárquicos con líneas punteadas. 

 Los organigramas verticales tienen las ventajas de: 

o Ser los más usados y, por lo mismo, fácilmente comprendidos. 

o Indicar en forma objetiva las jerarquías del personal.  

Tipos de Estructuras Organizacionales 

“La estructura organizacional se refiere a la forma en que se dividen, 

agrupan y coordinan las actividades de la organización en cuando a las 

relaciones entre los Gerentes, los empleados, entre gerentes y empleados” 

5. 

Los departamentos de una organización se pueden estructurar 

formalmente, en tres formas básicas: 

 Organización funcional 

                                            
4
 STONER, FREEMAN y GILBERT, Administración, Ed. Prentice – Hall Hispanoamericana, Sexta edición, 1996, p.361 

5
 STONER, FREEMAN y GILBERT, Administración, Ed. Prentice – Hall Hispanoamericana, Sexta edición, 1996, p.361 
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 Organización por producto y/o mercado  

 Organización matricial. 

A continuación se describe el tipo de estructura organizacional que se 

utilizará en el proyecto. 

Organización Funcional 

La organización por funciones reúne, en un departamento a todos los que 

se dedican a una actividad  o a varias relacionadas, que se llaman 

funciones. 

Por ejemplo, una organización dividida por funciones puede tener 

departamentos para producción, mercadotecnia y ventas. El gerente de 

ventas de dicha organización sería el responsable de la venta de todos los 

productos manufacturados por la empresa. 

Es probable que la organización funcional sea la forma más lógica y básica 

de departamentalización, la usan primordialmente las pequeñas empresas 

que ofrecen una línea limitada de productos, por que aprovecha con 

eficiencia los recursos especializados. 

Otra ventaja importante de la estructura por funciones es que facilita mucho 

la supervisión, pues cada gerente solo debe ser experto en una gama 

limitada de actividades. 

Además la estructura funcional facilita el movimiento de las habilidades 

especializadas, para poder usarlas en los puntos donde más se necesitan. 

ii) Reclutamiento del Personal 

El desarrollo óptimo de cualquier empresa requiere de la determinación y 

selección adecuada del personal que en ella participará.  

Es imprescindible conocer las especialidades y habilidades requeridas con 

objeto de cumplir cabalmente con todas las actividades que se necesitan 

para lograr los propósitos del negocio. Conocido el tipo de empresa y sobre 

todo los objetivos de ésta hay que localizar mediante las diversas fuentes 
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de reclutamiento al personal que reúna los requisitos para cada puesto, de 

acuerdo al perfil establecido. 

El activo más valioso de cualquier empresa es su propio personal. Este 

hecho se comprueba cuando uno se percata de que las actividades de todo 

negocio las realizan los empleados. El propietario necesita estar consciente 

de este asunto. Gracias a sus amplios recursos financieros, las empresas 

medianas y grandes utilizan especialistas que desarrollan las funciones de 

administración del personal de la empresa. Pero el pequeño empresario 

carece de recursos financieros; por tanto, casi nunca recurre a un 

especialista en administración de personal. En lugar de esto, él mismo 

controla todas las actividades del personal o las delega en un empleado 

que, además, realiza sus tareas normales.  

La administración de personal no es una actividad de tiempo completo 

dentro de una pequeña empresa, pero no deja de tener gran importancia. 

De hecho, el empresario dedicará buena parte de su energía a manejar con 

efectividad la administración de personal. 

El propósito de la administración reside en contratar y colocar a la gente en 

los puestos para los que está verdaderamente calificada. Las actividades 

que conforman el proceso de administración de personal inician cuando se 

presenta una vacante o se crea un nuevo puesto. Antes de cubrirlo, se 

desarrollarán las siguientes actividades: definición del puesto, reclutamiento 

de los empleados, selección y contratación. 

1.1.2.3 Dirección.-   

“El propósito fundamental de esta función es impulsar, coordinar y vigilar las 

acciones de cada miembro y grupo que integran la empresa, con el fin de que las 

actividades en conjunto se lleven a cabo conforme a los planes establecidos” 6. 

La función de Dirección comprende las siguientes etapas: 

                                            
6
 STONER, FREEMAN y GILBERT, Administración, Ed. Prentice – Hall Hispanoamericana, Sexta edición, 1996, p.482 
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Autoridad. Forma en que se delegan y  ejercen las acciones durante el desarrollo 

de las actividades y búsqueda de los objetivos y metas planeadas. 

Comunicación. Forma en que se establecen los canales de comunicación y en 

que ésta fluye hacia el interior y exterior de la empresa. 

Supervisión. Verificar que las actividades se lleven a cabo conforme se planeó y 

se ordenó. 

Las actividades básicas que comprenden la función de dirección son: 

Determinación de lo que debe hacerse (planeación), establecimiento de cómo se 

llevarán a cabo las actividades de la empresa (organización) y vigilancia de lo que 

debe hacerse (control). 

1.1.2.4 Control.-   

“Es el proceso que permite garantizar que las actividades reales se ajusten a las 

actividades proyectadas. El control sirve a los gerentes para monitorear la eficacia 

de sus actividades, de planificación, organización y dirección” 7.  

El proceso de control contribuye a asegurar que se alcancen los objetivos en los 

plazos establecidos y con los recursos planeados, proporcionando a la empresa la 

medida de la desviación que los resultados puedan tener respecto a lo planeado. 

El proceso de control consta de cuatro pasos básicos: 

i) Señalar niveles medios de cumplimiento; es decir, establecer niveles 

aceptables de producción de los trabajadores, como cuotas mensuales 

de producción para los operarios y ventas para los vendedores. 

ii) Verificar el desempeño a intervalos regulares (día, semana, mes). 

iii) Determinar si existe alguna variación de los niveles medios reales 

respecto a los establecidos. 

iv)  Tomar medidas correctivas, como entrenamiento o mayor instrucción. 

Las actividades básicas que comprende el proceso de control son: 

                                            
7
 STONER, FREEMAN y GILBERT, Administración, Ed. Prentice – Hall Hispanoamericana, Sexta edición, 1996, p.610 
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Establecer indicadores y estándares de control (ventas, costos, productividad, 

competitividad y calidad), medir y evaluar lo realizado (análisis de datos 

estadísticos, informes contables, informes de producción), comparar esto contra lo 

planeado para definir si existen diferencias (evaluación del funcionamiento, 

inspección y localización de fallas) e implantar medidas correctivas (ajustes para 

alcanzar lo planeado). 

Al paso de los años se han desarrollado mejores métodos de control, dirección y 

administración de las empresas. Algunas de las herramientas que hoy utilizan las 

empresas para mejorar su desempeño son: 

 Administración de la Calidad Total 

 Reingeniería de Procesos de Negocios 

Estas contienen una fuerte orientación hacia los procesos, lo que implica una 

búsqueda por: 

 Mejorar la calidad del producto. 

 Reducir el tiempo del ciclo de producción. 

 Reducir los costos. 

La administración de la calidad total tiene un enfoque tendiente a crear: 

 Un clima armónico para hacer bien las cosas correctamente desde la 

primera vez. 

 Prevenir la generación de errores en lugar de su corrección. 

 Crear una cultura de servicio al cliente. 

 Reducir los costos de calidad relativos a cumplimiento (prevención y 

evaluación) y por incumplimiento (por fallas internas y externas). 

La reingeniería de procesos de negocios es un enfoque sistemático para mejorar 

radicalmente los procesos fundamentales que agregan valor. Estos procesos de 

naturaleza estratégica son importantes e indispensables para el cumplimiento de 

los objetivos y metas y para alcanzar un mayor nivel competitivo. 
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La reingeniería de procesos es el medio por el que una empresa puede lograr 

cambios radicales en su desempeño, métodos de trabajo, costos, tiempo de 

servicio y calidad, mediante el análisis de diagramas de flujo de proceso y otros 

métodos aplicados en la ingeniería industrial. 

1.2 PRODUCCIÓN  

1.2.1 Producción  

“Es la transformación de insumos, a través de recursos humanos, físicos y 

técnicos, en productos requeridos por los consumidores. Tales productos pueden 

ser bienes y/o servicios” 8. 

1.2.2 Producto 

Es un conjunto de atributos tangibles e intangibles, que incluye entre otras cosas 

empaque, color, precio, calidad y marca, junto con los servicios y la reputación del 

vendedor. Un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o 

una idea. Así pues, en esencia, el público compra, mucho más que una simple 

serie de atributos físicos cuando adquiere un producto. Está comprando la 

satisfacción de sus necesidades en forma de los beneficios que espera recibir del 

producto. 

1.2.2.1 Clasificación de productos. 

“- Productos industriales.- Se destinan a la reventa y se utilizan en la 

elaboración de otros productos o bien para prestar servicios dentro de una 

organización.  

 Materiales y piezas de fabricación.- Son los bienes industriales que se 

convierten en parte de los productos terminados, tras ser procesados en cierta 

medida. 

 Instalaciones.- Son los productos manufacturados que constituyen el 

equipo más importante, caro y duradero de una empresa, e influyen directamente 

en la escala de operaciones de una organización que produce bienes y servicios. 

                                            
8
 Gustavo Trelles Araujo: el producto, accesado el 10 de junio del 2009,   

www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.html 
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 Equipo accesorio.- Son los productos tangibles que tienen un valor 

importante y que se utilizan en las operaciones de las empresas, no llegan a 

formar parte de un producto terminado, ni ejerce un impacto significativo sobre la 

escala de operaciones. Su vida es más breve que la de las instalaciones, pero 

más larga que la de los suministros de operación. 

 Suministros de operación.- Son los bienes industriales que se 

caracterizan por un bajo valor unitario, por una vida breve y por el hecho de que 

facilitan la realización de las operaciones sin que formen parte del producto 

terminado” 9.  

1.2.2.2 Ciclo de vida del producto 

La vida de un producto consta cuatro fases o ciclos: introducción, crecimiento, 

madurez y declinación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1.1. Ciclo de vida de un producto   

FUENTE: VÁSQUEZ, Sandra: CREACIÓN DE LA MICROEMPRESA “CONOS SUPERIOR” DEDICADA A LA 

ELABORACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE PRODUCTOS DE GALLETERÍA PARA LAS HELADERÍAS DEL 

DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, 2008. 

“La razón de esta dinámica en la curva de ventas reside en el comportamiento 

variable del consumidor. A semejanza del ser humano los productos pasan por un 

                                            
9
 Ibíd. 
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ciclo de vida: crecen (en ventas), luego declinan (envejecen) y con el tiempo 

terminan por ser reemplazados.  

El ciclo de vida de un producto se divide generalmente en cuatro etapas 

fundamentales: Introducción, Crecimiento, madurez y declinación” 10. 

1.2.3 Proceso Productivo 

“El proceso de producción es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para 

elaborar un producto o prestar un servicio. En él se juntan la maquinaria, la 

materia prima y el recurso humano necesario para realizar el proceso” 11. 

1.2.3.1 Tipos de Procesos Productivos 

“Todo proceso de producción ha de estar dispuesto a suministrar las cantidades 

de productos finales que se demandan en todo momento. 

Tradicionalmente, los tipos de procesos productivos se han dividido en cuatro 

categorías:  

1. Los Proyectos.  

2. La producción por lotes.  

3. La producción Masiva.  

4. La producción Continua” 12. 

A continuación se describe el tipo de proceso en el cual se enfoca el proyecto. 

La Producción por Lotes 

“Consiste en la realización simultánea de muchos encargos diferentes a través del 

proceso de producción, en grupos o lotes de productos. También se conoce como 

Producción Intermitente o Producción por Talleres” 13. 

Características:  

 Los productos se elaboran por encargo del cliente. 

                                            
10

 Gustavo Trelles Araujo: el producto, www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.html  
11

 http://es.wikipedia.org/wiki/Proceso_Productivo 
12

 www.virtual.unal.edu.nizales/lecciones/taxonomia/sistemaproductivo.htm  
13

 www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/manizales/lecciones/taxonomia/sistemaproductivo.htm  
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 El volumen de operación (en términos de tamaño de los pedidos de los 

clientes) es reducido.  

 La demanda fluctúa fuertemente. 

 Para permitir una gama amplia de productos, la maquinaria que se utiliza 

tiende a ser de uso general y los trabajadores altamente calificados. 

 Los lotes se envían a través del sistema productivo sobre la base de sus 

requerimientos de procesamiento, de modo que todos los lotes que 

requieren trabajos de pulido son enviados a un lugar, todos los que 

requieren pintado a otro, y así sucesivamente. Esto implica que un lote 

puede atravesar muchos talleres antes de ser completado. 

 Si se trazara el flujo de pedido de un cliente particular a través del sistema 

se observaría multitud de detenciones e inicios, a medida que los lotes 

hacen cola ante distintos talleres, esperando a ser procesados. Así, el 

trabajo sobre un producto particular no es continuo, sino intermitente.  

Ejemplos: La fabricación de maquinaria, la panadería, la educación o la 

producción de muebles, ensamblaje de computadoras.  

Ventajas:  

 Su flexibilidad.  

 La especialidad del producto.  

 La reputación de la calidad que se desprende de esta especialidad. 

Desventajas: 

 El elevado nivel de los costes unitarios de producción. 

 Los cambios frecuentes en la cartera de productos.  

 La complejidad de los problemas de programación de la producción.  

 Las fuertes variaciones en los requerimientos de capacidad.  

 El ritmo lento de fabricación. 
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1.2.4 Importancia de centrarse en los procesos 

El enfoque orientado hacia los procesos, permite una rápida y sencilla 

identificación de los problemas. Así como una solución de los mismos. 

Sin la necesidad de mejorar el resto de los procesos que funcionan de manera 

correcta. Lo que repercute positivamente en las capacidades de la organización y 

su capacidad para adaptarse en el exigente y cambiante mercado. 

Dentro de una empresa los procesos deben clasificarse por categorías: 

Macro proceso.- Es el conjunto de dos o más procesos. 

Subproceso.- Es el producto como resultado de un proceso. 

Actividades.- Son las acciones que tienen lugar dentro de los procesos. 

Tareas.- Son los elementos que conforman las actividades. 

1.2.5 Diagramación de los flujos de procesos 

Un proceso se puede representar gráficamente a través de un diagrama de flujo 

básicamente. 

“Los diagramas de flujo son esquemas que permiten ver como fluye la información 

dentro de un proceso. Se utilizan por lo general para representar procesos 

productivos o procesos de cómputo” 14. 

Existen dos tipos de diagramas: Diagramas de bloque y diagramas de flujo 

estándares. 

1.2.5.1 Diagrama de Flujo Del Proceso 

Es una secuencia de operaciones expresadas en forma gráfica, es la forma de 

detallar un proceso de producción. Para un diagrama de flujo la simbología es: 

 

Operación  Actividad en la que se produzca un cambio 

físico o químico en un producto o 

componente. 

 

                                            
14

 Gary Flor García: Guía para elaborar planes de negocio, p. 72  
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Inspección Verificación de las características 

estándares de calidad, cantidad del 

producto. 

 

 

Transporte Movimiento originado en una operación o 

inspección. 

 

 

Retraso Período de tiempo que un producto espera 

para alguna operación. 

 

 

Almacenamiento Colar el producto en almacén, hasta que se 

utilice o se venda. 

1.2.6 Metodología para el mejoramiento de procesos 

Esto ayudará a identificar falencias en el proceso de producción. “La distribución 

del equipo y áreas de trabajo es una situación ineludible para todas las empresas 

el solo hecho de colocar un equipo en el interior del edificio representa para la 

empresa un beneficio o un problema” 15. 

1.2.6.1 Distribución de la planta 

La distribución de la planta es el proceso de ordenación física de los elementos 

industriales que constituyan un sistema productivo capaz de alcanzar los objetivos 

fijados de la forma más eficiente y adecuada. 

Esta ordenación práctica incluye espacios necesarios para el movimiento del 

material de almacenamiento, trabajadores y otras actividades de servicios.  

                                            
15 manuelguerreroarrobagestiopolis.com  
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1.2.6.2 Elementos de la distribución de la planta. 

La distribución de la planta incluye los siguientes elementos: 

 Materias primas. 

 Materiales. 

 Materias entrantes. 

 Productos terminados. 

 Material saliente empacado. 

 Materiales rechazados, desperdicios. 

 Material de embalaje. 

1.2.6.3 Mantenimiento de Materias Primas 

Se recomienda para las materias primas, que el transporte o traslado sea en la 

mayor parte en forma mecanizada. 

1.2.6.4 Redistribuciones y Ampliaciones. 

Razonablemente puede preverse la ampliación, pues en un plan se debe tomar en 

cuenta los posibles cambios que pueden ocasionar el crecimiento de la empresa, 

por  ejemplo en lo que se refiere a líneas eléctricas, agua, alcantarillado, entre 

otros. 

1.2.6.5 Utilización económica 

Del espacio disponible los ingresos que no se obtengan del funcionamiento de la 

planta deben pagar los inversionistas por ejemplo: en cuanto a iluminación, 

calefacción, entre otros. Y el mantenimiento de cada metro cuadrado de terreno 

disponible. 

1.2.6.6 Seguridad 

Si las condiciones de trabajo no son seguras costará a la empresa mucho dinero 

pues será mucho más caro que el seguro, consecuentemente existirán quejas, el 

ambiente de trabajo se tornará insostenible. Por esto es indispensable analizar las 

condiciones de trabajo. 
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1.2.6.7 Principios de la distribución de la Planta. 

- Principio de la integración continua.- Tiene como objetivo integrar las 

actividades dentro de los procesos productivos en la planta. 

- Principio de la mínima distancia recorrida a igualdad de condiciones.- 

Es siempre mejor la distribución que permite recorrer a la materia prima la 

mínima distancia posible. (buscar el camino más corto). 

- Principio de la circulación de materiales.- Es mejor aquella distribución o 

proceso que esté en el mismo orden o secuencia en la que se va 

transformando la materia prima. (secuencial). 

- Principio del espacio cúbico.- Este principio nos indica a utilizar el 

espacio correctamente tanto vertical como horizontal. 

- Principio de la satisfacción y la seguridad.- A igual de condiciones será 

siempre más efectiva la distribución que haga el trabajo más satisfactorio y 

seguro. 

- Principio de la flexibilidad.- Siempre será más efectiva la distribución que 

pueda ser ajustada o reordenada con menos costos e inconvenientes. 

1.2.6.8 Canales de Distribución de Bienes de Consumo. 

“Existen cinco canales de distribución que se usan ampliamente en la venta de 

productos tangibles al consumidor final: 

- Productor – Consumidor 

- Productor – detallista – consumidor 

- Productor – mayorista – detallista – consumidor 

- Productor – agente – detallista – consumidor. 

- Productor – agente – mayorista – detallista – consumidor” 16. 

                                            
16

 STANTON, ETZEL, WALKER: Fundamentos de Marketing, p. 374 
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1.3 MERCADOTECNIA 

1.3.1 Estudio de Mercado 

1.3.1.1 Investigación de Mercados 

“Es la identificación, acopio, análisis, difusión y aprovechamiento sistemático y 

objetivo de la información, con el fin de mejorar la toma de decisiones relacionada 

con la identificación y la solución de los problemas y las oportunidades de 

marketing” 17. 

“La investigación de mercado es la función que enlaza al consumidor, al cliente y 

al público con el comercializador a través de la información. Ésta se utiliza para 

identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing; como también 

para generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing.”18 

Con la investigación de Mercados se pretende entregar información fidedigna que 

exprese el verdadero estado de las cosas. 

El correcto dimensionamiento del mercado resulta fundamental para el proyecto, 

pero cuando el estudio de mercado arroja que no hay una demanda insatisfecha 

actual, ni posibilidades futuras para que un nuevo producto o servicio la cubra, y 

no obstante la decisión de los interesados es invertir y competir, éstos deberán 

estar conscientes de que su insistencia requerirá mayores esfuerzos comerciales y 

que podría significar costos más altos y menores utilidades (por lo menos en la 

primera etapa), a menos de que se cuente con una adecuada estrategia 

competitiva, generalmente basada en la diferenciación de productos.  

 

 

 

 

 

 

 

 

                                            
17

 Naresh Malhotra: Investigación de mercados, Ed. American Marketing Association. p.7 
18

 Kinnear, Taylor: Investigación de mercados, Ed. Mc Grawhill, 1998.p. 5 
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Figura 1.2. Clasificación de la investigación de mercados 

FUENTE: Naresh Malhotra: Investigación de mercados, Ed. American Marketing Association. 

La investigación de mercado debe proporcionar información que sirva de apoyo 

para la toma de decisiones, es por eso que su estudio se enfoca a dos razones:  

a) para identificar, y  

b) para resolver problemas de marketing como se demuestra en el gráfico 

anterior. 

1.3.2 Metodología para la Investigación de Mercado 

“Es la primera parte de la investigación formal del estudio. Consta básicamente de 

la determinación y cuantificación de la oferta y la demanda, del análisis de los 

precios y del estudio en la comercialización. Y aunque la cuantificación de la oferta 

y la demanda, se pueda obtener con facilidad de fuentes de información 

secundarias, siempre es recomendable la investigación propia de las fuentes 

primarias, puesto que éstas proporcionan información directa, actualizada y más 

confiable que cualquier otro tipo de fuente de datos. El objetivo general de esta 
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investigación es verificar la posibilidad real de introducir el producto en un 

mercado determinado” 19. 

1.3.2.1 Fuentes primarias de información 

Se encuentran en el propio usuario o consumidor del producto o servicio y se 

obtienen de tres formas: 

a) Observar directamente la conducta del usuario. Es el llamado método de 

observación y consistente en acudir a donde está el usuario para observar la 

conducta que manifiesta al comprar. 

b) Método de experimentación. Aquí el investigador obtiene información directa 

del usuario disponiendo y observando cambios de conducta. Por ejemplo, se 

modifica el envase de un producto (reactivo) y se observa si por ese hecho 

el producto se consume más o menos. 

Estos métodos se aplican a productos o servicios ya existentes en el 

mercado. 

c) Acercamiento y conversación directa con el usuario. Si en la evaluación de 

un producto nuevo lo que interesa es detectar qué le gustaría consumir al 

usuario y cuáles son los problemas actuales existentes en el abastecimiento 

de productos o servicios parecidos, no existe mejor forma de saberlo que 

preguntar directamente a los interesados a través de un cuestionario. 

1.3.2.2 Fuentes secundarias de información 

Son aquellas que reúnen la información escrita existente sobre el tema: datos 

estadísticos, libros, revistas, datos de la propia empresa, Internet y otros. Estas 

fuentes son fáciles de encontrar, de bajo costo y pueden ayudar a formular 

diferentes hipótesis y contribuir así a planear la recopilación de datos de fuentes 

primarias. 

1.3.3 Proceso de Investigación de Mercados. 

“Etapa 1. Establecer la necesidad de información. 

                                            
19

 Naresh Malhotra: Investigación de mercados, Ed. American Marketing Association. P.  



29 

 

Etapa 2. Especificar los objetivos de la investigación y las necesidades de      

información 

Etapa 3. Determinar el diseño de la investigación y las fuentes de datos. 

Etapa 4. Desarrollar el procedimiento de recolección de datos. 

Etapa 5. Diseñar la muestra 

Etapa 6. Recolectar los datos. 

Etapa 7. Procesar los datos. 

Etapa 8. Analizar los datos. 

Etapa 9. Presentar los resultados de la investigación” 20. 

1.3.4 Mercado. 

“Es el lugar donde se reúnen compradores y vendedores, donde se ofrecen bienes 

y servicios y se transfiere la propiedad. Personas u organizaciones con 

necesidades por satisfacer, con dinero para gastar y la disposición para hacerlo” 

21. 

1.3.4.1 Oferta. 

“La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto número de 

productores (oferentes) están decididos a poner a disposición del mercado en un 

precio determinado” 22. 

El propósito del análisis de la oferta es definir y medir las cantidades y condiciones 

en que se pone a disposición del mercado un bien o un servicio. La oferta, al igual 

que la demanda, opera en función de una serie de factores, como el precio del 

producto en el mercado y otros. La investigación de campo deberá tomar en 

cuenta todos estos factores junto con el entorno económico en que se desarrolle el 

proyecto.  

 

                                            
20

 Kinnear, Taylor: Investigación de mercados, Ed. Mc Grawhill, 1998.p.62 
21

 Stanton, Etzel, Walker: Fundamentos de Marketing, Ed. Mc Grawhill, 2004. p.  47 
22

 Ibídem. 
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Tipos de oferta 

a) Oferta competitiva o de mercado libre. Es aquélla en la que los productores 

actúan en circunstancias de libre competencia, sobre todo debido a que son tal 

cantidad de fabricantes del mismo artículo, que la participación en el mercado 

se determina por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor. 

Oferta oligopólica.- Se caracteriza porque unos cuantos productores controlan 

el mercado. Ellos determinan la oferta, los precios y normalmente acaparan una 

gran cantidad de materia prima para su industria. Intentar penetrar en este tipo 

de mercados no sólo es riesgoso, sino en ocasiones bastante complicado. 

b) Oferta monopólica.- Se da cuando un sólo productor del bien o servicio domina 

el mercado e impone precio, calidad y cantidad. Aunque un monopolista no sea 

necesariamente productor único, si domina el mercado o posee más del 90% de 

éste, siempre determinará el precio. 

1.3.4.2 Demanda. 

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado 

requiere o reclama para lograr satisfacer una necesidad específica a un precio 

determinado” 23. 

El propósito principal del análisis de la demanda es determinar y medir cuáles son 

las fuerzas que afectan al mercado con respecto a un bien o servicio, así como 

establecer las posibilidades del producto proyectado en la satisfacción de dicha 

demanda, la cual opera en  función de una serie de factores, como: el precio en 

términos reales, el nivel de ingresos de la población y los precios de sustitutos o 

productos complementarios. 

Tipos de demanda 

En relación con su oportunidad, existen dos tipos de demanda:   

a) Demanda insatisfecha.- En ésta lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los 

requerimientos del mercado, y:  

                                            
23

 Stanton, Etzel, Walker: Fundamentos de Marketing, Ed. Mc Grawhill, 2004. p.152 
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b) Demanda satisfecha.- En donde lo ofrecido al mercado es exactamente lo que  

éste requiere. Se reconocen dos tipos de demanda satisfecha: 

 Satisfecha saturada.- La que ya no soporta una mayor cantidad del bien o 

servicio en el mercado, pues se está usando a plenitud (es raro encontrar 

esta situación en un mercado real), y: 

 Satisfecha no saturada.- Aquélla que se encuentra satisfecha en apariencia, 

pero que se puede acrecentar mediante el uso óptimo de herramientas 

mercadotécnicas, como la publicidad y los descuentos. 

En relación con su necesidad, existen dos tipos de demanda: 

a) Demanda de bienes necesarios.- Aquellos que la sociedad requiere para su 

desarrollo y crecimiento, relacionados con la alimentación, el vestido, la 

vivienda, y otros rubros;  

b) Demanda de bienes no necesarios o de gusto.- Constituyen el llamado 

consumo superfluo, por ejemplo perfumes, ropa fina y bienes de ese tipo. En 

estos casos la compra se realiza con la intención de satisfacer un gusto y no 

una necesidad. 

En relación con su temporalidad, se reconocen cuatro tipos de demanda:                       

a) Demanda continua.- Aquélla que se realiza en todo momento o de manera 

frecuente, como ocurre con los alimentos, cuyo uso es periódico, continuo y 

frecuente. 

b) Demanda estacional.- Relacionada de alguna manera con las estaciones del 

año, por circunstancias climatológicas o comerciales, por ejemplo: regalos en la 

época navideña, paraguas en la época de lluvias, ventiladores en tiempo de 

calor, calentadores en épocas frías, entre otros. 

c) Demanda cíclica.- De cierta regularidad multianual o asociada a ciclos 

económicos cada determinado número de años. 

d) Demanda irregular o esporádica.- La que ocurre en forma eventual. 

De acuerdo con su destino, se reconocen tres tipos de demanda: 



32 

 

a) Demanda de bienes finales.- Referente a los productos o servicios adquiridos 

directamente por el consumidor para su uso o aprovechamiento. 

b) Demanda de bienes intermedios o industriales.- O de elementos que requieren 

de algún procesamiento para ser bienes de consumo final. 

c) Demanda de bienes de capital.- O de artículos utilizados para la fabricación o 

elaboración de otros bienes (maquinaria y equipo, construcciones e 

instalaciones) y que no se consumen en el proceso productivo. 

 

 

1.3.5 Segmentación de Mercado 

1.3.5.1 Mercado Meta.  

“Es el grupo de personas a los cuales una compañía o empresa dirige su 

programa de marketing, estos mercados se seleccionan atendiendo las 

oportunidades por medio de un pronóstico de la demanda” 24. 

1.3.5.2 Marketing Mix.   

“Es un diseño de la mezcla del marketing, es decir la combinación de un producto, 

la manera como se distribuye y se promueve, su precio dentro del mercado, para 

producir una reacción en el mercado que permita alcanzar, mantener o disminuir la 

participación en el mercado de los productos o servicios de la empresa” 25, esto se 

basa en el desarrollo y engranaje de cuatro elementos que son: 

Producto.- Es el bien o servicio que estará dirigido a satisfacer las necesidades 

de los componentes del mercado meta. 

Precio.-  Es el costo o valor que se le da al servicio o producto, el mismo que 

debe tener flexibilidad y estar relacionado en el mercado meta en el que lo 

ubicamos. 

Plaza.- Es la administración del o los canales a través de los cuales la propiedad 

                                            
24

 Stanton, Etzel, Walker: Fundamentos de Marketing, Ed. Mc Grawhill, 2004. p 170 
25

 Stanton, Etzel, Walker: Fundamentos de Marketing, Ed. Mc Grawhill, 2004. p. 207 
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de los productos se transfieren, de los fabricantes al comprador o en muchos 

casos las formas mediante las cuales los bienes se llevan del lugar de producción 

al punto de compra por parte del cliente final. 

Promoción.- Se necesitan estrategias para combinar los métodos individuales, 

como publicidad, venta personal, promoción de ventas, en una campaña bien 

coordinada, dependiendo de las etapas en las que se encuentre el ciclo de vida 

del producto.  

Publicidad 

La publicidad implica una serie de actividades necesarias para hacer llegar un 

mensaje al mercado meta. Su objetivo principal es crear un impacto directo sobre 

el cliente para que compre un producto, con el consecuente incremento en las 

ventas. Para lograr esta meta, el empresario debe poner énfasis en: 

 Animar a los posibles compradores a buscar el producto o servicio que se 

ofrece. 

 Ganar la preferencia del cliente. 

Cuando el empresario da a conocer información sobre los productos o servicios 

que ofrece, utiliza algunos medios, como: 

 Periódicos y revistas. Cubren con su circulación un territorio geográfico 

seleccionado (parte de una ciudad, una ciudad completa, varias poblaciones 

vecinas o un número de regiones adyacentes). Además, los anuncios en los 

periódicos y revistas llegan a personas de casi todos los estratos económicos. 

Es necesario, al seleccionar este medio, identificar cuál periódico o revista es 

más leído por un estrato determinado y cuál sección del mismo.  

 Radio. La radio es accesible a todo lo largo y ancho de los países (la mayor 

parte de los hogares poseen radios y la mayoría de los vehículos de transporte 

también). Por tanto, la radio ofrece la oportunidad de una exposición masiva de 

los mensajes publicitarios. Este medio publicitario también puede dirigirse a un 

mercado particular, en un poblado o ciudad específica mediante la selección 

adecuada del mensaje y de la estación.  
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 Volantes. Los volantes son por lo general distribuidos por los dueños o 

empleados de la empresa, de puerta en puerta, en colonias seleccionadas, en 

puntos de reunión del segmento de mercado seleccionado; su impacto puede 

ser muy fuerte, siempre y cuando se cuide el contenido y la presentación de los 

mismos. 

Promoción de ventas 

“Otro elemento que puede causar un gran impacto en el mercado meta es el 

sistema de promoción de ventas que se lleve a cabo” 26; la promoción de ventas 

comprende actividades que permiten presentar al cliente el producto o servicio de 

la empresa; la promoción de ventas debe llevarse a cabo para que el cliente 

ubique al producto o servicio de la empresa en el mercado. Ejemplo de estas 

actividades son: muestras gratis, regalos en la compra del producto, ofertas de 

introducción, patrocinio y/o participación en eventos sociales, educativos, 

culturales, deportivos o presentación en ferias y otros. 

Marcas 

La venta de un producto se facilita cuando el cliente lo conoce  y solicita por su 

nombre. Esto es posible gracias a las marcas. “Una marca es un nombre, término, 

signo, símbolo o diseño o combinación de los mismos, que identifican los bienes 

y/o servicios que ofrece una empresa y señala una clara diferencia con los de la 

competencia” 27. 

Etiqueta 

“Son las formas impresas que lleva el producto para dar información al cliente 

acerca de su uso o preparación, las etiquetas deben dar a conocer las 

características, usos, presentación y materias primas con que fue elaborado el 

producto” 28. Las etiquetas pueden jugar un papel importante en la imagen que el 

consumidor construya del producto, por tanto, es necesario diseñarlas con mucho 

cuidado y detenimiento. 

                                            
26

 Eduardo Alcaraz: El emprendedor de éxito, Guía de planes de negocios, 2001. p .72 
27

 Ibíd. 
28

 Ibíd. 
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Empaque 

“El empaque debe ayudar a vender el producto, sobre todo el que es adquirido 

directamente por el consumidor final. No basta que el empaque muestre el nombre 

del fabricante y la marca, el recipiente también debe servir como medio 

publicitario, aumentando el valor del producto ante el cliente; además se debe 

buscar que sea reciclable y, si es posible, biodegradable” 29. 

Anuncio publicitario de la empresa 

El anuncio publicitario es otro medio que tiene por objeto motivar al cliente 

potencial a comprar el producto de la empresa, por lo que dicho anuncio debe 

incluir: el dibujo del producto o su equivalente, las palabras del mensaje (atractivo, 

cualidades del producto o servicio) y los nombres de la empresa y del producto 

(dirección y teléfono). 

1.4 FINANZAS 

1.4.1 Contabilidad.   

“Es la ciencia, que sustentada en principios y procedimientos generalmente 

aceptados, destinados a cumplir  con los objetivos de: análisis, registro y control 

de las transacciones en operaciones realizadas por una empresa o institución en 

funcionamiento, con las finalidades de informar e interpretar la situación 

económica financiera y los resultados operacionales alcanzados en cada período 

o ejercicio contable, durante toda la existencia permanente de la entidad” 30. 

1.4.2 La empresa. 

“Es una entidad compuesta por capital y trabajo que se dedica a actividades de 

producción, comercialización y prestación de bienes y servicios a la colectividad” 

31. 

1.4.2.1 Clasificación de las Empresas. 

Se consideran más útiles los siguientes: 

                                            
29

 Ibíd. 
30

 José Cadena Orozco: Contabilidad General. Teoría y Práctica Aplicada a la Legislación Nacional, p..1 
31

 Mercedes Bravo Valdivieso: Contabilidad General. Pag.2 
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a) Por su naturaleza: 

Industriales.- Son aquellos que se dedican a la transformación de materias 

primas en nuevos productos. 

Comerciales.- Son aquellas que se dedican a la compra - venta de productos 

convirtiéndose en intermediarias entre productores y consumidores. 

Servicios.- Son aquellos que se dedican a la venta de servicios a la colectividad. 

b) Por el sector al que pertenecen: 

Públicas.- Son aquellas cuyo capital pertenece al sector público (Estado) 

Privadas.- Son aquellas cuyo capital pertenece al sector privado (personas 

naturales o jurídicas). 

Mixtas.- Son aquellas cuyo capital pertenece tanto al sector público como al 

sector privado (personas jurídicas). 

c) Por la integración del capital: 

Unipersonales.- Son aquellas cuyo capital pertenece a una persona natural. 

Pluripersonales.- Son aquellas cuyo capital pertenece a dos o más personas 

naturales. 

1.4.3 Personas.  

En el código Civil se define como personas a “todos los individuos de la especie 

humana, cualesquiera que sean su edad, sexo o condición”. 

1.4.4 Personas jurídicas. 

Es la reunión de dos o más personas naturales que legalmente constituidas 

obtienen personería jurídica. Es un ente ficticio con capacidad para contraer 

obligaciones y ejercitar derechos. Funciona bajo una Razón Social. 

1.4.5 Operaciones Comerciales. 

Son todas las transacciones mercantiles, constituyen el intercambio de bienes, 

valores y servicios entre dos partes, con el objeto de satisfacer las necesidades de 

la colectividad. 
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Este intercambio requiere una constancia la misma que se refleja en la 

documentación fuente que constituye la base de los registros contables. 

1.4.6 Propiedad o Derechos de las Empresas 

“Activo.- Son todos los valores, bienes y derechos de propiedad de la empresa. 

Pasivo.- Son todas las obligaciones o deudas de la empresa con terceras 

personas o los derechos de terceras personas sobre la propiedad o activo de la 

empresa. 

Patrimonio.- Es el derecho del propietario o propietarios sobre el activo de la 

empresa” 32. 

1.4.7 Elementos Económicos 

“Ganancias.- denominadas también, Rentas, Ingresos, Utilidades, Réditos, entre 

otros. Es lo que toda actividad económica persigue, procuran el enriquecimiento y 

desarrollo de la empresa, incrementan el patrimonio y permite que se cumpla uno 

de los objetivos de la inversión privada que es el de obtener utilidades. 

Gastos.- Denominados también egresos. Constituyen los desembolsos necesarios 

que se realizan para cumplir con los objetivos de la empresa tales como: sueldos, 

servicios básicos, suministros y materiales entre otros. 

Costo.- Constituye una inversión, es recuperable, trae consigo ganancia, es un 

concepto que tiene vigencia en la empresa industrial (Costo de materia prima, 

Costo de mano de obra, entre otros)” 33. 

1.4.8 Sistema Contable 

El sistema contable suministrará información cuantitativa y cualitativa con tres 

grandes propósitos. 

i. Información interna para la gerencia que la utilizará en la planeación y control de 

las operaciones que se llevan a cabo. 
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ii. Información interna a los gerentes, para uso en la planeación estratégica, toma 

de decisiones y formulación de políticas generales y planes de largo alcance. 

iii. Información externa para los accionistas, el gobierno y terceras personas. 

“El sistema de información contable es la combinación del personal, los registros y 

los procedimientos que se usan en un negocio para cumplir con las necesidades 

de información financiera” 34. 

1.4.9 Clasificación de las Cuentas 

La más utilizada es la siguiente: 

1. Por su naturaleza 

 1.1 Personales  

 1.2 Impersonales 

2. Por el grupo al que pertenecen 

 2.1 Activos 

 2.2 Pasivos 

 2.3 De Capital 

 2.4 De reservas 

 2.5 De Gastos 

 2.6 De Rentas 

3. Por el Estado Financiero 

 3.1 De Balance o Estado de Situación Financiera (Balance General) 

 3.2 De Estado de Pérdidas y Ganancias (Estado de Rentas y Gastos,  
  Estado de Resultados) 

4. Por el saldo 

 4.1 Deudoras 

 4.2 Acreedoras 

1.4.10 Plan General de Cuentas 

Denominado también Catálogo de Cuentas, “es la enumeración de cuentas 

ordenadas sistemáticamente, aplicables a un negocio concreto, que proporciona 

los nombres y el código de cada una de las cuentas” 35. 
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El Plan de Cuentas facilita la aplicación de los registros contables y depende de 

las características de la empresa. 

1.4.11 Ciclo Contable 

“Constituye la serie de pasos o la secuencia que sigue la información contable 

desde el origen de la transacción, hasta la presentación de los Estados 

Financieros” 36. 

CICLO CONTABLE 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1.3. Ciclo contable 

FUENTE: VÁSQUEZ, Sandra: CREACIÓN DE LA MICROEMPRESA “CONOS SUPERIOR” DEDICADA A LA 

ELABORACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE PRODUCTOS DE GALLETERÍA PARA LAS HELADERÍAS DEL 

DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, 2008. 

1.4.12 Métodos de Valoración de Inventarios 

Los métodos más utilizados para el control de inventarios de mercaderías son los 

siguientes: 
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COMPROBANTES 

LIBRO DIARIO 

LIBRO MAYOR 

BALANCE DE COMPROBACIÓN 

AJUSTES 

CIERRE DE LIBROS 

ESTADOS FINANCIEROS 

HOJA DE TRABAJO 

ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 

ESTADO DE SITUACIÓN ECONÓMICA 

ESTADO DE GANANCIAS RETENIDAS 

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO 

LIBRO MAYOR 

ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL 
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i)  P.E.P.S. 

ii) U.E.P.S. 

iii) Promedio Ponderado. 

iv) Última Compra (Costo Actual) 

1.4.12.1 P.E.P.S. 

Primeros en entrar, primeros en salir.  Significa que las mercaderías que ingresan 

primero son las primeras que tienen que salir.  Proviene del término inglés “First in, 

First out”. (FIFO). 

1.4.12.2 U.E.P.S. 

Últimas en entrar, primeras en salir. Significa que las mercaderías que ingresaron 

al último son las primeras que tienen que salir.  Proviene del término inglés “last in, 

first out”. (LIFO). 

1.4.12.3 Promedio Ponderado. 

En este método se determina el valor promedio de las mercaderías que ingresaron 

a la empresa es de fácil aplicación y permite mantener una valoración adecuada 

del inventario. 

1.4.12.4 Última Compra.  

Consiste en valuar las mercaderías al costo actual de mercado, mediante ajustes 

contables. 

1.4.13 Estados Financieros   

“La contabilidad tiene como uno de sus principales objetivos el conocer la 

situación económica y financiera de la empresa al término de un periodo contable 

o ejercicio económico” 37, el mismo que se logra a través de la preparación de los 

siguientes Estados Financieros: 

- Estado de Situación Económica.   

