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Resumen

PocketWiFi Ecuador es una empresa que ofrece servicios de renta de equipos
portatiles WiFi compatibles con cualquier dispositivo y sistema operativo. La propuesta
de valor de la empresa estd basada en dos pilares fundamentales: conectividad
permanente y simultdnea en diferentes dispositivos; y, acceso a informacion
disponible en la red. La esencia del modelo de negocio es que los visitantes
extranjeros, durante su estadia en el pais no se preocupen de nada mas que disfrutar
la experiencia.

Hemos detectado que uno de los grandes problemas con los que se encuentran los
visitantes extranjeros en las principales ciudades y puntos de atraccién turistica en
Ecuador es la escaza informacidén que existe en términos de movilidad, hospedaje,
alimentacion, actividades recreativas, entre otros. Por consiguiente, nuestro mercado
objetivo seran todos los visitantes que ingresen al pais por los principales aeropuertos
(Quito y Guayaquil) los cuales requieran acceso al internet por medio de sus
dispositivos personales.

De acuerdo con nuestra investigacion de mercado se estableci6 que un 87% de
visitantes extranjeros estaria interesado en alquilar un equipo portatil que le brinde
conexién permanente, este porcentaje representa un mercado potencial de 675,006
unidades. Basados en nuestros analisis del mercado, determinamos que nuestra
penetracion de mercado alcanzara el 1%, dando como resultado ventas totales de
US$309,600 en el tercer afio de operacion.

Palabras clave: dispositivo de internet, conectividad permanente, conectividad
simultanea, roaming, pocketWiFi, renta WiFi, WiFi.



Abstract

PocketWiFi Ecuador is a company that offers WiFi pocket device rental services
compatible with any device and operating system. The value proposition of the
company is based on two fundamental pillars: permanent and simultaneous
connectivity in different devices, and access to available information in the network.
The essence of the business model is that foreign visitors, during their stay in the
country, will not worry about anything more than enjoying the experience.

We have detected that one of the great problems that foreigners face in the main cities
and tourist attractions in Ecuador is the scarcity of information that exists in terms of
mobility, lodging, food, recreational activities, among others. Therefore, our target
market will be all visitors entering the country through the main airports (Quito and
Guayaquil) which require access to the Internet through their personal devices.

According to our market research it was established that 87% of foreign visitor would
be interested in renting a device that provides a permanent connection. This
percentage represents a potential market of 675,006 units. Based on our market
analysis, we have determined our market penetration will be 1%, resulting in total sales
of US$309,600 in the third year of operation.

Keywords: internet device, permanent connectivity, Simultaneous connectivity,
roaming, pocketWiFi, WiFi rental, WiFi.
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CAPITULO 1

ANALISIS DEL MACROENTORNO
Justificacion

El Gobierno Ecuatoriano opt6é por promover el turismo como sector basico y
estratégico del desarrollo econdomico nacional dado que contribuye a disminuir el
déficit fiscal, mejorar el ingreso de divisas, y principalmente, generar nuevos empleos.
Por los motivos expuestos, el turismo forma parte del cambio en la matriz productiva
instaurada por el gobierno, contando con el total apoyo e incentivos por parte del

mismo.

En tal sentido, el presente documento propone la creacion de un concepto de
empresa de servicios enfocado a facilitar el acceso de los visitantes extranjeros a
internet y a la gran cantidad de informacion util que se puede encontrar en la red.
Aprovechando las facilidades y apoyo que el gobierno nacional ofrece a
emprendimientos que fortalezcan el sector turistico, el presente documento plantea
también la creacion de una plataforma on-line que proporcione informacion sobre los

diversos atractivos turisticos del pais para mejorar la economia local de cada destino.
Tendencias del Macroentorno

Durante décadas, el turismo ha experimentado un continuo crecimiento y una
profunda diversificacion, hasta convertirse en uno de los sectores econémicos que
crecen con mayor rapidez en el mundo, y constituyéndose en una de las principales

fuentes de ingresos de numerosos paises en desarrollo.

De acuerdo con el Ministerio de Turismo, durante el afio 2017, la actividad

turistica en el Ecuador sigue siendo la tercera fuente de ingresos no petroleros a nivel
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nacional. Como se evidencia en el Anexo 1, un total de 1,050,764 extranjeros llegaron
al pais en lo que va del afio, registrando un saldo positivo en la balanza turistica,

estimado en US$292 millones.

Igualmente, en los ultimos afios a nivel mundial, ha existido un incremento en
el uso de la tecnologia, lo cual ha cambiado la manera en la que la sociedad interactta,
hace negocios y trabaja. Segun el estudio realizado por la Agencia de Regulacion y
Control de las Telecomunicaciones y como se muestra en la Figura 1, las conexiones
moviles a Internet en Ecuador pasaron de ser calculadas en miles a ser proyectadas
para el 2020 en millones de usuarios; de hecho, internacionalmente se proyectan al

menos seis millones de conexiones.

o«
(0]
S
g
>

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015*

Figura 1: Crecimiento de Conexiones Moviles a Nivel Nacional.
Fuente: Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones

Por otro lado, el desarrollo de la informacion generada en internet por las
empresas turisticas y de servicios complementarios; y la utilizacién de tecnologias de
la informacién y comunicacién por parte de la demanda, como servicios de busqueda
de informacién y/o compras por internet, se han vuelto indispensables para muchos
visitantes extranjeros, de ahi su necesidad de buscar puntos de acceso WiFi, contratar

roaming o adquirir una tarjeta SIM o chip.
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Adicionalmente, los diferentes municipios revelan que las zonas WiFi han
crecido en ciudades como Quito, Guayaquil, Cuenca, Ibarra y Loja principalmente, y
donde cada afio nuevos puntos de internet gratuito son instalados en distintas areas
de las ciudades como parques, plazas publicas, paradas de estaciones de los

sistemas de transporte, universidades o puntos de concentracibn masivos.

Nuestro objetivo es aprovechar todas estas tendencias para ingresar al sector
turistico que, junto con el exponencial crecimiento del uso de internet movil han creado

un entorno ideal, marcando la pauta para un proyecto viable.

Anélisis Sectorial

Con el objetivo de determinar la rentabilidad promedio en el largo plazo; y
conocer el sector en la cual se desarrollard este proyecto, emplearemos el modelo

propuesto por Michael Porter (Porter, 1980) para dicho analisis.

Amenaza de
entrada
(Alto)

Poder - Poder
negociacion Rivalidad negociacion

proveedores (Moderada) consumidores
(Bajo) (GGEY)

Sustitutos
(Moderada)

Figura 2: Fuerzas Sectoriales - Michael Porter.
Fuente: Autores
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El andlisis de los resultados de las cinco fuerzas competitivas de Porter nos
muestra que a futuro la rentabilidad de la industria cubrird al menos el costo de
oportunidad, es decir, es medianamente atractiva; pues observamos una fuerza

contraria a la rentabilidad, dos fuerzas neutrales y dos fuerzas favorables.

Por consiguiente, es importante delinear estrategias empresariales que le
permitan al proyecto garantizar rentabilidad, superar su costo de oportunidad y
posicionar favorablemente a la empresa en un nicho especifico. Un andlisis detallado

de cada fuerza se encuentra en el Anexo 2.

Andlisis de la Competencia

Debido a que el plan de negocio se enfoca en el sector turistico, obtuvimos
informacion primaria mediante encuestas realizadas a 39 extranjeros gque piensan
visitar el Ecuador. Dicha encuesta se realizo en base a 6 preguntas clave las mismas
se encuentran detalladas en el Anexo 3; y que nos permitieron determinar la alta
predisposicidn de los visitantes extranjeros para rentar un equipo portatil (pocketWiFi)

gue les proporcione conectividad permanente y simultanea en diferentes dispositivos.

Alto
e
2 pocketuUsifi
8 ‘Al \ / u ECUADOR
o ClarO’"
Yol
Bajo Conexion simultanea Alto

Figura 3: Mapa Estratégico Competidores.
Fuente: Autores
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Mediante los resultados y como se ve expuesto en la Figura 3, podemos
analizar que la propuesta que ofrecen al mercado los competidores como Otecel S.A.
(Movistar-tuenti), Conecel (Claro) y Corporacion Nacional de Telecomunicaciones
(CNT), no constituye competencia directa, ya que el servicio que estos ofrecen a los
visitantes extranjeros como una opciéon al momento de llegar al Ecuador, es

Gnicamente la adquisicion de una tarjeta SIM local.

Debido a que la principal caracteristica del equipo portatil es la capacidad de
ofrecer conectividad simultanea hasta en 5 diferentes dispositivos, consideramos que
este atributo puede influenciar en la decision de alquiler. Adicionalmente, el precio es
un factor determinante al momento de dicha decision. Es decir, del analisis de la
competencia y procurando satisfacer las necesidades de los visitantes extranjeros,
nos enfocaremos en mostrar el atributo diferenciador del equipo portatil y hacer del

proceso de renta lo mas practico y facil para los visitantes extranjeros.
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CAPITULO 2

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El incremento de visitantes extranjeros en el Ecuador ha dado lugar a la
creacion de nuevos productos y servicios enfocados a satisfacer las demandas de
este segmento. Uno de los grandes problemas con los que se encuentran los
extranjeros en las principales ciudades y puntos de atraccion turistica en nuestro pais,
es la escaza informacion que existe en términos de movilidad, hospedaje,

alimentacion, actividades recreativas, entre otros.

En tal sentido, nuestra propuesta de ofrecer un servicio que les permita
mantener conexion a internet permanente en sus dispositivos personales a traves de
un equipo portatil (pocketWiFi) y, a su vez acceder a la gran cantidad de informacion
atil que se puede encontrar en la red, sera lo suficientemente atractiva para captar el
mercado de visitantes extranjeros en el pais y generar una interesante oportunidad de
negocio; pues de los resultados obtenidos de la investigacion de mercado objetivo,
mas del 95% de visitantes resaltan la importancia de mantener conectividad
permanente y simultanea en sus dispositivos durante su estadia en el pais; y de los

cuales, el 91% estaria dispuesto a rentar un equipo portatil (pocketWiFi).
El Volumen de Negocio

De acuerdo con informacién estadistica obtenida del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), y como se muestra en el Anexo 4, durante el afio 2016
se registraron 1,418,159 entradas de extranjeros al Ecuador. De este total, se
pretende segmentar un grupo objetivo en funcion de dos factores demograficos

determinantes como son la edad y los motivos de viaje.
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Nuestro mercado estara enfocado en aquellos visitantes extranjeros con un
rango de edad entre 20 y 59 afios; y aquellos, cuyos motivos de viaje se relacionan a
turismo, eventos y negocios. Consideramos que, en este mercado objetivo se

encuentra la poblacién que utiliza la tecnologia como soporte durante sus viajes.

La tabla 1 muestra el total de entradas de extranjeros que cumplen con el perfil
demografico establecido, y como se observa en el Anexo 3, el porcentaje que estaria
interesado en contratar nuestro servicio alcanza aproximadamente el 87%. Al utilizar
unicamente el 80% de forma conservadora, el volumen de oportunidad estimado del
negocio seria de 675,006 potenciales visitantes extranjeros, interesados en alquilar

un equipo portatil (pocketWiFi).

Entradas
SOHEY GEes el Motivo de viaje
edad
Turismo Negocios Eventos
Hombres 495,627 374,083 44,359 77,185
20 a 29 afios 141,501 124,260 3,578 13,663
30 a 39 afos 145,922 108,202 13,825 23,895
40 a 49 afos 117,361 78,254 16,379 22,728
50 a 59 afos 90,843 63,367 10,577 16,899
Mujeres 348,130 454,713 9,390 33,433
20 a 29 afos 123,738 115,872 1,483 6,383
30 a 39 afos 92,793 80,208 3,796 8,789
40 a 49 afios 67,772 58,011 2,688 7,073
50 a 59 afos 63,827 57,328 1,154 5,345
Total 843,757 828,796 53,749 110,618,

Tabla 1: Volumen del Negocio.
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2016

Nuestra investigacion se llevo a cabo asumiendo como sesgo potencial, que
nuestros usuarios utilizaran sus dispositivos tecnoldgicos (teléfonos inteligentes o
tabletas), como una herramienta imprescindible durante sus viajes y estancia en un

pais extranjero.
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Disefio de la Investigacion de Mercado

El objetivo general de la investigacion es conocer la predisposicion de los
extranjeros que visitan el Ecuador comprendidos en un rango de edad entre 20 y 59
afios, a rentar un equipo portatil (pocketWiFi) que les proporcione conectividad

permanente y simultanea en diferentes dispositivos durante su estancia.

Los objetivos especificos son: (i) Conocer a profundidad las caracteristicas del
equipo portétil que esperan alquilar; (i) Conocer el tamafio del mercado; (iii)
Determinar la predisposicion a pagar por el alquiler del equipo portatil; y, (iv)

Determinar la viabilidad de poner en marcha el emprendimiento.

Se utilizaron fuentes de informacién primarias y secundarias como
herramientas para nuestra investigacion de mercado las cuales, a través de datos
cuantitativos y cualitativos, nos permitiran alcanzar los objetivos planteados
anteriormente. En la Tabla 2 se resume la informacion obtenida utilizando estas

herramientas.

Segmento de mercado

Secundaria | Cualitativa | Cuantitativa
N =) N 7N

Problema a resolver

Atributos

Motivaciones

Lffslfoffs
)

D)

Tabla 2: Informacién a obtener con la Investigacion de Mercado.
Fuente: Autores

Las fuentes de investigacion primarias obtenidas nos proporcionaron datos
cuantitativos relacionados a nuestro objetivo general y datos cuantitativos y
cualitativos relacionados a nuestros objetivos especificos. Por otro lado, con la

informacion de fuentes secundarias se calculé datos cuantitativos especificos, como
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el total de visitantes extranjeros con motivos de viaje especificos, y el rango de edad

a ser considerado.

