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RESUMEN

La propuesta para el desarrollo de una empresaugtard de pulseras de
monitoreo cardiaco con botdn de emergencia inclyjde permite atender a las
emergencias presentadas por el usuario con magimerabrindando los primeros
auxilios, que va dirigido a las personas con endelades cardiovasculares dentro de
la ciudad de Guayaquil, fue realizada, despuésndenalisis investigativo, sobre el
cual se planted y desarrollé objetivos financigrestratégicos, los cuales se pudieron
obtener de forma satisfactoria, y como respaldagiesllo, se muestra la propuesta
desarrollada. Ademas, debido a las investigacideesercado, andlisis del ambiente
externo e interno, analisis de la industria, prgpagede mercadeo, marketing mix y
proyecciones financieras, se comprobd que la pstpupresentada es factible
financieramente, operativamente y de mercado, sempuando se cumpla con los
planteamientos sefialados en los supuestos elalsorado
De la misma forma, se pudo observar en el procesmubstigacion, que existen
diversos factores que pueden amenazar la proppasieel desarrollo de pulsera de
monitoreo cardiaco para personas con enfermedadéi®wasculares en la ciudad de
Guayaquil, como el factor modelo de negocios oofast politicos, para lo cual se

crearon planes de contingencia que reduciranésgos percibidos.

Palabras claves: (Modelo de negocios, enfermedades cardiovasculares

pulsera de monitoreo cardiaco.)
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ABSTRACT

The proposal for the development of a company prioduheart monitoring
wristbands with emergency button included thatvedldo attend to the emergencies
presented by the user more quickly providing tiet faid, which is aimed at people
cardiovascular disease within the city of Guayaqwhs conducted, after an
investigative analysis, on which financial and tetgic objectives were raised and
developed, which could be successfully obtained,amna support that is shown in the
proposal developed. In addition, due to market aiete external and internal
environment analysis, industry analysis, markefimgposals, marketing mix and
financial projections, it was found that the proglasubmitted is financially feasible,
market, provided that the approaches identifiehécases drawn up are met.

Similarly, it was observed in the research protieasthere are several factors
that may threaten the proposal for the developroérardiac monitoring wristband
for people with cardiovascular diseases in the coftyGuayaquil, such as business
model factor or political factors, for which corgency plans were created that will

reduce perceived risks.

Keywords: (Business model, cardiovascular disedseart monitoring

bracelet.)
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INTRODUCCION

Los avances de la tecnologia, la accesibilidachfdernacion y el facil acceso
de internet proporcionan herramientas que difurmerocimientos de las personas
creando la capacidad de desarrollar empresas qukermya mejorar el estilo de vida
de muchas personas y al mismo tiempo logren gelveral.

El objetivo del presente trabajo es de contribair la disminucion de la tasa
de mortalidad generado por las enfermedades castalares, ayudando a las
personas de la ciudad de Guayaquil a tener unat@tbre su presion arterial, hasta
finales del aflo 2016 se registro que 1, 400,0060pes la padecen en Ecuador,
ayudando a través de un producto con tecnolégiaazada, practico de facil uso,
generando con esto plazas de trabajo y creamdesos que aportan a la economia
del pais.

El desarrollo y la creaciéon de la propuesta pardation se detalla en el
siguiente plan de negocios, cuyo contenido corestieBaapitulos en donde se describe
a la empresa, sus objetivos, mision y vision, ypesenta el modelo de negocios
desarrollado a través de las diferentes investigasi de mercado, plan de marketing
y supuestos financieros, los cuales demuestramntalilidad del negocio a través del

tiempo.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema — Titulo
“Propuesta para la creacién de una empresa pradudopulseras de monitoreo

cardiaco”

1.2. Justificacion

El objetivo de este trabajo de investigacion esepate manifiesto todos los
conocimientos adquiridos durante los afios de estueln la Carrera de
Emprendimiento de la Universidad Catdlica Santidgduayaquil.

Las enfermedades cardiovasculares ocupan el ptugar de mortalidad en el
pais. Ecuador tiene un gran numero de personapapecen de enfermedades al
corazon aproximadamente 1.4 millones de ecuat@iempadecen y un gran nimero
de estas personas mueren al no recibir la atem@érsaria de forma inmediata.
(OMS, 2016)

El propdsito principal de este proyecto es genamarherramienta la cual permita
monitorear el comportamiento del corazon de lasquers a través de las pulsaciones
de medicion cardiaca en la mufieca del brazo derecho

Con esta idea de negocio a desarrollar se pretgitar directamente en el
ambito de la salud al generar una herramienta deaag las personas que padecen de
enfermedades cardiacas y que, por motivos persynaborales, etc. no pueden asistir
al médico de manera continua para medir y monitaegresion arterial.

También se pretende que esta propuesta ayude eageiezas de trabajo que
contribuyan directamente a la reduccion del desemph el Ecuador, cifra que

alcanza el 4.4% en el ultimo estudio realizado aremdel 2017 (INEC, 2017).

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de &udio
La propuesta presentada busca la creacién de upeessnproductora de
pulseras de medicion cardiaca, mismas que podkstaraa las personas para que
busquen un servicio médico y podrian evitar la meuer causa de problemas o
afectaciones cardiacas.
Para el desarrollo de esta investigacion que sarflea cabo en un lapso de
cuatro meses desde mayo hasta agosto se tomaréefedencia las estadisticas

nacionales para ejemplarizar el impacto de la proftica en el pais, pero para efectos
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de esta propuesta el estudio a nivel primario eeath a cabo en la ciudad de
Guayaquil.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

La presente propuesta se encuentra vinculada coRlael Nacional de
Desarrollo 2017-2021, se tomo de referencia eltioj@imero uno que tiene como
propdsito garantizar una vida digna con igualestopaades a todas las personas, el
cual ha decidido construir una sociedad que respettege y ejerce sus derechos en
todas las extensiones para crear un sistema secisdnusto y asegurar una vida digna
las personas, independientemente del grupo o $& dacial a la que pertenezcan,
logren satisfacer sus necesidades basicas. (SENBEAPD17).

Segun la constitucion de la republica en su Art.N°’12 menciona que, todas
las personas son iguales y gozaran de los mismeshates, deberes y oportunidades.
Nadie podra ser discriminado por razones de elum@y de nacimiento, edad, sexo,
identidad de género, identidad -cultural, estadoil,ciddioma, religion, etc.
(Constitucion de la Republica del Ecuador , 2008).

Del mismo modo se tomd de referencia las lineasmiBios investigacion del
Sistema de Investigacion y Desarrollo (SINDE) ddaversidad Catdlica de Santiago
de Guayaquil que se vinculan con el Plan Nacioadbeésarrollo.

La presente investigacion se encontrara vincutadael dominio niamero tres,
que trata sobre la Economia para el Desarrollcebpé&impresarial, también se tomara
de referencia el dominio numero uno el cual trathres Tecnologias y Sistemas
Productivos, de igual manera se direcciona a kalisle investigacion numero diez:
Electrénica y Automatizacion, que menciona qued®taplicaciones se orientan al
disefio de sistemas y soluciones tecnoldgicas epasmsociales estratégicos, como la
salud y la educacion, ademas de las innumerabliea@pnes en todos los campos de
la produccion, los servicios y la vida de la ciualaiad”. (SINDE, 2014)

1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General
Determinar la factibilidad de la propuesta parareacion de una empresa
productora de pulseras de monitoreo cardiaco.



1.5.2. Objetivos Especificos

» Desarrollar un estudio de mercado que permita avddéuaceptacion del
producto.

» Disefar un proceso operativo que permita ofertaeelicio de manera
apropiada

» Describir y contextualizar el Entorno Juridico deempresa para la
correcta constitucion de la misma.

» Realizar una investigacion para determinar la teindad de la idea de
negocio.

» Elaborar un plan de contingencia que ayudar a dismios posibles

riesgos que puedan existir en el transcurso deetcion de la empresa.

1.6.Determinacion del Método de Investigacion y Técnicale Recogida y
Andlisis de la Informacién.

Dentro de la investigacion el enfoque que se atilizsera de naturaleza mixto
(cuali-cuantitativo), cuantitativo debido a quetpade una idea que se delimita,
derivando objetivos, construye un marco teodricotaldsciendo hipotesis y
determinando variables, analizando las mediciofenadas con la utilizacion de
métodos estadisticos que van acorde a la informatiéenida por la observacion, y
cualitativo por que utiliza la recoleccion y as#éide los datos que se llevan a cabo
mediante encuestas, entrevistas, observacionestadirefocus group. (Hernandez
Sampieri, 2014).

Con el uso del enfoque mixto por el lado del métodalitativo se analizara el
comportamiento que presente el mercado potencigidb, conocer sus principales
necesidades, y su reaccion ante una solucion ceamod se pretende aplicar en esta
propuesta. Y por el lado del método cuantitativoirsgeestigara como medir la
aceptacion de la propuesta en el mercado al cymksende penetrar.

Las técnicas que se utilizaran para poder recolictaformacion necesaria seran
mediante encuestas, entrevistas a profesionalestema (doctores, tratantes, etc.).
Una vez finalizado el proceso de recaudacion danmdcion se ejecutaran los datos
mediante herramientas virtuales para el analialestcomo: encuestas en linea de

google y hojas de céalculos de Excel.



1.7.Planteamiento del Problema

En el Ecuador en el afio 2016 la principal causendealidad masculina fue las
enfermedades isquémicas del corazén con un 10h%80tras que la principal causa
de mortalidad femenina también fueron las enfermhesizsquémicas del corazén con
el 9,04% asi los determina el INEC en su informeestadisticas vitales del 2016
(INEC, 2016)

Las enfermedades cardiovasculares son responsdblés mayor parte de las
muertes en el mundo. De acuerdo con el Informeed&do Global en Salud de la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS), publicado abril de 2011, las
enfermedades cronicas no transmisibles fuerorusecde, aproximadamente, el 63 %
(36 millones) del total (57 millones) de muertesrodas en el mundo en el afio 2008.
(OMS, 2011)

De las cuatro principales enfermedades cronicadramsmisibles que son: las
enfermedades cardiovasculares, el cancer, la émldas enfermedades respiratorias
cronicas— las cardiovasculares fueron las causdete29,82 % (17 millones) de las
muertes. (Biomedica, 2011).

Estas cifras presentadas muestran la existentsidadede crear una herramienta
gue ayude a prevenir o a disminuir la muerte aadeslos problemas cardiacos por

atencion tardia.
1.8. Fundamentacién Teoérica del Proyecto

1.8.1. Marco Referencial

Para la realizacion del presente trabajo de tifutacse tomaran como
referencia las siguientes empresas que brindancesrvelacionados con la salud
donde su principal objetivo es velar por la saludenestar de los ciudadanos de una
forma facil, practica, sencilla y segura.

Apple: El principal objetivo de la compaifiia es dar mdyocionalidad a las
pulseras del reloj mas alla de las posibilidadeétieas o deportivas. Tal como la
patente que fue presentada en junio de 2016, Algslarrollé una pulsera para el reloj
que sirva también de monitor para la presion saeguiMartin, 2018).

El funcionamiento, tal como se presentd en la pateronsiste en una pulsera que
pueda inflarse momentaneamente, realizar medicigresviarlos a un dispositivo

inteligente conectado a ella, un Apple Watch. kiiido este como accesorio para



trasmitir los datos, es decir, la pulsera deljradalizara las mediciones (Martin,
2018).

Omron: "Omron cre6 HeartGuide un reloj que mide las puidsses del
corazdén para aquellos que quieren vigilar de ceucaresion arterial en cualquier
momento y en cualquier lugar”, dijo el President€EO de Omron Healthcare,
Ranndy Kellogg. "El ochenta por ciento de los ewsrde enfermedad cardiaca y
accidente cerebro vascular se pueden prevenir. estsdios demuestran que el
autocontrol regular puede reducir significativaneee riesgo de estos eventos
cardiacos: todo comienza con el monitoreo regutasid presion arterial y el saber
cOmo actuar para mejorar la salud del corazon’ligg, 2017)

Huawei: la empresa Huawei lanzo6 al mercado Huawei Banghapulsera de
actividad, con pantalla tactil que permite moniémrel ritmo cardiaco y el suefio,
cuenta con funcion sumergible.

Como conclusion se puede decir que se tomO coneverafia a estas tres
empresas debido a que cuentan con funciones saiddrproducto que se pretende
ofertar dentro del mercado, ademas se puede apa@astas empresas se encuentran

posicionadas dentro del mercado con clientes yblesidos.

1.8.2. Marco Teorico

El objetivo es ayudar a las personas que padecerenfermedades
cardiovasculares, la cifra de las personas conrreeftades cardiovasculares en la
region de Ecuador va en aumento, debido a queyaniaade los ecuatorianos no tiene
la cultura de ir mes a mes a chequear su saludirconédico, por ende, las personas
no pueden tomar un tratamiento para contrarressagrifermedades coronarias.

Las enfermedades hipertensivas fueron en un 3¥inteera causa de muerte,
seguidas por la enfermedad cerebro vascular (286tiemica del corazén (20%) y la
insuficiencia cardiaca (8%). (OPS, Organizaciondaaaricana de la Salud, 2017)
Las enfermedades cardiovasculares son la princgueda de muerte en el mundo. De
acuerdo a cifras de la Organizacion Mundial dedla@&(OMS), se estima que una de
cada cinco personas que sobrevive a un ataqueaddrotiene un segundo evento
cardiovascular en el primer afio. De ahi la impaitade mantener un tratamiento
Optimo. (Castellano, 2019)

De acuerdo a las cifras del Instituto Nacional d&aéisticas y Censos (INEC)

-corte de 2010- y fueron divulgadas por el Dia Mahdel Corazén, en 2004 se



registraron 10,910 defunciones a causa de esosdées§. Mientras que, en 2010, la
cifra se incrementé a 11.992 fallecimientos. Losbfemas de arterias periféricas e
hipertension arterial son los mas recurrentes graisl. El Laboratorio Bagé monté

una investigacion con 114.211 pacientes, en doaedketerminé que la ausencia de
tratamientos efectivos elevo la tasa de mortaleafi% por afio, tras el primer infarto.

Por el contrario, ese mismo analisis determin6 eud&3.029 casos de cardiopatia
isquémica (alteraciones cardiacas), que se redujmne/1% el riesgo de muerte en
pacientes que recibieron tratamiento medico. (INE14)

Las cuatro enfermedades cardiacas que mas se tpresen Ecuador:
Insuficiencia Cardiaca (HF), Infarto de MiocardMl), Fibrilacién Auricular (AF) e
Hipertension (HTN), le costaron 615 millones deadé$ a la economia ecuatoriana
por los ingresos que se dedicaron a la atencidpidaillones de personas que padecen
estas patologias, la morbilidad, la mortalidad @&ma, los costos para el cuidador y
la pérdida de productividad. (INEC, 2016)

Todos los afios, aproximadamente 89,6 millones d®pas en Latinoamérica
(27,7% de la poblacion adulta de la regidén) sogribaticadas con cardiopatias. En
Latinoamérica la prevalencia de factores de riesgoo la hipertension es muy alta,
y hay menos recursos para combatir las enfermedpdeto agrava la carga en la vida
de los pacientes y los presupuestos nacionalesl@areuidados de salud. (INEC,
2016)

Entre los factores de riesgo mas comunes de lageaflades cardiovasculares
se encuentran el historial familiar, el origen &y la edad, que no se pueden cambiar;
otros factores de riesgo incluyen la exposiciotabhco, la alta presion sanguinea o
hipertension, el colesterol alto, el sobrepesoablkesidad, la falta de actividad fisica,
la diabetes, dietas no saludables y el consummdaii alcohol, que se pueden
corregir y recibir tratamiento. (INEC, 2016)

Por otro lado, segun datos recogidos por el Inetitlacional de Estadisticas y
Censos del Ecuador (INEC), en el afio 2014 se oportun total de 4.430 muertes
por enfermedades isquémicas del corazén, mientraspr insuficiencia cardiaca,
los fallecimientos llegaron a 1.316. Las arritmiasdiacas sumaron un total de 168
muertes, mientras que los fallecidos por parosi@and en ese mismo afio fueron 106.

En Ecuador las cuatro enfermedades cardiacas rafectan 2015
aproximadamente a 1.4 millones de personas. Eb abstatender a las personas

enfermas con patologias cardiacas, fue supenia @00 millones de dolares en el afio
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2015, lo que representd una pérdida de 0,6 pumiaeptuales del Producto Interno
Bruto (PIB), y el 2,5% de los costos del sectofadsalud. La Insuficiencia Cardiaca
(HF) impone el mayor costo financiero con 228 midle de ddlares; seguida del
Infarto de Miocardio con 227 millones de dolaresHipertension con 97 millones de
dolares y finalmente la Fibrilacién Auricular cos &illones de doélares.

Con el fin de disminuir estos altos costos econémicmejorar el bienestar de
los pacientes y sus familias, algunas accionegadoer segun los investigadores son:
aumentar la prevencién, una mayor aplicacion deléamedicina y un mejor soporte
en la atencion de los pacientes.

Las enfermedades cardiovasculares son un grupesided®nes del corazén y
de los vasos sanguineos.

Los ataques al corazon y los accidentes vascudarebrales suelen ocurrir por
obstrucciones, que impiden la circulacion de laggysamacia el corazén o el cerebro.
Una de las causas mas comunes es la acumulacgrasdeen los vasos sanguineos.
Los ataques cardiacos y accidentes cerebro vassidan ocasionados generalmente
por una combinacion de factores de riesgo comabalquismo, la mala alimentacion,
la obesidad, el sedentarismo, el consumo excesiaabhol, la hipertension arterial
y la diabetes.

Las cifras del Instituto Nacional de EstadisticasCgnsos (INEC) han
establecido que, en el afio 2014, casi 12.000 etarabds murieron por enfermedades
del corazon, siendo ésa la primera causa de defwesi (INEC, 2014)

En el 2016, la Organizacion Panamericana de 1adS@PS) llevé a cabo un
estudio en Ecuador sobre las poblaciones en riesge padecer
enfermedades cardiovasculares. La encuesta redatgié de 2.231 personas entre 18
y 69 afos.

Los resultados fueron contundentes, el 30 por @idetla poblacion adulta
entre 40 y 69 afios tiene riesgo de padecer alguieangedad asociada con el mal
funcionamiento del sistema cardiaco. (OPS, 2016)

Segun el INEC, de las muertes por enfermedadesadakzon el 51,68 por
ciento corresponde a hombres, mientras el 48,3dduaujeres.

“Es una enfermedad silenciosa por lo que los p&eseque llegan antes de un infarto
son la minoria. Ademas, esta ligada a la obesidadbyepeso que derivan en el
sindrome metabdlico (diabetes, hipertension y fasag sanguineas elevadas) todo

esto lleva a que la incidencia sea cada vez mgdiiEC, 2016)
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Segun datos de la Organizacion Mundial de la SEDMS), las principales
causas de mortalidad en el mundo son la cardiopsgigémica y el accidente
cerebrovascular, que ocasionaron 15 millones dendafnes en 2015 y han sido las
principales causas de mortalidad durante los Ufifitoafios. (OMS, 2015)

Un infarto es la necrosis o muerte de las céludasrdérgano o parte de él por
falta de riego sanguineo debido a una obstruccigstenosis (estrechez) de la arteria
correspondiente, las arterias coronarias se puestegchar por distintas causas. Las
mas comunes son un coagulo de sangre y la atemmsslédepaosito e infiltracion de
grasas en las paredes de las arterias) que sedizc@ndo progresivamente facilitado
por los factores de riesgo (FDC, 2017).

Otras de las causas de muerte relacionadas adbkepras del corazon son los paros
cardiacos los cuales ocurren cuando se interruiniigede sangre al corazén. Las
células del musculo cardiaco que no reciben sufieiexigeno a través de la sangre
comienzan a morir. Mientras mas tiempo pase simatamiento que reanude el flujo
de sangre, mayores seran los dafios al corazome&i®p arterial alta, los niveles altos
de colesterol en la sangre, fumar, haber tenidesam ataque cardiaco o un accidente
cerebrovascular, o tener diabetes pueden aumesstarababilidades de presentar una
enfermedad cardiaca y sufrir un ataque cardiacampertante reconocer los signos
de un ataque cardiaco y actuar inmediatamente tldmal 911. Las probabilidades
de que una persona sobreviva a un ataque cardiatensgan si recibe el tratamiento
de emergencia lo mas pronto posible (CDC, 2017).

El emprendimiento

Para emprender se necesita llevar un proceso kyoiz@a al emprendedor a
llevar a cabo su modelo de negocios, el cual s& jascipalmente en dos etapas: la
primera es la conceptualizacién del negocio qusubéivide en la percepcion de la
oportunidad, o punto de dolor, para asi poder @btama idea satisfaciendo,
solucionando o eliminando aquel punto de dolorgdude tener el concepto del
negocio establecido, se procede a investigar ererlado el posible cliente potencial,
cual es la competencia, productos sustitutos, escdecir el analisis externo para
finalmente generar el modelo de negocios y podearpala segunda etapa la cual es
la comercializacion es decir cuando ya se estapesta salir al mercado. (Spina, 2018)
Teoria de la innovaciéon segun Peter Drucker

“La innovacion es el instrumento especifico del essprio innovador”

(Drucker, 1997). La innovacion es una conduct&sistica, organizada y sélida. Para
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Drucker la innovacién no solo se basa en cambmsdés sino también en cambios
econdmicos, en donde se debe de buscar e identdicportunidad sistematica para
poder innovar socialmente y econdmicamente, pugs® hay que explotar y
aprovechar los cambios, ya sean demograficos, lenega en tecnologia y ciencia.
“Durante ese tiempos raro que el que explota ebc@encuentre competidores, si es
gue encuentra alguno, los demas de la industriesigperando sobre la base de la
realidad de ayer, y una vez que ha ocurrido un aareste suele sobrevivir aun cuando

se produzca una turbulencia extrema”. (Drucker£)99

Modelo del Emprendedor segun Timmons

Dentro del equilibrio consiste en conocer cualesles pilares claves que van
a mantener a la empresa los cuales complementagl pooceso del emprendimiento,
ya que en sus tres componentes el primer element® @portunidad, seguido con
recursos Yy finalizando con equipo de trabajo seglimodelo del emprendedor.
(Timmons, 1999).

1.8.3. Marco Conceptual

Los siguientes conceptos son algunas palabras pocosines que se
presentaron durante el desarrollo de la propulestauales son importante explicarlas
para que el lector tenga una mejor comprension.

Enfermedades cardiovascularesgs un término amplio para problemas con
el corazén y los vasos sanguineos. Estos problemasenudo se deben a la
aterosclerosis. Esta afeccion ocurre cuando laagras colesterol se acumulan en las
paredes del vaso sanguineo (arteria). (MedlineR0s3).