- Estado de Situación Financiera 
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- Estado de Ganancias Retenidas.   

- Estado de Flujo de Efectivo. 

1.4.14 Estructura de Costos 

Un conocimiento bien fundamentado de los costos debe ser la base para poner 

precio a los diferentes productos o servicios que la empresa ofrece a sus clientes. 

“Conocer a fondo los costos permite determinar la relación de costo / beneficio de 

cada producto y la rentabilidad, además de evaluar el rendimiento de cada 

miembro del personal” 38. 

Costo Fijo agrupa todos los costos en los que incurre la empresa independiente 

del nivel de producción, como por ejemplo, el sueldo fijo del gerente 

arrendamiento del local, los pagos de servicios como: agua, luz, teléfono, entre 

otros. 

El costo variable agrupa todos los costos que están relacionados directamente 

con las ventas de los servicios o el bien, como por ejemplo gastos de materiales y 

viáticos, alquiler de transporte, alquiler de equipos, empaques, entre otros. 

1.4.15 Clasificación de los Gastos 

1.4.15.1 Los Gastos Operacionales  

Son los egresos en los que incurre la empresa para cumplir con su actividad 

principal. 

1.4.15.2 Los Gastos no Operacionales  

Son aquellos egresos que no se relacionan en forma directa con la actividad de la 

empresa, tales como: 

- Intereses sobre documentos o hipotecas por pagar 

- Pérdida en venta de activos fijos. 
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1.4.15.3 Gastos de Administración.  

Son todos los gastos que se relacionan en forma directa con la oficina o 

departamento administrativo, tales como: sueldos, arriendos, aportes Patronales 

I.E.S.S., beneficios sociales, depreciaciones, amortizaciones, consumos, seguros, 

servicios públicos (gastos generales), impuestos, entre otros. 

1.4.15.4 Gastos de Ventas.  

Son todos los gastos que se relacionan directamente con la oficina o 

Departamento de Ventas, tales como: sueldos personal de ventas, beneficios 

sociales personal de ventas, publicidad, comisiones, cuentas incobrables, seguros, 

gastos generales, depreciaciones y otros gastos relacionados con el 

Departamento de Ventas. 

1.4.15.5 Gastos Financieros.  

Se relacionan con los intereses que paga la empresa a los bancos o financieras 

por préstamos concedidos para su financiamiento. 

1.4.16 Resultado Final 

“El resultado final obtenido por la empresa al término de un ejercicio económico 

puede ser Utilidad o Pérdida. 

Utilidad. Denominada también Ganancia o Superávit, se obtiene, cuando los 

ingresos o rentas son mayores a los gastos o egresos. 

Pérdida. Denominada también Déficit, se determina, cuando los gastos o egresos 

son mayores que las rentas o ingresos” 39. 

1.4.17 Indicadores Financieros 

“Los indicadores financieros son instrumentos que se utilizan para evaluar los 

resultados de las operaciones del negocio, tomando como base los estados 

financieros proyectados”40. Entre los indicadores financieros de uso práctico 

tenemos: 

                                            
39

 Mercedes Bravo Valdivieso: Contabilidad Genera, p. 144 
40

 Rafael Eduardo Alcaraz: El emprendedor de éxito, Guía de planes de negocios, p. 252. 



43 

 

1.4.17.1 Razones o índices de liquidez.-  

Permite medir la capacidad de la empresa para pagar los préstamos o deudas 

contraídas a corto plazo. Entre mayor a 1 sea la prueba de liquidez, hay más 

seguridad de que los pasivos sean pagados si los activos se pueden convertir en 

efectivo.  

1.4.17.2 Prueba ácida.-  

Esta razón va muy relacionada con la razón de liquidez, con la diferencia de que 

elimina los inventarios (porque estos son los activos circulantes más difíciles de 

convertir en efectivo). Mientras mayor a 1 sea la prueba ácida es mejor. 

1.4.17.3 Capital de Trabajo.-  

Son los bienes y derechos con los que cuenta la empresa después de cubrir la 

deuda a corto plazo; es decir, los recursos que se tienen menos los que se deben. 

1.4.17.4 Razón de Endeudamiento.-  

Indica la proporción en que los activos (recursos) totales han sido financiados por 

personas ajenas a la empresa, ya sea por pasivos (proveedores de materias 

primas o algún banco) o capital (por aportaciones de los dueños o accionistas del 

negocio). Mientras la Razón de endeudamiento sea menor a 1 es mejor. 

1.4.17.5 Rotación de Activo Total.-  

Mide el grado de utilización de Activos totales (maquinaria) para generar ventas. 

Mientras mayor a 1 sea es mejor.  

1.4.17.6 Rentabilidad sobre Ventas.-  

Esta razón dice cuanto pasa hacer utilidad neta de cada dólar que se vende. 

Mientras más cercano al 100% se encuentre esta razón es mejor.  

1.4.17.7 Rentabilidad sobre Activo Total.-  

Esta razón indica por cada dólar que se invierte en los activos, cuanto se generó 

de rendimiento (es decir, de utilidad neta en el periodo). 
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1.4.17.8 Rentabilidad sobre Capital.-  

Por cada dólar que invierten los accionistas al capital, que porcentaje se convierte 

en utilidad (cuanto corresponde a la utilidad). Es el rendimiento que se le da a los 

accionistas por cada dólar que se invierte mientras más cerca se encuentra la 

razón de 100% es mejor. 

1.4.17.9 Valor Actual Neto.-  

Consiste en encontrar la equivalencia de los flujos de efectivo futuros de un 

proyecto, para después compararlos con la inversión inicial. Si la equivalencia es 

mayor que la inversión inicial, el proyecto se acepta. 

1.4.17.10 Tasa Interna de Retorno.-  

Es la tasa que reduce a cero las equivalencias del valor presente neto, valor futuro 

o valor anual en una serie de ingresos y egresos. Es un índice de rentabilidad 

ampliamente aceptado el cual va a mostrar si conviene invertir en un determinado 

proyecto. 

1.4.18 Capital Social.-  

Es el  aporte que realizan los socios al iniciar las actividades de la empresa para, 

conformar la misma y sirve como base inicial de las operaciones. 

1.4.19 Créditos.-  

El crédito es una aportación económica que busca la empresa, con el fin de hacer 

frente a compromisos que no pueden ser solventadas con el capital social de la 

misma. 

1.4.20 Entradas 

Son todos los ingresos de dinero que la empresa recibe. 

1.4.21 Salidas 

Son todos los egresos que la empresa realiza. 



45 

 

1.4.22 Punto de Equilibrio 

El punto de equilibrio es “la cantidad de producción en la que el ingreso total iguala 

a los costos totales”41, es decir es la relación en donde no existe ni perdida ni 

ganancia para la empresa, lo que supone cierto precio de venta. Hay un punto de 

equilibrio diferente para cada precio de venta. Las ventas que exceden el punto de 

equilibrio dan por resultado una ganancia sobre cada unidad adicional. Cuantas 

más ventas haya sobre el punto de equilibrio, mayores serán las ganancias totales 

y unitarias. Las ventas por debajo del punto de equilibrio arrojan pérdida para el 

vendedor. 

Para determinar el punto de equilibrio se lo puede realizar en: 

- Valor 

- Unidades 

- Porcentaje. 

1.5. MARCO LEGAL 

La estructura jurídica es el  proceso de legalización de acuerdo a la legislación 

vigente de cada país. “Toda empresa nace de la conjunción entre una o varias 

personas, una idea que ponen en práctica y un capital” 42. La idea puede ser, por 

ejemplo; la fabricación de prendas de vestir, la venta de artículos o servicios, entre 

otras. 

Pero, lo mismo que las personas, las empresas precisan de ciertos requisitos para 

subsistir. El hombre necesita respirar; la empresa tiene que vender el producto de 

su trabajo a un precio y unas cantidades que le permitan subsistir y que, además, 

aseguren su crecimiento y su futuro. En caso contrario, la empresa desaparecerá. 

Los comienzos, calculados en unos dos años, son decisivos, y sin duda, los más 

difíciles. Pero, cuando una empresa demuestra que sus objetivos son acertados, 

que su dirección es la adecuada, que sus productos se venden, el negocio se 

consolidará e incluso se desarrollará. 
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Para la constitución de una compañía existen las siguientes: 

1.5.1 Clases de Compañías 

“Existen compañías sujetas a la Ley de Compañías y otras sujetas al Código Civil.  

Están sujetas al Código Civil las Fundaciones, las Corporaciones, las Sociedades 

Civiles y las Sociedades Civiles y Comerciales. 

Las fundaciones y las corporaciones no tienen fines de lucro. Ellas se establecen 

con aprobación del Ministerio del ramo en el cual desarrollarán su actividad. 

Las sociedades civiles y las civiles y comerciales se establecen con aprobación de 

un juez de lo civil” 43. 

Compañías Sujetas a Control de la Superintendencia de Compañías 

“La Ley de Compañías prescribe que contrato de compañía es aquel por el cual 

dos o más personas unen sus capitales o industrias para emprender en 

operaciones mercantiles y participar de sus utilidades” 44. 

Hay cinco clases de compañías: 

 La compañía de nombre colectivo. 

 La compañía en comandita simple y dividida por acciones. 

 La compañía de responsabilidad limitada. 

 La compañía anónima y 

 La compañía de economía mixta. 

Estas cinco tienen personería jurídica. La ley reconoce, además, la compañía 

accidental o cuentas en participación aunque esta última no tiene personería 

jurídica. 

Cabe indicar que “ICSOLUTION” va a constituirse como compañía de 

responsabilidad limitada.  
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Compañías de Responsabilidad Limitada 

NOMBRE.- En esta especie de compañías puede consistir en una razón social, 

una denominación objetiva o de fantasía. 

“Deberá ser aprobado por la Secretaría General de la Oficina Matriz de la 

Superintendencia de Compañías, de conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de 

la Ley de Propiedad Intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres 

comerciales u obtenciones vegetales que constatare que la Superintendencia de 

Compañías hubiere aprobado uno o más nombres de las sociedades bajo su 

control que incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u 

obtenciones vegetales” 45. 

Podrá solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual –IEPI-, a través de 

los recursos correspondientes, la suspensión del uso de la referida denominación 

o razón social para eliminar todo riesgo de confusión o utilización indebida del 

signo protegido. 

SOLICITUD DE APROBACIÓN.- La presentación al Superintendente de 

Compañías o a su delegado de tres copias certificadas de la escritura de 

constitución de la compañía, a las que se adjuntará la solicitud, suscrita por 

abogado, requiriendo la aprobación del contrato constitutivo. 

CAPITAL SOCIAL.- Su capital está formado por las denominadas 

“participaciones”. Cada participación tiene derecho a un voto. El capital mínimo 

con que ha de constituirse la compañía es de cuatrocientos dólares de los Estados 

Unidos de América. El capital deberá suscribirse íntegramente y pagarse al menos 

en el 50% del valor nominal de cada participación. Las aportaciones pueden 

consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles e 

intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En cualquier caso las 

especies deben corresponder a la actividad o actividades que integren el objeto de 

la compañía.  
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NÚMERO DE ACCIONISTAS.- Para su constitución se requiere de tres o más 

socios. Luego de constituidas pueden subsistir con un solo socio. El número 

máximo de socios en ésta compañía es de quince. 

OBJETO SOCIAL.- Afiliaciones (previas a la obtención de la resolución 

aprobatoria por parte de la Superintendencia de Compañías): 

A LA CÁMARA DE COMERCIO QUITO.- En caso de que la compañía vaya a 

dedicarse a cualquier género de comercio es indispensable obtener la afiliación a 

la respectiva Cámara de Comercio. 

Trámites legales para constituir una Compañía de Responsabilidad Limitada 

1. “Nombre aprobado por la Superintendencia de Compañías, para lo cual se 

debe presentar tres alternativas, por medio de la cual se aprobará una, la 

cual no tenga una denominación parecida. 

2. Presentar al señor Superintendente de Compañías, minuta o tres copias 

certificadas de la escritura pública de constitución, con firma de un 

abogado. 

3. Aprobación de estatutos elevados a escritura pública ante un notario, en el  

lugar donde la compañía realizará los actos de comercio, adjuntando la 

firma de los socios fundadores. 

4. Apertura de la cuenta de apertura de integración de capital. 

5. Entregar en la Superintendencia de Compañías un ejemplar de las 

escrituras públicas de la constitución de la compañía para obtener la 

resolución de aprobación de la constitución.   

6. Publicar un extracto de la escritura conferida por la Superintendencia de 

Compañías, en uno de los periódicos locales. 

7. Obtener una patente municipal en el Distrito Metropolitano de Quito, a fin de 

poder ejercer actos de comercio en la ciudad de Quito. 

8. Afiliación a la Cámara de Producción que corresponda el giro del negocio. 
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9. Inscripción de la escritura de constitución de la compañía en el Registro 

Mercantil. 

10. Obtención del R.U.C. 

11. Elección del Presidente y Gerente de la compañía mediante convocatoria a 

asamblea general de socios. 

12. Elaboración e Inscripción de estos nombramientos en el Registro Mercantil. 

13. Adjuntar a la tercera copia certificada de constitución inscrita en el Registro 

Mercantil los nombramientos debidamente inscritos e ingresar a la 

Superintendencia de Compañías para el registro en el departamento de 

sociedades. 

Apertura de la cuenta corriente a nombre de la compañía, mediante el oficio que 

entrega la Superintendencia de Compañías, al banco donde se abrió la cuenta de 

integración de capitales” 46. 

1.5.2 Principales Normas Tributarias 

“Todas las personas que inicien una actividad económica deberán acatar las 

siguientes obligaciones tributarias: 

1) Obtención del RUC 

2) Actualización del RUC 

3) Emisión de comprobantes de venta. 

4) Presentar las declaraciones y anexos correspondientes, 

entre estas: 

 Declaración del impuesto al Valor Agregado (I.V.A.) 

Se deben realizar mensualmente, a través del formulario 104 A. 

 Declaración del Impuesto a la Renta 

Se debe realizar cada año, a través del formulario 102 
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 Declaración de Retenciones a la Fuente del Impuesto a la Renta. 

Se deben realizar mensualmente a través del formulario 103, aunque no se 

hubiesen efectuado retenciones durante uno o varios períodos mensuales” 47. 

Cabe recalcar que esta obligación se asumirá cuando “ICSOLUTION” realice sus 

actividades comerciales bajo personería jurídica como Compañía de 

Responsabilidad Limitada. 

1.5.2.1 Impuesto a la Renta 

“Se considera renta: 

1. Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a título gratuito u oneroso, 

bien sea que provengan del trabajo, del capital o de ambas fuentes, 

consistentes en dinero, especies o servicios. 

2. Los ingresos obtenidos en el exterior por personas naturales domiciliadas 

en el país o por sociedades nacionales” 48. 
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Tabla No.1.1. : Porcentajes de retención del impuesto a la renta 

FUENTE: Boletín, Desarrollo del Profesional Contable 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla No. 1.2. : Tabla para el cálculo del Impuesto a la Renta de personas naturales    

FUENTE: S.R.I. 

Fracción USD Impuesto sobre 

Básica Excedente Fracción Básica Fracción Excedente 

0 7.680 0 0% 

7.680 15.360 0 5% 

15.360 30.720 384 10% 

30.720 46.080 1.920 15% 

46.080 61.440 4.224 20% 

61.440 En adelante 7.296 25% 
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1.5.2.2 Retenciones en la Fuente 

Trabajadores en relación de dependencia 

“Los pagos que hagan los empleados a los contribuyentes que trabajan con 

relación de dependencia, originados en dicha relación, se sujetan a retención en la 

fuente con base en las tarifas establecidas en el artículo 36 de esta ley. 

Agentes de retención 

Serán agentes de retención del Impuesto a la Renta: 

a) Las entidades del sector público, las sociedades y las personas obligadas a 

llevar contabilidad, que realicen pagos o acrediten en cuenta valores que 

constituyan ingresos gravados para quien los perciba. 

b) Todos los empleadores por los pagos que realicen en concepto de 

remuneraciones, bonificaciones, comisiones, y más emolumentos a favor de los 

contribuyentes en relación de dependencia. 

c) Los contribuyentes dedicados a actividades de exportación por todos los pagos 

que efectúen a sus proveedores de cualquier bien o producto exportable, incluso 

aquellos de origen agropecuario” 49. 

1.5.2.3 Impuesto al Valor Agregado (I.V.A.) 

“El Impuesto  al Valor Agregado (IVA), es aquel que grava al valor de la 

transferencia de dominio o a la importación de bienes muebles de naturaleza 

corporal, en todas sus etapas de comercialización y al valor de los servicios 

prestados” 50. 

Retención del IVA  

Son sujetos pasivos del IVA en calidad de agentes de retención: 

1. Las entidades y organismos del sector público, las empresas públicas y las 

privadas consideradas como contribuyentes especiales por el Servicio de Rentas 

                                            
49

 Guía Práctica para la Declaración del Impuesto a la Renta de Personas Naturales no Obligadas a llevar Contabilidad 

Ejercicio Fiscal 2007 SRI, www.sri.gov.ec 
50

 Ibídem. 



53 

 

Internas, por el IVA que deben pagar por sus adquisiciones a sus proveedores de 

bienes y servicios cuya transferencia o prestación se encuentra gravada. 

2. Las empresas emisoras de tarjetas de crédito por los pagos que efectúen por 

concepto del IVA a sus establecimientos afiliados. 

3. Las empresas de seguros y reaseguros por los pagos que realicen por compras 

y servicios gravados con IVA. 

Los agentes de retención del Impuesto al Valor Agregado retendrán el IVA en una 

proporción del 30% del impuesto causado cuando se origine en la transferencia de 

bienes muebles de naturaleza corporal y del 70% del impuesto cuando se origine 

en la prestación de servicios gravados. 

Tabla No. 1.3.: Cuadro de retenciones de I.V.A. 

Fuente: VÁSQUEZ, Sandra: CREACIÓN DE LA MICROEMPRESA “CONOS SUPERIOR” DEDICADA A LA 

ELABORACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE PRODUCTOS DE GALLETERÍA PARA LAS HELADERÍAS DEL DISTRITO 

METROPOLITANO DE QUITO, 2008. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.5.2.4 Crédito Tributario 

“El uso del crédito tributario se sujetará a las siguientes normas: Los sujetos 

pasivos del Impuesto al Valor Agregado IVA, que se dediquen a la producción o 

comercialización de bienes para el mercado interno gravados con tarifa 12%, a la 

prestación de servicios gravados con tarifa 12%, o a la exportación de bienes y 
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servicios, tendrán derecho al crédito tributario por la totalidad del IVA, pagado en 

las adquisiciones locales o importaciones de los bienes que pasen a formar parte 

de su activo fijo, o de los bienes, de las materias primas o insumos y de los 

servicios necesarios para la producción y comercialización de dichos bienes y 

servicios. 

No tienen derecho a crédito tributario por el IVA pagado, las adquisiciones locales 

e importaciones de bienes o servicios realizados por los sujetos pasivos que 

produzcan o vendan bienes o presten servicios gravados en su totalidad con tarifa 

cero; y, las adquisiciones o importaciones de activos fijos de los sujetos que 

produzcan o vendan bienes o presten servicios gravados en su totalidad con tarifa 

cero” 51. 

1.5.3 Normas Laborales 

1.5.3.1 Normas Generales 

“Art. 4.- Los derechos del trabajador son irrenunciables. Será nula toda 

estipulación en contrario. 

Art. 7.- En caso de duda sobre el alcance de las disposiciones legales, 

reglamentarias o contractuales en materia laboral, los funcionarios judiciales y 

administrativos las aplicarán en el sentido más favorable a los trabajadores. 

Art.9.- La persona que se obliga a la prestación del servicio o a la ejecución de la 

obra se denomina trabajador y puede ser empleado u obrero. 

Art.10.- La persona o entidad, de cualquier clase que fuere, por cuenta u orden de 

la cual se ejecute la obra o a quien se presta el servicio, se denomina empleador” 

52. 

1.5.3.2 Contrato Individual de trabajo 

Art.8.- Es el convenio en virtud del cual una persona se compromete para con otra 

u otras a prestar sus servicios lícitos y personales, bajo se dependencia, por una 

remuneración fijada por el convenio, la ley, el contrato colectivo o la costumbre. 
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1.5.3.3 Obligaciones del empleador 

- “Responsabilidad del empleador por riesgos de trabajo 

- Pago del Fondo de Reserva a los trabajadores que presten sus servicios 

por más de un año. 

- Jubilación Patronal a los trabajadores que por 25 años o más hubieren 

prestado servicios, continua o interrumpidamente. 

- Remuneración básica mínima unificada. 

- Utilidades en beneficio a los trabajadores, siendo el 15% de las utilidades 

líquidas” 53. 

2.6  IMPACTO AMBIENTAL 

“Se dice que hay impacto ambiental cuando una acción o actividad produce una 

alteración, favorable o desfavorable, en el medio o alguno de los componentes del 

medio” 54. Esta acción puede ser un proyecto de ingeniería, un programa, un plan, 

una ley o una disposición administrativa con implicaciones ambientales. 

El impacto de un proyecto sobre el ambiente es la diferencia entre la situación del 

ambiente futuro modificado, tal y como se manifestaría como consecuencia de la 

realización del proyecto, y la situación del ambiente futuro tal como habría 

evolucionado normalmente sin tal actuación, es decir, la alteración neta (positiva o 

negativa en la calidad de vida del ser humano) resultante de una actuación. 

Cualquiera que sea el alcance y la extensión de una EIA (Evaluación de Impacto 

Ambiental), ésta ha de pasar necesariamente por una serie de fases además de 

identificar, predecir, interpretar, prevenir, valorar y comunicar el impacto ambiental 

que la ejecución de un proyecto acarreará sobre su entorno. 

La Evaluación de Impacto Ambiental tiene el propósito primordial de proteger el 

ambiente y, a ese fin, debe valorar y proporcionar la información de los probables 

efectos ambientales a los encargados de tomar decisiones, de forma tal que 

permita, de ser necesario, aprobar condicionadamente o denegar la ejecución de 
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un proyecto de obra o actividad, estableciendo los procedimientos adecuados a 

esos fines, en atención a lo cual, tendrá los objetivos siguientes: 

 Asegurar que los problemas potenciales a ocasionar al ambiente, sean 

debidamente previstos e identificados en una etapa temprana del diseño y 

planificación del proyecto, presentando opciones para la toma de decisiones 

 Examinar en qué forma el proyecto puede causar daños a la población, a las 

comunidades, a otros proyectos de desarrollo social y al ambiente en general.  

 Identificar las medidas para prevenir, mitigar, controlar, rehabilitar y 

compensar los posibles impactos negativos y realzar los posibles impactos 

positivos, según proceda, estableciendo las vías para mejorar la conformación 

del proyecto de obra o actividad 

 Propiciar la evaluación y valoración económica de los efectos ambientales 

previstos y el costo de su reducción. 

La EIA (Evaluación de Impacto Ambiental) debe comprender, al menos, la 

estimación de los efectos sobre la vida humana, la fauna, la flora, la vegetación, el 

suelo, el agua, el aire, el clima, el paisaje y la estructura y función de los 

ecosistemas presentes en el área previsiblemente afectada. Asimismo, debe 

comprender la estimación de la incidencia del proyecto, obra o actividad sobre los 

elementos que componen el patrimonio histórico del país o área, sobre las 

relaciones sociales y las condiciones de sosiego público, tales como ruido, 

vibraciones, olores y emisiones luminosas, y la de cualquier otra incidencia 

ambiental derivada de su ejecución. 

Toda EIA (Evaluación de Impacto Ambiental) ha de adaptarse al marco legal 

existente, que engloba un conjunto de leyes, resoluciones, normas, entre otras, 

principalmente hay que hacer referencias al grado de cumplimiento de las normas 

ecuatorianas e internacionales de ambiente. 

1.6.1 Etapas de la Evaluación de Impacto Ambiental 

La mayoría de las metodologías existentes se refieren a impactos ambientales 

específicos y ninguna de ellas se encuentra totalmente desarrollada, es decir han 
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sido concebidas para proyectos determinados. Es por ello la necesidad de trabajo 

en equipos multidisciplinarios bajo la dirección de un jefe de proyecto. 

“En el presente compendio se sugiere una metodología basada en la utilización de 

un modelo de Estudio de Impacto Ambiental (EIA) apoyado en el método de las 

matrices causa – efecto, utilizando indistintamente la matriz de Leopold, los 

parámetros ambientales del Sistema Batelle - Columbus.  Una vez tomada la 

decisión de realizar la EIA de un proyecto o actividad, acorde con los 

procedimientos administrativos las siguientes etapas por la que pasa el 

procedimiento general de su elaboración y desarrollo. Las etapas de la evaluación 

de impactos ambientales (EIA) son las siguientes: 

1. Análisis del proyecto y sus alternativas.  

2. Definición del entorno del proyecto y descripción y estudio del mismo.  

3. Previsiones de los efectos que el proyecto generará sobre el medio.  

4. Identificación de las acciones de proyectos potencialmente impactantes.  

5. Identificación de los factores del medio potencialmente impactado.  

6. Identificación de relaciones causa – efecto” 55 

1.6.2 Medición y Evaluación 

“Una organización debe medir, monitorear y evaluar su comportamiento ambiental, 

puesto que así, se asegura que la organización actúa en conformidad con el 

programa de gestión ambiental” 56. Por lo tanto: 

Se debe medir y monitorear el comportamiento ambiental para compararlo con los 

objetivos y metas ambientales.  Una vez documentado los resultados del punto 

anterior, se deben identificar las acciones correctivas y preventivas que 

correspondan y será la gerencia quien deba asegurar la implementación de estas 

acciones. 
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Se debe contar con un sistema de información y documentación apropiado, es 

decir, deben crearse registros del EIA (que puedan expresarse o no en un 

manual), que cubran: requisitos legales, permisos, aspectos ambientales e 

impactos, actividades de capacitación, actividades de inspección, calibración y 

manutención, datos de monitoreo, detalles de no conformidades (incidentes, 

reclamos) y seguimiento, identificación del producto : composición y datos de la 

propiedad, información sobre proveedores y contratistas, y por último, auditorias y 

revisiones de la gerencia. 

Se deben efectuar auditorias periódicas del desempeño ambiental de la empresa, 

con el objeto de determinar cómo está funcionando el SGA (Sistema de Gestión 

Ambiental) y si se requieren modificaciones. Las auditorias pueden ser efectuadas 

por personal interno o externo, quienes deben elaborar un informe de auditoría del 

EIA (Evaluación del Impacto Ambiental).  

Este último punto, tiene algunos procedimientos y criterios que nos permitirán 

visualizar con más profundidad la puesta en marcha de una Auditoria al SGA: 

a. Criterios de una Auditoría del EIA : Al ejecutarse una auditoría deben tenerse 

presente las siguientes preguntas :  

 ¿Está completo el EIA? 

 ¿Se trata de un EIA adecuado a las actividades involucradas?  

 ¿Se ha implementado bien el EIA? 

 ¿Es adecuado para cumplir con las políticas y los objetivos ambientales  de 

la organización?  

b. Procedimiento de Auditoría:  

- Preparación de Auditoría: Definición del alcance de los objetivos y recursos de 

la auditoría, Revisión preliminar de documentos, Plan de Auditoría, Asignación 

de equipo de auditoría y Documentos de trabajo.  

- Ejecución de Auditoria: Reunión inicial, Recolección de datos y pruebas, 

Hallazgos de la auditoria y Reunión de clausura.  
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- Informe de Auditoría: Preparación del informe, Presentación informe, 

Distribución del informe y Retención de documentos. 

- Aplicación de acciones, seguimiento.  
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CAPÍTULO II: DIAGNÓSTICO SITUACIONAL 

2.1 Análisis del Entorno 

Una vez analizado el problema por medio del respectivo estudio de mercado 

realizado a las empresas que se dedican a la venta de partes y piezas de equipos 

de computación a consumidores finales en el Distrito Metropolitano de Quito, se 

puede llegar a decir que existe insatisfacción por parte de las empresas, ya que 

por falta de competencia los distribuidores que existen actualmente no se han 

preocupado de mejorar sus servicios pos venta como son: servicios de garantías, 

mantenimiento de servidores, redes, planes de financiamiento, etc. Razón por la 

cual se ve la necesidad de crear una empresa que se dedique a la 

comercialización de equipos de computación en la ciudad.  

Con la creación de la empresa “ICSOLUTION”, se pretende disminuir el grado de 

insatisfacción antes mencionado, incrementando los servicios pos venta antes 

mencionados, lo ideal según dicen las empresas encuestadas es: 

- Los tiempos de entrega de las garantías sean lo menos posible,  

- Existan técnicos especializados en ciertos equipos y marcas para brindar 

un mantenimiento eficiente a los equipos. 

- Se distribuya equipos de marcas reconocidas y garantizadas a nivel 

mundial. 

2.2  Macroeconómico (PEST) 

2.2.1 Análisis Político 

La aplicación de políticas de ajuste estructural ha sido conflictiva y contradictoria 

en el Ecuador. A mediados de los años 90 se esperaban proyecciones optimistas 

como la consolidación del crecimiento y una mejora en las condiciones sociales, 

pero, se vieron frustradas por varios factores económicos y políticos que han 

sucedido desde 1995.  

Aquí sobresale la guerra con el Perú, que afectó el gasto fiscal, las tasas de 

interés y el tipo de cambio; los escándalos de corrupción, como el del ex 

vicepresidente conservador Dahik quién se fugó del país; la elección y el 
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derrocamiento del líder populista Abdalá Bucarán (1996 y 1997) y el deterioro 

económico y político provocados por la mala administración de estos gobiernos. 

Además los daños causados por el fenómeno del Niño (1998) que produjo las 

peores inundaciones de la costa, la caída del precio del petróleo y finalmente el 

impacto de la crisis financiera internacional, que llevó a la salida masiva de 

capitales, el corte de crédito privado internacional y la quiebra de varios bancos 

privados del país.  

Las políticas que se adoptaron para enfrentar estos problemas como el 

congelamiento de depósitos del sistema bancario privado han llevado al deterioro 

económico y social más grave del país en los últimos 50 años. 

De ahí que en los últimos 10 años, en el Ecuador han cursado seis presidentes de 

la República, llegando a tener 56 presidentes en la vida republicana del Ecuador 

(Tabla 2.1.), lo que crea inestabilidad política y lo que es más, inseguridad para los 

inversionistas, además una democracia quebrantada por golpes de estados y 

cuartelazos. Generando así desconfianza en la ciudadanía y luchando 

individualmente por salir adelante sin esperanzas de apoyo por parte del gobierno. 

Tabla 2.1. Presidentes de los últimos 10 años 

Elaborado por: El autor 

 

 

 

 

 

 

ENFOQUE 

La inestabilidad política en el Ecuador ha causado varias pérdidas económicas a 

muchas empresas. “ICSOLUTION” al ser una empresa nueva en el mercado no se 

excluye de ser afectada por éstas, sin embargo existen oportunidades favorables 

PRESIDENTES DE LOS ÚLTIMOS 10 AÑOS 

50.-Ab. Abdalá Bucarán Ortiz 10 de ago. De 1996 al 07 de feb. De 1997 

51.-Dr. Fabián Alarcón Rivera 11 de feb. De 1997 al 10 de ago. De 1998 

52.-Dr. Jamil Mahuad Witt 10 de ago. De 1998 al 21 de ene. De 2000 

53.-Dr. Gustavo Noboa Bejarano 22 de ene. De 2000 al 15 de ene. De 2003 

54.-Ing. Lucio Gutiérrez Borbúa 15 de ene. De 2003 al 20 de abril de 2005 

55.-Dr. Alfredo Palacio 20 de abr De 2005 al 20 de enero de 2007 

56.- Eco. Rafael Correa 20 de ene. De 2007… 
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como son el apoyo a las pymes, el interés por apoyar a pequeños empresarios, ya 

que de una u otra manera son parte del incremento en el ingreso de la producción 

nacional. Hay que recalcar que no todas las políticas impuestas por el estado son 

perjudiciales, ya que lo que pretende el Estado es combatir a la corrupción y a 

todo aquel que evada con las obligaciones fiscales.  

Por lo tanto mientras las operaciones de “ICSOLUTION” sean siempre correctas y 

dentro de la ley no existirán problemas y se podrá comercializar los productos 

libremente.      

2.2.1.1 Políticas Laborales 

“Se resaltan las políticas que se desarrollaron en el país con respecto al mercado 

laboral ya que las empresas son directamente afectadas y sometidas a cumplir 

cualquier disposición por parte del gobierno para su funcionamiento y cooperación 

con la economía del país” 57.   

Por tal motivo son varios los factores que intervienen en el análisis político-legal 

dentro del mercado laboral: 

- La fijación de salarios 

- Flexibilidad del mercado laboral 

- Costos de contratación y reparto de utilidades 

- Costos de despido 

- Capacitación laboral y productividad 

- Sistema de capacitación y formación profesional 

- Instituciones oficiales de capacitación en la región andina 

- El sistema de formación empresarial en el Ecuador 

La negociación salarial en el Ecuador es un proceso que involucra a numerosos 

agentes que negocian en diferentes niveles y momentos. 

Entre estos están: 
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El Consejo Nacional de Salarios (CONADES), las comisiones sectoriales, los 

trabajadores y empleadores, tomarán en cuenta las siguientes consideraciones: 

1.- Que el sueldo o salario mínimo baste para satisfacer las necesidades normales 

de la vida del trabajador. 

2.- Las distintas ramas generales de la explotación industrial, agrícola, mercantil, 

manufacturera, entre otras, en relación con el desgaste de energía biosíquica, 

atenta la naturaleza del trabajo. 

3.- El rendimiento efectivo del trabajo; y, 

4.- Las sugerencias y motivaciones de los interesados, tanto empleadores como 

trabajadores. 

Flexibilidad del mercado laboral 

El desempleo va en aumento.  Los efectos del Mandato 8 se sienten cada vez más 

en el país. Según datos de la Federación de Trabajadores de Pichincha (Fetralpi), 

unas 40 mil personas, que laboraban por horas, estarían desempleadas porque la 

decisión de la Asamblea fue suspender este mecanismo de empleo. 

Aunque los trabajadores culpan del problema a los empresarios, éstos recuerdan 

que el mecanismo de trabajo por horas daba oportunidades a estudiantes y amas 

de casa que necesitan dinero extra. 

Inseguridad jurídica 

El Mandato 8 fue aprobado el 30 de abril de 2008 por la Asamblea Constituyente 

reunida en Montecristi. Pero luego de casi un año, los problemas jurídicos 

empiezan a afectar al sector productivo. 

Un ejemplo de esto es que, hasta la fecha, el Ministerio de Trabajo no les ha dicho 

a los empresarios cómo deben cancelarse las utilidades de los trabajadores ex 

tercerizados, que fueron incorporados a las nóminas de las empresas bajo el 

esquema propuesto en el Mandato. 

Los empresarios tienen dudas respecto a si los empleados deben cobrar las 

utilidades generadas en la nueva empresa y en la tercerizadora o, únicamente, en 



64 

 

la compañía de la que ahora forman parte. La inseguridad jurídica causada por la 

falta de pronunciamiento de la autoridad laboral se siente, pues las utilidades 

deben ser canceladas hasta el 15 de abril del 2009. Al menos eso es lo que señala 

el Código del Trabajo. 

Técnicos de los departamentos de personal dicen que se requieren al menos 24 

horas para hacer los cálculos de las nóminas, antes de proceder al pago. 

El otro elemento de inseguridad jurídica se dio a fines del mes de marzo del 2009, 

cuando el Ministro de Trabajo resolvió que las empresas deben incorporar de 

manera indefinida a los ex tercerizados. Originalmente, el Mandato 8 señalaba el 

plazo de un año de estabilidad para estos empleados. 

El ministro coordinador de la Política Económica, Diego Borja, comentó que 

lamentablemente la tercerización “puso en la indefensión a miles de trabajadores 

víctimas del abuso”. 

La versión de trabajadores y empresarios es que muchos perdieron el empleo. 

Demora en cifras 

Mientras el Instituto Ecuatoriano de Estadística y Censos (INEC) prepara para 

finales de abril del 2009 los datos de empleo y subempleo del primer trimestre del 

año. Mientras, en París la Organización para la Cooperación y el Desarrollo 

Económico (OCDE) presentó un estudio sobre la realidad laboral mundial. 

Analistas señalan que entre el 10 y el 12 por ciento de la Población 

Económicamente Activa (PEA) no tiene trabajo. 

Los autores del informe de OCDE advierten que “el empleo informal tiene un 

coste”, por la precariedad de los trabajadores, sometidos al riesgo de una caída de 

los salarios en tiempos de crisis (ante la competencia de los despedidos del sector 

formal). 
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Válvula de escape 

La ODCE reconoce que el empleo informal “puede tener efectos positivos en el 

desarrollo económico de ciertos países donde las formalidades administrativas son 

un obstáculo a la creación de empresas”. 

Además, para muchas personas el trabajo irregular es la forma de ganarse la vida 

y escapar de la pobreza, aunque a largo plazo la ausencia de estructuras formales 

explica el retraso en materia de desarrollo económico. 

Subempleo en Ecuador  74,9%. 

Costos de contratación y reparto de utilidades 

“En relación a los costos de contratación, el salario real ha seguido la misma 

evolución, lo que implica que la mano de obra no han ido en decremento de la 

competitividad empresarial. Sin embargo, la trayectoria negativa en los últimos 

años, obviamente incrementa la resistencia de las empresas hacia la elevación de 

los salarios reales y si en los próximos años se mantiene dicha trayectoria puede 

ser fuente de alta conflictividad social entre empleadores y trabajadores” 58. 

Adicionalmente a las estrategias de fijación del salario, la obligación de distribuir el 

15% de las utilidades entre los trabajadores, viene a constituir parte del costo de la 

mano de obra y podría ser otra causa para que las empresas opten por la 

subcontratación. 

Sin embargo, la solución no radica en deteriorar las remuneraciones, sino en 

mejorar la productividad. 

La repartición del 15% de utilidades no es una práctica común en todos los países 

de América Latina. En Perú ésta práctica es diferenciada por sectores y varía 

entre un 5% y 20%; en otros países como Paraguay, Colombia, Bolivia, El 

Salvador, Guatemala y Costa Rica la repartición de utilidades no es obligatoria y 

más bien depende de las políticas de cada empresa. 
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Costos de despido 

“En lo que respecta a los costos de despido en Ecuador, estos equivalen 

aproximadamente a 4 meses de la remuneración mensual. Aún después de que 

muchos países han reducido los costos del despido durante la década de los 

noventa, el costo promedio de despedir a un trabajador es todavía alto, en 

Latinoamérica en relación a los países industrializados, donde Bolivia, Ecuador y 

Perú presentan los costos más altos” 59. Los mismos que presentan un costo 

promedio de aproximadamente 1.6 meses de salario medio, mientras en 

Latinoamérica el promedio es superior a los tres meses. 

En el Ecuador, el código de trabajo señala que la indemnización por despido 

intempestivo de trabajadores que tengan hasta tres años de servicio, será de tres 

meses de remuneración y en adelante se pagará el valor equivalente a un mes de 

remuneración por cada año de trabajo. Ecuador junto con Bolivia son los países 

de la región que registran los más altos costos de despido y por lo tanto una 

reducción de estos costos es procedente y justificable a fin de incentivar la 

generación de trabajo estable en las empresas. 

Capacitación laboral y productividad 

“El esquema monetario de dolarización, los tratados de libre comercio, y la 

globalización, requieren que las empresas tengan la capacidad de competir en los 

mercados internacionales en términos de calidad y precio” 60. Sin embargo, los 

precios competitivos no pueden derivarse de la reducción de los salarios, porque 

esta práctica tiene un límite y no se puede fundamentar la competitividad en el 

deterioro de la calidad de vida de los trabajadores. 

Adicionalmente, no es posible mantener la posición competitiva en los mercados 

internacionales sin competitividad sistémica, basada en el progreso tecnológico 

que deriva en permanentes aumentos de calidad y productividad. 

La productividad de una empresa requiere del esfuerzo constante de personal 

capacitado, por lo que para brindar capacitación se debe invertir, en ocasiones 
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grandes cantidades de dinero, siendo este un factor que impide en gran parte la 

producción con calidad. 

En este mundo globalizado para ser competitivo, se necesita mayor productividad 

en todos los factores de la producción, para lo cual la formación del capital 

humano es uno de los elementos más importantes. El capital humano tiene 

relación con el conjunto de conocimientos de los trabajadores, adquiridos por 

medio del sistema educativo y de su capacitación en el trabajo. 

ENFOQUE 

Con respecto a las políticas laborales, “ICSOLUTION” está sometida a las 

disposiciones legales con los trabajadores, ya que un factor muy importante en la 

creación de la empresa es la generación de fuentes de trabajo. Con respecto a los 

costos de despido y reparto de utilidades, lo más favorable es poseer personal 

estable, ya que la solución no radica en deteriorar o eliminar las remuneraciones, 

sino en mejorar la productividad de la empresa para que todos ganen, contando 

con personal capacitado para una producción de calidad. 

2.2.1.2 Asamblea Constituyente 

“Desde el punto de vista jurídico, la asamblea constituyente es igual a un 

Congreso ordinario, sólo que esa juridicidad es aumentada o de índole superior. 

Pues el pueblo le confiere ese carácter de súper juridicidad por la sencilla razón de 

que sus funciones van a contraerse a la elaboración de una formación súper legal, 

cosa que no puede hacer en el momento que se le antoje al Poder Legislativo 

ordinario. Por tanto la nota diferente entre una Asamblea Constituyente y un 

congreso ordinario radica en la súper juridicidad de aquélla con respecto a éste”61 

La Asamblea Constituyente desde su posesión lleva trabajando en diferentes 

temas constitucionales como son: 

“Mandato 01: Del Poder Constituyente.- la Asamblea Constituyente, por mandato 

popular del 15 de abril del 2007, asume y ejerce el poder constituyente con plenos 

poderes. 