El disefio de la investigacion inicié con el analisis de la informacion secundaria
relacionada a las entradas de extranjeros al Ecuador, obtenida del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INEC) para el afio 2016. Con esta informacion, se realizaran
entrevistas a profundidad a visitantes extranjeros que cumplan con el perfil establecido

y que se encuentren de visita o0 que hayan finalizado su visita en el Ecuador.

Realizacién de la Investigacion de Mercado

Para la realizacion de la investigacion de mercado, el primer paso, fue utilizar
fuentes secundarias de informacion estadistica disponible en la pagina del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). El segundo paso fue la recoleccion de
datos, utilizando la técnica de investigacion cualitativa mediante la aplicacion de

entrevistas a profundidad a desarrollarse en los dos principales aeropuertos del pais.

Se disefié el perfil de nuestros usuarios incluidos en el Anexo 5, y basados en
ello, se crearon las preguntas a ser aplicadas a 70 visitantes extranjeros que se
encontraban en los Aeropuertos Mariscal Sucre de Quito y José Joaquin de Olmedo

en Guayaquil, tanto en la zona de arribo como de salida internacional.

La metodologia utilizada se encuentra bien estructurada ya que conserva un
orden lbégico para la obtencion de parametros especificos que permiten el
establecimiento de los atributos del equipo portatil y del mercado objetivo. Los pasos
establecidos en esta metodologia son la obtencidon de informacion estadistica; y
realizacion de entrevistas y de encuestas. Es justamente aqui donde la metodologia
fundamenta su disefio, debido a que los mismos se encuentran interconectados

estableciendo los pasos a seguir y evitando la subjetividad. El inicio de la investigacion
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siempre tendra el mismo punto de partida, mientras cada una de las preguntas
permitira conocer lo que el visitante extranjero busca, por lo tanto, el resultado de la

investigacion es altamente confiable y debera ser muy similar.

Resultados de la Investigacion de Mercado

La informacién obtenida de la investigacién de mercado, nos han permitido
identificar varias oportunidades de mejora, asi como nuevos nichos y canales de
distribucion diferentes a los inicialmente considerados. Incluir nuestro servicio en el
paquete turistico y ofrecer la alternativa de recibirlo en el lugar en el que se van a

hospedar, son algunas de ellas.

Adicionalmente, por medio de las entrevistas se detectaron factores
emocionales que podrian influir al momento de alquilar el equipo portatil, los mismos
gue serviran para incluirlos en nuestra propuesta de valor. Entre estos factores se
encuentran principalmente el miedo e inseguridad que puede ocasionar el visitar
lugares peligrosos o con informacion limitada, y la sensacion de sentirse

incomunicado, desconectado y desorientado.

De igual manera se detectaron otras necesidades, como tener conectividad
para acceder a mapas, diccionarios, paginas informativas, juegos, redes sociales y
correo electrénico; y contar con aplicaciones para recibir ayuda en caso de
emergencia, consejos y sugerencias de sitios de interés turistico y contacto con

traductores o guias locales.

Finalmente, podemos concluir que el servicio de alquiler del equipo portatil
(pocketWiFi) es un negocio atractivo. Los resultados muestran que, con un volumen
estimado de mercado de 675,006 unidades, alquiladas a un precio promedio de

US$23 en una estadia minima de 5 dias, se generaria un mercado de US$15,525,138.
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CAPITULO 3

DEFINICION ESTRATEGICA

Estrategia Genérica

PocketWiFi Ecuador es una empresa que ofrece servicios de renta de
dispositivos de bolsillo WiFi de alta velocidad y compatible con cualquier dispositivo y
sistema operativo; la cual presenta una propuesta de valor diferente basada en dos
pilares fundamentales: conectividad permanente y simultanea en diferentes
dispositivos; y, acceso a informacién disponible en la red, para que los visitantes
extranjeros durante su estadia en el pais no se preocupen de nada mas que de

disfrutar la experiencia.

Con el propdsito de alcanzar un posicionamiento adecuado y tomando como
punto de partida nuestra propuesta de valor, se utilizara la estrategia de diferenciacion.
De la informacion obtenida directamente de los potenciales usuarios mediante
entrevistas personales y encuestas realizadas, se identific6 que uno de los grandes
problemas con los que se encuentran los visitantes extranjeros, es la falta de
conectividad permanente es sus dispositivos méviles y la escaza informacion
relevante disponible del pais. Quienes visitan las principales ciudades y puntos de
atraccion turistica de nuestro pais, son extranjeros preocupados por la dificultad de

acceder a internet durante su estadia.

Considerando esta preocupacion y buscando la diferenciacibn de nuestro
servicio, ponemos a disposicion de los visitantes extranjeros este novedoso equipo
portatil (pocketWiFi), que les permitira mantener conectividad permanente en sus
dispositivos maoviles sin perder tiempo en configuraciones, adquisicion de tarjetas SIM

0 pago de roaming; y sin la necesidad de buscar puntos de acceso WiFi. El equipo
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portatil (pocketWiFi) podra ser alquilado y devuelto en cualquiera de los principales
aeropuertos del pais, inicialmente Quito y Guayaquil. Al mismo tiempo, se disefiara
una aplicacion movil que les permitira obtener informacion relevante del pais
relacionada a movilidad, hospedaje, alimentacién y actividades recreativas

principalmente, y que generara aun mayor diferenciacion con nuestros competidores.

Posicionamiento Estratégico

El andlisis sectorial que se muestra en la Figura 2, determiné que la rentabilidad
promedio a largo plazo para una nueva empresa en el sector del alquiler de equipos
portatiles WiFi tiene bajas barreras de entrada. Adicionalmente la rivalidad y productos
sustitutos son fuerzas moderadas que se encuentran presentes y deben ser tomadas
en cuenta en el analisis del posicionamiento estratégico. Por este motivo es importante
delinear estrategias empresariales que le permitan al proyecto garantizar rentabilidad

y posicionar favorablemente a la empresa en su mercado especifico.

Con la informacion de las fuerzas sectoriales, mas el andlisis de las Fortalezas,
Debilidades, Oportunidades y Amenazas (FODA) detallado en el Anexo 7 y los
resultados de la matriz de riesgos incluida en el Anexo 8, se identificaron puntos
criticos que impactan los resultados del proyecto y sobre los cuales debemos
enfocarnos para maximizar los aspectos positivos, minimizar los negativos y

administrar los riesgos que permitan generar mayor valor para la empresa.

En primer lugar, mediante el FODA se analizaron los factores externos que
afectan al entorno de nuestro proyecto, identificando que las principales oportunidades
con las que cuenta la empresa son: la falta de un servicio de alquiler similar al que
estamos proponiendo y nuevos nichos de mercado que se pueden explotar como

agencias de viaje y hoteles.
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En lo referente a nuestra propuesta de alquiler, daremos énfasis en las
propiedades del equipo portatil (pocketWiFi) relacionadas principalmente con la
conectividad simultanea hasta en 5 diferentes dispositivos; elemento diferenciador
versus la venta de tarjetas SIM que actualmente se encuentran a disposicion en los
aeropuertos de Quito y Guayaquil. Con respecto a los nuevos nichos que pensamos
atacar, buscaremos convenios con agencias de viaje en donde pocketWiFi Ecuador
proveera los equipos a un precio especial para que incluyan este servicio en sus
paquetes turisticos. Un acuerdo similar realizaremos con el sector hotelero para que
en cada habitacion se coloque este equipo portatil y el huésped pueda utilizarlo

durante su estadia.

Es importante sefialar que las estrategias antes mencionadas también son una
medida de proteccion frente a la respuesta de posibles competidores en el mismo
espacio, puesto que como se analizé en los capitulos anteriores, las barreras de
entrada para nuevos competidores son bajas y la sensibilidad al precio no es tan alta

en la jerarquia de necesidades de la mayoria de los turistas.

Finalmente, nuestra propuesta de valor también incluira una aplicacién movil
para dispositivos inteligentes que, en su primera fase, brindara al visitante extranjero
una guia de las principales aplicaciones que existen en la red, algunas de ellas
desarrolladas por el gobierno y agencias nacionales, las cuales brindaran informacion
relevante y haran mas placentera su estadia. Algunas de estas aplicaciones se

muestran en la siguiente figura:
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MovilizateUIO  Quito App Quito EcuadorTrav...

FoodTrack  QuitoRestaur... CinePass adomicilioYa
Domicilios KFC

Figura 4: Aplicaciones en Ecuador para Teléfonos Inteligentes.
Fuente: Autores

Por otro lado, las amenazas que debe afrontar el sector se relacionan
principalmente con el ingreso de fuertes competidores o empresas con mejores tarifas
o precios, fruto de un fuerte musculo financiero o convenios con empresas de
telecomunicaciones. Para contrarrestar estas amenazas se buscard alcanzar y
afianzar las oportunidades expuestas en los parrafos anteriores y de esta manera
generar una identidad de marca que se diferencie de la competencia. Adicionalmente,
buscaremos acuerdos con varios proveedores de internet para mitigar posibles
amenazas de incremento de tarifas o el incremento en su poder de negociacion y
buscaremos formas innovadoras para que el proceso de alquiler de los equipos

portétiles sea lo mas simple para los visitantes.

Continuando con el analisis del FODA, identificamos que el conocimiento que
poseemos del problema de nuestros potenciales clientes y las soluciones que se han
desarrollado en otros paises es un aspecto positivo. Gracias a esta comprension,
disefiaremos un sistema agil y rapido para el alquiler de los equipos, ofreciendo varias

alternativas de pago, entrega y devolucion de los equipos portétiles (pocketWiFi). El
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conocimiento adquirido en el MBA de los socios fundadores aportara

significativamente al desarrollo del proyecto.

Se identificaron debilidades como el desconocimiento técnico sobre la
operacion y reparacion de los médems en el caso de ocurrir algun desperfecto y la
falta de experiencia en el manejo de negocios similares. Para contrarrestar estos
factores contrataremos personal con los perfiles requeridos y la experiencia necesaria
ofreciendo salarios competitivos en el mercado. No obstante, la empresa se encargara
de capacitar a todos los empleados en varios aspectos del negocio para que, en un
mediano plazo, nuestro personal sea parte de nuestras fortalezas y ventaja

competitiva.

En conclusion, nuestra propuesta Unica de valor se apoyara en las fortalezas
gue nuestra empresa dispone, aprovecharemos las oportunidades identificadas en el
FODA y realizaremos analisis en el futuro para medir la precision de la herramienta y
hacer correcciones en nuestra estrategia. Al potenciar nuestras fortalezas y
oportunidades, podremos contener el riesgo que representan las amenazas y
debilidades identificadas en las herramientas de evaluacion utilizadas en este

proyecto.

Recursos y Capacidades Distintivas

“Cuando la rentabilidad de una empresa excede el costo de oportunidad de los
recursos empleados para la provision de su bien o servicio, es cuando la misma esta
logrando ventaja competitiva” (Noboa, 2006). Para ello, la empresa necesita contar

con recursos y capacidades distintivas.

Para alcanzar una ventaja competitiva sostenible en el tiempo, utilizaremos una

estrategia de diferenciacion que abarque varios aspectos de nuestra cadena de valor.
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Nuestra ventaja no se concentrara exclusivamente en una actividad de alquiler,
buscaremos otras propuestas de valor que garanticen que el proyecto pocketWiFi

Ecuador no pueda ser facilmente copiado por la competencia.

Nuestra ventaja competitiva tiene como principal recurso el talento y
experiencia de los socios fundadores. El primer socio tiene mas de 11 afios de
experiencia en auditorias financieras en una de las firmas de auditoria mas
importantes del mundo y entre los principales clientes de su portafolio se encuentran
empresas del sector de turismo receptivo. El segundo socio fundador tiene mas de 13
afios trabajando en el area de ventas y ha desarrollado a lo largo de estos afios
habilidades para conformar un adecuado equipo comercial, tacticas de atencién al
cliente y promocion de productos y/o servicios. De igual manera ambos tienen
formacion empresarial al estar participando en un programa de MBA, lo que le ha

otorgado herramientas de administracion y manejo de proyectos.

n

En virtud del enunciado: "...el posicionamiento estratégico significa ejecutar
diferentes actividades que las de la competencia o ejecutar actividades en diferentes
formas." (Porter, 1996), estamos seguros que esta mezcla de destrezas con las que
cuentan los socios fundadores permitira que la empresa pocketWiFi Ecuador consiga

desarrollar con éxito propuestas de valor adicionales como la aplicacion para teléfonos

inteligentes y el convenio con hoteles y agencias de viaje.

Finalmente es importante precisar que los convenios con hoteles y agencias de
viajes seran suscritos por medio de un contrato de exclusividad a cambio de un precio
preferencial. De esta manera evitaremos que propuestas similares de empresas

competidoras puedan copiar nuestro modelo de negocio. De la misma forma el
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nombre y logo de pocketWiFi Ecuador sera patentado en el Instituto Ecuatoriano de

la Propiedad Intelectual (IEPI).

Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo

El plan de negocios inicialmente requiere de una estructura con funciones
tradicionales basicas, el cual estar4 conformado por dos areas principales y una de
especializacién gestionadas por la gerencia general. La primera, el area financiera
responsable del analisis de los estados financieros y de maximizar la eficiencia del
negocio; y la segunda, el a&rea de ventas y mercadeo a cargo de asegurar el
cumplimiento del presupuesto de ventas y el cumplimiento de los estandares de
calidad en el servicio, al menor costo posible. Sin embargo, dado el giro del negocio,
contar con un especialista en IT es indispensable, el cual estara a cargo de la gestion
y los riesgos relacionados con la tecnologia de la informacion bajo la supervision del

gerente general.