Enfermedades hipertensivasEs un aumento grave de la presion arterial que
puede provocar un accidente cerebro vascular. hessvsanguineos se inflaman y
podrian generar pérdidas de liquido o sangre. Qaswtado, el corazén no podria
bombear la sangre de forma eficaz. (Clinic, 2019)

Enfermedades coronarias: La enfermedad coronaria representa un
compromiso del flujo sanguineo que atraviesa leias coronarias, generado con
mayor frecuencia por la presencia de ateromas.n(M&r2016)

Enfermedades cerebrovascularesia enfermedad cerebrovascular es un
grupo heterogéneo de condiciones patoldgicas cayacteristica comudn es la

disfuncion focal del tejido cerebral por un desbiguo entre el aporte y los
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requerimientos de oxigeno y otros substratos. yectambién las condiciones en las
cuales el proceso primario es de naturaleza hegicard Mufioz-Collazos, 2018)

Evento cardiovascular: ElI accidente, evento cerebrovascular o ataque
cerebral es un tipo de enfermedad cerebrovasesldecir, una enfermedad que afecta
a los vasos sanguineos que riegan el cerebro.

Arterias periféricas: La enfermedad arterial periférica ocurre cuandouray
estrechamiento de los vasos sanguineos fuera daak&o La causa de esta
enfermedad es la arterioesclerosis. (MedlinePR&9 R

Insuficiencia cardiaca La insuficiencia cardiaca es una afeccion e el
corazén ya no puede bombear sangre rica en oxigeresto del cuerpo de forma
eficiente. Esto provoca que se presenten sintomasde el cuerpo. (MedlinePlus,
2018)

Fibrilacion auricular: La fibrilacidbn auricular es el tipo mas comun
de arritmia causada por un problema en el sistdéwrieo del corazén. (Medline
Plus, 2019)

Hipertension: La hipertension, también conocida como tensiorriattalta o
elevada, es un trastorno en el que los vasos swuplitienen una tension
persistentemente alta, o que puede dafarlos. (QPIR)
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1.8.4. Marco Laogico

Tabla

1 Marco Logico

LSgica de
intervencion

INndicadores

Fuentes

Supue stos

Objetivo
general

Analizar la viabilidad d
la propuesta para I
creacion de una
empresa productora
pulseras de monitore|
cardiaco.

=]

VAN, Payback )
He TIR,
o

Balance Inicial,
Estado de
Resultados,
Ratios
Financieros,

Viabilidad
economica y
rentabilidad
financiera que ser
atractiva para log
iNnversionistas.

Objetivos

especificof

Evaluar la factibiidad
de la idea de negoci
mediante la realizacid
de un estudio de
mercado.

Estadisticas
obtenidas
mediante el
estudio

0

Entrevistas,
encuestas, y
producto minimd
viable.

de asistencia medi

Brindar un servicig

vV prevencion.

Se realizara una

investigacion de
mercado y un plan d
marketing que nos
ayudara a deducir €]
grado de aceptacion
proyecto presentadd

3

W

Grado de
aceptacion

indagacion del
mercado
(entrevistas,
encuestas,)

La pulsera sera
aceptada en el
mercado al que s

pretende penetraf.

Para determinar si €
proyecto es rentable
elaborara un plan
econdmico, financiero
tributaric

e TIR, Flujos
financieros.,

v VAN,

Estados
Financieros

Recuperar la
iNnversion en un
corto periodo.

1)

Se disenara un plan
contingencia que
ayudara a disminuir
errores y riesgos que
puedan presentar en

He

Manuales y
sgprocedimientos
la

propuesta.

=3

Observacion d
riesgos en
procesos y

procedimientos

Se elaborara un
segun plan para
minimizar fallas en)
operaciones.

Elaborado por: La Autora

1.9. Formulacion de la hipoétesis y-o de las preguntas da investigacion de las

cudles se estableceran los objetivos.

¢ Es rentable la propuesta de fabricar y comerarapulseras de monitorea

cardiaco?

¢, Cual serda el grado de aceptacion por parte gmtesciales clientes hacia las

pulseras de monitoreo cardiaco?

¢,Cual es la principal necesidad de los clientesnotdles?

¢, Cuadl sera el grado de confianza que tendran iestes sobre el producto

brindado?

¢ Qué estrategias de mercadotecnia se usaran padea qaptar el mercado

meta?
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1.10.
El periodo que se llevara a cabo para el desarddlta investigacion de la

Cronograma

propuesta de negocio presentada sera dentro dey® ah 19 de agosto del 2019.

Tabla 2 Cronograma

Nombre de Tarea Duracién Comienzo Fin
PROYECTO DE TESIS

INICIO DE TESIS 09/02/19

Capitulo 1 17 dias 11/02/19 28/02/19
Descripcién de la Investigacidl

Capitulo 2 12 dias 04/03/19 15/03/19
Descripcién del Negocio

Capitulo 3 6 dias 17/05/19 23/05/19
Entorno Juridico de la Empres

Capitulo 4 25 dias 25/05/19 30/06/2019
Auditoria de mercado

Capitulo 5 7 dias 10/06/2019 17/06/2019
Plan de Marketing

Capitulo 6 10 dias 20/07/2019 | 30/07/2019
Plan Operativo

Capitulo 7 1/08/2019 16/08/2019
Estudio Econémico-Financier¢ 15 dias

Tributario

Capitulo 8 2 dias 16/08/2019 18/08/2019
Plan de Contingencia

Capitulo 9 1 dia 18/08/2019 18/08/2019
Conclusiones

Capitulo 10 1 dia 18/08/2019 18/08/2019
Recomendaciones

Capitulo 11 1 dia 18/08/2019 18/08/2019
Bibliografia

Capitulo 12 1 dia 18/08/2019 18/08/2019
Anexos
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Andlisis de la Oportunidad

Como se explicdé anteriormente, la primera causenderte en el Ecuador esta
relacionada con las enfermedades al corazon yeesrgel Ecuador en el afio 2016 la
principal causa de mortalidad masculina fuerondatrmedades isquémicas del
corazon con un 10,15%, mientras que la principasaade mortalidad femenina
también fueron las enfermedades isquémicas dekz@oraon el 9,04% asi los
determina el INEC en su informe de estadisticadestdel 2016 (INEC, 2016).

Para tratar de disminuir la cantidad de muertesnp®rtante reconocer los
signos de un ataque cardiaco y actuar inmediatamiamando al 911. Las
probabilidades de que una persona sobreviva aagn@tardiaco aumentan si recibe
el tratamiento de emergencia lo mas pronto po$tilC, 2017).

Planteados estos argumentos se puede exponer ¢gie era necesidad
significativa y que muchas de las personas queceadie esta dolencia pueden salvar
su vida con una herramienta médica que le permidimbas alteraciones cardiacas
que son las principales sefiales ante un posible gadiaco o un infarto. En la
actualidad el uso de tecnologia ha ayudado a iadaxt a crear nuevos avances que
permite al ser humano llevar una vida mas facillgn@ convirtiendo asi a las
tecnologias globales como mega tendencias lasscgalgeran nuevas industrias en
constante desarrollo.

Se suma el incremento en la utilizacion de tel&anteligente, nueve de cada
diez hogares en el Ecuador ya poseen al meno&fone celular, 8,4 puntos mas que
lo que lo registrado en el 2012, y también que6éb Rle estos hogares cuentan con
una red inalambrica fija de internet en casa y &u&1% se conecta a través de un
dispositivo moévil o Smartphone (INEC, 2016). (Sedasta referencia debido a que

la pulsera tendra de soporte una aplicacion maovi
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2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negoci

La propuesta surge con el objetivo de ayudar preflgencion de fallecimientos
que podrian ocurrir por la atencion tardia antgusa por problemas que provocan las
enfermedades cardiovasculares a través del momitaetinuo de las pulsaciones
cardiacas mediante un dispositivo tipo pulseragooren la mufieca del brazo derecho
de preferencia disefiado para personas dentrortp rde 35 a 65 afos de edad que
padecen o son propensas a sufrir enfermedadesaci@® dentro de la ciudad de
Guayaquil, este dispositivo contara con un botéerdergencia que el usuario podra
presionar cuando esté sufriendo alguna anomakh@razon obteniendo con ello la
atencion inmediata y especializada de primerodiasXos canales de distribucidén que
se utilizaran sera por medio de venta directa mnelo directamente el producto al
cliente, otro medio de canal de distribucion quetszara sera por medio de cadenas

de farmacias, y por ultimo se utilizara el medicdguros de salud.

2.2.Mision, Vision y Valores de la Empresa
Mision.
Mejorar la salud y calidad de vida, reducir elgesle muerte de las personas
con enfermedades cardiovasculares, mediante userpuhteligente.
Vision.
Ser la empresa mas reconocida en producir pulderasonitoreo cardiaco en

la ciudad de Guayaquil.

Valores.

» Seriedad: Ofrecer un producto que cumpla con los estandagesatidad
requeridos.

* Responsabilidad: Tener responsabilidad en totalidad de toda activida
generada por la compaifiia.

* Integridad: Ser transparentes al momento de ofrecer nuestdsigtos.

2.3.ODbjetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General
Ofrecer un producto de asistencia médica confialids personas que padecen

de problemas cardiacos en la ciudad de Guayageipgumita generar rentabilidad.
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2.3.2. Objetivos Especificos

Posicionar el producto como la primera opcion @bié de medicion de
presion arterial.

Incrementar el 5% de ventas anuales a partir delgprafio.

Lograr una satisfaccion de los clientes de al meh85% a partir del primer
ano.

Alcanzar un volumen de ventas anuales de por loméri.040.494,85

Conseguir al menos cuatro canales de distribugiGel primer afo.

Incrementar la produccion de la empresa anualmente.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

El nombre con el que se registrara la empresaBieréestar & Saludec. C.
Ltda., la cual se encontrara constituida juridicai®ey las actividades principales que
ejercerdn seran la produccién y comercializaciopuleeras que permitan monitorear
el ritmo cardiaco de la persona de una forma méeefe, practica y confiable.

Bienestar & Saludec. C. Ltda. Se encontrara ubieada ciudad de Guayaquil,
iniciara sus operaciones de forma legal como Cofagdamitada.

En el Art 92 y 95 la Ley de compairiias del Ecuaddica que las compafias
limitadas son las que se constituyen entre dossopmagsonas sin exceder el maximo
de quince socios que puede tener la compafiaptigssde las compafias limitadas
tendran que responder a sus respectivas obligacsn®ales. (Ley de Compafiias,
1999)

3.1.2. Fundacion de la Empresa

En los Art. 136 hasta el 142 la Ley de Compafid$€deador indica cuales
seran los parametros, obligaciones y responsatdglague tendra la compafiia
Bienestar & Saludec. C. Ltda., la cual estard dwmmda bajo los respectivos

reglamentos que exige la ley. (Ley de Compafiig89)l

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

Segun la Superintendencia de Compainiias indicaaraeppder establecer una
compafia el capital minimo requerido sera de 80Qare® americanos
(Superintendencia de Compafias, 2008).

El valor que se debera pagar se encontrara divihdoes aportaciones.

La compafiia como tal contara con un total de 80aes, las cuales estaran
divididas entre tres inversionistas con los quentgresa contara, a continuacion, se

detallara la division de las acciones entre lososade la empresa:
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Tabla 3 Distribucién de accionistas

# Accionistas Aporte Participacion # Acciones
$
1 Anggy Yagual $480 60% 480
2 Rosa Macias $200 25% 200
3 Pedro $120 15% 120
Zambrano
TOTAL $800 100% 800

Elaborado por: La Autora

Tabla 4 Numero de acciones

Precio de Acciones # de Acciones
$1 800

Elaborado por: La Autora

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1. Codigo de Etica

La empresa Bienestar & Saludec. C. Ltda. aplicaatrd reglamentos y
principios con el objetivo de establecer comporéantus entre socios y participantes
dentro de la empresa que a continuaciéon se detallar
Tabla 5 Cédigo de Etica

Principios Descripcion

Respeto El principio del respeto es fundamentalrenempresa entre

los clientes, proveedores y miembros de la compafia

Honestidad La honestidad es vital dentro de la esgprse debe de

anteponiendo la verdad en cualquier situacion gugesere.

Responsabilidad La responsabilidad es una cualgae! ser humano, Igs
participantes de la compafiia tienen que comprosetgr

actuar de una forma correcta ante cualquier peecanc

Puntualidad Entre los participantes la puntualidade de ser primordia

para que la empresa pueda encaminar al éxito.

Elaborado por: La Autora

Fuente: La investigacion
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3.3. Propiedad Intelectual.

3.3.1. Registro de Marca

Los accionistas de Bienestar & Saludec. C. Ltdde forma obligatoria
deberan registrar la marca con su correspondilgetipo, lema comercial y nombre
comercial dentro del Instituto Ecuatoriano de lepiedad Intelectual, dicho
organismo es el responsable de fomentar el buerdeida Propiedad Intelectual.
(Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Inteleciz017).

El registro de la marca tendra una duracion de alies, después de los diez
afos este documento podra ser renovado de maxdefaida. (Instituto Ecuatoriano
de la Propiedad Intelectual, 2014).

3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto
La presente propuesta para la creacion de unaesmproductora de pulseras

de monitoreo cardiaco desarrollado para la obtendé titulo de Ingeniero en
Desarrollo de Negocios Bilinglie, se encuentra gidte por todos los derechos
reservados por la autora y publicado por la Unidads Catélica de Santiago de

Guayaquil.

3.3.3. Patente y-o0 Modelo de Utilidad (opcional)

El modelo de utilidad y la Patente no seran apéisah esta propuesta, segun
la ley de Propiedad Intelectual del afio 1998, eartédulo 125.

En el literal D nos indica que las propuestas godanman parte de una
invencion no podran ser registradas como patenfiesy de Propiedad Intelectual,
1998).

Del mismo modo la Ley de Propiedad nos indicardaeccion del derecho de
autor sobre todas las obras del ingenio como 19 lsasnaplicaciones mdviles, los
programas de ordenadores, adaptadores, transfameacie una obra, etc. (Ley de
Propiedad Intelectual, 1998)

23



3.4. Presupuesto Constitucion de la empresa

Tabla 6 Presupuesto Constitucion de la Empresa

Descripciol Valor

Constitucion de la compal $800,0!

i L $366,00
Gestion para la constitucion de la

empresa.

Propiedad intelectual(Busqueda fonética, $800,00

registro de la marca, registro lema
comercial, tramites juridicos)
$54,00

Permisos del cuerpo de Bombero

Tota $2.020,00
Elaborada por: La autora
Fuente: La investigacion
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1.PEST
El analisis Politico, Economico, Social y Tecnobtg{PEST) es creado con el
objetivo de que, sea un instrumento para precsagitlacion estratégica de una
compafia, reconociendo los elementos que puedenvemir en los niveles de
demanda y oferta. Estudiando las variaciones déaftderes macro-ambientales, las
unidades econdmicas pueden plantear su métodajpatarse a las disposiciones que
influyen a toda la industria. (Bittan, 2012)

Politico
La Ley Organiza de Régimen Tributario Interno iaden su Art. 9.1.- tendran

exoneraciones del pago del Impuesto a la Renta glagl@sarrollo de inversiones
nuevas y productivas. Las inversiones nuevas yyetods tendrdn exoneraciones de
impuesto a la renta durante los cinco afos.(Cocgiit del Ecuador, 2008)

El Art. 284 indica que el principal objetivo de palitica econdmica sera el
Incentivar la produccion, competitividad, y la puatlvidad nacional. (Constitucion
del Ecuador, 2008).

Ecuador es un pais que actualmente se encuentuisanpo leyes que incentivan
el crecimiento de la tasa emprendedora en el pais.

El plan “Emprende Ecuador” ofrece créditos por ickautes desde $2000 hasta
los $30,000 con una tasa de interés del 8.5% daigi las empresas Pymes y a
pequefios emprendedores. Este plan es organizadd Banco del Pacifico. (Banco
del Pacifico , 2018).

El estado estd tomando medidas que favorecenMifasnes y Pymes dado
segun datos del Global Entrepreneurship MonitorNgEque indica el nivel del
emprendimiento en las regiones, examina que Ecuehar 29,6% del TEA (Tasa de

Actividad Emprendedora). (Global Entrepreneurshigmibr, 2017)
El programa “Créditos Emprendimiento” ofrece créslipor cantidades que

van de $500 hasta $50,000 con plazos de pago dee8@s. Este programa es

organizado por el banco Ban Ecuador. (Ban Ecu29dg).
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Conclusion: Los programas que ha desarrolladol@éguoo ecuatoriano respaldan
las inversiones con leyes que promueven el empreedio siendo favorable para el

proyecto al que se pretende invertir.

Econdmico.

En la figura nimero uno se muestra que en el padés @&io 2019 presento una
inflacibn mensual de -0,04% en el mes de junioamd con un breve aumento en
comparacion al mes de mayo de -0,004%, seguntélibosNacional de Estadistica y
Censos (INEC, 2019).

Grafico 1 Inflacion Mensual General
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Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

Ecuador, se encuentra enfrentando problemas fieascque han llevado al pais
a contraer mas deuda externa, se calculé en piongi@a inflacion anual de 1,07%
para 2019, contra 0,27% de 2018. (INEC, 2019)

En junio ultimo, el gobierno ecuatoriano redujopligevision de crecimiento
economico de 1,4% a 0,2% para 2019.

Entre los productos que mas incidieron para estdteglo hacia la baja estan el
rubro de alimentos y de salud, segun reporto erosgno técnico. (INEC, 2019)

Por otro lado, la Canasta Basica Familiar en m&y@@19 costé 715,61 dolares;
lo cual implica, segun los calculos del INEC, guagreso familiar promedio cubre
102,78 % del costo total de la canasta familiaidaa€l costo de la canasta basica

disminuyo -0,01 % en referencia a abril pasadoE@N2019)
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En la figura numero dos muestra que el Producernot Bruto (P.1.B) en el
segundo trimestre del afio 2018 registra una rednatz 0.9 puntos, siendo esta cifra
un poco desfavorable para el proyecto al que gerpie invertir.

Grafico 2 PIB Trimestral
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Fuente: (Banco Central de Ecuador, 2018)

En la figura nimero tres se visualiza que De laact®idades econdmicas
evaluadas por el BCE, seis registraran un desempegativo. La administracion
publica es la que mas se contraera. Hasta felale@gntral estimaba que esta rama
del PIB creceria 2,7%, pero con el ajuste realizadeste mes, la estimacién bajo a -
12,2%. (Banco Central Del Ecuador, 2019)
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Gréfico 3 Desempefio Econdémico

DESEMPENO ECONOMICO

Proyectado para el 2019. Tasa de variacion en porcentaje
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Fuente: (Banco Central Del Ecuador, 2019)

La figura cuatro muestra la tasa de desempleo deondel presente afio que se
ubico en 4,6%; el subempleo en 18,7%; la tasardesotpleo no pleno de 27,2% vy
el empleo no remunerado en 11,0%.

Gréfico 4 Evolucion del Empleo
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Fuente: (INEC, 2019)
El empleo adecuado disminuyé un 3,2 % en marzo0d® 2n Ecuador, con
respecto al mismo mes de 2018, informo el Instilaoional de Estadistica y Censos.

(INEC, 2019).
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Segun la Encuesta Nacional de Empleo, Desemplatbgrpleo, en marzo de
2019 la tasa de empleo adecuado se situ6 en el hflentras que en marzo
de 2018 fue del 41,1%. (ENEMDU, 2019)

La tasa de desempleo en marzo del presente afimcgean 4,6%; el subempleo
en 18,7%; la tasa de otro empleo no pleno de 2¥,2Vempleo no remunerado en
11,0%. (ENEMDU, 2019).

Conclusion: en el ambito econémico se puede canaue, debido a la
disminucién de la inflacion del pais, el decrecimedel desempleo estos aspectos
hace favorable para la propuesta presentada yiag|personas tendran recursos para
poder comprar el producto.

Social
La figura niumero cinco demuestra que segun erauekl INEC (2014) las
personas que padecen de alguna enfermedad cadditarasscilan entre los 30 a 60

afnos de edad.

Grafico 5 Perfil Demografico y Socioecondémico

PERFIL DEMOGRAFICO Y SOCIOECONOMICO

(1) PIRAMIDE DE POBLACION (2011) (2) Poblacién total (2011): 14.666.055
B0
{3) Porcentaje de poblacidn de 30 a 69 afios (2011): 33,7

7O

a;“ {4) Esperanza de vida al nacer (afios) (2013):
R Tatal: 76,5 Hombres: 73,7 Mujeres: 79,4

ik (5) Poblacion alfabetizada (15 afios o mas) (%) {2011): 91,6

(6] Ingreso nacional bruto (2012):
a4

f||\||\||||u....,

o

Mujeres WHombres
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Fuente: (INEC, 2017)

En el ultimo sondeo realizado por la Encuesta Neatide Salud y Nutricion
(Ensanut) y publicada entre 2014 y 2015, se infogua en Ecuador el 29,9 % de
nifos entre 5 a 11 afios tienen sobrepeso y obedtdtal dato incrementa al 62,8 %
en adultos (de 19 a 59 afos). (OMS, 2017)

El problema de la obesidad radica en que las passtmon sobrepeso tienen el
riesgo de desarrollar enfermedades cronicas nerrigibles, como diabetes tipo 2,

hipertension, enfermedades cardiovasculares y tpas de cancer. De acuerdo a las
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cifras del Instituto Nacional de Estadisticas y $€2sn(INEC), estas son algunas de las
principales causas de muerte en Ecuador. (INEC7)201

Segun la OMS, el nimero de nifios y adolescentas &na 19 afios con
obesidad, se multiplicé por 10 en el mundo en lémas cuatro décadas. (OMS,
2017).
De acuerdo a la figura seis que se mostrara ant@uion y segun la ultima Encuesta
de Condiciones de Vida 2014 del Instituto Nacia®Estadistica y Censos (INEC),
seis de cada diez ecuatorianos tiene sobrepesdoMSadefine a la obesidad como la

acumulacion anormal o excesiva de grasa que peglaisalud. (INEC, 2017).

Gréfico 6 Indicadores de Sobre peso y Obesidad
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Fuente: (INEC, 2017)

Los resultados de la Encuesta Nacional de Saludtgdidn (Ensanut 2011 —
2013) revelan una realidad poco alentadora solestraumanera de alimentarnos. El
informe sefala que 5,558.185 ecuatorianos de &8tye59 afios sufren de sobrepeso
u obesidad. El problema también se repite en dygmesatos mas de la poblacion. Un
29,9% de menores de 5 a 11 afios esta con sobrgpé26% de adolescentes entre
12 y 19 afios (ENSANUT, 2013).
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Tecnoldgico

En la figura nimero siete muestra que Ecuador ptasm 58.5% de la poblacion
gue posee un teléfono mavil activo, esta cifra registrada dentro del afio 2017.
(INEC, 2017)

Grafico 7 Estadisticas Celulares Activos
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Fuente: (INEC, 2017)

Entre el afio 2012 y el 2017 las mujeres que pasetlular activo tuvieron
un crecimiento de 9,7, mientras que en los hosntnecioé el 6,5

Grafico 8 Tenencia de Celular Activado
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Fuente: (INEC, 2017)
Las personas que contaban con celulares inteligentel Ecuador en el afo
2017 obtuvo un crecimiento de 7,5 comparado caifi@l2016, segun la informacion
proporcionada se puede deducir que la poblaciontaw®n dispositivos inteligentes
para acceder a diversas informaciones.
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Grafico 9 Tenencia de Teléfono Inteligente.