                                            
61
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Mandato 02: Se establece límite máximo para las remuneraciones de los 

trabajadores públicos. 

Mandato 03: Se suspende el proceso electoral convocado para elegir diputados 

principales y suplentes en las provincias de Santo Domingo de los Tsáchilas y de 

Santa Elena. 

Mandato 04: Aclaraciones del mandato No 02 sobre remuneraciones. 

Mandato 05: La Corporación Aduanera Ecuatoriana, CAE, podrá adjudicar de 

manera gratuita, mercaderías y bienes inmuebles para mitigar los efectos de las 

catástrofes naturales. 

Mandato 08: Eliminación y prohibición de la terciarización, intermediación laboral, 

contratación laboral por horas y cualquier forma de precarización de las relaciones 

de trabajo.  

Leyes aprobadas:  

Ley para la Equidad Tributaria 

Ley para la recuperación del uso de los recursos petroleros del Estado y la 

racionalización administrativa de los procesos de endeudamiento. 

Resoluciones: 

Resolución 01: Facúltese al señor Presidente organizar la administración de la 

Asamblea. 

Resolución 02: La Mesa Constituyente de Legislación y Fiscalización, 

excepcionalmente, asumirá la tarea de atender los temas políticos, sociales, 

económicos y otros de interés nacional.”62 

ENFOQUE 

En relación a la aprobación de la Ley para la Equidad Tributaria por la Asamblea 

Constituyente, “ICSOLUTION” se ve beneficiada en lo establecido con respecto a 

las deducciones del impuesto a la renta ya que su aumento permite reducir el valor 

a pagar. A demás la equidad tributaria genera una cultura para que todos; 
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 Cristóbal Zambrano: La labor de la Asamblea, el migrante, abril 2008, p. 7 
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empresas, personas naturales y jurídicas, cumplan con las obligaciones para con 

el Estado, llegando a establecer que “quien mayores ingresos generan, mayores 

tributos pagan”. 

2.2.2 Análisis Económico 

La globalización es un factor que exige a los países subdesarrollados a realizar 

cambios en los sistemas económicos con los que han permanecido en su historia, 

Ecuador es uno de estos países, es así que a partir del año 2000 fue parte de una 

reestructuración económica, decretada por el Gobierno en curso, mediante la ley 

de introducción llamada “Ley Trolebús 1”, ésta ley consistió en introducir al dólar 

como moneda oficial, reemplazando a la moneda nacional que era el “Sucre”, en 

ese entonces, llegando a decretarse mediante el registro oficial Nº 034 se oficializa 

la dolarización en el Ecuador, la ley se denomina Ley de Transformación 

Económica del Ecuador. 

La dolarización de la economía cambió el entorno en el cual compiten las 

empresas ecuatorianas. La creciente exposición a la competencia de productos 

importados y la imposibilidad de aprovechar las devaluaciones como estrategia 

competitiva, son factores que exigen a las industrias nacionales mejorar sus 

niveles de productividad y profundizar su orientación exportadora. 

Es por eso, que al implementar un nuevo esquema económico, presentó ventajas 

y desventajas, en especial en una economía inestable como la nuestra. 

De acuerdo a autoridades del gobierno y analistas económicos existirían varias 

ventajas: 

- Reducción de la inflación, pese a que en el año 2000 se incremento 

debido a la nivelación de precios en su transición. 

- El ajuste de las tasas internas a niveles internacionales. 

- Recuperación del ahorro, por la eliminación del riesgo de la devaluación. 

- Aumento de la productividad de las empresas. 

- No se deteriora la capacidad adquisitiva. 
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- Facilita la planificación a largo plazo. 

Pero también existirían desventajas: 

- Pérdida de flexibilidad en la política monetaria. 

- Los productos costarán más, pero luego de un proceso de adaptación, 

habrá una estabilidad. 

- El costo por una sola vez, de convertir precios, programas de 

computación, cajas registradoras, y máquinas vendedoras automáticas 

de moneda doméstica a moneda extranjera. 

Por estas razones el país ha presenciado varios efectos a nivel económico con 

respecto a su inflación, empleo, desempleo, PIB, población, riesgo país, precio del 

petróleo, entre otros, para mayor comprensión se representan en los cuadros 

siguientes dichos efectos: 

2.2.2.1  Inflación 

Tabla 2.2. Inflación anual 

Fuente: Página web del INEC 

 

AÑOS PORCENTAJES 

2000 91,00% 

2001 24,60% 

2002 9,36% 

2003 6,07% 

2004 1,95% 

2005 3,14% 

2006 2,87% 

2007 3,32% 

2008 8,83% 

2009 4,54% 
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Figura 2.1. Inflación 

Fuente: www.ecuadorencifras.com, sitio oficial del INEC 

Los datos tomados son a partir del año 2000, donde prácticamente la economía 

del país empieza a desarrollarse con el dólar como moneda oficial, presenciando 

así en el mismo año una inflación del 91%, debido a una relevante crisis 

económica en el sector financiero, añadiendo una decisión gubernamental de 

congelar los recursos privados depositados en la banca, disposición que intentaba 

evitar la crisis de liquidez del sistema ante el acelerado retiro de depósitos, dicho 

esto en los años subsiguientes la inflación presenta  un descenso, la misma que al 

mes de junio del 2009 , se muestra con una inflación del 4,54%. 

ENFOQUE 

Este aspecto económico, puede afectar a la empresa “ICSOLUTION”. Si el 

gobierno como resolución económica decide imponer aranceles a las 

importaciones de partes, piezas y equipos de computación, que sirven como 

materia prima para el ensamblaje de las computadoras, indudablemente habría 

que aumentar el precio de venta al público, fue lo que sucedió meses atrás con 

muchos productos de importación y que sirven como materia prima para el 

desarrollo de nuevos productos.   

Sin embargo con un manejo adecuado de los costos de producción, se puede 

conservar el porcentaje de utilidad sin necesidad de incrementar excesivamente 

los precios de venta. 

Además se debe analizar otros factores económicos como: 
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2.2.2.2  Desempleo  

Tabla 2.3. Tasa de desempleo         

Fuente: Sitio oficial del INEC 

AÑOS PORCENTAJES 

2000 10,30% 

2001 8,10% 

2002 7,70% 

2003 9,30% 

2004 9,90% 

2005 9,30% 

2006 9,03% 

   2007 7,50% 

2008 7,31% 

2009 8,6% 

     Figura 2.2. Tasa de desempleo 

                                                                                                 Fuente: www.ecuadorencifras.com 

“Aquí podemos observar que la tasa de desempleo en el año 2000 fue del 10% y 

que ha presentado ligeras variaciones en los años subsiguientes, hasta el año 

2009 que se presenta con una tasa del 8,6% de la población económicamente 

activa. A nivel de ciudades, Quito es la urbe que registra la mayor tasa de 

desempleo (7.04%), seguida de la ciudad de Guayaquil con el 14.01%, Cuenca el 

4.89%, Machala en el 10.91% y Ambato 4.09%. Cabe indicar que la mayor tasa de 

desocupación se registra en Guayaquil”63. No se puede decir que los porcentajes 

bajos del desempleo se deben a creaciones de fuentes de trabajo, ya que hay que 

considerar la salida de emigrantes hacia otros países. 

En lo que va del año 2009 el desempleo en Ecuador se situó en el 8,6%. 

El subempleo se incrementó, a su vez, de 48,78% en diciembre del 2008 a 

51,89% en marzo del 2009 en Quito, el puerto de Guayaquil y la andina Cuenca, 

las principales ciudades del país, cuya población económicamente activa es de 

unos 4,6 millones de un total de 12,2 millones de habitantes. 

En los siete últimos años, el récord de desempleo en Ecuador fue de 17% en 

febrero de 2000 y el de subempleo de 62% en octubre de 2000. 

                                            
63
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En base a los índices presentados anteriormente, se realiza la relación inflación vs 

desempleo en referencia del año 2007. 

 

 

 

  

 

 

 

Figura 2.3. Inflación Vs Desempleo  

Fuente: Sitio oficial del Banco Central del Ecuador 

Se ha relacionado la inflación con el desempleo, para demostrar que estos dos 

factores económicos son perjudiciales para el país ya que con una población sin 

empleo y por lo tanto sin el poder adquisitivo ni para la canasta básica, será difícil 

la comercialización de los equipos de computación. 

 El país constantemente está en lucha con el problema del desempleo, claro está 

que no se puede bajar su totalidad a cero, pero si se puede aportar con fuentes de 

trabajo para disminuir su porcentaje. 

ENFOQUE 

El desempleo, es un factor que “ICSOLUTION” trata de minimizar con la creación 

de fuentes de trabajo, lo que se considera un aporte positivo sobre el impacto 

social que ofrece este proyecto al país.  

2.2.2.3 Población 

Tabla 2.4. Crecimiento poblacional  

Fuente: INEC DEL ECUADOR 
 
 
 
 

 

DESEMPLEO
79%

INFLACIÓN
21%

INFLACIÓN VS DESEMPLEO
AÑO 2007
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AÑO PORCENTAJE 

2000 1.5% 

2001 1.5% 

2002 1.4% 

2003 1.4% 

2004 1.4% 

2005 1.4% 

2006 1.5% 

2007 1.5% 

2008 1.5% 

2009 1.5% 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2.4. Crecimiento poblacional 

Fuente: INEC DEL ECUADOR 

De acuerdo al último censo realizado por el INEC (Instituto Nacional de 

Estadísticas y Censos) en el año 2001, la población se ha incrementado en 1,4%, 

y las proyecciones realizadas del incremento de la población de igual forma se 

proyectan en 1,5% anual. 

ENFOQUE 

El incremento de la población beneficia en cierto modo al sector productivo y al 

sector comercial, ya que existe más demanda para satisfacer. Razón a considerar 

como beneficiosa para la empresa “ICSOLUTION” ya que aumentará la demanda. 
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2.2.2.4 Población Económicamente Activa 

Tabla 2.5. PEA 

Fuente: Sitio oficial del BCE     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     Figura 2.5 PEA 

       Fuente: Sitio oficial del BCE 

La población económicamente activa, ha presentado significantes variaciones en 

el periodo analizado, en donde se puede observar la mayor cantidad de personas 

en actividad laboral en el año 2007. 

ENFOQUE 

“ICSOLUTION” pretende ser un ente de apoyo a la sociedad, con la creación de 

fuentes de empleo para personal administrativo y técnico, con esto ayudar a 

mejorar la capacidad adquisitiva de las personas, es decir aumentar la población 

económicamente activa. 

2.2.2.5 Sectores Productivos 

Dentro de los sectores productivos que brindan ingresos representativos a la 

economía del país están: el sector manufacturero, de la minería, servicio y el 

comercio. De los cuatro sectores investigados, se destaca que el  sector  

Manufacturero con el 57% de la  producción  total generada, es el que contribuye 

mayoritariamente al proceso productivo del país. Le sigue en importancia el sector  
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de  la Minería  (18%)  y a  continuación se ubican los sectores de Servicios y 

Comercio con el 14 y 11% del total de la producción respectivamente, como se 

puede apreciar en la figura 2.6. 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2.6. Sectores productivos del Ecuador 

Fuente: INEC DEL ECUADOR 

El sector Comercio, aporta con el 11% al “Valor Agregado Total”. Pero si se 

analiza desde el punto de vista del número de establecimientos, su  

representación es más o menos considerable, pues en realidad, en este sector, 

operan el 30% del total de establecimientos y en conjunto dan  cabida al 21.8%  

del  personal ocupado total. 

2.2.2.6 Tasas de Interés  

Tabla 2.6. Tasas de interés Activa 

Fuente: Sitio oficial del BCE 

 

 

 

 

 

 

2000 14,52%

2001 15,10%

2002 12,77%

2003 11,19%

2004 8,03%

2005 8,99%

2006 9,86%

2007 10,72%

2008 9,14%

2009 9,22%

TASA  ACTIVA
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Figura 2.7 Tasa Activa 

Fuente: Sitio oficial del INEC 

Otro factor importante de analizar es la tasa de interés que rige en el país, así 

como la tasa de interés activa cuyo comportamiento presenta una tendencia 

decreciente como se puede apreciar en la figura 2.7, ya que en el año 2000 su 

indicador es del 14,52%, llegando al 2009 con un porcentaje del 9,22%. 

A pesar de su disminución de porcentaje, éste sigue siendo alto para quienes 

acceden a créditos bancarios, ya que los montos a pagar complican el desarrollo 

de la empresa, puesto que no se tiene la posibilidad de incrementar capital, 

adquirir maquinaria, o solucionar problemas financieros de la misma, a un corto o 

mediano plazo lo que a su vez genera que la capacidad productiva no se 

incremente y por ende que no exista mayor rentabilidad. 

Tabla 2.7. Tasa pasiva  

Fuente: Sitio oficial del BCE 
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Figura 2.8 Tasa Pasiva  

Fuente: Sitio oficial del BCE 

En referente a la tasa pasiva su comportamiento al igual que la tasa activa 

presenta una tendencia decreciente, como se puede apreciar en la figura 2.8, 

teniendo así en el año 2000 un porcentaje del 7,70% llegando al 2009 con un 

porcentaje del 5,59%, estos porcentajes generan una amenaza a las empresas, 

por su alto interés. 

A demás de las tasas de interés, existen otros valores considerados como gastos 

bancarios, que de acuerdo a la institución financiera varían, siendo estos: 

comisiones, mantenimiento de cuentas, emisión de cheques, certificación de 

cheques, mantenimiento de tarjetas de crédito, trasferencias al exterior, 

transferencias locales, entre otros. 

Debido a la intención del gobierno por intervenir y controlar la banca, regulando las 

tasas de interés, el sistema financiero optó por elevar los costos de comisiones y 

otros servicios financieros antes mencionados, lo que no permite la expansión de 

las empresas, siendo uno de los factores responsables del desempleo, debido a 

las trabas que presentan, por no permitir el acceso a créditos y como 

consecuencia, no poder reclutar personal necesario para la empresa.       

 

0,00%

1,00%

2,00%

3,00%

4,00%

5,00%

6,00%

7,00%

8,00%

9,00%

1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010

Series1



79 

 

2.2.2.7 Índices de Precios al Consumidor (IPC) 

El IPC en familias de ingresos altos, medios y bajos a nivel general y total 

Tabla 2.8. IPC (Buscar) 

Fuente: Sitio oficial del BCE 

PERÍODO ÍNDICE 

2004 102,00 

2005 103,46 

2006 106,43 

2007 109,97 

2008 193,75 

2009 196,53 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2.9 Índice de precios al consumidor 

Fuente: Sitio oficial del BCE 

El gráfico muestra cuál ha sido el incremento del Índice de Precios al Consumidor 

desde el año 2004 de 102,00 a 196,53 en mayo del 2009, este incremento se 

debe a que varios productos de consumo alimenticio han experimentado alzas en 

sus precios por diferentes factores, de igual manera, debido a un posible 

desabastecimiento de productos, el Gobierno decidió fijar precios oficiales para la 

leche (desde USD. 0,55 hasta USD. 0,95), así como de otros productos: aceite, 

pan y arroz; y no se descarta la aplicación de esta política a otros productos.  

La dolarización ha permitido estabilizar la economía del país, sin embargo los 

ingresos que perciben los ciudadanos, no compensan el valor de la canasta básica 
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que se registra en USD 522,38 en el 2009  ya que el ingreso familiar mensual 

promedio de 4 personas es de 317,34, por lo que existe una restricción en el 

consumo de USD 171,49 representado por el 35,08 %. 

“Y tomando en cuenta el costo de la canasta vital conformada por 73 productos, 

entre alimento, vivienda, vestido y aseo que es de USD 316,28 existe un sobrante 

de US$ 106,10,  Lo que quiere decir que el ingreso familiar cubre las necesidades 

básicas que se requiere. Sin embargo a pesar de estos indicadores la comunidad 

ha venido desenvolviéndose bajo limitaciones y ajustando sus ingresos para las 

necesidades básicas”.64 

Sabemos perfectamente que, son unos los precios que registran los indicadores y 

otros los que se encuentran en la realidad y en el mercado.  

2.2.2.8 Análisis económico del sector tecnológico para partes, piezas y 
equipos de computación. 

De acuerdo a los registros encontrados en el portal web del Banco Central del 

Ecuador las importaciones de partes, piezas y equipos de computación tuvieron 

las cifras que se muestran a continuación: 

Tabla 2.9. Importaciones de computadoras 

Fuente: Portal oficial del BCE
65

 

Importaciones (Valor en miles) 

Año  FOB CIF 

2000 2,69 2,81 

2001 0,08 0,31 

2002 31,11 33,06 

2003 3,32 4,97 

2004 1,01 1,03 

2005 0,97 1,88 

2006 0,16 0,24 

2007 0,66 0,9 

 

                                            
64

 www.bce.gov.com: Exportaciones e importaciones de productos derivados del trigo. 
65 http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/seguridad/ComercioExteriorEst.jsp 
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Figura 2.10 Importaciones de computadoras 

Fuente: Portal oficial del BCE 

Como podemos observar en la figura las cifras en las importaciones de partes, 

piezas y equipos de computación ha tenido desde el año 2000 una variación 

importante, llegando a su valor máximo en el año 2002 con 31,11  precio FOB y 

33,06 precio CIF (cifras en miles de dólares), desde este año en adelante la 

variación no es tan abismal, tendiendo en el año 2007 a mantenerse, lo 

considerable de esto es que en la actualidad la política del gobierno no pone 

restricciones a las importaciones de este tipo de mercaderías, con ello se podría 

decir que la empresa puede trabajar sin ningún tipo de afectación por el momento. 

ENFOQUE 

Se puede determinar que si existe salida para los productos que comercializa 

“ICSOLUTION”, ya que en la actualidad a una computadora no se la considera 

como un producto de lujo, sino como un producto indispensable para la 

capacitación de las personas y por ende como una herramienta para mejorar su 

calidad de vida, motivo por el cual las familias ecuatorianas hacen un esfuerzo 

extra para adquirirlo. A demás cabe recalcar que el gobierno no impone aranceles 

a las importaciones de este tipo de tecnología apoyando de esta manera al sector 

que importa y comercializa partes, piezas y equipos de computación.  
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2.2.3 Análisis Sociocultural 

2.2.3.1 Análisis Geográfico 

“Ecuador, república situada en el noroeste de Sudamérica, limita al norte con 

Colombia, al este y sur con Perú, y al oeste con el Océano Pacífico. Debe su 

nombre a la línea imaginaria del Ecuador, que atraviesa el país y divide a la Tierra 

en dos hemisferios. Las islas Galápagos o archipiélago de Colón, localizadas en el 

Pacífico a unos 1.000 km. de la costa, pertenecen a Ecuador. El país tiene una 

superficie de 272.045 km.² contando con las Galápagos.  

Ecuador está dividido en cuatro regiones geográficas: la Costa, que comprende 

poco más de la cuarta parte del país; la Sierra, constituida por las alineaciones 

montañosas y altiplanicies andinas; el Oriente o región Amazónica, al este de los 

Andes, y la región Insular, integrada por las islas Galápagos. La región de 

Galápagos comprende varias islas de origen volcánico.” 66 

Ecuador posee un clima variado, una biodiversidad atractiva,  ofrece uno de los 

porcentajes más elevados de suelo protegido en Sudamérica. Los parques y 

reservas naturales constituyen el 26% del territorio del país, frente al 16,7% de 

Perú, el 72,3% de Colombia y el 18% de Brasil. 

Pichincha, provincia del Ecuador, forma parte de la región sierra, es de clima 

tropical lluvioso y la explotación forestal constituye un buen recurso. Posee una 

superficie, de 12.915 km²; y una población, 2.388.817 habitantes. 

Quito, Distrito Metropolitano, la capital del país enclavada en la región de la sierra, 

una de las ciudades más antiguas de América del Sur y mantiene muchos 

aspectos de su pasado colonial, era el principal centro económico del país hasta 

principios del siglo XX, su posición geográfica con respecto a la línea ecuatorial 

hace que el clima sea agradablemente moderado. Tiene una pequeña industria 

pesada. Su principal producción se centra en la industria de cemento, textil y 

alimenticia, así como en la elaboración de bebidas, artículos de cuero, muebles y 

artesanía en oro y plata.  
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 "Ecuador (república)." Microsoft® Encarta® 2008 
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2.2.3.2 Transporte y comunicaciones 

“La red de carreteras del Ecuador alcanza en el 2007 los 43.197 km, de los cuales 

aproximadamente el 19% estaban pavimentados. La carretera Panamericana 

atraviesa el país de norte a sur. El tendido ferroviario nacional, en manos del 

Estado, es de 965 kilómetros. 

Los principales puertos ecuatorianos son: Guayaquil (unido por aire, carretera y 

ferrocarril a las principales ciudades) y La Libertad; les siguen en importancia: 

Esmeraldas, Manta y Puerto Bolívar. Algunos ríos, como el Guayas, el Daule y el 

Vinces, son navegables sin necesidad de ser dragados. Las ciudades de Quito y 

Guayaquil cuentan con aeropuertos internacionales.” 67 

El medio de transporte a nivel interno es el transporte liviano, por medio del cual 

se puede trasladar de un lugar a otro y disfrutar del paisaje turístico que brinda 

este país tanto de sus provincias como de su capital y su infraestructura. 

Existen unas 450 emisoras o estaciones de radios comerciales y en el 2007 

alrededor de 5 millones de receptores. Hay aproximadamente 2.760.000 aparatos 

de televisión y, contabilizados unos 6,2 millones de teléfonos móviles o celulares, 

unos 616.000 usuarios de Internet. La prensa escrita está representada por los 

influyentes diarios El Comercio, El Telégrafo, Últimas Noticias y Hoy, los cuatro de 

Quito; El Mercurio y El Tiempo son de Cuenca, y en Guayaquil se publican varios, 

como El Universo, El Financiero o Expreso. 

2.2.3.4  Migración en el Ecuador 

“La emigración internacional es un fenómeno que ha acompañado los cambios 

demográficos de la segunda mitad del siglo XX en el país. El Ecuador se ha 

convertido en el país con el mayor porcentaje de emigración en la Región Andina. 

Debido a la saturación de los puestos de trabajo, entre otros factores: existen altas 

tasas de migración, lo cual viendo desde el punto de vista positivo conlleva a que 

exista más ingresos de remesas para el país” 68. 

                                            
67 "Ecuador (república)." Microsoft® Encarta® 2008  
68

 FLACSO: Ecuador las cifras de la migración internacional, pág. 15 
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En definitiva, la disminución del desempleo se da más por una caída de la oferta 

laboral antes que por un incremento de la demanda. 

Tabla 2.10. Importaciones de computadoras 

Fuente: Sitio oficial del INEC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2.11 Importaciones de computadoras 

Fuente: Sitio oficial del INEC 

Como se puede observar en la figura 2.11, el número de ecuatorianos que han 

emigrado del país es de 810.671 hasta el 2007, dicha emigración internacional 

genera migración interna en tanto la gente se desplaza a las zonas de donde han 

partido los emigrantes al exterior, ya que en esos lugares se registra un 

incremento de la demanda de mano de obra por efectos de la falta de obreros 

para las construcciones que se están realizando con las remesas.  
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Otro factor importante de analizar es referente a los desplazados colombianos que 

por aspectos de conflictos entre la guerrilla y el ejército de dicho país  han 

ingresado al Ecuador; algunos como refugiados pero muchos ilegalmente, quienes 

han ocupado puestos de trabajo por menores remuneraciones, así como también 

se han puesto negocios con el ingreso de productos que traen.  

Lo que genera cierta incomodidad para los ecuatorianos ya que: pierden plazas de 

trabajo, no pagan los respectivos impuestos, y se incrementa el grado de 

inseguridad en las diferentes provincias del país, por asaltos, secuestros, estafas, 

entre otras. 

Sin embargo hay que recalcar, el ingreso de personas colombianas con la 

preparación suficiente para emprender un negocio y generar fuentes de trabajo ya 

que por dichos conflictos es imposible realizarlo en su propio país. 

ENFOQUE 

Para evitar que estos indicadores se incrementen, se debería incentivar a la 

pequeña industria para crear más fuentes de trabajo y para que la población deje 

de emigrar y pueda aportar directamente desde su propio país.  

2.2.3.5 Nivel Educativo Promedio 

“La población analfabeta pura del Ecuador se registra en 9% que equivalen a 

672.478 personas y la  población analfabeta funcional es de 21.3% que equivale a 

1.5 millones la misma que se encuentra dispersa, la demanda de educación 

primaria y de ciclo básico de jóvenes y adultos supera los 5.2 millones de 

personas de 15 años y más. Con respecto al bachillerato el requerimiento se sitúa 

en el orden de los 6.4 millones de personas de más de 18 años.”69 

Entre febrero y junio del 2006 DINEPP (Dirección Nacional de Educación Popular 

Permanente) ha trabajado fundamentalmente en el diseño de tres de las ocho 

Políticas Educativas del Plan Decenal de Educación 2007- 2015, que son: 

                                            
69

 FUENTE: DINEPP (Dirección Nacional de Educación Popular Permanente) 
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Erradicación del analfabetismo dejando como mínimo al 2%; universalización de la 

educación básica por lo menos para el 50% de la población joven y adulta; y, 

cobertura de al menos el 50% de la matrícula en el bachillerato. 

Para la aplicación y desarrollo de estas tres políticas se ha trabajado en varios 

componentes técnicos indispensables, para que el programa pueda desarrollarse 

a partir del 2007 en 12.500 establecimientos asociados a escuelas y colegios 

fiscales del país, ubicados en 1.300 parroquias en el Ecuador. De este modo se 

podrá garantizar en el decenio anual de 187.500 participantes, y al cabo de los 

diez años por lo menos 2 millones de personas, habrá concluido la educación 

básica y 1.5 millones habría completado el bachillerato. 

ENFOQUE 

Este índice preocupa al país en especial a los ciudadanos ya que como 

empresarios lo que se necesita es optar por personal capacitado para tener mano 

de obra calificada, sin embargo como aporte de este proyecto es brindar fuentes 

de trabajo, por ende ingresos con los cuales puedan sustentar una familia y 

además poder darse una educación digna, y de esta forma abrir sus mentes para 

que pasen de ser unos trabajadores a ser unos empresarios que el país necesita 

mucha ayuda para salir adelante. 

Además para la empresa es conveniente que aumente la cifra de personas 

capacitadas ya que son el futuro del país en cuanto al manejo tecnológico, por 

ende necesitan de computadoras para desarrollarse y capacitarse de este modo 

estar a la vanguardia y ser tomados en cuenta como entes productivos para el 

país.   

2.2.4 Análisis Tecnológico 

2.2.4.1 Evolución y avance de la tecnología 

Nos ha tocado vivir el inicio de una nueva era, que se caracteriza por los grandes 

avances tecnológicos que están dando origen a una nueva cultura, con nuevos 

contenidos ideológicos, con un nuevo lenguaje y con nuevos comportamientos 

psicológicos de las personas.  
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En esta era de la informática y de los grandes medios de comunicación, surge el 

fenómeno de la globalización, que viene a hacer más fluidas las relaciones 

económicas, políticas y sociales.  

2.2.4.2 Tecnología utilizada en la empresa 

Mientras las empresas se enfrentan al reto de la competencia global, existe un 

creciente reconocimiento del papel central de la tecnología como determinante de 

su éxito. Como resultado de este reconocimiento, las empresas han acelerado la 

adopción de nuevas tecnologías e información, también, la introducción de 

productos tecnológicamente sofisticados. Pues en este mundo globalizado quien 

no posea tecnología instalada en su industria de seguro va a perder campo 

comercial, frente a la competencia.  

Es así que la industria ecuatoriana ha tenido la posibilidad de adquirir tecnología 

para sus procesos, y mejorar su capacidad productiva, pero no solo la industria se 

ha beneficiado con la tecnología, pues la población también la ha adquirido para 

facilitar y agilitar el diario vivir.  

Para el ensamblaje de las computadoras y el mantenimiento de las mismas se 

necesitan algunas herramientas y equipos especializados que permitan certificar 

un trabajo de calidad según ciertos estándares que rigen como normas para los 

mismos, al igual que para la instalación de las redes de computación.  

2.2.4.3 Afectación de nuevas tecnologías 

Como se señalo anteriormente la adquisición de tecnología es indispensable para 

ser competitivo, sin embargo este factor tiene su lado negativo, pues el adquirir 

tecnología significa invertir un fuerte capital, y sobre todo tener actualizaciones 

periódicas y constantes lo que de igual forma merece inversión, por lo que no 

todas las empresas están en capacidad de adquirir tecnología de punta, por esto 

les resulta mucho más difícil competir en este mercado tan exigente.   

2.2.4.4 Sistema de información y comunicación 

Hoy en día la principal fuente de información y comunicación que se utiliza es el 

Internet, pues es el medio más rápido, ya sea de comprar, vender, negociar, 
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comunicarse, entablar charlas, reuniones, entre otros, luego del Internet viene la 

nueva tecnología de la telefonía celular, la misma que de a poco ha ingresado y ha 

ido cubriendo sectores cada vez más alejados, por lo que muy difícilmente una 

persona puede estar incomunicada en la actualidad. 

ENFOQUE 

ICSOLUTION, pretende llegar a ser una de las mejores empresas a nivel nacional, 

constará con las principales herramientas y equipos para certificar todos sus 

trabajos según normas y estándares internacionales de calidad, con esto se busca 

la excelencia en los trabajos realizados, competitividad en el mercado y además 

para la correcta administración de la información de sus procesos administrativos -  

financieros contará con un sistema informático que brinde soporte a los mismos. 

2.3  MICROECONÓMICO 

Para realizar el análisis del micro entorno se lo hará a través de las Cinco Fuerzas 

de Porter, que permitirá observar el comportamiento del mercado, frente a la 

empresa o sector económico.  

 

 

Figura 2.13 Fuerzas de Porter  

Fuente: CERTO, Samuel: C. Administración Moderna 
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2.3.1 Rivalidad entre Competidores 

Para la venta de partes, piezas y equipos de computación actualmente existen 

algunas empresas en el mercado de la ciudad de Quito como Tecnomega, 

WordNet, LMSistemas, etc., sin embargo los clientes coinciden en que la gran 

mayoría no prestan servicios pos venta (garantías, instalaciones de redes), lo cual 

a los clientes les ocasiona grandes problemas con el consumidor final y por esto 

grandes pérdidas económicas. 

2.3.1.1 Actual Competencia 

Un sector comercial no se considera atractivo si no existen varios oferentes de 

productos similares, por ende la competencia es relativamente buena cuando se 

trata de mejorar el producto o servicio que brinda ésta, de tal forma que se llegue 

a mejorar dicho producto o servicio y por ende a ganar más espacio en el 

mercado, conjuntamente con clientes fieles y satisfechos. En la distribución de 

partes, piezas y equipos de computación, existen los siguientes competidores: 

TecnoMega  

Es la empresa más grande dedicada a la distribución de equipos de computación, 

hoy en el 2009 cuenta con cinco oficinas en el Ecuador, en Quito cuenta con tres 

oficinas más el centro de garantías y en Guayaquil con dos.  

El propósito de la empresa es aprovechar los cambios e innovaciones que se dan 

en el mundo de la tecnología, mediante un trabajo continuo que contribuya al 

crecimiento y desarrollo de nuestros clientes, en este cada vez más competitivo, 

dinámico y globalizado mundo. 

La empresa cuenta con un capital humano capacitado, conformado por más de 

120 personas a nivel nacional. Nuestro principal objetivo es mantenernos como 

empresa líder dentro del mercado ecuatoriano, comprometiéndonos a satisfacer 

de manera oportuna las necesidades de los clientes, otorgándoles productos de 

calidad, condiciones y beneficios necesarios para que puedan cumplir con su 

papel de distribuidores.  
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Gracias al apoyo de los fabricantes que siguen confiando en nosotros, y a 

nuestros clientes, TecnoMega festeja sus primeros ocho años como mayorista en 

el Ecuador. 

Su misión es proporcionar de manera oportuna equipos, partes, y sistemas 

informáticos de última tecnología y de calidad reconocida; los mismos que 

contribuyan al desarrollo y mejoramiento de las actividades productivas, 

comerciales y de servicios, manteniendo un liderazgo activo y comprometido con 

las necesidades de nuestros clientes, compradores y socios. 

Su visión  es ser una organización principalmente creada para otorgar calidad, no 

solo en los productos que distribuimos sino, en todas las actividades que 

realizamos, teniendo como principal meta el servicio a nuestros clientes. 

Se caracterizan por ejercer y fomentar valores de orden moral, responsabilidad en 

el cumplimiento de nuestro trabajo y responsabilidad social; lealtad con nuestros 

principios, honor con nuestras promesas, honestidad en nuestro proceder;  verdad 

en nuestros ofrecimientos; creatividad, valor y perseverancia con nuestras metas. 

Se puede indicar que la estrategia principal de diferenciación de esta empresa es 

la comercialización de partes, piezas y equipos de computación en todas las 

marcas reconocidas a nivel mundial, además por su servicios de garantías que es 

una de los mejores que se tienen en el mercado. Además la representación 

exclusiva en algunas marcas como: Intel. 

Axxel Corp 

Importadora y comercializadora de partes, piezas y equipos de computación, 

ubicada en la ciudad de Quito, en la Av. NNUU y Av. Shyris.   

La estrategia de diferenciación es la comercialización de partes, piezas y equipos 

de computación en todas  las marcas. Ya que su servicio de garantías deja mucho 

que desear. 
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LMS Sistemas Cia, Ltda. 

Es una empresa dedicada a la distribución autorizada en el Ecuador de partes, 

piezas, componentes, periféricos y accesorios de computación, 11 años al servicio 

de los más íntimos intereses computacionales. 

Con productos de marca, calidad y control norteamericano, líderes en el mercado 

mundial; con una asistencia técnica profesional adecuada para satisfacer las 

necesidades del mercado consumidor.    

MISIÓN 

Cubrir los requerimientos que el mercado necesita, con productos y servicios, 

Siempre apegados a los más altos estándares de calidad. 

Ponemos a su disposición una amplia gama de partes, componentes, accesorios 

de computación, partes, piezas, ofreciendo calidad en nuestros productos y 

servicios, stock permanente y entrega inmediata para cubrir las necesidades que 

se presente en su Empresa. 

VISIÓN  

El compromiso que mantenemos nos conlleva cada día a buscar nuevas 

estrategias para mantener el reconocimiento y prestigio de LMS SISTEMAS Cia. 

Ltda. como líder e innovador en el mercado. 

Estamos orgullosos del empeño que realizamos para mantenernos y mejorar el 

mercado consumidor, para el beneficio mutuo de nuestros clientes. 

LMS SISTEMAS Cia.Ltda. dentro del área de ventas y distribución ofrece 

accesorios de todas las marcas reconocidas, por cumplir con los estándares de 

calidad total exigidos, dando al usuario garantía y seguridad en todos sus 

productos. 

Su estrategia de diferenciación está basada en los precios de venta al público, 

tratando siempre de liderar de esta manera el mercado, importan equipos 

remanufacturados  con el fin de presentar a los clientes un mejor precio que la 

competencia. 
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Sercomp 

Empresa distribuidora de partes, piezas y equipos de computación, ubicada en la 

ciudad de Quito en la Av. NNUU y av. Amazonas.   

La estrategia de diferenciación es la comercialización de equipos de computación 

en todas las marcas. Su servicio de atención al cliente es pésimo, su servicio de 

garantía de igual manera, sus precios son competitivos. 

Cosideco  

Fue fundada el 18 de mayo de 1980, es una empresa distribuidora de equipos y 

accesorios de computación y software. Nuestros inicios se dieron vendiendo y 

representando en el Ecuador a la marca IMS, con el paso de los años y el 

advenimiento de los computadores personales, hace 17 años recibimos la 

representación exclusiva para el Ecuador de la marca Acer. El éxito obtenido con 

esta marca a proporcionado o Cosideco el alto nivel de prestigio con el que cuenta 

actualmente, respaldado por su equipo técnico de planta,  el mismo que está 

calificado y certificado por Acer; esta es la razón por la que Cosideco es 

considerada como una de las empresas más serias y solidas del país. 

Como importadores directos tenemos toda la infraestructura para serviles de mejor 

forma, ofrecemos garantías de nuestros equipos además de todo el respaldo que 

este tipo de tecnología exige. Orgullosamente somos líderes en el mercado 

ecuatoriano gracias a nuestros 25 años de experiencia en el medio.  Contamos 

con cerca de setenta empleados y oficinas propias en Quito, Guayaquil y Miami. 

Representamos y en la actualidad distribuimos las siguientes marcas: Acer, Ben – 

Q, Apex y Microsoft. 

MISIÓN  

Entregar equipos de computación y alta tecnología con los mejores componentes 

y calidad disponibles al mundo ecuatoriano brindándole excelente soporte técnico 

y garantía. 

VISIÓN 

Ser líderes y primera opción de compra por nuestro soporte y precios justos. 
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La estrategia de diferenciación de esta empresa está basada en la 

comercialización solo de aquellos equipos cuya representación está dada a ellos, 

asegurando con esto la autenticidad y servicio calificado hacia los mismos. 

2.3.1.2 Otros Competidores 

En el mercado a demás de las empresas mencionadas anteriormente, existen 

también otros competidores que se dedican a la comercialización de partes, 

piezas y equipos de computación. La desventaja de estos es la poca variedad en 

sus productos y la falta de servicios pos venta. Son empresas generalmente 

familiares que importan los productos desde Miami, con la característica que en la 

mayoría de los casos no pagan los respectivos impuestos ya que ingresan los 

productos como parte del equipaje motivo por el cual presentan buenos precios, 

pero la desventaja de ellos es la variedad y la falta de un stock permanente.  

Además se debe considerar también a las empresas que importan sus mercancías 

desde Panamá país centro americano donde se concentran en la zona libre las 

mercancías de todo el mundo por ser el enlace entre los continentes Europeo, 

Americano y Asiático, por experiencia puedo indicar que la desventaja de importar 

mercancías desde este lugar es la falta de seguridad en la autenticidad de las 

mismas y la falta de servicio de garantías certificadas por el constructor. 

2.3.2 Competidores potenciales 

Dentro del análisis de la competencia se presentan dos empresas como los 

competidores potenciales: TecnoMega y LMS Sistemas. 

Las dos empresas mencionadas son las más grandes distribuidoras de partes, 

piezas y equipos de computación en la ciudad  de Quito, por calidad en los 

productos, costos y servicios pos venta. ICSOLUTION apunta hacia el mercado 

insatisfecho de estas.  

2.3.3 Ingreso de productos sustitutos. 

En este tipo de negocio no se podría considerar a ninguno como un producto 

sustituto, ya que si entra al mercado un nuevo producto hay que importarlo y 

distribuirlo. 
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2.3.4 Poder de negociación de los compradores. 

ICSOLUTION al contar con un mercado insatisfecho, tiene una gran ventaja frente 

a los futuros clientes, puesto que se aplicará una estrategia en base a la 

investigación del mercado sobre los requerimientos, en relación al precio, 

promoción, garantía y servicio.  

Sin embargo lo que se trata es de saber cuál es la necesidad del cliente, para que 

de esta forma ICSOLUTION pueda ofrecer sus productos. Hay que tomar en 

cuenta, que cada vez se encuentra un mercado más exigente, con más 

conocimientos y por ende el cliente es quien exige calidad en sus productos y 

quien decide si comprar o no. 

De esta forma se considera como poder del cliente, ya que los productos deben 

satisfacer sus necesidades, caso contrario tienen la potestad de decidir no 

comprar más en cierto lugar. 

