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RESUMEN EJECUTIVO

El crecimiento anual del mercado de software a nivel mundia presenté unatasa del
5.9% desde €l afio 2006 a 2010, mientras que en Ecuador desde €l afio 2000 hasta el 2013
se ha triplicado la cantidad y facturacion de empresas. Por otro lado, e crecimiento del
sector de la construccion en e Ecuador para € afio 2012 fue del 5% y se espera que
mantenga €l ritmo de crecimiento gracias alainversion publicay privada, ademas, por la
facilidad de obtener préstamos hipotecarios del Banco de Instituto de Seguridad Social
(BIESS).

La tendencia a vivir en urbanizaciones, conjuntos, ciudadelas, barrios organizados
o edificios con servicios compartidos, que en este trabgjo denominamos microsoci edades,
vade lamano con & crecimiento de laindustria de la construccion. Estas microsociedades
requieren de una administracion comunicativa, transparente, participativa, colaborativa,
eficiente y transparente.

Aungue actualmente existen aplicaciones generales administrativas o contables, en
el mercado local no se oferta una herramienta desarrollada a la medida de los
reguerimientos de una de estas microsociedades.

La reduccion de costos de la tecnologia y la generdizacion de la Internet que
permiten ahora, por medio de los servicios en la nube, acceder a aplicaciones sin que las
peguerias empresas tengan que instalar un centro de computo o personal de sistemas, abre
la posibilidad de crear un servicio de menor costo de arrangue y operacion que genere una
percepcion de transparenciaen € uso de fondos.

El andlisis del entorno (PESTLE) y la investigacion de mercado confirmaron

nuestras sospechas iniciales sobre la necesidad de proponer este servicio, pues un 91% de
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los encuestados demostré interés en la aplicacion Web en la nube para la administracion
de urbanizaciones.

A partir de elo, concebimos un modelo de negocios utilizando el Canvas y la
Prueba Acida para asi definir costos iniciales e ingresos estimados. A diferencia de los
modelos tradicionales de venta de aplicaciones, nuestro modelo funcionara mediante
suscripciones mensuales, con valores escalonados de acuerdo a servicio, con un promedio
de USDS$ 2,50 por cada usuario, existen cinco urbanizaciones que se encuentran realmente
interesadas en nuestro servicio, con un promedio de 1.872 casas, |0 que nos generaria
ingresos mensuales brutos de USD$ 12.480.

Nuestro modelo de costos estara basado principamente en € talento humano,
publicidad y costos de mantenimiento del software, |os mismos que durante el primer afio
promedian USD$ 9.541 mensuales. Esto nos arroja una utilidad de USD$ 3.872 & primer
ano.

Pasar del prototipo a sistema definitivo requiere de 6 meses y aproximadamente
USD$. 60 mil e inmensos esfuerzos de mercadeo para posicionarnos en € mercado local,
los cuales incluyen publicidad en medios tradicionales y no tradicionales, presencia en
feriasy eventos y publicidad directa con los interesados.

Los resultados finales de nuestra idea de negocio proyectada a 5 afios y valorada
por e méodo BURKENROAD con un WACC del 12,41% nos dejan un vaor de la
compafia de USD$. 132.072,16 lo que nos permitiria obtener retornos sobre las ventas de
hasta 18,74% y utilidades de aproximadamente USD$. 42 mil, asumiendo nuestros costos
de oportunidad con sueldos mensuaes de més de USD$. 2 mil mensuales. Por lo tanto,

pensamos que llevar este proyecto alarealidad resultara en una exitosa empresa.
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CAPITULO 1: ANALISISDEL SECTOR DEL NEGOCIO

En e Ecuador los servicios online no son alin de gran aceptacién y existe alin algo
de renuencia a confiar en los mismos, incluso aunque las compras en linea en € pais se
han incrementado, estamos por debgjo del promedio latino!. Sin embargo, € aumento de
los usuarios de internet es un indicio de que esta actividad se incrementard y en
consecuencialaindustria de desarrollo del software crecera

Por otro lado, tenemos a la industria de la construccién que en los Ultimos 4 afios
viene mostrando un crecimiento sostenido. Una de las modalidades preferidas es la de
construir conjuntos residenciales, urbanizaciones cerradas y condominios?.