Fuente: (INEC, 2017)

Conclusion
Realizada la investigacion en conclusion se puededr que la propuesta es

conveniente gracias a los diversos programas cesepta el gobierno ecuatoriano
apoyando las inversiones e incentivando el empm@edio, también se observa en
analisis de la investigacion que un gran porcemtaji poblacidon es perjudicada por
el sobrepeso a causa de la mala alimentaciotiaydalactividad fisica, estos factores
gue promueven al desarrollo de enfermedades casbalares, existiendo la
posibilidad de poder brindar ayuda médica graalasvance tecnoldgicos que se

espera que en los siguientes afos siga creciendo.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Venta, Importaciones y
Crecimientos en la Industria

La empresa forma parte de la industria de tegilde dispositivos y relojes
digitales, se estima que la venta de dispositivgsotibles superara las 200 millones
de unidades en el afio 2019, lo que supone un aesttmdel 28% anuaflDC, 2016)

Las ventas dentro de esta industria superard@vl@smillones de unidades en
el 2016 frente a los 21,3 millones de dispositivos demdodan el afio 2019DC,
2016)

Con una patrticipacion del 61,3% en las ventas dstdle la industria (13
millones de unidades), el gigante tecnoldgico Apptéico su solidez e importancia
en cada uno de los segmentos en los que qpiefa,. 2016)

Los relojes con sistema operativo Android (ASUSawei, LG, Motorola,
Sony, entre otros) conquistaron el segundo lughesiealafon en ventas, con una
participacion en el mercado que lleg6 a 17,3%C, 2016)

Samsung, por su parte, logré una cuota en el meead,2% con su sistema
operativo Tizen, el cual esta soportado en la fegi@ de Linux. Este sistema, segun
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IDC, se destaca por ser uno de los de mayor priayeagracias a la efectiva

conjugacion de los avances tecnologicos. (IDC, 2016

4.3. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Merado

Grafico 10 Ciclo de Vida del Producto
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Fuente: La investigacion

La empresa esta basada en la produccion y conieacidin de pulseras de
monitoreo cardiaco para personas que padecen éemmtfades cardiovasculares
domiciliada en la ciudad de Guayaquil, como esradycto nuevo en el mercado , el
producto se encuentra en la etapa de introducaddrigptanto se desarrollara un
analisis de mercado que sera necesario para exstalds estrategias de lanzamiento,
establecer el presupuesto y capital que se necegitaia poder realizar las pautas
publicitarias en los canales de distribucion pa@aducto que se pretende introducir

dentro del mercado.
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4.4. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de PorieConclusiones

Grafico 11 LasCinco Fuerzas de Porter

Amenaza
de nuevos
aspirantes

Rivalidad
entre los
competidores
existentes

Poder de
negociacién de
los proveedores

Poder de
negociacion de
los compradores

Amenaza de
productos o
servicios
sustitutivos

Fuente: (Porter, 2009)

Alcance vertical: productos para personas con enfermedades
cardiovasculares.

Alcance horizontal: pulsera de monitoreo cardiaco.

Alcance geografico:Ciudad de Guayaquil.

Industria: Industria de productos de medicion de presiomialgara personas
con enfermedades cardiovasculares en la ciudada@Quey

El modo en que las fuerzas seran determinadagserscalas de alta, media y
baja de acuerdo al grado y el poder que presefierza.

Poder de negociacion de los proveedores.

En la industria de productos de medicidén de presitarial para personas con
enfermedades cardiovasculares, los proveedoredeqded la comparfia seran las
empresas que ofrezcan los distintos servicios diesredesarrolladores, servidores de
plataformas, internet, programadores, circuitoggrados, proveedores de materia
prima, banda de silicon, luz led, software, GP§&, et

Se puede decir que el avance y el brote de nueeaslbgias hacen que esta
industria sea cada vez mas atractiva.

Observado la informacion expuesta anteriormentpusgle considerar esta

fuerza como BAJA.
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Poder de Negociacion de los clientes.

Clientes: la empresa se dirige a un segmento defipor las enfermedades
cardiovasculares, el incremento del uso de ess& cla productos para monitorear la
presion arterial debido a que es de facil usotierido una alta demanda de personas
gue quieran controlar su presion arterial, y quecmentan con una herramienta o
producto confiable, por este motivo requieren deproducto que les proporcione
dicha confianza y seguridad al momento de usaniogae existes producto similares
en el mercado no cumplen con las cararteristicaumgiones que requieren los
posibles clientes.

Por lo detallado anteriormente se puede decir @fisekza es Media.

Rivalidad entre los competidores existentes.

Dentro de la industria de productos de mediciopreésion arterial se pueden
encontrar algunos productos con funciones y caiatites similares a las que se
pretende brindar en esta propuesta, a pesar deglpuna de estas cumple con los
funciones necesarias para poder brindar una mgjmlaaa las personas que padecen
de enfermedades cardiovasculares, por motivosi@meEnte mencionados se aprecia
un pequeiio grado de rivalidad o grado de competeamtre ellos.

Por el analisis de la informacién se puede idematifesta fuerza como BAJA.

Amenaza de nuevos entrantes.

Ecuador es un pais que no cuenta con barremrastidelas, normas, ni leyes,
haciendo mas facil el acceso de empresas nacionpa&esanjeras, permitiendo que
los empresarios inviertan en empresas dentro delate ecuatoriano.

En ecuador existen leyes y normas que incentivarengprendimiento
favoreciendo a las personas a que puedan establegatueva empresa dentro del
mercado. Se considera esta fuerza ALTA.

Amenaza de productos sustitos

A pesar de que no se encuentra en el mercado @ematpulseras medidoras
de presion arterial que esté conectada a una eigiicanovil capaz de alertar a las
personas, dando confianza al usuario dentro detaderse encuentran productos
similares con caracteristicas similares pero nal@g) también existe un costo de
cambio pudiendo ser un alto debido a la calidadateristicas y funciones que ofrece
la pulsera.

Por lo anteriormente explicado se considera estaducomo MEDIA
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Conclusion

Segun el andlisis de las cinco fuerzas de Portggusele concluir que la
industria de productos de medicion de presioniattgara personas con enfermedades
cardiovasculares en la ciudad Guayaquil es muytateapor las altas posibilidades
gue se pudo encontrar en el entorno de las fugria$acilidad de introducir empresas
dentro del mercado, también la obtencion de infarémay la produccion de recursos

suman a que las condiciones sean propicias parapaesta presentada.

4 5. Analisis de la Oferta

4.5.1. Tipo de Competencia

La propuesta para la creacion de una empresa povdude pulsera de
monitoreo cardiaco, no cuenta con competidoresidise sin embargo cuenta con
competidores indirectos, se considera como comgeteimdirecta a aquellos
productos con caracteristicas diferentes pero dqueesibargo se apegan a la
funcionalidad del producto que se pretende ofertal mercado, como los medidores

comunes de presion arterial y medidores de presiénal casero.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Clientes.

Mercado Potencial:

Se considera mercado potencial a aquellas pergoegsadecen enfermedades
cardiovasculares que se localicen dentro de laadideé Guayaquil.

Mercado Real

El mercado real estara conformado por aquellasopassque padezcan de
enfermedades cardiovasculares que busquen tegentmol sobre su presion arterial,
dentro del rango de 35 a 65 afos de edad dentl@ dadad de Guayaquil, con el
poder adquisitivo para adquirir la pulsera de nuyeitd cardiaco que se pretende
ofertar dentro del mercado, existiendo actualmenté93,418 personas con riesgo de

enfermedades cardiovasculares en la ciudad de Guiaya
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4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Aigledad,
Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

Tabla 7 Caracteristica de los competidores

Competidores Productos Caracteristicas Precios

Apple Apple Watch Apple Watch, $300-$600
reloj inteligente
capaz de medir

los pasos,
pulsaciones y vef
aplicaciones.

Omron Heart Guide Tensidmetro de $50
brazo digital,
tecnologia
Intellisense para
dar lecturas de
presion arterial
rapidas

Riester Monitor Monitor $750
ambulatorio | ambulatorio parg
presion arterial

de 24hrs. Ri-
cardio
Perfecth s.a Equipo médico Equipo Superan los
de uso electrénico de $2000
terapéutico y uso médico y
médico terapéutico

Fuente La investigacion

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Cona estrategia
de la Empresa

La empresa cuenta con competidores indirectos aleleir mercado, para el
andlisis se tomara de referencia a la competemdmecta que se detallaran a
continuacion:

Apple: Empresa dedicada a diversas actividades entse exlleontramos que
también se dedica a la produccién y comercializacié pulseras inteligentes que
permiten medir la presion arterial de una formafica y segura, esta pulsera cuenta

con caracteristicas muy similares a la pulserasguyeetende lanzar al mercado.
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La compafiia Apple son los reyes del marketing, cesti@tegia que ellos usan
es que antes de lanzar cualquier producto dersessliellos generan misterio e intriga
entre los posibles consumidores, grandes compagfiiasdios de comunicacion, la
empresa también se centra en crear una experi@migable con el cliente, en sus
productos utiliza disefios exclusivos y embalajeacsdo con eso una comunidad
apasionada a los productos que ellos ofrecen.

Omron: Empresa dedicada especificamente a la fabricad#mna gran
variedad de monitores de presion arterial.

Como estrategia la compafia emplea precios bajascpatar mas la atencién
del cliente y asi poder posicionarse un poco deafgtonercado.

Riester: Empresa ecuatoriana que se dedica a la distribut@dproductos y
equipos médicos, entre ellos podemos encontranémidores que comunmente son
utilizados en hospitales, clinicas para medir lesign arterial del paciente y los
medidores de presion arterial caseros. Esta empogsa tal maneja una gama muy
amplia de productos de salud teniendo con elloveatas por los diferentes clientes
gue maneja.

Perfecth S. A:Esta empresa oferta en el mercado ecuatorianpasjuEccesorios
e insumos médicos y hospitalarios en el sectoralieds Como la empresa que
detallada anteriormente ellos manejan una ampiregte productos teniendo con ello
MAs ingresos en ventas.

Como contra estrategia que la empresa implemep&aeasus dos segmentos
de mercados sera una estrategia de precios bapmrgraracion a sus competidores
directos e indirectos, la misma hara que la empcagde clientes ofreciendo un

producto de buena calidad, practico y a un prezim@mico.

4.6. Andlisis de la Demanda

4.6.1. Segmentacion de Mercado
La segmentacion de mercado se realizara en dasdifeyentes de segmento:
segmento de personas entre un rango de edad dé53&fs de edad y los seguros

médicos.
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El mercado al que se pretende abarcar se encussgraentado segin como las

personas comunmente miden su presién arterial sigua&ente manera:

Clinicas y hospitales
Casa

Campafas médicas
Consultorio
Mufequera

Nunca

En nuestro siguiente segmento que son los segleonsp del mercado se

encuentra segmentado de la siguiente manera:

= Seguros de salud o enfermedad
» Seguro de transporte

= Seguros de vida

= Seguros contra accidentes

= Seguros de servicios

= Seguros de incendios

= Seguros de robo

4.6.2. Criterio de Segmentacion

Para poder delimitar el mercado al que esta daitadoropuesta se tomaran

de referencia los criterios de segmentacion quetdlaran a continuacion:

Tabla 8 Criterio de Segmentacion

Criterios de segmentacion Variable s

Localizacién geografica

ciudad

Barric

continente o una zona de mercado g

Ge ografico

Provincia
rAiS

Pensamient«
Actividade:
robbies
\alores
ceseos

Psicografica

Edad

Sexo

Nivel adquisitivc
Nivel educativ
Etnis

Estado civil
Profesion

De mografico

Consumo del produc
susqueda del beneficio
nivel de fidelidad
mrecuencia de uso

Por comportamie nto

Fuente: La investigacion
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4.6.3. Seleccion de Segmentos

Clientes: La seleccion de clientes se llevé a cabo tomanaoienta la division
del segmento dentro del mercado y de los critatmsegmentacién geografico y
demografico.

Hombres y mujeres entre un rango de edad de 35aé@5Seconomicamente
activos/as, radicados en la ciudad de Guayaquilpquezcan o estén propensos a
sufrir de alguna enfermedad cardiovascular que mideontrolen su presién arterial
por medio de mufiequeras medidoras o que nuncact@msu presion.

Clientes Corporativos: La seleccion de clientes como empresas de seguros
médicos se llevd a cabo tomando en cuenta la divide segmentos dentro del
mercado y los criterios de segmentacion geografipsicografico, y por
comportamiento.

Empresas de la industria de enfermedades cardigeass que busquen dar
un valor agregado a sus servicios haciendo craseeintas de seguros de salud dentro
de la ciudad de Guayaquil.

4.6.4. Perfiles de los Segmentos

Clientes:
+ Padecen de enfermedades cardiovasculares
* Personas econdmicamente activas.

* Buscan una herramienta o producto Gtil para caatrall presion
arterial.

* Poseen teléfono movil con acceso a internet.

Clientes Corporativos:
» Empresas que ofrecen seguros médicos en general.
* Buscan obtener mayores ventas y ser reconocidas eomresas
lideres dentro de este mercado.

* Buscan mejorar su servicio con mejor calidad.
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4.7.Matriz FODA

Tabla 9 FODA
Matriz Fortaleza
FODA 1. Disefio del
producto de faci Debilidades
uso.

2. Alta precision y] 1. Marca  no
confiabilidad del posicionada
producto. dentro del

3. Procesos de mercado.
calidad para la 2 Poca. _
fabricacion  del experiencia.
producto. 3. Producto

4. Caracteristicas nuevo en ¢
competitivas de mercado
producto.

Oportunidades
F+O D+O
1. Crecimiento de 1.3. Mejoramientg 3.2. Impulsar |3
nueva continuo del producto. | marca con
tecnologa. 2.3., Cumplir con log estrategias de
5 Mercado ol estandares de ca.lldad. marke’tln'gyallanzas
_ 3.5. Aprovechamiento deestratégicas.
atendido. la informacion| 1.5. Realizar nuevas
3. Creciente  us0 proporcionada por alianzas cor
del Smartphone] internet. diferentes empresas
4. Politicas que de seguros de saludg.
impulsan el
emprendimiento
5. Inclinacién
favorable dentrg
de la industria
Amenazas F+A D+A
1. Rechazo del 4.2. Entregar al cliente un3.1. Realizar
producto pon producto confiable quediversos programas
resgo a no sermuestre todos losde fidelizacion ds
seguro. estandares de calidad. | clientes con premios
2. Alto grado de y promociones
posibilidad de especiales.
nuevos 1.2. Aplicar las
entrantes. fuerzas de marketing
y publicidad.

Elaborada por: La Autora
4.8.Investigacion de Mercado

4.8.1. Método
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Para desarrollar la investigacion de mercado elqerd que se aplicara serd el
método cualitativo y el método cuantitativo.

Por el método cualitativo se desarrollaran tresegigtas a profundidad a
personas calificadas y expertos del en el temaico€don varios afios de experiencia.

El método cuantitativo sera usado mediante encyjepti@ permitira medir el
grado de aceptacion de los clientes potencialese selbproducto que se pretende
ofertar en el mercado, y poder conocer el preceoagtiarian dispuestos a pagar por el

mismo.

4.8.2. Disefo de la Investigacion

4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especifieo(Temas
que desean ser investigados)
Objetivo General
Determinar el nivel de aceptacion de los dos segpsaque la propuesta tiene
para la creacion de la empresa productora de pslsb monitoreo cardiaco para

personas con enfermedades cardiovasculares dentacciidad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

» Determinar el tiempo necesario y los recursoslaartien el desarrollo
de la pulsera mediante entrevistas.

» Estimar el precio aproximado que los clientes edisjpuestos a pagar
por la obtencion del producto.

* Determinar qué caracteristicas esperan los cliegtes posea el
producto.

» Conocer cuales son los principales canales o mediakstribucion.

» Conocer el rango de edad con mayor incidenciaademas cardiacos
en los entrevistados.

* Conocer cuales son las principales causas de lern@dades
cardiacas de los encuestados.

» Identificar si el producto es atractivo para logfpsionales en el tema
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4.8.2.2. Tamaho de la Muestra

Tabla 10 Tamaio de la Muestra

Tamano de la Muestra

Descripcion

Total

Porcentaje

Personas con enfermedad
cardiovasculares de la

poblacion de Ecuador

e<5,132,075.40

100%

Personas de la poblacién ¢
Guayaquil que sufre de
enfermedades

cardiovasculares

le

793,418

15,46%

Tamano de la muestra

384

Gréfico 12 Tamafo de la Muestra

Elaboradora por: La Autora

Nivel de Confianza:

Poblacion:

Calcular

Intervalo de Confianza:

Precisar Tamano de Muestra

*95% ' 99%

5

793418

Tamafio de Muestra preciso: 384

Borrar

Fuente: (Creative Research Systems, 2019)

Después de haber realizado el respectivo calcut geterminar la muestra

necesaria en linea en la pagina de Creative Rés8gstems, en total contamos con

una muestra necesaria de 384, contando con undevebnfianza del 95% y con un

margen de error del 5%.

4.8.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

Se ha seleccionado la técnica de recogida de datmliante encuestas
realizadas a personas, hombre y mujeres con erdadas cardiovasculares dentro de

la ciudad de Guayaquil, y para el analisis deflarmacion obtenida sera mediante la
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tabulacion que se la realizara por medio de laah@anta estadistica de Microsoft
Excel.

4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion,
Grupo Focal, etc.)
Como investigacion exploratoria se realizaran emdtas a expertos en el tema

como meédicos en medicina general, médicos en nmediotensiva, y expertos en
desarrollo e innovacion del producto con variossaf®mexperiencia que ayudaran con
informacion necesaria para la mejora el productosgupretende ofertar.

Entrevistas a profundidad

Entrevista #1

Se realizé una entrevista con una doctora espemiien medicina general
dentro de la ciudad de Guayaquil, con el propata@aonocer un poco mas sobre las
enfermedades cardiovasculares.
Preguntas:
¢, Cuantos afios tiene ejerciendo la profesion?
¢, Qué opinion tiene acerca de las enfermedade®easdulares?
¢, Cudles son los factores para contraer las enfadasedaardiovasculares?
¢ Las enfermedades cardiovasculares son, o puedeearsditarias?
¢, Qué se puede hacer para prevenir dichas enferestlad

¢Ayuda en algo al paciente el control de la prearterial?

N o gk~ wDbdRE

¢ Por qué cree usted que fallecen en su mayorigalientes que sufren un

accidente cardiovascular?

8. ¢La atencion tardia del paciente es una de laasa@smuerte por accidentes
cardiovasculares?

9. ¢Qué opinidn tiene acerca de la atencion que bahdeu-911?

10. ¢ Cudl es su opinién acerca de la propuesta detaltatanterioridad?

11.¢;Mejoraria la vida de los pacientes?

12.¢Qué funciones le agregaria a la pulsera?

13. ¢ Usted estaria dispuesto/a a adquirir el producto?

14. ¢ Quisiera que tuviera un disefio exclusivo?

15. ¢ Dénde quisiera encontrar el producto a la venta?
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Perfil del entrevistado

Nombre: Dra. Betty Bravo

Profesion: Médico

Tipo: Médico especializada en medicina general

Experiencia: 26 afios aproximadamente ejerciendo la profesion

El resumen de la entrevista realizada es el sitgiien

Indicé que las enfermedades cardiovasculares sgorabiema de
salud ocasionado por la pésima calidad de viddigne las personas,
el sedentarismo, y por las predisposiciones gaagtjcie tienen las
enfermedades cardiovasculares.

Menciond que las enfermedades no son hereditgr@as, si tiene
predisposicién genética, esto quiere decir qualgin familiar lo
tiene, las personas tienen la susceptibilidad ddeqe esta
enfermedad siempre y cuando reuna todos los factiereiesgo tales
como alto consumo de sal, sedentarismo, consumeodedas
chatarras, etc.

La Dra. afirmé que estas enfermedades no tienex) sur embargo,
se debe controlar para que la enfermedad no aveniema rapida.
Expresoé que el control de la presion arterial ayndaho al paciente,
acoto que €l no control de la presion arterial puechsionar otras
patologias.

Indicod que la mayoria de los pacientes fallecemri@aro cardiaco
ocasionado por la atencion tardia que le ofrecem gtras ocasiones
por negligencia médica.

Mencion6 que ella ha tratado con pacientes conrmeftades
cardiovasculares o hipertensivas, estos pacienésgqan sintomas
como frecuentes dolores de cabeza, nduseas, etc.

Asegura que las App no son nada confiables, exjstéseras que
miden la presién arterial y tampoco son fiables.

Agregdé que le encanta la idea que la pulsera temgaoton de
emergencia incluido ya que eso salvaria muchas.vida

Consideré que aparte de que mida las pulsacioresodzzoén, la

pulsera también registre la actividad eléctricareso que esto ultimo
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ayudaria a los paramédicos o0 reanimadores a satpeé ae estan
presentando.

* Menciond que le gustaria que la pulsera tengasafidiexclusivo.

* Indic6é que el producto lo quisiera encontrar a énta en las
principales cadenas de farmacias, también lo qaisaequirir de
forma directa.

* Afirmo que si, que el producto controlando la presiarterial

mejoraria la calidad de vida de las personas.

Entrevista #2

Se realiz6 una entrevista a un médico especialieedmedicina intensiva,
meédico especializado para tratar cualquier classtrgencia incluida los accidentes
cardiovasculares, se realizo dicha entrevista ic@s facadémicos para saber mas del

tema a tratar.

Preguntas:

¢, Cuantos afos tiene ejerciendo la profesion?

¢, Qué opinion tiene acerca de las enfermedade®easdulares?

¢, Cuadles son los factores para contraer las enfadasdaardiovasculares?
¢ Las enfermedades cardiovasculares son, o puedeersditarias?

¢, Qué se puede hacer para prevenir dichas enferastlad

¢ Ayuda en algo al paciente el control de la prearterial?

N o o bk DR

¢Por qué cree usted que fallecen en su mayorigalmentes que sufren un

accidente cardiovascular?

8. ¢La atencion tardia del paciente es una de laasaa@smuerte por accidentes
cardiovasculares?

9. ¢Qué opinién tiene acerca de la atencion que bahdeu-911?

10. ¢ Cudl es su opinidn acerca de la propuesta detaltadanterioridad?

11.;Mejoraria la vida de los pacientes?

12.¢:Qué funciones le agregaria a la pulsera?

13. ¢ Usted estaria dispuesto/a a adquirir el producto?

14. ¢ Quisiera que tuviera un disefio exclusivo?

15. ¢ Ddnde quisiera encontrar el producto a la venta?
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Perfil del entrevistado

Nombre: Dr. Roberto Briones Jiménez

Profesion: Médico

Tipo: Médico especializada en medicina intensiva

Experiencia: 35 afios aproximadamente ejerciendo la profesion
A continuacion, se presenta el resumen de la estaeealizada:

* Mencioné que las enfermedades cardiovascularela s@gunda causa
de muerte en el Ecuador, las enfermedades cardigdaass tienen
mucho que ver con la circulaciéon de la sangre.

* Indic6 que las causas de la hipertension son raukiles, recalco que
se debe a muchas causas tales como la mala aloitentael
sedentarismo, tipo metabdlicas y causas descorsocida

* Menciond que algunas de las enfermedades cardidaeass pueden
ser hereditarias y otras adquiridas.