2.3.4.1  Número de compradores importantes 

A continuación un listado de las empresas que se dedican a la venta de partes, 

piezas y equipos de computación en la ciudad de Quito, las mismas que fueron 

parte de las encuestas y que se consideran clientes potenciales: 

Tabla 2.11. Listado de los clientes potenciales de ICSOLUTION 

Fuente: Elaborado por el autor 

EMPRESAS DE COMPUTO 
N NOMBRE DIRECCIÓN 

1  A B-DELIVERY Cia. Ltda Isabel la Católica N24-704 y Coruña 

2 A - PLUS COMPUTER Av. De los Shyris 4595 y 6 de Diciembre 

3 ABS COMPUTER S.A. Morlan N49-53 y Calle C - Dammer II 

4 ACM COMPU   

5 ACME Av. Gral. Rumiñahui C. C. París 

6 ACTION PC Av. La Coruña N24-266 y Lugo 

7 ADMIRH Selva Alegre Oe8-268 y Gualberto Arcos 

8 AKROS Av. Republica E7-318 y Diego de Almagro 

9 ALDASIN Alonso Moncayo 385 y Panamericana Norte 

10 ALLIANCE TECH Av. De los Shyris 1570 y Naciones Unidas 

11 ANDOLAS Cia. Ltda.   
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12 ANTILLES CORP El Día N37-28 y El Comercio 

13 APPTEK Diego de Almagro N30-32 y República 

14 ASOCIACIÓN Y SYSTEMAG   

15 ATI-ACTIVA TECNOLOGIA INFORMATICA El Universo e9-22 y Av. De los Shyris PB. 

16 AUDIOIMAGEN    

17 AUDIOVIDEO SYSTEM Avs. Gaspar de Villaroel y Amazonas 

18 AXXEL CORP.    

19 BGB NET SUPOR Alemania N30-39 y Av. Eloy Alfaro 

20 BINARIA SISTEMAS Av. 12 de Octubre 1753 y Cordero 

21 BORSAN COMPU Av. 6 de Diciembre N26-196 

22 BRATEDA DE COMERCIO CIA. LTDA Av. De los Shyris N34-40 y rep. De El Salvador 

23 CARRERA ESTRADA & SISTEMAS Av. De los Shyris N42-31 e Isla Tortuga 

24 CEDE COMP Avs. 6 de Diciembre y Orellana esquina 

25 CELCO Telegrafo 1, N° 163 y Av. La Prensa 

26 CENREC - INTELMATICA CIA. LTDA. Diego Zorrilla 651 y Ritter 

27 CENTRO DE ASISTENCIA Y SERVICIO Av. Occidental N51-151 Torres Constelacion 

28 CG COMPUTER Juan Correa 81-32 y Alonso de Jerez 

29 CILSE EPSON Av. Colon E6-68 y Reina Victoria 

30 CINTICOMP Tomás de Berlanga N42-47 e Isla Genovesa 

31 COMISARIATO DEL COMPUTADOR Av. Colon OE3-140 y America 

32 COMPU CAL Veintimilla 400 y Tamayo esquina 

33 COMPU CONTROL Av. Bolivia OE4-48 y Universitaria 

34 COMPU D.C.S. Mañosca 132 y Av. 10 de Agosto 

35 COMPU JIMENEZ Av. Intereoceanica y Eloy Alfaro 

36 COMPU KILO Psje. Moscu 120 y Rep. De El Salvador 

37 COMPU OPTICA Av. 10 de Agosto 2174 

38 COMPU Y TECHNOLOGY El Zurriago E8-38 y Av. Shyris 

39 COMPUCAD GOODS COMERCIAL Rumipamba E1-26 

40 COMPUCINTAS 18 de Septiembre OE3-182 Av. America 

41 COMPUCOBER Ulloa 2150 y S. Gregorio 

42 COMPUEQUIP DOS CIA. LTDA. Av. Occidental N71-282 y Jose Miguel Carrion 

43 COMPUIMAGEN CIA. LTDA. Isla Genovesa N41-63 e Isla Floreana 

44 COMPULAB 9 de Octubre N22-59 

45 COMPUPAPER Ulloa N21-23 y San Gregorio 

46 COMPURIZED Montevideo OE7-40 Panamá 

47 COMPUSANTY Vicente Lopez OE53-27 y Eugenio Moreno 

48 COMPUSEG CIA. LTDA. Av. Amazonas 3623 

49 COMPUTRON Av. 10 de Agosto N3697 y Juan Galindez 

50 COMPUTRONICA   

51 COMPUWEB   

52 CORP DATA RECOBERY Urbanización La Armenia 2-505 
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53 CORPORTECNIA Robles 954 y Paez, Edificio Castro 

54 CSB-APC Juan Agama 210 y Cuero y Caicedo 

55 DATARECOVERY   

56 DICOMPU S.A Azcasubi E1-16 y 10  de Agosto 

57 DIGITAL CENTER Edmundo Carvajal y Ramiro Barba 

58 DIGITAL MATE Edmundo Carvajal OE5-294 Y Ramiro Barba 

59 DINFORSYSMEGA S.A Inglaterra 1278 y Av. de la Republica esquina 

60 DIS. COM. SIS Mañosca 132 y 10 de Agosto 

61 DOS Av. Occidental N71-282 y Jose Miguel Carrion 

62 DUPLICADORAS CDS Y DVDS FASTQ Martinez OE4-67 y Bolivia esquina 

63 ECUACOMPU Av. Colon y Almagro (Torres Almagro A-26) 

64 ECUADORIAN CLON S.A Av. America N35-58 y Mañosca 

65 E-FICOMPU Av. Capitan Ramon Borja E8-32 y Av. 6 de Diciembre 

66 ELECTRON Salvador Celi, Cll. Principal lote 51-B 

67 EROVER PC COMPUTADORAS  Centro Comercial Espiral 

68 F.D.G. COMPUTER Pedro de Alfaro frente a la Cooperativa Cooprogreso 

69 FERIA DEL COMPUTADOR Av. Colon 

70 FUJITSU COMPUTERS Manuel Zambrano y Panamericana Norte, Km 2.5 

71 GRUPO INFORMATICO DEL Montes N29-5 y Las Casas 

72 GRUPO TECNOLOGICO IDM Av. Universitaria OE646 y Santa Rosa 

73 GRYA   

74 HB HARWARE BUSINESS CIA.LTDA. Av. Amazonas N25-23 y Colon 

75 HOLDING IMAGEN Shyris N40-70, Edf. Plladio planta baja 

76 HP INVET Av. 12 de Octubre y Francisco Salazar, Edf. Plaza 2002 

77 IBM Diego de Almagro N32-48 y Wymper 

78 IDC MAYORISTA EN COMPUTACION Av. Universitaria OE646 y Santa Rosa 

79 INACORP Juan Severino E6-80 y Av. Eloy Alfaro 

80 INFOLINK CIA. LTDA. Av. Orellana N27-143 y 9 de Octubre 

81 INFORLAB Mariscal Foch E4-215 y Av. Amazonas esquina 

82 INFORSYS   

83 INNOVACION TECNOLOGICA Av. Colon 

84 INTCOMEX Yánez Pinzón 295 y La Niña  

85 INTEGRA Av. De los Shyris N34-412 y Portugal 

86 INTELEN Jose Manuel Abascal N39-151 y Gaspar de Villaroel 

87 INTERCOMPU Ciudadela Santa Rita Cusubamba Oe43-13 y Apuela 

88 INTROVE Diego de Almagro 1101 y La Pinta 

89 INTSERT El Vengador N37-137 y el Zurriago 

90 JUAN MARSET Av. Amazonas y el Inca 

92 LABORATORIOS ORTEGA Cuero y Caicedo 734 y America 

93 LATINMEDIA Gral. Roca N33-73 y Bosmediano 

94 MAINT Av. 6 de Diciembre y la Niña, edf. Multicento 
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95 MICROSYS Republica del Salvador N34-17 y av. De los Shyris 

96 MR CONSULTING AND INFOSOLUTION Pablo Neruda Oe4-26 y Alberto Eainstain 

97 MUNDO.COM 6 de Diciembre y la Niña, Edf. Multicentro 

98 MUNDOMAC Av. America y Naciones Unidas 

99 NOVATEC S.A Nuñez de Vela N34-14 y Av. Atahualpa 

100 OPENSYSTEM Colon E9-58 y 6 de diciembre, Ofc. 102-102 

102 PC SHOP Av. 6 de Diciembre n44-306 y Calderon 

103 PC STARTS / MW INTERNACIONAL Via San antonio N° 6 y San Francisco, Cumbaya 

104 POINT TECHNOLOGY Av. 10 de Agosto N1986 y Rio de Janeiro 

105 PRISMA SISTEMAS Av. 1o de Agosto N3390 y Rumipamba 

106 PROINDE Av. America N31-246 y Mariana de Jesus 

107 QUICKFILL Av. 6 de Diciembre N35-78 y Portugal 

109 SAZ COMPUTER Paez N24-06 y Mercadillo 

110 SERVERCOMPU 12 de octubre N24-562 

111 SHARP L. Plaza N21-306 entre Veintimilla y Carrión 

112 SISCOMP Av. Colon 

113 SISTEMAS Y SOLUCIONES Av. America N17-285 entre Santiago y Asuncion 

114 SOLUCIONES INFORMATICAS Av. 6 de Diciembre N46-185 y el Inca 

115 SOLVETEC Carlos Ibarra OE1-76 y Av. 10 de Agosto 

116 START COMPUTER GROUP Av. America n36-207 y Naciones Unidas 

117 SUMECOR Av. Republica OE3-119 y Ulloa 

119 SUR COMPUTER Centro Comercial Atahualpa, planta baja 

120 TECH COMPUTER Av. 12 de Octubre y Foch 

121 TELDATA S.C.C Av. Colon E11-14 y 12 de Octubre 

123 WORD COMPU CENTER Av. Colon E6-25 y Rabida 

124 ZENITRAM CIA. LTDA. Juan Alzuro 51-03 y De los Alamos, sector el Inca 

 

2.3.4.2  Costo de cambios del comprador 

Los costos generados por el cambio de proveedor, es decir por el cambio a 

ICSOLUTION, se reducirán para nuestros clientes ya que los precios serán 

realmente competitivos en el mercado de la ciudad de Quito y además se pretende 

brindar lo servicios pos venta en tiempo cortos (garantías cambio inmediato), 

además de implementar una forma de financiamiento que vaya de acuerdo a las 

necesidades del cliente. 
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2.3.4.3  Contribución a la Calidad o al Servicio de los Productos de los 
Compradores 

Si bien es cierto, hoy en día nos encontramos en un mundo globalizado, donde las 

exigencias de los consumidores son cada vez más importantes, en donde la frase, 

“El cliente siempre tiene la razón”, prevalece. Pero esto no significa, que lo que 

diga el cliente es necesariamente lo correcto, por lo que para vender un producto, 

no solo se debe conocer que es lo que “quiere”, sino que es lo que realmente 

“necesita”, de ésta forma se podrá satisfacer a plenitud a los clientes. 

Por esto es que el trabajo, entre proveedor y comprador debe ser, de calidad, para 

así cumplir con lo que él, realmente necesita. Es por eso que el comprador, 

requiere de una organización, la cual permita realizar sus pedidos o sus pagos a 

tiempo, y poder trabajar en conjunto con sus proveedores.  

Esta organización permitirá a su vez brindar un servicio adicional, el cual podría 

ser un asesoramiento para las nuevas empresas que ingresan al mercado, el 

mismo que podría contener, consejos, demostraciones, recomendaciones, entre 

otros y en lo referente a los productos, se podría dar indicaciones sobre la forma 

de manipulación y mantenimiento de estos. Así el comprador no se sentirá en 

ningún momento desamparado, y podrá tener la confianza en adquirir los 

productos que se ofrecen. 

2.3.5 Poder de negociación de los proveedores. 

Para tener una stock variado y garantizado con productos certificados, se ha 

decidido trabajar en los inicios con las dos empresas más grandes y serias en los 

Estados Unidos como son: All Plus y Micro Informática ubicadas en Miami, las 

cuales serán nuestras proveedoras de las partes, piezas y equipos de 

computación en las diferentes marcas que se ha decidido importar para su 

posterior transformación en el caso de ser necesario y comercialización. 

Con la empresa All Plus el contacto es el Gerente de Marketing para 

Latinoamérica Junio Oliviera. 

Con la empresa Micro Informática el contacto es Gabriela Goncalves, Asesora de 

ventas. 
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Cabe indicar que con Junio Oliveira se mantuvo una reunión en la ciudad de Quito 

en las oficinas de la empresa, donde se llegaron a tener acuerdos importantes 

para el beneficio de la empresa como: planes de financiamiento de hasta 30 días, 

mercadería para mostrador, publicidad.   

Tabla 2.12. Análisis de las Fuerzas de Porter 

Fuente: Elaborado por el autor 

 

ANÁLISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER 

 ATRACTIVO 
NO 

ATRACTIVO 

RIVALIDAD 
COMPETIDORES CON DESVENTAJAS EN LAS 

ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACIÓN 
- 

NUEVOS 
COMPETIDORES 

POCOS 
COMPETIDORES 

- 

PRODUCTOS 
SUSTITUTOS 

NO - 

COMPRADOR 
MUCHOS 
CLIENTES 

- 

PROVEEDORES 
MUCHOS 

PROVEEDORES 
- 

 

Perfil atractivo del Sector 

Luego de analizar las cinco fuerzas de Porter, es necesario determinar si estas 

son atractivas o no, para ICSOLUTION. 

Barreras de Entrada 

Para ingresar en el mercado donde ya existe la competencia establecida y donde 

competidores potenciales podrían ingresar, se establecerán ciertas estrategias, 

tales como: 

a) Economías de escala  

Se puede competir buscando mejores opciones en los proveedores ubicados en 

Panamá y China y rebajando de esta manera el precio de venta, puesto que en el 

mercado los productos presentan precios altos, por la falta de una competencia 

agresiva, lo que ayudaría a introducirse en el mercado por los precios, seguido de 

la calidad del producto hasta que sea conocido por los consumidores finales. 
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b) Diferenciación del producto 

El objetivo es comercializar productos atenticos, de marcas reconocidas para no 

tener problemas con nuestros clientes, además el producto va acompañado con 

los servicios pos venta como son garantías, mantenimiento. Se trabajará bajo 

estándares de calidad internacional como son las normas de cableado 

estructurado para redes por ejemplo. Lo cual garantiza una diferenciación del 

producto o servicio que comercializamos frente a la competencia. 

 c) Costo del cambio 

Los costos establecidos para el cambio en el producto, no afectarán en gran 

medida al precio final del mismo, ya que lo que se pretende es introducir en el 

mercado partes y piezas con precio bajos de manera que no afecten a los precios 

finales con los que se distribuyen las computadoras a los consumidores finales. 

d) Canales de Distribución 

Los principales lugares, para distribuir los productos se consideran a las empresas 

que se dedican a la venta de partes, piezas y equipos de computación a los 

consumidores finales. 

Otra forma de distribución será también considerar a los clientes finales pero con 

precios diferenciados con los distribuidores. 

Además se pretende trabajar con el gobierno, para esto la empresa se registrará 

como proveedora del estado a través de la página de compras públicas, con esto 

se pretende satisfacer la demanda de estado ecuatoriano. 

e) Acciones del Gobierno 

El apoyo por parte del gobierno a las PYMES, a través del Banco Nacional de 

Fomento, se considera beneficioso ante los altos intereses que ofrece la banca 

privada. Sin embargo existe un factor negativo, en cuanto se refiere a los 

impuestos designados por el estado, ya que por atacar a la clase alta, perjudica a 

la clase media y baja. 
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Considerando de esta forma como una barrera de entrada para los empresarios, 

que de cuyos ingresos deben pagar altos impuestos. 

Barreras de Salida 

Para salir del mercado en caso de un fracaso, sería riesgoso si la personería 

jurídica seleccionada, responde no solo con el patrimonio de la empresa sino 

también con el personal, ya que se debería cubrir los altos costos de 

indemnización para con el personal. 

Por tal razón ICSOLUTION para su inicio se desenvolverá en el mercado como 

una Sociedad de Hecho, con personería natural para en un largo plazo constituir la 

empresa con el tipo de compañía más adecuado. 

Perfil atractivo del sector 

Tabla 2.12. Perfil atractivo del sector 

Fuente: Elaborado por el autor 

 
FACTOR 

ACTUAL FUTURO AMENAZAS Y 
OPORTUNIDADES 

A M B A M B 

Barrera de entrada X   X   OPORTUNIDAD 

Barrera de salida   X  X  AMENAZA 

Rivalidad   X  X  AMENAZA 

Poder de los compradores X   X   OPORTUNIDAD 

Poder de los proveedores  X   X  AMENAZA 

Disponibilidad de los sustitutos   X   X AMENAZA 

Acciones del gobierno X    X  OPORTUNIDAD 

El perfil atractivo del sector se demuestra en el análisis de este cuadro el mismo 

que indicará si los factores actuales y futuros son: alto, medio o bajo y si 

representa una oportunidad o amenaza para la empresa ICSOLUTION. 

CONCLUSIONES 

La presente investigación ha permitido ampliar el panorama del mercado al cual 

nos hemos enfocado. Conociendo más de cerca las necesidades que aún no 
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están satisfechas, y además las sugerencias por parte de los posibles clientes 

para mejorar el producto y servicios que ofrecemos. 

La investigación de mercado a demás nos ha permitido conocer realmente cual es 

nuestra competencia, sus fortalezas y debilidades, permitiéndonos así planificar 

nuestras estrategias para poder ser competitivos en este campo. 

Por lo tanto, luego de haber analizado los resultados obtenidos en la investigación 

del mercado, por medio de las encuestas definitivas, podemos indicar que la 

presente idea de negocio es totalmente factible y viable de ejecutarla. 

2.4  INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

2.4.1  Tamaño del Mercado 

En el Distrito Metropolitano de Quito, se encuentran 124 empresas legalmente 

constituidas y dedicadas a la venta de partes, piezas y equipos de computación a 

consumidores finales.  

El mercado se segmentó de la siguiente manera: se tomó en cuenta a las 

empresas medianas y pequeñas que funcionan en el Distrito Metropolitano de 

Quito las cuales sumaron 46. 

Para el estudio de mercado se realizó un censo a las 46 empresas.  

EMPRESAS DE COMPUTO 
N NOMBRE DIRECCIÓN 

1 A - PLUS COMPUTER Av. De los Shyris 4595 y 6 de Diciembre 

2 ABS COMPUTER S.A. Morlan N49-53 y Calle C - Dammer II 

3 ACTION PC Av. La Coruña N24-266 y Lugo 

4 ATI-ACTIVA TECNOLOGIA INFORMATICA El Universo e9-22 y Av. De los Shyris PB. 

5 BGB NET SUPOR Alemania N30-39 y Av. Eloy Alfaro 

6 BINARIA SISTEMAS Av. 12 de Octubre 1753 y Cordero 

7 CG COMPUTER Juan Correa 81-32 y Alonso de Jerez 

8 COMISARIATO DEL COMPUTADOR Av. Colon OE3-140 y America 

9 COMPU CONTROL Av. Bolivia OE4-48 y Universitaria 

10 COMPU D.C.S. Mañosca 132 y Av. 10 de Agosto 

11 COMPU JIMENEZ Av. Intereoceanica y Eloy Alfaro 

12 COMPU OPTICA Av. 10 de Agosto 2174 

13 COMPU Y TECHNOLOGY El Zurriago E8-38 y Av. Shyris 
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14 COMPUCAD GOODS COMERCIAL Rumipamba E1-26 

15 COMPURIZED Montevideo OE7-40 Panamá 

16 COMPUSANTY Vicente Lopez OE53-27 y Eugenio Moreno 

17 COMPUSEG CIA. LTDA. Av. Amazonas 3623 

18 CORP DATA RECOBERY Urbanización La Armenia 2-505 

19 CORPORTECNIA Robles 954 y Paez, Edificio Castro 

20 DICOMPU S.A Azcasubi E1-16 y 10  de Agosto 

21 DIGITAL CENTER Edmundo Carvajal y Ramiro Barba 

22 DINFORSYSMEGA S.A Inglaterra 1278 y Av. de la Republica esquina 

23 DIS. COM. SIS Mañosca 132 y 10 de Agosto 

24 ECUACOMPU Av. Colon y Almagro (Torres Almagro A-26) 

25 ECUADORIAN CLON S.A Av. America N35-58 y Mañosca 

26 F.D.G. COMPUTER Pedro de Alfaro frente a la Cooperativa Cooprogreso 

27 FERIA DEL COMPUTADOR Av. Colon 

28 IDC MAYORISTA EN COMPUTACION Av. Universitaria OE646 y Santa Rosa 

29 INFOLINK CIA. LTDA. Av. Orellana N27-143 y 9 de Octubre 

30 INFORLAB Mariscal Foch E4-215 y Av. Amazonas esquina 

31 INTERCOMPU Ciudadela Santa Rita Cusubamba Oe43-13 y Apuela 

32 LATINMEDIA Gral. Roca N33-73 y Bosmediano 

33 MUNDO.COM 6 de Diciembre y la Niña, Edf. Multicentro 

34 PC SHOP Av. 6 de Diciembre n44-306 y Calderon 

35 PC STARTS / MW INTERNACIONAL Via San antonio N° 6 y San Francisco, Cumbaya 

36 PRISMA SISTEMAS Av. 1o de Agosto N3390 y Rumipamba 

37 PROINDE Av. America N31-246 y Mariana de Jesus 

38 SAZ COMPUTER Paez N24-06 y Mercadillo 

39 SERVERCOMPU 12 de octubre N24-562 

40 SISCOMP Av. Colon 

41 SISTEMAS Y SOLUCIONES Av. America N17-285 entre Santiago y Asuncion 

42 SOLVETEC Carlos Ibarra OE1-76 y Av. 10 de Agosto 

43 START COMPUTER GROUP Av. America n36-207 y Naciones Unidas 

44 SUMECOR Av. Republica OE3-119 y Ulloa 

45 SUR COMPUTER Centro Comercial Atahualpa, planta baja 

46 TECH COMPUTER Av. 12 de Octubre y Foch 

 

1.4.1.2 Segmento de Mercado 

En el corto plazo, el mercado elegido son las 46 empresas medianas y pequeñas 

que se encuentran registradas en el Distrito Metropolitano de Quito y en 

funcionamiento especialmente en el centro y norte de la ciudad. 
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Características: 

- Empresas de computadoras que prefieren comercializar productos de 

calidad, respaldados en el nombre de cada una de las marcas.  

- Empresas de computadoras que exigen calidad y precios económicos en 

los productos que ofrecen. 

- Empresas de computadoras que pretenden mantener un prestigio en el 

mercado comercializando equipos de calidad con marcas autentificadas. 

- Empresas de computadoras que quieren brindar otras alternativas a sus 

clientes, ampliando la variedad de sus productos. 

- Consumidores que gustan de productos de última tecnología. 

- Consumidores que por tradición optan por una marca determinada 

(Sony,Hp, Ibm, Intel, Acer ). 

- Consumidores que buscan variedad sus alternativas de compra en el 

mercado.    

2.4.2  Estudio de Mercado 

2.4.2.1 Objetivo del Estudio del Mercado 

Definición del producto o servicio de la empresa 

ICSOLUTION, ofrecerá partes, piezas y equipos de computación en diferentes 

marcas de reconocimiento mundial, atenticas, con servicio de garantía de fabrica, 

y servicio pos venta como capacitación, soporte técnico, mantenimiento de 

equipos especializados y con planes atractivos de financiamiento.   

Los productos se ofrecerán en las siguientes marcas: 

- Hp, Acer,  Toshiba, LG, Samsung, Sony, Intel, Maxtor, Western Digital, 

Markvision, Biostar, Kinstong, Genius, Dlink, 3Com, Cnet 

El problema que se pretende resolver con la distribución de los productos en las 

marcas mencionadas es brindarles mayor variedad en marcas certificadas para las 
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partes, piezas que utilizan nuestros clientes al momento de ensamblar las 

computadoras para su posterior comercialización a los consumidores finales. 

La característica principal de todos los productos en las marcas mencionadas con 

anterioridad es que son certificados y garantizados por el constructor, de manera 

que podemos garantizar su correcto funcionamiento de manera plena y segura. 

Además se pretende mejorar el tiempo de demora para la entrega o cambio de 

productos por efectos de garantías, ya que la empresa dispondrá de un 

departamento técnico altamente calificado para este fin, y una bodega extra 

equipada con productos para cambio inmediato en caso que haya que aplicar la 

garantía internacional, ya que esta demora al menos un mes. 

Y por ultimo analizar el grado de aceptabilidad para la creación de la empresa 

ICSOLUTION. 

Información a conocer de los clientes 

 Medir el grado de aceptabilidad de los productos y las condiciones de 

ICSOLUTION. 

 Identificar qué marcas del producto prefieren. 

 Investigar la rotación de los productos mensual.  

 Conocer los servicios pos venta (mantenimiento, capacitación, soporte 

técnico, planes de financiamiento) que les gustaría recibir. 

2.4.2.2  Encuesta Tipo 

Para obtener la información necesaria se realizó una encuesta, dirigida a las 

empresas de computadoras. 

ENCUESTA DE SERVICIO Y SATISFACCIÓN DEL CLIENTE 
 

Esta encuesta está diseñada para determinar su grado de satisfacción respecto a los productos 
tecnológicos que recibe por parte de su empresa proveedora y además analizar el grado de 
aceptabilidad de la creación de ICSOLUTION. Su participación en esta encuesta es muy 
importante. 
 
Fecha: _________________________________ 
Empresa:___________________________ Contacto:_________________________________ 
Teléfono:___________________________ email: ___________________________________ 
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¿La entrega de sus partes, piezas, equipos computacionales comprados a su empresa proveedora 
es a tiempo y forma de acuerdo a los plazos establecidos? 

Satisfactorio 100% Bueno  75% Regular  50% Malo 25%  Insatisfactorio 0% 

     

 
¿La garantía otorgada a la mercadería comprada, por la empresa proveedora con la que usted 
trabaja se realizó de manera eficiente? 

Satisfactorio 100% Bueno  75% Regular  50% Malo 25%  Insatisfactorio 0% 

     

 
El tiempo de demora para la verificación de las garantías de las mercaderías defectuosas 
considera que es:  

Satisfactorio 100% Bueno  75% Regular  50% Malo 25%  Insatisfactorio 0% 

     

 
¿Cuánto tiempo tarda?  ________ Días  _________ Semanas 
 
La atención y amabilidad del personal de la empresa cubrieron sus expectativas. 

Satisfactorio 100% Bueno  75% Regular  50% Malo 25%  Insatisfactorio 0% 

     

 
Estaría usted de acuerdo en comprar las mercaderías a otra empresa que le ofrezca productos 
computacionales (partes, piezas, accesorios, equipos) de marcas reconocidas, garantizadas, 
soporte técnico y a menores costos que la competencia.  
Si_____  No_____ 
Si su respuesta es No, por favor explique porqué  _______________________________________ 
_______________________________________________________________________________ 
Sugerencia_____________________________________________________________________ 

___________________________________________________________________________ 

2.4.2.3  Aplicación de la Encuesta 

Para la investigación de mercado, se procedió a la búsqueda de fuentes de 

información, que contengan datos con respecto al número de empresas de 

computadoras registradas en la ciudad de Quito, información que se obtuvo 

después de una amplia búsqueda, logrando conseguir una lista oficial. 

Procediendo a la clasificación de la información específicamente necesaria, para 

luego ubicar  dichas empresas en el mapa del Distrito Metropolitano de Quito que 

se utilizó como herramienta de apoyo para sectorizar los lugares a realizar las 

encuestas. 

La muestra que se tomó para la elaboración de las encuestas consiste en el 37% 

de la población utilizando muestreo aleatorio simple, referente a las empresas 

registradas en el Distrito Metropolitano de Quito, las cuales son cuarenta y seis. 
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El proceso de llenar las encuestas, inició el 1 de octubre del 2008 hasta el 30 de 

octubre del mismo año, encuestas que fueron aplicadas a los gerentes o 

encargados de compras de las empresas que se encuentran registradas en el 

Distrito Metropolitano de Quito. 

Las encuestas fueron realizadas por un grupo de personas contratadas para el 

efecto, cabe indicar que fueron antes capacitados. 

2.4.2.4  Resultados Obtenidos 

RESULTADOS DE LA ENCUESTA DEFINITIVA 

¿La entrega de sus partes, piezas, equipos computacionales comprados a su 

empresa proveedora es a tiempo y forma de acuerdo a los plazos establecidos? 

Satisfactorio 100% 39        84,78  

Bueno 75% 6        13,04  

Regular 50% 1          2,17  

Malo 25% 0 0 

Insatisfactorio 0% 0 0 
TOTAL 46      100,00  

 

¿La garantía otorgada a la mercadería comprada, por la empresa proveedora con 

la que usted trabaja se realizó de manera eficiente? 

Satisfactorio 100% 29 63,04 

Bueno 75% 15 32,61 

Regular 50% 2 4,35 

Malo 25% 0 0,00 

TOTAL 46 100,00 

84,78 

13,04 

2,17 0 0

Satisfactorio 100%

Bueno 75%

Regular 50%

Malo 25%

Insatisfactorio 0%
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El tiempo de demora para la verificación de las garantías de las mercaderías 

defectuosas considera que es: 

Satisfactorio 100% 9 19,57 

Bueno 75% 27 58,70 

Regular 50% 8 17,39 

Malo 25% 2 4,35 

Insatisfactorio 0% 0 0,00 

TOTAL 46 100,00 

 

¿Cuánto tiempo tarda? 

Menos de 1 semana 18 39,13 

1 semana 6 13,04 

2 semanas 10 21,74 

3 semanas 2 4,35 

4 semanas 7 15,22 

más de 4 semanas 3 6,52 

TOTAL 46 100,00 

63,04

32,61

4,35 0,00 0,00

Satisfactorio 100%

Bueno 75%

Regular 50%

Malo 25%

Insatisfactorio 0%

19,57

58,70

17,39

4,35 0,00

Satisfactorio 100%

Bueno 75%

Regular 50%

Malo 25%

Insatisfactorio 0%
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La atención y amabilidad del personal de la empresa cubrieron sus expectativas. 

 

Satisfactorio 100% 35 76,09 

Bueno 75% 8 17,39 

Regular 50% 2 4,35 

Malo 25% 1 2,17 

Insatisfactorio 0% 0 0,00 

TOTAL 46 100,00 

 

 

Estaría usted de acuerdo en comprar las mercaderías a otra empresa que le 

ofrezca productos computacionales (partes, piezas, accesorios, equipos) de 

marcas reconocidas, garantizadas, soporte técnico y a menores costos que la 

competencia. 

 

39,13

13,04

21,74

4,35

15,22

6,52
Menos de 1 semana

1 semana

2 semanas

3 semanas

4 semanas

más de 4 semanas

76,09

17,39

4,35
2,17 0,00

Satisfactorio 100%

Bueno 75%

Regular 50%

Malo 25%

Insatisfactorio 0%
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Si 42 91,30 

No 4 8,70 

TOTAL 46 100,00 

 

Sugerencias por parte de los encuestados. 

 

COSTOS BAJOS EN EL MERCADO 7 15,69 

PROMOCIONES 4 9,80 

PLANES DE FINANCIAMIENTO 10 21,57 

MENOR TIEMPO PARA VERIFICACIÓN DE LAS GARANTÍAS 17 35,29 

PRODUCTOS ORIGINALES 2 5,88 

ATENCIÓN AL CLIENTE PERSONAL CAPACITADO 4 7,84 

INFORMACIÓN REQUERIDA 1 1,96 

TRABAJAR ON LINE (SERVICIOS A TRAVÉS DEL INTERNET) 1 1,96 

TOTAL 46 100,00 

 

2.4.2.5  Conclusiones de la Investigación de Mercado 

La presente investigación ha permitido ampliar el panorama del mercado al cual 

ICSOLUTION se ha enfocado. Conociendo más de cerca las necesidades que aún 

no están satisfechas, y además las sugerencias por parte de los posibles clientes 

para mejorar el producto/servicio que ofrecemos y los servicios pos venta, además 

de los planes de financiamiento. 

La investigación de mercado a demás ha permitido conocer realmente cual es la 

competencia, sus fortalezas y debilidades, posibilitando así planificar las 

estrategias para poder ser competitivos. 

91,30

8,70

Si

No
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Como conclusión se puede decir que le proyecto es viable en la línea de negocio 

que propone ICSOLUTION para el mercado de las empresas que se dedican a la 

venta de computadoras en la ciudad de Quito, en vista que un 91,3% de las 

empresas están de acuerdo en comprar sus mercancías a ICSOLUTION siempre 

y cuando se  les ofrezca precios competitivos productos garantizados, servicios 

posventa respecto al mercado. 
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CAPÍTULO III: PRESENTACIÓN DE LA PROPUESTA 

3.1.  Naturaleza del Proyecto 

La idea de negocio surge por la problemática socio – económica por la que está 

pasando el Ecuador, en un  país donde los índices de desempleo aumentan cada 

vez más, la idea de la creación de la empresa justamente es para crear nuevas 

fuentes de empleo y de esta manera tratar de ayudar a la problemática por la que 

está pasando nuestra sociedad.  

También cabe mencionar que la línea del negocio es la comercialización de 

partes, piezas y equipos de computación ya que es el área profesional donde se 

desempeña  el autor del trabajo. 

3.1.1 Descripción de la idea Seleccionada 

Las partes, piezas y equipos de computación serán comercializados en la ciudad 

de Quito a las empresas que venden computadoras a los consumidores finales, es 

decir seremos distribuidores mayoristas, la obtención de las partes, piezas y 

equipos de computación será a través de los distribuidores mayoristas que se 

encuentran ubicados en Miami como son All Plus70, Micro Informática71. 

Con la importación directa logramos reducir los costos de las partes, piezas y 

equipos de computación, de modo que nuestros distribuidores (clientes) puedan 

ofrecer los productos a mejores precios a sus consumidores finales.  

3.1.2 Selección del Nombre 

Para la selección del nombre se utilizo una ponderación para determinar cuál es el 

más acertado para la empresa, si se observa en la tabla 3.1 se llega a establecer 

el nombre ICSOLUTION, el mismo que dará una mayor aceptación y 

reconocimiento a la empresa ya que es más descriptivo, original, atractivo, claro, 

significativo y agradable. 

 

 

                                            
70

 Contacto: Junio Oliveiro – Gerente de comercialización. 
71

 Contacto: Cristina Concálvez – Asesora de ventas  
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Tabla 3.1: MATRIZ DE SELECCIÓN DEL NOMBRE 

Elaborado por: El Autor 

Fuente: VÁSQUEZ, Sandra: CREACIÓN DE LA MICROEMPRESA “CONOS SUPERIOR” DEDICADA A LA 
ELABORACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE PRODUCTOS DE GALLETERÍA PARA LAS HELADERÍAS DEL 
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, 2008. 

 
            ATRIBUTO 

 
 

NOMBRE 

DESCRIP- 
TIVO 

ORIGINAL 
ATRAC- 

TIVO 
CLARO 

SIGNIFI- 
CATIVO 

AGRADA-
BLE 

TOTAL 

ICSOLUTION 4 2 2 4 3 2 17 

SOLUTEC 0 3 1 1 2 1 8 

ICSOLUTEC 1 3 2 1 2 2 11 

DNCOMPUTER 1 2 2 3 3 4 15 

ICTEC 1 1 3 3 3 4 15 

3.1.2.1 Nombre seleccionado 

“ICSOLUTION” 

Importadora y comercializadora de soluciones tecnológicas 

3.1.3 Giro de la empresa 

Es una empresa importadora y comercializadora, la cual forma parte de la 

industria tecnológica y dentro de esta se enfoca a los equipos de computación, 

además de servicios ya que brindará servicios de soporte técnico, mantenimiento, 

garantías.   

3.1.4 Ubicación y tamaño de la empresa 

Ubicación: Sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito, Av. Diego de Almagro 

y Juan Severino esquina, Cantón Quito, Provincia Pichincha, República del 

Ecuador. 

Tamaño: ICSOLUTION, es una empresa del sector comercial, pues tendrá menos 

de 30 empleados, y además los volúmenes de ventas serán inferiores a los 40 000 

dólares mensuales. 
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3.1.5 Filosofía Empresarial 

Misión.- Ser una empresa importadora  y comercializadora de equipos, partes y 

piezas de computación que trabaja por ampliar el mercado con un enfoque hacia 

la satisfacción de las necesidades del cliente brindando servicios garantizados 

apegados a estándares de calidad. Nuestro afán es dar solución a las 

necesidades tecnológicas informáticas de las empresas a nivel nacional con 

servicios, equipos, partes y piezas de calidad y  precios competitivos. 

Visión.- Llegar a ser una empresa líder en la comercialización de partes, piezas, 

equipos informáticos y servicios tecnológicos para cubrir las necesidades de un 

gran mercado nacional y así ampliar la participación constantemente, con absoluta 

credibilidad como principio fundamental en la generación de una adecuada imagen 

corporativa. 

Valores  

Transparencia: Amplia difusión de información sobre sus actuaciones. Rendición 

de cuentas ante la sociedad.  

Lealtad: Fidelidad a los principios éticos y morales que demanda la sociedad. 

Respeto: Consideración del criterio de los distintos actores de los procesos de 

supervisión y control. 

Adhesión: Atención a las aspiraciones legítimas de los clientes externos de la 

Institución. 

Calidad: Actuación oportuna, efectiva, precisa y confiable. 

Legalidad: Desempeño ajustado al marco legal vigente, manteniendo de manera 

indeclinable una actitud personal y laboral encuadrada en el irrestricto 

cumplimiento de la Ley.  

Integridad: Actuación pública y privada sustentada en la honradez, entereza, 

rectitud, moralidad y entrega desinteresada de la capacidad, conocimiento y 

experiencia laboral. 
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Compromiso: Desempeño orientado al cabal cumplimiento de los objetivos de la 

Institución en el marco de un constante y solidario ánimo de superación personal y 

profesional. 

Ética: Ejercicio de sus funciones con sujeción a las normas morales en procura de 

lograr que la gestión sea un servicio probo, eficaz y transparente para el público 

en general. 

Eficiencia: Desempeño de las funciones con profesionalismo, independencia, 

disciplina, oportunidad y diligencia, asegurando así un accionar ejecutivo y de 

óptimos resultados. 

Confidencialidad: Mantener en reserva la información de carácter restringido a la 

que tenga acceso con motivo de sus funciones y en general aquella que por 

mandato legal estuviere prohibida de ser divulgada. 

Equidad: El personal de la empresa debe recibir el mismo tratamiento de acuerdo 

a su nivel profesional, méritos, responsabilidades y desempeño. 

Veracidad: Los servidores deben emitir sus pronunciamientos o informes con 

oportunidad, rectitud, claridad y apego a la Ley, sobre los asuntos inherentes a sus 

funciones. 

Trabajo en Grupo: unidad en el desempeño de las actividades dentro de la 

empresa. 

Desarrollo del talento humano: El personal de la empresa estará en constante 

capacitación y promoción en función de méritos y habilidades.  
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Objetivos.  

Los objetivos estratégicos de ICSOLUTION corresponden a una anticipación hacia 

el futuro, los cuales se los detalla a continuación: 

 Diseñar un plan para ofrecer los equipos, partes y piezas de computación  

en ferias y exposiciones especializadas en tecnologías de la computación 

con el afán de darnos a conocer en el mercado nacional. 

 Ampliar el mercado, mediante la comercialización de productos de última 

tecnología y atención al cliente, con estrictos estándares de calidad en los 

próximos cinco años. 

 Motivar la compra de equipos, partes y piezas de computación a través de 

herramientas de promoción de ventas con el objetivo de mejorar la 

rentabilidad de la empresa y atender al mercado meta seleccionado. 

 Crear un sistema de desarrollo del talento humano como una condición 

indispensable para lograr una posición competitiva dentro del mercado. 

 Buscar afanosamente la introducción de técnicas y sistemas administrativos 

que promuevan la productividad de manera integral en todas las áreas de la 

empresa. 

Los objetivos determinados en ICSOLUTION responden a las expectativas de 

crecimiento, rentabilidad, calidad en sus procesos y servicios, los mismos que 

pretenderán fortalecer su misión y visión, la misma que está proyectada a cinco 

años.  

Políticas.- ICSOLUTION, para el buen desenvolvimiento de sus actividades 

establece las siguientes políticas generales: 

1) Seguir los procedimientos adecuados para la selección del personal, de tal 

forma que ayuden al bienestar y desarrollo de la empresa. 

2) Crear un ambiente de responsabilidad para todos quienes conforman la 

organización, demostrando un alto interés por dar un servicio de calidad. 
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3) Utilizar los procedimientos adecuados, bajo parámetros para la adquisición 

de materia prima y durante el proceso de ensamblaje en los equipos de 

computación. 

4) Aplicar el plan de marketing, para dar a conocer los productos de 

computación. 

5) Utilizar las estrategias de mercado para conocer las necesidades de los 

clientes y satisfacerlas. 

6) Crear políticas flexibles en la producción, precios y de más que permitan a 

la organización alcanzar un nivel satisfactorio de rentabilidad y continuidad.  

7) Implementar programas de capacitación e integración periódicos, para 

todos los colaboradores.  

Estrategias.- Las estrategias a aplicarse son las siguientes:  

 Realizar un estudio de la competencia para verificar las características en 

cuanto a tipo de productos, marcas, calidad, garantía y precios, para lograr 

una acertada penetración en el mercado mejorando las mismas. 

 Establecer relaciones de confianza con los proveedores con el fin de llegar 

a negociaciones acertadas y convenientes para la empresa (costos, 

productos, tiempos de entrega, financiamiento). 

 Realizar un estudio de mercado para definir el verdadero poder de los 

compradores en las diferentes ciudades del Ecuador. 

 Buscar alianzas estratégicas con los proveedores y demás empresas que 

intervienen en la importación y comercialización para fijar precios 

competitivos en el mercado nacional. 

 Buscar fuentes de financiamiento para solventar el activo circulante de la 

empresa, ya sea a través de recursos espontáneos (no le cuesta a la 

empresa, ejemplo: crédito con los proveedores) o créditos bancarios. 
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 Utilizar los nuevos productos que aparecen con las innovaciones 

tecnológicas para promocionar a la empresa, impulsando la imagen 

corporativa. 

 Elaborar el plan de negocios que permita determinar el correcto 

funcionamiento de los procesos de la organización. 

3.1.6 Ventajas Competitivas 

 Productos auténticos de marcas garantizadas a nivel mundial. 

 Precios competitivos acorde a los que brinda la competencia. 

 Servicios de garantía inmediata. 

 Servicio de entrega sin costo adicional. 

 Crédito de pago después de 3 primeros pedidos. 

3.1.7 Distingos Competitivos 

 Personal técnico capacitado. 

 Instalaciones apropiadas para los procesos administrativos, técnicos. 

 Identificación de los productos con un eslogan y logotipo característico 

adecuado en el empaque de los productos. 

 Información necesaria sobre las características de los productos. 

 Seguimiento pos-venta. 

3.1.8 Habilidades para desarrollar el proyecto 

1. Conocimientos técnicos del autor sobre informática. 

2. Gusto por las ventas. 

3. Conocimientos del área de administración. 

4. Conocimiento del área de ensamblaje, soporte técnico de computadoras. 

5. Conocimientos del área financiera y contable.  
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6. Deseos de emprender en una empresa para ser una fuente generadora de 

empleo y con esto tratar de ayudar a la problemática social del Ecuador. 