El crecimiento de estos dos sectores en Ecuador nos hizo pensar en oportunidades
para servir a los clientes de los mismos. Este capitulo se orienta a describir en mayor

detalle laindustria de la construccion y del software.

1.1CONTEXTO DEL ANALISIS

El éxito y supervivencia de las empresas se basa en la adaptacion constante a
entorno donde se desenvuelven a diario y quienes conforman la cabeza de la empresa, los
administradores, son los principales responsables de que se generen y mantengan
beneficios tanto para accionistas, colaboradores y clientes. Estrategias, recursos y
capacidades que conllevan hoy a los resultados esperados son claves para € crecimiento
de la empresa. Es por esto que quienes tienen la responsabilidad de administrar una
empresa necesitan estar en constante conocimiento de nuevas tendencias, tecnologia y

necesidades del mercado.

1 Garcia, M. E. (5 de Jdulio de 2013). Compras en Internet crecieron 50% en los Ultimos 3 afios. El Telégrafo.
2 Hidalgo, A. H. (30 de Junio de 2013). Un Guayaquil “light”. El Telégrafo.
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Aungue no se considera empresa a una urbanizacion, condominio, barrio
organizado o a un conjunto residencial (microsociedades), éstas son organizaciones que,
similarmente, requiere una administracion eficiente y efectiva para el correcto desarrollo
del conjunto y satisfaccion de los que habitan en éstas. Esto implica hacer mantenimientos
periddicos, reservaciones de éreas recreativas, pagos de servicios basicos, reuniones y
juntas de propietarios, actividades sociales, pago de empleados y/o construcciones
adicionales.

En la mayoria de los casos la administracion de estos conjuntos residenciales recae
en los propietarios, escogidos por su compromiso y habilidades, tarea que muchas veces se
vuelve un gran reto y para el cual no siempre se tiene la suficiente preparacion.

Estas microsociedades tienen su propia legisacion y deben ser organizadas,
supervisadas y controladas. Para esto, cada urbanizacién, conjunto o condominio elige,
entre sus residentes, una directiva. Esta, como se exige normalmente, debe constituirse
como una asociacion (con una estructura de presidente, vicepresidente, secretario y
tesorero) y registrarse en € Ministerio de Inclusion Socia y Econdmica (MIESS). La
asociacion asi congtituida tiene la responsabilidad de administrar de manera eficiente y
correcta los fondos recolectados. Esto fondos son generados, principalmente, por concepto
de dicuotas que son pagadas por los residentes. Sin embargo, € gran responsable 0
administrador de los fondos es € designado presidente de la asociacion del conjunto
residencial.

La tarea del administrador es ardua, pues deben equilibrar entre sus quehaceres y
obligaciones diarias y sus responsabilidades para con su comunidad. Es comun observar
gue € trabajo de este administrador es poco reconocido por los residentes y, generalmente,

no existe una manera formal de saber la opinién de la mayoria. Esto se debe a que se
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organizan reuniones o0 asambleas a las que la gran mayoria de residentes no asiste. De
igual manera, repartir circulares o invitaciones no funciona apropiadamente porgue es
dificil asegurarse que las mismas sean leidas o lleguen al destinatario final.

Sin embargo hay que tener en cuenta que los residentes también enfrentan
circunstancias que les impiden prestar mejor atencion a las asambleas y reuniones
informativas. Los residentes salen frecuentemente temprano de sus hogares a trabgar y
Ilegan en la noche y los fines de semana, presumiblemente, los dedican a pasar con sus
familias. Por lo que, €llos no pueden dar la atencidn debida a los asuntos de su conjunto
residencial.

Por lo expuesto, los residentes muchas veces ignoran las obras que hace €
administrador o € uso que se le da a dinero de las alicuotas. Consecuentemente, por
desconocimiento y sin los argumentos del caso, critican las gestiones administrativas.
Ademas, frecuentemente, 10s residentes desconocen |os reglamentos internos o cosas muy
basicas, como € reservar un &rea de uso comun, sean éstas canchas, piscinas, gimnasios, y
salones. Esto genera conflictos y descontento a ser, generalmente, pocos residentes los
gue disfruten de estos beneficios. Esto, a su vez, produce un deterioro de la imagen del
administrador quien, en la mayoria de los casos, es una persona voluntaria y no percibe
una remuneracion econdémica por esta responsabilidad.