» Afirmo que para prevenir estas enfermedades sealatiar el cuerpo
humano, realizar ejercicios fisicos, aerdbicos agtaa a mejorar el
riesgo sanguineo cardiaco y cerebrovascular, rexwai hacer 30
minutos diarios de ejercicios.

En segundo lugar, es la alimentacion seguia ddietebaja en azlcar,
grasas y sal.

* Indic6 que las enfermedades cardiovasculares swepibles, pero no
curables

* Menciond que el control de la presiéon arterial ayadevitar serias
complicaciones en la salud del paciente.

» Asegurd que la negligencia médica es la causa datenante un
accidente cardiovascular.

e Comenté que alo largo de la carrera él ha tratadaliversos pacientes
gue presentan esta enfermedad, también comentd griacipio de su
carrera eran problemas incontrolables, luego se [(dado
descubrimientos ayudando a controlar esta enfemnledeiendo que
los pacientes tengan una mejor calidad de vida.
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* Menciond que el biofitbag como mecanismo de preeenes muy
interesante para tener constancia en que situschio baja la presion
arterial del paciente.

* Indic6 que las funciones que agregaria seria faatr el pulso y que
tenga un mecanismo para poder comunicarse concadamiliares.

* Mencioné que el precio que estaria dispuesto argegeael producto
oscila entre los $40-$100.

« Comenté que los puntos de venta que le gustaré semia Fybeca y
Pharmacy’s.

e Mencioné6 que las personas que padecen de enferagedad
cardiovasculares busquen alternativas para cuidasatud porque

afirmo que es mas barato prevenir que lamentar.

Perfil del entrevistado

Nombre: Pedro Zambrano Soriano

Profesion: Ingeniero en Sistema Computarizado

Experiencia: 5 afios aproximadamente ejerciendo la profesion.

A continuacion se presenta el resumen de la esteergalizada al especialista.

 Menciono que la propuesta presentada de la pubberanedicion

arterial es muy buena y muy favorable para lasop@ss con riesgo a
sufrir de enfermedades cardiovasculares.

* Indico que las personas con enfermedades cardigaass no pueden
detectar un accidente o calamidad relacionadastareafermedad, con
el botén de emergencia en conjunto con la aplicgo@ra pedir ayuda
inmediatamente.

* Realizo una observacién acerca del boton de emgrgeammento que
el boton tendria que estar bien relacionado coa entidad o
aseguradora que vigile la actividad cardiaca quelrée la pulsera
brindado un soporte y dando mayor seguridad alricsahmomento
de usarlo.

* Menciono que la pulsera y la aplicacion deberian tdaer
mantenimiento y monitoreo continuo, para poder saieestan

funcionando de la manera adecuada.
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* Acoto6 que la medicion de la presion arterial variite cada individuo,
no a todos se puede definir como grave un cieviel die presion, esos
aspectos se deberian de analizar para determiear s#gura para el
usuario.

* Como conclusién el Ingeniero Pedro Zambrano indieola propuesta
es muy atractiva debido a que no existen prodwsitogares dentro del
mercado, y como observacion dijo que se deberieerhana
investigacion a fondo para poder crear un prodoetdiable y seguro
para los clientes.

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

Con la finalidad de obtener datos cuantitativodleseara a cabo encuestas
realizadas a las personas con enfermedades casdibaces.

4.8.2.4. Andlisis de Datos

Encuestas
Edad

Grafico 13 Resultados Encuesta Pregunta # 1

1. EDAD

m35-45 m45-55 55-65 65 —0 mas

Elaborada por: La Autora

En el analisis de los datos las personas indicaref83% tiene entre 35y 45
anos, el 22% se encuentra entre 45 y 55, el 15ksdmcuestados se encuentra entre
55y 65 afios y en el dltimo lugar con un 30% seaienican en un rango de edad de
mas de 65 afos.
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Género

Grafico 14 Resultados Encuesta Pregunta #2

% T\/Iujeg EI'\LFOFr{n(Bre

Elaborada por: La Autora

El 56% de las personas respondieron en las ensugs® es de género

masculino, mientras que el 44% respondio que ggdero femenino.

¢Padece usted de una enfermedad que afecte al comm26
Gréfico 15 Resultados Encuesta Pregunta #3

3. ¢PADECE USTED DE ALGUNA

ENFERMED-,%IID QL;ENQFECTE AL
CORAZON?

Elaborada por: La Autora
El 66% de las personas respondieron en las ensugetg si padecen de
enfermedades que afectan al corazon, mientrasl@4€respondié que no padece

de enfermedades al corazon.
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¢ Tiene usted alguan familiar o amigo que padezca denfermedades
cardiacas?

Gréfico 16 Resultados Encuesta Pregunta #4

4. ¢TIENE USTED ALGUN
FAMILIAR O AMIGO QUE
PADEZCA DE ENFERMEDADES
CARDIACAS?

mSi mNo

Elaborada por: La Autora
El 58% de las personas respondieron en las ensugstasi tiene a un familiar
gue padezca de esta enfermedad, mientras que elrd§86ndi6 que no tiene
familiares que padezcan de enfermedad al corazon.
¢ Practica o realiza diariamente alguna actividad fica?
Gréfico 17 Resultados Encuesta Pregunta #5

5. ¢PRACTICA O REALIZA
ALGUNA ACTIVIDAD FISICA?

mSi mNo

Elaborada por: La Autora
El 70% de las personas respondieron en las ensugst& no realizan o
practican alguna actividad fisica, por el contraeib30% respondié que si realiza o
practica alguna actividad fisica.
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¢, Qué clase de actividad fisica realiza?
Gréfico 18 Resultados Encuesta Pregunta #6

6. ¢QUE CLASE DE ACTIVIDAD FISICA
REALIZA?

M Ejercicios Fisiscos M Deportes M Aerobicos Ninguno

Elaborada por: La Autora

El 70% de las personas encuestadas indican queativar ninguna clase de
actividad fisica, de igual manera un 16% indica iipadiza ejercicios fisicos, un 10%
realiza alguna clase de deportes, y por otro lattbed 4% de los encuestados realiza
aerobico.

¢, Segun usted su alimentacion es la adecuada?

Grafico 19 Resultados Encuesta Pregunta #7

7. ¢SEGUN USTED SU
ALIMENTACION ES LA ADECUADA?

mSi mNo

Elaborada por: La Autora
El 56% mas de la mitad de las personas encuestadasmn que su
alimentacion no es la adecuada, mientras que el d&%s personas encuestadas

indica que su alimentacion diaria si es la adecuada
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¢, Qué opinidn tiene acerca de la atenciéon del ecul®l
Gréfico 20 Resultados Encuesta Pregunta #8

8. ¢QUE OPINION TIENE ACERCA DE LA
ATENCION DEL ECU 911?

M Excelente M Muybuena ™Buena Regular ® Mala

Elaborada por: La Autora

Los datos presentados indican que el 52% mas detda de las personas
encuestadas tienen una mala opinion acerca denai@b brindado por el ecu 911,
seguida de un 31% de las personas encuestadasdigeeque la atencion brindada es
mala, el 10% demuestra que la atencién es buenandi#a que es muy buena la
atencion, y solo el 3% del total de personas emadas indico que la atencién es
excelente.

¢,Ha escuchado acerca de las pulseras que miden tegi6n arterial?

Grafico 21 Resultados Encuesta Pregunta #9

9. ¢HA ESCUCHADO ACERCA DE
LAS PULSERAS QUE MIDEN LA

PRESION ARTERIAL?

mSi mNo

Elaborada por: La Autora

Los datos presentados nos indican que el 70% gefasnas encuestadas han
escuchado acerca de la presion arterial, mientuas eff 30% revela que no ha

escuchado acerca de la pulsera.
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¢,Doénde lo ha escuchado?
Gréfico 22 Resultados Encuesta Pregunta #10

10. ¢DONDE LO HA ESCUCHADO?

M Television M Periodicos

17%

0,
AmigosPeriZ) d iac&.fb
31% o 59

Elaborada por: La Autora

Segun los datos de las encuestas realizadas arkamps revelan que el 42%
ha escuchado sobre la pulsera en internet, el 3%migos, seguido del 17% por
medio de la television, y el 5% por medio de paddsly radios.

¢ Usted estaria interesado/a en adquirir una pulsergue mida la presion

arterial con boton de emergencia incluido para atetler emergencias?

Gréfico 23 Encuesta Pregunta #11

11. ¢USTED ESTARIA INTERESADO/A EN
ADQUIRIR UNA PULSERA QUE MIDA LA PRESION
ARTERIAL CON BOTON DE EMERGENCIA
INCLUIDO PARA ATENDER EMERGENCIAS?

M Totalmente interesado/a W Muy interesado/a

M Poco interesado/a Nada interesado/a

Elaborada por: La Autora
En el andlisis de los datos presentados indicaefjugl% de las personas
encuestadas estan totalmente interesadas en aétjphdducto, el 32% demostrd que
estan muy interesados, seguido por el 16% de tasm&s que estan poco interesadas,

y por ultimo un 8% de las personas que estan maeleesadas.
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¢, Cuanto estaria dispuesto/a a pagar por la pulsera?
Grafico 24 Resultados Encuesta Pregunta #12

12. ¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO/A A
PAGAR POR LA PULSERA?

mS60-570 mS70-580 mS80- 590 $90 - $100

Elaborada por: La Autora
El 62% de las personas encuestadas indicé quésedispuesto a pagar entre
$60-$70 por la adquisicion de la pulsera, el 17%haktr6 que estarian dispuesto a
pagar entre$70-$80, seguido por un 13% de las m@ssencuestadas indicaron que
estarian dispuestos a pagar entre $80-$90, miemael 10% indicé que estarian
dispuesto a pagar entre $90-$100.
¢En qué lugares quisiera encontrarlo a la venta?

Gréfico 25 Resultados Encuesta Pregunta #13

13. ¢EN QUE LUGARES QUISIERA ENCONTRARLO A
LA VENTA?

B Empresas de Seguros de salud B Cadenas de Farmacias M Venta directa

Elaborada por: La Autora
El 59% de las personas encuestadas indicO queeuecontrar a la venta el
producto en cadena de farmacias, mientras queel@@ustaria encontrar a la venta

el producto por medio de empresas de segurosly?elpor medio de venta directa.
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4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados
La investigacion demuestra que:
En la edad determinada por la muestra se puedestiemque de 35 — 45 afios
de edad es equivalente al 33%, seguido por un 3@4iene mas de 65 afios
de las personas encuestadas presentan enfermedediasas.
El género que padece de enfermedades cardiacasnpned el género
masculino con un 56%, mientras que el 44% es dergéamenino.
Méas de la mitad de los encuestados padece de atfad®s cardiacas, la
investigacion demuestra que el 66% la padece, rageqgtie el 34% indico que
no.
El 58% de las personas indic6 que tiene familiagee padecen de
enfermedades cardiacas, la demas persona demastndodgtiene ni conoce
familiares con esta enfermedad.
El 70% de la poblacién demostr6 que no realiza umagactividad fisica,
mientras que el 30% si la practica, entre las @ades que esta poblacion
realiza predomina los ejercicios fisicos con un 16%
El 56% de la poblacién no tiene una alimentaciéecadda, mientras que el
44% afirmo que si se alimenta adecuadamente.
En la informacion proporcionada se demostré qub2éb de la poblacion
indico que tiene una mala opinién acerca de lacaiardel ecu911, mientras
gue solo el 3% indico que la atencion es excelente.
El 70% de la poblacion tiene el conocimiento de existe en el mercado una
pulsera que mide la presion arterial e indica quaayoria la ha escuchado o
visto por internet.
La mayoria de la poblacién con un 72% demostroagiaria interesado en
adquirir la pulsera que mide la presion arterial.
El 62% determino que estaria dispuesto a paga mwoducto ente $60 y $70
y que los medios por el cual quisiera encontrax 2ehta seria por medio de

cadenas de farmacias.
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4.8.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Con los datos obtenidos mediante las entrevistdzaeas a especialistas en
el tema se llego a las siguientes conclusiones:

e La presente propuesta es aceptada por los esptagali

* El sedentarismo, la mala alimentacion, y la fakaegercicios fisicos
conllevan a que las personas sufran de enfermedaddiscas, ellos
indicaron que si las personas no cuidan de su galad un mejor estilo
de vida en un futuro seran mas las personas quezgad de
enfermedades al corazon.

» Los doctores aceptan la propuesta, la usariangmegdarian a sus
pacientes la pulsera que mide la presion artgr@atjue las personas
tendrian un control sobre su presion arterial

» Los profesionales expusieron que la pulsera ayadasalvar muchas
vidas.

« Elexperto es desarrollo de este tipo de pulsathsa que es una buena
propuesta que bien desarrollada puede ayudar aanej@stilo de vida

de muchas personas que padecen de enfermedadesascdlares.

4.8.4. Recomendaciones de la Investigacién de Mercado
Para las personas que quieran conocer mas soleenalpresentado en la

propuesta, se recomienda lo siguiente:
* Que el estudio de mercado se extienda a otrasdadak del pais.
» Para poder determinar cuales son las principalessigades y requerimientos

de los clientes se debe realizar una investigatédmercado mas a fondo.
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos
Elaborar un plan de marketing efectivo y eficaz geemita posicionar el

producto en la mente de los consumidores como emarhienta indispensable de uso
(control) de las personas con enfermedades castiolaes en la ciudad de
Guayaquil.
Objetivos Especificos
» Lograr un nivel de satisfaccién con el product@adeenos el 85% a partir
del primer afo.
e Captar el 10% del mercado potencial en el segmesttblecido para el
cuarto afio de funcionamiento
e Elaborar un plan de medio y un presupuesto de riiagken base anual.
« Definir estrategias adecuadas que permitan posicianpulsera como la
mejor desarrollada en el mercado nacional durahsegundo afio del

proyecto.
5.1.1. Mercado Meta

5.1.1.1. Tipoy Estrategias de Penetracion

Para poder realizar una estrategia efectiva defa@n@n de mercado, debemos
conocer el mercado al cual nos dirigimos, a sueregué consiste la penetracion de
mercado, Valifilo menciona que “La estrategia de tpecién en el mercado consiste
en incrementar la participacion de la empresa dérilalicion comercial en los
mercados en los que opera y con los productoslastues decir, en el desarrollo del
negocio basico. Esta estrategia se puede llevaba provocando que los clientes
actuales compren mas productos (por ejemplo, antaidos horarios comerciales),
atrayendo a los clientes de la competencia (pon@ bajando precios) o atrayendo
a clientes potenciales” (Valifio, 2016).

Por lo tanto, la empresa Salud y bienestar.ec usaghestrategia de
penetracion, en la cual tendrd como principal objetivo entraretrmercado de
pulseras de monitoreo cardiaco de manera inmedggaecrando asi ventas
sustanciales que permitan tener o ganar una eatién de mercado aceptable,

logrando asi, que las otras empresas pierdan salidaentas y el negocio pueda atraer
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nuevos clientes o clientes adicionales que suaesexnsibles al precio establecido.
Este tipo de estrategias suelen ser efectivas gseatipo de modelo de negocios,
debido a que los costes de fabricacion de distidbpusuelen disminuir a medida que
aumenta la demanda de productos. Healthy Hearbhaskiversificarse frente a las
propuestas que existen hoy en dia en todo el meeagdhtoriano, mostrando asi un
producto efectivo e innovador, en donde el cliesgesienta a gusto no solo por el

producto, sino por el servicio recibido por parda empresa.

5.1.1.2. Cobertura
Después de haber realizado una previa investigalg@dnercado, la cobertura

del producto sera en la provincia del Guayas, euldad de Guayaquil, debido a su
gran afluencia de personas y por mostrarse ateagtiva el desarrollo de la propuesta.
Ademas, se dara énfasis a las areas cercanas aciasmcentros de salud, lugares
comerciales, centros comerciales y mas, lo quei¢amdl facilidad de adquisicion del
producto. Se realizaran alianzas estratégicasamenas de farmacias como son grupo
DIFARE, en el cual se buscara posicionar el pradydograr que las personas vayan
y lo compren directamente en las farmacias. Ded&gdDifare se encuentran las
cadenas de farmacias como Pharmacy’s y Cruz Azuylrdpuesta se basara solo en
las cadenas Pharmacy'’s, ya que permiten entratatblecimiento y ver el producto.
Pharmacy’s cuenta con mas del5 sucursales dispsmblla ciudad de Guayaquil.

Grafico 26 Mapa de cobertura de Pharmacy’s en Gualya
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Elaborado por: La Autora
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5.2.Posicionamiento

La empresa Salud y Bienestar.ec, basada en elrolésale una pulsera de
monitoreo cardiaco para las personas con enferresdaadiovasculares, para poder
posicionar la pulsera dentro del mercado se diritps esfuerzos de marketing de
acuerdo a los factores que se presentaran a caaim

Clientes

Mujeres y Hombres entre un rango de edad de 35afi65, econ6micamente
activos/a, radicados en la ciudad de Guayaquil mpoezcan o estén propensas a
desarrollar enfermedades cardiovasculares. Sedavash este grupo debido a que la
estrategia es altamente diferenciada enfocadaag pstsonas cumplen con el perfil
requerido.

Clientes Corporativos

Empresas enfocadas a la salud, cadenas de farmaeiésisquen dar un valor
agregado a sus servicios ofrecidos y preocupadiassaud de sus clientes, dentro de
la ciudad de Guayaquil. Se considera a este gropdopexplicado anteriormente
debido a que estas empresas son las que buscaiopasisus servicios dentro del
mercado.

Atributos: Salud & Bienestarec. Ltda. Presentara a susteiam producto
como una herramienta necesaria que ayude a carieq@eesion arterial y que mejore
la calidad de vida de las personas con enfermedadeé®vasculares.

Ventaja competitiva: Healthy Heart es una pulsera que mide las pulsasio
del corazédn, la cual se especializara en persamrasmfermedades cardiovasculares,
por lo que como ventaja competitiva tendra mostraitmo cardiaco de la persona e
informar si hay alguna irregularidad e inconsisiz®n su ritmo cardiaco, a su vez si
presenta sintomas diferentes a los normales.

Simbolos Distintivos como parte del plan de marketing, se disefiafégm
y una marca que permita al consumidor reconocproelucto con solo distinguir la
marca, que busque crear empatia en los clientésaycdnocer que llevar un control
del ritmo cardiaco es fundamental en la salud @stno mercado meta, que sobresalga

frente a otros productos ofertados dentro del nderdae Guayaquil.
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5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

Se usara una estrategia de producto, por lo caestgu‘Un producto es un

conjunto de caracteristicas y atributos tangilflesna, tamafo, color...) e intangibles

(marca, imagen de empresa, servicio...) que el caohop acepta, en principio, como

algo que va a satisfacer sus necesidades”. Por tanimarketing un producto no existe

hasta que no responda a una necesidad, a un deseodencia actual es que la idea

de servicio acomparfie cada vez mas al producto, coeaio de conseguir una mejor

penetracion en el mercado y ser altamente compet{fbonzalez, 2018)

Por lo tanto, para que el producto muestre susficersey se presente a los

clientes de forma real se detallara los benefi@iosntinuacion.

Tabla 11 Descripcion del producto

Tipo de producto

Producto basico o esencial

Producto real

Clientes

Pulsera de féacil agarre, ajustable a la
mufieca del cliente, comoda y de estilo
formal, en presentaciones de tres colores
(negro, blanco y gris) capaz de

monitorear las frecuencia cardiaca de las
personas, mostrar la cantidad de pasos y
mostrar la hora actual.

Pulsera que permite conocer el ritmo

cardiaco de las personas. Y sus
frecuencias en todo  momento,

sincronizada a una aplicacion movil

capaz de conocer el historial de la

persona y su situacion actual de

frecuencias y mas. Permite conocer y
avisar al paciente de algun tipo de

irregularidad en su actividad fisica y asi

evitar posibles ataques cardiacos Yy

descuidos en su condicion fisica.
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Como producto aumentado sera la
facilidad que tienen las personas de
adquirir el producto, visitando su cadena
de farmacia mas cercana o contactando

Producto aumentado al negocio, dando un servicio eficaz y
optimo. Ademas de ofrecer una garantia
de seis meses de funcionamiento del
producto. Opciones de pago diferidos
con tarjeta o en efectivo.

Elaborado por: la autora.

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

El producto presentado no mostrara un empaqudisaéle y complejo para el
cliente, mas aun, mostrara un empaquetado senpithatico y facil de abrir para
comodidades del cliente, en el cual se encontemtaldel producto un cargador tipo
USB de la pulsera, instrucciones basicas del ptodwomo el encendido y otras
funciones adicionales y la incorporacién de la gnelscomo objeto principal del
envase. Ademas de que en la parte frontal del ptoge encontrara el logo y marca

de la empresa y una breve resefia de lo que comkzme del empaque.

Grafico 27 Prototipo de la etiqueta

12/01/19
el kit dentro

de la caja 08/01/20

incluye:
un cargador
puerto USB +

una pulsera
de monitoreo
cardiaco

instrucciones

de uso

TU PULSERA AMIGA!

Elaborado por: La Autora.
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Gréfico 28 Presentacion del empaque cerrado

Fuente: La investigacién

Gréfico 29 Presentacion de empaquetado sencillo

Fuente: La investigacién
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5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
Amplitud de linea: es aquella que mide la o las cantidades de praglucto

que se dispondra por parte de la empresa, en @ldeaSalud y Bienestar.ec se
ofertara un solo producto, llamado Healthy Hedrimismo que es la pulsera de
medicion de ritmo cardiaco.

Profundidad de linea Es aquella que tiene que ver con la variedad que
tendra un producto en especifico, la empresa ghbofen Unico producto como es
la pulsera de ritmo cardiaco, por lo que no modtvariantes dentro de su linea de
productos, pero ofertara disefios diferentes atégies, los clientes podran elegir

entre varios colores, dependiendo de los gustdssdaismos.

5.3.1.3. Marcas y Submarcas

Grafico 30 Logotipo de la propuesta

% S&B

Elaborado por: La Autora
Como marca principal del negocio se muestra S&B)d estas las iniciales
de salud y bienestar, sencillo practicos y teniededases colores rojo y blanco,
colores primarios y esenciales para demostrar lfemcpureza y delicadeza a sus
clientes, siendo llamativos para los clientes dedaca. EI simbolo del cuadrado con
las cuatro flechas apuntando hacia un mismo puméan un signo distintivo que

permite ser Unica al negocio
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Grafico 31 Logotipo del producto

"

/////////// /// /‘///

Elaborado por: la autora

5.3.2. Estrategia de Precios

5.3.2.1. Precios de la Competencia

La eleccion de una adecuada estrategia de presios @aso fundamental
dentro del «proceso de fijacién de precios» poegiablece las directrices y limites
para: 1) la fijacion del precio inicial y 2) losgaios que se irdn fijando a lo largo del
ciclo de vida del producto, todo lo cual, apuntdogro de los objetivos que se
persiguen con el precio. (Thompson, 2016). Poreesmportante manejar y conocer
los precios de la competencia, para asi adaptarotes de la empresa y, a su vez,
identificar la estrategia que seguira la empreasadose en reduccion de costos o de
diferenciacion.