3.1.9 Análisis FODA 

ICSOLUTION elabora el siguiente análisis FODA: 

Tabla 3.2: ANÁLISIS FODA DE ICSOLUTION 

Elaborado por: El Autor 

Fuente: Investigación de campo 

FORTALEZAS 

• Infraestructura propia 
• Recursos humanos 
• Capital de inicio 
• Planificación estratégica 
• Estudio de mercado 

OPORTUNIDADES 

• Obsolescencia de competidores. 
• Alianzas estratégicas. 
• Cambios en perfil clientes. 
• Mayor segmentación. 
• Rivalidad entre competidores. 
• Productos sustitutos. 
• Nuevos productos. 
• Nueva tecnología. 

  

DEBILIDADES 

• Organización 
• Documentación de los procesos 
• Estructura organizacional 

• Económicos financieros 
• Planeación financiera 

• Mercado 
• Adaptación al perfil cliente 
• Valor agregado del producto 
• Imagen del producto 
• Canales de comunicación  
• Identificación de nuevos mercados  

• Capacidad de operación. 

AMENAZAS 

• Fuerza de la competencia. 
• Mayor segmentación. 
• Rivalidad entre competidores. 
• Poder de proveedores. 
• Poder de compradores. 
• Guerra de precios. 
• Financiamiento. 
• Presión gubernamental. 
• Nuevos productos. 
• Nueva tecnología. 
• Ingresos de empresas extranjeras. 
• Reacción de competidores. 

Fortalezas 

Infraestructura propia.- Se considera como fortaleza ya que permite optimizar 

gastos de arrendamiento y acondicionamiento de los ambientes de trabajo, lo cual 

reduce los costos de los productos para la venta. 

Recursos Humanos.- La empresa cuenta con talento humano capacitado y 

experimentado en la parte técnica, garantizando de esta manera el trabajo en 

cuanto al ensamblaje de las computadoras, los servicios de mantenimiento y 

reparación de las mismas. 
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Capital de inicio.- No existe endeudamiento para arrancar con las actividades de 

la empresa. 

Planificación estratégica.- Permite optimizar recursos ya que se trabaja de forma 

eficaz y eficiente, logrando una efectividad en la empresa. 

Estudio de mercado.- Permite determinar el mercado meta al que deben dirigirse 

todos los esfuerzos de la empresa. 

Debilidades 

Organización.- no existe documentación adecuada de los procesos que se 

desarrollan en la empresa, provocando con esto ineficiencia en la optimización de 

los recursos. 

Económicos financieros.- al no existir una planificación financiera no se puede 

determinar el presupuesto exacto para un año determinado. 

Mercado.- la empresa debe adaptarse al perfil del cliente, es difícil ya que se 

distribuyen equipos fabricados por terceros y no por la empresa en la mayoría de 

los casos. 

Capacidad de operación.- es debilidad si la demanda aumenta y la capacidad 

operativa no abastece. 

Oportunidades  

Obsolescencia de competidores.- Si la competencia no actualiza sus 

mercaderías es una oportunidad para la empresa ofertar mercaderías de última 

tecnología. 

Alianzas estratégicas.- La capacidad de la empresa no es la más adecuada para 

satisfacer la demanda requerida en ciertos departamentos, entonces su busca 

alianzas  estratégicas con otras empresas que ayuden a satisfacer la demanda. 
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Cambios en perfil de clientes.- se puede ofertar nuevos productos. 

Mayor segmentación.- la empresa conoce hacia donde debe dirigir todos sus 

esfuerzos. 

Rivalidad entre competidores.- por la tendencia a la baja de precios de los 

productos se descuidan de la calidad de los mismos y de otros servicios pos 

venta. 

Productos sustitutos.- esto permite la venta de otros productos de marcas 

alternativas, de mejores precios. 

Nuevos productos, nuevas tecnologías.- los perfiles de los clientes cambian de 

acuerdo a la aparición de nuevos productos y nuevas tecnologías, aumentando la 

demanda. 

Amenazas  

Fuerza de la competencia.- competidores grandes que absorben a los pequeños. 

 Mayor segmentación.- hay que disponer de productos exclusivos para un 

segmento pequeño de mercado. 

Rivalidad entre competidores.- por la tendencia a la reducción de los precios en 

los productos hasta absorber a las empresas pequeñas. 

Poder de los proveedores.- selecciona a sus distribuidores, discriminando a 

empresas pequeñas por los montos en las compras. 

Poder de los compradores.- en el Ecuador actualmente los compradores han 

perdido su capacidad adquisitiva reflejando con estos una disminución significativa 

en las ventas. 

Guerra de precios.- las empresas tienden a bajar los precios de los productos de 

acuerdo a su capacidad productiva y el volumen de ventas. 
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Financiamiento.- empresas grandes presentan mejores planes de financiamiento 

a sus clientes. 

Presión gubernamental.- el gobierno tiende a controlar los factores que se 

involucran en la productividad de los negocios, colocando nuevos impuestos, 

poniendo imposiciones para controlar las ventas del producto nacional. 

Nuevos productos.- la tecnología avanza día a día, lo que ocasiona que los 

productos queden desactualizados en un corto lapso de tiempo. 

Nuevas tecnologías.- la empresa no está en capacidad económica para 

actualizar la tecnología a corto tiempo, empresas grandes si. 

Ingreso de empresas extranjeras.- las multinacionales ingresan al mercado 

ocasionando una guerra de precios que empresas pequeñas no pueden soportar. 

Reacción de competidores.- la competencia reacciona de manera desleal ante 

las estrategias de penetración al mercado. Bajan los precios, mejoran 

promociones, brindan servicios gratuitos. 

3.1.10 Apoyos básicos para la empresa 

Contador 

Dra. Lorena Guerra. 

    Teléfono: 2435210 

    lguerra@hotmail.com 

Abogado 

Dra. Elsa Rodríguez 

    Teléfono: 2435210 

Diseño/ imprenta 

    Sr. José Ruiz 

    Teléfono: 2395164 
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3.2 ORGANIZACIÓN 

3.2.1.  Objetivos del Área de Organización 

Administrar de manera eficiente los recursos de la empresa, en especial el talento 

humano. Fortaleciendo el cumplimiento de objetivos y metas propuestas por 

ICSOLUTION. 

ICSOLUTION desarrollará un método adecuado, para seleccionar al personal y 

designar las actividades correspondientes a cada colaborador, de acuerdo con su 

perfil académico y experimental, de esta manera se podrá cumplir con los 

objetivos y metas propuestos por la empresa, en el tiempo programado y evitando 

utilizar los recursos de manera inadecuada. 

3.2.2   Estructura Organizacional 

ICSOLUTION coordinará que los objetivos departamentales, siempre concuerden 

con los objetivos generales de la empresa. Para ello se establece un organigrama 

en el cual se identifique claramente el orden jerárquico de quienes forman parte de 

la organización. 

El organigrama no es una camisa de fuerza, por lo tanto debido a su flexibilidad 

este puede cambiar de acuerdo a las necesidades de la organización, pues en el 

mediano o aún más en el largo plazo, la empresa tendrá proyecciones de 

crecimiento, lo que permitirá que el organigrama se pueda modificar.  

Para su representación gráfica se muestra el organigrama estructural y el 

organigrama Posicional con los departamentos necesarios. 
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Organigrama Estructural de ICSOLUTION 

 

Figura 3.1. Organigrama estructural 

Elaborado por: El autor 

Organigrama Posicional de ICSOLUTION  

 

Figura 3.2. Organigrama pocisional  

Elaborado por: El autor 
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3.2.3  Funciones Específicas por Puesto 

3.2.3.1 Gerente General 

Funciones generales: El gerente general es el representante legal de la empresa 

en todos los aspectos legales ante los organismos de control, quién será la 

persona responsable de manejar eficientemente y controlando que todos los 

departamentos caminen bajo su dirección en un mismo objetivo, teniendo como 

base principal la comunicación, el respeto, y su ética profesional, de tal forma que 

se responsabilice por el cumplimiento de los objetivos propuestos por la empresa.  

Las funciones específicas de este cargo son: 

 Firmar como representante legal, las obligaciones financieras y tributarias. 

 Elaborar planes y proyectos para el buen desenvolvimiento de la empresa. 

 Control e interpretación de reportes generados en producción. 

 Canalizar los requerimientos importantes de los departamentos a la Junta 

de Accionistas. 

 Controlar los objetivos departamentales. 

 Controlar la compra, producción y ventas que se generen en la empresa. 

 Sondear el mercado, para expansión e introducción de nuevos productos. 

 Atender las necesidades del colaborador para evitar en lo posible retrasos 

en el proceso. 

 Vigilar el Orden y los comportamientos de los colaboradores. 

 Responsable en el cumplimiento de los objetivos de la empresa. 

 Asistir a los eventos sociales, deportivos y otros que se efectúen dentro de 

la empresa para integrar al personal. 

 Entregar reportes del estado de la empresa a la Junta de Accionistas e 

inversionistas.   
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3.2.3.2 Jefe Financiero 

Funciones generales: El jefe financiero será la persona responsable de manejar 

la contabilidad de la empresa, controlar los movimientos de los bancos, y la parte 

económica día a día, presentando balances financieros cuando el Gerente lo 

requiera. Además también deberá ser comunicativo con las demás áreas 

departamentales y con sus subordinados.  

Las funciones específicas de este cargo son: 

 Control e interpretación de reportes generados en el sistema contable. 

 Administrar correctamente el flujo de los fondos que están a su 

responsabilidad. 

 Vigilar el orden y comportamientos de los colaboradores. 

 Responsable en el cumplimiento de sus funciones conjuntamente a los 

objetivos de la empresa. 

 Asistir a las reuniones de jefaturas para controlar el funcionamiento de 

manejo de la empresa. 

 Llevar el control de los pagos puntuales de las diferentes obligaciones que 

tuviere la empresa para con el estado. 

 Destinar los recursos para el pago puntual a los trabajadores y sus 

derechos. 

 Asignar partidas presupuestarias de acuerdo a las necesidades de la 

empresa. 

 Llevar al día y presentar los registros, tales como: diario, mayor, inventarios, 

cuentas, estados financieros, indicadores financieros. 

3.2.3.3 Jefe de Técnico 

Funciones generales: El jefe técnico será la persona responsable de dirigir todas 

las actividades del proceso de ensamblaje y mantenimiento de los diferentes 

equipos de computación, así como también del control de las herramientas y 

equipos que se encuentren en toda el área de producción, junto con el buen 
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desempeño de los técnicos y el buen ambiente de trabajo para la obtención de 

objetivos propuestos. 

Dentro de las funciones específicas tenemos las siguientes: 

 Realizar una programación adecuada para la producción a ejecutarse 

durante el periodo que se crea conveniente. 

 Solicitar la cantidad suficiente y necesaria de la materia prima a utilizarse. 

 Llevar un registro de las cantidades producidas a diario y de lo que se 

encuentra almacenado. 

 Fijar niveles mínimos de producción para los técnicos. 

 Llevar el control de la asistencia del personal a su cargo. 

 Controlar la materia prima entrante, el producto en proceso, y los productos 

terminados, tanto calidad como cantidad. 

 Realizar la programación de producción en base a las necesidades del área 

de ventas y a la demanda estimada. 

 Controlar la correcta utilización de las herramientas y equipos de trabajo 

para la producción, así como su buen funcionamiento. 

  Controlar que se lleven a cabo las políticas internas de la empresa, de tal 

forma que no existan malos comportamientos dentro de las instalaciones. 

 Establecer un ambiente agradable de trabajo, bajo el respeto, la 

comunicación y la motivación al personal. 

 Fomentar el respeto y la comunicación, entre el equipo a cargo como 

también entre los diferentes departamentos, para caminar bajo un mismo 

objetivo empresarial. 

3.2.3.4 Jefe de Mercadotecnia y Ventas 

Funciones generales: El jefe de mercadotecnia será la persona responsable en 

aplicar las diferentes estrategias de mercado, para publicar, promocionar y vender 

los productos. De tal forma que se propague en el menor tiempo posible los 
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productos, cubriendo cada vez más áreas geográficas y se pueda incrementar las 

ventas, de acuerdo a la capacidad de producción fijada, llegando a establecerse 

como una marca reconocida en el mercado. 

Las funciones específicas para este cargo son: 

 Realizar un plan de trabajo para llevar a cabo las diferentes actividades del 

departamento. 

 Elaborar estrategias de publicidad, las cuales no deberán representar 

gastos excesivos y que lleguen a plasmar una imagen de los productos en 

la mente del consumidor. 

 Elaborar estrategias de promociones, para atraer a los potenciales clientes, 

de tal manera que el cliente se sienta satisfecho sin que afecte al precio 

final de los productos. 

 Elaborar estrategias de ventas, estableciendo los canales de distribución y 

ventas. 

 Establecer excelentes relaciones con clientes activos y pasivos. 

 Establecer políticas de precios, junto con los departamentos de producción 

y finanzas. 

 Establecer métodos de investigación para conocer el grado de satisfacción 

de los clientes. 

 Realizar frecuentes investigaciones sondeadas de la competencia. 

3.2.3.5 Jefe de Recursos Humanos 

Funciones generales: El jefe de Recursos Humanos será la persona encargada 

de proporcionar el recurso humano requerido para la organización, así como 

desarrollar habilidades y aptitudes del individuo para hacerlo más satisfactorio en 

el lugar donde se desenvuelve, a base de un proceso de selección eficiente que 

permita cubrir los puestos de trabajo. Todo esto en conjunto de las buenas 

relaciones laborales que se necesiten para un buen desempeño.  

Las funciones específicas para este cargo son las siguientes: 
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 Diseñar un método de reclutamiento adecuado, para el personal necesario. 

 Diseñar un sistema de inducción, capacitación de personal. 

 Resolver asuntos laborales que se generen por la relación empresa-

empleado, siguiendo los lineamientos del código de trabajo. 

 Ser un canal de comunicación entre los empleados y la empresa. 

 Llevar la nomina del personal que labora en la compañía, cálculo y pago. 

 Atender las necesidades de los trabajadores para el desempeño eficiente 

de sus actividades. 

 Organizar eventos sociales que ayuden a promover la integración entre los 

empleados de la empresa, esto en coordinación con los demás 

departamentos en especial con la Gerencia General. 

 Buscar asesoramiento para capacitación y motivación al personal. 

 Establecer la buena relación departamental para el mejor desempeño de 

todas las áreas y por ende para conseguir los objetivos planteados en un 

menor tiempo. 

3.2.4  Descripción de Puestos 

3.2.4.1 Gerencia General 

Actividades.- Las actividades gerenciales son: 

1) Representar legalmente a la empresa en todos los aspectos legales que 

incurra, ante los organismos de control. 

2) Representar a la empresa ante los clientes y proveedores, negociando 

márgenes de rentabilidad adecuados para sacar el mejor provecho. 

3) Toma de decisiones oportunas y adecuadas ante los aspectos administrativos, 

financieros y legales. 

4) Sondear el mercado para el crecimiento y expansión de la empresa. 
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Requisitos: 

- Ingeniero en administración de empresas, comercial, economista, o 

carreras afines. 

- Magister en Administración de Empresas (MBA) 

- Pensamiento gerencial 

- 5 años de experiencia. 

- Dominio del idioma inglés.  

- Buena relación con entidades bancarias. 

- Liderazgo 

- Profesionalismo, ética, moral, responsabilidad y honestidad. 

- Entendimiento estratégico. 

- Proactivo. 

- Nacionalidad ecuatoriana. 

Supervisión y/o Dirección 

El Gerente General, será supervisado y dirigido por la Junta de Accionistas. 

3.2.4.2 Jefe de Mercadotecnia 

Actividades.- Las actividades del área de mercadotecnia son: 

1)  Aplicación de estrategias de mercadeo, para la publicación, promoción y venta 

de los productos. 

2) Investigar el mercado para ingresar en nuevos segmentos. 

3) Sondear el grado de satisfacción de los clientes. 

4) Elaboración de un programa de ventas. 

Requisitos: 

- Ingeniero en Marketing o carreras afines. 

- 2 años de experiencia.  
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- Entender el inglés. 

- Buena relación con clientes. 

- Valores éticos, morales, responsabilidad y honestidad 

- Innovador y creativo. 

- Nacionalidad ecuatoriana 

Supervisión y/o Dirección 

El Jefe de Mercadotecnia estará bajo la supervisión y dirección del Gerente 

General. 

3.2.4.3 Jefe Técnico 

Actividades.- Las actividades del Jefe Técnico son las siguientes: 

1) Dirección del proceso de ensamblaje y mantenimiento de todos los productos. 

2) Control de calidad, de la materia prima, de los productos en proceso y de los 

productos terminados, así como también de los despachos. 

3) Control del personal tanto en su rendimiento como en la disciplina dentro de las 

instalaciones. 

4) Elaborar el programa de producción en base a las proyecciones de ventas. 

Requisitos: 

- Ingeniero en Sistemas. 

- Experiencia mínima de 3 años en el área de producción de procesos. 

- Liderazgo 

- Trabajo en equipo 

- Profesional íntegro 

- Nacionalidad ecuatoriana 

Supervisión y/o dirección 

El Jefe Técnico estará supervisado y direccionado por el Gerente General. 
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3.2.4.4 Jefe Financiero 

Actividades.- Las actividades del Jefe Financiero son: 

1) Llevar la contabilidad de la empresa al día. 

2) Elaboración del presupuesto anual y verificación de su cumplimiento. 

3) Cumplir con el pago puntual de las obligaciones, fiscales, laborales, bancarias, 

y empresariales. 

4) Presentar los estados financieros mensualmente a la gerencia. 

5) Elaborar e interpretar los indicadores financieros que presente la empresa. 

Requisitos: 

- Ingeniero en Administración y/o Contador Público Autorizado, Contador 

Bachiller Autorizado (CBA). 

- Experiencia 3 años en el área contable. 

- Buenas relaciones bancarias 

- Valores éticos, morales 

- Responsabilidad, honestidad, transparencia y ética profesional. 

- Nacionalidad ecuatoriana. 

Supervisión y/o dirección 

El Jefe Financiero estará bajo la supervisión y dirección del Gerente General. 

3.2.4.5 Jefe de Recursos Humanos 

Actividades.- El jefe de Recursos Humanos cumplirá las siguientes actividades: 

1) Reclutar personal idóneo para la empresa. 

2) Capacitar al personal mediante una planificación periódica. 

3) Llevar a cabo el control y elaboración de la nómina. 

4) Aprovisionar mensualmente los beneficios de Ley 

5) Facilitar la comunicación entre el trabajador y la empresa 
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6) Atender las necesidades de los trabajadores, para su mejor desempeño 

laboral. 

Requisitos: 

- Ingeniero en Administración de Empresas, Comercial, Psicólogo Industrial o 

carreras afines. 

- Experiencia mínima de 3 años 

- Excelente relación con el personal que labora en la empresa. 

- Motivador 

- Íntegro, responsable 

- Valores morales y éticos 

- Ética profesional 

-  Nacionalidad ecuatoriana. 

Supervisión y dirección 

El Jefe de Recursos Humanos estará supervisado y dirigido por el Gerente 

General. 

3.2.5  Captación de Personal 

3.2.5.1  Reclutamiento 

El proceso de reclutamiento a seguir es el siguiente: 

Para el reclutamiento de personal que necesita ICSOLUTION, en especial al Área 

Técnica, se lo realizará por medio de anuncios los mismos que serán publicados 

en los principales diarios de la ciudad (El Comercio, Diario Hoy). 

La publicación tendrá la siguiente redacción: 

“Se requiere personal técnico en el área de computación”. 

Requisitos: 

- Tecnólogo en Sistemas 

Habilidades: 
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- Reparación de computadoras 

- Ensamblaje de computadoras 

- Mantenimiento de computadoras 

- Instalación de software y redes 

El costo de la publicación será de $ 20,00 dólares por cada anuncio, cabe indicar 

que los periódicos cobran por palabra un valor determinado, lo cual da un costo 

total de $ 40,00. 

3.2.5.2  Selección 

El proceso de selección del personal que llevará a cabo ICSOLUTION será el 

siguiente: 

 Los interesados llenarán una solicitud de empleo, la misma que servirá para 

seleccionar a las personas que reúnan las características necesarias. 

 También llenarán una encuesta que contenga todos los datos personales, 

tales como: nombre, dirección, cargas familiares, trabajos anteriores, entre 

otros datos. De esta manera poder conocer las condiciones de las personas 

y su disponibilidad de tiempo para el trabajo a desempeñar. 

 Se procederá a realizar una entrevista con las personas seleccionadas, 

para conocer de forma verbal la veracidad de los datos plasmados en la 

encuesta, y conocer las habilidades de la persona, en este caso agilidad en 

reparación y soporte técnico de computadoras. Así como también conocer 

el grado de responsabilidad que posee el aspirante. 

Para la selección del personal se presenta un modelo de la solicitud a utilizar en 

ICSOLUTION: Ver anexo 1 

El costo de la selección de personal será el de los implementos de oficina que se 

utilicen para las encuestas. 

La persona encargada de la entrevista, será el Jefe de Recursos Humanos que en 

este caso es Ec. Jaime Ruíz Nicolalde. 
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3.2.5.3  Contratación 

El personal que haya sido seleccionado para laborar en la empresa ICSOLUTION, 

estará sujeto a un contrato a prueba con una duración de 90 días, tal como se 

estipula en el Código de Trabajo. Los 90 días de prueba servirán para, conocerse 

mutuamente y ver la capacidad del trabajador, así también el trabajador verá el 

ambiente de trabajo si es de su agrado y saber por experiencia si conviene o no la 

relación de trabajo. 

Una vez cumplido el período de prueba, pasará automáticamente a un contrato 

para un año. Para lo consiguiente se presenta un modelo del contrato a aplicar en 

ICSOLUTION: Ver Anexo 2 

3.2.5.4  Inducción 

Persona que realizará la inducción: Henry Quishpe que es el jefe técnico estará 

a cargo de la inducción del personal. 

Proceso de inducción que se seguirá:  

- La presentación con los demás trabajadores es importante, junto a una 

cordial bienvenida. 

- La presentación, de la misión, visión, objetivos y políticas de la empresa, 

para que conozcan que se pretende obtener. 

- Dar a conocer lo que se quiere y lo que se necesita de ellos para ejecutar 

eficientemente el trabajo. 

- Dar a conocer el proceso de producción (ensamblaje de las computadoras) 

desde el ingreso de materia prima, hasta la salida de los productos para su 

distribución. Es decir de inicio a fin. 

- Y por último conocer el puesto de trabajo que cubrirá junto con las 

herramientas que manejará. 

Material que se utilizará en el proceso de inducción: 

Puesto que el proceso de inducción se lo realizará en las mismas instalaciones, se 

utilizará las herramientas presentes para inducirlos; y ejemplos prácticos de cómo 
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se ensamblan las computadoras, con la observación a otros trabajadores 

presentes. 

Se iniciará con la explicación de cómo se ensambla e instala el software en las 

computadoras. 

Mantenimiento de computadoras tanto de software y hardware. 

3.2.6  Desarrollo del Personal 

Tabla 3.3: Desarrollo de personal 

Elaborado por: El Autor  

Fuente: UNITA, Guía para desarrollar plan de negocios. 

 

PUESTO 

 

TIPO DE 

ADIESTRAMIENTO 

 

DURACIÓN 

 

LUGAR 

 

COSTO 

FORMA 

DE PAGO 

TÉCNICO 

Se enseñará las 

actividades básicas 

para el ensamblaje y 

mantenimiento de 

computadoras, 

siguiendo estándares 

de calidad y con la 

correcta utilización de 

las herramientas. 

5 días 
Instalaciones 

propias 

El costo será 

el cálculo 

promedio de 

horas, con 

respecto a 

su pago 

mensual 

 

 

Con respecto a la capacitación para los técnicos no será necesario, salvo que se 

de apertura a una nueva línea de productos de los cuales nosotros no tengamos 

conocimiento, sin embargo se capacitará de acuerdo a las recomendaciones  del 

constructor. 

3.2.7 Administración de Sueldos y Salarios 

ICSOLUTION presenta el siguiente rol de pagos en el cual, se muestra el detalle 

de los componentes salariales que serán pagados a los trabajadores, así como 

también la proyección a 10 años considerando el 5% de incremento anual y como 

año 1 a partir del 2009. 
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Tabla 3.4: ROL DE PAGOS 

Elaborado por: El autor 

Fuente: Investigación de campo realizada en la empresa Ciudad Verde 

3.2.8  Evaluación del Desempeño 

Se procederá a realizar la evaluación del desempeño en forma mensual, tanto a 

nivel directivo como también operativo; en el mismo se procederá a evaluar la 

calidad, cantidad, trabajo a presión, comunicación entre departamentos, 

puntualidad, responsabilidad, conocimientos técnicos, entre otros. 

La misma será un punto de partida para la evolución anual que se utilizará para un 

incremento de sueldo en base a sus logros alcanzados, y será tomado como 

referencia para posteriormente instaurar en la compañía un escalafón de sueldos 

MOD mensual año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 año 6 año 7 año 8 año 9 año 10

Ténicos 600 840 882 926 972 1.276 1.340 1.407 1.477 1.551

Personal Adm. Mensual

Gerente 220 231 243 255 267 281 295 310 325 341

Contador 220 231 243 255 267 281 295 310 325 341

Personal Ventas mensual

Ejecutivo de ventas 0 0 0 0 0 255 268 281 295 310

Beneficios de ley del personal anual

Trabajadores producción (Técnicos) 3 4 4 4 4 5 5 5 5 5

Trabajadores administración 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Trabajadores ventas 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1

13ro sueldo produccion 600 840 882 926 972 1.276 1.340 1.407 1.477 1.551

14to sueldo produccion 600 800 800 800 800 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000

IEES patrono producción 875 1.225 1.286 1.350 1.418 1.861 1.954 2.052 2.154 2.262

Fondos de reserva 840 882 926 972 1.276 1.340 1.407 1.477 1.551

vacaciones producción 300 420 441 463 486 638 670 704 739 776

13ro sueldo adminsitración 440 462 485 509 535 562 590 619 650 683

14to sueldo adminsitración 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400

IEES patrono adminsitración 642 674 707 743 780 819 860 903 948 995

Fondos de reserva 462 485 509 535 562 590 619 650 683

vacaciones administración 220 231 243 255 267 281 295 310 325 341

13ro sueldo ventas 0 0 0 0 0 255 268 281 295 310

14to sueldo ventas 0 0 0 0 0 200 200 200 200 200

IEES patrono ventas 0 0 0 0 0 372 391 410 431 452

Fondos de reserva 0 0 0 0 268 281 295 310

vacaciones ventas 0 0 0 0 0 128 134 141 148 155

PROVISION ROL DE PAGOS DE ICSOLUTION
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en base a su preparación académica, técnica y de crecimiento profesional dentro 

de la compañía. 

Para una mejor concepción del programa de evaluación del desempeño, se 

presenta a continuación el formato que va hacer utilizado en la empresa 

ICSOLUTION:  

 

 

 

Tabla 3.5: FICHA DE EVALUACIÓN MENSUAL DEL DESEMPEÑO 

Elaborado por: El autor 

Fuente: UNITA, Guía para desarrollar plan de negocios 

 

 

 

NOMBRES: APELLIDOS:

DEPARATMENTO: FECHA DE INGRESO:

PUESTO:

DESDE: HASTA:

TIEMPO EN EL CARGO: FECHA DE EVALUACIÓN:

NOMBRE: PUESTO:

TIEMPO DE ESTAR SUPERVISANDO AL EVALUADO:

PERIODO DE CALIFICACIÓN

EVALUACIÓN MENSUAL DEL DESEMPEÑO DE ICSOLUTION

DATOS DEL EVALUADOR

 

INSTRUCCIONES PARA LLENAR EL FORMULARIO 

Marque con una X el grado que identifique de la manera más justa, imparcial y objetiva al desempeño del 

empleado.  

Analice el desempeño laboral del trabajador, independientemente de las cualidades o defectos 

personales. No se deje llevar por la simpatía o apatía que sienta por el evaluado.  

La evaluación del desempeño permite identificar el rendimiento del empleado y posibilita establecer 

compromisos de mejoramiento. 

Haga de esta oportunidad una ocasión para fortalecer el trabajo y la participación de cada uno de sus 

subalternos. 
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Tabla 3.6: FICHA DE EVALUACIÓN ANUAL DEL DESEMPEÑO 

Elaborado por: El autor 

Fuente: UNITA, Guía para desarrollar plan de negocios 

INSTRUCCIONES PARA LLENAR EL FORMULARIO 

Marque con una X el grado que identifique de la manera más justa, imparcial y objetiva al 

desempeño del empleado.  

Analice el desempeño laboral del trabajador, independientemente de las cualidades o defectos 

personales. No se deje llevar por la simpatía o apatía que sienta por el evaluado.  

La evaluación del desempeño permite identificar el rendimiento del empleado y posibilita 

establecer compromisos de mejoramiento. 
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ÍTEM FACTOR 5/5 (1) (2) (3) (4) (5) 

1 CALIDAD DE TRABAJO 5      
2 CANTIDAD DE TRABAJO 5      
3 RESPONSABILIDAD 5      
4 COLABORACIÓN 5      
5 HONRADEZ 5      
6 RESPETO 5      
7 PUNTUALIDAD 5      
8 ASISTENCIA 5      
9 ASEO EN EL ÁREA DE TRABAJO 5      

10 ASEO PERSONAL 5      
11 FIDELIDAD A LA EMPRESA 5      
12 COMPAÑERISMO 5      

 JUICIO TOTAL 60      

NOMBRES: APELLIDOS:

DEPARATMENTO: FECHA DE INGRESO:

PUESTO:

DESDE: HASTA:

TIEMPO EN EL CARGO: FECHA DE EVALUACIÓN:

NOMBRE: PUESTO:

TIEMPO DE ESTAR SUPERVISANDO AL EVALUADO:

PERIODO DE CALIFICACIÓN

EVALUACIÓN ANUAL DEL DESEMPEÑO DE ICSOLUTION

DATOS DEL EVALUADOR
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ÍTEM FACTOR 5/5 (1) (2) (3) (4) (5) 

1 CALIDAD DE TRABAJO 5      

2 CANTIDAD DE TRABAJO 5      

3 RESPONSABILIDAD 5      

4 COLABORACIÓN 5      

5 INICIATIVA 5      

6 CONOCIMIENTOS DEL TRABAJO 5      

7 ASPECTO PERSONAL 5      

8 FLEXIBILIDAD AL CAMBIO 5      

9 PROGRESO 5      

10 ASPECTO FÍSICO 5      

11 HONRADEZ 5      

12 ORDEN 5      

13 RESPETO 5      

14 COMPAÑERISMO 5      

15 TRABAJO BAJO PRESIÓN 5      

16 ASEO PERSONAL 5      

17 ASISTENCIA 5      

18 ASEO EN EL ÁREA DE TRABAJO 5      

19 PUNTUALIDAD 5      

20 FIDELIDAD A LA EMPRESA 5      

21 MOTIVACIÓN  5      

22 LIDERAZGO 5      

23 EMPRENDEDOR 5      

24 RELACIONES HUMANAS 5      

25 EXPERIENCIA 5      

 JUICIO TOTAL 125      
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3.2.9 Relaciones de Trabajo 

ICSOLUTION se enfoca en implantar una buena relación entre los trabajadores a 

base de un trato cálido y cordial, para que el ambiente de trabajo sea agradable y 

de colaboración entre trabajadores se procederá a realizar las siguientes  

actividades: 

- Para el control del avance de los objetivos, se realizarán reuniones 

mensuales, con las jefaturas departamentales y encabezará la Gerencia 

General. 

- Para la programación de las actividades, se realizarán reuniones 

semanales, en donde cada departamento presentará su programa de 

trabajo. Además se resolverán problemas de cuestión laboral. 

- Para mejorar el desarrollo personal del trabajador, como motivación se 

promoverá instaurar un día libre al mejor empleado del mes. También se 

procederá a un pequeño agasajo para los cumpleañeros. 

- El pago de la nómina se efectuará en forma mensual y puntual. 

- Se realizarán almuerzos especiales para agasajar el día del trabajador y la 

navidad. 

- Por medio del departamento de Recursos Humanos se impartirá charlas de 

motivación, en las cuales interactúen los trabajadores y las jefaturas de tal 

forma que se puedan integrar las áreas de trabajo. 

3.2.10  Marco Legal Laboral de la Organización 

La relación empleado - empleador se regirá entorno al Código de Trabajo, vigente 

en nuestro país. De esta manera se podrán resolver cualquier inconveniente que 

exista entre las dos partes, así como también se trabajará bajo las disposiciones 

que estén presentes, sea establecidas o a establecerse. 
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3.2.10.1  Obligaciones Laborales 

Como obligaciones de la organización, para con los trabajadores, ICSOLUTION 

considerará todas aquellas que están estipuladas en la ley del Código de Trabajo, 

que son: 

 “Contratos 

 Remuneración 

 Pago de Horas extras 

 Distribución de utilidades a empleados  

 Décimo tercer sueldo o bono navideño  

 Décimo cuarto sueldo o bono educativo  

 Contribuciones al Seguro Social  

 Contribuciones al Fondo de Reserva Pensión  

 Pago de vacaciones  

 Compensación por accidentes laborales 

 Indemnización por despido intempestivo”72 

3.2.10.2 Obligaciones Tributarias 

ICSOLUTION de acuerdo a lo establecido en la Ley del Código Tributario, 

declarará la única obligación tributaria, que es el Impuesto a la Renta de los 

trabajadores que se encuentren bajo relación de dependencia. 

3.3 PRODUCCIÓN (Ensamblaje, instalación y configuración de 

computadoras) 

3.3.1  Objetivos del Área de Producción 

Producir las cantidades requeridas por el área  de ventas, bajo los estándares de 

calidad, para mantener una buena imagen y esto se obtendrá mediante un buen 

sistema de manejo de inventarios, logrando así complementar el proceso basado 

en el programa de producción y cumpliendo con los objetivos generales. 

                                            
72

 Código de trabajo del Ecuador 
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- Corto Plazo. 

Producir y vender para el 20% del total de las empresas dedicadas a la venta de 

computadoras registradas en el Distrito Metropolitano de Quito, cantidades 

superiores a 400 computadoras en el año.  

- Mediano Plazo. 

Alcanzar el 40% del total de las empresas registradas, incrementando los niveles 

de producción a 800 a computadoras en el año.  

- Largo Plazo.  

Cubrir más del 50% del mercado de tal forma que se incremente la producción a 

1000 computadoras anuales. 

3.3.2  Especificaciones Del Producto 

Los productos básicos que ofrece ICSOLUTION: 

Tabla 3.7: ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO 

Elaborado por: El autor 

 

Partes y piezas (Tarjetas madres, tarjetas de sonido, 
tarjetas de video, memorias, tarjetas de red, tarjetas 
de fax modem, ventiladores, discos duros, dvd 
writter, lectores de tarjetas) genéricas con tres años 
de garantía bajo defectos de fábrica. Marcas: 
Biostar, ECG, Microchips. 

 

Partes y piezas (tarjetas madres, procesadores) Intel 
con cinco años de garantía. 

http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://www.cygcomputadoras.com/imagenes/partes.gif&imgrefurl=http://www.cygcomputadoras.com/hardware.php&usg=__cd8UjIgY4mHNJPYR9C_KoztTZdw=&h=226&w=255&sz=35&hl=es&start=14&tbnid=vxjyuA-cnq7dkM:&tbnh=98&tbnw=111&prev=/images?q=partes+de+computadoras&gbv=2&hl=es
http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://img.confronte.com/news_intel.jpg&imgrefurl=http://confronte.com.ar/novedades/721,Tres-nuevos-procesadores-Intel.html&usg=__mLVmz1fWv7_3ITWWuhHTnp8o18Q=&h=400&w=400&sz=75&hl=es&start=14&tbnid=kKsZ_-6WyZyvXM:&tbnh=124&tbnw=124&prev=/images?q=intel&gbv=2&hl=es
http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://www.eecs.berkeley.edu/IPRO/WICSE/images/Intel_logo_3.jpg&imgrefurl=http://www.surfear.net/?aid=668&usg=__BZI0VOh1tsraPCgYkjoKMb9LYho=&h=393&w=590&sz=42&hl=es&start=7&tbnid=zkuwSHvAezh_-M:&tbnh=90&tbnw=135&prev=/images?q=intel&gbv=2&hl=es
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Accesorios (mouse, teclados, parlantes) con seis 
meses de garantía. 

 

Impresoras con un año de garantía en marcas Hp, 
Lexmark, Epson, Canon. 

 

Equipos armados con partes, piezas de marcas 
genéricas, con tres años de garantía. 

 

Equipos armados con partes, piezas de marca Intel, 
con cinco años de garantía. 

 

Portátiles en marcas Hp, Toshiba, Acer, Compaq 
con garantía de un año y servicios técnico en los 
laboratorios autorizados por la marca. 

La empresa dispone de un laboratorio para la verificación de las garantías y 

servicios de mantenimiento y reparación de los equipos armados, en portátiles 

serán direccionadas a los laboratorios autorizados por las marcas 

respectivamente. 

3.3.3  Descripción del Proceso de Producción (ensamblaje de computadoras) 

A continuación se grafica el proceso diario de producción de las computadoras 

que se ofrecen: 

http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://iui2025.com/images/accesorios_de_computacion.jpg&imgrefurl=http://iui2025.com/compra_y_venta_de_computadoras.html&usg=__22Nfp8Imeq1W6fa_ZTcxyL2-M1s=&h=400&w=400&sz=56&hl=es&start=9&tbnid=tYEUl2bCSTiP7M:&tbnh=124&tbnw=124&prev=/images?q=accesorios+de+computadoras&gbv=2&hl=es
http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://www.risco.com.mx/prueba1/catalog/images/IMPRESORAS.jpg&imgrefurl=http://www.risco.com.mx/prueba1/catalog/index.php?cPath=48&osCsid=ae4169bc8bcb8bd3a2a5f3d06333cf87&usg=__AFEati6VNTiC9gxu8kbftwDh4pc=&h=357&w=393&sz=20&hl=es&start=4&tbnid=1Oyk9dK9HGy_yM:&tbnh=113&tbnw=124&prev=/images?q=impresoras&gbv=2&hl=es
http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://www.risco.com.mx/prueba1/catalog/images/computadora.bmp&imgrefurl=http://www.taringa.net/posts/downloads/2991226/Servicio-T%C3%A9cnico-de-PCs,-curso-visual-y-pr%C3%A1ctico-(Users).html&usg=__qQMNLF9zwMU7gLriIScRJujw4XE=&h=344&w=418&sz=422&hl=es&start=3&tbnid=_1Gq1PH7sB8VYM:&tbnh=103&tbnw=125&prev=/images?q=computadoras&gbv=2&hl=es
http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://images02.olx.com.ec/ui/1/15/82/f_15941382_1.png&imgrefurl=http://ciudadesmeraldas.olx.com.ec/vendo-todo-tipo-de-partes-de-computadoras-iid-15941382&usg=__meUKykTrTz2MecROfPvZzuYhru8=&h=505&w=360&sz=179&hl=es&start=6&tbnid=IlYV8bDJuAM-bM:&tbnh=130&tbnw=93&prev=/images?q=partes+de+computadoras&gbv=2&hl=es
http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://www.notebuk.com/imags/portatiles-notebuk.jpg&imgrefurl=http://www.notebuk.com/cast/03_particulares_portatiles.php&usg=__1vezXPJAcE4MKpsIOh2SuXekzqM=&h=357&w=555&sz=41&hl=es&start=2&tbnid=5FzKj-uwgdpFuM:&tbnh=86&tbnw=133&prev=/images?q=portatiles&gbv=2&hl=es
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 Figura 3.3. Diagrama de flujo para la producción (ensamblaje) diaria de computadoras  

Elaborado por: El autor 

Tiempo total del proceso para ensamblar una computadora: 30 minutos, se estima 

ensamblar 16 computadoras diarias. 

La producción mensual de la empresa será de 320 computadoras (capacidad 

máxima de la empresa), debido a que se procesará veinte y dos días al mes, la 

producción será de la siguiente manera: 

Tabla 3.8: Producción mensual de ICSOLUTION 

Elaborado por: El autor 

 

PRODUCCIÓN MENSUAL DE ICSOLUTION 

# OPERARIOS PRODUCCIÓN 
DIARIA 

DÍAS LABORADOS TOTAL PRODUCCIÓN 
MENSUAL 

1 16 20 320  Computadoras 
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3.3.4  Diagrama de Flujo del Proceso 
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Figura 3.4. Diagrama de flujo para el ensamblaje de computadoras  

Elaborado por: El autor 

3.3.5  Características de la Tecnología. 

La tecnología necesaria para el ensamblaje de computadoras no es compleja, se 

necesitan nada más que ciertas herramientas como: desarmadores no imantados, 

soplador eléctrico, manillas anti estáticas, tapetes antiestáticos, pinzas de 

precisión.   

3.3.6  Equipo e Instalaciones 

Los equipos y herramientas que utiliza ICSOLUTION en sus procesos, se detalla a 

continuación: 
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Tabla 3.9: Equipos e instalaciones  

Elaborado por: El autor 

 EQUIPO E INSTALACIONES 

Equipos / herramientas Imagen  Cantidad Marca Valor 

Juego de desarmadores no 

imantados 

 

3 Stanley 60,00 

Pulsera anti estática 

 

3 Easy Line 30,00 

Tapetes antiestáticos 

 

3 Easy Line 45,00 

Aspiradora/sopladora 

 

3 LG 210,00 

Juego de pinzas de precisión 

 

3 Dewalt 21,00 

Ponchadora 

 

3 Stanley 90,00 

LAN test 

 

3 LANTest 60,00 

   TOTAL 516,00 

 

Los servicios básicos necesarios para el ensamblaje de computadoras son: 

electricidad e internet. 