La conformacion de un equipo adecuado con personas que cumplan con los
perfiles establecidos permitira lograr los objetivos planteados y lograr la rentabilidad
esperada; asi como estructurar adecuadamente la cadena de valor contribuyendo a
la empresa a alcanzar el éxito empresarial. Las descripciones de los cargos claves se

incluyen en el Anexo 10.

La gerencia general, la gerencia financiera y la gerencia de ventas y mercadeo
constituyen el eje principal de la empresa. Dichas gerencias seran cubiertas por los
socios fundadores quienes aprovechando sus estudios, habilidades y experiencia
previa permitiran el crecimiento y rentabilidad de la compafiia, sus competencias
principales se observan en el Anexo 11. El cargo de especialista de Tl seguira un

proceso adecuado de seleccidén, que nos permitird elegir la persona mas idonea de


https://www.propiedadintelectual.gob.ec/
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acuerdo con el perfil establecido, se considerara un ejecutivo con experiencia
comprobada en sistemas o electronica con enfoque en telecomunicaciones, redes y
conectividad. Este especialista nos ayudara a mantener el correcto funcionamiento de
los equipos y brindara asistencia técnica a los clientes si el caso lo amerita. Las

funciones detalladas de este perfil se detallan en el Anexo 10.

A continuacion, la Figura 5 muestra el organigrama inicial de la empresa.

POCKETWIFI

-
pocketusifi
ECUADOR

GERENTE

GENERAL

I
I
GERENTE i GERENTE DE VENTAS
FINANCIERO | Y MERCADEO
I
: |_ VENDEDORES
' (x4)

ESPECIALISTATI

Figura 5: Estructura Organizacional Inicial.
Fuente: Autores
En funcion del crecimiento esperado de las operaciones para la empresa, los
requerimientos de recursos financieros, materiales y humanos creceran también, sin
embargo, dado el modelo de negocio el incremento de talento humano para cumplir
las nuevas exigencias de demanda del mercado, traducidas en incremento de
unidades de equipos portatiles (pocketWiFi) es minimo. Este organigrama constituye
la base para el crecimiento futuro de la empresa, ya que se requerira de cargos con
funciones mas especializadas en las diferentes areas que lo conforman como se

muestra en el Anexo 9.
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CAPITULO 4

PLAN COMERCIAL

PocketWiFi Ecuador ofrece servicios de renta de dispositivos de bolsillo WiFi
de alta velocidad y compatible con cualquier dispositivo y sistema operativo; la esencia
de su modelo de negocio es que los visitantes extranjeros, durante su estadia en el
pais no se preocupen de nada mas que disfrutar la experiencia. Dichos equipos
portatiles seran comercializados en los aeropuertos de Quito y Guayaquil mediante
una oferta de 3 paquetes diferentes con precios establecidos en funcién de la cantidad
de datos requeridos. Utilizaremos principalmente estrategias de inbound marketing
para atraer trafico a nuestra pagina web y permitir que nuestros potenciales clientes

encuentren en nuestro servicio, una solucion diferente para disfrutar su visita al pais.
Precio

Para establecer el precio de alquiler del equipo portatil (pocketWiFi) analizamos
en primer lugar el costo de los datos expresados en gigabyte (GB), los cuales seran
contratados con una operadora de telefonia local. En segundo lugar, y solo como una
medida de referencia, analizamos los precios de venta de tarjetas SIM o chips que
ofrecen compafiias como Conecel S.A. (Claro) y Otecel S.A. (Movistar-tuenti) en los
aeropuertos de Quito y Guayaquil, los cual nos permitié conocer las tarifas que los

visitantes extranjeros pagan por obtener datos de navegacion durante su vista al pais.

Como se muestra en la Tabla 3, PocketWiFi Ecuador ofrecera tres paquetes en
funcién a la cantidad de datos que necesite el visitante. Los dias que se muestran en
la tabla corresponde al tiempo estimado en funcidbn a un consumo normal, sin

embargo, éste puede variar en funcién de los requerimientos de cada cliente.
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Datos (GB) Costo (GB) Dias PVP
2 US$10 7 US$35
5 US$20 15 US$50
10 US$40 30 US$70

Tabla 3: Precios de Paquetes (pocketWiFi).
Fuente: Autores

Considerando la matriz de Philip Kotler, la cual establece como variables el
precio y la calidad del servicio percibida por los clientes, podemos determinar que
desde la perspectiva de los consumidores, los precios propuestos de los paquetes se
encuentran dentro de la escala medio, ya que el precio promedio que arrojo el estudio
de mercado es menor a los precios establecidos para nuestros paguetes. Con
respecto a la calidad del servicio, PocketWiFi Ecuador se encuentra en una
percepcion alta por todos los beneficios que conlleva para el visitante extranjero tener

una conectividad permanente y simultanea, principalmente.

Al cruzar ambas variables en la matriz, podemos observar que nuestro modelo
es “High Value” ya que tiene precios de nivel medio en el mercado y una percepcion
de alta calidad, es decir el consumidor percibe que el servicio que esta recibiendo

tiene un valor mayor que el que esta pagando para adquirirlo.

Servicio

PocketWiFi Ecuador ofrece el servicio de alquiler de un equipo portatil con
conectividad permanente y simultanea hasta en 5 diferentes dispositivos. El equipo
conocido como pocketWiFi que se muestra en la Figura 6, tiene un tamafio menor al
iPhone 5y su peso no supera los 80 gramos. Todos los equipos soportan la red 4G
LTE y tienen un funcionamiento ininterrumpido de hasta 6 horas. No obstante, el
principal valor que ofrece nuestro servicio es la solucién a la falta de conectividad
permanente en los dispositivos méviles que tienen los visitantes extranjeros durante

su estadia en el pais.
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|
PockelUuEi“

Figura 6: Equipo Portatil (pocketWiFi).
Fuente: Autores

Existen varias razones por las cuales un visitante extranjero se ve en la
necesidad de contar con acceso a internet: ubicacion (mapas), recomendaciones de
sitios de interés o lugares para comer, seguridad, comunicacion con su familia,
negocios (revisar correos), entre otras. Estas necesidades podran ser solventadas a
través de nuestro servicio, garantizando asi, que los visitantes extranjeros durante su

estadia en el pais, no se preocupen de nada mas que disfrutar la experiencia.

Plaza

El servicio de alquiler del equipo portétil (pocketWiFi) esta enfocado en los
visitantes extranjeros que ingresan por los principales aeropuertos del Ecuador (Quito
y Guayaquil), por ese motivo el lugar donde ofreceremos este servicio sera en las
zonas de arribo internacional de ambos aeropuertos. Para cubrir estos canales de
ventas contaremos con 2 vendedores por aeropuerto en turnos rotativos durante el
primer y segundo afio de operacién. Dependiendo de la demanda y acogida del
servicio, proyectamos contratar 3 vendedores por aeropuerto a partir del tercer afo,
todo esto con el objetivo de cubrir la mayor cantidad de arribos internacionales y

locales.
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También utilizaremos nuestra pagina web como un canal adicional para que los
visitantes extranjeros puedan alquilar el equipo portatil (pocketWiFi). En la pagina web
los clientes podran pre-ordenar su equipo portatil WiFi en linea desde cualquier parte

del mundo y podran recogerlo en cualquiera de las dos terminales del pais.

Promocion

PocketWiFi Ecuador utilizara un mix de tacticas de marketing outbound /
inbound para promocionarse en su mercado objetivo. Con respecto a tacticas
outbound marketing, realizaremos publicidad grafica, la cual estar4 ubicada
exclusivamente en el area de arribo internacional, especificamente en la zona de
entrega de equipaje. En lo que respecta a tacticas de inbound marketing, nuestro
principal foco de promocion sera nuestra pagina web, la cual también se convertira en

un medio de venta del servicio.

Realizaremos un trabajo de SEO para conseguir un posicionamiento organico
en la web de nuestro servicio con los visitantes extranjeros que buscan informacion
sobre el pais. De igual manera trabajaremos con estrategias de posicionamiento
pagadas como enlaces patrocinados en los principales motores de busqueda (SEM).
También utilizaremos herramientas tecnoldgicas como redes sociales y blogs para

conseguir un alcance masivo a nuestros potenciales clientes.

El objetivo principal de utilizar estrategias de inbound (SEO, SEM, Social
media), es que los visitantes extranjeros que planifican su visita al pais nos encuentren
en motores de busqueda, blogs y/o redes sociales. Finalmente, es importante educar
a nuestros potenciales clientes sobre los beneficios de nuestro servicio y sobre las

multiples maneras en que PocketWiFi Ecuador podra ayudarles durante su estadia.
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Plan de Ventas

En funcién a la informacion analizada en la investigacion de mercado,
asumiremos que hasta el tercer afio de operacion podremos captar el 1% del mercado
total de visitantes extranjeros y que el paquete de alquiler que una demanda
considerable sera el 2GB con un precio de US$35. A partir del segundo afio
estableceremos un precio de alquiler de US$43 asumiendo que tendremos una
demanda similar en el paquete de 5GB el cual tiene un precio de US$50. El prondstico
de ventas se elabora en base a un horizonte de cinco afios agrupado en 20 trimestres,

ver Anexo 12.

Utilizaremos como nuestro canal principal de ventas, el counter que se
localizara en la zona de arribo internacional, no obstante, esperamos que a partir del
segundo afio nuestra pagina web también se convierta en un canal significativo para
el alquiler y reconocimiento de nuestra marca. El crecimiento esperado para el afio 2
y 3 es de 36% y 33%, respectivamente. Con el objetivo de elaborar un prondstico de
ventas mas veraz, se establecieron 3 escenarios; base, optimista y pesimista para los
3 primeros afos, cuyos valores se muestran en las tablas a continuacion:

ESCENARIO OPTIMISTA

Canales (Counter aeropuerto y web)

Afio 1 Ano 2 Ano 3
Unidades alquiladas 7920 10800 14400
Precio promedio US$ 35 43 43
Total ventas US$ 277,200 464,400 619,200

Tabla 4: Prondstico de Ventas - Escenario Optimista.
Fuente: Autores



ESCENARIO BASE

Canales (Counter aeropuerto y web)

Afo 1 Afio 2 Afio 3
Unidades alquiladas 3960 5400 7200
Precio promedio US$ 35 43 43
Total ventas US$ 138,600 232,200 309,600

Tabla 5: Pronostico de Ventas - Escenario Base.
Fuente: Autores

ESCENARIO PESIMISTA

Canales (Counter aeropuerto y web)

Ano 1 Ano 2 Ano 3

Unidades alquiladas 1980 2340 2700
Precio promedio US$ 35 35 35
Total ventas US$ 69,300 81,900 94,500

Tabla 6: Prondstico de Ventas - Escenario Pesimista.
Fuente: Autores

37
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CAPITULO 5

PLAN FINANCIERO

Supuestos Generales

A medida que la economia a nivel mundial va superando la crisis financiera, los
factores que afectan la evolucion econdmica mundial se tornan mas complejos. Esto
debido a la combinacion de tendencias demograficas, disminucion constante del
crecimiento de la productividad, ajuste ante precios mas bajos y shocks derivados de

factores internos y regionales.

Ecuador sigue confrontando un panorama dificil debido al reducido valor de sus
exportaciones de crudo y a la dolarizacién de la economia. Gracias al repunte parcial
del precio internacional del petréleo y un entorno de financiamiento externo mas
favorable, el Fondo Monetario Internacional (FMI) pronostica una leve recuperacion
de la economia ecuatoriana llegando a un crecimiento, en el afio 2023, de 1.8% como
se muestra en el Anexo 13. Este crecimiento no implica una verdadera recuperacion
de la economia porque se basa, principalmente, en un mayor gasto publico financiado

con nueva deuda y no en una mayor inversion.

Dadas las condiciones de endeudamiento del Estado Ecuatoriano, y las
necesidades de recursos para mantener su politica social, es probable que en uno de
los posibles escenarios se puedan cambiar los niveles impositivos en el pais, pudiendo
influir negativamente con el incremento de los precios en general (inflacion). En este
sentido el FMI pronostica una estabilizacion de la inflacion que varia entre 1.4% vy el

1.8% a lo largo de los proximos 5 afios. Ver Anexo 13.

PocketWiFi Ecuador es una empresa que ofrece servicios de renta de

dispositivos de bolsillo WiFiy debido a que nuestro proyecto se enmarca en la industria
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turistica, los principales costos corresponden a los costos laborales. Mediante acuerdo
ministerial No. MDT-2017-0195 de fecha 27 de diciembre de 2017, se fij6 el salario
basico unificado para el afio 2018 en US$386, lo cual representa el 3% de incremento
con relacion al afio 2017, dicho porcentaje determinara el incremento de salarios

durante los préximos cinco afos.

PocketWiFi Ecuador no tendra la capacidad de influir en los precios por ser una
empresa naciente, es el mercado quien determina los precios de venta.
Adicionalmente, con su equipo portétil, PocketWiFi Ecuador utilizard una estrategia de
diferenciacion, con una propuesta de valor basada en dos pilares fundamentales:
conectividad permanente y simultanea en diferentes dispositivos; y, acceso a
informacion disponible en la red, para que los visitantes extranjeros durante su estadia
en el pais no se preocupen de nada mas que de disfrutar la experiencia. En el Anexo

18 se detalla los prondsticos de ventas.

Estructura de Capital y Financiamiento

Para establecer la inversion inicial de nuestro proyecto, se determind los
requerimientos de capital para financiar la adquisicion de muebles y equipos, gastos
de constitucion de la compafia y necesidades de capital de trabajo principalmente,

conforme se detalla en el Anexo 14.

Establecidos los requerimientos de inversion, el proyecto requiere dos fuentes
de financiamiento. A través de los socios inversionistas, que inicialmente aportarian
un total de US$14,000 lo cual representa al 25% de la inversion requerida; y como se
muestra en el Anexo 15, un préstamo procedente de la Corporacién Financiera

Nacional (CFN) de US$50,000 que representa el 75% de la inversion inicial.
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La estructura de capital va cambiando y el porcentaje financiado por terceros
va disminuyendo, debido a la cancelacion afio a afio de las obligaciones financieras y
obligaciones con proveedores. Esta estructura ideal se alcanzara a partir del sexto

afio de funcionamiento de pocketWiFi Ecuador.

