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RESUMEN DE TESIS
TEMA: Proyecto venta de servicio de Comunicaci&oacute;n
AUTOR: Cortez Villamar Jhony Ram&oacute;n
Demostrar la factibilidad para una empresa de venta de radios UHF y VHF y
servicio de comunicaci&oacute;n en la ciudad de Guayaquil. Se aplico las herramientas de
Ingenier&iacute;a Industrial. La metodolog&iacute;a de la investigaci&oacute;n de fuentes primaria y
secundarias ,las fuentes primarias es la observaci&oacute;n de los hechos y la
investigaci&oacute;n de campo y se realizo las encuestas, y las fuentes secundarias como
Bibliograf&iacute;as, C&aacute;mara de Comercio, C&aacute;mara de Industrias, Banco Central, Inec
Corpei, Municipio de Guayaquil, pagina web www.conatel.gov.ec y adem&aacute;s de
los m&eacute;todos cuadrados para el calculo de la demanda proyectada y oferta , luego
el Estudio t&eacute;cnico se pudo determinar que le mejor sitio para la ubicaci&oacute;n de la
empresa el sector norte de la ciudad de guayaquil. Con los resultados de la que
nos indica que la inversi&oacute;n total del proyecto $ 92.664,02. Con el bance general
se estima que el primer a&ntilde;o abran una rentabilidad de $37,807.15 y donde la
donde el flujo de caja indica que la empresa recupera su capital al 3 a&ntilde;o de vida
manteniendo las ventas de 1196 unidades anuales y un ingreso de las ventas $
109,386.16, la empresas para mantenerse en el mercado tendr&aacute; que tener un punto
equilibrio de $ 33.959,74 y 346.78 unidades mensuales, la Tasa de Retorno TIR
ha sido calculado 46% y un VAN esta calculado en 23%
de adem&aacute;s la
empresa con la implementaci&oacute;n de un la rotatorio de nivel III tambi&eacute;n asegura
otros ingresos a la compa&ntilde;&iacute;a lo que hace el proyecto rentable.
Cortez Villamar Jhony Ram&oacute;n
C.I.: 0914975768
Ing.Ind.Luis Vela Albuja
Director de Tesis
PR&Oacute;LOGO
El estudio de la Ingenier&iacute;a Industrial con sus conocimientos, m&eacute;todos y
herramientas es parte importante en el desarrollo de este proyecto, que en los
&uacute;ltimos a&ntilde;os
la exigencia del mercado nacional e internacional, con la
informaci&oacute;n constante en este Estudio se determina si el proyecto es Factible.
El Capitulo I.
Perfil del Proyecto.- Donde se generaliza
y donde se destaca, Antecedentes,
Justificativos, Objetivos, Marco Te&oacute;rico, y Metodolog&iacute;a de la investigaci&oacute;n.
El Capitulo II.
Estudio
de
Mercado.-
Donde
se analiza la factibilidad
del proyecto,
caracter&iacute;sticas, Demanda, Oferta y la demanda Insatisfechas.
El Capitulo III.
Estudio T&eacute;cnico.- Donde se examina f&iacute;sicamente el tama&ntilde;o y localizaci&oacute;n del
proyecto, organizaci&oacute;n del proceso, organizaci&oacute;n estructural de la empresa.
El Capitulo IV.
An&aacute;lisis de la Inversi&oacute;n.- Se determina los diferentes factores econ&oacute;micos como
son: la Inversi&oacute;n Fija, Capital de Operaci&oacute;n, Inversi&oacute;n Total, An&aacute;lisis de Costos
Estado de p&eacute;rdidas y ganancias.
El Capitulo V.
Evaluaci&oacute;n Econ&oacute;mica.- Se estudia la factibilidad y rentabilidad del proyecto
utilizando para ello el punto de equilibrio, flujo de caja, VAN, TIR.
El Capital VI.
Conclusiones
y Recomendaciones.- Se efect&uacute;a un an&aacute;lisis general de cada uno
de los componentes del proyecto, se sugiere las recomendaciones pertinentes que
permitan garantizar la factibilidad del estudio.
CAPITULO I
PERFIL DEL PROYECTO
1.1 Antecedentes
Ante la deficiencias en la comunicaci&oacute;n telef&oacute;nica surgen alternativas, una
de ellas es la comunicaci&oacute;n por wolkie tolkie o radio, pero la demanda no esta
siendo satisfecha ante el crecimiento de muchas empresas nuevas que no tienen
radios y otras que est&aacute;n pensando en renovar sus equipos
y que requieran este
tipo de servicio para cubrir sus necesidades de log&iacute;sticas internas y externas para
desarrollar sus productividad.
Es por esto que se propone crear una empresa dedicada al servicio de
comunicaci&oacute;n por radio y la frecuencia donde operen los mismos.
1.1.1 Planteamiento del problema
En la provincia del Guayas como otras partes del pa&iacute;s no existen muchas
empresas que ofrezcan ventas y servicios de radios
y adem&aacute;s que den una
cobertura a las necesidades. Muchas empresas, industrias
o asociaciones
agr&iacute;colas y ganaderas que est&aacute;n fuera de las ciudades que quieran llegar con sus
producto servicio a pueblos cercanos, pero no tienen una estructura
de
comunicaci&oacute;n en sitios estrat&eacute;gicos.
1.1.2 Ubicaci&oacute;n de un problema en un contexto
Una de los principales problemas que tienen todas las empresas que tienen
radios o servicios
es de no tener una empresa que les brinde un plus para tener
un servicio de calidad
en radio y servicio t&eacute;cnico que lo tenga
nuestra
Empresa, cabe se&ntilde;alar que muchas empresas que todav&iacute;a no tienen equipos para
comunicarse en la cuidad de Guayaquil, que hay
empresas que no brindad
servicio de calidad.
1.1.3 Situaci&oacute;n conflicto que debo se&ntilde;alar
La falta de no tener radios, impiden el desarrollo de las mismas, para ello se
esta creando
una nueva empresa que brinde este tipo de servicio de calidad y
tecnolog&iacute;a de punta, para esto se realiz&oacute; una investigaci&oacute;n en la SENATEL de la
empresas que tienen circuitos de radios.
Con informaci&oacute;n obtenida en las estad&iacute;sticas de la Secretaria Nacional de
Telecomunicaciones (SENATEL) se determin&oacute; que existen 1427 circuitos
de
radio de comunicaci&oacute;n en la provincia del Guayas,(Ver Anexo # 1), estos 1427
circuitos representan
empresas o asociaciones que tendr&aacute;n que reemplazar sus
radios y tener un mejor servicio. Adem&aacute;s se ha llegado a conocer que existen en
la provincia del Guayas 11.178 empresas (Ver Anexo # 2) Informaci&oacute;n obtenida
por un afiliado a la C&aacute;mara de Comercio, lo que hace que nuestro proyecto se vea
optimista.
1.1.4 Causas del problema, consecuencias
Una de las principales causas de este problema es el mal servicio que brinda
la empresas de radio comunicaci&oacute;n, por la falta de laboratorios e implementos
necesarios
y de personal capacitado, adem&aacute;s el no contar con sistemas de
comunicaci&oacute;n que brinden una cobertura acorde con el crecimiento de la provincia
del Guayas en su parte industrial.
Por la falta de lo arriba mencionado tenemos como consecuencia que las
empresas no desarrollaran en su totalidad sus capacidades y seguiremos sin tener
buenos resultado en su productividad.
Perfil del Proyecto
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La empresa dar&aacute; soluciones a problemas o inconvenientes que tengan los
clientes de forma r&aacute;pida y eficiente.
1.1.5 Delimitaci&oacute;n del problema
Se empezar&aacute; en la ciudad de Guayaquil para cubrir la demanda insatisfecha
y ofrecer los mejores radios de comunicaci&oacute;n
1.1.6 Planteamiento del problema o formulaci&oacute;n
La falta de empresas que brinden seguridad en las comunicaciones, eficacia
en las reparaciones de las radios y en los sistemas de repetici&oacute;n donde los clientes
requieren soluciones en muy corto tiempo y en mucho de estos casos no tiene una
atenci&oacute;n personalizada o de personal capacitado.
1.1.7 Evaluaci&oacute;n del problema
Los aspectos generales
Delimitado: hay muchas empresas que no cubre toda la provincia del
Guayas con su sistema de comunicaci&oacute;n.
Evidente: la comunicaci&oacute;n es la parte principal del desarrollo y una
herramienta principal en las empresas de despachos y log&iacute;sticas.
Claro: la comunicaci&oacute;n de las radios deben ser claras y precisas.
Concreto: muy buena comunicaci&oacute;n para ofrecer a los clientes.
Relevante: la comunicaci&oacute;n para las instituciones p&uacute;blica brinda eficiencia
para salvar vidas.
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Original: la comunicaci&oacute;n sirve como plataforma para otras aplicaciones.
Factible: teniendo personal capacitado se podr&aacute; resolver problemas en poco
tiempo garantizando un servicio de calidad.
1.2 Justificativo
En la ciudad de Guayaquil existen alrededor de unas 6 empresas de radio
comunicaci&oacute;n
que est&aacute;n ofreciendo este tipo de servicio adem&aacute;s, ellas no est&aacute;n
brindado un plus de servicio que este dejando a los clientes satisfecho, estas
empresas no est&aacute;n cubriendo la demanda insatisfecha de los clientes potenciales
de la ciudad y sus alrededores
Despu&eacute;s de analizar las alternativas de las empresas de comunicaci&oacute;n me
pude dar cuenta, que estas empresas no constan con un plus de servicio eficaz y
eficiente, adem&aacute;s despu&eacute;s de ver las estad&iacute;sticas de la SENATEL de que existen
1427 circuitos de radio comunicaci&oacute;n en Guayaquil y que cada circuito tiene la
capacidad de operar de 40 – 60 radios, hay un parque de radios por renovar y
muchas empresas que nuevas que atender en el crecimiento total de las costa del
Ecuador y con crecimiento a nivel nacional.
Haciendo &eacute;nfasis en la comunicaci&oacute;n de radios, esta nos brinda seguridad e
informaci&oacute;n r&aacute;pida no solo a un usuario sino a todo un grupo de trabajo que
requiera una informaci&oacute;n a un costo bajo del servicio, que no tiene limitante de
tiempo a lo contrario de los celulares que tiene un costo por minuto y no sirve
para despachos.
Los resultados son para las empresas y organizaciones que utilicen los
sistemas
de
organizaciones.
comunicaci&oacute;n obteniendo
utilidad
y beneficios
para las
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Esto nos indica que nuestra empresa tendr&aacute; que cumplir con todo los
est&aacute;ndares que nos permita ser una de las primeras empresas que brinda servicio
de radio comunicaci&oacute;n y soluciones integrales.
1.2.1
Identifica los productos esperados
Tener radios de comunicaci&oacute;n que brinden seguridad, servicio de calidad y
clientes muy satisfechos.
Variables.
Servicio de comunicaci&oacute;n
De radios en UHF - VHF
Dar buena cobertura
Localizaci&oacute;n de los problemas
Sistema de buena calidad
Servicio &oacute;ptimos
Garant&iacute;as de los equipos SAM
Capacidad de repuesta
Enlaces de cobertura.
Activaciones remotas
1.3
Objetivos del proyecto
1.3.1 Objetivos generales
Demostrar la factibilidad para una empresa de venta de radios UHF y VHF
y servicio de comunicaci&oacute;n.
Perfil del Proyecto
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Objetivos espec&iacute;ficos
Determinar la demanda insatisfecha para ventas de radios comunicaci&oacute;n.
Determinar el tama&ntilde;o de la empresa para las ventas radios comunicaci&oacute;n.
Realizar la evaluaci&oacute;n econ&oacute;mica financiera que permita viabilizar la factibilidad
de la empresa
1.3.3
Clasificaci&oacute;n del proyecto
El proyecto estar&aacute; dirigido al sector Industrial, Agroindustrial y por lo tanto el
CIIU corresponde al sector de Comunicaciones Telecomunicaciones.
CUADRO # 1
CODIGO DE LA EMPRESA CIIU
Ciiu
Descripci&oacute;n
7200
Comunicaciones
Siim
6
Descripci&oacute;n
Los servicio de comunicaci&oacute;n
proporcionados al p&uacute;blico por
correo, tel&eacute;grafo, tel&eacute;fono o radio.
Bien sea la recepci&oacute;n ac&uacute;stica o
visual. Tambi&eacute;n se incluye los
intercambios o registro de
mensajes.
Los estudios y estaciones de radio
difusi&oacute;n y televisi&oacute;n figuran en el
grupo 9413
Furente: Instituto Ecuatoriano de Estad&iacute;sticas y Censos (INEC/2005)
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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CUADRO # 2
CIIU ALFANUMERICO ECUADOR
Ciiu
Descripci&oacute;n
Descripci&oacute;n
I6420.0
Telecomunicaciones
Retransmisi&oacute;n (transmisi&oacute;n de radio
y TV por estaciones repetidoras), o
por sat&eacute;lite
Furente: Instituto Ecuatoriano de Estad&iacute;sticas y Censos (INEC/2005)
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
1.4
Marco te&oacute;rico
La radio comunicaci&oacute;n esta tiene una relevancia en la producci&oacute;n industrial
como en industria agr&iacute;cola por eso es imp&oacute;rtate tomar encuesta tener sistema de
comunicaci&oacute;n para monitorear los equipos de trabajo y tener un control sobre
las actividades de las industrial como de muchas empresas peque&ntilde;as y entidades
estatales que brindan servicio a la comunidad.
En el la ciudad de Guayaquil que existen muy pocas empresas que brinden este
tipo de servicio
y no alcanzan a cubrir la necesidades de las empresas en la
ciudad.
Que requieren una atenci&oacute;n acorde con las necesidades de las empresas en
pa&iacute;s que hece mucho tiempo esta en la globalizaci&oacute;n y por eso es la creaci&oacute;n de la
empresa que brinde y cubra todas
necesidades
que la otras
empresas que
venden radios y den servicio de radio comunicaci&oacute;n y reparaciones a en la gu&iacute;a
de Guayaquil
solo se mencionas pocas empresas de radios comunicaci&oacute;n como
son. Radio enlace, Comunidor, Invoce, Elecna, Mendotel, empresas a dar servio
de radios convencionales.
La empresa vender&aacute; radios Motorola que por ser lidera mundial en radios
de dos v&iacute;as, garantiza brindar dos a&ntilde;os de por defectos de fabrica a sus radios y
Perfil del Proyecto
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un a&ntilde;o en partes y accesorios cumpliendo con los est&aacute;ndares que requieren las
empresa y instituciones estatales que requieran seguridad.
Para tener
comunicaci&oacute;n es necesario tener un medio, este medio que
utilizamos es el radio este es un equipos de dos v&iacute;a que transmite informaci&oacute;n y
recibe informaci&oacute;n.
Cabe se&ntilde;alar que existen algunos tipos frecuencia como son:
Frecuencia de banda marina VHF que se sintoniza 148-162 MHZ.
Frecuencia en VHF para sistemas de explotaci&oacute;n y privados y su banda es:
136-174 MHZ.
Frecuencia en UHF para sistemas de explotaci&oacute;n y privado y su banda es:
430-527 MHZ
Frecuencia en UHF troncalizada de explotaci&oacute;n y su banda es: 851.000 900.000 MHZ que tambi&eacute;n cubres la banda celular.