En cuanto a las instalaciones, se cuenta con un espacio físico de 15 m2, 

distribuidos para las áreas de bodega y técnica, el área técnica dispone de tres 
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mesas de trabajo, cada mesa tiene conexiones eléctricas, internet y del kit de 

herramientas. 

Para los equipos e instalaciones, se procederá con el siguiente plan de 

mantenimiento: 

 Limpieza del puesto de trabajo, 1 vez al día. 

 Limpieza de las sopladoras, luego de utilizarlas. 

 Limpieza de las instalaciones con desinfectantes, mesas de trabajo cada 15 

días. 

3.3.7  Materia Prima 

3.3.7.1 Necesidades de Materia Prima 

Para la producción de 16 computadoras  al día se requiere de lo siguiente: 

Tabla 3.10: Materia prima  

Elaborado por: El autor 

NECESIDADES DE MATERIA PRIMA ENSAMBLAR 16 COMPUTADORAS AL 
DÍA 

MATERIA PRIMA CANTIDAD PRECIO 
ESTIMATIVO  

Case combo (incluye mouse, teclado, parlantes) 16 672,00 

Tarjeta madre 16 704,00 

Memorias RAM 16 288,00 

Procesadores 16 1600,00 

Disco duro 16 864,00 

Dvd writter 16 384,00 

Lector de tarjetas 16 64,00 

Monitores planos 16 1600,00 

 TOTAL 6.176,00 

Cabe indicar que los precios varían de acuerdo a los requerimientos de los 

clientes, la tabla anterior muestra los precios promedios de las partes, piezas más 

vendidas en el mercado. 

3.3.7.2  Identificación de Proveedores y cotizaciones 

A continuación se detalla, listado de materias primas con sus respectivos 

proveedores, los mismos que han sido seleccionados por sus características:  
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Tabla 3.10: Proveedores y cotización  

Elaborado por: El autor 

Fuente: Investigación de campo realizada a proveedores en Miami 
 

CASE  
 MICRO 
SISTEM  

 ALL 
PLUS  

CANT CALIDAD  
F. 

PAGO 

 Beige MID Tower Case775 ready 430W 4x5,25"&2x3,5"         17,00       Buena Contado  

 Black MIDTower Case 775 ready 480W4x5,25"&2x3,5"2x         22,50       Buena Contado  

 Microtouch Black Case ,Optical Mouse, SPAKB, speakers         30,50  
  40 

 Muy 
Buena  Contado  

 MOTHER BOARDS        
      

 INTEL DG31PR S775,1333GHZ,DDR2,V,S,R ( 0.78Kg)    
    

61,50  20 
Muy 
buena Contado  

 INTEL DG35EC C2Q,1333GHZ,DDR2,V,S,R  (0.78Kg)    
    

91,00  0     

 INTEL G31 FSB1600(OC)2DDR2/1600(OC)      58,500  
  5 

 Muy 
buena Contado  

 uATX ASUS 775 GeForce 7050 FSB1333/1066 2DDR2 800         51,90    
20 

 Muy 
buena Contado 

 PROCESADORES AMD, INTEL      
      

 INTEL CORE 2 QUAD Q9300 2.5GHZ     N/A        

 INTEL CELERON M430 1.8GHZ ( 0.45Kg )  
       36,33  

    
35,50  5 

 Muy 
buena  Contado 

 INTEL CORE 2 DUO E7200 2.53GHZ ( 0.45Kg)  
  116,140  

  
118,50  20 

 Muy 
buena  Contado 

 INTEL CORE 2 DUO E8400 3.0GHZ ( 0.45KG )  
168,80 

  
169,00  20 

 Muy 
buena  Contado 

 INTEL CORE 2 DUO E8500 3.16GHZ  (0.45Kg)  
  184,510  

  
189,75  5 

 Muy 
buena  Contado 

 INTEL CORE DUO CELERON E1200 1.6GHZ  ( 0.45Kg)  
  

    
29,00  5 

 Muy 
buena  Contado 

 INTEL CORE DUO CELERON E1400 2.0GHZ     N/A        

 INTEL DUAL CORE E2180 2.0GHZ  ( 0.45Kg )  
 68.11  

    
68,00  10 

 Muy 
buena  Contado 

 INTEL DUAL CORE E2200 2.2GHZ         78,50   N/A  
10 

 Muy 
buena  Contado 

 MEMORIA      
      

 Kingston 1GB DDR2 667MHz PC2-5300  ( 0.03Kg)      13,150  
    

14,50  40 
 Muy 
buena  Contado 

 Kingston 1GB USB 2.0 Portable Storage Drive            4,75          

 Kingston 2GB DDR2 667MHz PC2-5300  ( 0.03Kg )      26,620  
    

28,85  20 
 Muy 
buena  Contado 

 Kingston 1GB 800MHz DDR2  ( 0.03Kg )         13,92  
    

16,75  20 
 Muy 
buena  Contado 

 Kingston 2GB DDR2 800MHz ( 0.03Kg)      24,780  
    

31,75  20 
 Muy 
buena  Contado 

 Kingston 2GB USB 2.0 Portable Storage Drive          6,07    0     

 Kingston 4GB microSDHC Class 4 w/2 Adapters ( 0.03Kg )    
    

13,75        

 Kingston 4GB USB 2.0 Portable Storage Drive          11,45    0     

 MEMORIA PARA PORTATIL 1GB     N/A        
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 MEMORIA PARA PORTATIL 512 MB     N/A        

 MEMORY STICK LEXAR 1GB PRODUO     N/A        

 MEMORY STICK LEXAR 2GB PRODUO     N/A        

 MICRO SD ADATA 4GB R     N/A        

 MICRO SD ADATA 4GB SDHC TURBO WA     N/A        

 Sandisk 1GB Memory Stick Pro Duo ( 0.02Kg)         5,400  
       

9,55  10 
 Muy 
buena  Contado 

 Sandisk 2GB Memory Stick Pro Duo ( 0.02Kg )         6,900  
    

13,50  10 
 Muy 
buena  Contado 

 DISCOS DUROS      
      

 120GB SATA 5400rpm p/Notebook Maxtor ( 0.08Kg)    
    

40,25        

 160GB SAMSUNG NOTBOOK SATA         45,26   N/A  
5 

Muy 
buena   Contado 

 1TB SATA 300MB/s 7200rpm Maxtor (0.64Kg)      119,00  
  

119,00  5 
 Muy 
buena  Contado 

 250GB SAMSUNG SATA 7200RPM         46,05   N/A        

 250GB SATA II 300MB/s 7200rpm 8MB  Maxtor ( 0.35Kg)         55,25  
    

40,75  20 
 Muy 
buena  Contado 

 320GB SAMSUNG SATA 7200RPM      108,60   N/A        

 320GB SATA 300MB/s 7200rpm  Maxtor (0.39Kg)    
    

50,50  20 
 Muy 
buena  Contado 

 500GB SATA 300Mb/s 7200rpm Maxtor ( 0.52Kg)    
    

57,00  15 
 Muy 
buena  Contado 

 750GB SATA 300MB/s 7200rpm 32MB   Maxtor (0.60Kg)    
    

93,75  15 
 Muy 
buena  Contado 

 CAMARAS,DVDWs,CDRWs,PHOTO      
      

 CAMARA VID. CONF, GENIUS LOOK 110     N/A        

 Bulk BLK Samsung ID DVD -R 20xW DL 12xW Vista              19  
  10 

 Muy 
buena  Contado 

 Bulk BLK Samsung SATA DVD-R 22xW Software  
            19  

  
30 

 Muy 
buena  Contado 

 LG 20x DVD+/-RW Externo USB 2.0 Buffer 2MB ( 1.54Kg )  
  

    
47,50        

LG 20x DVD-R/+R Interno SATA Buffer 2MB ( 0.69Kg )   
    

19,50  30 
 Muy 
buena  Contado 

OEM LG BK DVD±R 10x DL 20x DVD 48x CDR SecurDisc  20.25          

 OEM LG BK DVD±R 16x DVD+R DL 22x DVD 48x CDR IDE   19.75   N/A        

 TARJETA DE VIDEO, TV CARD      
      

 TV BOX GENIUS A31 USB 2.0     N/A        

 VIDEO ZOGIS 8400GS 512MB PCI-EXP.     N/A        

 VIDEO ZOGIS 9500GT 1GB PCI-EXP.     N/A        

 SCANNER      
      

 SCANNER EPSON PHOTO V200 COLOR     N/A        

 SCANNER HP G3010C COLOR PAG. COMP.     N/A        

 ACCESS POINT, ROUTERS, PRINT SERVER      
      

 ACCESS POINT DLINK DWL-2100AP WIRL ( 0.40Kg )    
    
59,50  5 

 Muy 
buena  Contado 

 TECLADOS, MOUSE            
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 MOUSE GENIUS MINI TRAV. U+P BK - SIL     N/A        

 GENIUS KEYBOARD BLACK 06XE PS2 SPANISH 
BROWBOX  

         4,00    
10 

 Muy 
buena  Contado 

 GENIUS OPTICAL MOUSE Xscrall PS2 G5 BLACK           3,15   N/A  
10 

 Muy 
buena  Contado 

 GENIUS KEYBOARD BLACK 06XE USB SPANISH 
BROWBOX  

         4,66    
10 

 Muy 
buena  Contado 

 GENIUS OPTICAL MOUSE Xscrall USB G5 BLACK           3,50    
10 

 Muy 
buena  Contado 

 NOTEBOOK QUASAD, TOSHIBA, HP            

HP Pavilion dv2927a - Color Chocolate. Core¿ 2 Duo processor T5850, 3GB, 
250gb, SM DVD±R/RW/RAM LS (Lightscribe), 14" WXGA BV, FPR, 
WebCam, BT (Bluetooth), Vista Premium 

       1.149   N/A  

5 
 Muy 
buena  Contado 

HP 530 C2D/1.6 15.4"W  1GB  160GB DVD+/-RW - HP 530 PPP COA T5200 
1.6 GHz, 533 MHz FSB, 2 MB L2 Cache 160GB 5400rpm DVD RW SM DL 
1024MB DDR2 667MHz (1DIMM) 15.4" WXGA BV Vista Basic Intel 802.11 
a/b/g 4 cell 1-1-0 

          607   N/A  

5 
 Muy 
buena  Contado 

TOSHIBA SATELLITE A305D-SP6802, AMD TURION X2 (2.0GHz), 15.4" 
WX, 3GB, 250GB, DVDRW SUPERMULTI, 802.11 BG, 10/100, 5-IN-1 CARD 
READER, 1.3M CAM, FINGERPRINT, BLUETOOTH, 4-CELL LI-ION, WIN 
VISTA HOME PREMIUM SPANISH     928,00  

 N/A  

5 
 Muy 
buena  Contado 

TOSHIBA SATELLITE PRO L300-SP5801, INTEL CORE 2 DUO T5670 (2.0 
GHz), 15.4"WX, 2GB, 200GB, DVDRW SUPERMULTI, INTEL GM965, 
802.11AGN, 10/100Mbps LAN, 1.3M CAM, BRIDGE MEDIA SLOT, 6-CELL 
LI-ION, WIN VISTA BUSINESS+XP PRO SPANISH 

          940   N/A  

5 
 Muy 
buena  Contado 

Compaq Presario C768 Pentium DC T2370, 2GB, 120GB, SM (Super-Multi) 
DVD±R/RW/RAM LS, 15.4" WXGA BV, Vista Basic 586 

 N/A  
5     

 FLASH MEMORY, DIGITAL PLAYER,PHOTO      
      

 FLASH MEMORY KINGSTON 1GB USB   ( 0.02Kg)  
DT100/1Gb  

  
       

4,00  50  Buena   Contado 

 FLASH MEMORY KINGSTON 2B USB   ( 0.02Kg)  DT100/2Gb    
       

5,90  50  Buena   Contado 

 IMPRESORAS SAMSUNG      
      

 SAMSUNG  LASER ML-2240 *NEW     N/A        

 SAMSUNG LASER COLOR CLP-315 USB *NEW     N/A        

 MONITORES LG,SAMSUNG,AOC,HP      
      

 AOC 16" 1619SW LCD  ( 2.92 Kg )    
  

113,00  5 
 Muy 
buena  Contado 

 ACER Black 17" TFT LCD Panel 1280x1024 2000:1 5ms      132,00   N/A  
15 

 Muy 
buena  Contado 

 ACER Black 19" WIDE TFT LCD 1440x900      145,00   N/A  
15 

 Muy 
buena  Contado 

 AOC Black 17" TFT LCD 1280x1024 600:1 5ms      130,95   N/A  
5 

 Muy 
buena  Contado 

 AOC Black 19" LCD Widescreen 1440x900 800:1 5ms VGA     N/A        

 LG 15.6" W1642S-PF LCD   ( 2.98Kg )  
  

  
126,00  5 

 Muy 
buena  Contado 

 LG 19" L19434S LCD     N/A        

 LG 19" W1934S   ( 3.97Kg )    
  

152,00  10 
 Muy 
buena  Contado 

 SAMSUNG BLACK 740NW 17" LCD 1280x720      142,00   N/A        
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 IMPRESORAS EPSON,HP,LEXMARK,SAMSUNG      
      

 HP DESKJET D2460 PN:CB611A         35,80   N/A  
10 

 Muy 
buena  Contado 

 HP LASERJET 1006 laser printer 110V           90,0   N/A  
10 

 Muy 
buena  Contado 

TARJETAS DE RED, TARJETAS W     
      

 TAR. RED 10/100  ( DIR-100 )  ( 0.60Kg )  
2,7   20 

 Muy 
buena  Contado 

 Encore 54M Wireless 802.11g USB Adapter       
9,75   20 

Muy 
buena   Contado 

3.3.7.3  Compras 

Las compras se realizarán bajo el control del stock mínimo del kardex, utilizando el 

siguiente formato de orden de compra: 

Tabla 3.11: Formato de orden de compra 

Elaborado por: El autor 

Fuente: VÁSQUEZ, Sandra: CREACIÓN DE LA MICROEMPRESA “CONOS SUPERIOR” DEDICADA A LA 
ELABORACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE PRODUCTOS DE GALLETERÍA PARA LAS HELADERÍAS DEL 
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, 2008. 
 

  ORDEN DE COMPRA   

            

Proveedor sugerido: _____________________ Orden de Compra Nº __________ 

Departamento _____________________ Fecha de pedido: __________ 

Forma de pago: _____________________ Fecha de entrega: __________ 

Empresa solicitante:  _____________________ Telf. y Fax: __________ 

Dirección: _____________________     

            

Cantidad Detalle Costo unitario Costo total 

        

        

        

        

Observación: ……………………………………………… Subtotal   

……………………………………………………………… IVA ____%   

……………………………………………………………… Total:   

………………………………………………………………     

            

            

_________________ _________________  

Solicitado por Autorizado por  
            

3.3.8  Capacidad Instalada 

La capacidad instalada en la empresa, de manera precisa en el laboratorio es para 

armar 16 computadoras diarias, se cuenta con tres mesas de trabajo y un kit de 

herramientas por cada mesa, lo cual garantiza que no exista tiempo ocioso por 
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esperar a que alguien desocupe alguna de las herramientas, la producción 

mensual tomando en cuenta que se trabaja de lunes a viernes es de unas 320 

computadoras, indicando que hasta iniciar e introducir la empresa en el mercado 

se trabajará únicamente con un técnico. 

3.3.9  Manejo de Inventarios 

El objetivo de administrar correctamente los materiales, se puede resumir en los 

siguientes puntos: 

a) “Determinar la cantidad de inventario que se deberá mantener. 

b) La fecha en que se deberá colocar las órdenes. 

c) La cantidad de unidades que se deberá ordenar cada vez. 

d) Asegurar la continuidad de las operaciones. 

e) Lograr ventas o producción máxima. 

f) Proteger el activo. 

g) Reducir al mínimo necesario las existencias. 

h) Proporcionar la información necesaria para el control administrativo y 

financiero”73. 

ICSOLUTION ha establecido como política de inventarios la reposición inmediata 

de las materias primas para la producción las computadoras, en base al control del 

stock mínimo, considerando como stock de seguridad el mismo stock mínimo, ya 

que el proveedor tarda una semana en entregar los pedidos, tiempo que demora el 

proceso de importación. 

Tabla 3.12: Manejo de inventarios 

Elaborado por: El autor 

Fuente: VÁSQUEZ, Sandra: CREACIÓN DE LA MICROEMPRESA “CONOS SUPERIOR” DEDICADA A LA 
ELABORACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE PRODUCTOS DE GALLETERÍA PARA LAS HELADERÍAS DEL 
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, 2008. 

 
 
 
 

                                            
73

 VACA ARMAS, Katty: Desarrollo del profesional contable actualizado, Ed. Fundación El Contador, 2007. 
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MANEJO DE INVENTARIO ICSOLUTION 

PRODUCTO 
STOCK DE 

SEGURIDAD 
STOCK MÍNIMO STOCK MÁXIMO 

Case combo (incluye 
mouse, teclado, parlantes) 

112 80 160 

Tarjeta madre 112 80 160 

Memorias RAM 112 80 160 

Procesadores 112 80 160 

Disco duro 112 80 160 

Dvd writter 112 80 160 

Lector de tarjetas 112 80 160 

Monitores planos 112 80 160 

El stock mínimo está calculado para producir durante una semana, el máximo para 

la producción de dos semanas y el stock de seguridad está considerado para la 

producción de una semana y dos días. 

3.3.10  Ubicación de la Empresa 

La ubicación de la empresa ICSOLUTION se halla en la ciudad de Quito en la 

Juan Severino E 8-14 y Av. Diego de Almagro. 

La ubicación actual de la empresa no afecta la adquisición de la materia prima con 

los proveedores, ni la entrega de los productos con los clientes; puesto que se 

cuenta con servicio de entrega por parte de los proveedores y con medio de 

transporte para la distribución a los clientes. 

A demás, si bien es cierto el segmento de mercado se halla distribuido en el 

Distrito Metropolitano de Quito, por lo que estratégicamente la planta debería estar 

ubicada en un sector que evite los excesivos gastos de transportación y entrega 

de los productos.  

Por tal razón la ubicación no afecta ni para la adquisición de materia prima, ni para 

la distribución y entrega de los productos, debido a la accesibilidad del lugar. 

A continuación se presenta gráficamente un mapa de la ubicación de la planta:  
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Figura 3.5. Plano de la ubicación fisica de la empresa  

Elaborado por: El autor 

3.3.11 Diagrama de Proximidad 

Este diagrama permitirá identificar los modos de optimizar el proceso de 

ensamblaje de computadoras. 
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ICSOLUTION cuenta con un área de 120 m2, en la cual su proceso se puede 

evaluar bajo el siguiente diagrama.   

DIAGRAMA DE PROXIMIDAD 

Tabla 3.13: Diagrama de proximidad  

Elaborado por: El autor 

Fuente: UNITA, Guía para desarrollar plan de negocios  

A  = Absolutamente necesario                                     
E  = Especialmente necesario                                     
I   = Importante                                                              
O = Normal u ordinario                                                 
X  = Indeseable                                                            
XX = Totalmente innecesario                                       
U  = Sin importancia 
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BODEGA DE  MATERIA PRIMA n/a E U U XX XX XX 

ÁREA DE ENSAMBLAJE A n/a I U U XX O 

ÁREA DE INSTALACIÓN DE SOFTWARE I I n/a A I O I 

ÁREA DE CONTROL DE CALIDAD Y EMPAQUE O U E n/a A E I 

BODEGA PRODUCTO TERMINADO O U I I n/a A I 

AREA DE DESPACHO U U I I E n/a O 

BAÑO XX O I I I O n/a 

 

En el diagrama se puede observar las diferentes áreas que conforman el proceso 

de ensamblaje de computadoras, con su respectivo grado de importancia en el 

que permita tener acceso fluido y una comunicación eficiente, de tal forma que no 

sea motivo de pérdida de tiempo ni de espacios muertos durante el proceso. 

De esta forma se podrá realizar las actividades más eficientemente aprovechando 

de mejor manera el tiempo y recursos de la empresa.  

3.3.12 Diseño y Distribución de  Oficinas 

Para realizar la representación gráfica del diseño de la empresa se ha contado con 

las siguientes mediciones: 
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 Área para la distribución de las oficinas.- El área disponible para el montaje 

de las oficinas es de 120 m2. distribuidos de la siguiente manera: 

BODEGA 1

BAÑO GENERAL

SALA DE REUNIONES

ÁREA DE VENTAS Y 

COMPRAS

GERENCIA

PRESIDENCIA

BAÑO EMPLEADOS

SERVICIO TÉCNICO

BODEGA 2

 

Figura 3.6. Plano de la distribución de las oficinas  

Elaborado por: El autor 
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3.3.13  Mano de Obra Requerida 

ICSOLUTION, muestra a continuación la mano de obra requerida para la 

producción y cumplimiento de sus objetivos, así como las habilidades que deben 

poseer para desempeñar dichas actividades: 

Tabla 3.14: Mano de obra requerida 

Elaborado por: El autor 

MANO DE OBRA REQUERIDA 

 Actividad 
No. 

Personas 
Tipo de habilidad 

1 
Ensamblado de 

computadoras 
1 

Experiencia en ensamblaje y reparación de 

computadoras 

2 
Instalación de software y 

utilitarios 
1 

Experiencia en l instalación y mantenimiento 

de software 

3 Revisión de calidad 1 Experiencia en C. Calidad 

 

Mano de obra total requerida: 3 personas en el área de producción, todos en turno 

matutino de 8 horas. 

3.3.14  Procedimientos de Mejora Continua 

ICSOLUTION, al encontrarse en un mercado competitivo necesita el mejoramiento 

de sus procesos, así como de sus productos. Por lo tanto al recibir una 

realimentación directa del cliente, se podrá conocer el grado de satisfacción o de 

inconformidad de este.  

Para este proceso de mejoramiento continuo se aplicarán evaluaciones periódicas, 

tales como: 

 Realizar bitácora de tiempos para los procesos de ensamblaje de 

computadoras. 
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 Crear tablas de parámetros para aprobar o rechazar: materia prima, 

productos en proceso y productos terminados. 

 Recolección de datos, para medir el grado de satisfacción del cliente acerca 

de nuestros productos mediante encuestas trimestrales. 

 Realizar una investigación acerca de nuestra competencia, para mejorar 

tanto el producto como el servicio que se brinda al cliente. 

 Investigar formas, para mejorar y tecnificar ciertas actividades dentro del 

proceso general. Optimizando tiempo y recursos. 

3.3.15.   Programa de Producción 

La producción diaria será de 16 computadoras, para esto necesitamos de la 

materia prima, las herramientas y los técnicos de una manera oportuna para no 

retrasar la producción de las computadoras. 

Se obtendrá una producción mensual de 320 computadoras en distintas 

características de acuerdo a los requerimientos de los clientes. 

3.4  MARKETING 

3.4.1  Objetivos de la Mercadotecnia 

Hacer conocer a ICSOLUTION mediante los medios publicitarios y visitas a los 

posible clientes, consiguiendo así ser identificados como la mejor alternativa para 

la adquisición de los productos de computación y de esta forma llegar a vender la 

producción total que la empresa genere en base a un plan de producción guiado 

en proyecciones de venta generados por este departamento. 

- Corto Plazo. 

Vender para el 20% del total de las empresas dedicadas a la venta de 

computadoras registradas en el Distrito Metropolitano de Quito, cantidades 

superiores a 400 computadoras en el año, dando ingresos de alrededor de 

300.000 dólares anuales.  

 

 



160 

 

- Mediano Plazo. 

Vender el 40% del total de las empresas registradas, incrementando los niveles de 

producción a 800 a computadoras que representa un ingreso por ventas de 

alrededor  500.000 dólares anuales.  

- Largo Plazo.  

Vender a  más del 50% del mercado de tal forma que se incremente la producción 

a 1000 computadoras que representa un ingreso por ventas de 650.000 dólares 

anuales. 

3.4.2  Análisis de la demanda 

Los factores que afectan a la demanda son: 

3.4.2.1  Crecimiento poblacional 

Este factor permite proyectar la demanda a 5 años, ya que se relaciona con el 

incremento de las personas que necesitaran de un computador para realizar sus 

actividades diarias y que de acuerdo a las proyecciones del crecimiento 

poblacional en el Distrito Metropolitano de Quito, con base en información del 

INEC; censo de Población y Vivienda 2001, la tasa de crecimiento promedio sería 

del 1.8% al 2015, como se puede apreciar en el siguiente cuadro: 

Tabla 3.15: Proyección de la población del Distrito Metropolitano de Quito 

Fuente: Censo de Población y Vivienda 2001; INEC    
Elaborado por: Unidad de Estudios; DMPT-MDMQ 

3.4.2.2  Gustos y preferencias 

De acuerdo a los resultados de la investigación de mercado se llega a determinar 

que las preferencias de los consumidores al momento de comprar las 

1990 2001 2005 tc 2010 tc 2015 tc 2020 tc 2025 tc

TOTA L D IS TR ITO 1,388,500 1,842,201 2.6 33 2,007,767 2.2 2,215,820 2.0 2,424,527 1.8 2,633,748 1.7 2,843,418 1.5

QUITO URBANO 1,105,526 1,397,698 2.2 26 1,504,991 1.9 1,640,478 1.7 1,777,976 1.6 1,917,995 1.5 2,060,904 1.4

DISP ERSO URBANO 24,535 13,897 -5.0 -43 10,612 -6.5 7,603 -6.5 5,246 -7.2 3,404 -8.3 2,011 -10.0 

SUBURBANO 258,439 430,606 4.8 67 492,163 3.4 567,740 2.9 641,305 2.5 712,349 2.1 780,504 1.8

PROYECCION DE LA POBLACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

POR QUINQUEяS SEGUN AREAS

A R EA
P o blacio n C enso T asa de 

crecimient

o  

Incremento

%

P ro yeccio n a  Tasa de C recim iento (tc)
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computadoras son  de acuerdo a la marca, ellos prefieren marcas reconocidas a 

nivel mundial, con servicio técnico garantizado, garantías certificadas y costos 

relativamente bajos. 

3.4.2.3  Demanda Actual 

De acuerdo a los resultados que arrojaron las encuestas realizadas a las 46 

empresas dedicadas a la venta de computadoras, el 58.5% son frecuentes y el 

41.5% son eventuales, dando un consumo total de computadoras de 34 unidades 

mensuales, con respecto a la muestra.  

3.4.2.4  Comportamiento histórico de la demanda 

El comportamiento histórico de la demanda se lo relaciona asumiendo el 

crecimiento poblacional desde el año 2001, de acuerdo al VI Censo de Población y 

V de Vivienda, de los sectores seleccionadas para la investigación de mercado 

que ICSOLUTION ha tomado en cuenta, desde el 2001 al 2007 que es del 2.57%, 

de acuerdo a las proyecciones del INEC. 

3.4.2.5  Proyección de la demanda 

Conocida la demanda vigente es importante proyectar la misma con la finalidad de 

poder pronosticar el consumo de los productos de computación, con algún grado 

de exactitud que se tendrá en el futuro. 

Para la proyección de la demanda, se tomará en cuenta la tasa de crecimiento 

poblacional de la ciudad de Quito, que de acuerdo al INEC es de 0.45% en los 

sectores seleccionadas por ICSOLUTION, con el objetivo de cuantificar las 

unidades de producto para los próximos cinco años.  

3.4.3  Análisis de la Oferta   

Para éste análisis existen factores que afectan a la oferta y son: 

3.4.3.1    Participación de la competencia en el mercado 

De acuerdo con la investigación que se realizó de la competencia se destaca la 

siguiente información: 
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Tabla 3.16: Participación de la competencia en el mercado 

Elaborado por: autor 
Fuente: investigación  de mercado 

 PARTICIPACIÓN DE LA COMPETENCIA EN EL MERCADO 

NOMBRE 
COMPETIDOR 

 
UBICACIÓN 

PRINCIPAL 
VENTAJA 

DESVENTAJA 
ACCIONES PARA 
POSICIONARSE 

Tecnomega 

Quito: tres oficinas 
ubicadas en el 

norte, centro y sur 
de la ciudad 

Guayaquil: dos 
oficinas 

 

Posee canales de 
distribución desde 
varios años atrás 

Los tiempos de 
respuesta en las 

garantías son 
deficientes. 

Vende marcas 
reconocidas a nivel 

mundial. 

Axxel Corp. 
Quito:  dos oficinas 

en el norte de la 
ciudad 

Entrega a domicilio 
sin recargas  

Los servicios 
pos venta son 

deficientes  

Precios competitivos 
en el mercado. 

LMS Sistemas 
Quito: oficina 
ubicada en el 
sector centro 

Entrega a domicilio 
sin recargas, 
ensamblaje e 

instalación 
completamente 

gratis. 

Los servicios 
pos venta son 

deficientes  

Precios altamente 
competitivos en el 

mercado. 

Sercomp 

Quito: oficina 
ubicada en el 

sector norte de la 
ciudad  

Productos de 
marcas 

reconocidas a nivel 
mundial. 

El trato por parte 
del personal de 
la empresa a los 

clientes, 
servicios pos 

venta 
deficientes  

Economía a escala, 
precios bajos y 

productos de calidad 

Cosideco 
Se ubica en Quito y 

Guayaquil 

Representantes de 
la marca en el 

Ecuador 

No disponen en 
stock todas las 

marcas 

Distribución directa y 
rápida, servicios pos 
venta excelentes de 
las marcas a la que 

representa la 
empresa 

 

3.4.3.2   Incursión de nuevos competidores 

Si bien es cierto, no se puede determinar exactamente cuántas empresas de venta 

de computadoras existen en el mercado, ya que no hay estadísticas de esto, 

puesto que, aparte de los nombrados como competencia, existen pequeños 

productores que no son formales, y que tratan de sobrevivir en este mercado. 

3.4.3.3  Oferta Actual 

En relación a las cantidades de venta que la competencia maneja y ha manejado, 

se ha hecho imposible tener acceso a dicha información, puesto que se ha tratado 
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de tener entrevistas con empresas las mismas que han sido negadas. En él 

Ecuador se vende alrededor de unas 100.00074 computadoras anualmente. 

3.4.3.4  Comportamiento histórico de la oferta. 

En vista de que no existen estadísticas de comercialización de estos productos, no 

se puede tener valores exactos, pero de acuerdo a algunos datos tomados de 

diferentes fuentes podemos mostrar la siguiente tabla aproximadamente. 

Tabla 3.17: Comportamiento histórico de la oferta 

Fuente: investigación  de mercado 

Elaborado por: autor 

DEMANDA PASADA Y VIGENTE 

AÑOS 

CONSUMO APARENTE 

PC ESCRITORIO 

2004 40.000 

2005 69.000 

2006 70.000 

2007 85.000 

2008 100.000 

3.4.3.5  Proyección de la Oferta 

Para determinar la oferta proyectada, el análisis se basa en la tasa promedio de 

crecimiento poblacional para los siguientes cinco años, de los sectores 

seleccionados, prevista por el INEC, que es de 0,45% 

Tabla 3.18: Oferta proyectada 

Fuente: investigación  de mercado 

Elaborado por: autor 

OFERTA PROYECTADA 

AÑOS 
OFERTA APARENTE 

COMPUTADORAS 

2008 100.000 

2009 100.450 

2010 100.902 

2011 101.356 

2012 101.812 

                                            
74

 Dato tomado de la revista PCWORDL, junio del 2008 
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3.4.3.6  Demanda Potencial  

El crecimiento de negocios en el D.M.Q., ha sido muy acelerado, por lo que es 

difícil determinar exactamente cuántas empresas de computación  existen, ya que 

no todas están registradas  y no todas sobreviven a la competencia, razón por la 

cual cierran los locales o desaparecen del mercado, además un gran porcentaje 

de estos negocios son puestos en marcha, sin análisis del sector previos y de 

forma empírica. 

Por tal razón la Empresa ICSOLUTION espera cubrir la siguiente demanda 

potencial: 

- Corto Plazo. 

Para que la empresa sea rentable se tiene que cubrir el 20% del Total de las 

empresas registradas que representa una cantidad de 15 empresas de 

computadoras, el cálculo se lo realiza de la siguiente forma: 

Tabla 3.19: Demanda potencial corto plazo 

Fuente: investigación  de mercado 

Elaborado por: autor 

CORTO PLAZO COMPUTADORAS 

 UNIDADES 

Mensual 34 

Primer Año 408 

- Mediano Plazo. 

ICSOLUTION espera un crecimiento del mercado de un 40% del total de las 

empresas, incrementando las unidades vendidas en un 35% de lo planteado a 

corto plazo, su cálculo se representa de la siguiente manera: 

Tabla 3.20: Demanda potencial mediano plazo 

Fuente: investigación  de mercado 

Elaborado por: autor 

MEDIANO PLAZO COMPUTADORAS 

 UNIDADES 

Mensual 42 

Quinto Año 504 
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- Largo Plazo.  

ICSOLUTION espera tener un incremento del mercado de un 50% de las 

empresas en el D.M.Q., con un incremento del 100% de lo planteado a mediano 

plazo, su cálculo se representa de la siguiente manera: 

Tabla 3.21: Demanda potencial largo plazo 

Fuente: investigación  de mercado 

Elaborado por: autor 

LARGO PLAZO COMPUTADORAS 

 UNIDADES 

Mensual 83 

Décimo Año 996 

3.4.4  Distribución y Puntos de Venta 

El canal de distribución que utilizará ICSOLUTION  es: 

Distribuidor -------------- intermediario  

Como ensambladores e importadores de los productos de computación, se 

distribuirá a las empresas de venta de computadoras.  

3.4.5  Promoción 

3.4.5.1 Publicidad 

ICSOLUTION realizará las siguientes actividades para llegar al mercado meta que 

son las empresas de venta de computadoras. Para ello utilizará los siguientes 

medios: 

Imagen corporativa  

ICSOLUTION maneja una imagen corporativa de acuerdo al perfil de los clientes, 

para esto se procederá a colocar un rotulo modesto en la empresa, señalética 

interna de la organización de las diferentes áreas, y manejar un portafolio de 

productos full color. 

Tabla 3.22: Presupuesto para imagen corporativa 

Fuente: investigación  de campo 

Elaborado por: autor 
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Empresa Observaci
ones 

Tamaño Valor 
(USD) 

  Rotulación Mundial 1 Rótulo 
general 

10  x 1,5 m. 500.00 

Rotulación Mundial 10 
Señalética   

0,40 x 0,15 m. 200.00 

DNCOMPUTER Impresione
s full color 

20 A4 20 

Total 720.00 

 

Visita ejecutiva 

Se realiza por parte de los ejecutivos del área de ventas una visita a cada posible 

cliente personalizada, donde se ofrece los diferentes productos y beneficios para 

la adquisición de los mismos.   

Tabla 3.23: Presupuesto para Visita ejecutiva 

Fuente: Investigación de campo 

Elaborado por: autor 

Razón Hora Cantidad 
 

Total 
USD 

Movilización  8:00 a 17:00 200 200,00 

Comida 8:00 a 17:00 60 60,00 

Total 260,00 

 

Volante publicitario 

El volante publicitario se lo realizará a color, en tamaño A8, el cual será repartido 

al dueño y/o administrador de las empresas de computación, conjuntamente con 

una tarjeta de presentación, la misma que dará mayor realce de la seriedad de la 

empresa. 
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Figura 3.7. Volante publicitario  

Elaborado por: El autor 

Tarjeta de presentación. 

La tarjeta de presentación tendrá el siguiente formato: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3.8. Tarjeta de presentación  

Elaborado por: El autor 
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Presupuesto para volante publicitario y tarjeta de presentación 

Tabla 3.24: Presupuesto para volantes y tarjetas de presentación. 

Fuente: Investigación de campo, Imprenta GRUPO SI 

Elaborado por: autor 

Descripción Tamaño Color Cantidad Valor 
(USD) 

Hojas volantes 15 x 21 cm.  Full color 2000 80,00 

Tarjetas de presentación 5 x 9 cm. Full color 2000 80,00 

Total 160.00 

 

Promoción de ventas 

ICSOLUTION, con el objetivo de generar un impacto y ganar un espacio más en el 

mercado, entregará ofertas y regalos de los productos que ofrece, posters.  Sin 

descartar  la participación en eventos, ferias, entre otros.  

Presupuesto para promoción y ventas 

Tabla 3.25: Presupuesto para promoción y ventas 

Fuente: Investigación de campo, MICROSYSTEM 

Elaborado por: autor 

 

Descripción Cantidad Valor 
Unitario 

Valor 
(USD) 

Regalos (una flash memories) 46 5,00 230,00 

Posters de la empresa 46 2.00 92,00 

Total   322,00 

 

3.4.5.2  Logotipo y slogan de la Empresa 

El logotipo que se ha diseñado para la presentación, consta del nombre de la 

empresa, resaltando el liderazgo que se pretende alcanzar en la comercialización 

de los equipos de computación y que se ubica alrededor del diseño; en el interior 

está representado gráficamente con un estilo exclusivo los productos tecnológicos. 
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Figura 3.9. Logotipo de la empresa 

Elaborado por: El autor 

 

Slogan:   LÍDERES EN EQUIPOS Y SERVICIOS DE COMPUTACIÓN  

3.4.5.3  Etiqueta 

Las etiquetas constarán del logotipo de la empresa, las características principales 

del producto que se haya empacado. La impresión será de 12 etiquetas por hoja 

adhesiva troquelada, medidas 6,5 x 6,5 cm. cada una. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3.10. Etiquetas de la empresa 

Elaborado por: El autor 

 
Monitor 
Marca: _________________ 
Modelo: ________________ 

Serie: __________________ 

 
CPU 
Marca: _________________ 
Modelo: ________________ 
Serie: __________________ 
Procesador: ____________ 
Memoria: _______________ 
Disco Duro: _____________ 

 

 
Teclado 
Marca: _________________ 
Modelo: ________________ 

Serie: __________________ 

 
Mouse 
Marca: _________________ 
Modelo: ________________ 

Serie: __________________ 
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Costo de las etiquetas 120 dólares, Imprenta GRUPO SI. 

3.4.5.4  Empaque del Producto 

El empaque para todos los productos serán las cajas propias que vienen de 

fábrica con cada parte, pieza o accesorios. 

3.4.6  Fijación y Políticas de Precios 

Para ser útil, el objetivo de la asignación de precios que la empresa selecciona 

tiene que ser compatible con las metas totales que se pone dicha empresa, en 

especial con las metas de su programa de marketing. 

Fijación de precios 

Para fijar precios a los productos, deben realizarse por medio de objetivos de la 

asignación de precios, los cuales son: 

 Orientados a las ganancias: 

- Lograr una retribución meta. 

- Maximizar las utilidades. 

 Orientados a las ventas: 

- Acrecentar el volumen de ventas 

- Mantener o acrecentar la participación en el mercado. 

 Orientados al statu quo: 

- Estabilizar precios. 

- Hacer frente a la competencia. 

Además se debe tomar en cuenta los objetivos propuestos en mercadotecnia, para 

que por medio del precio determinado se logren conseguir parte de estos. 

En este caso se asigna el precio orientado a las ventas, ya que los objetivos son 

incrementar el volumen de ventas y la participación en el mercado. 

El porcentaje de utilidad promedio en las mercancías que se comercializan es el 

17,94% (Ver  anexo 3) sobre la inversión, este porcentaje está de acuerdo a la 
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demanda actual del mercado y tomando en cuenta los precios que ofrece la 

competencia por los productos. 

En las computadoras ensambladas el porcentaje de utilidad es del 30%.   

Políticas de precios. 

 Los precios serán flexibles de acuerdo al poder de adquisición o regateo, la 

ubicación del cliente, entre otros. 

 La forma de pago de los clientes iniciales será de contado. 

 De los clientes fijos (más de 3 meses), se otorgarán créditos, tras pedido  y 

máximo hasta de quince días con cheque pos fechado. 

 El reajuste de precios se realizará de acuerdo al incremento definitivo de los 

productos tomando en cuenta las políticas económicas del país y los 

precios que ofrecen los fabricantes. 

3.4.7 Plan de Introducción al Mercado 

Los productos que ICSOLUTION comercializa se introducirán en el mercado a 

través de los medios de promoción antes mencionados, como son: periódico, radio 

y volantes. 

Las visitas se las realizarán directamente en las empresas, dando a conocer el 

producto, el empaque, el precio y demás aspectos que conlleven a una 

negociación satisfactoria para las partes. 

A demás se visitará a empresas privadas y públicas para presentar nuestro 

portafolio de productos.   

La principal intención es ingresar al mercado con productos de marcas 

reconocidas y garantizadas como estrategia de enganche, para posteriormente 

poder ofrecer los productos con características propias de acuerdo a las 

necesidades del mercado. 

Con respecto al presupuesto, el costo total de la publicidad es de $ 1582,00. 

Desglosado de la siguiente manera: 
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 Etiquetas       120, 00 

 Promoción y ventas     322,00 

 Volantes y tarjetas de presentación   160,00 

 Imagen corporativa      720,0 

 Visita ejecutiva      260,0 

3.4.8 Riesgos y Oportunidades del Mercado 

Riesgos del mercado: 

 Por la Competencia. 

 Por disposiciones gubernamentales. 

 Por la cultura del consumidor. 

Oportunidades del mercado: 

 La demanda por la transición por la era digital. 

 Control de precios. 

 Poder adquisitivo de los compradores. 

3.5 FINANZAS 

3.5.1 Objetivos del Área Financiera 

- Objetivo General 

Buscar la mejor alternativa de financiamiento, para cubrir el presupuesto 

proyectado y asignar los recursos económicos necesarios para cada área. A 

demás de entregar en forma ordenada y a tiempo los estados financieros a la 

gerencia, consiguiendo así que se cumplan los objetivos generales de la empresa, 

elaborar presupuesto, proyecciones de estados financieros, análisis financieros, 

entre otros. 

- Objetivo a Corto Plazo. 