Con una estructura de capital idonea, se calculo el rendimiento exigido por los
socios por intermedio del modelo de valoraciéon de activos financieros (CAPMY)
Internacional hibrido ajustado; y se determind el Costo Promedio Ponderado de

Capital (WACC?) de nuestra empresa en 15.39%. Ver Anexo 16.
Estados Financieros Proyectados

En la proyeccion de los proximos cinco afios se utilizaron algunos elementos
y/o premisas que constituyen la base para las proyecciones financieras tanto del
estado de resultados como del estado de situacion financiera: (i) Generacion de
recursos a través del arrendamiento de equipos portétiles (pocketWiFi); (ii) Planes de
negocio de la compafia; (iii) Condiciones relevantes del negocio incluyendo
expectativas de crecimiento y tendencias; y, (iv) Necesidades previstas de inversiones

de capital y de capital de trabajo.

Es importante mencionar que los ingresos, costos y gastos relacionados se
proyectaron, analizaron e imputaron en su totalidad con base en la premisa de que,
para manejar el negocio como se proyecta, la compafia podra seguir utilizando la
estructura inicial, mas las proyecciones de inversion incorporadas en los flujos de caja,

sin necesidad de efectuar inversiones adicionales significativas en el futuro.

1 Por sus siglas en inglés Capital Asset Pricing Model

2 Por sus siglas en inglés Weighted Average Cost of Capital
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En la proyeccion de ingresos se analizaron las tendencias de crecimiento por
namero de visitantes que ingresaran al pais, los cuales llegaran a estabilizarse a partir
del cuarto afio. Nuestro principal canal durante los dos primeros afios seran los
counters ubicados en los aeropuertos de Quito y Guayaquil, con lo cual esperamos
llegar a tener un promedio de alquiler de 20 equipos portatiles diarios. A partir del
tercero y cuarto afo, incursionaremos en otros canales como agencias de viajes,
hoteles y maquinas automaticas de alquiler con la finalidad de mantener un

crecimiento sostenido de 5 unidades diarias cada afo. Ver Anexo 12.

Los ingresos en su mayoria se generan al contado, de estos mas del 80% son
con tarjeta de crédito y se recuperan maximo en 15 dias. En estos casos no existe
riesgo de crédito y el riesgo con instituciones financieras emisoras de tarjetas de
crédito no es significativo. Adicionalmente, como politica de estos establecimientos,
del precio de venta al publico se margina un 4%, dicha comision serd considerada
como un gasto financiero variable ligado a las ventas hechas a través de esta

modalidad.

La politica de manejo de cuentas por pagar es de 30 dias, la cual fue
determinada en base al plazo de pago promedio otorgado principalmente por los
proveedores locales recurrentes que es de 30 dias. El plazo de los proveedores del
exterior no recurrentes relacionados con la importacion de los equipos portatiles
(pocketWiFi) es de 15 dias debido a que la compra se la realizara directamente a los

fabricantes.

Una vez identificadas, las cuentas por cobrar y las cuentas por pagar, se obtuvo
las necesidades de capital de trabajo. Adicionalmente, en el Anexo 17 se ha

determinado de forma lineal los gastos anuales de depreciacion, en el Anexo 19 los
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gastos de personal y en el Anexo 20 gastos relacionados a marketing, publicidad y

otros gastos.

Los resultados obtenidos al final de cada afio reflejan utilidades en el proyecto
a partir del segundo afio de puesto en marcha, situaciéon que se ve reflejada en los

estados financieros expuestos en el Anexo 21.

Finalmente, se ha determinado como politica que los dividendos se pagaran en

un equivalente al 60% de la utilidad neta resultante del ejercicio anterior.

Flujo de Efectivo Proyectado

Contablemente un proyecto puede generar utilidad, pero no necesariamente
puede generar los recursos necesarios para su desarrollo operativo. Esto puede darse
por las ventas a crédito que no reflejan ingreso de dinero al mismo tiempo que el
registro contable, por lo que el proyecto genera flujos operativos positivos, con
excepcion del primero afo; y debido a que el incremento de las operaciones y la
incursidn en nuevos canales requiere la contratacion de personal adicional y
adquisicién de muebles y equipos el tercer afio se presenta un flujo menor. El estado

de flujos de efectivo para los cinco afios se muestra en el Anexo 21.

Las actividades de inversion se generaron principalmente en el afio cero, y en
el tercer afo, con la adquisicion de muebles y equipos. Con estas inversiones se
garantiza cubrir la demanda planificada por lo menos hasta el sexto afo sin la

necesidad de grandes inversiones adicionales.

Por dltimo, las actividades de financiamiento estan dadas por los recursos
entregados por la CFN, los pagos de capital del crédito y la politica de repartir el 60%
de la utilidad neta como dividendos. Posteriormente, los desembolsos relacionados a

pagos de deuda que incluyen capital e intereses, seran reembolsados para poder
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determinar el flujo libre de caja que nos permitira calcular el VAN y la TIR y continuar

el andlisis de factibilidad del proyecto.

Ratios Financieros

Determinar el desempefio de la compafiia requiere establecer indicadores que
reflejen su evolucién y generen alertas sobre posibles inconvenientes para tomar

acciones correctivas oportunas, como se puede observar en el Anexo 21.

Nuestro proyecto cuenta con los recursos suficientes para solventar la liquidez
gue demanda la industria, principalmente a partir del segundo y cuarto afio, y sobre
todo demuestra que el activo mayoritario en un principio son las cuentas por cobrar,

pero con el paso de los afios, activos mas liquidos seran predominantes.

La empresa en un inicio se financia con un 75% de deuda y con un 25% de
capital propio, pero conforme transcurre el tiempo, esta razén cambia hasta llegar a
una participacion del 66% de los socios y un 34% de financiamiento. En cuanto a la
operacion de la empresa, el ciclo operativo se encuentra en los 14 dias, el cual es un
promedio manejable dentro de la industria, y el mismo viene determinado por los dias

promedio de cobro (15 dias) y los dias promedio de pago (12 dias).
LaTIRy el VAN

VAN 315,206
TIR 57%

Tabla 7: Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno.
Fuente: Autores

A partir de las proyecciones financieras se calcularon los flujos de caja libres
estimados expuestos en el Anexo 21; y en la Tabla 7 se muestran los valores que el
proyecto tiene en relacion con la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto

(VAN). La TIR es positiva, y es un valor superior al costo de oportunidad del proyecto.
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De igual manera el VAN al ser positivo nos indica que el proyecto genera una
rentabilidad mayor al costo promedio ponderado de capital que tiene la empresa y por

ende debe continuarse con el proyecto.
Andlisis de Sensibilidad y Escenarios

Los posibles escenarios que la empresa puede atravesar parten del escenario
base, y sobre el cual se pronosticd un escenario optimista expuesto en el Anexo 22,y
un pesimista expuesto en el Anexo 23. Los analisis determinaron las variables que
pueden confluir en cada uno de los escenarios planteados, y como éstas afectan en

el desempefio de la empresa.

En el primer caso, en el escenario optimista, la proyeccion del crecimiento de
las ventas se establece con un incremento promedio de 35% los afios 2 a 4 y del 30%
a partir del afio 5 lo que nos muestra gran sensibilidad con este cambio. En conclusion,

los supuestos manejados para este escenario mejoran la rentabilidad planteada.

Para el caso del escenario pesimista se ha planteado un crecimiento promedio
de las ventas del 17% para el afio 2 y 3 y un promedio de crecimiento del 13%
promedio a partir del afio 4. Con estos supuestos el proyecto no resulta atractivo para
su implementacién. Sin embargo, si la inflacién creciera en un valor mayor que el
presupuestado inicialmente, y siendo una variable que afectaria a varios jugadores,
este incremento se trasladaria a los consumidores, disminuyendo la afectacion.

Base Optimista Pesimista

VAN 315,206 2,390,719  (66,431)
TIR 57% 221% -8%

Tabla 8: VAN y TIR.
Fuente: Autores
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Para el analisis de sensibilidad, se consideraron variables como: unidades
vendidas, variacion de precios y costos directamente relacionados. En la Tabla 8 se
muestra la variacion de la TIR y el VAN para cada una de estas variables, donde se

desprende que la mas sensible son las unidades vendidas y la variacion en precios.

Punto de Equilibrio

La importancia de determinar el punto de equilibrio de esta inversion se
encuentra ligada a la necesidad de determinar la cantidad en nimero de unidades o
volumen de ventas, con el fin de compensar la inversion total, es decir cubrir con las

ventas todos los costos y gastos requeridos para el proyecto.

El punto de equilibrio contable es la cantidad de unidades que la empresa
necesita vender para cubrir los costos totales, es decir, que con la venta de una unidad
adicional a la determinada en el punto de equilibrio la empresa genera utilidad, en el

caso de pocketWiFi Ecuador son 4,971 unidades.

Adicionalmente, para calcular el punto de equilibrio financiero se toma en
cuenta los flujos operativos de los cinco afios, dejando de lado la depreciacion e
incluyendo la inversion inicial, con lo cual se requiere de 5,852 unidades, para obtener
un VAN igual a US$0. Los detalles de los célculos del punto de equilibrio se muestran

en el Anexo 24.
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ANEXOS

Anexo 1: Llegada de Turistas Extranjeros al Ecuador.

-ml||||“|lm = .

Llegadas de Salidas de
extranjeros al ecuatorianos
Ecuador al exterior

LLEGADAS MENSUALES SALIDAS MENSUALES

La tabla regisira el nimero de extranjeros que visitaron el pais y su
respectiva variacion respecto al mismo periodo del afio anterior.

Mes 2016 2017 % Var YoY

La tabla registra el nimero de ecuaterianos que salieron al exterior y
su respectiva variacion respecto al mismo periodo del afio anterior

Mes 2016 m7 % Var YoY

Enero
145.176 161964 4.3% P Enero 101.939 tooes 3,0% o
Febrero 117.990 118339 0,3% Febrero 126,587 110.847 -124%
Marzo 121.531 117495 W -3,3% W Marzo 141.012 138318 M -1.9%
Abril 92968 113814 22 5% A Abril 125.098 137038 A 8.8%
Mayo 96708 111673 15,5% Mayo 112.285 126.649 12,8%
- W v . v v
Junio 118.201 137.316 16,2% Junio 95497 103.115 8,0%
Julio ™ 143762 164.376 14,3% i i T o
Ii o S Julio Ii 139.101 foais B9%
Agosto 119.059 136.287 14,5% Agosto 179,638 177.427 -1,2%
Septiembre 98733 v ook M Septiembre 141.650 v 100.0%
Octubre 121.028 A -1000% A Octubre 140,481 A -100,0%
Noviembre | 111.086 -100,0% Noviembre 131.346 -100,0%
i v 4 v v
Diciembre 131.917 -100,0% Diciembre 115.455 -100,0%
v
Sub-Total 1418159 1.050.764 w7 -25,9% Sub-Total 1550898 1006608 ¥ v

Fuente: Anuarios de Migracion Interacional - INEC
Ministerio del Interior
Nota: 2017 Informacidn Provisional

e

Ministerio
((‘% de Turismo | Coordinacion General de Estadistica e Investigacion
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GRADO DE RIVALIDAD

Numero de
competidores

Bajo

Actualmente en el mercado ecuatoriano no existe un
servicio de alquiler de equipos portatiles WiFi. Las tres
operadoras de telefonia celular del pais solo ofrecen la
venta de estos equipos (sin datos) a un costo promedio de
US$130.

Espacio parala
diferenciacion

Moderado

El equipo portati no ofrece un espacio para la
diferenciacion, puesto que su funcion es limitada, existen
varios modelos en el mercado, con diferente calidad y a
diversos precios. Para lograr una diferenciacion se disefiara
una aplicacion descargable, la misma que le brindara
informacién util durante su estancia y una cuponera de
descuentos. Esta propuesta puede ser facilmente copiada
por una empresa con experiencia en el sector.

Costo de cambio

Alto

En la mayoria de los casos el visitante extranjero usaria una
sola vez nuestros servicios, a menos que regrese al pais. El
costo de cambio es cero por cuanto el modelo de negocio
propuesto no enlaza de ninguna manera al cliente.

Barreras de salida

Moderado

Los principales activos son los equipos portatiles de
transmision de datos, son activos especializados y
dificilmente podrian comercializarse, aunque su precio es
relativamente bajo.

En conclusion, la rivalidad entre competidores del sector es , lo que genera una

rentabilidad adecuada en el largo plazo.

AMENAZAS DE ENTRADA

Ser los primeros en ofrecer este producto nos da una

gubernamentales

Identidad de marca Baja ventaja para crear una identidad de marca en el sector y
posicionarnos en los usuarios.
Requerimientos de Alto El monto de inversion inicial requerido para poner en
capital marcha este negocio no es significativo.
Canales de El canal inicial seran los aeropuertos de Quito y Guayaquil
S . Alto en donde se rentara un espacio para ofrecer nuestro
distribucion -
servicio.
Economias de Algo No existen factores en este modelo de negocio que sean
escala 9 dificiles de copiar.
Regulaciones Alto Las regulaciones gubernamentales no son un obstaculo

para iniciar un negocio de estas caracteristicas.

En conclusion, las amenazas de entrada son ALTAS lo cual permite el acceso de varios
competidores al mercado y la tasa de rentabilidad a largo plazo sera baja. No obstante, ser los
primeros en colocar este servicio de alquiler nos otorga una ventaja frente a posibles competidores
y con una adecuada estrategia la rentabilidad puede llegar a ser atractiva.
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PRODUCTOS SUSTITUTOS

NUmero

Moderado

Los Unicos productos sustitutos que actualmente existen en
el mercado son las tarjetas SIM o chips que ofrecen las
operadoras mas reconocidas de telefonia celular del pais.