La
empresa estar&aacute; relacionada con la venta de radio y servicio de
comunicaci&oacute;n y tomando como campo de acci&oacute;n la banda de VHF en 136-174
MHZ y UHF en 430-527 MHZ esto permitir&aacute; vender mas radios en las diferentes
bandad que la SENATEL no confecciones para que nuestros clientes tengan un
mejor servicio.
Para cubrir las necesidades de los clientes y a tener una mayor &aacute;rea de
cobertura se coloca en los cerros estrat&eacute;gicos un equipos de repetici&oacute;n a con una
radiaci&oacute;n que tendr&aacute; la capacidad cubrir toda la ciudad y sus alrededores este tipo
de repetidora funcionaran en las bandas de VHF 132-174 MHZ y en la de UHF
450-527 MHZ que son en esta banda que la SENATEL asigna frecuencia para
sistema comunales de explotaci&oacute;n y privados.
Perfil del Proyecto
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Estos tipos de radios pueden venderse en un sinn&uacute;meros de mercados como
La Agricultura, Log&iacute;stica, Miner&iacute;a, Petr&oacute;leo, Seguridad Publica, Construcci&oacute;n;
Manufactura, Minorista, Seguridad Privada, turismo etc.
Los conocimientos de las caracter&iacute;sticas de las radios y de los sistemas
repetidoras son el resultado de los conocimientos adquiridos son por cursos
dictados por MOTOROLA y la experiencia en el &aacute;rea.
Le presentado la familia de radios a dispocion de los clientes que requieran
un equipo de comunicaci&oacute;n
Radios port&aacute;tiles
Radios m&oacute;viles
Perfil del Proyecto
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1.5. Metodolog&iacute;a
La metodolog&iacute;a a utilizar se realizara a trav&eacute;s de estudios explotarlos y
experiencia del autor en las ventas de radio comunicaci&oacute;n y a partir de los an&aacute;lisis
de los datos que se recolecta con las encuestas al mercado meta del proyecto
como es la parte industrial del parroquia turqu&iacute; y luego aplicando los m&eacute;todos
estad&iacute;sticos se determinaran soluciones.
Se analizo la poblaci&oacute;n industrial para determinar los modelos de radios
que mas requiere el sector
y con mas frecuencia utilizan en trabajos final mente
en estudio de mercado se tabulara la informaci&oacute;n para la compresi&oacute;n de los datos
estad&iacute;sticos y transf&oacute;rmalos en criterios.
1.5.1. Modelo de preguntas o encuesta.
1.- &iquest;Qu&eacute; marca de radio de comunicaci&oacute;n utiliza?
a) Radio Motorola
b) Radio Kenwood
# _____________
#_____________
2.- &iquest;Cada qu&eacute; tiempo les da mantenimiento?
a) Motorola
b) Kenwood_________
6 meses______________
2 meses______________
3.- &iquest;Cada que tiempo compra radios?
a) 6 meses___________
b) 12 meses_______
c) nesecidad _________
Perfil del Proyecto
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4.- &iquest;Qu&eacute; tipo de radio utiliza port&aacute;til o m&oacute;vil?
a) port&aacute;til________
c) m&oacute;vil________
5.- &iquest;C&oacute;mo realiza sus compras radio (cr&eacute;dito o contado)?
a) cr&eacute;dito-------
c) contado
6.- &iquest;Cu&aacute;ntas radios utiliza?
a) # 5-10 _______
c) # 10- 30_________
7.- &iquest;Qu&eacute; modelo de radio le gusta?
a) Grande__________
b) peque&ntilde;o_____________
8.- &iquest;Le gustar&iacute;a que fuera segura la comunicaci&oacute;n?
a) si_______________
b) no_____________
Encuestador ____________________________________________
1.5.2 Poblaci&oacute;n y Muestra
La poblaci&oacute;n que se analizara esta en la provincia del Guayas, en el sector
de la parroquia Turqu&iacute;, este sector industrial sigue creciendo y donde hay un gran
mercado potencial.
Perfil del Proyecto
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de
muestreo aleatorio.
n
N
PQN
E2
1
K2
PQ
Simbolog&iacute;a
n = tama&ntilde;o de la muestra poblacional
PQ = constante de varianza poblacional (0.25)
E = error m&aacute;ximo admisible (5%=0.05) tama&ntilde;o de la muestra
K = Coeficiente de correcci&oacute;n de error 2
Mediante informaci&oacute;n obtenida a trav&eacute;s de la C&aacute;mara de comercio existen
11.178 afiliados o empresas que pueden ser futuros clientes (potenciales).
En las Estad&iacute;sticas de la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones
(SENATEL) se ha determinado que existen 1427 circuitos de sistemas de
radiocomunicaci&oacute;n en Guayaquil, provincia del Guayas.
Esto representa 1427
entidades o empresas que manejan equipos de radiocomunicaci&oacute;n y cada circuito
puede manejar de 40 – 60 radios para determinar cual es el mercado se deber&aacute;
restar a 11.178 empresas las 1.427 que poseen radio, es decir aproximadamente
9751 empresas.
Fuente: Estad&iacute;sticas SENATEL
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
N= 9.751 empresas
PQN
n=
-----------------------(N-1) E2/K2 +PQ
2.437,75
=
---------------- =
6,34375
384 empresas
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Para el desarrollo de estas encuestas se tomo 384 empresas de un universo
de 9.751 empresas.
A las 384 empresas se realizo la siguiente encuesta.
1.- &iquest;Qu&eacute; marca de radio de comunicaci&oacute;n utiliza?
a) Radio Motorola
b) Radio Kenwood
# _____________
#_____________
CUADRO # 3
QU&Eacute; MARCA DE RADIO DE COMUNICACI&Oacute;N UTILIZA
# Empresa
# Motorola
# Kenwood
Total encuestado :
384
334
50
384
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GRAFICO # 1
QU&Eacute; MARCA DE RADIO DE COMUNICACI&Oacute;N UTILIZA
13%
Motorola
kenwood
87%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Perfil del Proyecto
2.- &iquest;Cada qu&eacute; tiempo les da mantenimiento?
a) motorola
b) kenwood_________
6 meses______________
2 meses______________
CUADRO # 4
CADA QU&Eacute; TIEMPO LES DA MANTENIMIENTO
# Empresa
384
Motorola
Kenwood
Total
6 meses
2 meses
encuestado :
319
65
384
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GRAFICO # 2
CADA QU&Eacute; TIEMPO LES DA MANTENIMIENTO
17%
Motorola
kenwood
83%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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3.- &iquest;Cada que tiempo compra radios?
a) 6 meses___________
b) 12 meses_______
c) nesecidad _________
CUADRO # 5
CADA QUE TIEMPO COMPRA RADIOS
# Empresa
6 meses
12 meses
necesidad
Total
encuestado
384
77
203
104
384
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GR&Aacute;FICO # 3
CADA QUE TIEMPO COMPRA RADIOS
20%
27%
6 al mes
12 al mes
nesecidad
53%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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4.- &iquest;Qu&eacute; tipo de radio utiliza port&aacute;til o m&oacute;vil?
a) port&aacute;til________
c) m&oacute;vil_________
CUADRO # 6
QU&Eacute; TIPO DE RADIO UTILIZA PORT&Aacute;TIL O M&Oacute;VIL
# Empresa
Port&aacute;til
M&oacute;vil
Total encuestado
384
38
346
384
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GR&Aacute;FICO # 4
QU&Eacute; TIPO DE RADIO UTILIZA PORT&Aacute;TIL O M&Oacute;VIL
10%
portatil
movil
90%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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5.- &iquest;C&oacute;mo realiza sus compras radio (cr&eacute;dito o contado)?
a) cr&eacute;dito____________
c) contado_________
CUADRO # 7
C&Oacute;MO REALIZA SUS COMPRAS RADIO (CR&Eacute;DITO O CONTADO)
# Empresa
Cr&eacute;dito
contado
Total encuestado
384
319
65
384
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GRAFICO # 5
C&Oacute;MO REALIZA SUS COMPRAS RADIO (CR&Eacute;DITO O CONTADO)
17%
credito
contado
83%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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6.- &iquest;Cu&aacute;ntas radios utiliza?
a) # 5-10 _______
c) # 10- 30_________
CUADRO # 8
CU&Aacute;NTAS RADIOS UTILIZA
# Empresa
# 5 – 20
# 20 - 40
Total encuestado
384
249
135
384
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GR&Aacute;FICO # 6
CU&Aacute;NTAS RADIOS UTILIZA
35%
#5-2
# 20 - 40
65%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
19
Perfil del Proyecto
7.- &iquest;Qu&eacute; modelo de radio le gusta?
a) Radio Grande__________
b) Radio Peque&ntilde;o_____________
CUADRO # 9
QU&Eacute; MODELO DE RADIO LE GUSTA
# Empresa
Radio Grande
Radio Peque&ntilde;o
Total encuestado
384
116
268
384
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GR&Aacute;FICO # 7
QU&Eacute; MODELO DE RADIO LE GUSTA
30%
Radio Grande
Radio Peque&ntilde;o
70%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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8.- &iquest;Le gustar&iacute;a que fuera segura la comunicaci&oacute;n?
a) si_______________
b) no_____________
CUADRO # 10
LE GUSTAR&Iacute;A QUE FUERA SEGURA LA COMUNICACI&Oacute;N
# Empresa
Si
No
Total encuestado
384
353
31
384
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GR&Aacute;FICO # 8
LE GUSTAR&Iacute;A QUE FUERA SEGURA LA COMUNICACI&Oacute;N
8%
si
no
92%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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1.5.3. Tipo de investigaci&oacute;n
La investigaci&oacute;n es estad&iacute;stica
que se realizar&aacute; para el capitulo del estudio
de mercado para el cual se determina cuales son nuestros clientes potenciales y la
oferta de la misma que cera utilizada analizar, describir y evaluar la demanda
insatisfecha al fin de determinar si el proyecto es factible.
1.5.4. Fundamentacion te&oacute;rica
La fundamentacion para el desarrollo del proyecto fue recoplizacion de mi
experiencia
laboral, las estad&iacute;sticas
de la SENATEL, INEC, BANCO
CENTRAL, CAMARA DE COMERCIO, para desarrollar en todos los aspectos
del estudio de mercado se tambi&eacute;n se relazaron encuestas para poder calcular la
demanda y oferta para poder obtener
la demanda insatisfecha
y lograr los
objetivos.
1.5.5. Fundamentacion legal
La empresa estar&aacute; constituida en la ciudad de Guayaquil, con los estatutos
en regla, inscritas en las c&aacute;maras respectivas y cumpliendo con los reglamentos
municipales y estatales para poder operar como una empresa de servicio de
telecomunicaciones.
Luego de que la compa&ntilde;&iacute;a esta totalmente legalizada esta previsto tramitar
4 pares de frecuencia en UHF y 1 pares de frecuencia en la banda VHF.
Para los tramitar frecuencia al estado hay que ingresar a la pagina
www.conatel.gov.ec
luego entramos la Senatel la cual nos brinda todo los
requisitos necesarios que debemos cumplir para iniciar los tramites.
Para obtenci&oacute;n de frecuencia en la banda de UHF – VHF se deben seguir
pasos que continuaci&oacute;n de se detallan.
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SISTEMA DE RED PRIVADA UHF - VHF Y DE EXPLOTACI&Oacute;N
Definiciones
Requisitos
SERVICIO DE RADIOCOMUNICACI&Oacute;N.- Servicio que implica la
transmisi&oacute;n, la emisi&oacute;n o la recepci&oacute;n de ondas radioel&eacute;ctricas para fines
espec&iacute;ficos de telecomunicaci&oacute;n.
SISTEMA DE RADIOCOMUNICACI&Oacute;N.- Es el conjunto de estaciones
radioel&eacute;ctricas
fijas
y
m&oacute;viles
establecidas
para
fines
espec&iacute;ficos
de
telecomunicaci&oacute;n en condiciones determinadas.
Los sistemas de radiocomunicaci&oacute;n se clasifican en:
a) Sistemas privados; y,
b) Sistemas de explotaci&oacute;n.
SISTEMAS PRIVADOS.- Son aquellos que est&aacute;n destinados para uso
exclusivo del usuario. Se considerar&aacute;n tambi&eacute;n sistemas privados los sistemas de
radiocomunicaci&oacute;n para ayuda a la comunidad. Se proh&iacute;be expresamente alquilar
el sistema a terceras personas.
SISTEMAS DE EXPLOTACI&Oacute;N.- Son aquellos que est&aacute;n destinados a
dar servicio al p&uacute;blico en r&eacute;gimen de libre competencia. Estos sistemas bajo
ning&uacute;n punto de vista ser&aacute;n tratados como sistemas de radiocomunicaci&oacute;n para
ayuda a la comunidad.
Estas definiciones se aplican a sistemas de cobertura en la bandas de 3
MHZ a 512 MHZ.
Perfil del Proyecto
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1. SERVICIO FIJO Y M&Oacute;VIL TERRESTRE :
2. Para los Sistemas: Privados y de Explotaci&oacute;n:
Los requisitos para la concesi&oacute;n son:
PERSONA NATURAL
Informaci&oacute;n legal:
1. Solicitud dirigida al se&ntilde;or Secretario Nacional de Telecomunicaciones,
detallando: nombres y apellidos completos, direcci&oacute;n domiciliaria y el tipo
de servicio que requiere. La solicitud debe ser publicada, por una sola vez,
en dos peri&oacute;dicos de amplia circulaci&oacute;n nacional a costa del solicitante.
(Art. 89 Reglamento General a la Ley Especial de Telecomunicaciones).
2. Copia de la C&eacute;dula de Ciudadan&iacute;a.
3. Copia del Certificado de votaci&oacute;n del &uacute;ltimo proceso eleccionario (para
ciudadanos ecuatorianos).
4. Registro &Uacute;nico de Contribuyentes (R.U.C) (copia)
5. Fe de presentaci&oacute;n de la solicitud presentada al Comando Conjunto de las
Fuerzas Armadas para que otorgue el certificado de antecedentes
personales y de no interferir en la seguridad nacional del solicitante.
(original).
6. En caso de necesitar la instalaci&oacute;n de estaciones repetidoras, adjuntar
copia del Contrato de Arrendamiento del Terreno o Copia de la Escritura
del inmueble que acredite el derecho de propiedad del solicitante.
Perfil del Proyecto
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7. Otros documentos que la SNT solicite.
Informaci&oacute;n financiera:
8. Certificado de no adeudar a la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones.
(Art. 43 del Reglamento de Derechos de Concesi&oacute;n y Tarifas por Uso de
Frecuencias del Espectro Radioel&eacute;ctrico)
9. Recibo de pago de la contribuci&oacute;n del 1/1000 del valor del contrato de los
servicios profesionales del ingeniero de telecomunicaciones a cargo del
sistema de radiocomunicaciones, que exceda el valor de USD 12 conforme
lo determina el Art&iacute;culo 26 de la Ley de Ejercicio Profesional de la
Ingenier&iacute;a.
Informaci&oacute;n t&eacute;cnica:
10. Estudio t&eacute;cnico del sistema elaborado en el formulario disponible en la
p&aacute;gina Web del CONATEL, suscrito por un ingeniero en electr&oacute;nica y
telecomunicaciones, con licencia profesional vigente en una de las filiales
del Colegio de Ingenieros El&eacute;ctricos y Electr&oacute;nicos del Ecuador (CIEEE)
y registrado para tal efecto en la SNT; debe adjuntar copia de la
mencionada licencia.