Realizar el flujo de efectivo para iniciar las operaciones de producción, 

determinando los costos, gastos variables y fijos, así como también el capital 
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necesario a aportar y los créditos requeridos. Establecer las entradas y salidas de 

efectivo, evaluar el proyecto con los indicadores propuestos.  

- Objetivo a Mediano Plazo. 

Realizar proyecciones de flujo de efectivo, así como estados financieros. Evaluar 

la operación con los mismos indicadores.  

- Objetivo a Largo Plazo. 

Continuar con los sistemas financieros elaborando proyecciones de flujo de 

efectivo y estados financieros, además continuar con la evaluación de los 

indicadores, debido al crecimiento que se pretende obtener, tanto a nivel local 

como nacional, ampliando la infraestructura del taller y generando más fuentes de 

trabajo.  

3.5.2  Sistema Contable de ICSOLUTION 

La empresa llevará a cabo un sistema que provea de información tanto cualitativa 

como cuantitativa para la toma de decisiones dentro de la organización, así como 

también para dar a conocer el estado de la empresa a las entidades 

gubernamentales. 

3.5.3  Contabilidad de la Empresa 

Debido a la actividad de la empresa, por su naturaleza es comercial y se 

encuentra dentro del sector privado por el capital, el mismo que al pertenecer a 

dos personas naturales se considera pluripersonal. Por lo que para el manejo 

financiero de la empresa se requerirá de la contabilidad general y de costos.  

3.5.4  Plan General de Cuentas de ICSOLUTION75 

CÓDIGOS CUENTAS 

1. ACTIVO 

1.1. ACTIVO CORRIENTE 

1.1.1. DISPONIBLE 

1.1.1.01 Caja 

1.1.1.02 Caja Chica 

1.1.1.03 Bancos 

  

                                            
75

 Plan de cuentas sacado del software SAFI 
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1.1.2. EXIGIBLE 

1.1.2.01 Cuentas por cobrar 

1.1.2.02 (-)Prov. Cuentas Incobrables 

1.1.2.03 Clientes por Cobrar 

1.1.2.04 Préstamo empleados 

1.1.2.05 Crédito tributario a favor de la empresa (IVA) 

1.1.2.06 Crédito tributario a favor de la empresa (I.R.) 

  

1.1.3. REALIZABLE 

1.1.3.01 Inventario de Materia Prima 

1.1.3.02 Inventario de Productos en proceso de ensamblaje  

1.1.3.03 Inventarios de Suministros y Accesorios 

1.1.3.04 Inventario de Productos terminados 

1.1.3.05 Inventarios de repuestos, herramientas y accesorios 

1.1.3.06 Otros activos corrientes 

  

1.2. ACTIVO FIJO 

1.2.1. TANGIBLE 

1.2.1.01 Instalaciones, muebles 

1.2.1.02 Depreciación acumulada instalaciones, muebles 

1.2.1.03 Equipos de computación y software 

1.2.1.04 Depreciación acumulada Equipos de comp./software 

1.2.1.05 Vehículo, Equipo de transporte y caminero móvil 

1.2.1.06 Depreciación acumulada Vehículo, transp. y móvil 

  

1.2.2. INTANGIBLE 

1.2.2.01 Marcas, patentes y otros similares 

1.2.2.02 Depreciación. Marcas, patentes y otros similares 

  

1.3. OTROS ACTIVOS 

1.3.1. OTROS ACTIVOS 

1.3.1.01 Otros activos  

 
  

2 PASIVO 

2.1. PASIVO CORRIENTE 

2.1.1. A CORTO PLAZO 

2.1.1.01 Proveedores por pagar 

2.1.1.02 Cuentas por Pagar 

2.1.1.03 Prestamos por pagar 

2.1.1.04 IVA en Ventas 

2.1.1.05 IR por pagar 

2.1.1.06 IESS por pagar 

2.1.1.07 Sueldos por pagar 

2.1.1.08 Participación trabajadores por pagar 

  

2.2. PASIVO CORRIENTE 

2.2.1. A LARGO PLAZO 

2.2.1.01 Prestamos por pagar 
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2.2.1.02 Provisiones para jubilación  patronal 

  

2.3. OTROS PASIVOS 

2.3.1. OTROS PASIVOS 

2.3.1.01 Arriendos cobrados por adelantado 

2.3.1.02 Utilidades por realizar 

  

3. PATRIMONIO 

3.1. CAPITAL SOCIAL 

3.1.01 Capital suscrito 

3.1.02 Capital pagado 

  

3.2. RESERVAS 

3.2.01 Reserva Legal 

3.2.02 Reserva Facultativa 

  

3.3. CAPITAL SUPERÁVIT 

3.3.01 Utilidades del período 

3.3.02 Utilidades de períodos anteriores 

  

4 INGRESOS 

4.1. INGRESOS OPERACIONALES 

4.1.1. VENTAS 

4.1.1.01 Ventas de mercaderías con tarifa 12% 

4.1.1.02 Ventas de mercaderías con tarifa 0% 

4.1.1.03 Exportaciones 

4.1.1.04 Otras rentas 

4.1.1.05 Utilidad en ventas de activos fijos 

  

4.2. INGRESOS NO OPERACIONALES 

4.2.1. INGRESOS FINANCIEROS 

4.2.1.01 Intereses ganados 

  

5. COSTOS 

5.1. COSTOS OPERACIONALES 

5.1.1. COMPRAS 

5.1.1.01 Inventario inicial de materia prima 

5.1.1.02 Compra de mercaderías 

5.1.1.03 (-) Inventario  final de materia prima 

5.1.1.04 Inventario inicial de productos en proceso 

5.1.1.05 (-) Inventario  final de productos en proceso 

5.1.1.06 Inventario inicial de productos terminados 

5.1.1.07 (-) Inventario  final de productos terminados 

5.1.1.08 Baja de inventarios 

  

5.1.2. COSTO DE VENTAS 

5.1.2.01 Costo de ventas  

5.1.2.02 Transporte 
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6. GASTOS 

6.1. GASTOS ADMINISTRATIVOS 

6.1.01 Sueldos, salarios y demás remuneraciones 

6.1.02 Gasto Aporte Seguridad Social (Incluye Fdo. Rva.) 

6.1.03 Beneficios Sociales e Indemnizaciones 

6.1.04 Gasto provisión para jubilación patronal 

6.1.05 Honorarios y comisiones  

6.1.06 Remuneración a otros trabajadores autónomos 

6.1.07 Suministros de oficina 

6.1.08 Gasto Arriendo 

6.1.09 Gastos Generales 

6.1.10 Gasto Servicios Básicos 

6.1.11 Gasto Viáticos y Fletes 

6.1.12 Gasto Movilización 

6.1.13 Gasto Refrigerio 

6.1.14 Gasto Mantenimiento Activos Fijos 

6.1.15 IVA que se carga al gasto 

6.1.16 Pérdida en venta de Activos Fijos 

  

6.2. GASTOS DE VENTAS 

6.2.1 Comisiones por ventas 

6.2.2 Publicidad y propaganda 

6.2.3 Transporte en ventas 

6.2.4 Cuentas incobrables 

  

6.3. OTROS GASTOS 

6.3.1 Intereses pagados 

6.3.2 Gasto Depreciación de activos fijos 

6.3.3 Gastos Bancarios 

 

Para los fines de declaración del Impuesto a la Renta anual, se cuenta con el 

sistema DIMM proporcionado por el S.R.I. 

3.5.5 Clasificación de Cuentas 

ICSOLUTION utilizará para el manejo de su control contable las siguientes: 

1. “Por su naturaleza 

 1.1 Personales  

 1.2 Impersonales 

2. Por el grupo al que pertenecen 

 2.1 Activos 

 2.2 Pasivos 

 2.3 De Capital 
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 2.4 De reservas 

 2.5 De Gastos 

 2.6 De Rentas 

3. Por el Estado Financiero 

 3.1 De Balance o Estado de Situación Financiera (Balance General) 

 3.2 De Estado de Pérdidas y Ganancias (Estado de Rentas y Gastos,  

  Estado de Resultados) 

4. Por el saldo 

 4.1 Deudoras 

 4.2 Acreedoras”76 

3.5.6 Control y Manejo de Inventarios 

Debido a la importancia de llevar el control de las existencias en partes, piezas y 

accesorios de computadoras, Productos en Proceso (ensamblaje), Productos 

Terminados y Material de Empaque, ICSOLUTION llevará el control de Inventarios 

a través del método Promedio Ponderado, ya que el costo de ventas, así como el 

de los inventarios finales deben valuarse a un costo promedio. 

3.5.7  Software a utilizar 

El sistema Contable que ICSOLUTION llevará para el control de las operaciones 

financieras es: “SAFI” (Sistema Administrativo Financiero Integrado) versión 

profesional del 15 de junio del 2009 para 2 computadoras cuyo precio es de $ 600. 

3.5.8 Flujo de Efectivo 

3.5.8.1 Costos y Gastos 

El Costo es uno de los elementos más importantes para realizar las proyecciones 

de un negocio, con base en esta descripción, se define los costos y gastos que se 

realizarán en la empresa: 

Tabla 3.26: Costos y gastos 
Elaborado por: El autor 
Fuente: BRAVO VALDIVIESO, Mercedes: Contabilidad General, Primera edición, Facultad de Ciencias 
Administrativas, Universidad Central del Ecuador. 

                                            
76

 BRAVO VALDIVIESO, Mercedes: Contabilidad General, Primera edición, Facultad de Ciencias 

Administrativas, Universidad Central del Ecuador, 1998. 
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COSTOS VARIABLES COSTOS FIJOS 

Materia Prima Directa (partes, piezas y accesorios de 

computadoras) 
Servicios Básicos 

Mano de Obra Directa Depreciación: equipos 

 Publicidad 

GASTOS VARIABLES GASTOS FIJOS 

Gasto por Mantenimiento Personal Administrativo 

 Personal de Ventas 

 Depreciación: equipos de oficina 

 Por Impuestos 

 De transporte 

          

3.5.8.2 Inversiones 

“El inicio de operaciones de cualquier negocio requiere de inversiones financieras, 

es evidente que la empresa al principio genere ingresos que no son suficientes 

para cubrir todos sus gastos, razón por la cual, es necesario disponer de recursos 

para cubrir estos déficits”77. 

De igual manera, para llevar adelante una actividad productiva, la empresa 

requiere hacer inversiones en activos fijos y circulantes que demandan tener un 

capital mínimo para sus actividades, por ello, es importante conseguir en forma 

anticipada los fondos necesarios para financiar el proyecto. ICSOLUTION 

presenta el siguiente cuadro de inversión: 

Tabla 3.27: Cuadro de inversiones  

Elaborado por: el autor 

 
INVERSIONES 

ACTIVOS VALOR 

Gastos de constitución 1.000,00 

Activos Fijos    64.153,00  
 

Capital de trabajo    178.682,88  
 

Total Inversión 243.835,88 

                                            
77

 BRAVO VALDIVIESO, Mercedes: Contabilidad General, Primera edición, Facultad de Ciencias 

Administrativas, Universidad Central del Ecuador, 1998. 
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Gastos de Constitución 

Son todos los gastos que incurre ICSOLUTION para constituirse legalmente y 

cuyo monto asciende a USD 1.000,00. 

Activos Fijos 

Dentro del rubro equipos ICSOLUTION tiene como activos fijos equipos que 

permitirán arrancar con la operación de la empresa y son los siguientes: 

Tabla 3.28: Equipos a adquirir  

Elaborado por: el autor 
 

 

Equipo  a Adquirir para la empresa 

Concepto 
Costo 

unitario 
Vida útil 

años 
Cantidad 

Aspiradoras / Sopladoras 70,00 5 3 

Juego de desarmadores 20,00 10 3 

Pulsera antiestática  10,00 1 3 

Tapetes antiestáticos  15,00 1 3 

Juego de pinzas de 
precisión  

7,00 10 3 

Ponchadora  30,00 10 3 

LAN Test 20,00 5 3 

    

 

Tabla 3.29: Equipos de oficina a adquirir  

Elaborado por: el autor 

 

Equipo  de Oficina a Adquirir para Administración 

Concepto 
Costo 

unitario 
Vida útil 

años 
Cantidad 

Computador 400 3 3 

Impresora 70 3 2 

Regulador de voltaje 15 3 3 

    

 
 



180 

 

 
Depreciación de Activos Fijos 
 

Tabla 3.30: Depreciación  

Elaborado por: el autor 

 

Depreciación anual Equipo y 
maquinaria producción año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 año 6 año 7 año 8 año 9 año 10 

Aspiradoras / Sopladoras (3) 28,00 16,80 10,08 5,12 0 0 0 0 0 0 

Juego de desarmadores (3) 4,00 3,20 2,56 2,05 1,64 1,31 0,24 0 0 0 

Pulsera antiestática  (3) 7,5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Tapetes antiestáticos  (3) 10,00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Pinzas de precisión (3)  1,40 1,12 0,90 0,72 0,57 0,46 0,37 0,29 0,17 0 

Ponchadora  (3) 6,00 4,80 3,84 3,07 2,46 1,97 1,57 1,26 0,03 0 

LAN Test (3) 8,00 4,80 2,20 0 0 0 0 0 0 0 

Total (Suma del año X 3) 194,70 92,16 58,73 32,87 14,01 11,21 6,55 4,66 0,62 0 

Depreciación anual 
administración año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 año 6 año 7 año 8 año 9 año 10 

Computador  (3) 266,67 33,33 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

Impresora  (2) 46,67 3,33 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

Regulador de voltaje (3) 10,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

Total 923,35 106,65 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

 

“El método utilizado para calcular la depreciación es el de depreciación por doble 

disminución del saldo calcula la depreciación a una tasa acelerada. La 

depreciación es más alta durante el primer período y disminuye en períodos 

sucesivos”78. 

3.5.8.3 Capital Social 

El Capital aportado por los socios de ICSOLUTION es de USD  178.682,88  

3.5.8.4 Entradas 

ICSOLUTION muestra el desglose de todas las entradas que tendrá durante el 

primer año de operación. 

Tabla 3.31: Entradas  

Elaborado por: el autor 

 

 

                                            
78

 Método tomado de Microsoft Excel 
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ENTRADAS 

DETALLE VALOR USD 

Ingreso por Ventas  2.991.940,80 

Capital social    242.835,88  
Total 3.089.432,5 

 

El ingreso por ventas está calculado en función al porcentaje de utilidad 

proyectada de acuerdo al costo versus el precio de venta al público en el mercado 

a la fecha 14 de octubre del 2009 sobre la inversión en la adquisición de las 

partes, piezas y equipos de computación. Ver anexo 3. 

La inversión: 178.682,88  

La utilidad proyectada: 17,94% 

Se considera como capital social el capital que sirve de colchón para iniciar la 

empresa. 

A continuación se muestra un cuadro de ventas proyectadas a 5 años. Para 

determinar las ventas, el análisis se basa en la tasa promedio de crecimiento 

poblacional para los siguientes cinco años, de los sectores seleccionados, prevista 

por el INEC, que es de 5% 

Tabla 3.32: Ventas proyectada 

Fuente: investigación  de mercado 

Elaborado por: autor 

OFERTA PROYECTADA 

AÑOS 
VENTA APARENTE 

DÓLARES 

Año 1     2.991.940,80  

Año 2    3.141.537,84   

Año 3     3.298.614,73  

Año 4     3.463.545,47  

Año 5    3.636.722,74  
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3.5.8.5 Salidas 

ICSOLUTION  muestra el desglose de todas las salidas que realizará en el primer 

año de operación.  

Tabla 3.33: Salidas  

Elaborado por: el autor 

SALIDAS 

DETALLE VALOR USD 

Materia Prima (equipos de computación, partes, 
piezas) 

2.075.136 
 

Mano de Obra 16.556,32 

Servicios Básicos 500,00 

Otros gastos 1582,00 

Adquisición de equipos, software contable 2000,00 

Mantenimiento 100,00 

Gastos de constitución 1.000,00 

Total Salidas 2.096.874,32 

                 
 

Con base en el Plan de Introducción al Mercado detallado en el punto 3.4.8 se 

considera como otros gastos los siguientes:  

 

Tabla 3.34: Cuenta otros gastos   

Elaborado por: el autor 

DESGLOSE DE LA CUENTA OTROS GASTOS 

DETALLE  VALOR USD 

Etiquetas 120,00 

Promoción y ventas 322,00 

Volantes y tarjetas de presentación 160,00 

Imagen corporativa 720,00 

Vista ejecutiva 260,00 

Total Otros Gastos 1582,00 

   
 

3.5.8.6 Proyección de Flujo de Efectivo 

La información de entradas y salidas que se detallaron anteriormente se utilizarán 

para la elaboración del Flujo de Efectivo de ICSOLUTION. 

Tabla 3.35: Flujo de caja proyectado   

Elaborado por: el autor 
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No. PRODUCTO AÑO AÑO AÑO AÑO AÑO AÑO 

  0 1 2 3 4 5 

1 INGRESOS   
    
2.991.940,80  

       
3.141.537,84  

    
3.298.614,73  

    
3.463.545,47  

   
3.636.722,74  

  VENTAS             

  EGRESOS             

  Costos de producción   
     
2.094.358,56  

        
2.094.358,56  

     
2.094.358,56  

     
2.094.358,56  

    
2.094.358,56  

  Costos Fijos   1200 1200 1200 1200 1200 

  Total costos   
    
2.095.558,56  

       
2.095.558,56  

    
2.095.558,56  

    
2.095.558,56  

   
2.095.558,56  

(-) Depreciación   194,70 212,22 231,32 252,14 274,83 

  Total costos - dep.   2095363,86 2095346,337 2095327,237 2095306,418 2095283,725 

  
Utilidades antes de 
impuestos   

        
896.576,94  

       
1.046.191,50  

    
1.203.287,50  

    
1.368.239,05  

   
1.541.439,02  

  Impuestos             

  15% TRABAJADORES   
        
134.486,54  

            
156.928,73  

        
180.493,12  

        
205.235,86  

        
231.215,85  

  

Utilidades despues de 
impuestos 
trabajadores   

        
762.090,40  

           
889.262,78  

    
1.022.794,37  

    
1.163.003,19  

   
1.310.223,16  

  
25% Impuesto a la 
Renta   190522,5998 222315,6944 255698,5927 290750,7983 327555,7911 

  
Utilidades despues de 
impuestos a la renta   571567,80 666947,08 767095,78 872252,39 982667,37 

(+) Depreciación   194,7 212,223 231,32307 252,1421463 274,8349395 

  Capital de trabajo 
  
(174.529,88)           

  Inversión  
       
(4.153,00)           

  FLUJO DE CAJA 
  
(178.682,88) 

        
571.762,50  

           
667.159,31  

       
767.327,10  

       
872.504,54  

       
982.942,21  

 
La tasa de crecimiento utilizada para el cálculo es la del 5 %, tasa con la cual se 

proyectaron las ventas. 

3.5.9 Estados Financieros Proyectados 

Los estados financieros se proyectan a partir de otro estado financiero, que es el 

flujo de efectivo, mismo que ha sido calculado en la tabla anterior y cuya 

información permite elaborar el estado de resultados y balance general. 

3.5.9.1 Estado de Resultados 

Tabla 3.36: Estado de pérdidas y ganancias proyectado   

Elaborado por: el autor 
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Empresa ICSOLUTION         

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado 
    

              

  año 0 año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 

Ingresos   2991940,80 3141537,84 3298614,73 3463545,47 3636722,74 

Costos de operación   2094358,56 2094358,56 2094358,56 2094358,56 2094358,56 

Costos fijos   1200,00 1200,00 1200,00 1200,00 1200,00 

Depreciación   194,70 212,22 231,32 252,14 274,83 

Utilidad Bruta Operacional   896187,54 1045767,06 1202824,85 1367734,77 1540889,35 

15% Participación trabajadores   134486,54 156928,73 180493,12 205235,86 231215,85 

Utilidad antes de intereses e impuestos    762090,40 889262,78 1022794,37 1163003,19 1310223,16 

25 % Impuesto a la Renta   190522,60 222315,69 255698,59 290750,79 327555,79 

Utilidad despuès de impuestos y partic. 
Trabajadores   571567,80 666947,08 767095,78 8722252,39 982667,37 

 
A continuación se detalla los rubros de Gastos de Administración y Ventas: 

Tabla 3.37: Sueldos y beneficios de administración y ventas   

Elaborado por: el autor 

 SUELDOS Y BENEFICIOS ADMINISTRACIÓN Y VENTAS 

SUELDOS Y BENEF. AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10 

Sueldos           

Gerente 2,640 2,772 2,911 3,056 3,209 3,369 3,538 3,715 3,900 4,096 

Contador 2,640 2,772 2,911 3,056 3,209 3,369 3,538 3,715 3,900 4,096 

Ejecutivo de ventas 0 0 0 0 0 3,063 3,216 3,377 3,546 3,723 

Beneficios de Ley                     

13
ro 

sueldo adm. 440 462 485 509 535 562 590 619 650 683 

14
to 

sueldo adm. 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

IEES patrono adm. 642 674 707 743 780 819 860 903 948 995 

Vacaciones adm. 220 231 243 255 267 281 295 310 325 341 

Fondos reserva adm. 0 462 485 509 535 562 590 619 650 683 

13ro sueldo ventas 0 0 0 0 0 255 268 281 295 310 

14to sueldo ventas 0 0 0 0 0 200 200 200 200 200 

IEES patrono ventas 0 0 0 0 0 372 391 410 431 452 

vacaciones ventas 0 0 0 0 0 128 134 141 148 155 

Fondos reserva vtas 0 0 0 0 0 0 268 281 295 310 

Costo Administrativo 6,982 7,773 8,141 8,528 8,935 13,380 14,287 14,971 15,689 16,444 

 

A partir del segundo año los costos administrativos incrementan ya que se 

empieza a pagar los fondos de reserva a los trabajadores que cumplen un año. 

 

Tabla 3.38: Publicidad y promoción    

Elaborado por: el autor 
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PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN  

PUBLICIDAD Y 
PROMOCIÓN 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10 

Etiquetas    120      245      250      255      260      265      270      276      281       287  

Promoción y ventas      322      200      200     200      200      200      200      200      200       200  

Volantes y tarjetas      160       81       83       84       86       88       90       91       93         95  

Imagen corporativa    720  0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Vista ejecutiva 260 289 299 309 319 330 340 351 363 373 

Total Otros Gastos    1582      815      832      848      865      883      900      918      937       955  

 

Es necesario mantener una constante imagen en la mente de los clientes. 

Tabla 3.39: Mantenimiento de activos fijos    

Elaborado por: el autor 

MANTENIMIENTO DE ACTIVOS FIJOS  

Concepto AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10 

Equipo de 
Computación 

100 402 410 419 427 436 444 453 462 472 

 

El método utilizado para calcular la depreciación es el de depreciación por doble 

disminución del saldo calcula la depreciación a una tasa acelerada. La 

depreciación es más alta durante el primer período y disminuye en períodos 

sucesivos. 

Tabla 3.40: Depreciación de activos fijos    

Elaborado por: el autor 

DEPRECIACIÓN ACTIVOS FIJOS 

Activo Valor Vida útil 
Deprec. 
Año 1 

Deprec. 
Año 2 

Deprec. 
Año 3 

Deprec. 
Año 4 

Deprec. 
Año 5 

Equipo de Computación 845 3 485 323,33 36,67   

Total acumulado   
679,70 415,49 95,4 32,87 14,01 

 

 
La vida útil corresponde a los porcentajes legales establecidos en la Ley de 

Régimen Tributaria Interna. 
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3.5.9.2 Balance General 

Tabla 3.41: Balance General 

Elaborado por: el autor 

Empresa ICSOLUTION         

Balance General Proyectado           

              

  año 0 año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 

              

Activos             

Activo Corriene             

Caja y Bancos 
   
178.682,88  

                
3.445.470,42     3.780.963,94     4.065.872,90  

    
4.364.524,56  

     
4.679.144,23  

Subtotal Activo Corriente 
  
178.682,88  

                
3.445.470,42    3.780.963,94    4.065.872,90  

   
4.364.524,56  

   
4.679.144,23  

              

Activo Fijo             

Terreno 
     
60.000,00  

                      
60.000,00           60.000,00           60.000,00  

          
60.000,00  

           
60.000,00  

Maquinaria y Equipo 
       
4.153,00  

                        
4.153,00             4.153,00             4.153,00  

             
4.153,00  

             
4.153,00  

Depreciación Acumulada   
                          
(194,70) 

             
(212,22) 

             
(231,32) 

              
(252,14) 

               
(274,83) 

Subtotal Activo Fijo Neto 
   
64.153,00  

                
63.958,30        63.940,78        63.921,68  

       
63.900,86  

        
63.878,17  

Total Activo 
  
242.835,88  

            
3.509.428,72    3.844.904,72    4.129.794,58  

   
4.428.425,41  

   
4.743.022,40  

Pasivos y Patrimonio             

Pasivo Corriente             

Proveedores   
                               
2.075.136,00     2.178.892,80     2.287.837,44  

    
2.402.229,31  

     
2.522.340,78  

Impuesto Renta por pagar   
                    
190.522,60         222.315,69         255.698,59  

        
290.643,64  

         
327.555,79  

IVA por pagar   
                    
359.032,90         376.984,54         395.833,77  

        
415.625,46  

         
436.406,73  

Participación trabajadores 
por pagar   

                    
134.486,54         156.928,73         180.493,12  

        
205.160,21  

         
231.215,85  

Subtotal Pasvio 
Corriente                -    

            
2.759.178,04    2.935.121,76    3.119.862,92  

   
3.313.658,62  

   
3.517.519,15  

Total Pasivo                -    
            
2.759.178,04    2.935.121,76    3.119.862,92  

   
3.313.658,62  

   
3.517.519,15  

Patrimonio             

Capital Social 
   
242.835,88  

                    
178.682,88         242.835,88         242.835,88  

        
242.835,88  

         
242.835,88  

Utilidad del año   
                    
571.567,80         666.947,08         767.095,78  

        
871.930,91  

         
982.667,37  

Total Patrimonio 
  
242.835,88  

              
750.250,68       909.782,96    1.009.931,66  

   
1.114.766,79  

   
1.225.503,25  

Total Pasivo y 
Patrimonio 

  
242.835,88  

            
3.509.428,72    3.844.904,72    4.129.794,58  

   
4.428.425,41  

   
4.743.022,40  
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3.5.10 Indicadores Financieros 

3.5.10.1 Razones de Liquidez 

Razón Circulante.- Para el primer año de actividades se cuenta con USD 1.25 

para responder por cada dólar de la deuda a corto plazo, el mismo que va 

subiendo hasta llegar al año 5 con USD 1.33 que es más alto, lo que indica que 

desde el primer año éste indicador es favorable.  

Capital Neto de Trabajo (Capital de trabajo más capital social).- en el primer 

año cuenta con USD 686.292,38  y este va creciendo con el pasar de los años, lo 

que permitirá solventar el incremento de la producción para el mediano y largo 

plazo sin necesidad de adquirir financiamientos. 

3.5.10.2 Razones de Actividad 

Rotación de Activos Fijos.- en el primer año ha rotado los activos fijos 46,8 

veces para generar sus ventas y con el paso de los años el uso de los activos fijos 

se vuelve más deficiente, puesto que se desgastan. 

Rotación de Activos Totales.- para el primer año utiliza los activos totales 0,9 

veces para generar las ventas, con el pasar de los años se va disminuyendo, 

puesto que las herramientas y equipos, pese a tener un mantenimiento se va 

deteriorando, razón por la cual baja su rendimiento. 

3.5.10.3 Razones de Rentabilidad 

Margen Neto de Utilidades.- en el primer año muestra que el 30% de cada dólar 

que se vende pasa a ser utilidad y con el paso de los años esta razón va 

incrementando. 

Rendimiento de la Inversión.- Para el primer año se dispone de una capacidad 

de sus activos del 21,7% para generar ingresos, con el paso de los años esta 

capacidad tiene tendencia a subir. 

Rendimiento sobre Activos Totales.- para el primer año indica que por cada 

dólar que se invierte en los activos, genera un rendimiento del 16,3%. 
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Rendimiento sobre el Capital.- Por cada dólar que invierten los accionistas al 

capital, el 3% se convierte en utilidad para el primer año con una tendencia 

ascendente.  

Tabla 3.42: Razones de rentabilidad 

Elaborado por: el autor 

 

 

 

3.5.10.4 Valor Actual Neto (VAN) 

Tabla 3.43: Valor actual neto 

Elaborado por: el autor 

VALOR ACTUAL NETO 

Tasa de descuento = 20% 

  Valores Presentes 

Año 1                        714.703,12  

Año 2 1042436,416 

Año 3 1498685,744 

Año 4 2130138,03 

Año 5 1228677,76 

VAN 6435958,195 
 

Como se puede observar en la tabla 3.43, el VAN es de USD 6.435.958,195 a los 

cinco años de operación. Valor que supera desde el primer año a la inversión 

inicial de USD 178.682,88, por lo tanto es un proyecto factible. 

3.5.10.5 Tasa Interna de Retorno (TIR) 

Tabla 3.44: Tasa interna de retorno 

Elaborado por: el autor 

Razones de Rentabilidad

359,1% 404,7%Rendimiento sobre el Capital % 319,9% 274,6% 315,9%

Rendimiento sobre los Activos 

Totales
% 16,3% 17,3% 18,6% 19,7% 20,7%

26,3% 27,6%

Márgen Neto de Utilidades

Rendimiento de la Inversión % 21,7% 23,1% 24,8%

% 30,0% 33,3% 36,5% 39,5% 42,4%100*
V en tas

Netas Uti li dades

Totales Activos

impuestos  e             

intereses  de  antes U tilidades

T o t a l e s A c t i v o s

N e t a s U t i l i d a d e s

S o c ia l C a p i t a l

N e ta s   U t i l id a de s
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TIR 

Tasa de descuento = 20% 

Inversión inicial=  178.682,88 

  Valores Presentes 

Año 1                            714.703,12  

Año 2 1042436,416 

Año 3 1498685,744 

Año 4 2130138,03 

Año 5 1228677,76 

TIR 336% 
 

Debido a que la tasa interna de retorno es positiva con un porcentaje de 336 % en 

los cinco años, se considera un proyecto sumamente atractivo, ya que 

conjuntamente con el análisis del VAN,  estos indicadores demuestran, por 

cualquier método que la empresa es rentable, tanto para quienes emprenden la 

idea de negocio como para las personas que quieran invertir en la misma (por 

cada dólar que se invierte se recupera 3,36).  

En vista de que solo los indicadores financieros pueden hablar por la empresa, 

queda demostrado su factibilidad, su rentabilidad y su viabilidad dentro de un 

mercado exigente y muy competitivo. 

3.6 LEGISLACIÓN EMPRESARIAL 

ICSOLUTION, para sus inicios realizará sus operaciones comerciales como 

persona natural, para lo cual debe cumplir con los siguientes requisitos para 

obtener los respectivos permisos:  

3.6.1  Registro Único de Contribuyentes79 

Tiene por función registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y 

como objetivos proporcionar información a la administración tributaria 

Están obligados a inscribirse las personas naturales y jurídicas, nacionales y 

extranjeros, que inicien o realicen actividades económicas en forma permanente u 

ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que generen u obtengan 

                                            
79

 Fuente: SRI 
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ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a 

tributación en el Ecuador. 

El plazo para inscribirse es de treinta días contados a partir de la constitución o 

iniciación de las actividades económicas: 

Requisitos: 

 Cédula de Identidad; 

 Recibo de agua, luz o teléfono; 

 Copia del pago del impuesto predial. 

 Firmar el formulario que emite el SRI. 

La actualización de los datos de inscripción procede siempre y cuando haya: 

 Cambiado de actividad económica;  

 Cambiado de domicilio;  

 Cesado su actividad; y,  

 Aumentado o disminuido el capital. 

3.6.2 Patentes Municipales80 

El impuesto de patentes municipales se grava a toda persona natural o jurídica 

que ejerza una actividad comercial y opere en el Distrito Metropolitano de Quito. 

Para obtenerlo: 

Se obtiene a partir del 2 de enero de cada año en la Administración Zonal 

respectiva: 

 Patente personas naturales. 

 Patente jurídica nueva (empresa en constitución). 

 Patente Jurídica antigua (1.5 x 1000 a los activos totales). 

                                            
80

 Fuente: Municipio de Quito, Administración  La Delicia 
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3.6.2.1  Patente Personas Naturales: 

En caso de inscripción para obtener la patente por primera vez: 

 Presentar formulario de la declaración del RUC (001) original y copia, 

Ministerio de Finanzas, y Formulario de inscripción que se adquiere en 

Recaudaciones. 

 Presentar la planilla de mejoras emitidas por el departamento de Salud 

Pública o Control Sanitario, para las actividades comerciales que requiera el 

permiso de funcionamiento. 

 Copias de la cédula de ciudadanía y papeleta de votación actualizada. 

 Copia de carta de pago de impuesto predial. 

3.6.3. Recomendación del Cuerpo de Bomberos de Quito81 

Con el pago de una parte de la patente (10%) se cubre el servicio que da el cuerpo 

de bomberos a todos los locales que desarrollan actividades económicas, 

mediante el cual recomiendan la instalación de equipos contra incendios o las 

seguridades que debe tener para evitar los mismos.  

El cumplimiento de estas recomendaciones le da derecho al dueño del negocio a 

reclamar el seguro contra incendio, que es cancelado con todos los pagos de las 

planillas de energía eléctrica, en caso de que ocurra el flagelo. 

Requisitos:  

Comprar un formulario (USD. 1.00) llenarlo y entregar a los bomberos; y, conducir 

a los inspectores al local comercial para la verificación o inspección. 

3.6.4 Permiso de Rotulación y Publicidad Exterior82 

Sirve para colocar mensajes publicitarios (rótulos, letreros, etc.) en espacios 

públicos o inmuebles de propiedad privada. 

Para obtenerlo: 

Presentar en la Administración Zonal respectiva lo siguiente: 

                                            
81

 Fuente: Cuerpo de Bomberos de Quito 
82

 Fuente: Municipio de Quito, Administración  La Delicia 
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a) Para permisos a corto plazo (6 meses): 

Solicitud de permiso de rotulación con timbres y con el registro de datos del titular. 

Documento que acredítela propiedad o autorización del propietario en caso de 

arrendamiento. 

b) Para permisos a mediano (6 meses a 1 año) y largo plazo (1 año a 5 años) 

presentará además: 

 Croquis de ubicación y fotografía actual del sitio.  

 Comprobante del pago del impuesto predial correspondiente al presente 

año y autorización del propietario del inmueble.  

c) Para ubicación en bienes sujetos al régimen de propiedad horizontal agregará 

la autorización notariada de los copropietarios de conformidad con la Ley de 

Propiedad Horizontal. 

d) Para permisos en aceras y parterres mediante concesión o convenios de 

cooperación: 

 Exceptuando los documentos de propiedad e impuesto predial, que no 

competen, agregará en la propuesta el número de módulos y su ubicación 

exacta.  

 Copia de la cédula de ciudadanía y papeleta de votación actualizada, o 

certificado de exención del propietario.  

 Plano de situación y ubicación de instalación con dimensiones y certificado 

de no adeudar al Municipio.   

 Registro único de contribuyentes (RUC).  

 Pago de tasas.  

NOTA:  

· La publicidad no está autorizada a colocar en veredas o espacios de uso público. 

· En caso de renovación presentar copia del permiso anterior. 
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Tiempo del trámite: 

Ocho días laborables. 

Todo documento deberá ser original o copia certificada. 

3.6.5 Certificado de Compatibilidad de Uso del suelo y zonificación 

Sirve para determinar la compatibilidad de funcionamiento de un establecimiento 

con el uso del suelo asignando a un sector determinado. 

Para obtenerlo: 

Presentar en la Administración Zonal respectiva lo siguiente:  

 Solicitud en papel simple con los timbres respectivos detallando: tipo, 

nombre o razón social, ubicación del establecimiento y actividad.  

 Informe de regulación metropolitana (I.R.M).Original y copia  

 Copia de la cédula de ciudadanía y papeleta de votación actualizada, o 

certificado de exención del propietario.  

 Caso de Establecimientos existentes: Informes y/o permisos de años 

anteriores a la solicitud emitidos por entidades competentes. 

3.6.6 Constitución Legal de la empresa83  

ICSOLUTION, se proyecta a futuro constituirse como una Compañía de 

Responsabilidad Limitada en un mediano o largo plazo, para lo cual se deberá 

cumplir con los siguientes requisitos:   

El nombre.- En esta especie de compañías puede consistir en una razón social, 

una denominación objetiva o de fantasía. 

Deberá ser aprobado por la Secretaría General de la Oficina Matriz de la 

Superintendencia de Compañías, de conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de 

la Ley de Propiedad Intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres 

comerciales que constatare que la Superintendencia de Compañías hubiere 

                                            
83

 Fuente: Superintendencia de Compañías  



194 

 

aprobado uno o más nombres de las sociedades bajo su control que incluyan 

signos idénticos a dichas marcas y nombres comerciales. 

Podrá solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual –IEPI-, a través de 

los recursos correspondientes, la suspensión del uso de la referida denominación 

o razón social para eliminar todo riesgo de confusión o utilización indebida del 

signo protegido. 

Solicitud de aprobación.- La presentación al Superintendente de Compañías o a 

su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitución de la 

compañía, a las que se adjuntará la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la 

aprobación del contrato constitutivo.  

Números mínimo y máximo de socios.- La compañía se constituirá con tres 

socios, como mínimo, y con un máximo de quince, si durante su existencia jurídica 

llegare a exceder este número deberá transformarse en otra clase de compañía o 

disolverse.  

Para cumplir con el mínimo de socios, aportarán el capital necesario tres 

personas, entre los cuales están: Jaime Ruiz Nicolalde, Damián Nicolalde dueños 

del proyecto, y una tercera persona como socio estratégico que es Aníbal 

Nicolalde. El capital aportado se detalla a continuación: 

Tabla 3.45: Capital de aportación por accionistas 

Elaborado por: el autor 

 

NOMBRES APORTACIÓN PORCENTAJE 

Jaime Ruiz $ 178.682,88 100 % 

Damián Nicolalde $ 0,00 0 % 

Aníbal Nicolalde  $ 0,00 0 % 

TOTAL $ 178.682,88 100 % 
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Capital mínimo84.- El capital mínimo con que ha de constituirse la compañía es de 

cuatrocientos dólares de los Estados Unidos de América. El capital deberá 

suscribirse íntegramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada 

participación. Las aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en 

especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y 

especies a la vez. En cualquier caso las especies deben corresponder a la 

actividad o actividades que integren el objeto de la compañía.  

El objeto social.- Afiliaciones (previas a la obtención de la resolución aprobatoria 

por parte de la Superintendencia de Compañías): 

A la Cámara de Comercio Quito.- En caso de que la compañía vaya a dedicarse 

a cualquier género de comercio es indispensable obtener la afiliación a la 

respectiva Cámara de Comercio. 

Para su funcionamiento: 

 Registro Único de Contribuyentes; 

 Patente Municipal como compañía: 

1. Formulario de declaración del impuesto de patentes, original y copia; 

2. Escritura de constitución de la compañía original y copia; 

3. Original y copia de la Resolución de la Superintendencia de Compañías; 

4. Copias de la cédula de ciudadanía 

 Debe afiliarse a la Cámara de Comercio de Quito. 

3.7  IMPACTO AMBIENTAL 

Para el ensamblaje de computadoras y servicios de reparación y mantenimiento  

se generarán algunos impactos ambientales, tanto positivos, como no. Por tal 

razón se realizará un análisis basado en la matriz de causa – efecto de Leopold, la 

cual consiste en evaluar el grado de impacto en cualquier tipo de proyectos. 

A través de la calificación de los impactos se pueden enfocar las actividades de 

prevención de los mismos. A continuación se desarrolla la matriz de causa – 

                                            
84

 Fuente: Superintendencia de Compañías 
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efecto con los diferentes factores ambientales que podrían ser afectados con 

nuestros procesos y las acciones que causan dicho impacto. 

Tabla 3.46: Matriz causa efecto del impacto ambiental 

Elaborado por: el autor  

Fuente: SORIA, Leonardo: Matrices para la planeación estratégica  

 
MATRIZ CAUSA – EFECTO DEL IMPACTO AMBIENTAL 

COMPONENTE IMPACTO D M PO E Du F R Ca Je 

AIRE 

Alteración del aire por 

máquinas, motores o fuentes 

naturales 

-1 1 0,1 1 1 4 0 -0,7 

 

AGUA 
Alteración de su composición 

o condición natural 
        

 

SUELO 

Afectación a los árboles, 

desechos industriales y 

caseros. 

        

 

RUIDO 
Aumento en los niveles de 

ruido 
-1 1 0,1 1 1 4 0 -0,7 

 

POBLACIÓN Migración 1 1 0,4 1 2 3 1 3,2  

ECONOMÍA Generación de empleo 1 1 0,4 1 2 3 1 3,2 
 

 

Aplicando la fórmula siguiente se puede establecer el grado de contaminación de 

la empresa. 

Ca= D*PO*(M+E+Du+F+R) 

Y utilizando los siguientes parámetros: 

Importancia positiva = 0  -  +15 

Importancia Negativa Menor = -5  -  0 

Importancia Negativa Moderada = -10  -  -5,1 

Importancia Negativa Mayor = -15  -  -10,1 

Altamente Negativo = > -15 

Se puede observar que éste negocio según el rango de jerarquización de la matriz 

de Leopold, los impactos ambientales causados tienen una importancia negativa 
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menor a excepción del impacto socio económico que presenta una importancia 

positiva por la creación de fuentes de trabajo. 

Por lo que se concluye que estos impactos no presentan mayor incidencia y los 

que presentan son controlables, logrando recalcar que el negocio se puede 

desarrollar sin dificultad de contaminación. 