El principal limitante es que cada dispositivo a conectarse
necesita una tarjeta SIM, mientras que el equipo portatil
permite la conexion simultdnea de al menos 5 diferentes
dispositivos. Los chips pueden adquirirse en locales o islas
localizadas en los aeropuertos, mediante la contratacion de
un paquete de megas en funcién a la cantidad de dias que
el visitante extranjero permanecera en el pais.

En conclusion, el

numero de competidores genera una rentabilidad moderada en el

largo plazo.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES

Concentracioén

Bajo

Dada la naturaleza del mercado, nuestros clientes
(visitantes extranjeros) dificilmente podrian asociarse o
agruparse con el fin de ejercer presidon sobre el precio
establecido de alquiler.

Nivel de
informacion

Bajo

Los usuarios de este servicio estan informados, el alquiler
de este equipo portatil es muy comun en otros lugares,
especialmente en Estados Unidos y Europa. No obstante,
las tarifas, disponibilidad y velocidad no son comparables.

Perfil del producto

Moderado

Los consumidores pueden prescindir del servicio de alquiler
de estos equipos portatiles en funcién del tipo de actividad
que realicen en el pais. Puntos de acceso a WiFi se pueden
encontrar gratis en determinados sectores del pais y por
consiguiente carece de espacio para la diferenciacion.

En conclusion, el poder de negociacion de los consumidores es BAJO, lo que genera una alta
rentabilidad a largo plazo.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

NUimero

Bajo

Con respecto a los equipos portatiles WiFi, existe una gran
variedad de proveedores de estos aparatos a nivel mundial.
Se puede encontrar en el mercado asiatico varios modelos
con precios y calidades diferentes. En lo que respecta al
servicio de datos, las principales operadoras ofrecen
servicios similares en precio y cantidad de megas.

En conclusion, el poder de negociacion de los proveedores es BAJO, lo que genera una alta
rentabilidad a largo plazo.




Anexo 3: Resultados de la Encuesta.

1. Durante tu estadia en Ecuador, ; Qué tan importante seria tener
conectividad todo el tiempo en tus dispositivos?

39 respuestas

@ Muy Importante
@ Poco Importante
@ Mada Importante

2. ¢Que métodos de conectividad has utilizado en tus dispositivos en otros
destinos?

39 respuestas

SIM (chip)

Roaming 17 (43,6 %)
PocketWiFi
Wifi abierto (hot...

Ninguno |—0 {0 %)

3. .Conoces qué es un PocketWiFi?

39 respuestas

® sl
@ NO
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4. ;Estarias dispuesto a rentar un equipo (PocketWiFi) que permita tener
conectividad 24/7 en 5 dispositivos al mismo tiempo?

39 respuestas

®si
® No

5. ;Ddnde te gustaria rentar el PocketWiFi?

39 respuestas

Aeropuerto

Hoteles/Hostales 21(53,8 %)

Centros de infor... 12 (30.8 %)

6. ¢ Para alquilar este dispositivo (PocketWiFi) tu tiempo de estadia minimo

seria de:?

39 respuestas

1 dia 5(12.8 %)
2- 5 dias 18 (46,2 %)
Mas de 6 dias 18 (46,2 %)
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Anexo 4: Ingreso de Extranjeros al Pais Afio 2016.

Entrada
Sexo yeg;:jpos ol 1/ Motivo de viaje
Turismo Negocios Eventos Estudios Residencia Otros
Hombres 821,569 521,114 48,028 86,710 853 24,668 140,196
Menores de 10 afios 35,567 30,565 - 663 - 1,359 2,980
10 a 19 afios 53,032 44,247 14 3,384 107 1,155 4,125
20 a 29 afios 166,865 124,260 3,578 13,663 226 2,493 22,645
30 a 39 afios 186,620 108,202 13,825 23,895 291 5,574 34,833
40 a 49 afios 158,267 78,254 16,379 22,728 135 5,824 34,947
50 a 59 afios 121,030 63,367 10,577 16,899 41 4,303 25,843
60 afios y mas 100,188 72,219 3,655 5,478 53 3,960 14,823
Mujeres 596,523 454,713 9,390 33,433 806 18,843 79,338
Menores de 10 afios 34,233 29,321 - 651 - 1,391 2,870
10 a 19 afios 53,834 45,447 10 3,093 137 1,154 3,993
20 a 29 afios 143,033 115,872 1,483 6,383 322 2,960 16,013
30 a 39 afios 116,417 80,208 3,796 8,789 238 4,231 19,155
40 a 49 afios 88,072 58,011 2,688 7,073 75 3,637 16,588
50 a 59 afios 78,432 57,328 1,154 5,345 14 2,737 11,854
60 afios y mas 82,502 68,526 259 2,099 20 2,733 8,865
Indefinido 67 50 - 4 - 7 6
Total 1,418,159 975,877 57,418 120,147 1,659 43,518 219,540

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2016



Anexo 5: Perfil de los Usuarios.

‘En todo momento investigo y comparo
ofertas de desplazamiento, alojamiento
Y experiencias”.

‘La sensacion de no formar parte del
mundo, me invade cuando estoy mucho
tiempo desconectado”.

“Es extremadamente importante para mi
conocer los acontecimientos y noticias de
los paises que visito”.

“Me gusta opfimizar el tiempo al maximo y
aprovecho cualquier momento libre para
responder los correos de mi oficina”.
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Oliver L.

Soltero

29 afios

Espafiol

Arquitecto de profesion

MNo puede pasar un dia sin estar conectado.

Utiliza siempre su teléfono inteligente o tableta para
descubrir nuevos lugares.

Busca experiencias y sobre todo, quiere mostrarselas
a los demas. Compartirlas en cualquier momento en
redes sociales es su pasatiempo.

Le gusta estar informado e informar, conocer y
mostrar la cultura de los paises, su comida y
costumbres.

Jennifer B.

Casada

35 afios
Estadounidense
Gerente de Terntorio

Es adicta al trabajo, sus clientes son muy importantes,
necesita estar en contacto con ellos en cualquier
momento y en cualquier lugar.

Jennifer trabaja en una importante empresa multinacional
y visita constantemente a sus clientes en varios paises.

Le gusta invitar a sus clientes a comer en los lugares
mas exclusivos de cada ciudad que visita y le interesa
aprender sobre su cultura y mantenerse actualizada de la
principales noticias locales e internacionales.



Anexo 6: Resultados de las Entrevistas.

¢Tiene usted contratado / contrato un servicio de roaming?

70 respuestas

@ sl
@ NO

¢ Estaria dispuesto a rentar un dispositivo (PocketWiFi) que permita
tener conectividad 24/7 en 5 dispositivos al mismo tiempo?

70 respuestas

@ sl
@ NO

¢ Para alquilar este dispositivo (PocketWiFi) cual seria el tiempo minimo
de estadia en el pais?

70 respuestas

® 1-2dias

® 3-5dias

@ 6-10dias

@ mas de 10 dias
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¢ Preferiria adquirir un SIM para su dispositivo movil (teléfono/tablet) en
lugar de alquilar un dispositivo PocketWif1?

70 respuestas

® s
@ NO

¢ Tiene usted contratado (o contratd) un paquete turistico durante su
estancia en el pais?

70 respuestas

® S
® nOo

¢ Le gustaria que este dispositivo (PocketWiFi) sea / haya sido incluido

en su paquete turistico?

70 respuestas

® sl
® NO
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Anexo 7: Analisis FODA.

FORTALEZAS

- Conocimiento del problema del cliente.
- Contactos en el sector turistico.

- Socios fundadores con conocimientos
gerenciales.

- Proceso de alquiler simple y rapido.
- Devolucion en cualquier aeropuerto.

OPORTUNIDADES

- No existe un servicio similar.

- Convenios con agencias de viaje para incluir el
equipo poriatil en el paquete que contratan los
visitantes extranjeros.

- Convenios con hoteles para colocar en cada
habitacién un equipo portatil para uso gratuito del
huésped.

- Disposicion a pagar en aumento con la inclusion
de aspectos diferenciadores en el servicio.

- Generar cupones para promociones o
descuentos por medio de la aplicacion.

DEBILIDADES
- Desconocimiento del negocio de alquiler de
dispositivos WiFi e internet.

- Desconocimiento de aspectos técnicos del equipo
portatil WiFi (reparacion y configuraciones).

- Escasos recursos gue limitan la cantidad de
dispositivos que podrian alguilarse.

AMENAZAS

- Ingreso de empresas de telefonia/internet como
competidor directo (mismo servicio).

- Ingreso de competidores con mejores tarifas
{convenio con telefonicas).

- Cambios en la legislacién (importacion de
moédems).
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Anexo 8: Matriz de Riesgos.

VALOR TACTICAS
RIESGO TIPO PROBABILIDAD | IMPACTO Pxl NIVEL MITIGACION
El servicio no es aceptado Mercado 1 5 5 Apreciable |Cerrar
Ingreso de nuevos competidores | Competitivo 4 3 12 | Iimportante |Incrementar PUY
Guerra de precios Competitivo 5 2 10 | Importante |Generar valor
Fuga de talento humano Competitivo 3 3 8 Importante |Sueldos competitivos
Cambios tecnologicos en la red | Tecnologico 1 2 5 Apreciable |Adquirir nuevos eguipos
Riesgo de liquidez Financiero 3 5 |ISIN Muy grave |Buscar financiamiento
Riesgo de capital Financiero 3 4 12 | Importante |Buscar financiamiento
Cambios en marco juridico Legal 1 3 3 Apreciable |Asesoramiento legal
Incremento precio modems Sistemico 2 4 8 Apreciable |Buscar otros proveedores
IMPACTO
MUY BAJO| BAJO MEDIO | ALTO | MUY ALTO
5
MUY ALTA
ALTA
PROBABILIDAD MEDIA
BAJA
MUY BAJA

Riesgo muy grave. Requiere medidas preventivas urgentes. No se debe iniciar el
proyecto sin la aplicacion de medidas preventivas urgentes y sin acotar
solidamente el riesgo.

Riesgo importante. Medidas preventivas obligatorias. Se deben controlar
fuertemente las variables de riesgo durante el proyecto.

Riesgo apreciable. Estudiar econdmicamente si es posible introducir medidas
preventivas para reducir el nivel de riesgo. Si no fuera posible, mantener las
vanables controladas.

- Riesgo marginal Se vigilara aunque no requiere medidas preventivas de partida




Anexo 9: Estructura Organizacional Proyectada a Tres Afos.

POCKETWIFI

N
pocketusifi

ECUADOR

GERENTE

GENERAL

GERENTE
FINANCIERO
CONTADOR

GERENTE DE VENTAS
Y MERCADEO

SUPERVISOR

VENDEDORES
(x6)

ESPECIALISTATI
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Anexo 10: Perfiles de Puesto.

e
pocketUsifi

ECUADOR

Denominacion del cargo:

Gerente General

Gerente General

Ambito:

Nacional

Reporta directamente a:

Socios

Cargos de supervision directa:

Gerente Financiero, Gerente de Ventas y Mercadeo, Especialista Tl

NUmero de colaboradores:

Directos: 3
Indirectos: 4

MISION

Garantizar la sostenibilidad del negocio y el servicio adecuado al cliente generando un adecuado nivel de
rentabilidad y aumentado el valor de la empresa.

PERFIL DEL CARGO

Nivel de instruccion:

Cuarto nivel

Titulo requerido:

Administracion de Empresas, MBA o carreras afines

Formacion:

Administracién de empresas
Habilidades de negociacion

Afos de experiencia:

Minimo 3 afios de experiencia en cargos similares

Edad promedio:

36 a 40 afios

Idiomas:

Suficiencia en el idioma inglés (hablado y escrito)

Competencias
comportamentales:

Liderazgo

Construccion de relaciones

Direccion y toma de decisiones
Trabajo en equipo

Orientacion a resultados

Orientacion al cliente interno y externo
Trabajo bajo presion
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Dirigir y representar legalmente a la empresa.

- Disefiar e implementar el plan estratégico de la empresa.

- Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo.

- Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las funciones y los cargos.

- Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero y administrativo.

- Determinar oportunidades de negocio y desarrollo de alianzas estratégicas con proveedores y clientes.
- Controlar y medir la eficiencia de la estructura organizacional.

- Controlar y medir los niveles de satisfaccion de los clientes.




D
pocketusifi

ECUADOR

Denominacion del cargo:

Gerente Financiero

Gerente Financiero

Ambito: Nacional
Reporta directamente a: Gerente General
Cargos de supervision directa: Contador
Numero de colaboradores: Directos: 1
Indirectos: 1

MISION

Gestionar y supervisar los recursos econoémicos y financieros de la compafiia para poder trabajar con las
mejores condiciones de coste, liquidez, rentabilidad y seguridad.

Nivel de instruccion:

PERFIL DEL CARGO

Tercer nivel

Titulo requerido:

Administracion de Empresas, Finanzas o carreras afines

Formacion:

Financiera y contable
Control interno
Normativa tributaria
Normativa laboral
Normativa legal
Normativa societaria

Afos de experiencia:

Minimo 5 afios de experiencia en cargos similares

Edad promedio:

32 a 38 afios

Idiomas:

Nivel medio en el idioma inglés (hablado y escrito)

Competencias
comportamentales:

Liderazgo

Construccion de relaciones
Toma de decisiones
Trabajo en equipo
Orientacion a resultados
Orientacion al cliente
Trabajo bajo presion
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Analizar y preparar estados financieros mensuales y anuales.
- Optimizar los recursos econdmicos Yy financieros necesarios para conseguir los objetivos planteados.
- Elaborar el presupuesto financiero anual.
- Responsable de la gestidn financiera y la rentabilidad de las operaciones.
- Supervisar el cumplimiento de obligaciones financieras y tributarias.
Realizar evaluaciones financieras, identificando oportunidades y riesgos potenciales.
- Administrar las finanzas del proyecto, incluidos presupuestos, WIPS, facturacion y cobro puntuales.