La informaci&oacute;n t&eacute;cnica y operativa solicitada en el formulario, incluir&aacute; los
aspectos y especificaciones en los formatos, est&aacute;ndares y detalle que la
SNT determine como necesarios para cada servicio al que aplicare el
solicitante.
Perfil del Proyecto
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PERSONA JUR&Iacute;DICA
Informaci&oacute;n legal:
1. Solicitud dirigida al se&ntilde;or Secretario Nacional de Telecomunicaciones,
detallando: nombres y apellidos completos del representante legal,
direcci&oacute;n domiciliaria de la compa&ntilde;&iacute;a y el tipo de servicio que requiere. La
solicitud debe ser publicada, por una sola vez, en dos peri&oacute;dicos de amplia
circulaci&oacute;n nacional a costa del solicitante. (Art. 89 Reglamento General a
la Ley Especial de Telecomunicaciones).
2. Copia de la C&eacute;dula de Ciudadan&iacute;a del Representante Legal.
3. Copia del Certificado de votaci&oacute;n del &uacute;ltimo proceso eleccionario del
Representante Legal.
4. Registro &Uacute;nico de Contribuyentes (R.U.C.) (copia).
5. Nombramiento (*) del Representante Legal. (copia).
6. Copia certificada (*) de la escritura constitutiva de la compa&ntilde;&iacute;a y reformas
en caso de haberlas.
7. Certificado
(original)
actualizado
de
cumplimiento
de
obligaciones
otorgado por la Superintendencia de Compa&ntilde;&iacute;as o Superintendencia de
Bancos seg&uacute;n el caso, a excepci&oacute;n de las instituciones estatales.
8. Fe de presentaci&oacute;n de la solicitud presentada al Comando Conjunto de las
Fuerzas Armadas para que otorgue el certificado de antecedentes
personales y de no interferir en la seguridad nacional del representante
legal, a excepci&oacute;n de las instituciones estatales. (original).
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9. En el caso de Compa&ntilde;&iacute;as o Cooperativas de transporte, debe presentar el
Permiso de Operaci&oacute;n emitido por la autoridad de transporte competente
(Resol. 632-22-CONATEL-2004)
10. En caso de necesitar la instalaci&oacute;n de estaciones repetidoras, adjuntar
copia del Contrato de Arrendamiento del Terreno o Copia de la Escritura
del inmueble que acredite el derecho de propiedad del solicitante.
11. Otros documentos que la SNT solicite.
Informaci&oacute;n financiera:
12. Certificado de no adeudar a la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones.
(Art. 43 del Reglamento de Derechos de Concesi&oacute;n y Tarifas por Uso de
Frecuencias del Espectro Radioel&eacute;ctrico).
13. Recibo de pago de la contribuci&oacute;n del 1/1000 del valor del contrato de los
servicios profesionales del ingeniero de telecomunicaciones a cargo del
sistema de radiocomunicaciones, que exceda el valor de USD 12 conforme
lo determina el Art&iacute;culo 26 de la Ley de Ejercicio Profesional de la
Ingenier&iacute;a.
Informaci&oacute;n t&eacute;cnica:
14. Estudio t&eacute;cnico del sistema elaborado en el formulario disponible en la
p&aacute;gina Web del CONATEL, suscrito por un ingeniero en electr&oacute;nica y
telecomunicaciones, con licencia profesional vigente en una de las filiales
del Colegio de Ingenieros El&eacute;ctricos y Electr&oacute;nicos del Ecuador (CIEEE)
y registrado para tal efecto en la SNT; debe adjuntar copia de la
mencionada licencia.
La informaci&oacute;n t&eacute;cnica y operativa solicitada en el formulario, incluir&aacute; los
aspectos y especificaciones en los formatos, est&aacute;ndares y detalle que la
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SNT determine como necesarios para cada servicio al que aplicare el
solicitante.
Reglamento de tarifas por el uso de frecuencias
Capitulo I
1.
DISPOSICIONES GENERALES
1.1 (Sustituido por Resoluci&oacute;n No. 47-15 CONATEL-96, R.O. 980, 3-VII-96).Las tarifas establecidas en el presente Reglamento se aplicar&aacute;n en todo el
territorio nacional por el uso de frecuencias radioel&eacute;ctricas, con excepci&oacute;n de las
frecuencias necesarias para el servicio m&oacute;vil mar&iacute;timo que prestar&aacute; y explotar&aacute; la
Armada Nacional y de las frecuencias necesarias para los medios, sistemas y
servicios de radiodifusi&oacute;n y televisi&oacute;n que se rigen por la Ley de Radiodifusi&oacute;n y
Televisi&oacute;n las que ser&aacute;n aprobadas por el CONARTEL.
1.2 (Sustituido por Resoluci&oacute;n No. 47-15 CONATEL-96, R.O. 980, 3-VII-96).Toda persona natural o jur&iacute;dica, nacional o extranjera debidamente reconocida por
el Estado, de derecho p&uacute;blico o privado, que sea usuaria de las frecuencias
definidas en el apartado 1.1, est&aacute; en la obligaci&oacute;n de pagar las tarifas establecidas
en el presente Reglamento. Se excluyen del pago las Fuerzas Armadas y Polic&iacute;a
Nacional.
1.3 (Sustituido por Resoluci&oacute;n No. 47-15 CONATEL-96, R.O. 980, 3-VII-96).Los valores por tarifas, correspondientes a las frecuencias definidas en el apartado
1.1, deber&aacute;n ser pagados a la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones en los
sitios que ella determine. Se podr&aacute; pagar en efectivo o con cheque certificado a la
orden de la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones dentro de los plazos
fijados en los convenios o contratos celebrados con la Secretar&iacute;a Nacional de
Telecomunicaciones.
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Adicionalmente a los valores que se paguen por tarifas, se deber&aacute;n agregar los
impuestos determinados por la Ley.
1.4 Los valores facturados por la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones
deber&aacute;n ser cancelados dentro del plazo de quince d&iacute;as contados a partir de la
emisi&oacute;n de las planillas.
1.5 (Sustituido por Resoluci&oacute;n No. 47-15 CONATEL-96, R.O. 980, 3-VII-96).La autorizaci&oacute;n para el uso de frecuencias radioel&eacute;ctricas establecidas en el
apartado 1.1 tendr&aacute; un plazo definido, el que no podr&aacute; exceder de cinco a&ntilde;os,
renovable por per&iacute;odos iguales.
La tarifa de autorizaci&oacute;n deber&aacute; cancelarse de manera previa a la
autorizaci&oacute;n.
1.6
Las multas que impusiera la Superintendencia de Telecomunicaciones,
deber&aacute;n ser canceladas en la Superintendencia en un plazo de 30 d&iacute;as contados a
partir de la fecha de su notificaci&oacute;n.
1.7 Toda planilla que no haya sido cancelada en el plazo estipulado, deber&aacute; pagar
un recargo por intereses. Para el c&aacute;lculo de estos intereses se utilizar&aacute; la tasa de
inter&eacute;s legal vigente a la fecha de pago.
1.8 Si en el plazo de 90 d&iacute;as el usuario no cancela la deuda, la frecuencia ser&aacute;
revertida al Estado, sin perjuicio de la acci&oacute;n coactiva que se iniciar&aacute; para cobrar
lo adeudado.
1.9
La Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones no efectuar&aacute; devoluciones
totales o parciales de los valores que se cobren, exceptu&aacute;ndose los casos en que
por razones t&eacute;cnicas o legales, la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones no
pueda cumplir con una autorizaci&oacute;n.
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Los usuarios de frecuencias para sistemas de radiocomunicaciones
temporales deber&aacute;n cancelar por adelantado las tarifas correspondientes al tiempo
total autorizado.
1.11 Para los sistemas de radiocomunicaciones temporales no se requiere el pago
de la tarifa de autorizaci&oacute;n.
1.12 (Sustituido por Resoluci&oacute;n No. 47-15 CONATEL-96, R.O. 980, 3-VII-96).Los derechos por la concesi&oacute;n o permiso para la explotaci&oacute;n de los servicios de
telecomunicaciones, definidos en el Art. 8 de la Ley Reformatoria a la Ley
Especial de Telecomunicaciones, no est&aacute;n incluidos en el presente Reglamento;
estos constar&aacute;n en los respectivos contratos de concesi&oacute;n o permiso en aplicaci&oacute;n
de la Ley Especial de Telecomunicaciones y sus reformas.
1.13
Para
realizar
cualquier
tr&aacute;mite
en
la
Secretar&iacute;a
Nacional
de
Telecomunicaciones, se deber&aacute; estar al d&iacute;a en el pago de todos los valores
adeudados a la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones.
1.14 (Derogado por Resoluci&oacute;n No. 47-15 CONATEL-96, R.O. 980, 3-VII-96).
1.15 El CONATEL resolver&aacute; en el caso de que exista duda para la aplicaci&oacute;n del
presente Reglamento.
1.16 Las tarifas se cobran por asignaci&oacute;n de frecuencias y por su utilizaci&oacute;n en
sistemas de radiocomunicaciones. La no utilizaci&oacute;n de las frecuencias autorizadas,
no exime del pago de la tarifa correspondiente, en raz&oacute;n de que una frecuencia
asignada est&aacute; destinada exclusivamente para el beneficiario de acuerdo a las
condiciones establecidas en la respectiva autorizaci&oacute;n.
1.17 Hasta la terminaci&oacute;n del per&iacute;odo de exclusividad regulada las tarifas para
EMETEL S.A. o sus empresas escindidas correspondientes a las frecuencias
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utilizadas en servicios p&uacute;blicos ser&aacute;n inferiores en el 20% al valor calculado de
conformidad con el cap&iacute;tulo III de este Reglamento.
Las tarifas por las frecuencias utilizadas para los enlaces de uno, dos y tres canales
telef&oacute;nicos, incluidos los sistemas de acceso m&uacute;ltiple, de EMETEL, EMETEL
S.A. y sus empresas escindidas usados en las &aacute;reas rurales ser&aacute;n inferiores en el
50% al valor calculado de conformidad con el cap&iacute;tulo III de este Reglamento.
Las tarifas por las frecuencias correspondientes a los enlaces de los tel&eacute;fonos
celulares que atiendan a localidades rurales de menos de 2.000 habitantes ser&aacute;n
inferiores en el 50% al valor calculado de conformidad con el cap&iacute;tulo III de este
Reglamento.
Variable de la investigaci&oacute;n
Se investigo en la SENATEL, en biblioteca de la universidad, en Internet y
la con la tutor&iacute;a del Ing. Lu&iacute;s Vela, experiencia laboral en ventas de radio y
servicio de comunicaci&oacute;n.
Marco administrativo
CUADRO # 11
INGRESOS
$ TOTAL
Sueldo
$ 450.00
$ 450.00
Comisiones
$ 600.00
$ 600.00
TOTAL
$ 1050.00
Fuente: Ingreso Laboral
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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CUADRO # 12
EGRESO
Internet
$ 30.00
$
30.00
Hojas p.b.
$
$
6.00
Tinta de impresora
$ 100.00
$ 100.00
Computadora port&aacute;til
$ 700.00
$
700.00
Transporte/encuestas
$ 84.00
$
84.00
Comida
$ 100.00
$
100.00
Estacionamiento
$ 30.00
$
30.00
TOTAL
$ 1050.00
Fuente: Ingreso Laboral
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
6.00
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CAPITULO II
ESTUDIO DE MERCADO
2.1. Producto
2.1.1. Definici&oacute;n del producto.
El servicio a ofrecer es la venta de sistemas de comunicaci&oacute;n de dos v&iacute;as
con la venta de las radios, caracteriz&aacute;ndose por ser una empresa que ofrezca un
producto y servicio de calidad la diferencia ser&aacute; la entrega de sus equipos en
menor tiempo en las manos del usuario y la capacitaci&oacute;n del personal a usar los
equipos, para toda empresa que requieran nuestros servicios.
Familia de radios Motorola:
Estudio de Mercado 34
2.2. Nombre del producto y servicio
Venta de sistemas de comunicaci&oacute;n v&iacute;a radio de dos v&iacute;as
Servicio de reparaci&oacute;n de radios y repetidoras
Mantenimientos preventivos de radios y repetidoras
Instalaciones de radios bases y m&oacute;viles y repetidoras y enlaces
Instalaci&oacute;n de torres para antenas de transmisi&oacute;n y antenas para enlaces
Programaci&oacute;n de radios
2.3 Utilizaci&oacute;n
Las radios son utilizadas como medio de comunicaci&oacute;n para todo tipo
activada econ&oacute;mica, social, agr&iacute;cola etc. Donde se cubrir distancias para dar un
mensaje.
2.4 Materiales con los que est&aacute;n elaborados
Las radios est&aacute;n echas con pl&aacute;stico muy resistente, su carcaza es comparada
con misma dureza con las que est&aacute;n hechos los cascos militares. Su disipador esta
compuesto de aluminio y su tarjeta de tres capas y de componentes electr&oacute;nicos
que cumplen con todo los est&aacute;ndares militares.
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2.5 Partes del radio
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2.6 Caracter&iacute;sticas
2.6.1. Radio port&aacute;til
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2.6.2. Radio m&oacute;vil
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2.7 Composici&oacute;n
Del radio la bater&iacute;a es el &uacute;nico accesorio que tiene una compocion qu&iacute;mica
algunas dise&ntilde;adas de n&iacute;quel cadmio, otras de n&iacute;quel metal y por &uacute;ltimo otras de
Ion litio cuya composici&oacute;n qu&iacute;mica impiden que incineradas y solo recicladas.
Caracter&iacute;sticas de duraci&oacute;n
a.- Bater&iacute;as de N&iacute;quel Cadmio
hasta dos a&ntilde;os
b.- Bater&iacute;as de N&iacute;quel Metal
hasta 18 meses.
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c.- Bater&iacute;as de Iones de Litio
hasta 18 meses.
2.8 Propiedades
Radio
de
f&aacute;cil de
usar,
muy liviano,
prueba de vida acelerada
MOTOROLA, con una duraci&oacute;n de bater&iacute;a de 8 horas, f&aacute;cil de programar,
compatibles con otras marcas. Otra propiedad son las radios
segura o antiexplosibas que son
intr&iacute;nsicamente
usadas por las empresas petroleras o que
manipulean material explosivo.
2.9 Empaque
Las radios vienen caja desde los Estados Unidos y de esa misma forma son
vendidos en Ecuador este tipo empaque se sigue usando por que ofrece seguridad
al llegar al cliente final.
2.10 Tiempo de duraci&oacute;n
Las radios tienen dos a&ntilde;os de garant&iacute;a por defecto
f&aacute;brica y un a&ntilde;o en
accesorios y adem&aacute;s tienen una vida &uacute;til de 10 a&ntilde;os, MOTOROLA garantiza la
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fabricaci&oacute;n de los accesorios por 20 a&ntilde;os.
2.11 Ventaja y beneficios
Las radios tienen una ventaja sobre otros equipos que dan este tipo de
servicio como son los celulares donde se cobra el minuto tiempo aire y los radios
por un valor mensual pueden hablar y no tienen limitaci&oacute;n tiempo de transmisi&oacute;n.
Los beneficios obtenidos por nuestro cliente y
los usuarios es de estar
conectados con todas sus ares de trabajo y realizar sus actividades con un mejor
desempe&ntilde;o.
2.12 Necesidad que satisfacen
Las necesidades de las empresa que requieren en sus partes operativas como
son los despacho y los controles de flota y para satisfacer a sus clientes y a las
instituciones que salvan vidas en los accidentes y en los desastres naturales hacen
que las radios se el complemento sean una herramienta en las actividades de estas.