En resumen e éxito en la administracion de las microsociedades requiere una
gestion eficiente y eficaz, tarea que muchas veces se vuelve un gran reto y para €l cual no
siempre se tiene la suficiente preparacion. Esto se ve afectado aln mas por circunstancias
gue impiden a los residentes prestar mejor atencion a las asambleas y reuniones

infformativas, asi como también del uso de herramientas computacionales no
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especializadas en la gestion de las microsociedades, teniendo como consecuencia fina el
deterioro de laimagen del administrador y pérdida de confianza.

Para lograr €l éxito en la administracion nace URBANIX, una herramienta sencilla
y econdémica, para administrar y desarrollar apropiadamente las relaciones comunitarias,
velar por la seguridad de los residentes y llevar organizadamente todos |os asuntos de una

urbanizacion, conjunto residencial o condominio.

1.2 INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION

El catedrético Francisco Aleman en su reporte “Perspectiva Econdémica” publicado
en el afo 2013, sefiala que e crecimiento del sector de la construccion para el afio 2012
fue del 5%, esto gracias ala gestion del Gobierno en inversion de infraestructura 'y por la
facilidad de obtener préstamos hipotecarios del Banco de Instituto de Seguridad Social
(BIESS).

Seglin  reportes de la pagina web del BIESS se han colocado 31.852 millones de
ddlares en préstamos hipotecarios hasta Mayo de 2013 (Ver tabla 1) y se espera que, a

finalizar el 2013, & crecimiento llegue al 5,6%.

ESPAE-ESPOL Pégina 15



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

Tabla 1. Préstamos hipotecarios Banco del IESS
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Fuente: BIESS

Segun la Superintendencia de Bancos y Seguros, otras instituciones financieras
también participan en € crecimiento del sector, las cuales suman 31 y tienen entre sus
competencias la otorgacion de créditos con distintos fines. En la Figura 1 se puede
observar que los créditos de vivienda representan un 2% del total de las colocaciones

hechas por los bancos del sector privado a Octubre de 2011.

Figura 1. Desagregacion segun tipo de créditos del sector financiero nacional

Millones de Délares

SEGM ENTOS Oct 11

Productivo Corporativo 554,8 STl

Productivo PYMES 140,5 B Productivo Corporativo
Productivo En‘presa’id 1764 B Productivo PYMES
\C/:I(\)nm 2323;?)'59 Productivo Empresarial
Micro, Minoristas 54.4 ¥ Consumo

Micro, Acumulacion Simple 53,3 ¥ Microcreditos

Micro, Acumulacién Anpliada 20,6 11,17%

TOTAL 1257,4 |

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Los montos de créditos hipotecarios combinados entre € sistema financiero y €
BIESS con corte a mes de Septiembre del afio 2011 suma arededor de 1.060 millones de
ddlares, en la Tabla 2 se puede evidenciar esta informacién, asi como también € nimero

de créditos concedidos.

Tabla 2. Monto de créditos hipotecarios otorgados por €l sector financiero

Numer o de créditos

Sistema Financiero 25487 16.842 19.917 13.667
BIESS 113 9.465 15.648 15.280
Total Créditos 26.600 27.130 35.565 28.947
% BIESS 0,42% 34,89% 44,00% 52,79%
Monto Concedido (USD)

SistemaFinanciero ~ 783.996.645 538733335  688.096.416  518.504.444
BIESS 24483131  313621.907  489.219.000  542.132.000

[ Total Creditos 808.479.776 852355242 1178215416 1060.726.444 |
% BIESS 3,03% 36,79% 41,52% 51,11%

Fuente: IESSy Superintendencia de Bancos y Seguros Ecuador

El BIESS esta enfocando sus esfuerzos en desarrollar productos crediticios para la
clase mediay bgjadel pais. Hermel Flores, presidente de la Camara de Comercio de Quito
indico que “Mas del 70% de la demanda inmobiliaria se registra en |os sectores de escasos
recursos y bajos ingresos; sin embargo, la oferta existente en la banca privada del pais esta
enfocada para los sectores medios y altos.”

Lo expuesto nos da € indicio de que, aunque actualmente la mayor parte de
urbanizaciones son de clase media y alta, tendremos en un futuro no mayor a 5 afios un
crecimiento acelerado en las urbanizaciones para clase media baja y baja®. Por lo cual,

debemos ofrecer un servicio que esté al alcance de este segmento.