3.7.1 Impacto al Aire 

En lo referente al aire las herramientas que se utilizan para el ensamblaje y 

mantenimiento de las computadoras, son aspiradoras sopladoras pequeñas que 

no ocasionan polvo ya que están equipadas con bolsas retenedoras evitando de 

esta manera que se contamine el aire. 

El vehículo utilizado para la distribución de los equipos de computación tiene el 

permiso respectivo para transitar por el Distrito Metropolitano de Quito, autorizado 

por el CORPAIRE. 

3.7.2 Impacto al Agua 

ICSOLUTION no genera ninguna contaminación del agua ya que en su proceso, 

no existen desechos líquidos, y los que se generan por la limpieza son evacuados 

por las cañerías instaladas para su efecto.   

 3.7.3 Impacto al Suelo 

ICSOLUTION no utiliza para el empaque de los equipos de computación fundas o 

cartones extras con los que ya vienen los productos empacados de fábrica, 

contribuyendo de esta manera de forma positiva al impacto ambiental.    

3.7.4 Impacto al Ruido 

El ruido producido por la utilización de las aspiradoras sopladoras no produce 

malestar, ni siquiera a las personas que operan por ser niveles sumamente bajos.  

El transporte de entrega, también tiene controlado los niveles de ruido, ya que de 

igual forma es requisito para la obtención del permiso del CORPAIRE. 
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3.7.5 Impacto a la Población 

Es positivo ya que se brindará nuevas fuentes de trabajo a las personas que 

vienen de afuera, externas al lugar donde se encuentra la empresa. 

3.7.6 Impacto a la Economía 

Es positivo, ya que se crean fuentes de trabajo para las personas que viven en los 

alrededores de la ubicación de la empresa, fomentando de esta manera un 

espíritu emprendedor y de ayuda social. 

3.8 DIAGNÓSTICO INTEGRAL DE LA EMPRESA 

a) Coloque una X en el casillero correspondiente, según la respuesta que le 

asigna a cada pregunta. 

b) Luego marque con un círculo cuáles tienen prioridad para ser atendidas en 

lo inmediato. 

Tabla 3.47: Diagnostico integral de la empresa 

Elaborado por: el autor  

Pregunta 

Valoración 

Prioridad Baja Media Alta 

1 2 3 4 5 

1. Conocimiento del mercado   

¿Conoce cuáles son las características de sus principales clientes?     x  

¿Conoce cuáles son las necesidades de sus principales clientes?     x  

¿Sabe quiénes son sus principales competidores?     x  

¿Conoce cuáles son las características de sus principales competidores?    x   

¿Lleva un registro de su negocio estadísticas de ventas y las analiza y 
compara regularmente? 

 x    0 

¿Lee alguna revista especializad vinculada a su actividad comercial?   x    

¿Realiza investigación de mercado para conocer a sus clientes y 
competidores? 

    x  

2. La imagen de su negocio       

¿Cómo calificaría el aspecto y estado actual de la fachada de su negocio 
según el posicionamiento que desea lograr? 

   x   
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¿Qué calificación le pondría al orden y limpieza interior de su negocio?    x   

¿Está satisfecho con la imagen que transmite su negocio, a través de la 
atención a sus clientes según el posicionamiento que desea lograr? 

   x   

 

6. La mezcla comercial   

¿Cree que es satisfactoria la forma en que están combinadas las variables de 
su mezcla comercial? 

  x    

¿Las variables de su mezcla comercial están orientadas satisfactoriamente al 
segmento de clientes que desea captar? 

   x   

7. Conocimiento de sus costos       

¿Calcula regularmente sus costos y los compara con meses anteriores para 
analizar los cambios? 

   x   

¿Calcula regularmente su punto de equilibrio para conocer cuál es el nivel de 
ventas mínimas que debe lograr en cada mes? 

    X  

¿Agrega a sus costos totales las depreciaciones, el costo de trabajo familiar y 
los costos compartidos con la familia? 

    X  

3. El producto y la calidad del servicio   

¿Cree que las características funcionales de su producto o servicio están de 
acuerdo con el segmento de clientes al que se dirige? 

    x  

¿Cree que los beneficios que brinda su producto o servicio satisfacen las 
demandas de sus clientes? 

    x  

¿Soluciona los problemas de sus clientes de forma rápida y eficiente?    x   

¿Los precios de sus productos o servicios, los posicionan adecuadamente?    x   

¿Cree que el envase y la etiqueta de sus productos contribuyen a que se 
vendan más fácilmente? 

  x    

4. Ubicación y distribución       

¿Consideró alguna vez si la ubicación de su negocio es la más apropiada 
para captar el tipo de público que está buscando? 

   x   

¿Observa con atención los cambios que se producen en la zona comercial en 
donde está ubicado su negocio, taller u oficina para detectar nuevas 
oportunidades o problemas? 

   x   

¿Ha considerado la posibilidad de modificar o ampliar su sistema de 
distribución de productos? 

    x  

5. Publicidad y promoción       

¿Hace algún tipo de publicidad en forma regular, para que el público tenga su 
negocio en mente? 

 x    0 

¿Ofrece promociones en su negocio con premios, descuentos especiales, 
sorteos y otras acciones que fidelicen a sus clientes y estimulen el consumo? 

   x   
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8. Registro de las operaciones             

¿Lleva un registro detallado de las operaciones diarias de ventas, compras y 
gastos?          X   

¿Lleva un registro detallado de los movimientos de efectivo, de las cuentas a 
cobrar y cuentas a pagar? 

         X   

¿Lleva algún registro de las entradas y salidas de dinero proyectadas de su 
empresa?          X   

9. Tendencia a la asociatividad             

¿Lleva adelante algún negocio o actividad en asociación con otros 
empresarios?  x          0 

¿Pertenece a alguna cámara o asociación empresarial y participa de sus 
actividades? x           0 

Observe con detenimiento el diagnóstico completo una vez que lo haya finalizado.  

Identifique cuál o cuáles de las nueve secciones que lo componen, concentran la 

mayor  cantidad de valores reducidos.  Es decir, vea aquellas secciones que 

registran más marcas a la izquierda del cuadro. 

Un ejercicio visual que puede ser de mucha utilidad, es unir con una línea todas 

las (X) desde la primera pregunta hasta la última.  Esto dibujará una línea 

continua.  Allí en donde la línea se ubique sobre la izquierda le señalará sus  

debilidades,  mientras que cuando la línea se ubique sobre la derecha del cuadro, 

le estará indicando sus fortalezas. 

3.8.1. Validación de la propuesta a través del criterio de expertos. 

La propuesta fue validada por cuatro expertos en el área. Para la valoración fue 

diseñado un formato que contempla los parámetros que debe cumplir un plan de 

negocios para su correcta elaboración. 

Tabla 3.48: Tabla de valoración de la propuesta por expertos 

Elaborado por: el autor 

La ponderación es:  

  0 = pésimo    3 = bueno 

  1 = insuficiente   4 = muy bueno 

  2 = regular    5 = excelente 
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Parámetros 0 1 2 3 4 5 

Constitución legal       

Gestión del talento 
humano 

      

Organización de la 
empresa 

      

Direccionamiento de 
la empresa 

      

Estudio de mercado       

Plan de marketing       

Estudio financiero       

Rentabilidad        

Impacto ambiental       

Viabilidad       

Factibilidad       

 

Criterio del experto:  

 

 

La valoración que dio cada experto al trabajo de investigación podemos verla en el 

anexo 4. Como conclusión de los cuatro expertos se puede indicar que el proyecto 

es viable y factible para aplicarse ya que el trabajo cumple con todos los aspectos 

científicos que debe tener un plan de negocios. 
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CONCLUSIONES 

 Para realizar la presente investigación fue necesario efectuar previamente 

un análisis de las bases científicas de la propuesta, en especial en los 

aspectos relacionados con la elaboración de planes de negocio, materia 

esencial del presente proyecto. 

 A través del diagnostico situacional se puede valorar de forma cualitativa y 

cuantitativa el macro y micro entorno de la empresa para concluir si el 

proyecto es viable y factible para su creación. 

 El estudio de mercado permite valorar si la idea de negocio es factible o no 

frente a los requerimientos de la sociedad y si se puede hacer frente a la 

competencia. Además permite establecer cuál es el nicho de mercado al 

que la empresa enfocará todos sus esfuerzos para satisfacerlos. 

 El diseño del plan de negocios es una herramienta técnica para la creación 

de una empresa de manera organizada y coherente con información 

referente a todos los procesos administrativos, financieros, productivos, 

legales y de mercadeo a ser implementados en la empresa. 

 El presente plan de negocios para la creación de la empresa, permitirá a los 

accionistas contar con una base solida para que la empresa cumpla con los 

objetivos planteados, una vez puesta en marcha en el mercado. 

 La presente idea de negocio, es totalmente viable para su ejecución, una 

vez que los resultados arrojados en el estudio de mercado fueron 

satisfactorios, alcanzando un nivel de aprobación del 91%. 

 El 100% de los expertos que validaron la propuesta concuerdan en que el 

proyecto es viable y factible para su aplicación ya que cumple con todos los 

aspectos metodológicos que debe tener un plan de negocios para la 

creación de empresas. 
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RECOMENDACIONES  

 Actualizar periódicamente las bases científicas especialmente las 

relacionadas con el aspecto legal, ambiental, financiero y tributario, ya que 

con el paso del tiempo las que se utilizaron para el desarrollo del proyecto 

pueden quedar obsoletas por cambios políticos.  

 Se recomienda actualizar el estudio de mercado periódicamente, debido al 

constante cambio y a las múltiples estrategias que la competencia utiliza 

para posicionarse, solo de esta forma se logrará ser competitivo. 

 Se recomienda elaborar la planificación estratégica de la empresa para 

obtener, analizar y procesar información pertinente interna y externa con el 

fin de evaluar la situación presente dentro de su respectiva área de gestión, 

así como su nivel de competitividad, con el propósito de anticipar y decidir 

sobre el direccionamiento de la situación hacia el futuro. 

 Automatizar todos los procesos administrativos y financieros con una 

herramienta informática para ser más eficientes en el desarrollo de los 

mismos. 

 Considerar un plan de incentivos al talento humano de la empresa, para 

que estos sean capaces de aunar esfuerzos para que la misma logre 

alcanzar los resultados planteados por el grupo de accionistas, o el 

inversionista que lleve a cabo la ejecución de la presente idea de negocio. 
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GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Activos Circulantes: Conjunto de cuentas dentro de los activos de una empresa 

que se anticipan su conversión en efectivo en un plazo menor a un año. 

Activos Fijos: Activos permanentes que típicamente son necesarios para llevar a 

cavo el giro habitual de la empresa. 

Activos financieros: Activos que generan rendimientos financieros. 

Activos intangibles: Activos de tipo inmaterial, tales como patentes. 

Activos líquidos: Activos de muy fácil conversión a efectivo. 

Amortización: Pago parcial o total del principal de un préstamo. 

Análisis de sensibilidad: Simulaciones de escenarios mediante los cuales se 

busca observar los cambios en los resultados del modelo, obtenidos con base en 

variaciones de sus principales variables. 

Apalancamiento Financiero: Relación de deuda total a activo total. Proporción 

de los activos totales que se ha financiado con préstamos. 

Balanza comercial: Estado de la actividad de transacciones internacionales de 

bienes de un país - Saldo entre exportaciones e importaciones durante un período 

de tiempo que generalmente es de un año calendario. 

Capital de riesgo: Recursos destinados al financiamiento de proyectos cuyos 

resultados esperados son de gran incertidumbre, por corresponder  a actividades 

riesgosas ó a la incursión en nuevas actividades y/o mercados. 

Capital de trabajo neto:  Diferencia entre el valor en libros de los activos 

circulantes menos el valor en libros de los pasivos circulantes de una empresa. 

Capital social: Valor nominal de las acciones de una sociedad. 

Capitalizar:  Clasificar un costo como una inversión a largo plazo, y no cargarlo a 

las cuentas de actividades corrientes como una sola erogación.  

Finanza: Emitir acciones para financiar una inversión o fortalecer  el patrimonio. 
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Ciclo económico: Intervalo de tiempo en el que se alternan períodos de auge y 

desaceleración económica. 

Costo directo: Cualquier costo de producción que es directamente identificable 

en el producto final. 

Costo fijo: Costo que no varía ante cambios en el nivel de producción. 

Cuello de botella: Cualquier factor que impide o reduce el flujo normal de un 

proceso, ya sea este productivo o económico. 

Deflación: Movimiento a la baja en los índices de precios. 

Depósitos a la vista: Obligaciones que una institución financiera mantiene con el 

público y que se espera sean retirados en un plazo muy corto. 

Depósitos a plazo: Obligaciones que se esperan sean redimidas en un plazo 

medio o largo. 

Depreciación: Reducción del valor contable o de mercado de un activo.  

Depresión económica: Caída de la actividad económica de un país, 

representada por la disminución del producto interno bruto. 

Divisa: Moneda extranjera. 

Dumping: Venta de bienes a niveles de precios inferiores a su costo de 

producción, con el fin de desplazar a los competidores del mercado. 

Economías de escala: Proceso mediante el cual los costos unitarios de 

producción disminuyen al aumentar la cantidad de unidades producidas. 

Elasticidad: Relación del cambio porcentual en una variable dependiente ante  un 

cambio de una unidad porcentual en una variable independiente. 

Especulación: Actividad mediante la cual un agente se apropia de un bien con el 

fin de obtener ganancias inciertas al vender el mismo bien en un  período   

posterior. 

Factor de descuento: Tasa a la que se descuenta el flujo de fondos de un 

proyecto para obtener su valor presente 
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Feedback: Respuesta significativa de una audiencia a un anuncio. Datos del 

mercado recogidos mediante encuestas, entrevistas y demás. 

Flujo de caja: Movimiento temporal de las cuentas de efectivo de una empresa.  

Fondo de Inversión: Fondo de carácter mutuo y de cartera diversificada, cuyas 

participaciones están distribuidas en forma proporcional a sus aportes entre varios 

inversionistas. 

Focus Group: Investigación cualitativa, mediante entrevista personal, en la que se 

reúne un grupo de 8 a 12 personas que tengan las características deseadas, y se 

les pregunta sus opiniones sobre una cuestión, idea o producto 

Gastos administrativos:  Gastos reconocidos sobre las actividades 

administrativas globales de una empresa. 

Gastos financieros: Gastos correspondientes a los intereses de las obligaciones 

financieras. 

Índice de precios: Medida que refleja el nivel de precios de una economía en un 

momento dado. 

Índice de precios al Consumidor: Índice de precios establecido sobre la base de 

los precios de una canasta de bienes y servicios ofrecidos al consumidor final. 

Índice de precios al por mayor: Índice de precios establecido sobre la base de 

los precios al por mayor de una canasta de bienes y servicios. 

Interés: Es el precio pagado por el uso de un dinero prestado. 

Interés simple: Es el que se calcula con base al monto del principal únicamente y 

no sobre el interés devengado. El capital permanece constante durante ese 

término y el valor del interés y su periodicidad de pago será siempre el mismo 

hasta el vencimiento. 

Interés compuesto: Es el que se calcula sobre el principal más los intereses 

acumulados en períodos anteriores. 

Macroeconomía: Rama de la teoría económica que se ocupa del comportamiento 

de la economía como un todo y de sus componentes en forma agregada. 
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Margen de utilidad: Diferencia entre el precio de venta y el costo de un producto. 

Margen de utilidad sobre Ventas: Porcentaje que resulta de dividir la utilidad 

neta después de impuestos sobre las ventas. 

Margen bruto: Diferencia entre los ingresos totales y los costos de producción. 

Margen neto: Diferencia entre los ingresos totales y los costos y gastos incurridos 

en la operación de un negocio. 

Microeconomía: Rama de la teoría económica que se ocupa del estudio del 

comportamiento de los agentes económicos individuales. 

Monopolio: Industria en la que existe sólo un productor de un bien o servicio. 

Outsourcing: Adquirir productos y servicios de proveedores externos en lugar de 

utilizar los recursos internos  

Pasivos: Obligaciones que tiene una empresa ante terceros. 

Patrimonio: Propiedad real de una empresa o individuo, definida como la suma 

de todos los activos, menos, la suma de todos los pasivos. 

Población Económicamente activa: Comprende al conjunto de personas 

posibilitadas de trabajar y que cumplen los requisitos de edad para ello. 

Prueba ácida: Relación entre los activos circulantes, excluyendo los inventarios, y 

los pasivos circulantes de una empresa en un momento dado. 

Quality market: Mercado en el que la calidad es más importante que el precio. 

Razones de liquidez: Relaciones que indican la posición de liquidez de una 

empresa en un momento dado. 

Razones de endeudamiento:  Relaciones que indican la carga financiera que 

pesa sobre los activos de una empresa, en términos de la cantidad de deuda que 

se ha utilizado para financiarlos. 

Razones de rentabilidad: Relaciones que indican la capacidad de una empresa 

para generar valor.  
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ANEXOS  

1 Solicitud de Empleo 

 
ICSOLUTION 

SOLICITUD DE EMPLEO 

NOMBRE  

EDAD:  SEXO:  

FECHA NACIMIENTO:  LUGAR:  

DIRECCIÓN:  

TELÉFONO  

ÁREA DE EMPLEO:  

ASPIRACIÓN SALARIAL:  

TRABAJOS ANTERIORES 

NOMBRE EMPRESA CARGO TIEMPO 

   

   

   

REFERENCIAS PERSONALES 

NOMBRES PARENTESCO TELÉFONO 

   

   

REFERENCIAS LABORALES 

NOMBRE EMPRESA TELÉFONO 

   

   

INSTRUCCIÓN ACADÉMICA 

PRIMARIA 

INSTITUCIÓN NIVEL  

   

SECUNDARIA 

INSTITUCIÓN NIVEL  

   

SUPERIOR 

INSTITUCIÓN NIVEL  
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2 Contrato de Trabajo  

El Ing. Damián Nicolalde R, en su calidad de Gerente General y representante legal de la compañía 
ICSOLUTION con personería natural, quien en adelante se denominará "EL EMPLEADOR", por una parte, y 
por otra,  l_ señor(  )…….........................................., portador_ de la Cédula de Identidad número 
............................, Ecuatoriana, mayor de edad, por sus propios derechos, quien en adelante se denomina EL 
EMPLEADO, convienen en suscribir el presente contrato de trabajo a prueba, contenido en las siguientes 

cláusulas: 

PRIMERA.- EL EMPLEADO se obliga a prestar sus servicios a órdenes de su Empleador, en calidad de 
Técnico en sistemas y redes, para lo cual trabajará bajo la dependencia del Gerente General de la compañía. 

SEGUNDA.- Las funciones que realizará serán las de ensamblar computadoras, reparación y mantenimiento 
de equipos de computación e instalación y configuración de redes y servidores. 

Deberá mantener su área de trabajo limpia y cuidar de sus materiales así como de su uniforme de trabajo y 
todas las demás funciones que le encomienden sus superiores, sin que el cambio implique despido 
intempestivo. 

TERCERA.- El trabajo a que se obliga EL EMPLEADO, lo realizara en los locales de la compañía ubicados en 
la ciudad de Quito o fuera de ella sí así lo requieren las circunstancias, sin que el cambio signifique despido 
intempestivo. 

CUARTA.- EL EMPLEADO laborará cuarenta horas semanales, de acuerdo al horario y turnos establecidos 
por el Empleador, salvo que por disposición legal se establezca un mayor o menor número de horas de 
trabajo. Si por razones técnicas o por las necesidades que la Empresa deba satisfacer o por la naturaleza del 
trabajo mismo, no pudiere interrumpirse el trabajo en los días Sábados y Domingos, EMPLEADOR y 
EMPLEADO acuerden designar otro tiempo en la semana para el descanso, el mismo que será establecido 
por el Empleador, y comunicado al trabajador con la debida anticipación, conforme lo disponen los artículos 49 
y 50 del Código de Trabajo. 

QUINTA.- La remuneración, que EL EMPLEADO percibirá, será de ciento setenta ($. 218,oo) dólares 
americanos mensuales, más las bonificaciones legales vigentes, pagaderos en mensualidades, vencidas, de 
cuyo valor se descontará los aportes al I.E.S.S., los valores que EL EMPLEADO adeude a la Compañía y el 
impuesto a la renta en caso de haberlo. 

SEXTA.-   Este contrato de trabajo durará noventa días a partir del…………….de……… del dos mil nueve, 
fecha de iniciación, y podrá darse por terminado sin necesidad de Visto Bueno, por cualquiera de las partes, 
dentro del período del mismo. Transcurrido los noventa días, este contrato se prorrogará por los meses que 
falten para el cumplimiento del año de estabilidad previsto en el Código de Trabajo. 

Al cumplimiento del primer año de vigencia, este contrato quedará automáticamente terminado, y caso de 
convenir a las dos partes, continuará otro en las mismas condiciones y por tiempo indefinido. 

Los plazos anteriormente indicados quedarán automáticamente terminados aún antes de la expiración del 
primer año y sin que haya lugar al pago de indemnización alguna entre las partes, en los casos de fuerza 
mayor que imposibilite el trabajo, como incendio, terremoto, tempestades, guerras, orden de autoridad y en 
general, cualquier acontecimiento extraordinario que los contratantes no puedan prever o resistir. 

SÉPTIMA.- EL EMPLEADO se obliga a cumplir con las disposiciones del Código del Trabajo, del Reglamento 
Interno de Trabajo, del Reglamento de Seguridad e Higiene, debidamente aprobados y especialmente a: 

a) A prestar sus servicios en forma exclusiva a la Compañía Empleadora en el tiempo y forma establecidos 
por el Empleador y en los lugares designados, con el cuidado, esmero, atención y diligencia que requiera la 
actividad que va a desarrollar; 

b) A acatar los horarios y turnos establecidos por el Empleador y a trabajar los días de descanso obligatorio, 
en el día o la noche, en los casos determinados en el artículo 51 del Código 
de Trabajo; 

c) A trabajar horas suplementarias o extraordinarias, de conformidad con la ley, cuando el Gerente General o 
su representante le hubieran comunicado por escrito. No se reconocerá el trabajo suplementario o 
extraordinario que no pudiere comprobarse con la orden escrita; 

d) A observar las normas que le impartan sus superiores y guardará estrictamente las normas de respeto, 
buena conducta y educación para sus superiores y compañeros de trabajo y a presentarse aseado al trabajo.  
Igual comportamiento deberá observar con los clientes 
y personas que deba tratar en razón de las funciones que desempeña; 
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e) A mantener y cuidar en debida forma los, equipos, herramientas y materiales que se hallen bajo su poder y 
cuidado, y será responsable en los casos de destrucción, pérdida o deterioro 
producido por su culpa. En tales casos, EL EMPLEADO faculta al Empleador a deducir de sus haberes el 
valor que corresponda al bien destruido parcial o totalmente, deteriorado, siempre que no se deba a causas 
naturales, o pérdida; 

f) A concurrir puntualmente al trabajo. Sí llegare EL EMPLEADO atrasado la media jornada de trabajo o la 
jornada completa, se aplicará lo dispuesto en el artículo 53 del Código de Trabajo, 
siempre que el atraso fuera de más de diez minutos, en caso contrario, se le multará por el atraso. Sí EL 
EMPLEADO tuviere tres atrasos o faltas, en un período mensual de labor, el Empleador tendrá derecho a 

solicitar el Visto Bueno, de conformidad con lo que dispone, el artículo 171 del Código de Trabajo. 

g) No dedicarse por cuenta propia o ajena a actividades similares a las que va a desarrollar en la Empresa 
Empleadora y guardara la reserva necesaria sin que pueda suministrar dato alguno a ninguna; persona 
particular ni Institución de derecho público, sin autorización escrita de la gerencia. La violación de esta norma, 
dará derecho al Empleador, a solicitar el Visto Bueno de Ley. 

La violación de cualquiera de las obligaciones constantes en los literales anteriores, dará derecho al 
Empleador a solicitar el Visto Bueno, conforme lo determina el artículo 171 del Código del Trabajo, 

OCTAVA.- En los casos que a criterio de la compañía Empleadora, el empleado requiera de entrenamientos, 
cursos de especialización u otros similares, el Empleador pagará el costo de los mismos, incluido los gastos 
de viaje y estadía, si se estuvieren que realizar fuera 
del lugar de residencia del Empleado. En estos casos, se observará lo siguiente: 

a) El EMPLEADO se obliga a su regreso a prestar sus servicios por el tiempo de dos años al 

Empleador, a partir de la fecha de regreso; 

b) Sí el Empleado no cumpliere con la obligación anterior, o si por incumplimiento de sus 
obligaciones, el Empleador  diere por terminado el contrato de trabajo, previo Visto Bueno, 
el Empleado se obliga a reintegrar a la compañía la totalidad de los gastos en que hubiere 
incurrido la empresa y que se detallan anteriormente, y faculta al efecto a la Empresa, a 
descontar de sus haberes el valor total de los costos de especialización, entrenamiento, 
pasajes, estadía, etc.. La Compañía, podrá exigir al Empleado cualquier caución o garantía 
a su satisfacción antes de enviarle al entrenamiento o especialización. 

NOVENA.- Los documentos presentados por el trabajador y la solicitud de trabajo forman parte integrante del 
presente contrato y El Empleado declara que todos ellos son verdaderos y se ajustan a la verdad. 

DECIMA.- En caso de conflicto proveniente del presente contrato de trabajo a 
prueba, las partes renuncian fuero y domicilio y se someten a los jueces, de esta ciudad de Quito, por la Vía 
Verbal Sumaría. 

Los contratantes se ratifican en cada una de las cláusulas, para constancia de lo cual firman por triplicado en 
Quito, a los ……………......del mes de …………….del dos mil nueve. 

ICSOLUTION 

……………………………     ……………………………………… 

Ing. Damián Nicolalde       C.I. ………………………………… 

GERENTE GENERAL      EMPLEADO
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ANEXO 3 CUADRO COMPARATIVO 

              

                 

 CASE  
 MICRO 
SISTEM  

 ALL 
PLUS  

CANT 
CALIDA

D  
F. 

PAGO 
TOTAL 

 
PORCENTAJ

E  

COSTO 
ECUADOR 

COSTOS 
ADICIONALES 
(EMBARCADO
R, SEGURO) 

VALOR 
ADICIONA

L 
UNITARIO 

COSTOS 
OPERATIVOS  

COSTOS 
OPERATIV

OS 
UNITARIOS  

COSTO 
TOTAL 

MARGEN DE 
UTILIDAD 

PV
P 

PRECIO 
REFERENCI

AL 
ECUADOR 

 CASE DLUXE DLC-MF451 COMBO 24P     N/A                              

 Beige MID Tower Case775 ready 430W 4x5,25"&2x3,5"  
       
17,00                             -                        

 Black MIDTower Case 775 ready 480W4x5,25"&2x3,5"2x  
       
22,50                                

 Microtouch Black Case ,Optical Mouse, SPAKB, speakers  
       
30,50    40     

         
1.220,00  2,37240 34,31250 118,62016 2,96550 11,86202 0,29655 37,57 25,44731   50,4 

 MOTHER BOARDS        
                            

 INTEL DG31PR S775,1333GHZ,DDR2,V,S,R ( 0.78Kg)    
    

61,50  20     
         
1.230,00  2,39185 69,18750 119,59245 5,97962 11,95925 0,59796 75,77 6,04528   80,64 

 INTEL DG35EC C2Q,1333GHZ,DDR2,V,S,R  (0.78Kg)    
    

91,00  0                        -    0,00000 102,37500 0,00000 #¡DIV/0! 0,00000 #¡DIV/0! #¡DIV/0!     107,52 

 INTEL G31 FSB1600(OC)2DDR2/1600(OC)  
    

58,500    5     292,5 0,56879 65,81250 28,43967 5,68793 2,84397 0,56879 72,07 6,74272   77,28 

 uATX ASUS 775 GeForce 7050 FSB1333/1066 2DDR2 
800  

       
51,90  

  
20     

         
1.038,00  2,01849 58,38750 100,92436 5,04622 10,09244 0,50462 63,94       

 PROCESADORES AMD, INTEL      
                            

 INTEL CELERON M430 1.8GHZ ( 0.45Kg )  
       

36,33  
    

35,50  5     
            
177,50  0,34517 39,93750 17,25826 3,45165 1,72583 0,34517 43,73 7,02739   47,04 

 INTEL CORE 2 DUO E7200 2.53GHZ ( 0.45Kg)  
  

116,140  
  

118,50  20     
        
2.322,800  4,51690 130,65750 225,84500 11,29225 22,58450 1,12922 143,08 5,37105   151,2 

 INTEL CORE 2 DUO E8400 3.0GHZ ( 0.45KG )  
168,80 

  
169,00  20     3376 5,27037 189,90000 263,51836 13,17592 26,35184 1,31759 204,39       

 INTEL CORE 2 DUO E8500 3.16GHZ  (0.45Kg)  
  

184,510  
  

189,75  5     922,55 1,79398 207,57375 89,69920 17,93984 8,96992 1,79398 227,31 7,32731   245,28 

 INTEL CORE DUO CELERON E1200 1.6GHZ  ( 0.45Kg)  
  

    
29,00  5     

            
145,00  0,28197 32,62500 14,09830 2,81966 1,40983 0,28197 35,73 38,65621   58,24 

 INTEL CORE DUO CELERON E1400 2.0GHZ     N/A                              

 INTEL DUAL CORE E2180 2.0GHZ  ( 0.45Kg )  
 68.11  

    
68,00  10     

            
680,00  1,32232 76,50000 66,11615 6,61162 6,61162 0,66116 83,77 4,10625   87,36 

 INTEL DUAL CORE E2200 2.2GHZ  
       
78,50  

 N/A  
10     

          
785,000  1,52651 88,31250 76,32526 7,63253 7,63253 0,76325 96,71 4,05925   100,8 

 MEMORIA      
                            

 Kingston 1GB DDR2 667MHz PC2-5300  ( 0.03Kg)  
    
13,150  

    
14,50  40     526 1,02286 14,79375 51,14279 1,27857 5,11428 0,12786 16,20 27,67778   22,4 

 Kingston 1GB USB 2.0 Portable Storage Drive   
         

4,75  
  

                            

 Kingston 2GB DDR2 667MHz PC2-5300  ( 0.03Kg )  
    
26,620  

    
28,85  20     532,4 1,03530 29,94750 51,76506 2,58825 5,17651 0,25883 32,79 18,66424   40,32 

 Kingston 1GB 800MHz DDR2  ( 0.03Kg )  
       
13,92  

    
16,75  20     278,4 0,54137 15,66000 27,06873 1,35344 2,70687 0,13534 17,15 14,93661   20,16 

 Kingston 2GB DDR2 800MHz ( 0.03Kg)  
    
24,780  

    
31,75  20     495,6 0,96374 27,87750 48,18701 2,40935 4,81870 0,24094 30,53 22,12300   39,2 

 Kingston 2GB USB 2.0 Portable Storage Drive   
       
6,07    0     0 0,00000 6,82875 0,00000 #¡DIV/0! 0,00000 #¡DIV/0! #¡DIV/0!       

 Kingston 4GB microSDHC Class 4 w/2 Adapters ( 0.03Kg 
)  

  
    

13,75                              

 Kingston 4GB USB 2.0 Portable Storage Drive   
       

11,45  
  

0     0 0,00000 12,88125 0,00000 #¡DIV/0! 0,00000 #¡DIV/0! #¡DIV/0!       

 Sandisk 1GB Memory Stick Pro Duo ( 0.02Kg)  
       

5,400  
       

9,55  10     54 0,10501 6,07500 5,25040 0,52504 0,52504 0,05250 6,65 60,40152   16,8 

 Sandisk 2GB Memory Stick Pro Duo ( 0.02Kg )  
       

6,900  
    

13,50  10     69 0,13418 7,76250 6,70884 0,67088 0,67088 0,06709 8,50 62,05146   22,4 

 DISCOS DUROS      
                            

 120GB SATA 5400rpm p/Notebook Maxtor ( 0.08Kg)                                    
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40,25  

 160GB SAMSUNG NOTBOOK SATA  
       
45,26  

 N/A  
5     226,3 0,44006 50,91750 22,00307 4,40061 2,20031 0,44006 55,76 11,09985   62,72 

 1TB SAMSUNG SATA 7200RPM     N/A                              

 1TB SATA 300MB/s 7200rpm Maxtor (0.64Kg)  
    
119,00  

  
119,00  5     595 1,15703 133,87500 57,85163 11,57033 5,78516 1,15703 146,60 20,66972   184,8 

 250GB SAMSUNG NOTBOOK SATA     N/A                              

 250GB SAMSUNG SATA 7200RPM  
       
46,05  

 N/A  
                            

 250GB SATA II 300MB/s 7200rpm 8MB  Maxtor ( 0.35Kg)  
       
55,25  

    
40,75  20     

            
815,00  1,58484 45,84375 79,24215 3,96211 7,92422 0,39621 50,20 6,61818   53,76 

 320GB SATA 300MB/s 7200rpm  Maxtor (0.39Kg)    
    

50,50  20     
         
1.010,00  1,96404 56,81250 98,20193 4,91010 9,82019 0,49101 62,21 0,80739   62,72 

 500GB SATA 300Mb/s 7200rpm Maxtor ( 0.52Kg)    
    

57,00  15     
            
855,00  1,66263 64,12500 83,13134 5,54209 8,31313 0,55421 70,22 16,40322   84 

 750GB SATA 300MB/s 7200rpm 32MB   Maxtor (0.60Kg)    
    

93,75  15     
         
1.406,25  2,73458 105,46875 136,72918 9,11528 13,67292 0,91153 115,50 1,78949   117,6 

 CAMARAS,DVDWs,CDRWs,PHOTO      
                            

 Bulk BLK Samsung ID DVD -R 20xW DL 12xW Vista  
            

19    10     
                 
190  0,36947 21,37500 18,47363 1,84736 1,84736 0,18474 23,41 5,00366   24,64 

 Bulk BLK Samsung SATA DVD-R 22xW Software  
            

19  
  

30     
                 
570  1,10842 21,37500 55,42089 1,84736 5,54209 0,18474 23,41 5,00366   24,64 

 LG 20x DVD+/-RW Externo USB 2.0 Buffer 2MB ( 1.54Kg 
)    

    
47,50                              

LG 20x DVD-R/+R Interno SATA Buffer 2MB ( 0.69Kg )   
    

19,50  30     
            
585,00  1,13759 21,93750 56,87934 1,89598 5,68793 0,18960 24,02 4,67033   25,2 

OEM LG BK DVD±R 10x DL 20x DVD 48x CDR SecurDisc  20.25                                

 ACCESS POINT, ROUTERS, PRINT SERVER      
                            

 ACCESS POINT DLINK DWL-2100AP WIRL ( 0.40Kg )    
    
59,50  5     

            
297,50  0,57852 66,93750 28,92582 5,78516 2,89258 0,57852 73,30 8,37353   80 

 TECLADOS, MOUSE                                  

 GENIUS KEYBOARD BLACK 06XE PS2 SPANISH 
BROWBOX  

         
4,00  

  
10     

              
40,00  0,07778 4,50000 3,88919 0,38892 0,38892 0,03889 4,93 6,38658   5,264 

 GENIUS OPTICAL MOUSE Xscrall PS2 G5 BLACK  
         
3,15  

 N/A  
10     

              
31,50  0,06125 3,54375 3,06273 0,30627 0,30627 0,03063 3,88 23,00296   5,04 

 GENIUS KEYBOARD BLACK 06XE USB SPANISH 
BROWBOX  

         
4,66  

  
10     

              
46,60  0,09062 5,24250 4,53090 0,45309 0,45309 0,04531 5,74 52,53886   12,096 

 GENIUS OPTICAL MOUSE Xscrall USB G5 BLACK  
         
3,50  

  
10     

              
35,00  0,06806 3,93750 3,40304 0,34030 0,34030 0,03403 4,31 13,76332   5 

 NOTEBOOK QUASAD, TOSHIBA, HP                                  

HP Pavilion dv2927a - Color Chocolate. Core¿ 2 Duo processor T5850, 
3GB, 250gb, SM DVD±R/RW/RAM LS (Lightscribe), 14" WXGA BV, 
FPR, WebCam, BT (Bluetooth), Vista Premium 

       
1.149  

 N/A  

5     
              
5.745  11,17169 1292,62500 558,58426 111,71685 55,85843 11,17169 1415,51       

HP 530 C2D/1.6 15.4"W  1GB  160GB DVD+/-RW - HP 530 PPP COA 
T5200 1.6 GHz, 533 MHz FSB, 2 MB L2 Cache 160GB 5400rpm DVD 
RW SM DL 1024MB DDR2 667MHz (1DIMM) 15.4" WXGA BV Vista 
Basic Intel 802.11 a/b/g 4 cell 1-1-0 

          
607  

 N/A  

5     
              
3.035  5,90184 682,87500 295,09195 59,01839 29,50919 5,90184 747,80 3,93175   778,4 

TOSHIBA SATELLITE A305D-SP6802, AMD TURION X2 (2.0GHz), 
15.4" WX, 3GB, 250GB, DVDRW SUPERMULTI, 802.11 BG, 10/100, 
5-IN-1 CARD READER, 1.3M CAM, FINGERPRINT, BLUETOOTH, 4-
CELL LI-ION, WIN VISTA HOME PREMIUM SPANISH 

    
928,00  

 N/A  

5     
              
4.640  9,02291 1044,00000 451,14551 90,22910 45,11455 9,02291 1143,25       

TOSHIBA SATELLITE PRO L300-SP5801, INTEL CORE 2 DUO T5670 
(2.0 GHz), 15.4"WX, 2GB, 200GB, DVDRW SUPERMULTI, INTEL 
GM965, 802.11AGN, 10/100Mbps LAN, 1.3M CAM, BRIDGE MEDIA 
SLOT, 6-CELL LI-ION, WIN VISTA BUSINESS+XP PRO SPANISH 

          
940  

 N/A  

5     
              
4.700  9,13959 1057,50000 456,97929 91,39586 45,69793 9,13959 1158,04       

Compaq Presario C768 Pentium DC T2370, 2GB, 120GB, SM (Super-
Multi) DVD±R/RW/RAM LS, 15.4" WXGA BV, Vista Basic 586 

 N/A  
5     

              
2.930  5,69766 659,25000 284,88283 56,97657 28,48828 5,69766 721,92 12,77737   827,68 
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 FLASH MEMORY, DIGITAL PLAYER,PHOTO      
                            

 FLASH MEMORY KINGSTON 1GB USB   ( 0.02Kg)  
DT100/1Gb  

  
       

4,00  50     
            
200,00  0,38892 4,50000 19,44593 0,38892 1,94459 0,03889 4,93 24,14085   6,496 

 FLASH MEMORY KINGSTON 2B USB   ( 0.02Kg)  
DT100/2Gb  

  
       

5,90  50     
            
295,00  0,57365 6,63750 28,68274 0,57365 2,86827 0,05737 7,27 21,81024   9,296 

 MONITORES LG,SAMSUNG,AOC,HP      
                            

 AOC 16" 1619SW LCD  ( 2.92 Kg )    
  

113,00  5     
            
565,00  1,09869 127,12500 54,93474 10,98695 5,49347 1,09869 139,21 16,58039   166,88 

 ACER Black 17" TFT LCD Panel 1280x1024 2000:1 5ms  
    
132,00  

 N/A  
15     

         
1.980,00  3,85029 148,50000 192,51468 12,83431 19,25147 1,28343 162,62       

 ACER Black 19" WIDE TFT LCD 1440x900  
    

145,00  
 N/A  

15     
         
2.175,00  4,22949 163,12500 211,47446 14,09830 21,14745 1,40983 178,63       

 AOC Black 17" TFT LCD 1280x1024 600:1 5ms  
    
130,95  

 N/A  
5     

            
654,75  1,27322 147,31875 63,66110 12,73222 6,36611 1,27322 161,32       

 LG 15.6" W1642S-PF LCD   ( 2.98Kg )  
  

  
126,00  5     

            
630,00  1,22509 141,75000 61,25467 12,25093 6,12547 1,22509 155,23 6,98344   166,88 

 LG 19" W1934S   ( 3.97Kg )    
  

152,00  10     
         
1.520,00  2,95578 171,00000 147,78905 14,77890 14,77890 1,47789 187,26 11,53780   211,68 

 IMPRESORAS EPSON,HP,LEXMARK,SAMSUNG      
                            

 HP DESKJET D2460 PN:CB611A  
       
35,80  

 N/A  
10     

            
358,00  0,69616 40,27500 34,80821 3,48082 3,48082 0,34808 44,10 6,24170   47,04 

 HP LASERJET 1006 laser printer 110V  
         
90,0  

 N/A  
10     

            
900,00  1,75013 101,25000 87,50667 8,75067 8,75067 0,87507 110,88       

TARJETAS DE RED, TARJETAS W     
                            

 TAR. RED 10/100  ( DIR-100 )  ( 0.60Kg )  
2,7   20     

              
54,00  0,10501 3,03750 5,25040 0,26252 0,52504 0,02625 3,33 40,60229   5,6 

 Encore 54M Wireless 802.11g USB Adapter       
9,75   20     

            
195,00  0,37920 10,96875 18,95978 0,94799 1,89598 0,09480 12,01 68,45710   38,08 

   
SUBTOTAL 

 

        
51.424,65  

         
98,70542  7625,03625 5000   500     17,94439   

 

   
EMBARCADOR 

 
5000 

          

   
SEGURO 

 

            
514,25  

          

   
SUBTOTAL 

 

        
56.938,90    

         

   
IVA 

  

         
7.117,36  

          

   

TOTA
L 

  

        
64.056,26    

         

                 

   
Proyeción ventas 

        
75.550,76  
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Anexo 4 Formatos de validación del criterio de expertos. 