Tabla 12 Precios de la competencia

Nombre Productos Precios
OMRON Tensiometro de  brazo S50
digital, tecnologia

Intellisense para dar

lecturas de presidn arterial

rapidas

APPLE Apple Watch, reloj $300-$600
inteligente capaz de medir

los pasos, pulsaciones y ver

aplicaciones.
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RIESTER Monitor ambulatorio para $750
presion arterial de 24hrs. Ri-
cardio

PERFECTH S.A. Equipo electrénico de uso Superan los $2000
médico y terapéutico

Elaborado por: La Autora.
Fuente: la investigacion
Después de haber analizado los distintos precias gl maneja en la
competencia, se constata que la competencia sdogios internacionales, donde los
margenes de venta son excesivamente altos. Pquégermitira tener una ventaja
competitiva. Ademas, son productos que cumplermmisma funcién, con diferentes

tamanos y orientados a diferentes tipos de mercados

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El mercado meta al que se dirige Healthy Hearinserdas aquellas personas
econdmicamente activas que vivan en la ciudad dey&yuil, enfocandose en las
personas que sufren de enfermedades cardiovas;ulgue permita prevenir
accidentes, de nivel socioecondmico medio y mettm @or lo tanto, su poder
adquisitivo e ingresos varian desde los $800 I#2060.

5.3.2.3. Politicas de Precio
La politica de precios es el medio a través ddl wna empresa determina los

precios al por mayor y al por menor de sus productservicios. Este concepto esta
muy relacionado con el de estrategia de preciassqn todas las actividades dirigidas
a la busqueda de precio 6ptimo de un productdpmeneral incluyendo los objetivos
globales de marketing, la demanda de los consuesdtms atributos del producto, los
precios de la competencia y de mercado y las temercondmicas. (Chain, 2015).
Las politicas de precios se basan en los costtabdeacion que se maneja dentro de
la empresa. Ademas, se tomara en cuenta los poidsantes del mercado y cuanto
valor agregado se le quiera dar al producto.

La pulsera de banda de medicion de ritmo cardiaaatenmdra un valor de 75

dolares al publico en general. En cambio, a lagmasl de farmacias se les dara un
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precio tentativo de 52 dolares, dandoles un 30 %omealel precio de venta
establecido.

Grafico 32 Politicas de precio

CLIENTE FINAL PVP $75
CADENA DE $52.50
SALUD&BIENESTAREC FARMACTAS 52.5
EMPRESAS DE $56.25
SEGUROS -0

Elaborado por: La Autora
5.3.3. Estrategia de Plaza

5.3.3.1. Localizaciéon de Puntos de Venta

La oficina de salud y bienestar estara ubicada eomha céntrica de la ciudad
de Guayaquil, debido a la alta demanda de coméeesigjue existen por la zona en los
horarios matutinos. Ademas, el producto sera caalmado de manera directa a los
clientes o0 a los centros de salud 0 aseguradosgsibdo asi que promocionen un plus
a los servicios que ofrecen, 0 a su vez podrancacsr a las instalaciones de la
empresa a retirar sus productos. También se lacatizen las distintas cadenas de
mercados existentes en Guayaquil, se realizardonmeaio con grupo DIFARE
permitiendo dar a conocer y llegar a los clienesnéinera mas efectiva. Pharmacy’s
es una de las cadenas de farmacias mas grandegsagaddil, pertenece al grupo
Difare y mantiene precios accesibles para el mercaeta. Consta con mas de 30
locales fisicos ubicados en la ciudad de Guayaquiémas de ofrecer servicios

adicionales, como facilidades de pagos, preciasitlacion y servicio a domicilio.
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5.3.3.1.1.  Distribucion del Espacio

El espacio fisico con el que contaran las instafes de la empresa “Healthy
Heart” sera de una superficie de 180 metros cuadramh el cual van a existir varias
areas establecidas para el desarrollo del prodaota, de recepcion de mercaderia,
division de materiales establecidos, area de codérealidad de los materiales, area
y secciéon de ensamblaje, control de calidad y delldel producto, area de
almacenamiento y distribucién del producto. Losmus que seran detallados a
continuacion.

Siguientes espacios individuales:

Area de recepcion de mercadertaesta area receptara toda la mercaderia
necesaria para la elaboracion del producto, emalse constara con un gerente de
logistica y asistente de recepcion de mercaderéaygados de supervisar y contar que
todo esté en orden y en buen estado. A su vensaraaon tres ayudantes de bodega,
encargados de la descarga de mercaderia y usesniéolgia.

Area de divisién de materiales establecidosina vez ingresada la mercaderia
a la empresa, esta pasara al area de division tiahes, encargada de separar los
materiales para su debido ensamblaje y funcionlemideno. Este sector contara con
un supervisor al mando y tres colaboradores endasgde separar y ver que todos los
materiales que provienen del area de recepciorae fisicamente bien.

Area de control de calidad de los materialesarea encarga de que los
materiales funcionen correctamente. Para estersgetontara con un supervisor de
calidad y dos ayudantes, encargados de probar l@aderia con ayuda de
maquinarias.

Area de seccion y ensamblajesector importante y fundamental en el
desarrollo de la pulsera de control cardiaco. Ea ssctor ingresara los materiales
previamente pasados la prueba de calidad, en dehgersonal, con ayuda de
maquinarias de ensamblaje, incorporara los matsnatrearan el producto final. Esta
contara con un gerente de area y con cuatro cadbas encargados de controlar la
ensamblada y de unir las partes correctamente.

Control de calidad y sellado del productouna vez el producto ensamblado
se redirigira al area de control de calidad fidahde se probara el producto final, ver
sus condiciones y respetando los términos de skEglridespués se sellara y

empaquetara de manera correcta para dirigirse ed de almacenamiento y

70



distribucién. Area establecida con un supervismaggado y tres colaboradores de
planta.

Area de almacenamiento y distribucion:area encargada de receptar el
producto final, almacenarlo y distribuirlo a loseates mayoristas y finales. Un
gerente de logistica y cinco colaboradores encasgdé la carga de los productos
finales en la zona de distribucion.

Ademas, dentro de las instalaciones de las cadienfasmacias, se encontrara
distribuido en los espacios de tecnologia y sopaitéado de los aparatos como

medidores de azUcar y otros aparatos electrénicos.

5.3.3.1.2.  Merchandising

Lo que respecta al Merchandising de la empresagsérara el alcance que la
misma tendra frente a los clientes y a las persm@esada por el producto. Por eso
Salud y Bienestarec hard alianzas estratégica®lbarmacy’s para poder exhibir el
producto de manera visible para que las personadgapuadquirir el mismo o
visualizarlo. Se imprimiran volantes y flyers ddommacion, donde estaran los
beneficios de una pulsera y las prevenciones gune &l producto usado de manera
eficiente.

En el caso de nuestros clientes directos, coma $asaempresas de salud y
cadenas de farmacias, la empresa buscara congtiagiones comerciales con las
empresas y no solo enfocarse en vender los pragjuao lo que realizaran contratos
gue permitan establecer relaciones por periodgesagn donde se respetara cada una
de las clausulas. Ademas, supervisaran las expast@ropuestas por cada una de las
empresas, ofreciéndolos incentivos y productosi@thtes por cumplimiento de
ventas generadas dentro de un periodo mensual,u permitira que los
establecimientos puedan generar mayores ingresosuo/ez ofertar productos a los
clientes finales.

Planes de fidelizacionseran esenciales a la hora de fidelizar al clieotela
marca, es por eso que la estrategia establecida porpresa sera con el propésito de
premiar el comportamiento de compra de sus cliefdegue produciran en ellos un
sentido de lealtad y fidelidad hacia la empresa.l®gue, las empresas que logren
distribuir mayor mercancia se les realizaran degogeen la adquisicion del producto,
se le entregaran promociones para sus clientesiywaz seran premiados por Salud y
Bienestarec.
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5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

El producto como tal serd expendido hacia el aidinial, y se creara dos canales
indirectos, dirigidos a las empresas de segurcaldel y la cadena de farmacias

Pharmacy’s.

Gréfico 33 Distribucion comercial de la propuesta.

Salud y

bienestar.ec Intermediario cliente final

Elaborado por: la autora

5.3.3.2.1. Canales de Distribucién: Minoristas, Mayoristas,
Agentes, Depdésitos y Almacenes.

El canal de distribucién manejado por la empresademanera directa y hacia
intermediarios, como seran las cadenas de farméaeigse hara que se entregue de la
empresa al cliente final, asi mismo cuando se negun aseguradoras, las mismas
seran consideradas nuestros clientes finales, @elgde la logistica que maneje cada

empresa sera diferente a la de la empresa.

5.3.3.2.2.  Logistica

La logistica manejada por el negocio sera realiciedaanera directa con sus
clientes finales y de manera indirecta, llegantiis @lientes o usuarios de las pulseras
por medio de los intermediarios.

Canal directo: por medio del canal directo las personas podramiade!
valor de la pulsera contactandose con la empraga\alor de precio de venta al
publico establecido, acercandose a las oficinda dmpresa y retirarlo

Canal indirecto: podra el cliente adquirir Healthy Heart por medm lds
compras que se realicen a través de nuestros edéros autorizados, la empresa se
encargara de surtir los productos que la mismagdedarrollar, asi como llevar las

pulseras de monitoreo cardiaco a las instalacienes caso de estar desabastecidos,
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ademas en caso de que se empleen entregas a dgra@sieEmpresas ya cuentan con

un servicio a domicilio implementados con un vadicional.

Gréfico 34 Canales de distribucién de Healthy Heart

CANAL DIRECTO

il N

Salud y
Bienestar.ec

Pharmacys ——| cliente final

Empresas de
salud.

Elaborado por: La Autora

5.3.3.2.3.  Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-
venta, Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

Politicas de pre venta:

Se preparara a todos los encargados de atendegetia en asistencia y
direccion de clientes, con el fin de que conozaanatratar de la mejor manera al
cliente y asi poder ofrecerle todas las comodidagesbusca el cliente al querer
adquirir el producto. Asi mismo se atenderan dagdagengan sobre el producto antes
de comprarlo.

Postventa: se realizaran encuestas para conocer el nivehtifascion del
cliente, buscando mejorar nuestros servicios diia,ay ayudando a nuestros clientes
con cualquier tipo de solicitud mostrada. Ademés;@nprobara la funcionalidad del
producto, buscando asi que al momento de compoeetsid en orden y no exista falla
alguna anterior o de fabrica.

Quejas, reclamaciones, devolucionesl gerente y administrador de la
empresa estara al pendiente de los reclamos ysgpejgarte de los clientes, por lo

que podra resolver inconvenientes y despejar dgdasjuieran ser atendidas en las
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oficinas de la empresa. Ademas, se basara lagaokti dar un trato agradable al
cliente, por lo que se le atenderad de maneraaetiisfa haciendo que el cliente salga
contento de las instituciones. Ademas, en casxidéreproductos defectuosos o que
cumplan fallas en el plazo de la garantia, seza@n cambios respectivos o se pasara
por el area de control de calidad de la empregsatalo asi, satisfacer al cliente con
un producto nuevo o a su vez solucionando sus qaras.

5.3.4. Estrategias de Promocioén

5.3.4.1. Promocién de Ventas

La promocion en ventas es una variable de la medelapromocion
(comunicacion comercial), consiste en incentivosalto plazo, a los consumidores,
a los miembros del canal de distribucion o a losipers de ventas, que buscan
incrementar la compra o la venta de un producteraigo. Para el caso de Healthy
Heart seréa dirigida al mercado meta establecida eiudad de Guayaquil, buscando
concientizar a las personas sobre las serias aggrsaas que pueden llegar a tener las
personas que sufren enfermedades cardiacas y dieveo un control adecuado de
su salud. Se realizaran descuentos especialesad@sas de farmacias, y a los clientes
gue compren mas de dos pulseras tendran descusuibos el precio final por
lanzamiento del producto en el mercado. Ademadralele las redes del negocio se
realizaran promociones del producto y sorteos paremento de las redes y
movimiento de las mismas. Todas las promocionegedtas realizadas por Salud y
Bienestarec estaran ligadas a todos los estabktios, por [0 que ninguna promocién

podra ser exclusiva y no sobrepasara el tiempmadt de un mes.

5.3.4.2. Venta Personal

Existirdn ventas personales dentro de las oficleda empresa se constaréa con
dos personas encargados de las ventas y explicdeiproducto en cada area, pero a
su vez se tendran un vendedor al grupo de farmdoiade |la afluencia de gente sea
mayor, con el fin de que estén pendientes de lestek y prioricen los envios a falta
de stock e indumentarias. A su vez los vendedarésip realizar demostraciones del
producto en instituciones en donde se realicen trasesxplicativas del producto y

donde se lo puede adquirir a la venta.
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5.3.4.3. Publicidad

5.3.4.3.1.

Elaboracién de Disefio y Propuesta Publicitaria:

Concepto, Mensaje

Gréafico 35 Post informativo.

Aecesorio Digilal

PULSERA
HEALT™ ™ AN
HEARTH

Su salud, nuestra mayor
preocupacion!

Elaborado por: La Autora

Tabla 13 Propuesta y concepto publicitario.

Concepto

Mensaje

Cliente

Empresa que ofrece un producto de
calidad y funcional para todas
aquellas personas que deseen medir
sus niveles cardiacos y evitar
enfermedades.

“Su salud, nuestra  mayor

preocupacion”

Elaborado por: La Autora
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5.3.4.3.2.  Estrategias ATL y BTL

Con el fin de adquirir mercado y poder alcanzardbgetivos de marketing
propuestos. La empresa buscara realizar estrai®&glag BTL, logrando asi mostrar
vias de interés por parte de los clientes solpeodlucto y mas, las mismas que seran
detalladas a continuacion.

ATL: como principal estrategia de inicio y conocimigrge pautara con el
diario El Universo a una semana antes la apertiraabocio, con el fin de que las
personas adquieran conocimientos, precios, segdagares donde podran encontrar
el producto y a su vez muestren interés en el gtodmpulsado. Dicho anuncio estara
en la seccion salud y belleza y se ubicara ententreiento A, con imagen de 9,6 cm.
Por 16.86 cm, lo que tendra un costo de $500 ddlarpauta.

Estrategias BTL: son todas aquellas estrategias que no son wadiess hoy
en dia, pero pueden buscar ser mas segmentadagigladi al publico en general.
Dentro de la propuesta se encontrara volantes, ai@spen redes sociales, alianzas
estratégicas y examenes o chequeos rapidos derewpst parte de un asesor y de la

pulsera.

5.3.4.3.3.  Estrategia de Lanzamiento

Para lanzamiento de la propuesta se realizaraampafia publicitaria a través
de las redes sociales mas influyentes de la agagalbuscando captar a los clientes
establecidos en el mercado meta. Ademas, se busarénedios tradicionales, como
son los periédicos vy revistas influyentes, debidgua Healthy Heart va dirigido a
hombres y mujeres de 35 a 65 afios de edad, perqaradavia leen secciones
informativas en los periodicos.

. Se realizaran alianzas estratégicas con persaiiagintes en el area de salud
y cuidados del Ecuador, para que den a conocestablecimiento, donde pueden
conseguirlo y redes sociales del negocio, perntitiecrear curiosidad y buscando
demostrar la importancia de prever este tipo daxaibnes cardiacas, a su vez se crea
una estrategia boca a boca entre los familiaresigas de los clientes.
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> Influencer #1.:
Nombre: Pharmacy’s
Tipo: Cuenta de Instagram (vinculado con Facebook yt&wyit
Nombre de la cuenta @Pharmacy’s_ec
Seguidores 14 k seguidores
Costos $350

Se pautara con esta cuenta debido a la cantidaggiedores que maneja,

llegando asi a un gran publico. A vez da a conlmseproductos que tiene en stock,

como lo sera la pulsera.

Grafico 36 Cuenta de Instagram Pharmacy’s.

+ 373 publicaciones 13.8k seguidores 957 seguidos
Pharmacy's

%> Ideas llenas de Salud
Q@ Mes de la Salud Digestiva
linktr.ee/pharmacys_ec

aidereh_f nando._cueva, stgav_7

a o

Mes dela ... Natural Baby Days Recompens...

Elaborado por: la autora.

> Influencer #2:

Nombre: Lidiana Goncalves

Tipo: Cuenta de Instagram (vinculado con Facebook yt&xyit

Nombre de la cuenta @saludconlidi

Seguidores 20 k seguidores

Costos $150

Licenciada en fisioterapia y kinesiologia con ma@.000 seguidores en sus

cuentas en Instagram, realiza consejos nutricisnalesus seguidores, rutinas de
ejercicios e incentiva a una vida activa, lo gu@face a la propuesta, debido a que se
pautara para recomendar rutinas y habitos salusladzlemas de que en cada post que

se paute usara la pulsera mostrando los benefjo®$a misma ofrece.
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Gréfico 37 Cuenta de Instagram

saludconlidi 22N Bl

971 publicaciones 20k seguidores 1,545 seguidos

Lidiana Gongalves

Recuperando lesiones, dolores y vidas
nvovd & Esposa$gAmiga feRunner
8 Lic. Fisioterapia-Kinesiologia
REALTHY and Happy LiFE Y
Hsaludconlidi@gm

www.saludconlidi.com

marfangelesrenos. carmaosceviches. crepesdelnino

@@gcﬁ’&z@%@@o

LifeStyle Condceme Fisio Consu.. Ricoy Sano Martina 2 Martina 1 Felicidad

Elaborado por: la autora.

» Se realizara campafas en redes sociales, crearubxtatva frente al
producto a ofrecer, creando conciencia y habithglahles, incentivando al
ejercicio diario y como cambiar hébitos, por magya#ios que sean, logran
ser fundamentales en la salud de las personas.

» Se busca informar a las personas sobre la impaatdecconocer un registro
cardiaco en sus vidas, y mostrar de caracter irgtivan en los centros de
atencioén y establecimiento del producto, se redizka impresion de volantes
para entregar a las personas que estén cerca.

5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de
Publicidad.
Por parte de la propuesta, no se contratara ntax@nson empresas externas o
planes de publicidad, debido a que todas las detiés y planes de medios seran
realizados por los socios y gerentes de la em@asambargo, se utilizaran diferentes

medios de comunicacién para llegar a los usuarios
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Grafico 38 Audiencia del universo

Nuestra audiencia

Trafico de eluniverso.com

| +12 millones
Usuarios Unicos | +5,1 millones

| +23 millones

18-24 2534 35-44 45-54 544 45

Tiempo de permanencia
00:03:12
Visitas por ciudad

=
Cuayagtl B8 BES
Cullts 3518,852
Cusrica T5a8 P67 Hombres  Mujeres
FrbBain BTABEL -
Podcivigi 216,808
Mnchals
Loja

55% 45%

Fuente: El Universo.

El Universo, periédico nacional, maneja una gradiencia que se muestra
tanto en sus medios digitales, como en los medigwesos. Ademas de que el
mercado que lee o usan sus medios suelen estdeatonercado meta al que trabajara
Healthy Heart. Ser& la mejor opcidén para pautanscér captar mercado a través de
sus diarios y plataformas. Por eso, se pautara section salud para que las personas
conozcan mas del producto y de sus distintos kmogefi

Una vez escogido el diario nacional El Universo,bsecara pautar en la
seccion Vida y estilo por 728 x 90 que se ubicaréaesntrada al sitio. Para este tipo
de banner, se mantienen paquetes de 600.000 impessal mes por un valor de $528
dolares incluyendo el IVA y sera seleccionado poreaes en el afio.
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Grafico 39 Tarifario del diario El Universo

‘ eluniverso.com @

CPM Desktop (Escritorio) CPM Mobile (Dispositivos méviles)
| ] '

DESCRIPCION DEL FORMATO

* Voot e IS flarmases n incluyen VA « Volores de ks farmates n Incliyen IVA

Elaborado por: La Autora.

Sabiendo que los medios impresos son una grarefpend llamar la atencién
de los usuarios, pero no la Unica, se ha decididtap o invertir en medios digitales y
redes sociales de gran afluencia en los mediosp gon Instagram y Facebook.

Detallando los dias a continuacion.

Tabla 14 Pautas por Instagram y Facebook.

LUNE MARTE MIERCOL JUEVE VIERNE SABAD DOMING

S S ES S S 0) 0]
PAUTAS 15:00 15:00- 15:00- 13:00- 13:00- 15:00- 15:00-
POR = 17:00 17:00 16:00 16:01 17:00 17:00
FACEBOOK | 17:00
PAUTAS 9:00 11:00 11:00 10:00 11:00
POR
INSTAGRA
M

Elaborado por: la autora.
Fuente: la investigacion.
Dadas a las investigaciones realizadas anteriogngara conocer los mejores
horarios de afluencia de usuarios en las redeteddié que las pautas dentro de las
redes seran dentro de esos rangos de horarioantimsi llegar a las personas al
momento que estén usando las redes sociales. kssnpe usan las redes, lo que
permitira que el dinero sea usado de manera carydas personas puedan conocer la

publicidad. Estas pautas tendran un costo mensus350.
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5.3.4.4. Relaciones Publicas

El gerente general se encargara de llevar lasoeks publicas de la empresa,
buscando asi, llevar una correcta relacion tanto los clientes como con los
proveedores, buscando estrategias de negociadiélagiones que permitan ganar-
ganar entre los proveedores-negocio y a su vezgiefrdo servicios optimos con los
clientes.

5.3.4.5. Marketing Relacional

El marketing relacional es la actividad del markgtjue tiene el fin de generar
relaciones rentables con los clientes. Esto pa&ttestudio de comportamiento de los
compradores con base en el disefio de estrategiesignes destinadas a facilitar la
interaccion con los mismos y brindarles una exper&ememorable. (Kotler & Keller,
Direccion de Marketing (142 edicion), 2012)

Los sistemas de manejo de relaciones con clieot@E@®rnan un conjunto de
herramientas que se utilizan en el Marketing Retadi siendo muy Utiles para
recolectar informacion de los consumidores y cocauma los mismos los beneficios
y soluciones que ofrece la empresa. (Kotler & KellRireccion de Marketing (142
edicion), 2012).

Para poder tener una correcta relacion con lostebede Salud y Bienestar.ec
se realizaran encuestas y se estudiara los comperni®s a través de las redes
sociales. Lo que permitira ver, saber y conoceemargias mostradas por el publico y
las deficiencias del producto. Ademas, se contstamayoria de los comentarios,
creando asi confianza y buscando ser un produ&sejypreocupa en la atencion de

sus clientes.

5.3.4.6. Gestion de Promocion Electrénica del Proyecto

5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce

Dentro de las estrategias de e-commerce que usaega@cio, de encontraran
las estrategias B2C y B2B, debido a que se buflegar tanto a clientes potenciales,
como empresas y negocios de salud que ayuderdésiribucion del producto.

B2C: se refiere a la actividad comercial entre un neggaun consumidor
individual. Como resultado, muchos negocios haabéstido su propia presencia en
linea para seguir siendo competitivos. Esto ha doreaportunidades para

consumidores, quienes pueden disfrutar la comodidaatdenar en linea mientras se
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ahorran los gastos de envio con ciertas tiendagiescdo o enviando 6rdenes a la
tienda en linea. (Eciclopedia de Negocios, 2018)tidede las propuestas de E-
commerce se buscara la venta directa, por lo qupdesonas podran contactar a la
empresas por las redes o sitio web, que permdiréobrdinacion de compra del

producto.