ECUADOR

Denominacion del cargo:

N
pocketusifi Gerente de Ventas y Mercadeo

Gerente de Ventas y Mercadeo

Ambito:

Nacional

Reporta directamente a:

Gerente General

Cargos de supervision directa:

Supervisor y vendedores

Numero de colaboradores:

Directos: 1
Indirectos: 4

MISION

Asegurar el cumplimiento del presupuesto. Planificar y dirigir el proceso comercial, disefiando estrategias,
facilitando los procesos y relaciones comerciales, que permitan el incremento de participacion de la
empresa en el mercado. Gestionar los acuerdos de exclusividad del servicio de alquiler en otros canales.

PERFIL DEL CARGO

Nivel de instruccion:

Tercer nivel

Titulo requerido:

Marketing y Ventas, Comercial, Industrial o carreras afines

Formacion:

Técnicas de ventas
Servicio al cliente
Andlisis estadistico
Investigacion de mercado

Afos de experiencia:

Minimo 2 afios de experiencia en cargos similares

Edad promedio:

35 a 38 afios

Idiomas:

Suficiencia en el idioma inglés (hablado y escrito)

Competencias
comportamentales:

Liderazgo

Construccion de relaciones
Toma de decisiones
Trabajo en equipo
Orientacion a resultados
Orientacion al cliente
Trabajo bajo presion
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Elaborar, supervisar y cumplir las metas proyectadas en el presupuesto.

- Coordinar actividades destinadas a la promocion, ventas y servicio al cliente.

- Analizar el comportamiento del mercado en busqueda de nuevas oportunidades de negocio.
- Administrar y dirigir la cartera de clientes convenio.
- Elaborar un plan estratégico de marketing.

- Supervisar el personal bajo su cargo.

- Manejo de los acuerdos de exclusividad con agencias de viajes y hoteles.
- Busqueda de nuevos nichos de mercado.
- Monitorear las actividades y estrategias de la competencia y generar medidas para contrarrestarlas.
- Trabajar en conjunto con la gerencia general para medir el nivel de satisfaccion del cliente.




D
pocketusifi

ECUADOR

Especialista Tl

Denominacién del cargo: Especialista Tl
Ambito: Nacional
Reporta directamente a: Gerente General
Cargos de supervision directa: Ninguno
Numero de colaboradores: Indirectos: 4

MISION

Asegurar el funcionamiento adecuado de los equipos de WiFi, gestionando y controlando la cantidad de
datos en cada equipo portatil para mantener niveles 6ptimos en la calidad y el servicio.

Nivel de instruccion:

PERFIL DEL CARGO

Tercer nivel

Titulo requerido:

Ingeniero en Sistemas, Electronico o carreras afines

Formacion:

Conocimiento en telecomunicaciones y redes
Mantenimientos y programacion en equipos portatiles WiFi
Programacion y mantenimiento de paginas web

Servicio al cliente

Afos de experiencia:

Minimo 2 afios de experiencia

Edad promedio:

28 a 35 afios

Idiomas:

Suficiencia en el idioma inglés (hablado)

Competencias
comportamentales:

Trabajo en equipo
Orientacion a resultados
Orientacion al cliente
Trabajo bajo presion
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Controlar la cantidad de

- Administrar la pagina Web de la empresa.
- Gestionar el manejo de usuarios, plataforma virtual y mensajeria instantanea.
- Desarrollo de planes de mantenimiento.

datos en cada equipo portatil.

- Solucionar problemas técnicos a los clientes, agencias de viaje y hoteles.

- Trasladarse para realizar cambios y/o reparaciones en equipos si el caso amerita.
- Gestionar el inventario de equipos de alquiler.

- Brindar apoyo técnico al personal de ventas.
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Anexo 11: Resumenes Ejecutivos Personal Clave.

Johanna Bunay M.

johanna.bunay@ec.pwc.com

CARGO

EXPERIENCIA
LABORAL

ESTUDIOS

EXPERIENCIA

Gerente del area de auditoria

PricewaterhouseCoopers del Ecuador Cia. Lida.
Septiembre 2006 - Actual

Ingeniera en Finanzas y Auditoria graduada en la Escuela Politécnica
del Ejército ESPE. Contador Publico Autorizado CPA. Certificada en

NIIF por el ACCA de Reino Unido (Association of Certified Chartered
Accountants), organismo mundial para contadores profesionales.

Mas de 11 aiios de desarmllo profesional en PwC.

Gerente a cargo de proyectos de auditoria y NIIF en los segmentos
industriales, comerciales y de servicio. Especializada en los mismos y
también en el sector petrolero.

Mas de 500 horas de cursos realizados en los dltimos afios,
principalmente relacionados con: Actualizacion en Metodologia de
Auditoria v Contable, Actualizaciones Tnbutarias, Supply Chain
Management, Auditoria de sistemas, Normas Internacionales de
Informacion Financiera (IFRS), Riesgos y Controles, Coso Report,
Analisis Financiero, Cursos especializados en Petroleos, Tributanos vy
otros.

Amplia experiencia en capacitacion y diagnosticos en Normas
Internacionales de Informacién Financiera.



José Luis Arias A.

joseluiariasaillon@hotmail.com
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CARGO

EXPERIENCIA
LABORAL

ESTUDIOS

EXPERIENCIA

Gerente Comercial Sierra

Acero Comercial S A.
Septiembre 2007 - Actual

Msc. en Management y Direccion Comercial, Universidad de
Nottingham (UK) - ISEAD e Ingeniero Mecanico graduado en la
Escuela Politécnica del Ejército ESPE.

Mas de 12 aiios en el area de ventas industriales, de los cuales los
ultimos 9 afios ha ocupado cargos de jefatura y gerencia comercial.

Amplia experiencia en el desamollo de alianzas estratégicas con
clientes claves incrementando el posicionamiento de las empresas via
soluciones integrales apalancadas en el conocimiento técnico de los
productos. Supervision, monitoreo y control del desarmollo de los
procesos e indicadores comerciales, para asegurar el cumplimiento de
presupuestos de venta y objetivos de la empresa.

Manejo de equipos de ventas y desarrollo de equipos comerciales de
alto rendimiento. Habilidad en la busqueda de nuevos clientes y
coordinacion de actividades destinadas a la promocion, ventas y
servicio al cliente.
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Anexo 12: Prondstico de Ventas Trimestrales.

Unidades alquiladas
Precio promedio US$
Total ventas US$

Unidades alquiladas
Precio promedio US$
Total ventas US$

Unidades alquiladas
Precio promedio US$
Total ventas US$

ESCENARIO OPTIMISTA
Canales (Counter aeropuerto y web)

1Q 2Q 3Q Afio 1 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q Afio 4 1Q 2Q 3Q
1,800 1,800 2,160 b LZ 2700 2,700 2,700 2,700 ! 3,600 3,600 3,600 3,600 4,860 4,860 4,860 19,440 6,300 6,300 6,300
35 35 35 35 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43
63,000 63,000 75,600 PIgL0) 116,100 116,100 116,100 116,100 154,800 154,800 154,800 154,800 (GERL 208,980 208980 208,980 GEERPWN 270,900 270,900 270,900

ESCENARIO BASE
Canales (Counter aeropuerto y web)

1Q 2Q 3Q 2Q 3Q 1Q 2Q 3Q 4Q Afio 3 1Q 2Q 3Q 1Q 2Q 3Q
900 900 1,080 1,350 1,350 1,800 1,800 1,800 1,800 7,200 2,250 2,250 2,250 2,700 2,700 2,700
35 35 35 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43
31,500 31,500 37,800 i 138,600 58,050 58,050 77,400 77,400 77,400 77,400 309,600 96,750 96,750 96,750 b 7Aool 116,100 116,100 116,100
ESCENARIO PESIMISTA
Canales (Counter aeropuerto y web)
1Q 2Q 3Q 4Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q Afo 4 1Q 2Q 3Q 4Q
450 450 540 540 540 630 630 630 630 720 720 720 720 810 810 3,060 810 810 900 900
35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
15,750 15,750 18,900 18,900 18,900 22,050 22,050 22,050 22,050 25,200 25,200 25,200 25,200 28,350 28,350 107,100 28,350 28,350 31,500 31,500




Anexo 13: Supuestos Macroeconémicos.

Riesgo pais Ecuador (EMBI)

Beta industria

Rendimiento del mercado (Rm)
Tasa libre de riesgo (Rf)

Tasa Impositiva (15%PL - 25%IR)
Razén D/E Industria

Beta Industria Ecuador

Tasa de crecimiento a perpetuidad
CAPM

Tasa de Interés

Deuda (%)

Capital (%)

WACC

Presentacion

Comision tarjeta de crédito
Dias promedio de cobro
Dias promedio de pago
Reparto de dividendos
Reserva Legal

Inflacion Ecuador proyectada
Tasa de crecimiento PIB
Crecimiento de ventas interanual
Inflacién China proyectada

7.42%
0.63
16.09%
1.70%
36.25%
79.53%
0.94
1%
22.69%
9.75%
44.30%
55.70%
15.39%

unidad
4%
15
30
60%
10%

1.4% 1.5% 1.7% 1.7% 1.8%
2.2% 1.7% 1.8% 1.6% 1.8%

36% 33% 25% 20%
2.6% 2.7% 2.8% 2.8% 3.0%



Anexo 14: Inversion Inicial.

Equipos portatiles (pocketWiFi) (160) 10,400 - 3,873 5,011 5,152 5,306
Computadoras (3) 2,100 - - 2,135 - -
Muebles y enseres 2,000 - - 2,033 - -
Maquinas automaticas disensadoras (2) - - -7 12,000 - -
Archivadores (3) 150 - - 152 - -
Impresoras (3) 450 - - 457 - -
Costos de constitucion 1,500 - - - - -
Capital de trabajo 50,000 - - - - -
TOTAL INVERSION INICIAL 66,600 & 3,873 21,788 5,152 5,306
Costo importar equipos portatiles 50 - 51 53 54 56
ISD 5% 3 - 3 3 3 3
Liquidacion de tributarios 25% 13 - 13 13 14 14
65 - 67 69 71 73
Crecimiento BASE ventas - - 36% 33% 25% 20%
Crecimiento unidades - - 218 291 364 436
Unidades a importar 160 - 58 73 73 73
| 10,400] - 3,873 | 5,011 | 5,152 | 5,306 |

Anexo 15: Tabla de Amortizacién Préstamo CFN.

MONTO PRESTAMO 50,000.00
TASA INTERES ANUAL 9.75%
NUMERO DE PAGOS 4
PLAZO (ANOS) 5

. CAPITAL+
SALDO CAPITAL INTERES INTERES

0 50,000.00

1 50,000.00 = 1,218.75 1,218.75

2 50,000.00 = 1,218.75 1,218.75 2019
3 50,000.00 = 1,218.75 1,218.75

4 50,000.00 - 1,218.75 1,218.75

5 50,000.00 - 1,218.75 1,218.75

6 50,000.00 - 1,218.75 1,218.75 2020
7 50,000.00 - 1,218.75 1,218.75

8 50,000.00 - 1,218.75 1,218.75

9 48,030.30 1,969.70 1,218.75 3,188.45

10 46,012.59 2,017.71 1,170.74 3,188.45 2021
11 43,945.69 2,066.89 1,121.56 3,188.45

12 41,828.42 2,117.28 1,071.18 3,188.45

13 39,659.53 2,168.88 1,019.57 3,188.45

14 37,437.78 2,221.75 966.70 3,188.45 2022
15 35,161.88 2,275.91 912.55 3,188.45

16 32,830.50 2,331.38 857.07 3,188.45

17 30,442.29 2,388.21 800.24 3,188.45

18 27,995.87 2,446.42 742.03 3,188.45 2023
19 25,489.82 2,506.05 682.40 3,188.45

20 22,922.68 2,567.14 621.31 3,188.45

21 20,292.97 2,629.71 558.74 3,188.45

22 17,599.16 2,693.81 494.64 3,188.45 2024
23 14,839.69 2,759.47 428.98 3,188.45

24 12,012.95 2,826.73 361.72 3,188.45

25 9,117.32 2,895.64 292.82 3,188.45

26 6,151.10 2,966.22 222.23 3,188.45 2025
27 3,112.58 3,038.52 149.93 3,188.45

28 (0.00) 3,112.58 75.87 3,188.45
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Anexo 16: Calculo del WACC.

Para definir adecuadamente el CAPM, utilizamos las siguientes variables: tasa libre de riesgo
(Rfi), la beta apalancada de la industria (BL), riesgo pais (Rc), retorno del mercado
norteamericano (Rmi).

La férmula de calculo del CAPM a continuacion:
Ke = Rfi+Rc+BL*(Rmi-Rfi)

Rfi

La tasa libre de riesgo se obtuvo utilizando el promedio de los dltimos 5 afios del
rendimiento de los bonos del tesoro de los Estados Unidos para un plazo de 5
anos, cuyo valor es de 1.7% (Treasury, 2018).

BL

La Beta apalancada de la industria se obtuvo a través de la beta desapalancada
de la industria de servicios de telecomunicaciones en los Estados Unidos con un
valor de 0.63.

Aplicamos la siguiente férmula BL=Bu*(1+(1-t)*D/E) para trasladar la beta de la
industria en el mercado norteamericano al mercado ecuatoriano y en donde, t
representa la tasa impositiva del pais de 36.25%, y D/E representa la estructura
de capital de la empresa. La estructura éptima de capital con base en la industria
de los Estados Unidos genera una razén de 79.53%.

El uso de todas estas variables genera una beta apalancada en el mercado
ecuatoriano de 0.94.