3 Andrade, P. A. (20 de Agosto de 2011). Ofertainmobiliaria se potencia en sectores medios y bajos. Ecuador inmediato

ESPAE-ESPOL Pagina 17



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

El boom inmobiliario que vive la ciudad de Guayaquil increment6
considerablemente € numero de urbanizaciones privadas, conjuntos habitacionales,
condominios dando paso a la creacion de microsociedades con sus propios lineamientos,
reglamentos y estatutos.

Para e 2011, € sector inmobiliario contribuyé de una forma importante al
desarrollo de la economia del paisy € 2012 produjo un crecimiento econémico del 5.4%
del PIB, segin € Banco Central del Ecuador (BCE). Para €l 2013, la situacion no parece
variar mucho. El BCE prevé que € PIB incrementaré un 0,4% en el sector inmobiliario.*

En resumen, € sector inmobiliario contribuye a la economia del pais en una forma
importante, registrando para los afios 2012 y 2013 crecimientos superiores a 5,4% del
PIB, gracias a la gestion del Gobierno en el impulso de la inversion en infraestructura y
en lafacilidad de obtener préstamos hipotecarios del BIESS. Aunque los bancos del sector
privado han otorgado montos muy parecidos al BIESS desde el afio 2009 hasta el 2011, el
BIESS atiende a 70% de la demanda inmobiliaria que se encuentra ubicada en sectores de

€scasos recursos y baos ingresos, sector en € cual hemos identificado nuestro nicho.

1.3 INDUSTRIA DEL SOFTWARE

Laindustria del software a nivel mundial, para €l afio 2010, atendié a un mercado
de US$ 2.423 hillones de ddlares, en los segmentos de software, servicios de internet y

servicios de tecnologia de informacion®.

4 Aleman, F.A. (2013) Perspectiva Econdémica, pag 3.
5 Industry profile, Global Software and services — Global computers and peripherals. DATAMONITOR. Marzo de 2010
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El mercado para este sector es amplio, abarcando casi cualquier parte del mundo,
encontrandose el mayor porcentaje de mercado en América con una participacion superior
a 40%. Su crecimiento anual viene presentando un crecimiento considerable del 5.9%
desde el afio 2006 al 2010.

El segmento de tecnologias de la informacion (TI) fue e mas representativo, con
cerca del 48% del total mencionado, € 39% para software y servicios de internet y e 13%
para software (DATAMONITOR 2010).

Laindustria del software ha venido en aumento en el Ecuador, desde € afio 2000
hasta e afio 2013 y se ha més que duplicado en cantidad de empresas y niveles de
facturacion. Seguin |a superintendencia de compafiias hasta finales del afio 2011, habia 651
empresas en e Ecuador dedicadas a desarrollo de software. Estas compafiias se
encuentran agrupadas dentro de la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme
(CIUU), cuarta revision en la categoria J62 “Programacion Informatica, Consultoria de
Informatica y Actividades Conexas”

En particular, para e presente proyecto nos interesa €l grupo de compafiias descrito
en latabla 3, agui se describe las empresas que participaron en e sector de software en el
Ecuador en 2011, de acuerdo al CIUU, segin un estudio de mercado elaborado por la

Asociacion Ecuatoriana de Software (AESOFT).
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Tabla 3. ClUU relacionado con &l sector de software

Recuperau 'Recuperacion en casos de desastre informédtico, ..
J6209.01  jngalacion de programas informaticos. 47%
J6201.02 | Adaptacion de programas informaticos. 304 47%
G4651.02 Ventaa por mayor de programas informaticos. 18 3%
J6201.01 | Disefio del codigo informético y/o estructura. 13 2%
J6202.10 Aplicacion y disefio de sistemas informéticos. 7 1%
Servicios de gestion y mango in situ de sistemas
J6202.20 i norméticos. 2 0
16209.02 Actividades de instal acién de computadoras personales. 1 0
TOTAL 651 | 100%

Fuente: Superintendencia de compafiias

Estas comparfiias estédn concentradas en las ciudades de mayor movimiento y
dinamismo econdémico del pais, el 86% se encuentra ubicado en las urbes de Guayaquil y

Quito. Ver tabla 4.