B2B: nos referimos a aquellos modelos de negocio equedas transacciones
de bienes o la prestacion de servicios se prodeica dos empresas. B2B se refiere
a la expresion business to business, es decirgdecio a negocio y se relaciona
principalmente con el comercio mayorista, aunquabtéan puede referirse a
prestacion de servicios y consumo de contenidésdfgz, 2018)

En este tipo de estrategias se buscara llegar adgscios, estableciendo
alianzas estratégicas en los pagos y cumpliendolamequisitos propuestos por

ambos.

5.3.4.6.2. Analisis de la Promocion Digital de los
Competidores: Web y Redes Sociales
Para la propuesta de creacion de una pulsera déomeancardiaco en la ciudad
de Guayaquil ya existen varios competidores quesjaaropciones iguales o de gama
alta en lo que se refiere a estos productos, dsexindirectos que mantienen relojes

parecidos, pero no iguales y ni nacionales, deladla continuacion.

Tabla 15 Caracteristicas de los competidores

Nombre Red social
Apple Inc. Instagram: @apple
Empresa de electronica niumero L Cuenta en Facebook: Apple

de celulares y artefactos de gama ¢ Mas de 16 millones seguidores en las
mantiene un reloj capaz de medir cuentas.
frecuencia cardiaca.
Omron > Manejo de pagina web
Empresa dedicada especificamentera Instagram: @ OMRON
la fabricacién de una gran variedad de Cuenta en Facebook: Omron

monitores de presion arterial.
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Riester >
empresa que se dedica a »

distribucion de productos y equipt >

meédicos, entre ellos podem
encontrar los medidores qt
comunmente son utilizados ¢
hospitales

Perfecth S. A
Empresa oferta en el mercado
ecuatoriano equipos, accesorios e
insumos médicos y hospitalarios en el

sector de salud.

Instagram: riestermexico
P&gina web inactiva

Mas de 600 seguidores en las redes

No manejan sitio web ni redes sociales.

Elaborado por: La Autora.

Fuente: la investigacion.

Grafico 40 Cuenta de Instagram de Apple

apple @ [ - R

483 publicaciones

apple
Everyone has a story to tell.

Tag #ShotoniPhone to take part.

16.7m seguidores

6 seguidos

binjaminbarr3to, los_enganados antocastroc y 15

S
e -~
: v o a
\

Em@ji Day Go O Day Disrupting ... @
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Ramadan
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Elaborado por: La Autora

Fuente: la investigacion



Gréfico 41 Cuenta de Instagram de Omron

OMRONLA
Electromedicina

Omron Healthcare es lider en equipos médicos para terapia y monitorizacion de salud
bit.ly/2EvnPNt

bk

Ganadores ... OmronDayar OMRON app

Elaborado por: La Autora.
Fuente: la investigacion.

Grafico 42 Cuenta de Instagram de Riester

riestermexico [HEZEEN B8 -

39 publicaciones 600 seguidores 197 seguidos

© Riester)
mm.f

Riester México
TEquipos para consultoria, clinica u hospital

B Mobiliario médico

Ainnovacién y teenologia

@Ofertas y promociones

4 5515771530

MxMéxico

www.riestermexico.com

Elaborado por: La Autora.

Fuente: la investigacion.

5.3.4.6.3.  Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del
sitio web y redes sociales

Segun lo propuesto en los incisos anteriores ydmakr ofertar un mejor
servicio, dicha propuesta implementard una pagieh de caracter informativo,
ademas de dirigir a una app sencilla que llevacamtrol de las personas y su historial
cardiaco, se presentara una resefa de la empragae lse oferta y donde encontrar
los productos de la misma

Pagina de inicio:

X ¢, Quiénes somos? ¢ Como podemos ayudarte? Buscamurioees

X Pagina informativa y casos de salud cardiaca.

X Conoce nuestro local

X Nuestros productos
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Secciones

. Inicio

- Nosotros

. Healthy Heart.

. Blog y descarga de la app

. Contactenos

Se crearan paginas de Instagram y Facebook respeeinte donde se
generara campafas de expectativa y luego crecimnignta marca a través de estas

redes. Por lo que se explicara con post informatéviméagenes saludables, ademas de
consejos diarios.

5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

Tabla 16 Cronograma de actividades
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Banner X X X X

cuadrado el
universo

Influencer#1 X X X X X X X X X X
Influencer#2 X X X X X X X X X X X
X

Pautasen X X X X X X X
Facebook
Pautasen X X X X X X X X X
Instagram

Paginaweb X X X X X X X X X X X X
Volantes X X X X X X

Plataforma
digital el
universo
Elaborado por: La Autora.

Fuente:la investigacion
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5.4. Presupuesto de Marketing

Tabla 17 Presupuesto de marketing

DETALLE DE GASTOS DE MES1 MES2 MES3 MES4 MES5 MES6
MARKETING
PUBLICIDAD
BANNER EL UNIVERSO $538.0 $538.0
0 0
REDES SOCIALES- | $350.0 $350.0 $350.0 $350.0 S$350.0 $350.0
FACEBOOK-INSTAGRAM 0 0 0 0 0 0
PAGINA WEB $400.0
0
MANTENIMIENTO DE LA | S100.0 $100.0 S$100.0 $100.0 $100.0 $100.0
APP 0 0 0 0 0 0
MANTENIMIENTO $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 S$30.00 $30.00
PAGINA WEB
VOLANTES $35.00 $35.00 $35.00
PLATAFORMA DIGITAL EL $628.0
UNIVERSO 0
INFLUENCER #1 $350.0 S$350.0 $350.0 $350.0 S$350.0 $350.0
0 0 0 0 0 0
INFLUENCER #2 $150.0 S$150.0 $150.0 $150.0 $150.0 $150.0
0 0 0 0 0 0
PROMOCIONES $1,000 $1,000 $1,000
.00 .00 .00
PLANES DE FIDELIZACION $1,100 $1,100 $1,100
.00 .00 .00
TOTAL GASTOS DE MARKETING | $2, 953 $2,708 $2,015 $2,618 S2,015 $2,080
.00 .00 .00 .00 .00 .00
DETALLE DE GASTOS  MES 7 MES 8 MES 9 MES10 MES11 MES12
DE MARKETING
PUBLICIDAD
BANNER  EL | $538.00 $538.00
UNIVERSO
REDES SOCIALES- | $350.00 $350.00 $350.00 $350.00 $350.00 $350.00
FACEBOOK-
INSTAGRAM
PAGINA WEB
MANTENIMIE | $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00
NTO DE LA APP
MANTENIMIE | $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00 $30.00
NTO PAGINA WEB
VOLANTES $35.00 $35.00 $35.00
PLATAFORMA $628.00
DIGITAL EL
UNIVERSO
INFLUENCER $350.00 $350.00 $350.00 $350.00 $350.00 $350.00
#1
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INFLUENCER $150.00 $150.00 $150.00 $150.00 $150.00 $150.00
#2

PROMOCIONE | $1,000. $1,000. $1,000.
S 00 00 00

PLANES  DE $1,100. $1,100. $1,100.
FIDELIZACION 00 00 00
TOTAL GASTOS DE | $2,553. $2,708. $2,015. $2,080. $2,553. $2,080.
MARKETING 00 00 00 00 00 00

Elaborado por: La Autora.

Fuente la investigacion.
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO
6.1. Produccion

6.1.1. Proceso Productivo
El proceso productivo es la secuencia de activelaglgueridas para elaborar

bienes que realiza el ser humano para satisfacernsuesidades; esto es, la
transformacion de materia y energia (con ayuda techologia) en bienes y servicios.

Ante lo expuesto se ha mencionado que la empredadieara a ofertar una
pulsera capaz de medir la frecuencia y las altenasi cardiacas con el objetivo de
prevenir la muerte por enfermedades relacionadasrakon, asi mismo se ofrecera
también un sistema de monitoreo a través de uneaagdn movil la cual permitira
visualizar el reporte diario de las palpitaciong®gibles alteraciones suscitadas, entre
otras funciones que permitiran auxiliar a la peasportadora de la pulsera ante algun
problema cardiovascular; por lo tanto, el procesodpctivo se sera de cuatro
diferentes maneras, el proceso de ensamblajegtdituy empacado de las pulseras,
el proceso de desarrollo de la App, el procesontleaesjamiento y suscripcion de la
App con la pulsera.

Proceso de ensamblaje, etiquetado y empacado de jadseras.

Antes de explicar el siguiente proceso es necesagecificar que la empresa
tercerizara la manufactura de los componentes agosara la elaboracion de la
pulsera, tales como: unidades de procesamientajlogdde memoria, controladores,
controladores de comunicacion externa USB, MicraSihsores cardiacos, sensores
de conectividad, sensores de ubicacion, generaderégcuencia fija, controladoras
de interfaces analOgicas, componentes periféricegyladores de voltaje, etc.

La adquisicion de estos materiales se realizagvég de convenios y contratos
con empresas productoras tanto nacionales comangxtas.

Fase 1. Ensamblaje

* El proceso inicia adquiriendo todos los componemnisesarios los cuales
llegan a 128 piezas aproximadamente, aunque pagexcal ensamblado es
automatizado la mayor parte del trabajo se reati@aualmente.

* Una vez reunidos los materiales necesarios, lasemad son ensambladas a

mano por el personal encargado, el primer pasdsteren fijar el eje principal
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del circuito integrado dentro de la esfera o cardaggo se fijan los conectores
de banda y se conecta la pantalla de visualizacion

El siguiente paso es colocar los sujetadores yuaségres dentro de la carcasa.
Luego se colocan los pulsadores y botoneras empddss laterales de la
carcasa.

Una vez concluido el ensamblaje de los compondntesores el personal
especialista del departamento de calidad compruple el dispositivo

funcione correctamente.

Fase 2:

Concluida la fase uno los dispositivos son envial@ea de ensamblado de
correa y sujetador,
Para luego volver al departamento de calidad destéevez se comprueba que

la elasticidad y agarre de la pulsera sea el dorrec

Fase 3:

Una vez concluido el ensamblado las pulseras somdas al area de
empagquetado y etiquetado.

Las pulseras son etiquetadas de manera manuaktapuen cartones.

Por ultimo, una maguina empacadora envuelve el gogdel producto para

dejarlo listo para la comercializacion.

Proceso de desarrollo de la App
Existen cuatro fases fundamentales para el delad®luna aplicacion movil.

Fase 1: Definicion y requisitos:

Durante esta fase, los conceptos, la funcionaligadsabilidad de la
aplicacion se definen. Dando como resultado el @gtacy las expectativas
de disefio.

Herramientas utilizadas: pizarras, papel y lapiz.

Fase 2: Experiencia del usuario y aplicacion de dfio de flujo de

trabajo

Durante esta etapa, se definen los flujos de tral®dj contenido y las

interacciones de la aplicacion.
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« Dando como resultado: Wireframes, maquetas y ppoi®t

« Herramientas utilizadas: pizarras, papel y lap#ysare de prototipos.

Fase 3: Disefio Grafico

« En esta etapa, los wireframes y maquetas se entedghsenador grafico,
que es responsable de la creacion de cada actigef® individual.

« Dando como resultado: Los activos de imagen y gildasstilo

« Herramientas utilizadas: software de edicién ddigpg, herramientas de

colaboracion.

Fase 4: Desarrollo

« Durante esta fase, la guia de estilo se le dasard#lador. Se debe tener en
cuenta, que no es sino hasta la etapa de desamwdkes después de la
concepcion inicial, que la aplicacién recibe slidad funcional.

+ Hasta este punto, el progreso del desarrollo seohaunicado en gran
medida a través de conceptos abstractos y las maagestaticas.

« Dando como resultado la Aplicacion Terminada (Ta20d.4).

Proceso de emparejamiento y suscripcion de la Appo la pulsera

« El cliente realiza la busqueda de la aplicaciofadienda de aplicaciones de
su teléfono inteligente.

» Descarga la aplicacion movil.

« Ingresa y visualiza las instrucciones de uso.

+ Acepta los términos y condiciones de uso.

« Ingresa los requisitos previos a la creacion deesfil (usuario, contrasefia y
codigo de fabrica de la pulsera, los cuales viemeel interior del carton con
el manual de funciones y demas datos importantes).

+ Crea su perfil.

+ Define su nueva contrasena.

+ Registro completo.
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6.1.2. Flujogramas de procesos

Son flujogramas de proceso la representacion grdéain proceso. Cada paso
del proceso se representa por un simbolo de flifgoedte que contiene una breve
descripcion de la etapa de proceso. Los simboldgcgs del flujo del proceso estan
unidos entre si con flechas que indican la direcd®flujo del proceso (Pleguezuelos,
1999).

El diagrama de flujo ofrece una descripcion visdal las actividades
implicadas en un proceso. Muestra la relacion sexakentre ellas, facilitando la
rapida comprension de cada actividad y su relacam las demas, el flujo de la
informacion y los materiales, las ramas en el mogcda existencia de bucles
repetitivos, el numero de pasos del proceso, l&agpnes interdepartamentales.

Facilita también la seleccion de indicadores degso (Pleguezuelos, 1999).

Grafico 43 Proceso de ensamblaje, etiquetado y esdpade las pulseras.

«Adquisicién de
componentes.

Fa Se 1 *Ensablado Manual.

ecomprobacion

| «Correay

Sujetador
Fa S e 2 «Elasticidad y

Agarre

Etiquetado
Fa se 3 «Embalado

Elaborado por: La Autora
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Grafico 44 Proceso de desarrollo de la App

» Definicién

st * Requisitos

» Experiencia del usuario

heeele * Aplicacion de disefio de flujo

/

Fase 3 * Disefno Grafico

Fase 4 * Desarrollo

Elaborado por: La Autora

Grafico 45 Proceso de emparejamiento y suscripgdla App con la pulsera

Busqueda d Instrucciones
la App ﬁ DB de uso
: Ingreso de Terminos y
Crea su perfil nglla%i%ge | e P
| .
Nueva Registro
contraseina completo

Elaborado por: La Autora
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6.1.3. Infraestructura

La infraestructura de la empresa se encontrardidevien dos secciones en la
primera seccion se encontraran, la recepcion dparniamentos de recursos humanos,
contabilidad, marketing y ventas y gerencia, mangue en la segunda seccién se
encontrara la planta de ensamblaje y calidad daedencontraran las areas de
recepcion de materia prima, division de materialemtrol de calidad de los
materiales, seccion de empaque y control de caliga@mpaque. Donde sus

colaboradores podran ejercer sus actividades lkesora

Graéfico 46 Infraestructura de la Compaiiia

Elaborado por: La Autora
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6.1.4. Mano de Obra

La empresa ha disefiado un organigrama en el cymesentan las jerarquias
del personal que laborard en las instalacionesadmi$ma, dichos colaboradores

gozaran de un sueldo justo y con todos los beosfmue les otorga la ley.

6.1.5. Capacidad Instalada

La empresa tendra dentro de su empresa una pkwetassdmblaje y calidad en
la cual se instalara la maquinaria requerida t@d@so: una prensa de banco giratoria
reforzada irwin 5 pulg, una maquina de soldar, enmntos de ensamblaje,
microscopio binocular, embaladora, empacadora, etc.

En la planta también se encontraran perchas yagrde diferentes tipos las
cuales ayudaran a que el almacenamiento de laieptena y del producto terminado
se mantenga de una manera mas organizada y segura.

La empresa con dicha maquinaria e infraestructigtalada y disefiada para el
procesamiento y ensamblaje de las pulseras tendsd capacidad maxima de
produccion de hasta 3.000 unidades por mes ,siargimia produccion se basara en
la cantidad de pedidos y demanda que tenga la empgherante sus operaciones
productivas, para el estudio presentado en esfauesta la empresa iniciara sus
actividades econdmicas con una produccion mengubi8d1 unidades por el mes del
afo, pero es necesario indicar que dicha produgmdria tener variaciones debido al
comportamiento de los compradores en el mercado.

A continuacion se detallara la produccion de la rexsgo

Produccién por Produccién por Produccion por | Produccién por
mes semana dia hora
1.728,14
Und. 432.03 Und. 86.40 Und. 10,8 Und.

6.1.6. Presupuesto

En el estudio financiero de esta propuesta selaedal mejor manera la
inversion requerida, sin embargo, se presenta @incacion el resumen de dicho

estudio.
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Tabla 18 Presupuesto

Total de Inversion Inicial

Requerida S 120.587,27
Financiamiento

70% Prestamo a Bancos S 84.411,09
30% Aporte del Propietario S 36.176,18
Total S 120.587,27

Elaborado por: La Autora

6.2. Gestion de Calidad

6.2.1. Politicas de calidad

La empresa busca ofertar un producto de calidas &lentes, por lo que es
importante alcanzar los estandares de calidad riegse por tal motivo la companiia
ha establecido dentro de la empresa politicasagudaran a alcanzar los estandares
de calidad a continuacion se detallaran las pafitae calidad:

Colaboradores
* Realizar evaluaciones continuas del personal.
» Establecer reglamentos y politicas del buen corapuvento del personal
dentro de la compafiia.
» Talleres educacionales.

» Capacitaciones de riesgos laborales y fuerzas regayor

Clientes

* Reglamentos que ayuden a con la seguridad de deiwesda usuario de
la aplicacion.

* Rapida atencion ante quejas o reclamos que presestelientes.

6.2.2. Procesos de control de calidad

La compafia estarda comprometida con la mejorarammtile cada uno de sus
procesos, modelos y tecnologia de sus productosl@anjetivo de ofertar un producto

gue cumpla con los mas altos estandares de caliseguridad.

6.2.3. Presupuesto

Ya que la empresa se encuentra en su periodo aacidn no se tomara un

presupuesto establecido para la inversion de ppeakscalidad en los primeros afios,
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pero se espera que al alcanzar sus metas finamgiesa posicione en el mercado

considerara la certificacion Internacional ISO 9(@8istema de Gestion de Calidad

Basado en Procesos) la cual esta enfocada a lectmidn de la calidad en una

organizaciéon mediante la implementacion de un neeto&istema de Gestion de la

calidad (SGC) que permiten a una empresa demastreapacidad de satisfacer los

requisitos del cliente y para acreditar de estaddpd ante cualquier parte interesada
(Normas-ISO, 2002).

6.3. Gestibn Ambiental

6.3.1. Politicas de proteccion ambiental

Colaboradores

» Crear una cultura de ahorro de energia en el parson

* Reducir el consumo de papel.

e Sustituir el papel por medios digitales.

» Utilizar focos e implementos eléctricos que apartacon el ahorro de
energia.

» Desecho responsable de la basura generada enfesamgspecialmente
con los residuos de materiales utilizados en elrabtaje y los elementos
tecnoldgicos dados de baja al final de su vida util

Clientes
+ Campafias ambientales dirigidas a los clientes \&#édrale correos

electrénicos o mensajes que se podran visualizavés de la App.

6.3.2. Procesos de control ambiental

La compafiia velara por el cumplimiento de cada dealas normas
establecidas, mismas que van a ser monitoreadgeywssadas por el jefe/a de RRHH

o por la persona que RRHH designe.

6.3.3. Presupuesto

No se ha establecido un presupuesto ya que la hgrehaumplimiento de las

mismas esta dentro de la responsabilidad del pardera empresa.
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6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de proteccion social

Colaboradores
» Serd de responsabilidad del personal de la compa&Sigetar las
politicas internas y los reglamentos de comportatoiestablecidos, los
cuales ayudaran a mantener el orden laboral dapaesa.
Clientes
 La empresa y el personal que labora en ella tegaeagarantizar la
rapida accion ante posibles quejas o reclamos, @ledeberan
responder de manera efectiva ante preguntas, d@ugsagerencias que

tengan los compradores.

6.4.2. Presupuesto

Ya que la empresa se encuentra en su periodo aacidn no se tomara un
presupuesto establecido para la inversion de poeas responsabilidad social en los
primeros afos, pero se espera que al alcanzaretas financieras y se posicione en
el mercado se tomara en cuenta la aplicacion deef@ficacion OHSAS 18001
reconocida internacionalmente, que establece ¢psgi€os para la implementacion de
un Sistema de Gestibn de la Seguridad y Salud effrabajo en aquellas
organizaciones que voluntariamente lo deseen.&stema de Gestion de Seguridad
y Salud Ocupacional esta orientado a la identifcag control de riesgos y a la
adopcion de las medidas necesarias para prevenapdaicion de accidentes
(ISOTOOLS, 2016).
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6.5. Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama
Grafico 47 Organigrama

Gerente
General
RRHH Marketing & || contabilidad Calidad y
Ventas Muestreo
Gerente Gerente \— Ceaiaday Gerente
General ‘
Col. .
Polifuncionales Analista 1 Asistente 1
Conserje Vendedor 1 Supervisor 1
Vendedor 2 Supervgl'sor 2y

Elaborado por: La Autora

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente General

Sexo:Hombre / Mujer

Edad: 22 a 45 Afios

Habilidades: Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordimanalizar,
calcular y deducir el trabajo de la empresa, adedeasontratar al personal
adecuado, efectuando esto durante la jornadalokgdra

Conocimientos: Administracion de empresas, mercadotecnia,
Contabilidad y Auditoria.

Formacion Académica: Tercer nivel de Educacion en: Licenciatura de
Emprendedores, Ingenieria en Administracion de Esgy e Ingeniera

Comercial.
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Gerente de Recursos Humanos.

Sexo:Hombre / Mujer

Edad: 22 a 45 Afios

Habilidades: Identificar y gestionar las plantillas de persomalbilidad
para reclutar y gestionar el personal, Administfgrersonal existente.

Conocimientos: Administracion, Contabilidad y Mercadotecnia.

Formacion Académica:Estudios de tercer nivel de educacién: Ingenieria

en Administracion de Empresas, Ingeniera Comeregtologia Organizacional.

Gerente de Departamento de Marketing y Ventas

Sexo:Hombre / Mujer

Edad: 22 a 45 Afios

Habilidades: Tener la capacidad de liderazgo, experiencia sarddlo
de estrategias de marketing y ventas, y Orientaxi@sultados.

Conocimientos: Administracion de empresas, Contabilidad y Audapri
Marketing y ventas, publicidad, Conocimientos equae Office (Excel, Word,
Outlook) « Inglés Avanzado

Formacion Académica: Estudios de tercer nivel de educacion en:

Licenciatura en Mercadotecnia y Ventas

Gerente de departamento de calidad.
Sexo:Hombre / Mujer
Edad: 22 a 45 Afios
Habilidades: Liderazgo, Orientacion a resultados, Gestion dépeg,
Organizacion, Planeacion y Adaptabilidad
Conocimientos: Tener conocimientos en Gestion de procesos y chlida
Formacion Académica:Estudios de nivel superior en Ingenieria Gestion

de procesos industriales, Ingenieria en calidad.
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Contador.
Sexo:Hombre / Mujer
Edad: 22 a 45 Afios
Habilidades: Vocacion e interés por la contabilidad, capacidadmilisis
y sintesis, interés por la investigacion, capacidaduestionamiento y critica,
basqueda constante de la superacién, disposiciém gdatrabajo en equipo,
capacidad para el trabajo bajo presion, agilidagetesamiento, habilidad para
negociar, capacidad de retencion, responsabilid¢adyromiso social, capacidad
creativa y de innovacién, capacidad de organizaadé@sempefarse con ética,
actualizarse de manera continua, calidad en eicsgrdesarrollar y difundir el
conocimiento, combinar conocimiento con otras argmeponer y efectuar
soluciones.
Conocimientos: Contabilidad, Auditoria y Tributacion.
Formacion Académica: Estudios de tercer nivel en: Contabilidad
Publica Autorizada (CPA), Auditoria y Tributacion.