EMBI

Para determinar la prima por invertir en el mercado ecuatoriano y no en los
Estados Unidos utilizamos el riesgo pais (EMBI5), el cual es calculado
diariamente por el banco de inversiéon JP Morgan Chase y corresponde a la
diferencia entre la tasa de interés pagada por los bonos del tesoro de los
Estados Unidos y los emitidos por paises emergentes.

Para este indicador se tomoé el promedio de los 5 ultimos afios generando un
valor de 742 puntos 0 7.42%.

Rmi

El rendimiento del mercado norteamericano fue determinado en el rendimiento
histérico de indice bursétil Standard & Poor’s 500 que es considerado el indice
mas representativo de la situaciéon real del mercado norteamericano, esto
debido a que engloba la capitalizacion bursétil de 500 grandes empresas que
cotizan sus acciones en las bolsas New York Stock Exchange - NYSE y la
National Association of Securities Dealers Automated Quotation - NASDAQ. El
valor histérico de este indice en los Ultimos 5 afios se encuentra en 16.09%.

Al reemplazar todas las variables en la formula para determinar el CAPM Internacional
hibrido ajustado tenemos que el rendimiento de los socios 0 Ke es de 22.69%. Una vez que
contamos con el rendimiento exigido por los socios, el peso del financiamiento tanto de
deuda como de capital, la tasa impositiva del Ecuador, y el costo del endeudamiento,
podemos obtener el costo promedio ponderado de capital que es el costo que tiene nuestro
financiamiento tomando en cuenta la ponderacion entre la deuda y el aporte de socios, y los
costos que tienen cada una de estas fuentes de financiamiento; con ello determinamos que
el WACC es de 15.39%, el cual nos va a servir para descontar los flujos futuros de capital.



Anexo 17: Depreciacion Anual de Muebles y Equipos.

Equipos portatiles (pocketWiFi) (160)
Computadoras (3)

Muebles y enseres

Méaquinas automaticas disensadoras (2)
Archivadores (3)

Impresoras (3)

TOTAL DEPRECIACION

Costo

Equipos de telecomunicaciones
Equpos de computacion
Muebles y enseres

Anexo 18: Prondéstico de Ventas.

Afio 1
Unidades alquiladas 3960
Precio promedio US$ 35

TOTAL VENTAS US$ 138,600

DEPRECIACION

Anos
5 2,080 2,855 3,857 4,887 5,948
5 420 420 847 847 847
10 200 200 403 403 403
10 - - 1,200 1,200 1,200
10 15 15 30 30 30
5 90 90 181 181 181
2,805 3,580 6,519 7,549 8,610
10,400 14,273 19,283 24,435 29,741
2,550 2,550 5,142 5,142 5,142
2,150 2,150 16,335 16,335 16,335
15,100 18,973 40,761 45,913 51,219
Afo 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

5400 7200 9000 10800

43 43 43 43

232,200 309,600 387,000 464,400
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Anexo 19: Presupuesto de Gastos de Personal.
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Afio 1
Sueldo Sueldo IESS IESS Xl XV
Cantidad individual  Total 12.15% 9.45% 386 Total
Gerente Financiero 1 1,500 18,000 2,187 1,701 1,500 386 22,073
Gerente Ventas y Mercadeo 1 1,500 18,000 2,187 1,701 1,500 386 22,073
Vendedor 4 700 33,600 4,082 3,175 2,800 1,544 42,026
6 3,700 69,600 8,456 6,577 5,800 2,316 86,172
Especialista Tl 1 900 10,800 1,312 1,021 900 386 13,398
Ao 2
Sueldo  Sueldo IESS IESS Xl XV Fondos de
Cantidad individual  Total 12.15% 9.45% 397  Vacaciones reserva Total
Gerente Financiero (**) 1 1,800 21,600 2,624 2,041 1,800 397 900 1,800 29,122
Gerente Ventas y Mercadeo (**) 1 1,800 21,600 2,624 2,041 1,800 397 900 1,800 29,122
Vendedor 4 721 34,608 4,205 3,270 2,884 1,589 1,442 2,884 47,612
6 4,321 77,808 9,454 7,353 6,484 2,384 3,242 6,484 105,856
Especialista Tl 1 927 11,124 1,352 1,051 927 397 464 927 15,190
Afio 3
Sueldo Sueldo IESS IESS Xl XV Fondos de
Cantidad individual  Total 12.15% 9.45% 409 Vacaciones reserva Total
Gerente Financiero (**) 1 2,300 27,600 3,353 2,608 2,300 409 1,150 2,300 37,112
Gerente Ventas y Mercadeo (**) 1 2,300 27,600 3,353 2,608 2,300 409 1,150 2,300 37,112
Contador 1 500 6,000 729 567 500 409 250 500 8,388
Supervisor 1 800 9,600 1,166 907 800 409 400 800 13,175
Vendedor 6 743 53,469 6,497 5,053 4,456 2,454 2,228 4,456 73,559
10 6,643 124,269 15,099 11,743 10,356 4,090 5,178 10,356 169,348
Especialista TI 1 955 11,458 1,392 1,083 955 409 477 955 15,646
Inflacion + incremento 3% 1.03 |
Incremento (*) 3% 397 409 |

(*) Incremento salario minimo ultimos afios
(**) Incremento en funcién del crecimiento del negocio



Anexo 20: Presupuesto Marketing, Publicidad y Otros Costos y Gastos.

MARKETING Y PUBLICIDAD

Péagina Web 3,000 500 500 500 500
Aplicacion 5,000 500 500 500 500
Redes sociales 1,300 1,320 1,341 1,364 1,388
Material publicitario 1,200 1,218 1,238 1,259 1,281
TOTAL 10,500 3,538 3,580 3,623 3,670

OTROS GASTOS

Suministros y materiales 200 206 212 219 225
Impuestos y otros 150 155 159 164 169
TOTAL 350 361 371 382 394

COSTOS - DATOS

Equipos portatiles 28 79 106 132 159
Tarjeta SIM (datos) 7 dias 10 10 10 10 10.68
Equipos portatiles 90 119 159 199 238
Tarjeta SIM (datos) 15 dias 20 20 21 21 21
Equipos portatiles 30 20 26 33 40
Tarjeta SIM (datos) 30 dias 40 41 41 42 43
Equipos portatiles 12 - - - -

Tarjeta SIM (datos) reserva 10 10 10 10 11
Total equipos 160 218 291 364 437

TOTAL 40,800 48,362 65,382 83,357 101,873
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Anexo 21: Escenario Base.

POCKETWIFI ECUADOR POCKETWIFI ECUADOR
ESTADO DE RESULTADOS ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(Expresado en dolares estadounidenses) (Expresado en dolares estadounidenses)
1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5 Afio 1 Ao 2
ACTIVOS
Ingresos por servicios prestados 138,600 232,200 309,600 387,000 464,400 Activos corrientes
Costo de serv!c!os prestados - Sueldos y salarios (13,398) (15,190) (15,646) (16,115) (16,599) Efectivo y equivalentes de efectivo 51,500 28,711 52,758 36,368 85,713 149,997
205:0 ge servcios pres:agos - gam o (42'382) (4222(2)) (Gg’gfg) (83;51;) (10;’23) Cuentas por cobrar comerciales - 5,775 9,675 12,900 16,125 19,350
010 de Serviclos prestados - Depreciacion (2.805) (3.560) (6.519) (7.549) (6.610) Total activos corrientes 51,500 34,486 62,433 49,268 101,838 169,347
Utilidad (pérdida) bruta 81,597 165,068 222,054 279,979 337,318
Sueldos y salarios (86,172)  (105,856) (169,348) (174,428) (179,661) Activos no corrientes
Arrendamiento counters servicios (14,400) (14,618) (14,860) (15,110) (15,377) Muebles y equipos 15,100 15,100 18,973 40,761 45,913 51,219
Arrendamiento oficinas compartidas (1,800) (1,827) (1,857) (1,889) (1,922) Depreciacion acumulada - (2,805) (6,385) (12,903) (20,452) (29,062)
Mantenimiento (1,000) (1,015) (1,032) (1,049) (1,068) Total activos no corrientes 15,100 12,295 12,588 27,858 25,461 22,156
Marketing y publicidad (10,500) (3,538) (3,580) (3,623) (3,670) Total activos 66,600 46,781 75,021 77,126 127,299 191,504
Otros gastos (350) (355) (361) (367) (374)
(114,222) (127,210) (191,037) (196,467) (202,071) PASIVOS Y PATRIMONIO
BAIT Utilidad (pérdida) operacional (32,626) 37,858 31,016 83,512 135,247 PASVOS
. . L Pasivos corrientes
Comnsnohes na_rjetas de crédito (4,435) (7,430) (9,907) (12,384) (14,861) Préstamos bancarios _ B 8.172 8.998 9.908 10,910
Gastos fln.a'nmerosl . B 3 (4,875) (4,875) (4,582) (3,756) (2,846) Cuentas por pagar _ 4,750 5,504 7.296 8,018 10,590
BAT Utilidad (pérdida) antes de participacion Beneficios sociales - 17,366 19,209 29,317 30,197 31,102
trabajadores e impuesto a larenta (41,936) 25,553 16,527 67,372 117,540 Participacion trabajadores - N 3,833 2,479 10,106 17,631
Participacion trabajadores - (3,833) (2,479) (10,106) (17,631) Impuestos por pagar - - 5,430 3,512 14,317 24,977
Impuesto a la renta - (5,430) (3,512) (14,317) (24,977) Total pasivos corrientes - 22,117 42,238 51,602 73,445 95,211
BDT Utilidad (pérdida) neta (41,936) 16,290 10,536 42,950 74,932
Pasivos no corrientes
Préstamos bancarios 50,000 50,000 41,828 32,830 22,923 12,013
Total pasivos no corrientes 50,000 50,000 41,828 32,830 22,923 12,013
Total pasivos 50,000 72,117 84,067 84,432 96,368 107,224
PATRIMONIO
Capital social 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600
Reserva legal - - - 1,629 2,683 6,978
Utilidad (pérdida) del ejercicio - (41,936) 16,290 10,536 42,950 74,932
Resultados acumulados - - (41,936) (36,071) (31,301) (14,230)
Total patrimonio 16,600 (25,336) (9,046) (7,306) 30,931 84,280
Total pasivos y patrimonio 66,600 46,781 75,021 77,126 127,299 191,504

Diidendos declarados y pagados - - 8,797 4,712 21,583




POCKETWIFI ECUADOR
FLUJO DE CAJA LIBRE
(Expresado en dolares estadounidenses)

Flujo de efectivo de las actividades de operacion:

Utilidad (pérdida) del ejercicio

Partidas que no representan movimientos de efectivo
Gasto depreciacion

Cambios en activos y pasivos:

Cuentas por cobrar comerciales

Cuentas por pagar

Beneficios sociales

Participacion trabajadores

Impuestos por pagar

Efectivo neto utilizado en (provisto por) las actividades de operacion

Flujo de efectivo de las actividades de inversion:
Compra de muebles y equipos
Efectivo neto utilizado en las actividades de inversién

Efectivo de caja libre

(37,061) 19,398 13,457 45,344 76,746
2,805 3,580 6,519 7,549 8,610
(34,256) 22,977 19,976 52,803 85,356
(5775)  (3,900) (3,225) (3,225) (3,225)
4,750 844 1,701 1,623 1,672
17,366 1,843 10,108 880 906
- 3,833 (1,354) 7,627 7,525

- 5,430 (1,918) 10,805 10,661
(17,914) 31,027 25,288 70,602 102,895
- (3.873)  (21,788) (5.152) (5.306)

- (3.873) __ (21,788) (5.152) (5.306)
(17,914) 27,155 3,500 65,450 97,589

POCKETWIFI ECUADOR
INDICADORES

Razon Circulante

Razon Efectivo

Razo6n Deuda Total

Razén Deuda a Capital
Multiplicador de Capital
Cobertura de Interés

Margen de Utilidad

Margen de EBITDA

Rendimiento sibre Activos (ROA)
Rendimiento sobre Capital (ROE)
Rotacién de Cuentas por Cobrar
Dias de venta en Cuentas por Cobrar
Rotacion de Cuentas por Pagar
Periodo promedio de Pago

Rotacién de Activos Totales

1.56

1.30
1.54
(2.85)
(1.85)
6.69
-30.26%
-32.28%
-111.55%
60.42%
24.00
15.00
12.00
30.00

2.96

112
(9.29)
(8.29)

7.77
7.02%
5.47%

460.53%

-55.53%
24.00
15.00
12.00
30.00

3.10

1.09
(11.56)
(10.56)

6.77
3.40%
1.30%

732.02%

-69.35%

24.00
15.00
12.00
30.00

4.01

0.76

3.12

4.12

22.23

11.10%

9.15%

296.39%

72.02%

24.00

15.00

12.00

30.00

3.04

72

1.78

1.58

0.56

1.27

2.27

47.52

16.14%

14.28%

255.57%

112.48%

24.00

15.00

12.00

30.00

2.43
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Anexo 22: Escenario Optimista.