Tabla 4. Concentracion por ciudades del sector de software

Ciudad #deempresas % |
Quito 319 49%
Guayaquil 240 37%
Cuenca 42 6%
Loja 13 2%
Ambato 6 1%
Machala 6 1%
Las demas 25 1%
TOTAL 651 100%

Fuente: Superintendencia de compafiias.
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Del total de las empresas mostradas en la tabla anterior, e 94% (610) se dedican a
dos tipos de actividades principales:

Cl1U J620102. Adaptacion de programas informaticos a las necesidades de |os clientes, es
decir modificacion y configuracién de una aplicacion existente.

CllIU 620901. Actividades relacionadas a informética como: recuperaciéon en casos de
desastre informético, instalacién de programas informéticos.

URBANIX se encontrara dentro del CI1U 620102, y tendra otras 304 empresas que
estan dentro del sector pero que ofrecen soluciones informéticas para otro tipo de
actividades, segin AESOFT, €l 48% de las empresas han sido constituidas después del
2007 y que & 2009 y 2010 este tipo de empresas representan € 10% del crecimiento en

cada afo, ver tablab.

Tabla 5. Concentracion por ciudades del sector de software
(ClIU 6201) y afio de constitucion de las empresas

\ Cantén Por centaj e\ Afo de

Quito 39.44 Constitucion de | Por centaje
Guayaquil 20.42 Establecimiento

Cuenca 16.2 Hasta 1999 12.68
Ibarra 2.82 2000 5.63
Ambato 2.82 2001 5.63
Santo Domingo 2.82 2002 3.52
Riobamba 2.11 2003 4.23
Loja 2.11 2004 7.04
Azogues 141 2005 7.04
Manta 141 2006 6.34
Rumifiahui 1.41 2007 10.56
Biblian 0.7 2008 7.04

Fuente: Superintendencia de compariias.
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Esto es un indicador de la creciente y fuerte nueva competencia que podemos
encontrar en este sector, por tanto es importante lograr mediante herramientas de
marketing una efectiva penetracion en el mercado.

L as ventas totales de este sector son de 58 millones de délares con un promedio de
420.000 ddlares por empresa. Por tanto, una vez establ ecidos como empresa de este ClIIU,
esperamos tener ventas cercanas a promedio, o que hace atractivo ser parte del mismo, ya
gue aun en Ecuador no se explota la personalizacion de software administrativo para su
uso en urbanizaciones, conjuntos o condominios.

En resumen, e crecimiento anual del mercado de software a nivel mundial
presentd una tasa del 5.9% desde el afio 2006 a 2010, mientras que en Ecuador desde €l
afo 2000 hasta & 2013 se han mas que duplicado la cantidad y facturacién de empresas.

URBANIX, dentro de la clasificacion internaciona industrial uniforme, se ubica
en d 620102, donde también se encuentran 304 empresas registradas dentro de dicho
sector, las cuales ofrecen soluciones informéticas para otro tipo de actividades, cuya
facturacion llega alos 420.000 délares en promedio por empresa.

En sintesis para € capitulo, revisando las dos industrias relacionadas podemos
observar que la tendencia a las urbanizaciones cerradas en e Ecuador nos da un buen
mercado potencial, esto junto a aumento de la demanda de servicios informaticos y al
descuido de las empresas de T1 que existen en e mercado a este nicho en particular, nos
brinda una oportunidad para desarrollar nuestra idea de negocio con mucha expectativa de

éxito financiero.
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CAPITULO 2: ANALISISDEL ENTORNO

Sin duda hoy en dia no se puede realizar un analisis del entorno contextualizado
Unicamente a la situacion econdmica del pais donde se desarrolla una empresa, por lo que
es de importancia atender otras dimensiones que impactan en gran medida alas mismas.

Dimensiones socioculturales, tecnoldgicas, politicas, legales, ademés de las
econdémicas, son consideradas hoy en dia por empresarios, directivos y empleados como
de gran importancia ala hora de conocer cudl es el entorno en e que se desenvuelven.

Adicionalmente, los temas ecoldgicos o medioambientales vienen tomando gran
importancia, a tal punto que no atenderlas, puede dejar fuera del mercado a una empresa.
El estudio de las dimensiones, citadas arriba, sobre € entorno genera de laempresa se ha

denominado “Analisis PESTLE”®, & que desarrollaremos detenidamente a continuacion.