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Respsabilidades, y
Derechos

Tabla 19 Manual de funciones

Cargo Nivel Interacci | Responsabilidades Derechg

ones S

Tomar decisiones Yy
delegar trabajaos Yy
actividades a
Interacci6 | personal.

n: la - Salario
Administrar los
Gerente interaccié digno,
recursos y resolver los
General | Primer | n entre los fijo y
problemas que
0 participan acceso a
competan con sy
tes de Ia : todos
presencia y  sus
compafia - beneficio
conocimientos.
sera de . .. . | ssociales
Liderar, dirigir
forma

supervisar, planificar,

directa .
controlar y monitorear
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todas las actividade
que lleve a cabo |

empresa.

Generar acciones

actividades que

contribuyan a mejorar

y

D
L

|

|

Gerente | el ambiente laboral de
Gerente general: | la compaiiia.
de Segun | sera todg Realizar las nGminas lySalario
RRHH do el roles de pago de lgsdigno,
personal | empleados. fijo y
de trabajo Supervisar y| acceso §
que proporcionar todos
contrate la informacién  acerca beneficio
empresa. | del  trabajo  que s sociales
realizan todos lo$
trabajadores de I
empresa.
Encargado de generaSalario
y crear un plan dedigno,
Gerente | marketing que ayude [&fijo y
general, | aumentar el acceso 3
Gerente gerente V| porcentaje de ventagtodos
y analistas | de la empresa. beneficio
Analista | Segun | de Elaborar y planificar s sociales
de do departame presupuestos para
_ promocionar la marca
marketin hto, dentro del mercado
g y clientes | dando a conocer al
Ventas del publico el productg
segmento ofertado.
de
empresas.
Registro de asientgsSalario
Gerente | contables de ladigno,
general, | compafiia. fijo y
Contador gerentes acceso 3

|
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Segun | analistas | Gestion de todos
do de ?r?blEJtZ(r:iigg.es beneficio
departame s socialeg
ntos. Elaboracion de
o0rdenes de pago
ordenes de egreso.
Elaboracion de
estados financieros.
Gerente Manejo del| Salario
y Gerente | inventario, gestores dedigno,
supervis general, | calidad de los fijo y
ores de gerentes y dispositivos, analistasacceso a
Departa | Segun | analistas | de errores| todos
mento de| do de ensambladores debeneficio
calidad y departame piezas y controladoress sociales
ensambl ntos de procesos.
aje
Gerente | Recepcién y Salario
de RRHH,| atendimiento a lasdigno,
gerente V| personas que lleguen dijo y
analista | las estaciones de |aacceso &
Recepcio| Tercer | del compainia. todos
nista 0 departame beneficio
nto de| Respuesta rapida ante ¢ cigled
publicidad los problemas, quejds
y ventas y reclamos que
presentan los clientes.
Salario
Todo el| Tener limpia vy digno,
Conserje| Tercer | personal | cuidada lag fijo y
o] de la| instalaciones de laacceso &
empresa | empresa, tales comaodos
oficinas, bafios, etc. | beneficio
s

|

|

Elaborado por: La Autora

Fuente: La investigacion
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO --
EINANCIERQ -
TRIBUTARIO
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1.Inversion Inicial
Para la realizacion del negocio y la implementadi@éta planta de la empresa,

en donde se constara con maquinarias, personahgdmversiones necesarias para
el desarrollo de Healthy Heart, pulsera de monitacardiaco, se requerira una
inversion inicial de $03.218,00, los mismos que estan divididos en inversion fija,

diferida y corriente.

7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.1.1. Fija

Para la inversion fija, se adquiriran activos fijescesarios para el desarrollo del
area de departamentos necesarios para el funcienemde la empresa. Ademas, se
adquiriran maquinarias necesarias para el proaedeshrrollo del producto, la misma
que tendra un valor de $35,435.30. Detalladanéiragacion.

Tabla 20 Inversion en activos fijos

OBJETO VALOR UNIDADES TOTAL
UNITARIO
Gerencia
Computadora $500.00 1 $500.00
Silla Ejecutiva $86.00 1 $86.00
Mueble (Sofd) $128.00 1 $128.00
Escritorio con $114.00 1 $114.00
archivadores
Impresora $211.00 1 $211.00
Total de $1,039.00
Area
Dep. Recursos
Humanos
Escritorio con $100.00 1 $100.00
archivadores
Computadoras $575.00 1 $575.00
Sillas de Oficina $62.00 1 $62.00
Recepcién $125.00 1 $125.00
Impresora $230.00 1 $230.00
Total de $1,092.00
Area
Recepcion
Modulo Ejecutivo $125.00 1 $125.00
Muebles (Sofas) $62.00 2 $124.00
Computadora $550.00 1 $550.00
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Dep. Contable

Dep. Marketing y

Ventas

Sala

Capacitaciones

Barfios

Otros Activos

de

Silla de Oficina $62.00
Tv $185.00
Escritorio con $114.00
archivadores

Computadoras $180.00
Sillas de Oficina $62.00
Archivador Grande $75.00
Impresora $180.00

Escritorio para dos $186.30

Computadoras $575.00
Sillas de Oficina $62.00
Archivador Grande $25.00
Impresora $230.00
Mesa General $80.00
Sillas con espaldar $30.00
Pizarra $50.00
Proyector $300.00

Baterias Higiénicas $123.00
Urinarios $48.00
Dispensadores  de$38.00
Suministros

Lava Manos $42.00
Cuadros $25.00
Adornos $20.00
Floreros $10.00
Sistema $1,500.00
Acondicionador de

Aire

Instalaciones $400.00
Eléctricas

Adecuaciones $500.00
Plegables

Sistema de camaras$300.00
de seguridad
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Total
Area

1
1
1
1

Total
Area

PR Py e

Total
Area

1
6
1
1
Total
Area

Total
Area

P ooy

$62.00
$185.00
de $1,046.00

$114.00

$575.00
$62.00
$75.00
$230.00
de $1,056.00

$186.30
$1,150.00
$248.00
$25.00
$230.00
de $1,839.30

$80.00
$180.00
$50.00
$300.00
de $610.00

$123.00
$96.00
$38.00

$84.00
de $341.00

$50.00
$160.00
$50.00
$1,500.00
$400.00

$500.00

$300.00



Equipos
magquinarias
elaboracién

y
de

Extintores $49.00

Entenalla / Prensa De $136.00

Banco Giratoria
Reforzada Irwin 5
Pulg

Maquina De Soldar $250.00
Inverter Mma 160a

Marca Ingco

Cautin Industrial $  8.00
Pistola Suelda Cautin

Electrénica
Microscopio $
Binocular 450.00

Profesional Amscope

40x-2500x Laborat

Bobina Cable Solido $

Pandit Cat 6a 30595.00

Metros

Mesas de trabajo de 3 $

metros. De A.l. 300.00

Montacargas $

Apilador Elevadores 8,000.00

Hidraulicos

Manuales 2000 Kg

Multimetro $
45.00

Set de herramientas $

de manejo de 300.00

tecnologia

medidores de $
electricidad manual 35.00
Vitrinas de $
almacenamiento 700.00
grandes

Pulidora Industrial $
Makita 7 Pulgadas 245.00
1200w Modelo

9227¢

Prensa Hidraulica 20 $
Toneladas Producto300.00
Nuevo

Adecuacion e $
implementacién de 6,800.00
departamentos
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Total

3

3

15

total

$294.00
$3,254.00

408.00

750.00

120.00

$
1,800.00

190.00

$
1,200.00

$
8,000.00

225.00

900.00

$
175.00

$
3,500.00

$
490.00

600.00

$

$
6,800.00

$
25,158.00



Total $35,435.30
Inversion
Fija

Elaborado por: la autora

7.1.1.2. Diferida

La inversion diferida consiste en todas las acdonecesarias para el
desarrollo de la empresa, pero que se incurriréan v@z 0 al comienzo de las
actividades del negocio. En el caso de Salud &&itarec. Se incurrirdn en los gastos
de constitucién y funcionamiento de la compafiacadcion del local y desarrollo de
la aplicacion para el control e historial de laspeia.

Tabla 21 Inversion diferida

Inversion Diferida

VALOR

GASTOS DIFERIDOS UNITARIO UNIDADES | TOTAL
Constitucion de la compaiiia $800.00 1| $800.00
Tramites en linea para constitucién de

empresa. $366.00 1| $366.00
Registro de la marca $400.00 1| $400.00
Registro del lema comercial $400.00 1| $400.00
Busqueda fonética $16.00 1| $16.00
Permisos Municipales y Bomberos $54.00 1]  $54.00
Desarrollo de la aplicacion $4,000.0¢ 1|$4,000.00
adecuacion de la planta $2,500.0¢ 1|%$2,500.00
Total Inversion Diferida $8,536.00

Elaborado por: La Autora

7.1.1.3. Corriente
Dentro de la inversion corriente detallada en Igppesta, se considerara el

capital de trabajo necesario para el desarrollgpdmducto por los proximos cuatro

meses. Dentro del mismo se consideran todos léssch®s que son necesarios para
las actividades de la empresa. Ademas, se considetas gastos que son de
importancia para la venta y distribucién del pradwen el mercado.

Tabla 22 Inversion corriente

Inversion Corriente

GASTO DETALLE TOTAL
Costos Fijos Capital de Trabajo 4 meses $59.246,7(
Total Inversién Corriente $59.246,7(

Elaborado por: La Autora
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7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

Salud & Bienestarec tendra dos fuentes de finaner@m necesarias para el
correcto desarrollo, las mismas que seran a trdgéanciamiento a una entidad
bancaria, y por recurso propio. La entidad bancsera Produbanco, aportando con

un 70 % del financiamiento necesario y el 30% reastk aportara los duefios.

7.1.2.2. Tabla de Amortizacién
El banco Produbanco ofrece una tasa del 16 % d@eémtanual que sera

amortizada mensualmente. A continuacion, se ddsatlEbla de amortizacion.

Tabla 23 Amortizacion Inversion Bancaria

PAGOS BANCARIOS

n abono intereses pagos saldo

0 S 72.252,60
1S 794,55 S 960,96 S 1.755,51 S 71.458,05
21(S 805,12 S 950,39 S 1.755,51 S 70.652,94
3(15S 815,82 S 939,68 S 1.755,51 S 69.837,11
410S 826,67 S 928,83 S 1.755,51 S 69.010,44
5[5 837,67 S 917,84 S 1.755,51 S 68.172,77
6(S 848,81 S 906,70 S 1.755,51 S 67.323,96
7015 860,10 S 895,41 S 1.755,51 S 66.463,86
81S 871,54 S 883,97 S 1.755,51 S 65.592,32
91S 883,13 S 872,38 S 1.755,51 S 64.709,19
10( $ 894,88 S 860,63 S 1.755,51 S 63.814,32
11( S 906,78 S 848,73 S 1.755,51 S 62.907,54
12| S 918,84 S 836,67 S 1.755,51 S 61.988,70
13( S 931,06 S 824,45 S 1.755,51 S 61.057,65
14 S 943,44 S 812,07 S 1.755,51 S 60.114,20
15| $ 955,99 $ 799,52 $ 1.755,51 $ 59.158,22
16| S 968,70 S 786,80 S 1.755,51 S 58.189,51
17( S 981,59 S 773,92 S 1.755,51 S 57.207,93
18| $ 994,64 $ 760,87 $ 1.755,51 $ 56.213,28
19( S 1.007,87 S 747,64 S 1.755,51 S 55.205,41
20| $ 1.021,28 S 734,23 S 1.755,51 S 54.184,14
21 S 1.034,86 $ 720,65 $ 1.755,51 $ 53.149,28
22| S 1.048,62 S 706,89 S 1.755,51 S 52.100,66
23| S 1.062,57 S 692,94 S 1.755,51 S 51.038,09
24| S 1.076,70 $ 678,81 $ 1.755,51 $ 49.961,39
25( S 1.091,02 S 664,49 S 1.755,51 S 48.870,36
26| S 1.105,53 S 649,98 S 1.755,51 S 47.764,83
271 S 1.120,24 $ 635,27 $ 1.755,51 $ 46.644,60
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28] s 1.135,13 $ 620,37 | s 1.755,51 | $  45.509,46
29 s 1.150,23 $ 605,28 | 1.755,51 || $  44.359,23
30[ s 1.165,53 $ 589,98 | ¢ 1.755,51 | $  43.193,70
31] s 1.181,03 $ 574,48 | $ 1.75551 || $  42.012,67
32] s 1.196,74 $ 558,77 | $ 1.75551 | $  40.815,93
33[ s 1.212,66 $ 542,85 | $ 1.755,51 | $  39.603,28
34| s 1.228,78 $ 526,72 | $ 1.755,51 || $  38.374,49
35] s 1.245,13 $ 510,38 | $ 1.755,51 | $  37.129,36
36 s 1.261,69 $ 493,82 | $ 1.755,51 | $  35.867,68
37| s 1.278,47 $ 477,04 | $ 1.755,51 || $  34.589,21
38| s 1.295,47 $ 460,04 | $ 1.755,51 | $  33.293,74
39 s 1.312,70 $ 442,81 |$ 1.755,51 | $  31.981,04
40| $ 1.330,16 $ 42535 |$ 1.755,51 | $  30.650,88
41| $ 1.347,85 $ 407,66 | $ 1.755,51 || $  29.303,03
42| $ 1.365,78 $ 389,73 | ¢ 1.755,51 || $  27.937,25
43| $ 1.383,94 $ 371,57 | s 1.755,51 || $  26.553,31
44| $ 1.402,35 $ 353,16 | $ 1.755,51 | $  25.150,96
45| $ 1.421,00 $ 33451 | s 1.755,51 | $  23.729,96
46| $ 1.439,90 $ 31561 | S 1.755,51 | $  22.290,06
47| $ 1.459,05 $ 296,46 | $ 1.755,51 || $  20.831,01
48| $ 1.478,46 $ 277,05 | s 1.755,51 | $  19.352,56
49| s 1.498,12 $ 257,39 | s 1.755,51 | $  17.854,44
50 $ 1.518,04 $ 237,46 | S 1.75551 | $  16.336,39
51] ¢ 1.538,23 $ 217,27 | s 1.755,51 | $  14.798,16
52[ s 1.558,69 $ 196,82 | ¢ 1.755,51 || $  13.239,47
53] $ 1.579,42 $ 176,08 | ¢ 1.755,51 | $  11.660,04
54 s 1.600,43 $ 155,08 | ¢ 1.755,51 || $  10.059,62
55] ¢ 1.621,71 $ 133,79 | ¢ 1.75551 | $ 8.437,90
56 $ 1.643,28 $ 112,22 | ¢ 1.75551 | $ 6.794,62
57] s 1.665,14 $ 90,37 | ¢ 1.75551 | $ 5.129,48
58] s 1.687,29 $ 6822 |$ 1.75551 | $ 3.442,19
59 $ 1.709,73 $ 4578 |$ 1.75551 | $ 1.732,47
60 $ 1.732,47 $ 2304 | 1.75551 | $ 0,00

Elaborado por: La Autora

7.1.3. Cronograma de Inversiones
El cronograma de inversion realizado por la profauee diseido con la

finalidad de distribuir la adquisicion de los aosvfijos, los gastos diferidos y de

constitucion de la compaiiia y la implementaciéncdeital de trabajo.
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Tabla 24 Cronograma de inversion

detalles mes 1 mes2 mes 3 total

Inversién fija S S
$35,915.30 35.915.30

Inversion $ 4268  $4268 $ 8,536

diferida

inversion $28.711 $28.711 $28.711 $71,062.95

corriente

total inversion 135,053

inicial

Fuente: la investigacion

7.2.Andlisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos
Los costos fijos corresponden a todos los rubresl@empresa realiza mes a

mes y son necesarios para el correcto funcionamigmtla misma, estos se deben
cumplir mes a mes, aun si la empresa no tiene sogrelentro de ese periodo
establecido. Dentro de la propuesta de negocioczdetos fijos seran todos aquellos
gastos necesarios para la venta, administraciéfiungionamiento de Salud&

Bienestarec.

Tabla 25 Costos fijos

Costos fijos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Gasto

s
Gastos de S S S S S
sueldos y 81.442,5 94.074,3 102.848, 112.937, 124.032,
salarios 0 5 11 67 14
Gastos de $ $ S S S
servicios 29.160,0 30.618,0 32.148,9 33.756,3 35.444,1
basicos 0 0 0 5 6
Gastos de $ $ S S S
Marketing 28.378,0 29.796,9 31.286,7 37.544,0 45.052,9

0 0 5 9 1

Gastos de § S S S S
depreciaciéon  5.430,13 5.430,13 5.430,13 5.430,13 5.430,13
y
amortizacion
Gastos de $ S S S S
arriendo de 3.600,00 3.960,00 4.356,00 4.791,60 5.270,76
local
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Gastos de S S S S

capacitacién  4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00

personal

Gasto  por $ S S S

servicios 1.800,00 1.980,00 2.178,00 2.395,80

prestados

Gastos de S

readecuacion 1.000,00

del local

Gastos S S S S

Administrativ 572,00 599,23 627,75 657,63

0s

total gastos S S S S

155.182, 171.258, 184.675, 199.184,
63 61 64 60

7.2.2. Costos Variables

S
4.800,00

S
2.635,38

688,93

S
219.600,
01

Elaborado por: La Autora

Los costos variables son aquellos costos quelaesmapresa por la elaboracion

de cada producto que se elabore, dentro de el@ncientran los costos de materia

prima, costos de mano de obra y costos indireaofaloricacion. En los costos de

materia prima se encuentran todos aquellos masnacesarios para la elaboracion

de la pulsera y dentro de la mano de obra estapdesonas o colaboradores que

influyen de manera directa en la fabricacion deltHgadeart.

Dentro de la materia prima del producto se detallararios elementos, que

son esenciales para determinar el costo varialiariendel producto.

Tabla 26 Costo unitario de la materia prima.

COSTOS DE MATERIA PRIMA

costo unitario

Unidades de procesamiento $2.23
Maodulos de memoria $2.75
Controladores, controladores de comunicacion extei®B| $4.99
MicroSD, sensores cardiacos, sensores de conextivid | $ 6.25
Sensores de ubicacion $ 4.65
Generadores de frecuencia fija $5.85
Controladoras de interfaces analdgicas $4.05
Componentes periféricos y reguladores de voltaje $2.35
Sujetadores y aseguradores $ 3.69
Pulsadores y botoneras $4.15
Gastos de transporte $1.05
Empaquetado $ 1.05
Etiquetas full color. $0.16
TOTAL $43.22
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Tabla 27 Costos variables anuales

COSTOS ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO 5
VARIABLE
S
Costos
Variables
costo de $ $ $ $ $
materia 879,234.33 979,091.97  1,064,336. 1,161,758. 1,283,535
prima 30 38 .99
costo de $ $ $ $ $
mano de | 90,948.30 104,660.51 115,030.9 126,436.3 138,980.3
obra 1 8 7
total costos | $ $ $ $ $
970,182.63 1,083,752.48 1,179,367. 1,288,194. 1,422,516
21 76 .36

7.3. Capital de Trabajo

7.3.1. Gastos de Operacion
Los gastos de operacion seran todos aquellos §ugan directamente en las

Elaborado por: La Autora

actividades de la empresa. Los mismos que serahadiets a continuacion.

Tabla 28 Gastos de operacion

Gastos de operacion Mes 1
Servicios Basicos $2,430.0(
Arriendo $1,200.00
Servicio de Internet $175.0Q
Energia Eléctrica $700.00
Licencias de Nube $185.00
Agua $85.00
Telefonia Fija $85.00
Gastos de Mantenimiento $372.00
Mantenimiento de acondicionador de aire $300.0Q
Mantenimiento de Extintores $72.00

Elaborado por: La Autora

Los gastos de mantenimiento de aires y extinteesrealizados dos veces

al afo, lo que anualmente da un valor de 372 ddlare

7.3.2. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos considerados en la esapseran permisos

administrativos para el funcionamiento de la misma.
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Tabla 29 Gastos administrativos.

Gastos administrativos anual
Licencias y permisos $ 150.00
Solicitud de Funcionamiento $ 152.64

$
Permiso de bomberos 54.00
Certificado de control de calidad $ 215.36
Total $ 572.00

Elaborado por: La Autora

7.3.3. Gastos de Ventas
Dentro de los gastos de ventas son considerados losl gastos que Salud &

Bienestarec incurrird para poder vender el produdemtro de estos gastos se
encuentran los gastos de marketing, planes déztidedn, estrategias de promocion y

varios incisos mas detallados en el plan de mawdgedetallados a continuacion.

Tabla 30 Gastos de venta

Detalle de Gastos de marketing MES 1 MES 2 MES 3 MES4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES10  MES11  MES12
Publicidad
$  538.00 $ 53800 $  538.00 $  538.00
$ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00
$  400.00
$ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 100.00 $ 100.00 $ 100.00 $ 100.00 $ 100.00 $ 100.00
$ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000
$ 3500 $ 3500 $ 3500 S 35.00 $ 3500 $ 3500

plataforma digital el universo $  628.00 $  628.00

Influencer #1 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 35000 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00 $ 350.00

Influencer #2 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00

promociones $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00

planes de fidelizacion $ 1,100.00 $ 1,100.00 $ 1,100.00 $ 1,100.00 $ 1,100.00 $ 1,100.00
Total Gastos de marketing $2,953.00 $2,708.00 $ 2,015.00 $ 2,61800 $ 2,015.00 $ 2,080.00 $ 2,553.00 $ 2,708.00 $ 2,015.00 $ 2,080.00 $ 2,553.00 $ 2,080.00

Elaborado por: La Autora

7.3.4. Gastos Financieros

Los pagos de intereses detallados a las fuentesifias financieras durante
los cinco afios de proyeccion son los consideradoa el analisis de gastos
financieros.