2.12.1
An&aacute;lisis de la demanda
La venta radio de comunicaci&oacute;n de dos v&iacute;as con
servicio de comunicaci&oacute;n
est&aacute; dirigido a empresas que laboran en la provincia del Guayas, que requieran de
este servicio en sus labores diarias o que est&eacute;n pensando en reemplazar sus
equipos de radios MOTOROLA.
Mediante informaci&oacute;n obtenida a trav&eacute;s de la C&aacute;mara de Comercio se ha
determinado que en el a&ntilde;o 2006 existen alrededor de 11178 empresas que pueden
ser futuros clientes (potenciales).
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En las Estad&iacute;sticas de la Secretar&iacute;a Nacional de Telecomunicaciones
(SENATEL) se ha determinado que existen 1427 circuitos de sistemas de
radiocomunicaci&oacute;n en Guayaquil, provincia del Guayas.
Esto representa 1.427
entidades que manejan equipos de radiocomunicaci&oacute;n y cada circuito puede
manejar de 40 – 60 radios para determinar cual es el mercado se deber&aacute; restar a
11.178 empresas las 1.427 que poseen radio, es decir aproximadamente 9.751
empresas, para poder comunicarse por lo menos se necesitan 2 radios por
empresa, lo cual significa que ser&iacute;an 19.502 radios.
.
Adem&aacute;s las pocas empresas que venden radio y servicio de comunicaci&oacute;n
no est&aacute;n cubriendo la demanda insatisfecha que tiene la provincia del Guayas.
Muchas empresas que desean comunicarse dentro de su instituci&oacute;n prefieren
hacerlo por sistemas de radio comunicaci&oacute;n ya estos sistemas son m&aacute;s r&aacute;pidos, los
costos son menores a los sistemas celulares
2.12.2 Quienes conforman la demanda
Para determinar la demanda se analiza el sector
norte de la ciudad de
Guayaquil como es el sector industrial de la v&iacute;a Daule porque son las empresas
que tienen radios y existen otras empresa que no lo tienen o lo quieren
implementar.
2.12.3
An&aacute;lisis de la demanda por empresas
Para realizar el an&aacute;lisis se tomar&aacute; un periodo de 5 a&ntilde;os atr&aacute;s, las cifras han
sido tomadas de boletines de la C&aacute;mara de Comercio.
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CUADRO # 13
AN&Aacute;LISIS DE LA DEMANDA POR EMPRESAS
A&ntilde;os
2002
2003
2004
2005
2006
N&uacute;mero de
% Tasa de
empresas
crecimiento
5708
0
6707
14,89
7887
14,96
9294
15,13
11178
16,85
Fuente: C&aacute;mara de Comercio
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Es as&iacute; como se obtiene la demanda hist&oacute;rica del 2002 hasta 2006,
recurrimos a un afiliado de la c&aacute;mara para poder tener el hist&oacute;rico de los a&ntilde;os
2002 al 2006 (anexo # 3) de los socios nuevos, luego obtenemos gr&aacute;ficamente,
cabe indicar que cada empresa por lo menos necesitar&aacute; de: por lo menos dos
radios, base de c&aacute;lculo considerada en este proyecto.
GRAFICO # 9
AN&Aacute;LISIS DE LA DEMANDA POR EMPRESAS
NUMERO DE RADIOS
DEMANDA
PERIODO 2002 - 2007
EMPRESAS
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5
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Fuente: C&aacute;mara de Comercio
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Cuadro de ecuaciones de la demanda de regresi&oacute;n lineal
CUADRO # 14
CUADRO DE ECUACIONES DE LA DEMANDA DE REGRESI&Oacute;N
LINEAL
A&ntilde;os
X
Y
XY
X2
2002
2003
2004
1
2
3
5708
6707
7887
5708
13414
23661
1
4
9
2005
2006
Total
4
5
15
9294
11178
40774
37176
55890
135849
16
25
55
Fuente: Anexo 2 – 3
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Con los datos de este cuadro se procede a realizar el c&aacute;lculo de la proyecci&oacute;n
de la demanda.
a
x2
n
y
x2
x
x
xy
b
2
(55 * 40774) -15*(135849)
a= ------------------------------------(5 * 55) (25)2
xy
n
= 4096,7
a = 4.096,70
5*(135849)
-15*(40774)
b = ------------------------------------5*(55) 225
n
= 1.352,7
x2
x
x
y
2
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b = 1.352,7
y = a + bx
y = 4.096,70 + 1.352,7 (6)
y = 12.213
Proyecciones de la demanda hasta el a&ntilde;o 2012
CUADRO # 15
PROYECCIONES DE LA DEMANDA HASTA EL A&Ntilde;O 2012
A&ntilde;os
A
b
X
2007
4.096,70
1.352,7
6
7
2008
4.096,70
1.352,7
2009
4.096,70
1.352,7
8
2010
4.096,70
1.352,7
9
2011
4.096,70
1.352,7
2012
4.096,70
1.352,7
Fuente: C&aacute;mara de comercio
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
10
11
Y
12.213
13.566
14.918
16.271
17.624
18.976
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2.13. An&aacute;lisis de la oferta
Actualmente en la ciudad de Guayaquil existen 6 empresas medianas que
venden radio y servicio y un distribuidor autorizado para Guayaquil de
MOTOROLA esta no vende radios al cliente final, que ser&aacute; nuestro proveedor
principal.
Nuestra principal fortaleza para poder llegar a las empresas que no poseen
radio es decir las 9.751, adem&aacute;s de los 1.427 circuitos o empresas que tienen radio
o las nuevas que est&aacute;n requiriendo equipos, es la calidad de los radios y servicio
personalizado por nuestros asesores e ingenieros en la parte t&eacute;cnicos de nivel III
que ofrezca nuestra compa&ntilde;&iacute;a un servicio de calidad
CUADRO # 16
OFERTA
A&ntilde;os
Importaci&oacute;n de
60% de
equipos
Participaci&oacute;n de
Arancel
Guayaquil
8527900000
Radios
2001
5960
3010,2
2002
6063
3652,2
2003
5824
2496,6
2004
4905
2784,0
2005
5045
3966,0
2006
7299
3010,2
Fuente: BANCO CENTRAL
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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GRAFICO # 10
NUMERO DE RADIOS OFERTA GUAYAQUIL
NUMERO DE RADIOS
(OFERTA) GQUIL
PERIODO 2002 - 2006
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Fuente: Cuadro No. 16
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
CUADRO # 17
CALCULO DE LA ECUACION DE LA OFERTA 2002-2006
A&ntilde;os
2002
2003
X
1
2
Y
3010,2
3652,2
2004
2005
3
4
2496,6
2784
2006
Total
5
15
3966
15909
Fuente: Cuadro 16
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
XY
3010,2
7304,4
7489,8
11136
19830
48770,4
X2
1
4
9
16
25
55
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a
x2
n
y
x2
x
x
xy
n
b
2
xy
n
(55 * 15909) -15*(48770,4)
A = ------------------------------------(5 * 55) (25)2
x2
x
x
y
2
= 2868,78
a = 2.868,78
5*(48770,4)
-15*(15909)
b = ------------------------------------5*(55) 225
= 104,34
b = 104,34
y = a + bx
y = 2.868,78 + 104,34 (6)
y = 3.494,82
CUADRO # 18
PROYECCION DE LA ODERTA
A&ntilde;os
A
B
x
Y
2007
2.868,78
104,34
6
3495
2008
2.868,78
104,34
7
3599
2009
2.868,78
104,34
8
3704
2010
2.868,78
104,34
9
3808
2011
2.868,78
104,34
10
3912
2012
2.868,78
104,34
11
4017
Fuente: Cuadro 16
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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2.13.1 Segmentaci&oacute;n del mercado
Para el an&aacute;lisis de esta se tomara la parte norte de la ciudad de Guayaquil
espec&iacute;ficamente el sector industria de la v&iacute;a a Daule cabe se&ntilde;alar que en la
estad&iacute;stica de (SENATEL) existen 11.178 empresas y que el 13% poseen circuito
de radio comunicaci&oacute;n en Guayaquil que son 1.427 empresas y que de estas el
30% se encuentran en el parque industrial, mi objetivo est&aacute; ubicado en la v&iacute;a
Daule, adem&aacute;s que el 87% restantes no tienen radio o sistemas de comunicaci&oacute;n,
es decir que queda un mercado sin atender de 9.751 empresas que tienen no
tienen ning&uacute;n tipo de radio comunicaci&oacute;n, otros tipo de comunicaci&oacute;n como los
celulares, cuyo costo del servicio es mucho mas caro.
Para se realiza un cuadro donde se puede observar que del 100% de
Guayaquil
GRAFICO # 11
SEGMENTACI&Oacute;N DEL MERCADO
7%
24%
Guayaquil
tienen radio
no tien radio
69%
Fuente: Anexo 2-3
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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2.14. Determinaci&oacute;n de demanda insatisfecha
Con la tabulaci&oacute;n de todos los datos se puede determinar que la demanda
insatisfecha para el 2007 es de 8.718.00 lo que demuestra un gran mercado
insatisfecho.
CUADRO # 19
DETERMINACI&Oacute;N DE DEMANDA INSATISFECHA
A&ntilde;os
Proyecci&oacute;n de la
Proyecci&oacute;n de la
Proyecci&oacute;n de
demanda
oferta
demanda
insatisfecha
2007
12.213
3.495
8.718
2008
13.566
3.599
9.967
2009
14.918
3.704
11.214
2010
16.271
3.808
12.463
2011
17.624
3.912
13.712
2012
18.976
4.017
14.959
Fuente: Cuadro # 15- 18
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
2.15 Determinaci&oacute;n de precios.
En la actualidad el radio se est&aacute;n vendiendo a un precio est&aacute;ndar pero la
diferenciaci&oacute;n que dar&aacute; nuestra compa&ntilde;&iacute;a nos aseguro tener
participaci&oacute;n en mercado
una muy buena
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Lista de precio de radios
MODELO: PORTATIL
PRECIO P&Uacute;BLICO
RADIO EP450
$ 312.17
RADIO PRO5150
$ 400.00
RADIO PR07150
$ 508.00
RADIO PRO2150
$ 250.00
RADIO XTN
$ 170.00
MODELO: MOVIL
PRECIO P&Uacute;BLICO
RADIO EM200
$ 303.00
RADIO EM400
$ 370.00
RADIO PRO3100
$ 405.00
RADIO PRO5100
$ 450.00
RADIO PRO7100
$ 510.00
SERVICIO
PRECIO P&Uacute;BLICO
ALQUILER DE FRECUENCIA
$ 10.00 X RADIO
ALQUILER DE REPETIDORA
$ 350.00 SOLO PARA UN CLIENTE
ALQUILER DE CASETA
$ 90.00 POR CLIENTE
MANTENIMIENTO PREVENTIVO
$ 35.00
En el anexo # 4 ver&aacute; un modelo de cotizaci&oacute;n de mantenimiento
En el anexo # 5 ver&aacute; un modelo de cotizaci&oacute;n de radio
2.16. An&aacute;lisis de los canales de distribuci&oacute;n
En nuestro pa&iacute;s hay dos distribuidores para el Ecuador de MOTOROLA
uno de ellos esta en la Sierra (Quito) y el otro en la Costa (Guayaquil) donde
nuestra empresa ser&aacute; un distribuidor autorizado para reparaci&oacute;n y mantenimiento
despu&eacute;s de vender al consumidor final.
CAPITULO III
ESTUDIO TECNICO
3.1 Tama&ntilde;o
El proyecto esta dise&ntilde;ado para cubrir las necesidades de las empresas que
est&aacute;n en el parque industrial de Guayaquil y brindar servicio a muchas empresas
que tiene sus equipos, de acuerdo con los datos de la C&aacute;mara de Comercio donde
sus estad&iacute;sticas arrojan que existen 9.751 empresas que pueden
adquirir un
sistema de comunicaci&oacute;n, la empresa estar&aacute; en capacidad de cubrirla la demanda
insatisfecha que es de 9.967 radios para el a&ntilde;o 2008 (estimaciones del proyecto)
de esto el proyecto estima atender el 15% que son 1.495 al 100% de capacidad, el
cual empezar&aacute; operando al 80% de capacidad.
Para cubrir las necesidades la empresa instalara 5 sistemas de comunicaci&oacute;n
4 en UHF y 1 VHF
para brindar servicio de radio comunicaci&oacute;n y laboratorio
certificaci&oacute;n SAM para poder dar servicio de reparaci&oacute;n y de las garant&iacute;as.
3.1.1. Factores que Condicionan el tama&ntilde;o
Uno de los factores que condicionan el tama&ntilde;o del presente proyecto est&aacute;n:
los celulares el servicio de los planes duate (Movistar, Porta) pero esto a muchas
empresas no
les sirve por sus labores de despacho, ya que los celulares no
cumplen con esos requisitos y por tiempo ilimitado de tiempo aire que las
empresas requieren para su desarrollo.
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3.2 Localizaci&oacute;n
3.2.1. Marco de localizaci&oacute;n
Como
ya se menciono el entorno geogr&aacute;fico de este proyector se
desarrollara en la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil, cabe se&ntilde;alar que
esta parroquia tiene el mayor parque industrial del pa&iacute;s. Esta es la parroquia m&aacute;s
grande de Guayaquil.
Los limites de esta parroquia inician en las faldas de los cerros Santa Ana y
del Carmen y abarcan todo el sector norte hasta los limites con el r&iacute;o Guayas, por
el lado Sur va desde intersecci&oacute;n de las avenidas Quito Nueve de Octubre hasta el
per&iacute;metro urbano el llegando al Km. 26 de la v&iacute;a a la costa. Esta parroquia avanza
incluso hasta el Km. 28 de la v&iacute;a Daule.
3.2.2. Micro localizaci&oacute;n
Como se menciona en estudio de mercado el proyecto estar&aacute; ubicado en la
parroquia Tarqui este proyecto esta cubriendo todas las necesidades del sector
industrial de esta parroquia as&iacute; como peque&ntilde;as empresas de servicio y talleres
industriales de este sector.
3.2.3
Ubicaci&oacute;n de la Empresa.
La empresa estar&aacute; ubicada en sector norte de la ciudad de Guayaquil en la
avenida Francisco de Orellana en centro Comercial Francisco de Orellana
diagonal al Hiper market de esa avenida, se considero que este sector tiene la v&iacute;a
m&aacute;s r&aacute;pida en este momento, con mayor acceso al sector industrial de la v&iacute;a a
Daule.
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Se presenta a continuaci&oacute;n, que factores fueron los m&aacute;s influyentes, de
donde se puede concluir que la mejor zona para ubicar la empresa ser&aacute; el sector
norte de la ciudad.
CUADRO # 20
UBICACI&Oacute;N DE LA EMPRESA
Factor
Cercan&iacute;a al mercado
V&iacute;as de acceso
Peso
Zona Norte
Zona
Centro
Zona Sur
0,25
0,2
8
8
2
1,6
8
3
2 3
0,6 5
0,75
1
Desarrollo
0,1
8
0,8
5
0,5 3
0,3
Seguridad
Parqueo
0,2
0,25
5
7
1
1,75
5
2
1 3
0,5 5
0,6
1,25
1
7,15
Fuente: Gabriel Baca Urbina, Evaluaci&oacute;n de Proyecto
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
4,6
3,9
Se muestra continuaci&oacute;n la ubicaci&oacute;n de la empresa en el Anexo # 6.