POCKETWIFI ECUADOR POCKETWIFI ECUADOR
ESTADO DE RESULTADOS ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(Expresado en dolares estadounidenses) (Expresado en dolares estadounidenses)
1 Afio 2 Afo 3 4 Afio 5
ACTIVOS
Ingresos por servicios prestados 277,200 464,400 619,200 835,920 1,083,600 Activos corrientes
Costo de senicios prestados - Sueldos y salarios (13398)  (15190)  (15646) (16115 (16,599 Efectivo y equivalentes de efectivo 51,500 139,854 337,916 462,807 741,361 1,114,543
Costo de servicios prestados - Datos (40,800) (48,362) (65,382) (83,357) (101,873) Cuentas por cobrar comerciales R 11,550 19,350 25,800 34,830 45,150
Costo de senicios prestados - Depreciacion (2,805) (3.580) (6.519) (7,549) (8,610) Total activos corrientes 51,500 151,404 357,266 488,607 776,191 1,159,693
Utilidad (pérdida) bruta 220,197 397,268 531,654 728,899 956,518
Sueldos y salarios (86,172)  (105,856)  (169,348)  (174,428)  (179,661) Activos no corrientes
Arrendamiento counters servicios (14,400) (14,618) (14,860) (15,110) (15,377) Mueble§ yfqulpos 15.100 15,100 18,973 40,761 45,913 51,219
Arrendamiento oficinas compartidas (1,800) (1,827) (1,857) (1,889) (1,922) Depreciacién acumulada - (2,805) (6,385) (12,903 (20,452) (29,062)
Mantenimiento (1.000) (1.015) (1.032) (1.049) (1.068) Total activos no corrientes 15,100 12,295 12,588 27,858 25,461 22,156
Marketing y publicidad (10.500) (3.538) (3.580) (3.623) (3.670) Total activos 66,600 163,699 369,854 516,465 801,651 1,181,849
Otros gastos (350) (355) (361) (367) (374)
(114,222) (127,210) (191,037) (196,467) (202,071) Eig:xgg Y PATRIMONIO
BAIT Utilidad (pérdida) operacional 105,974 270,058 340,616 532,432 754,447 Pasivos corrientes
Comisiones tarjetas de crédito (8,870) (14,861) (19,814) (26,749) (34,675) Préstamos bancarios - - 8,172 8,998 9,908 10,910
Gastos financieros (4,875) (4,875) (4,582) (3,756) (2,846) Cuentas por pagar - 4,750 5,594 7,296 8,918 10,590
BAT Utilidad (pérdida) antes de participacion Ben.ef?ciog §ociale§ - 17,366 19,209 29,317 30,197 31,102
trabajadores e impuesto a la renta 92,229 250,323 316,220 501,927 716,926 Participacion trabajadores - 13834 37,548 47,433 75,289 107,539
L L, . Impuestos por pagar - - 53,194 67,197 106,659 152,347
Participacin trabajadores (13.834) (37,548) (47,433) (75,289)  (107,539) Total pasivos corrientes B 35,951 123,717 160,240 230,971 312,488
Impuesto a la renta (17,247) (53,194) (67,197) (106,659) (152,347) * * . . *
BDT Utilidad (pérdida) neta 61,148 159,581 201,590 319,978 457,040 Pasivos no corrientes
Préstamos bancarios 50,000 50,000 41,828 32,830 22,923 12,013
Total pasivos no corrientes 50,000 50,000 41,828 32,830 22,923 12,013
Total pasivos 50,000 85,951 165,546 193,071 253,894 324,501
PATRIMONIO
Capital social 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600
Reserva legal - - 6,115 22,073 42,232 74,230
Utilidad (pérdida) del ejercicio - 61,148 159,581 201,590 319,978 457,040
Resultados acumulados - - 22,013 83,131 168,947 309,479
Total patrimonio 16,600 77,748 204,309 323,394 547,757 857,348
Total pasivos y patrimonio 66,600 163,699 369,854 516,465 801,651 1,181,849

Diidendos declarados y pagados - 33,020 82,505 95,615 147,449




POCKETWIFI ECUADOR
FLUJO DE CAJA LIBRE
(Expresado en dolares estadounidenses)

Flujo de efectivo de las actividades de operacion:

Utilidad (pérdida) del ejercicio

Partidas que no representan movimientos de efectivo
Gasto depreciacion

Cambios en activos y pasivos:

Cuentas por cobrar comerciales

Cuentas por pagar

Beneficios sociales

Participacion trabajadores

Impuestos por pagar

Efectivo neto provisto por las actividades de operacion

Flujo de efectivo de las actividades de inversion:
Compra de muebles y equipos
Efectivo neto utilizado en las actividades de inversién

Efectivo de caja libre

64,380 162,688 204,511 322,373 458,855
2,805 3,580 6,519 7,549 8,610
67,185 166,268 211,030 329,922 467,465
(11,550) (7,800) (6,450)  (9,030)  (10,320)
4,750 844 1,701 1,623 1,672
17,366 1,843 10,108 880 906
13,834 23,714 9,885 27,856 32,250
- 53,194 14,003 39,463 45,687
01,586 238,062 240,277 390,713 537,660
- (3873)  (21,788) (5,152 (5,306)

- (3873) _ (21,788) __ (5,152) (5.306)
01,586 234,190 218,488 385,561 532,354

POCKETWIFI ECUADOR
INDICADORES

Razon Circulante

Razon Efectivo

Razo6n Deuda Total

Razén Deuda a Capital
Multiplicador de Capital
Cobertura de Interés

Margen de Utilidad

Margen de EBITDA

Rendimiento sibre Activos (ROA)
Rendimiento sobre Capital (ROE)
Rotacién de Cuentas por Cobrar
Dias de venta en Cuentas por Cobrar
Rotacion de Cuentas por Pagar
Periodo promedio de Pago

Rotacién de Activos Totales

4.21

3.89
0.53
111
211

(21.74)
22.06%
21.05%

267.71%

127.15%

24.00
15.00
12.00
30.00

1.69

0.45

0.81

1.81

55.40

34.36%

33.59%

231.77%

128.03%

24.00

15.00

12.00

30.00

1.26

3.05

2.89

0.37

0.60

1.60

74.33

32.56%

31.50%

256.20%

160.42%

24.00

15.00

12.00

30.00

1.20

3.36

3.21

0.32

0.46

1.46

141.76

38.28%

37.38%

250.53%

171.19%

24.00

15.00

12.00

30.00

1.04
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3.71

3.57

0.27

0.38

1.38

265.09

42.18%

41.38%

258.59%

187.59%

24.00

15.00

12.00

30.00

0.92
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Anexo 23: Escenario Pesimista.

POCKETWIFI ECUADOR POCKETWIFI ECUADOR
ESTADO DE RESULTADOS ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(Expresado en dolares estadounidenses) (Expresado en dolares estadounidenses)
1 Afio 2 Afo 3 4 Afio 5
ACTIVOS

Ingresos por servicios prestados 69,300 81,900 94,500 107,100 119,700 Activos corrientes
Costo de servicios prestados - Sueldos y salarios (13,398) (15,190) (15,646) (16,115) (16,599) Efectivo y equivalentes de efectivo 51,500 - - - - -
Costo de servicios prestados - Datos (40,800) (48,362) (65,382) (83,357) (101,873) Cuentas por cobrar comerciales - 2,888 3,413 3,938 4,463 4,988
Costo de servicios prestados - Depreciacion (2,805) (3,580) (6,519) (7,549) (8,610) Total activos corrientes 51,500 2,888 3,413 3,038 4,463 4,988

Utilidad (pérdida) bruta 12,297 14,768 6,954 79 (7,382)
Sueldos y salarios (86,172)  (105,856) (169,348) (174,428)  (179,661) Activos no corrientes
Arrendamiento counters servicios (14,400) (14,618) (14,860) (15,110) (15,377) Mueb|e§ yfqulpos 15.100 15,100 18,973 40,761 45,913 51,219
Arrendamiento oficinas compartidas (1,800) (1,827) (1,857) (1,889) (1,922) Depreciacién acumulada - (2,805) (6,385) (12,903) (20,452) (29,062)
Mantenimiento (1.000) (1.015) (1.032) (1.049) (1.068) Total activos no corrientes 15,100 12,295 12,588 27,858 25,461 22,156
Marketing y publicidad (10.500) (3.538) (3.580) (3.623) (3.670) Total activos 66,600 15,183 16,001 31,795 29,923 27,144
Otros gastos (350) (355) (361) (367) (374)

(114,222) (127,210) (191,037) (196,467) (202,071) Eig:xgg Y PATRIMONIO

BAIT Utilidad (pérdida) operacional (101,926)  (112,442)  (184,084)  (196,388)  (209,453) Pasivos corrientes
Comisiones tarjetas de crédito (2,218) (2,621) (3,024) (3,427) (3,830) Sobregiro bancario - 35,484 153,553 357,400 565,594 786,275
Gastos financieros (4,875) (4,875) (4,582) (3,756) (2,846) Préstamos bancarios - - 8,172 8,998 9,908 10,910

BAT Utilidad (pérdida) antes de participacién Cuentas por pagar - 4,750 5,594 7,296 8,918 10,590

trabajadores e impuesto a la renta (109,018)  (119,937)  (191,690)  (203571)  (216,129) Beneficios saciales - 17,366 19,209 29,317 80,197 31,102

Participacion trabajadores - - - - - -

Participacion trabajadores - - - - -
Impuestos por pagar - - - - - -

Impuesto a la renta - - - - -

Total pasivos corrientes - 57,601 186,528 403,010 614,617 838,877
BDT Utilidad (pérdida) neta (109,018) (119,937) (191,690) (203,571) (216,129)
Pasivos no corrientes
Préstamos bancarios 50,000 50,000 41,828 32,830 22,923 12,013
Total pasivos no corrientes 50,000 50,000 41,828 32,830 22,923 12,013
Total pasivos 50,000 107,601 228,356 435,841 637,540 850,890
PATRIMONIO
Capital social 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600
Reserva legal - - - - - -
Utilidad (pérdida) del ejercicio - (109,018) (119,937) (191,690) (203,571) (216,129)
Resultados acumulados - - (109,018) (228,956) (420,646) (624,217)
Total patrimonio 16,600 (92,418) (212,356) (404,046) (607,617) (823,746)

Total pasivos y patrimonio 66,600 15,183 16,001 31,795 29,923 27,144




POCKETWIFI ECUADOR
FLUJO DE CAJA LIBRE
(Expresado en dolares estadounidenses)

Flujo de efectivo de las actividades de operacion:

Utilidad (pérdida) del ejercicio

Partidas que no representan movimientos de efectivo
Gasto depreciacion

Cambios en activos y pasivos:

Cuentas por cobrar comerciales

Cuentas por pagar

Beneficios sociales

Participacion trabajadores

Impuestos por pagar

Efectivo neto provisto por las actividades de operacion

Flujo de efectivo de las actividades de inversion:
Compra de muebles y equipos
Efectivo neto utilizado en las actividades de inversion

Flujos de efectivo de las actividades de financiamiento:
Sobregiro bancario
Efectivo neto utilizado en las actividades de financiamiento

Efectivo de caja libre

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
(104,143)  (115,062) (187,108)  (199,815)  (213,283)
2,805 3,580 6,519 7,549 8,610
(101,338)  (111,483) (180,589)  (192,266)  (204,673)
(2,888) (525) (525) (525) (525)
4,750 844 1,701 1,623 1,672
17,366 1,843 10,108 880 906
(82,109)  (109,321)  (169,305)  (190,289)  (202,621)
- (3,873)  (21,788) (5,152) (5,306)
- (3,873)  (21,788) (5,152) (5,306)
35,484 118,069 203,847 208,195 220,680
35,484 118,069 203,847 208,195 220,680
(46,625) 4,875 12,754 12,754 12,754

POCKETWIFI ECUADOR
INDICADORES
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Razon Circulante

Razon Efectivo

Razo6n Deuda Total

Razén Deuda a Capital
Multiplicador de Capital
Cobertura de Interés

Margen de Utilidad

Margen de EBITDA

Rendimiento sibre Activos (ROA)
Rendimiento sobre Capital (ROE)
Rotacién de Cuentas por Cobrar
Dias de venta en Cuentas por Cobrar
Rotacion de Cuentas por Pagar
Periodo promedio de Pago

Rotacién de Activos Totales

7.09
(1.16)
(0.16)
20.91
-157.31%
-161.36%
-13.93%
84.77%
24.00
15.00
12.00
30.00

4.56

0.02

14.27
(1.08)
(0.08)

(23.06)
-146.44%
-150.81%

-13.34%

177.06%
24.00
15.00
12.00
30.00

5.12

0.01

13.71
(1.08)
(0.08)

(40.17)
-202.85%
-209.74%

-16.59%

210.78%
24.00
15.00
12.00
30.00

2.97

0.01

21.31
(1.05)
(0.05)

(52.29)
-190.08%
-197.12%

-14.70%

298.48%
24.00
15.00
12.00
30.00

3.58

31.35
(1.03)
(0.03)

(73.60)
-180.56%
-187.75%

-12.56%

381.14%
24.00
15.00
12.00
30.00

4.41



Anexo 24: Punto de Equilibrio Contable y Financiero.

PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE

Costos fijos 168,421 190,762 272,065 295,939 320,543
Costo Variable 4,435 7,430 9,907 12,384 14,861
Costo Variable Unitario 1 1 1 1 1
Precio de Venta Unitario 35 43 43 43 43
Punto de equilibrio en unidades 4,971 4,583 6,536 7,110 7,701
Punto de equilibrio en doélares 173,985 197,069 281,048 305,730 331,143
PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO

Numero de dispositivos rentados 3,960 Inversion Inicial (66,600)
Costos Fijos 168,421 Costo Anual Equivalente de la inversion inicial 20,053
Costos Unitario Variable 1.12 Costos Fijos Totales despues de impuestos 126,405
Depreciacion 2,805 Margen de Contribucion (Neto de Impuestos) 22
Precio Unitario 35 Punto de Equilibrio Financiero 5,852
Tasa Impositiva 36.25%

Tasa de Rendimiento Requerida 15.39%

CAE + Costos fijos (1-T) - depreciacion x T

PE Financiero (# unidades) =

En donde; CAE es el costo anual equivalente de la inversion inicial con un valor de
US$20,053, los costos fijos ascienden a US$168,421; el precio de venta promedio

(Precio de venta — Costos Variables)x (1-T)

77

de US$35, el costo unitario variable promedio de US$1.12. Con estos datos el valor
del punto de equilibrio financiero es de 5,852 unidades.
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