Tabla 31 Pago de intereses

ANO1 ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Pago de $ $ $ $ $
intereses 10.802,19 9.038,77 6.972,38 4.550,97 1.713,54

Elaborado por: La Autora.
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7.4. Andlisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

Tabla 32 Determinacion de precios

ESTADO DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RESULTADOS
Costos
Variables
costo de S S S S S
materia 879,234.3  979,091.97 1,064,336. 1,161,758. 1,283,535
prima 3 30 38 .99
costo de S S S S S
mano de 90,948.30 104,660.51 115,030.9 126,436.3 138,980.3
obra 1 8 7
total costos S $ S S S
970,182.6  1,083,752.48 1,179,367. 1,288,194. 1,422,516
3 21 76 .36

Elaborado por: La Autora

Tabla 33 Margenes de ganancia

COSTO
UNITARIO DEL | PRECIO DE
PRODUCTO | FARMACIA PVP EMP. SALUD
$ 43,22 52,5 75 56,25
Margen de costo 82,3% 57,6% 76,8%
Margen de
ganancia 17, 7% 42,4% 23,2%

Elaborado por: La Autora

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de laoyeccion de
Ventas

La proyeccién de costos e ingresos de Salud & Bitanec se basara en las
investigaciones realizadas y entorno al funcionatnieen ventas de productos
similares. Se obtendra la participacion del mereasdablecido, y se basara en los tres
diferentes precios establecidos en las investigasianteriores, el mismo que sera 75
cuando la venta sea directa al cliente final, $s&2mpresas de salud y de 52.50
dolares a cadenas de farmacias. A su vez, conacedrmbmportamiento de distintas
empresas se determino que las proyecciones des\amtaalizaran en mayor parte por
las cadenas de farmacias con un 60 % de todasmdasvrealizadas, seguida por un
25% por parte de las empresas de salud y al finabl@o seran las ventas directas que
tendrd el negocio de manera directa con los cketéravés de su establecimiento o

por participacion en las redes. Ademas, para coredd designado mensualmente
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para la proyeccion de venta se determind el pageiasado en los esfuerzos de
marketing propuesto, mostrdndose que si un buendaamarketing es realizado se
pueden alcanzar hasta un 10 % del mercado metaobjeor lo que la empresa podra
ir creciendo progresivamente. Esto se debe a quesera abarcar un 1.46% del
mercado objetivo en los primeros meses, logrand@laanzar ventas y utilidades

establecia, pero para ser mas objetivos, se plamadvariacion de 0.50% en las

proyecciones logrando asi alcanzar el 0.80% eprioseros meses.

Tabla 34 Proyecciones de ventas

Estado de ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Resultados

Ventas $ $ $ $
$1,155,749.66 1,287,012.09 1,399,065.38 1,527,126.29 1,687,202.42

Elaborado por: La Autora

7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio de Healthy Heart estara ithla a continuacion en

funcién a los tres diferentes precios que se margejas distribuidores de la empresa.
Tabla 35 Punto de equilibrio ponderado

P.V CU CMU %PART.

CLIENTE

15% FINAL $75.00 $43.22$31.78 15%  $4.77
EMPRESAS

25% DE SALUD $56.25 $43.22$13.03 25%  $3.26
CADENA DE

60% FARMACIAS $52.50 $43.22%$9.28 60%  $5.57
cm
ponderada 100% $13.59

Elaborado por: La Autora

Tabla 36 Punto de equilibrio anual

\ P.E por unidades afo 1l ano 2 ano 3 ano 4 ano 5

CLIENTE FINAL 1.712,52 1.889,92 2.037,99 2.198,10 2.423,40
EMPRESAS DE

SALUD 2.854,20 3.149,87 3.396,65 3.663,50 4.038,99

CADENA DE

FARMACIAS 6.850,07 7.559,70 8.151,95 8.792,40 9.693,58
Total 11.416,78 12.599,49 13.586,58 14.654,01 16.155,97

Elaborado por: La Autora

116



7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

Esta propuesta estara sujeta a todo y cada uras dedlamentos otorgados y
estipulados por la ley ecuatoriana. Dado esto, ebligatorio llevar un correcto
control y administracion de todas las actividade®serciales y contables en las que
participe la empresa, cumpliendo de esta formaladrey Organica de Régimen

Tributario Interno.

7.6. Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General
Se detallara en balance general proyectado.

Tabla 37 Balance general

Balance General

Afio0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO

5
Activos
Disponible 59,246. 66,896. 74,937. 84,156. 95,508. 178,5
70 59 83 22 65 03.55
Activo Corriente 59,246. 66,896. 74,937. 84,156. 95,508. 178,5
70 59 83 22 65 03.55
Activos Fijos 35,435. 35,435. 35,435. 35,435. 35,435. 35,43
30 30 30 30 30 5.30
Dep Acumulada $ 5,430.1 10,860. 16,290. 21,720. 27,15
- 3 26 39 52 0.65
Activos Fijos Netos 35,435. 30,005. 24,575. 19,144. 13,714. 8,284.
30 17 04 91 78 65
Activo Diferido $ $ $ $ $ $
8,536.0 8,536.0 8,536.0 8,536.0 8,536.0 8,536.
0 0 0 0 0 00
dep. de activos $ $ $ $ $
diferidos 1,520.3 3,040.6 4,560.9 6,081.3 7,601.
3 6 8 1 64
Total de Activos $ $ $ $ $ $
103,218 105,437 108,048 111,837 117,759 195,3
.00 .76 .87 13 43 24.20
Pasivos
Ctas por Pagar $ 12,027. 14,093. 16,515. 19,352. $
- 32 71 12 56 -
Pasivo Corriente $ 12,027. 14,093. 16,515. 19,352. $
- 32 71 12 56 -
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Deuda LP 72,252. 49,961. 35,867. 19,352. $ $

60 39 68 56 - -
Total de Pasivos 72,252. 61,988. 49,961. 35,867. 19,352. 0.00
60 70 39 68 56
Patrimonio
Capital Social 30,965. 30,965. 30,965. 30,965. 30,965. 30,96
40 40 40 40 40 5.40
Utilidad del $ 12,483. 14,638. 17,881. 22,437. 27,64
Ejercicio - 66 42 97 42  9.98
Utilidades Retenidas $ $ 12,483. 27,122. 45,004. 67,44
- - 66 08 05 1.48
Recuperacion Venta $ $ $ $ $
de Activosy CT - - - - 69,26

7.35
Total de Patrimonio
30,965. 43,449. 58,087. 75,969. 98,406. 195,3

40 06 48 45 88 24.20
Pasivo mas 103,218 105,437 108,048 111,837 117,759 195,3
Patrimonio .00 .76 .87 13 43 24.20

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
CUADRE

Elaborado por: La Autora

7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 38 Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RESULTADQOS
vent $ $ $ $ $
as 1,155,749. 1,287,012.0 1,399,065. 1,527,126. 1,687,202.
66 9 38 29 42
Costos Variables
costo de $ $ $ $ $
materia 879,234.3 979,091.97 1,064,336. 1,161,758. 1,283,535.
prima 3 30 38 99
costo de $ $ $ $ $
mano de 90,948.30 104,660.51 115,030.9 126,436.3 138,980.3
obra 1 8 7
total costos $ $ $ $ $
970,182.6 1,083,752.4 1,179,367. 1,288,194. 1,422,516.
3 8 21 76 36
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Contribucion
marginal

Gast

0Ss
Gastos de
sueldos y
salarios
Gastos de
servicios
basicos
Gastos de
Marketing
Gastos de
depreciacio
ny
amortizacio
n
Gastos de
arriendo de
local
Gastos de
capacitacio
n personal
Gasto por
servicios
prestados
Gastos de
readecuacio
n del local
Gastos
Administrat
IVOS

total gastos

utilidad operativa

Gastos
financieros
utilidad antes
impuestos
0.36 Impuestos
25
utilidad neta

$
185,567.0
3

21.11%

$
81,442.50

$
29,160.00

$
28,378.00

$
5,430.13

$
3,600.00

$
4,800.00

$
1,800.00

$
572.00

$

203,259.61

20.76%

$
94,074.35

$
30,618.00

$
29,796.90

$
5,430.13

$
3,960.00

$
4,800.00

$
1,980.00

$
599.23

$

171,258.61

$
32,001.01
$
9,038.77
$
22,962.23
$
8,323.81

$
14,638.42
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$
219,698.1
7
20.64%

$
102,848.1
1

$
32,148.90

$
31,286.75

$
5,430.13

$
4,356.00

$
4,800.00

$
2,178.00

$
1,000.00

$
627.75

$
184,675.6
4

$
35,022.53
$
6,972.38
$
28,050.15
$
10,168.18

$
17,881.97

$
238,931.5
3

20.57%

$
112,937.6
7

$
33,756.35

$
34,415.42

$
5,430.13

$
4,791.60

$
4,800.00

$
2,395.80

$
657.63

$
199,184.6
0

$
39,746.93
$
4,550.97
$
35,195.96
$
12,758.54

$
22,437.42

$
264,686.0
6
20.62%

$
124,032.1
4

$
35,444.16

$
41,298.50

$
5,430.13

$
5,270.76

$
4,800.00

$
2,635.38

$
688.93

$
219,600.0

Elaborado por: La Autora



7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado
Tabla 39 Flujo de caja
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
PERIODOS Afio 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
OPERACIONALE
S
Ventas $1,155,749.6 | $1,287,012.0 | $1,399,065.3 | $1,527,126.2 | $1,687,202.4
6 9 8 9 2
EGRESOS
OPERACIONALE
S
Costos $
Operativos 970.182.63 $1,08?3,752.4 $l,17£i,367.2 $1,28£é,194.7 $l,42%,516.3
Gastos $ $ $ $ $
Administrativos 126,232.63 140,862.48 152,761.14 | 164,111.55 177,612.57
$ $ $ $ $
CREioE EE VEmEE 28,950.00 30,396.13 31,914.50 35,073.05 41,087.44
WEIE (S $1,125,365.2 | $1,255,011.0 | $1,364,042.8 | $1,487,379.3 | $1,642,116.3
Operacionales
6 9 5 6 7
FLUJO $ $ $ $ $
OPERACIONAL 30,384.40 32,001.01 35,022.53 39,746.93 45,086.05
INGRESOS NO
OPERACIONALE
S
Fondos Propios $
30,965.40
Préstamos $
Bancarios 72,252.60
venta de activos $ 10,020.6%
recuperacion ) ) ) ) $
capital de trabajo $ $ $ $ 59,246.70
L $ $ $ $ $
EEpEEEE 5,430.13 5,430.13 5,430.13 5,430.13 5,430.13
$ $ $ $ $
ol $103'0218'0 5,430.13 5,430.13 5,430.13 5,430.13 74,697.48
EGRESOS NO
OPERACIONALE
S
Inversion Fija $
35,435.30
o 3
Inversion Diferida 8.536.00
Inversion $
Corriente 59,246.70
Pago Capital $ $ $ $ $
Préstamo 10,263.90 12,027.32 14,093.71 16,515.12 19,352.56
Pago Intereses $ $ $ $ $
Préstamo 10,802.19 9,038.77 6,972.38 4,550.97 1,713.54
readecuacion del
local
Impuesto a la $ $ $ $ $
Renta 7,098.55 8,323.81 10,168.18 12,758.54 15,722.54
$ $ $ $ $
et $1036218'0 28,164.64 29,389.90 31,234.27 33,824.63 36,788.63
FLUJO NO $ . $ $ $ $ $
OPERACIONAL (22,734.51) | (23,959.77) | (25,804.14) | (28,394.50) 37,908.85
FLUJO DE CAJA $ i $ $ $ $ $
NETO 7,649.89 8,041.24 9,218.39 11,352.43 82,994.90
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7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.1. TMAR
Para el calculo de la TMAR, se analiz6 el CAPMekoual se toma en cuenta

la tasa libre de riesgo, la beta, el riesgo pakS& P de las empresas, a su vez se la
ponderé para el 30% el financiamiento propio otdoggor los accionistas del

proyecto y el otro 70 % por parte de la entidacchea Produbanco.

Tabla 40 TMAR

CAP RF B (RF- RC CAPM FINANCIAMIENTO
M RM)
1472 3.07 933 7.63% 2150 30% 6.450%
% % % %
Tasa 16% 70% 11.200%
de
Interé
s del
banco
TMAR 17.650
%

Elaborado por: La Autora

7.6.2.1.1.2. VAN

El valor actual neto es aquel que permitira al poby conocer el valor de los
flujos de cajas futuros, traidos a un valor actuahber cuan atractiva puede ser la
propuesta para los inversionistas. Para el proyectibtuvo un VAN dé22,539.06.

Lo que nos permite saber que la propuesta esiafradebido a que supera las
expectativas mostradas por los inversionistas yergemn porcentaje mayor de

ganancias.

7.6.2.1.1.3. TIR

La Tasa interna de retorno que se obtuvo del ptoyiee del 40.44% lo que

nos muestra un valor factible, real y dentro dedogjos aceptables de un proyecto.

7.6.2.1.1.4. PAYBACK

La propuesta muestra un retorno de capital de 4g@senostrandola atractiva
y dentro de los parametros aceptable.
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7.7.Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenaos Multiples

Se detallara el analisis efectivo para determiosekcenarios multiples.

Tabla 41 Analisis de sensibilidad

Pesimistas conservador optimista

. VAN TIR VAN TIR VAN TIR
Variables
PRODUCTIVIDAD
(VENTAS) 18.589,63 24,39% 24.655,79 29,28% 30.856,25 35,45%
PRECIOS
MERCADO
LOCAL 26.568,95 25,69% 28.987,65 31,45% 33.846,75 34,58%
COSTO DE

MATERIA PRIMA  22.653,36 23,85% 24.657,79 29,78% 30.858,25 32,35%
COSTO MANO DE

OBRA 21.598,64 20,98% 25.369,32 25,84% 30.859,25 31,05%
GASTOS
BASICOS 19.658,78 18,65% 25.784,35 23,65% 30.860,25 33,69%

7.8.Razones Financieras

Elaborado por: La Autora

7.8.1. Liquidez
Tabla 42 Liquidez
Factor Indicadores técnicos |Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Liquidez | Liquidez corriente 6,293 5,941 5,273 4,632
Elaborado por: La Autora
7.8.2. Gestion
Tabla 43 Indicadores
Factor Indicadores técnicos |Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
., | Rotacién de ventas |10,622 11,015 11,856 13,132 9,102
Gestion
Impacto carga
financiera 0,009 0,007 0,005 0,003 0,001
Elaborado por: La Autora
7.8.3. Endeudamiento
Tabla 44 Endeudamiento
Factor Indicadores técnicos | Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARfo 5
Solvenci | Endeudamiento del
a activo 0,543 0,428 0,313 0,173 -
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Endeudamiento
patrimonial 1,187 0,747 0,455 0,209 -
Apalancamiento 2,187 1,747 1,455 1,209 1,000

Elaborado por: La Autora

7.8.4. Rentabilidad

Tabla 45 Rentabilidad

Indicadores

Factor técnicos Afio 1 Afio 2 |Afo3 |Afo4 |Afo 5
Rentabilidad neta
del activo 18,62% | 12,53% | 10,48% | 12,20% | 7,44%

Rentabilidad | Margen bruto 16,43% | 15,79% | 15,47% | 15,32% | 15,19%
Rentabilidad neta
de ventas 1,75%| 1,14%| 0,88%| 0,93%| 0,82%
rentabilidad sobrg

ROA = activos 18,62% | 12,53% | 10,48% | 12,20% | 7,44%
rentabilidad sobrge

ROE = patrimonio 40,72% | 21,89% | 15,24% | 14,75% | 7,44%

Elaborado por: La Autora

7.9. Conclusién del Estudio Financiero

Realizado el estudio financiero-econémico-tributade la propuesta de

negocio, se llegd a varis conclusiones que danltageis Optimos para la

implementacion del mismo. Los mismos que serarldéts a continuacion:

La inversion total solicitada sera de $ 103.2180da cual la mayor parte
va designada a la inversién corriente en la asignate capital de trabajo
Se aprobara a fuentes de financiamiento exterr@%)(€on la entidad
bancaria, y recursos propios (30%) por parte dadognistas, siendo la
fuente externa amortizada a los cinco afios progestacon pagos
mensuales iguales.

La propuesta de negocio, Salud & Bienestarec sestmauetractiva
financieramente debido a los resultados mostrat#wslo un Valor Actual
Neto de $29,753.29 la Tasa Interna de RetormtDd&1% superando asi
la tasa minima aceptable de riesgo de 17.65%

El tiempo de recuperacion de la inversion es dend6es, debido a las
inversiones en los ultimos afios de marketing y @aldones futuras del

negocio.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Principales riesgos

Dentro de los principales riesgos que afectampeoljpuesta estan los siguientes:
Riesgo de Produccionel riesgo de que exista un exceso de produccion,

fallos en las herramientas de ensamblaje, empatpgtaeleccion, que exista

escasez de materias prima y restricciones en laisidign de la misma.

Riesgo de ventas:falta de ventas para alcanzar los objetivos deagen
mensuales.

Riesgo financiero:falta de recursos e iliquidez por parte del negdeita de
recursos financieros por fallo en los procesosmogde la empresa.

Riesgo laboral los distintos riesgos laborales que pueden existel proceso
de produccidn, accidentes laborales, irrespongabilpor parte de los colaboradores,
enfermedades.

Riesgos judiciales problemas de nivel juridico con los clientes, esias
laborales.

Riesgo de dafios materialesatastrofes naturales, incendios y calamidades

internas.

8.2. Monitoreo y control del riesgo

Para establecer un correcto monitoreo y contraledgo, se va a realizar un
plan de contingencia que permita estar preparaocaialquier riesgo de los ya antes
presentados. Ademas, los accionistas de la emp@@sancargaran de que los
colaboradores sigan o tengan el debido conocimiggitplan, para asi ser capaces de

prever y saber actuar frente a los riesgos.
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8.3. Acciones Correctivas
Tabla 46 Acciones correctivas.

RIESGO | IDENTIFICACI RESPUEST | MEDIDAS DE | RESPONSAB
ON DEL | A SEGURIDAD | LE
PROBLEMA

Riesgo dg Fallos en las Reemplazar | Dar Gerente

producci | herramientas depiezas lo, mantenimiento | General.

on ensamblaje, antes a las
empaquetado yposibles. maquinarias
seleccion. herramientas

regularmente.

Riesgo Falta de recursos |gComunicar | Poner a Departamento

financier | iliquidez por parte inmediatame | personal de financiero  en

o] del negocio, falta nte al gerente. experiencia conjunto  con
de recursos Controlar la| para el correcto recursos
financieros por cartera de manejo de humanos.
fallo en los| clientes y| cartera de
procesos internosventas clientes
de la empresa. generadas

Riesgo deg Falta de| Los Capacitaciones| Departamento

ventas conocimientos vendedores | constantes del . yentas.
técnicos de| deberan serproducto y sus
producto por parte conscientes | diferentes
de los vendedores de sus dudas,funcionabilidad

comunicarlas| es.

y posponer Motivaciones
citas en casopasando un mes
de dudas por coach a la
excesivas. empresa

Riesgo Problemas legalesLa gerencia Realizar Gerente genera

judicial con los| buscara contratos y
colaboradores dgasesoramient| prestacion  de
la empresa 0 y | servicios

capacitacion | puntuales Y
inmediata con especificos para
abogados evitar cualquier
para estar tipo de
preparado inconveniente.
ante cualquier

duda e

inquietud.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES
Se pudo determinar que la propuesta es altameejptaaa por los familiares

y por las personas que sufren de enfermedadesacasgisin embargo los estudios
indican que los clientes ya han escuchado hablasi@ea tecnologias pero que aun no
las han usado por poca familiarizaciéon de las pasade edad adulta con las
tecnologias de este tipo, lo cual hace referenaiadue se debe trabajar en los
esfuerzos de marketing donde se cree una cultseegnsefie a las personas a usar
estas herramientas y se les exponga los benefieitas mismas.

Por otro lado, en las entrevistas se pudo obtereexicelente acogida por parte
de los profesionales en el area, ellos indicaran gurecomendarian a sus pacientes
el uso de estos implementos como medidas de ayxiie prevencion de posibles
flagelos a causa de las enfermedades cardiacagal@ayuda evidenciar la facilidad
de posibles alianzas estratégicas.

Mediante las encuestas se pudo determinar queathah mas prevalencia a
posibles ataques cardiacos radica en las persermasiie 35 y 45 afios de edad.

Se determind también que los hombres son mas mopensufrir un ataque al
corazén que las mujeres y muchos de estos cases tigigen por la falta de ejercicio
o0 actividades fisicas.

La inversién para esta propuesta sera $103.218,00

La TMAR que se uso para este proyecto fue de 17.65%

Se obtuvo una TIR de 40.44%

Se obtuvo un VAN de $29,753.29

El tiempo de recuperacion de la inversion (PAYBA@S)de 40 meses.

128



CAPITULO 10

RECOMENDACIONES

129




CAPITULO 10

10.RECOMENDACIONES

Después de haber analizado el proyecto de la eenpiesestar & Saludec.

Las recomendaciones que se da para este proydetodetallamos a continuacion:

» La empresa debe generar una campafia de ensefdnmaodde
herramientas tecnolégicas en la medicina.

* Los esfuerzos de marketing deben apuntar a ofietaneneficios del
producto sin hacerlo notar como un producto deitlifiteraccion y uso.

* Se deben buscar alianzas estratégicas con funéacidrospitales
privados, organizaciones, gobiernos locales, aadguas, etc.

* La empresa debe considerar sus obligaciones s®ciale

e La atencién al usuario debe de personalizarse.

» Laempresa debe motivar a su personal continuamente

» La empresa buscara la innovacion y debera exigusaproveedores

materiales y productos con el mismo nivel de inc@ra
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CAPITULO 12

12. ANEXOS
Grafico 48 Formulario de encuestas

SURVEY

Healthy Heart es una pulsera que permiten medir las pulsaciones del corazon
de una manera practica y segura que mandara reportes a su dispositivo movil o
de algin familiar acerca del monitoreo de la presién arterial, con botdn de
emergencia incluido que estard sincronizada con los hospitales v clinicas
CErcanas a su ubicacion.

Mombre:
Edad:

1. ipadece usted de alguna enfermedad cardiovascular?
s O
no O
2. itiene algun familiar o amigo que padezca esta enfermedad?
st O
no O
3. ipractica usted alguna actividad fisica?
s O
no O

4. ;Queé actividad fisica regliza?

5. ¢Por qué lo realiza?

6. ;segln usted su alimentacion diaria es la adecuada?
Excelente
Muy buena
Buena
Reqular
Mala

goodo

m
V]

Elaborado por: La Autora
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Grafico 49 Formulario de encuesta

7. iPor qué?

8. ;sabia usted que la mala alimentacion y la falta de ejercicios fisicos
conllevan a sufrir de enfermedades cardiovasculares?
s [
no [
9. ;Qué opina usted acerca del ecu 9117
Excelente ]
Muy buena 1

Busna ]
Regular [
Mala ]

10. ;justed ha escuchado acerca de las pulseras inteligentes que miden la
presion arterial?

st O
no [
11. ¢Ddnde lo ha escuchado?

Tv [
Revista [
Periadico [
Radio 1
intemet (]

12. justed estaria interesadofa a adquiir una pulsera que mide las
pulsaciones del corazon con un botdn de emergencia incluido para
atender cualquier emergencia?

Totalmente interesadofa [
Muy interesado/a
Interesado

Poco interesado
M.A

good

m
o

Elaborado por: La Autora
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Grafico 50 Formulario de encuesta

13. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la pulsera?

$60a370 [
stoaseo [
se0as00 [
$90a 8100 [

14. ;En qué lugares quisiera encontrarlo a la venta?

Farmacias (|
Seguros de salud [
Venta Directa O
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