3.2.4
Distribuci&oacute;n de la planta
La empresa contara con una oficina ubicada en sector norte de la ciudad
ubicada en el Centro Comercial Francisco de Orellana
la oficina tendr&aacute; una
dimensi&oacute;n 6 mtrs de ancho y 12 mtrs de largo contado teniendo 5 &aacute;reas de
trabajo una recepci&oacute;n y sala de cesiones por esto la empresa pagara un alquiler
de $ 400.00 d&oacute;lares mensuales el costo del alquiler incluye dos estacionamiento
para poder realizar trabajo de instalaci&oacute;n y chequeo de los m&oacute;viles.
En el anexo # 7 se puede Ver la distribuci&oacute;n de la empresa.
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3.2.5
Diagrama de Recorrido
Este diagrama de recorrido de planta muestra nuestro producto (servicio de
instalaci&oacute;n, reparaci&oacute;n y mantenimiento) en su mejor forma de las actividades
que realiza la empresa tanto para compra de una radio as&iacute; como la activaci&oacute;n del
servicio a satisfacci&oacute;n del cliente.
CUADRO # 21
LISTA DE ACTIVIDADES EN EL DIAGRAMA DE RECORRIDO DE
VENTA DE RADIO
C&oacute;digo
Edificaci&oacute;n
Denominaci&oacute;n
1
Secci&oacute;n
Pedido del cliente
2
3
Secci&oacute;n
Secci&oacute;n
Cotizaci&oacute;n al cliente
Aprobaci&oacute;n del cliente
4
Secci&oacute;n
Fuente: anexo # 8
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Entrega de radio a cliente
Se puede ver en el anexo # 8
CUADRO # 22
LISTA DE ACTIVIDADES DEL DIAGRAMA DE RECORRIDO DE
ACTIVACI&Oacute;N DE RADIO
C&oacute;digo
1
2
Edificaci&oacute;n
Secci&oacute;n
Secci&oacute;n
Denominaci&oacute;n
Ingreso a laboratorio
Programaci&oacute;n de radio
3
4
Secci&oacute;n
Secci&oacute;n
Prueba de los equipos
Entrega de radio al servicio del cliente
Fuente: anexo # 9
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Se puede ver en el anexo # 9
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3.3.
Ingenier&iacute;a del Proyecto
La ingenier&iacute;a de proceso se refiere a la descripci&oacute;n de la venta de radio y
del servicio de radio comunicaci&oacute;n, as&iacute; como de la reparaci&oacute;n y mantenimiento de
los mismos y de sus esquemas respectivos, para ello se requiere de equipos de
calibraci&oacute;n.
El dise&ntilde;o del radio es ergonometro en todos sus modelos y el dise&ntilde;o del
servicio es la satisfacci&oacute;n del cliente por buen servicio de calidad.
3.3.1. Diagrama de bloques
Diagrama de bloques de la venta de un radio
Cliente pide
cotizaci&oacute;n
El asesor env&iacute;a
cotizaci&oacute;n
Aprobaci&oacute;n de
la cotizaci&oacute;n
Facturaci&oacute;n y
entrega al
cliente
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Diagrama de bloques de activaci&oacute;n de una radio
Radio ingresa al
laboratorio para
chequearlo
Pasa al asesor para
que realice orden
de activaci&oacute;n y
aprobaci&oacute;n
G.G.
Laboratorio
procede a la
programaci&oacute;n del
sistema y pruebas
El cliente firma el
contrato de
servicio y paga
Se entrega los
radios para uso del
cliente
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3.3.2
Plan de producci&oacute;n de la empresa
Con el fin de producci&oacute;n de nuestra empresa tanto en la venta de radio sea
eficiente se determino los tiempos en el diagrama de flujo que se puede observar
en el anexo # 10, el mismo que tiene un tiempo de 73 minutos x radio.
Si se piensa en atender a 1.495 radios /52 semanas = 29 radios x semana,
aproximadamente.
Si se considera que la semana tiene 8h x 5 dias = 40h /1,22 = 32 radios es la
cantidad m&aacute;xima en un solo turno con un solo equipo de programaci&oacute;n, de no
coparse el tiempo necesario, este tiempo se lo emplear&aacute; en la reparaci&oacute;n o
reprogramaci&oacute;n de equipos de radio.
Plan maestro de programaci&oacute;n de radios para su activaci&oacute;n
A&ntilde;o
Radios
x Radios
a&ntilde;o
mes
x Radios
semana
x CAPACIDAD
DE
PRODUCCION
2008
1.196
100
23
80%
2009
1.495
124
29
100%
Los equipos y herramientas para la programaci&oacute;n han sido calculados
estimando este plan maestro, y pudiendo atender a un m&aacute;ximo de 1.664 radios
Para de terminar el tiempo necesario para brindar un servicio de activaci&oacute;n a los
clientes que requieran activar sus radios se pudo determinar que el diagrama de
flujo da los tiempos y la eficiencia para los clientes y se lo puede observar en
anexo # 11.
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3.3.3. Descripci&oacute;n T&eacute;cnica del Producto
El producto principal es la radio y el servicio de radio comunicaci&oacute;n que en
este caso ser&aacute;
el
plus de nuestro proyecto que estar dise&ntilde;ado para ofrecer
servicio de radio frecuencia a los clientes que nos compren las radio y otra dar
servicio de frecuencias a empresa que tengan radio. A continuaci&oacute;n se detalla
como esta conformado un sistema de radio comunicaci&oacute;n.
*- El radio
Radio port&aacute;til
Radio m&oacute;vil – base
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*- Equipos para Conformar un Sistema
Los sistemas de comunicaci&oacute;n esta conformado por dos partes que son los
equipos (la Repetidora) y la otra parte es la l&iacute;nea de transmisi&oacute;n.
Primera Parte del Sistema.
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Carcaza de CDR700 MOTOROLA
2 Radios PRO5100 de 40 WATT (RX – TX)
1Panel de tono
1Duplexor de 4 cavidades
1 juego de arneses (cable de interconexi&oacute;n de las radios al panel y radios al
duplexor)
Segunda Parte del Sistema.
Antena de 8 dipolos
Cable Belden 9913 (RG8)
Conectores Pl259
1 Conector N macho Para RG8
3.3.4. Dise&ntilde;o del proceso de producci&oacute;n
A continuaci&oacute;n se ver&aacute; el proceso de la venta de los equipos, as&iacute; como la de
la activaci&oacute;n de los mismos sistemas de comunicaci&oacute;n para cubrir la zona
industrial de la parroquia Tarqui.
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3.3.5. Dise&ntilde;o del servicio y calibraci&oacute;n de radios
GRAFICO # 12
DISE&Ntilde;O DEL SERVICIO Y CALIBRACI&Oacute;N DE RADIOS
DISE&Ntilde;O DEL PRODUCTO
SERVICIO DE UN SISTEMA
DE RADIO COMUNICACION
RX
RX
CASETA
TX
R.T.D
TORRE
CERRO
RX
TX
RX
TX
TX
RADIO
PORTATIL
RADIO
MOVIL- BASE
RX
RADIO
PORTATIL
Fuente: Sistema comunitario MOTOROLA
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
La radio Port&aacute;til son aquellas que las personas las pueden usar para recibir
y enviar mensajes de vos e igual que los radio m&oacute;viles o las bases ya que los
m&oacute;viles son las que est&aacute;n instaladas en los veh&iacute;culos y las base en oficinas o fijas
estos radios son receptores y transmisores.
Los Sistemas o la (Repetidoras) son los que van colocado en los cerros para
retransmitir primero recibiendo y luego transmitiendo de los radios que esta en
el sistema de comunicaci&oacute;n.
Estudio T &eacute;cnico 64
El panel de Tonos
es el que nos permite segmentar a los clientes en las
repetidoras y tener varias empresas en el sistema.
Duplexor sirve para
realizar la separaci&oacute;n el RX y TX del sistema y la
filtraci&oacute;n de la interferencia que est&aacute;n en aire
que afectan a la buena
comunicaci&oacute;n de la misma.
Los Arneses: son los cables de conexi&oacute;n de las radios del repetidor al panel
de tono y los cables de conexi&oacute;n del radios en la salida del RX y TX que van al
duplexor
La Antena esta genera la radiaci&oacute;n del sistema para cubrir la los sitios donde
se quiere llegar con se&ntilde;al.
Cable GR8 modelo 9913 USA. Es donde pasa la potencia de la repetidora a
la antena y que genera la radiaci&oacute;n del sistema.
3.3.6. Descripci&oacute;n de la Tecnolog&iacute;a Seleccionada
Para la instalaci&oacute;n de los sistemas se construir&aacute; una caseta de hormig&oacute;n de
5 mts x 5 mts cuadrados con una torre de 30 mtrs de altura de vientos don
colocamos la repetidora y los antenas para los sistemas.
Las repetidoras
CDR700 son los mejores equipos fabricado por
MOTOROLA que es primer fabricantes de equipos de comunicaci&oacute;n
A continuaci&oacute;n se detalla los equipos
instalaci&oacute;n de radios m&oacute;viles.
tanto par instalar una repetidora e
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Herramientas
Pinza
Cortadora
Alicate
Cinta Auto fundente
Cintur&oacute;n de seguridad
Computadora port&aacute;til
Cables de programaci&oacute;n
Abrazaderas met&aacute;licas
Abrazadera de pl&aacute;sticos
Tornillo tripa de pato
Cinta aislante
Taladro
Brocas
Martillo
Desarmador plano
Desarmador estrella
Juego de dados
Juego de llaves
Juegos de llaves al&iacute;en
* - Equipos para laboratorio
* Mesa de Trabajo de 2 personas con protecci&oacute;n anti- est&aacute;tica
* Caracter&iacute;stica general
Esta mesa estar&aacute; dise&ntilde;ada para que los t&eacute;cnicos realicen reparaciones de
nivel III tanto lo que son de garant&iacute;as como los de reparaci&oacute;n sin garant&iacute;a.
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* Monitor de servicio y analizador MOTOROLA
* Caracter&iacute;stica t&eacute;cnica
Este equipo tiene la caracter&iacute;stica capacidad de diagnosticar cuales son los
par&aacute;metros que tiene los radios y alinearlos en los est&aacute;ndares que indica el
fabricante as&iacute; como poder calibrar las repetidoras y los radios de los sistemas en la
recepci&oacute;n a 0.25 mcro.voltios y a una salida de potencia de 4 watt y 25- 40 watt
los m&oacute;viles en transmisi&oacute;n.
* Frecuenciometro
* Caracter&iacute;stica general
Capacidad de poder verificar a que frecuencia esta generando un radio
port&aacute;til o un m&oacute;vil o un repetidor y nos ayuda para su calibraci&oacute;n
* Fuente de poder regulable 0.1 v DC a 25 v CD a 30 amp
* Caracter&iacute;stica general
Tiene la capacidad de poder regular el voltaje y el amperaje para realizar
pruebas a los equipos port&aacute;til y m&oacute;vil ya sus entradas de voltajes no son las
mismas
* 2 Multimetro digital auto rango
* Caracter&iacute;sticas t&eacute;cnicas
Medici&oacute;n de voltaje m voltio DC a 1000 voltios DC
Medici&oacute;n de voltaje 0.2 voltio AC a 700 voltios AC
Medici&oacute;n de ohmios 200 hasta 20M y de diodo
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Medici&oacute;n de continuidad con alarma
Medici&oacute;n de transistores de NPN y PNP
Medici&oacute;n de microfaradio 20 u 2000p
Medici&oacute;n de temperatura
Medici&oacute;n de amperaje
* Estaci&oacute;n de soldar (chip master)
* Caracter&iacute;sticas generales
Tiene la caracter&iacute;stica de desoldar y extraer la soldadura en el mismo mango
y un caut&iacute;n regulable hasta los 50 watt
capacidad de botar aire caliente y
reparaci&oacute;n de pistas puede salar microprocesadores de tengo logia superficial o
rob&oacute;tica como son los QFP
* Pulseras antiest&aacute;ticas
* Caracter&iacute;sticas
Sirve para proteger las tarjetas electr&oacute;nicas de la est&aacute;tica y que se da&ntilde;en los
componentes
* 2 computador port&aacute;til
* Caracter&iacute;stica
Pueden programar radios port&aacute;tiles
frecuencia
* Juego de llaves torch
* Caracter&iacute;stica
y
m&oacute;viles en los diferentes tipos de
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Sirve para desarmar los radios y sacar tarjeta electr&oacute;nica de su carcaza a
port&aacute;tiles y m&oacute;viles
* Osciloscopio de 1 ghz
* Caracter&iacute;stica
Puede confirmar a cuanto oscilan los componentes
* Cables de programaci&oacute;n de m&oacute;vil y port&aacute;til
* Caracter&iacute;sticas
Sirve para programar los diferentes tipos de modelos de radios
sean
port&aacute;tiles o m&oacute;viles
* Herramientas complementarias
Juego de destornillador plano y estrella tipo relojero
2 cautines de 30 y 60 watt
2 maletines de herramientas
2 taladro uno 110 y uno de 12 Vol.
3.3.7. Requerimiento de Mano de Obra
Para
el desarrollo del proyecto se necesitara dos asesores en ventas de
servicio y en la parte del laboratorio se necesitaran dos t&eacute;cnicos calificados que
estar&aacute;n en constate
capacitaci&oacute;n para poder dar un servicio de alta calidad y
cubrir las necesidades del os clientes
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3.4 An&aacute;lisis Administrativo
La unidad
ejecutora son las personas o entidades que se encargaran de de
hacer realidad el presente proyecto y posiblemente los accionista
interesado a
invertir en el proyecto de vente de radio y servicio de comunicaci&oacute;n debido a que
econ&oacute;micamente es rentable.
Para la creaci&oacute;n de la compa&ntilde;&iacute;a existe varios criterios para la creaci&oacute;n de
las empresas en le cant&oacute;n Guayaquil para estos debemos seguir con los pasos
para la creaci&oacute;n de la empresa.
1.- Estatuto de la creaci&oacute;n de la compa&ntilde;&iacute;a, debidamente constituida y notarizada.
2.- Copia(s) de la cedula de ciudadan&iacute;a de los accionistas.
3.- Nombramiento del representante legal (persona jur&iacute;dica)
4.- Carta de autorizaron para las personas que realicen el tramite, si es otra
persona que no sea el representante legal.
5.- Contrato de arrendamiento del establecimiento o escrituras publicas (si es
propio).
6.- planilla de servicio b&aacute;sico (agua, luz, tel&eacute;fono).
7.- Formulario para la inscripci&oacute;n de la compa&ntilde;&iacute;a
8.- Obtenci&oacute;n del registro &uacute;nico de contribuyente (RUC)
Para la creaci&oacute;n de la empresa se toma en cuenta el mapeo de la ciudad
donde la parroquia Tarqui es la mas grade de Guayaquil, se elije el sector norte
de la ciudad donde el la actualidad existen las v&iacute;as de acceso mas r&aacute;pida de la
ciudad y estar&aacute; situada la empresa
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3.4.1. Modelo Administrativo
La empresa de venta de radio y servicio de comunicaci&oacute;n esta legalmente
constituida bajo las leyes de la Republica del Ecuador, localizado en la ciudad de
Guayaquil que tiene por objetivo principal dedicarse a la venta de radio y la
prestaci&oacute;n de servicio de radio comunicaci&oacute;n .
La compa&ntilde;&iacute;a tendr&aacute; trabajadores suyos a personas legalmente contratadas,
que deber&aacute;n cumplir los requisitos y las obligaciones en la forma establecida por
la ley por los pertinentes reglamentos, por los contratos individual de trabajo y por
el reglamento interno.
Los empleados se clasificaran en dos tipos: a) El personal administrativo o
de directorio, que estar&aacute; conformando, entre otros, por los siguientes: Gerente,
Administrativo, Gerente de ventas, Gerente t&eacute;cnicos
3.4.2. Organizaci&oacute;n
La compa&ntilde;&iacute;a
posee una organizaci&oacute;n
sencilla de tipo lineal donde el
Gerente General es le que encabeza el nivel de mando, aunque existan otras
gerencia como son Gerente t&eacute;cnico, Gerente financiero.
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3.4.2.1. Organigrama
JUNTA DE ACCIONISTAS
GERENTE
GENERAL
SECRETARIA
CONTADOR
GERENTE
VENTAS
GERENTE
TECNICO
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3.4.3. funciones
DATOS DE IDENTIFICACI&Oacute;N:
Gerente General (GG)
OBJETIVO DEL CARGO:
Dirigir la empresa bajo los planes estrat&eacute;gicos establecidos, logrando
rentabilidad para le empresa y ofreciendo buen servicio a los clientes.
RELACIONES FUNCIONALES:
Supervisa a los vendedores
Supervisa a la secretar&iacute;a asistente de gerencia y administrativa
Relaci&oacute;n con clientes
Relaci&oacute;n con proveedores
PRINCIPALES &Aacute;REAS RESPONSABLES:
Nuevas tendencias y nichos de mercado para expansiones de la empresa.
Mejoras en los procedimientos para optimizar sus actividades.
Realizar planes estrat&eacute;gicos para la empresa.
Realizar planes de ventas para el departamento de ventas.
Contactos con nuevos clientes y proveedores.
Contacto con empresas para alianzas estrat&eacute;gicas.
Controlar las actividades de los vendedores para el cumplimiento de metas
Controla los niveles de los vol&uacute;menes de ventas.
Controla las actividades del departamento t&eacute;cnico.
&Iacute;ndices de ventas y servicio t&eacute;cnico a los clientes.
Desempe&ntilde;o de los departamentos de ventas y t&eacute;cnico
Estados financieros de la empresa.
Estados operativos de la empresa.
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DATOS DE IDENTIFICACI&Oacute;N:
Gerente Financiero (GF)
OBJETIVO DEL CARGO:
Dirigir la empresa en la administraci&oacute;n de los recursos econ&oacute;micos
RELACIONES FUNCIONALES:
Supervisa al contador
Supervisa a la secretar&iacute;a asistente del contador
Relaci&oacute;n con proveedores
PRINCIPALES &Aacute;REAS RESPONSABLES:
Supervisar al departamento de cobranza
Supervisar el departamento pagadur&iacute;a
DATOS DE IDENTIFICACI&Oacute;N:
Gerente de Ventas (GV)
OBJETIVO DEL CARGO:
Supervisar a los ejecutivos de ventas de equipos y de servicios.
Realizar ventas de servicio y equipos de alto rango (Estatales) cumpliendo
con los montos mensuales asignados a ellos, manteniendo siempre alto el nivel de
servicio al cliente.
RELACIONES FUNCIONALES:
Reporta al Gerente Propietario
Relaci&oacute;n con t&eacute;cnicos
Relaci&oacute;n con clientes
Relaci&oacute;n con secretaria asistente de gerencia y administrativa.
PRINCIPALES &Aacute;REAS RESPONSABLES:
Mejoras en los procedimientos para optimizar sus actividades.
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Nuevos nichos de mercado.
Planificar sus actividades mensualmente para el desempe&ntilde;o de sus
funciones.
Buscar nuevos clientes para ampliar su cartera.
Llamar, visitar, hacer seguimiento a los clientes de su cartera.
Procesos de cierre de la venta, desde la cotizaci&oacute;n hasta la entrega del
producto.
La calidad del servicio recibido por parte del cliente.
Tiempo de entrega de los productos luego de cierre de venta.
&Iacute;ndices de satisfacci&oacute;n del cliente por servicio en la venta y entrega de los
productos.
Reporte de ventas mensuales.
Supervisar de visitas diarias
3.4.4. Organizaci&oacute;n t&eacute;cnica
La organizaci&oacute;n t&eacute;cnica de la empresa esta especificada a cumplir el manual
de funciones de la compa&ntilde;&iacute;a tanto como mantener el buen funcionamiento de los
sistemas de comunicaci&oacute;n y brindar reparaciones de nivel III para cumplir con
los clientes nuestro portafolio y los nuevos clientes
DATOS DE IDENTIFICACI&Oacute;N:
Gerente T&eacute;cnico (GT)
OBJETIVO DEL CARGO:
Realizar
est&aacute;ndares de
reparaciones
de
equipos
electr&oacute;nicos
cumpliendo
servicio, en el menor tiempo y con &oacute;ptima calidad.
Cumplir con las garant&iacute;as t&eacute;cnicas de los equipos.
Mantener en optimo estado los sistemas de radio comunicaci&oacute;n
RELACIONES FUNCIONALES:
Reporta al Gerente Propietario
Relaci&oacute;n con los vendedores
con
los
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Relaci&oacute;n con los clientes
Relaci&oacute;n con la secretaria asistente de gerencia y administrativa
PRINCIPALES &Aacute;REAS RESPONSABLES:
Mejoras en los procedimientos para optimizar sus actividades.
Planificar sus actividades mensualmente para el desempe&ntilde;o de sus
funciones.
Reparaci&oacute;n de equipos ingresados a taller.
Realizar instalaciones de bases, m&oacute;viles y repetidoras.
Realizar mantenimiento a equipos electr&oacute;nicos.
Instalaci&oacute;n de repetidoras.
Controlar equipos para reparaci&oacute;n ingresados al taller.
Controlar los equipos y herramientas del taller.
&Iacute;ndices de repuestos m&aacute;s utilizados.
Estado de equipos y herramientas del taller para planear su reemplazo.
DATOS DE IDENTIFICACI&Oacute;N:
T&eacute;cnico (T)
OBJETIVO DEL CARGO
Reparaci&oacute;n de las radios que entran al laboratorio
Reaparici&oacute;n de los radios de garant&iacute;as
Realizar instalaciones de radio m&oacute;viles y bases
Realizar cheques
Reportar da&ntilde;os del sistema a Gerente T&eacute;cnico
&Aacute;reas responsables
Los buenos funcionamientos de los equipos de laboratorio
Los buenos funcionamientos de los sistemas de comunicaci&oacute;n
Control de las herramientas del laboratorio
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3.4.5 PLAN DE MARKETING
3.4.5.1 Plan de ventas
Los Objetivos del plan ventas es que la empresa mantenga un nivel de venta
se desacuerdo con los an&aacute;lisis y evaluaci&oacute;n econ&oacute;mica donde las ventas deben
estar
por lo menos en punto de equilibrio, y superar esa expectativas de los
accionistas, el departamento de ventas contara con el equipo de ventas necesario,
como son un Gerente de ventas que se encargar de que los vendedores o asesores
comerciales cumplan con los cupos de ventas mensuales y la captaci&oacute;n de nuevos
nichos de mercado haciendo las estrategias necesarias para cumplir con las metas ,
los vendedores ser&aacute;n el eje principal del departamento es precisamente donde a
ellos se los tendr&aacute;
capacitar con todas las herramienta necesarias para que
cumplan con los objetivos y proveer con soluciones de radio comunicaci&oacute;n a los
clientes.
Para
esto debemos tomar en cuenta siempre las variables o mezcla del
marketing siempre tener una realimentar y cumplir con los objetivos trazados
Mezcla de Marketing.
La Variable Producto
Se refiere a todos los aspectos relativos a la marca, dise&ntilde;o y presentaci&oacute;n
del bien o servicio que la empresa oferta a los consumidores. El producto
tiene
que estar adaptados a sus clientes y debe proveerles satisfacci&oacute;n por su compra.
La Variable Plaza
Incluye todas las decisiones respecto a d&oacute;nde, c&oacute;mo y cu&aacute;ndo ofrecer el
producto a los consumidores.
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Esta es una variable importante y amplia pues abarca aspectos de direcci&oacute;n
de ventas, distribuci&oacute;n, transporte f&iacute;sico, merchandising y estrategia frente a la
competencia.
La Variable Promoci&oacute;n
Abarca todo lo relacionado a la comunicaci&oacute;n con los consumidores por
medio de la publicidad, la promoci&oacute;n de ventas.
La Variable Precio
Se analizan y seleccionan las decisiones relativas al valor del producto
frente a los consumidores, de esta variable dependen resultados tan importantes
como el volumen de ventas a realizarse y la rentabilidad esperada.
3.4.5.2. An&aacute;lisis de las ventas por territorio
Para cumplir con plan de ventas a los asesores comerciales se los segmentar
por sector cabe se&ntilde;alar que nuestro mercado meta es la parroquia Tarqui donde
adem&aacute;s esta el sector industrial de la v&iacute;a Daule.
Los vendedores se los segmentara por zonas donde ello podr&aacute;n cubrir con
sus visitas a los clientes y no salir de la son asignada y cumplir con los objetivos.
Los segmentos mercados en el cual la empresa se va a enfocar son:
El Agro
Industriales
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Comerciales
Construcci&oacute;n
Gobierno
Cabe resaltar que como ventaja competitiva constamos con un personal
capacitado en todas nuestras arias .tantos la parte t&eacute;cnica y operativa
3.4.5.3. An&aacute;lisis de las ventas
Para analizar el las ventas donde cada asesor comercial debe cumplir con
un cupo de venta o un m&iacute;nimo se debe realizar taller de ventas todos los lunes de
cada semana para poder detectar que con nos encontramos en mercado, analizar a
la competencia y que podemos ofrecer a los clientes y poder diferenciarlos de la
competencia.
Los asesores comerciales para que cumplan con las visitas a los clientes se
las llenaran un reporte de visitas para poder realizar an&aacute;lisis de los clientes,
desarrollar estrategias para conseguir m&aacute;s clientes nuevos nichos de mercados.
Se enfoca al servicio de radio frecuencia y ventas de equipos donde los
estaremos captando todos los clientes que no tengan radios y que no perciben un
buen servicio.
Al finalizar cada mes cada vendedor debe realizar un an&aacute;lisis de cada cliente
para determinar que tiempo podemos dedicarle a los clientes y encasillarlo como
un cliente A,B,C.
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3.4.5.4. Plan de servicio al cliente
Nuestro objetivo es dar un servicio de calidad donde nuestro cliente siempre
este bien asesorado para este objetivo contaremos un departamento de servicio al
cliente donde este se encargar de brindar soluciones a los clientes tanto en las
reparaciones o como a las visitas t&eacute;cnicas para esto tendremos un ingresos de
laboratorio se lo realizara con un orden de servicio para poder realizar una mejor
atenci&oacute;n donde
este tambi&eacute;n tendr&aacute; que realizar entrega de equipos y
se le
entregara una hoja de ruta al mensajero para cumplir con las necesidades de los
clientes.
Anexo # 12-13
CUADRO # 23
MANTENIMINETO PREVENTIVOS DE EQUIPOS
Meses
Sistemas de radio
Port&aacute;tiles
M&oacute;viles y bases
x
x
x
x
x
x
x
x
comunicaci&oacute;n
Enero
x
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
x
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
x
Fuente: Manual de radios MOTOROLA
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
CAPITULO IV
ANALISIS ECONOMICO
Concluyendo con estudio t&eacute;cnico nos daremos cuenta que tenemos un
mercado potencia para vender y dar servicio de radio comunicaci&oacute;n, La parte de
an&aacute;lisis econ&oacute;mico pretende determinar cu&aacute;l es el monto
de los recursos
econ&oacute;micos necesarios para la realizaci&oacute;n del proyecto,
4.1 Inversi&oacute;n fija
CUADRO # 24
INVERSI&Oacute;N FIJA
Valor
Descripci&oacute;n
Total
%
1900,00
3,01%
47500,00
74,80%
14095,00
22,19%
63.495,00
100,00%
Terrenos y construcciones
(cuadro # 25)
Maquinarias y equipos
(cuadro # 27)
Otros activos
(cuadro # 28)
TOTALES
Fuentes: Cuentas de inversi&oacute;n fija
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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Con los resultados que muestra en presente cuadro se puede conocer que se
requiere de $63,495.00 d&oacute;lares de inversi&oacute;n fija para poner en ejecuci&oacute;n este
proyecto.
Se puede determinar que la inversi&oacute;n fija se clasifica de la siguiente manera:
$ 1,900.00 corresponde a terrenos y construcciones con un porcentaje de 3.01% y
lo que se refiere al rubro de maquinaria y equipos corresponde $47,500.00 con un
porcentaje de 74.80% y los otros activos que es un total $14,095.00 con un
porcentaje de 22.19%.
El detalle de cada rubro se los detalla a continuaci&oacute;n
4.1.1. Terreno y construcciones
Para el proyecto se considera alquilar una oficina en el sector norte de la
ciudad donde el recurso humano pueda ejecutar sus actividades.
Tambi&eacute;n el alquiler de un terreno a la Junta de Beneficencia en Cerro Azul
para la construcci&oacute;n de una caseta.
CUADRO # 25
TERRENO Y CONSTRUCCIONES
Descripci&oacute;n
Cantidad
Unidades
Construcciones
Valor
Valor
Unitario
Total
1,900.00
(Cuadro #
26)
TOTAL
Fuentes: Revista de construcci&oacute;n ‘‘Domus’’
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
1,900.00
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El rubro de los terrenos y construcciones asciende a 1,900.00 para lo cual
en cuadro de construcci&oacute;n se esta considerando la construcci&oacute;n de una caseta y de
un torre de 30 mtrs de altura para la colocaci&oacute;n de los equipos radio comunicaci&oacute;n
y de las antenas que irradiaran la se&ntilde;al.
Se detalla a continuaci&oacute;n los costos de construcciones.
CONSTRUCCIONES
CUADRO # 26
CONSTRUCCIONES
Descripci&oacute;n
Cantidad
Unidades
Valor
Unitario
caseta cerro (5x5)
10
m2
100,00
1000,00
torre de viento (30
mts altura)
30
m
30,00
900,00
Total
construcciones
Valor
Total
1,900.00
Fuentes: cotizaci&oacute;n de proveedores
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Los costos se detallan en una cotizaci&oacute;n en el anexo # 14
4.1.2 Maquinaria y equipos
La empresa para poder vender y ver el rendimiento de sus ventas y dar un
servicio de radio comunicaci&oacute;n debe de contar con laboratorio de nivel III
autorizado S.A.M. (Servicio Autorizado Motorota)
Se elaborado el cuadro el cual podemos detallar los costos de los equipos:
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CUADRO # 27
MAQUINARIA Y EQUIPOS
Denominaci&oacute;n
Monitor de servicio
Cantidad
Valor
Unitario
Valor
Total
2
8000,00
16,000.00
Malet&iacute;n de herramientas
2
800,00
1,600.00
Estaci&oacute;n de soldar
2
2000,00
4,000.00
Osciloscopio
2
1000,00
2,000.00
Computadora port&aacute;til
2
700,00
1,40000
5
4500,00
22,500.00
sistema de radio
comunicaci&oacute;n UHF
TOTAL DE EQUIPO
47,500.00
Fuentes: cotizaci&oacute;n de proveedores
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Los costos se detallan en una cotizaci&oacute;n en el anexo # 15
Los costos se detallan en una cotizaci&oacute;n en el anexo # 16
Los costos se detallan en una cotizaci&oacute;n en el anexo # 17
4.1.3 Otros activos
Son los equipos de oficina, repuestos, accesorios y otros costos para
construir la empresa los cuales se detallan a continuaci&oacute;n.
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CUADRO # 28
OTROS ACTIVOS
Descripci&oacute;n
Repuestos y accesorios (5%
costo maquinaria)
G. Puesta en marcha(5% costo
maquinaria)
Cantidad
concesi&oacute;n de frecuencia UHF
5
Equipos y muebles de oficina
Cuadro # 29
Valor
Unitario
Valor
Total
2.375,00
2.375,00
Gastos de
investigaci&oacute;n
Gastos de
publicidad y
promoci&oacute;n
Constituci&oacute;n de la empresa
Software (Licencia para
programa de programaci&oacute;n de
radio)
Costo estudio de
ingenier&iacute;a
TOTAL OTROS ACTIVOS
65,00
325,00
5670,00
1
300,00
300,00
1
650,00
650,00
1
400,00
400,00
1
500,00
500,00
5
300,00
1.500,00
14095,00
Fuentes: cotizaci&oacute;n de proveedores
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
El rubro de otros activos asciende a una cantidad de $ 14,095.00
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Equipos y muebles de oficina
CUADRO # 29
EQUIPOS Y MUEBLES DE OFICINA
Cantidad
Valor
Unitario
Valor
Total
4
800,00
3,200.00
Escritorios
4
150,00
600.00
Sillas
5
50,00
250.00
Archivadores
3
100,00
300.00
Tel&eacute;fonos
4
30,00
120.00
Central telef&oacute;nica
1
1200,00
1,200.00
Denominaci&oacute;n
Computadoras con impresoras
TOTAL EQ. Y MUEB LES DE OFICINA
5,670.00
Fuentes: cotizaci&oacute;n de proveedores
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Los costos se detallan en una cotizaci&oacute;n en el anexo # 18
El rubro de la cuenta de oficina asciende a una cantidad de $ 5670.00 y
haciendo calculado en cuadro anterior
4.2 Capital de operaci&oacute;n
El capital operativo se lo obtiene de la materiales D. mano de obra D. carga
fabril, costos administrativos, costos de ventas
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CUADRO # 30
CAPITAL DE OPERACI&Oacute;N
Descripci&oacute;n
Tiempo
6
1
Valor
Meses
Meses
Mes
Total
%
12
682,50
113,75
1365,00
2,39%
12
3183,05
530,51
6366,10
11,14%
12
10413,55
1735,60
20827,09
36,45%
12
10775,42
1795,90
21550,84
37,72%
12
3514,50
585,75
7029,00
12,30%
Materiales directos
(Cuadro # 31)
Mano de obra directa
(Cuadro # 32)
Carga fabril
(Cuadro # 33)
Costos administrativos
(Cuadro # 38)
Costos de ventas
(Cuadro # 42)
Totales
28569,02
4761,50 57.138,03 100,00%
Fuentes: Rubros de capital de operacion
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
El capital operacional asciende a $ 51,378.03 y esta detallado de la
siguiente manera:
Los materiales directos hacienden a 2.39%, mano de obra directa
hacienden a 11.14%, mientras tanto que la carga fabril es de 36.45%.
Los costo administrativos son del 37.72% y los costos de ventas ascienden
a 12.30%.
Todos estos rubros del capital operacionales se los detalla a continuaci&oacute;n.
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4.2.1 Materiales directos
Los materiales directos van directamente con el volumen de instalaciones
de los equipos m&oacute;viles.
CUADRO # 31
MATERIALES DIRECTOS
Consumo
Cantidad
Unidad
Total
Valor
Valor Valor
Descripci&oacute;n
Unitario
Unitario Anual Total
abrazaderas
0,25
25
0,25
75.00
6.25
para
4.00
25
4,00
1200.00
100.00
tripa de
0,10
25
0,10
30.00
2.50
0.20
25
0,20
60.00
5.00
met&aacute;licas
Cables
instalaci&oacute;n
tornillo
pato
abrazaderas
pl&aacute;sticas
Total
1365.00 113.75
Fuentes: cotizaci&oacute;n de proveedores
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
El rubro de los materiales directos asciende a $ 1365.00.
4.2.2 Mano de obra directa
La mano de obra directa esta contemplado por el sueldo del recurso humano
que trabajan directamente con laboratorio
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CUADRO # 32
MANO DE OBRA DIRECTA
Descripci&oacute;n
Fondo
Secap
Vaci Reserva Iess
Iece
Cant
Smv
13
14
1
250,00
20,83
16.66
10.42
20,83
23,38
2.50
1
200,00
16,66
16.66
8.33
16.66
18.70
2.00
T&eacute;cnico
Encargado
asistente
t&eacute;cnico
Denominaci&oacute;n
Valor
Total
Cantidad
Smv
Mensual
Anual
t&eacute;cnico
1
250,00
292,88
3514,50
asistente t&eacute;cnico
1
200,00
237,63
2851,60
530,51
6366,10
Total
Fuente: tablita tributaria y laboral
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
El rubro de mano de obra esta calculado esta calculado en $ 6366.10 que
esta calculado en la tabla anterior.
4.2.3
Carga fabril
Las cuentas para calcular la carga fabril son las siguientes: mano de obra
indirecta, materiales indirectos y los costos indirectos como (seguro, suministro e
insumos)
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CUADRO # 33
CARGA FABRIL
Valor
Descripci&oacute;n
Total
%
5703,2
27,38%
364,14
1,75%
4659,75
22,37%
1482
5760
34,77%
1482
7,12%
1376,00
6,61%
20827,09
100,00%
Mano de obra indirecta
(Cuadro # 34)
Materiales indirectos
(Cuadro # 35)
Depreciaci&oacute;n
(Cuadro # 36)
Reparaci&oacute;n
Mantenimiento
Alquiler de oficina y
terreno
Seguros
Suministros
(Cuadro # 37)
Totales
Fuente: cuentas de carga fabril
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Es este cuadro se representa la carga fabril que esta asciende a $ 20827,09
donde las cuales se detallan a continuaci&oacute;n.
Mano
de
obra
indirecta
27.38%,
materiales
indirectos
1.75%,
depreciaciones 22.37%, reparaciones y mantenimiento 34.77%, seguros 7.12%
suministros 6.61% de la carga fabril.
Mano de obra indirecta.
El c&aacute;lculo de mano de obra indirecta se detalla a continuaci&oacute;n
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CUADRO # 34
MANO DE OBRA INDIRECTA
Fondo
Descripci&oacute;n Cantidad
Smv
13
14
Vaci
Secap
Reserva Iess Iece
Personal de
Aseo y
mensajer&iacute;a
1
200,00
16,67
16,67
8,33
16,67
18,70
2,00
Bodeguero
1
200,00
16,67
16,67
8,33
16,67
18,70
2,00
DESCRIPCION Cantidad
SMV
VALOR
Mensual
Total
Anual
Personal de Aseo y
mensajer&iacute;a
1
200,00
237,63
2851,60
Bodeguero
1
200,00
237,63
2851,60
475,27
5703,20
TOTAL
Fuente: tablita tributaria y laboral
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
El costo de la mano de obra indirecta es de $ 5703.20 esto representa el
recurso humano para la operaci&oacute;n de la empresa.
Material indirecto.
Los materiales indirecto son aquellos que no forman parte del producto o
servicio que se comercializa a los clientes pero que intervienen en el proceso
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CUADRO # 35
MATERIAL INDIRECTO
Material
Indirecto
cinta auto fundente
Cantidad
Unidades
Costo
Unitario
Valor
Anual
1
4,00
48,00
Rollo
36
0,50
18,00
casco protector
Unidad
2
10,00
20,00
Guantes
Unidad
6
8,89
53,34
Mandiles de lino
Unidad
6
16,80
100,80
Pares
4
25,00
100,00
Unidad
4
6,00
24,00
Unidad
Rollo
cinta
aislante
Botas de protecci&oacute;n
Se&ntilde;alizaciones de
trabajo
Total
364,14
Fuentes: cotizaci&oacute;n de proveedores
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
DEPRECIACION
Para el c&aacute;lculo
de las depreciaciones y los seguros y mantenimiento y
reparaci&oacute;n se considero el siguiente cuadro.
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CUADRO # 36
DEPRECIACION
V.
&Uacute;til
Reparaci&oacute;n
Valor
Valor a
Costo
Activos
s
A&ntilde;os Residual
y
Depreciaci
Mantenimie
Depreciar
&oacute;n anual
nto
Seguro
Maquinar
ias-
47500
Equipos
,00
10
4750,00
42750,00
4275,00
1425,00
1425,00
10
190,00
1710,00
171,00
57,00
57,00
10
237,50
2137,50
213,75
1482,00
1482,00
construcci 1900,
ones
00
P. en
2375,
marcha
00
TOTAL
46597,50
4.659,75
Fuente: inversi&oacute;n fija
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Las cuentas de las depreciaciones queda de la siguiente manera:
depreciaci&oacute;n anual es de $ 4.659,75. Mientras que los seguros tienen una cantidad
de $ 1482.00 y reparaciones y mantenimiento una cantidad de $ 1482.00
SUMINISTROS
CUADRO # 37
SUMINISTROS
COSTO
VALOR
SUMINISTROS CANTIDAD UNIDAD UNITARIO ANUAL
Energ&iacute;a El&eacute;ctrica
Oficina - cerro
16.000,00
Kw - Hr
0,08
1280,00
Agua
1.200,00
m3
TOTAL
Fuente: instituciones publicas
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
0,08
96,00
1376,00
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El rubro de suministro de fabricaci&oacute;n asciende a $ 1376.00 para el c&aacute;lculo
de la cara fabril.
4.2.4 Costos administrativos
Se refiere a los rubros de los sueldos del personal administrativos gastos
generales se lo detalla a continuaci&oacute;n.
CUADRO # 38
COSTOS ADMINISTRATIVOS
VALOR
DESCRIPCION
TOTAL
%
20421,84
94,76%
952,20
4,42%
176,80
0,82%
21550,84
100,00%
PERSONAL ADMINISTRATIVO
COSTOS GENERA LES
SUMINISTROS DE OFICINA
(ANEXO CUADRO # 41)
TOTALES
Fuente: cuadro de sueldos administrativos y gatos generales
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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PERSONAL ADMINISTRATIVOS
CUADRO # 39
PERSONAL ADMINISTRATIVOS
Fondo
Descripci&oacute;n
Cant.
SMV
13
Secap
14
Vacaciones
Reserva
Iess
Iece
Gerente
General
1
550,00
45,83
16,67
22,92
45,83
51,43
5,50
Ventas
1
450,00
37,50
16,67
18,75
37,50
42,08
4,50
Contador
1
280,00
23,33
16,67
11,67
23,33
26,18
2,80
Secretaria
1
200,00
16,67
16,67
8,33
16,67
18,70
2,00
Gerente de
Descripci&oacute;n
Valor
Total
Mensual
Anual
Cant
Smv
Gerente General
1
550,00
624,33
7491,90
Gerente de Ventas
1
450,00
513,84
6166,10
Contador
1
280,00
326,02
3912,24
Secretaria
1
200,00
237,63
2851,60
1701,82
20421,84
TOTAL
Fuente: tablita tributaria y laboral
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
En el cuadro se detalla
asciende a $20421,81.
el rubro de los sueldos administrativos y que
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COSTOS GENERALES
CUADRO # 40
COSTOS GENERALES
Denominaci&oacute;n
Vida
Valor
Valor a
Depreciaci&oacute;n
util.a&ntilde;os
residual
despreciar
anual
5670,00
5,00
1134,00
4536,00
907,20
500,00
10,00
50,00
450,00
45,00
Costos
Dep.muebles de
oficina
Constituci&oacute;n de
la empresa
Total
952,20
Fuente: cuadro de otros activos
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Este rubro de los costos generales asciende a $ 952.20 y que pertenece a
costos administrativos
SUMINISTROS
CUADRO # 41
SUMINISTROS
Denominaci&oacute;n
Cantidad
Valor
Unitario
Valor
Total
Resmas de Papel
6
3,00
18,00
Plumas
72
0,25
18,00
Clips
6
0,30
1,80
Archivadores
25
4,00
100,00
Perforadora
6
2,50
15,00
Grapadoras
6
4,00
24,00
Total
Fuentes: cotizaci&oacute;n de proveedores
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
176,80
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Este rubro asciende a $ 176.00 de suministro que pertenece a los costos
administrativos
4.2.5 Costos personales de ventas
Los costos de ventas es una cuenta contable que se refiere a los sueldos del
personal de venta y los gastos por concepto de publicidad y promoci&oacute;n
CUADRO # 42
COSTOS PERSONALES DE VENTAS
Descripci&oacute;n
Vendedor
master
Cantidad
Smv
13
14
1
300,00
25,00
16,67
Vendedor jr
1
200,00
16,67
16,67
Descripci&oacute;n
Fondo
Reserva
Iess
12,50
25,00
28,05
3,00
8,33
16,67
18,70
2,00
Vaci
Valor
Total
Mensual
Anual
Cant
Smv
Vendedor master
1
300,00
348,12
4177,40
Vendedor jr
1
200,00
237,63
2851,60
585,75
7029,00
TOTAL
Secap
Iece
Fuente: tablita tributaria y laboral
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
GASTOS DE VENTAS.
CUADRO # 43
GASTOS DE VENTAS
Descripci&oacute;n
valor total
Publicidad y propaganda
650,00
Costo del personal de ventas
7029,00
Total
7679,00
Fuente: tablita tributaria y laboral
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar.
%
8,46%
91,54%
100,00%
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Los gastos de ventas ascienden a $ 7679.00 y se detallan a continuaci&oacute;n de
la siguiente manera, para publicidad y propaganda es 8.46% y los personal de
venta es 91.54%.
4.3. Inversi&oacute;n total.
El rubro del presupuesto de la inversi&oacute;n total se refiere a la suma de las
cuentas, inversi&oacute;n fija, capital operaciones los cuales se detallan a continuaci&oacute;n
CUADRO #44
INVERSI&Oacute;N TOTAL.
Valor
TOTAL
%
63.975,00
69.13%
(Cuadro # 30)
28,569.02
30.87%
Totales
92,664.02
100,00%
Capital propio
62,544.02
67,58%
Financiamiento
30.000,00
32,42%
Descripci&oacute;n
Inversion fija
(Cuadro # 24)
Capital de operaciones
Fuente: inversi&oacute;n fija y capital de operaci&oacute;n
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Como resultado Final se tiene que se requiere una inversi&oacute;n fija de $
63.975,00 que representa un 69.13 % del total y $ 28.569.02 que representa
30.87%, con lo que se define que se requieren de $ 92,544.02 para llevar a cabo
este proyecto.
Por otra parte se hace constar que $ 62.544.02 pertenecen a los accionistas y
su diferencia seria el monto a financiar para poder ejecutar este proyecto.
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4.3.1. Financiamiento
Para el financiamiento del proyecto se har&aacute; el siguiente cuadro de
amortizaci&oacute;n considerando el 32.42 % ($ 30,000.00) financiado y el 67.58 % de
capital propio a una tasa de inter&eacute;s de 12.80 % y un periodo de 5 a&ntilde;os.
Pr&eacute;stamo: $ 30.000,00
Inter&eacute;s:
12.80%
CUADRO #45
FINANCIAMIENTO
Tiem
po
a&ntilde;os
1
2
3
4
5
A&ntilde;os
Intereses
Tiempo
semestre
Saldo
Amortizaci
Intereses
inicial
&oacute;n
Inter&eacute;s +
amortizaci&oacute;n
Saldo al
final del
semestre
1
30000,00
1920,00
0,00
1920,00
30000,00
2
30000,00
1920,00
0,00
1920,00
30000,00
3
4
30000,00
27012,00
1920,00
1728,80
2987,80
3179,10
4907,84
4907,84
27012,16
23833,10
5
23833,00
1525,30
3382,50
4907,84
20450,57
6
20451,00
1308,80
3599,00
4907,84
16851,57
7
16852,00
1078,50
3829,30
4907,84
13022,23
8
9
13022,00
8948,00
833,42
572,66
4074,40
4335,20
4907,84
4907,84
8947,81
4612,63
10
4613,00
295,21
4612,60
4907,84
0,00
2008
2009
2010
2011
2012
3840,00
3648,80
2834,10
1911,92
867,87
Fuente: instituci&oacute;n financiera
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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4.3.2. Costo de producci&oacute;n
Costo de producci&oacute;n esta conformado por materiales directos y mano de
obra directa, carga fabril que se lo representa en el siguiente cuadro
CUADRO #46
COSTO DE PRODUCCI&Oacute;N
Descripci&oacute;n
80%
Materiales directos
Mano de obra directa
carga fabril
Total
Fuente: cuadro de operaciones
1.092,00
6.366,10
16.661,67
24.119,77
100%
1.365,00
6.366,10
20.827,09
28.558.19
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
El rubro de costo de producci&oacute;n es de $24,119.77 en los cuales se detallan a
continuaci&oacute;n, materiales directos 7.54% y mano de obra directa 26.39% y para la
carga fabril 66.07%
4.3.3. Calculo del costo unitario de producci&oacute;n
El costo unitario de producci&oacute;n se lo presenta de acuerdo al plan de
producci&oacute;n a continuaci&oacute;n:
COSTO DE PRODUCCION UNITARIO
Detalle
80%
Costo total de producci&oacute;n
24.119,77
Unidades atendidas
1196
Costo unitario de producci&oacute;n
20,17
Fuente: cuadro de operaciones
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
100%
28.558,19
1495
19,10
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Luego del costo unitario del servicio producto asciende a $ 20,17 por
servicio de activaci&oacute;n por radio
4.3.4.
Determinaci&oacute;n de precio de ventas
El precio de venta es costo unitario de producci&oacute;n incrementando en un
porcentaje que se denomina utilidad sobre costos
Precio de venta = costo unitario del producto+ (costo unitario del producto *40%)
Precio de venta =$ 20,17+ (20,17 x 50%)
Precio de venta =$ 30,26 + Ganancia por venta del radio (61,20)
Precio de venta x servicio y venta del radio = $ 91,46
Cabe se&ntilde;alar que el porcentaje utilidad sobre el costo, que ha sido estado en
el 40% esto se debe que el costo del servicio de activaci&oacute;n y la ganancia por la
venta del radio ser&aacute; de $91,46, los mismos se desglosan en los siguientes cuadros.
En los cuadros siguientes se detalla los ingresos por ventas de radios y por
servicio de activaci&oacute;n de radio comunicaci&oacute;n
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INGRESO POR VENTAS
CUADRO #47
INGRESO DE VENTA POR SERVICIO DE RADIO
A&ntilde;o
Descripci&oacute;n
2008
Servicio
2009
Servicio
2010
Servicio
2011
Servicio
2012
Servicio
2013
Servicio
2014
Servicio
2015
Servicio
2016
Servicio
2017
Servicio
Cantidad
Precio u
P.total
1196
30,26
$ 36.190,96
1495
30,26
$ 45.238,70
1495
30,26
$ 45.238,70
1495
30,26
$ 45.238,70
1495
30,26
$ 45.238,70
1495
30,26
$ 45.238,70
1495
30,26
$ 45.238,70
1495
30,26
$ 45.238,70
1495
30,26
$ 45.238,70
1495
30,26
$ 45.238,70
Fuente: cuadro de programa de producci&oacute;n y precio de venta
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
El incremento porcentual anual de los precio de venta esta considerado el %
5 anual por no podemos salirnos del precio del mercado as&iacute; como las cantidades
de equipos anual
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INGRESO DE VENTAS DE RADIO
CUADRO #48
INGRESO DE VENTAS DE RADIO
A&ntilde;o
Descripci&oacute;n
2008
Radios
2009
Radios
2010
Radios
2011
Radios
2012
Radios
2013
Radios
2014
Radios
2015
Radios
2016
Radios
2017
Radios
Cantidad
Precio u
P.total
1196
61,2
$ 73.195,20
1495
61,2
$ 91.494,00
1495
61,2
$ 91.494,00
1495
61,2
$ 91.494,00
1495
61,2
$ 91.494,00
1495
61,2
$ 91.494,00
1495
61,2
$ 91.494,00
1495
61,2
$ 91.494,00
1495
61,2
$ 91.494,00
1495
61,2
$ 91.494,00
Fuente: cuadro de programa de venta de servicio
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
En los ingreso por ventas de servio se considera un costo mensual fijo de
ingreso a la empresa
CAPITULO V
5.1 CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
El punto de equilibrio es el volumen o costo, donde se recupera lo invertido, es
decir no existe ni perdida ni ganancia
CUADRO #49
Fuente: determinaci&oacute;n de costos fijo
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
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De acuerdo con el punto de equilibrio, este sit&uacute;a en volumen esperado de la
empresa para recuperar los costos anuales qua determinado el proyecto.
5.1.2 ESTADO DE P&Eacute;RDIDAS Y GANANCIAS
El estado de p&eacute;rdidas y ganancias se puede apreciar las utilidades que
arrojan el presente proyecto durante su primer a&ntilde;o, es as&iacute; que la utilidad l&iacute;quida es
de $59.305,34 mientras que despu&eacute;s de repartido lo que por ley le pertenece a los
trabajadores es decir el 15% de esta utilidad y el pago 25% al impuesto a la renta
se obtendr&aacute; una utilidad neta $ 37.807,15 monto que se ira incrementando con los
a&ntilde;os siguientes.
Esto se detalla a continuaci&oacute;n con el E.P.G.
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5.1.3 FLUJO DE CAJA
El flujo de caja es el balance econ&oacute;mico es igual al estado de perdidas y
ganancias considerando los costos para obtener las utilidades de la empresa.
Esta situaci&oacute;n permite expresar que la empresa no tendr&aacute; problemas de liquides
para ser frente a su compromiso con terceros, la solvencia de la empresa
proyectada desde el primer a&ntilde;o distribuir dividendos
de utilidades
los
accionistas.
5.2.
TASA INTERNA DE RETORNO
CUADRO #52
TASA INTERNA DE RETORNO
Tir
Tasa de corte (18% )
Van flujo base (23% )
Inversi&oacute;n
Van ajustado
Reantabildad sobre ventas
Rentabilidad sobre inversi&oacute;n
Rentabilidad capital propio
46%
$ 1990,38
$ 1.551,58
30.000,00
25.998,14
42,17%
34,56%
63,37%
Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
Un m&eacute;todo para evaluar un proyecto resulta ser la tasa interna de retorno
ya que considera las p&eacute;rdidas del poder adquisitivo a trav&eacute;s del tiempo, adem&aacute;s
que este indicador econ&oacute;mico es le correcto
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5.3. AN&Aacute;LISIS BEN&Eacute;FICO COSTO
El coeficiente beneficio / costo es la relaci&oacute;n entre los ingresos neto que
genera el proyecto y los costos totales necesarios para ejecuci&oacute;n del proyecto ya
que por un d&oacute;lar invertido se generara $ 1.42
5.3.1
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
CUADRO #53
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
A&ntilde;os
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
Flujo
Inversi&oacute;n
%
de
Flujo Neto
Acumulado
General
Recuperaci&oacute;n
$ 35.146,76
$ 35.146,76
$ 92.544,02
37,98%
$ 48.201,82
$ 83.348,59
90,06%
$ 45.658,54
$ 129.007,13
139,40%
$ 46.211,85
$ 175.218,98
$ 46.838,28
$ 222.057,26
$ 47.359,00
$ 269.416,26
$ 47.359,00
$ 316.775,26
$ 47.359,00
$ 364.134,26
$ 47.359,00
$ 411.493,27
$ 47.359,00
$ 458.852,27
Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: Jhony Cortez Villamar
P.R.I
= 139,40 %
El c&aacute;lculo de recuperaci&oacute;n de capital constituye un indicador
muy
importante en la toma de decisiones para inversionistas ya que este mide el tiempo
en que se recupera la inversi&oacute;n, mediante los flujo netos de los fondos generado
de dicho proyecto los c&aacute;lculos realizados indican que el porcentaje de
recuperaci&oacute;n es de 139,40% , lo que determina que la inversi&oacute;n se lo recupera en
tres a&ntilde;os.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1 Conclusiones
Por el an&aacute;lisis realizado
dentro del estudio de mercado, nuestro objetivo
en el mercado al cual vamos a servir ,dentro del estudio t&eacute;cnico, se establece
que el tama&ntilde;o optimo de la empresa en funci&oacute;n de sus ventas; dentro del estudio
financiero , estableciendo
flujos de ingresos y de gastos, estado de resultado ,
presupuestos ,analizando valor actual neto y tasa interna de retorno.
Por lo mencionado en p&aacute;rrafo anterior ,se concluye que el proyecto de
nuestra empresa es viable ya que presenta un valor actual neto positivo, una tasa
interna retorno mayor a la tasa de descuento esperada, por lo tanto se debe
invertir en el proyecto.
6.2 Recomendaciones
Dentro de la recomendaciones podemos mencionar que el proyecto es un
proyecto rentable, y que para mantenerse en el mercado necesita mantener sus
ventas mensuales
la inversi&oacute;n
de acuerdo al an&aacute;lisis del proyecto , donde se establece que
del proyecto
se recupera en el segundo a&ntilde;o de operaci&oacute;n de la
empresa, para esto es necesario que el departamento de ventas cumpla con los
objetivos de ventas , que la empresa brinde un servicio de calidad a menor
costo para
poder tener una
mayor captaci&oacute;n de clientes cumpliendo con los
requerimientos, para logar la fidelidad de los mismos .
GLOSARIO DE 50 PALABRAS TECNICAS
Accesorios = para las radios
Antena = recetor y en v&iacute;a se&ntilde;al
Bater&iacute;a = alimentaci&oacute;n del radio
Cargador = para cargar bater&iacute;a
Canal = capacidad del radio de canales
Capacidad de potencia = VHF - 5watt port&aacute;til - 25-45 m&oacute;vil
Capacidad de potencia = UHF – 4watt port&aacute;til – 25-40 m&oacute;vil
Capacidad de potencia = troncalizada 2.5watt port&aacute;til 15 m&oacute;vil
Caseta = se ubican las repetidoras
Cables = conectar reperitoras y radios m&oacute;vil
Capacidad = capacidad de la empresa de servicios
Clip = sujetador del radio
Conectores = para conectar equipos de comunicaci&oacute;n
Chequeos = chequear radios
Dise&ntilde;os = requerimientos de clientes
Enlaces = equipos de integraci&oacute;n de sitios
Espaciamiento de canales = 12.5 – 25 Khz.
Especificaci&oacute;n = especificaci&oacute;n general del radio
Est&aacute;ndares = cumple con las normas
Frecuencia VHF = espectro de se&ntilde;al VHF 136-174 MHZ
Frecuencia UHF baja= espectro de se&ntilde;al UHF 438-470 MHZ
Frecuencia UHF media = espectro de se&ntilde;al UHF 465-495 MHZ
Frecuencia UHF alta = espectro de se&ntilde;al UHF 490-512 MHZ
Frecuencia UHF Troncalizada = espectro de se&ntilde;al UHF 800-900 MHZ
Modelo = de radios o familias VHF-UHF
Modelos radio port&aacute;tiles familia Radius = P110-GP300-SP50-GP68-HT1000
Modelos radio m&oacute;viles familia Radius = M100-M120-M130-GM300-SM50SM120
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Modelos radio port&aacute;tiles familia Pro = PRO1150- PRO2150-PRO3150-PRO5150
-PRO7150-PRO9150-PRO5150 elite- PRO7150 elite.
Modelos radio m&oacute;viles
familia Pro = PRO3100-PRO5100-PRO7100
Modelos radio port&aacute;tiles familia EP = EP450
Modelos radio m&oacute;viles
Modelos radio
familia EM= EM200-EM400
port&aacute;tiles familia
troncalizado = GTX-PRO5550-PRO7550-
PRO5350-PRO7350
Modelos radio m&oacute;viles
troncalizado = GTX m&oacute;vil - MAXTRAC
MOTOROLA = primero en el mundo en radio comunicaci&oacute;n
Micr&oacute;fonos m&oacute;vil = para hablar de las radios m&oacute;viles
Operativo = radio f&aacute;cil de operar
PTT = se presiona para hablar
Parlante: se escucha mensaje
Programaci&oacute;n = programaci&oacute;n de frecuencia
Radio = equipo para comunicarse con 2 personas o mas
Repetidora = Equipo de repetici&oacute;n
Receptor = escuchar mensaje
SENATEL = Secretaria nacional de Telecomunicaciones
SUPTEL = Superintendencia de telecomunicaci&oacute;n
Servicio t&eacute;cnico = para reparar radios
Servicio de asesoramiento = asesor al cliente
Torre = se instalas las antena
Transmitir = cuando se env&iacute;a el mensaje
ANEXO # 2
AFILIADO CAMARA DE COMERCIO
ANEXO # 3
AFILIADO CAMARA DE COMERCIO SOCIOS NUEVOS
ANEXO # 4
FORMATO DE COTIZACION DE MANTENIMINETO
ANEXO # 5
FORMATO DE COTIZACION DE VENTA
ANEXO # 6
ANEXO # 7
ANEXO # 8
ANEXO # 9
ANEXO # 10
ANEXO # 11
ANEXO # 12
HOJA DE RUTA DE MENSAJERO
ANEXO # 13
ORDEN DE SERVICIO TECNICO
ANEXO # 14
COTIZACION DE CONSTRUCCION DE CASETA Y TORRE
ANEXO # 15
COTIZACION DE EQUIPOS
NetBus S. A.
Equipos de Medici&oacute;n y Radio Comunicaci&oacute;n
Ciudadela Ferroviaria Ulpiano P&aacute;ez No. 304 y Calle 7 ma. Fax: 593-4-2204606
– 2201358 Casilla 7185
E-mail: [email protected]
Guayaquil - Ecuador
ANEXO # 16
COTIZACION DE EQUIPOS
NetBus S. A.
Equipos de Medici&oacute;n y Radio Comunicaci&oacute;n
Ciudadela Ferroviaria Ulpiano P&aacute;ez No. 304 y Calle 7 ma. Fax: 593-4-2204606 –
2201358 Casilla 7185
E-mail: [email protected]
Guayaquil - Ecuador
ANEXO # 17
COTIZACION DE EQUIPOS
ANEXO # 18
COTIZACION DE EQUIPOS DE OFICINA
ANEXO # 19
DIAGRAMA DE ANALISIS DE OPERACI&Oacute;N DE VENTA DE RADIO
ANEXO # 20
DIAGRAMA DE ANALISIS DE OPERACI&Oacute;N ACTIVACION DE RADIO
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