2.1 ANALISISDE LASDIMENSIONES PESTLE BOTTOM OF FORM

Antes de empezar con € andlisis, indicaremos brevemente las tendencias y
posturas del gobierno ante el sector industrial, cuya propuesta es transformar la matriz
productiva del Ecuador, con €l objetivo diversificar la produccién al crear nuevas
industrias, darle mayor valor agregado a nuestros productos y servicios, sustituir

selectivamente | as importaciones y mejorar la oferta exportable’.

6 PESTLE. Acrénimo del conjunto de dimensiones: Palitica, Econdmica, Sociocultural, Tecnolégica, Legal y Ecologica
7 SENPLADES. (2012). Transformacion de la Matriz Productiva. www.planificacion.gob.ec/
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El gobierno viene impulsando esta transformacion a través de sus ministerios,
ingtituciones financieras, convenios internacionales y asociaciones como la Asociacion
Ecuatoriana de Software (AESOFT)?.

Dentro de las industrias priorizadas para esta transformacion, nos encontramos con
la del software y de construccion, ambas dentro del sector de servicios, y son justamente

las dos industrias en la que nuestro proyecto, URBANIX, se desenvuelve.

2.1.1 Dimension politica

La politica que este gobierno despliega es encaminado a beneficio de los
habitantes del pais, como en principio deberia ser, a través de otorgarle mayores
responsabilidades y metas a sus ministerios, para que trabgjen en coordinacion con las
industrias en e aumento de su productividad, en e meoramiento de los niveles
académicos e innovacion, en la atracciéon de inversion extranjera, € financiamiento para
proyectos de desarrollo y beneficio comin, entre otros. Hemos desarrollado la Matriz de
variables predeterminadas de las fuerzas politicas, Tabla 6, de la cual hemos extraido dos
fuerzas que son de mayor impacto, la participacion del Ministerio de Industrias y

productividad (MIPRO) (P1) y convenios de cooperacion (P5).

8 NN. NN. NN. www.aesoft.com.ec
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El MIPRO trabaja en conjunto con AESOFT, en acuerdos con diferentes empresas
del pais’, para megjorar sus niveles de productividad a través de la implementacion de
soluciones tecnoldgicas, integrando la oferta de nuestra industria con sus necesidades,
generando ingresos estimados de 1.100 millones de ddlares para el afio 2020. Con estas
condicionesy como una empresa nueva, dentro de laindustria de tecnologia, encontramos
atractivo nuestro ingreso a mercado.

Es también de nuestro interés, pertenecer a esta asociacion, con €l objetivo de
exportar nuestros productos, ya que AESOFT cuenta con 25 destinos internacionales en
ciertos continentes a los cuales actualmente los exporta, por 1o que nos brinda una
representacion seria y reconocida en un mercado global, con una cartera de clientes
amplia, y se espera que los ingresos por ventas en e exterior alcancen, segun
estimaciones, |0s 400 millones de dolares para d afio 2020.

Por ultimo, uno de los mayores beneficios es la posbilidad de acceder a
certificaciones “Modelo de Madurez de la Capacidad Integrado” (CMMI), paralo cual las
empresas nacionales podran equipararse a empresas desarrolladas, a poner en préctica
model os de procesos que contiene las mejores préacticas de la industria para € desarrollo,

manteni miento, adquisicion y operacion de productos y servicios!®.

9 AESOFT. (31 de Octubre de 2013). Firmadel Convenio Macro AESOFT y MIPRO. www.aesoft.com.ec
10 AESOFT. (26 de Diciembre de 2013). ESTRATEGIA DEL SECTOR SOFTWARE. www.aesoft.com.ec
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Por |o tanto, la tendencia actual del gobierno para impulsar su cambio en la matriz

productivadel pais, beneficia directamente a nuestraindustria, y es un buen momento para

entrar con seguridad a ofrecer nuestros productos y servicios a un mercado gue demanda

calidad para el aumento de su productividad.

Tabla 6. Matriz PESTLE — fuerzas politicas
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Elaborado por: Los autores
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2.1.2 Dimension econdmica

2.1.2.1 Financiamiento a emprendedores

El financiamiento destinado a emprendedores, segin e estudio Globa
Entrepreneurship Monitor (GEM) 2012, muestra que las condiciones que obstaculizaron
el emprendimiento fue € apoyo financiero para €l afio en mencion y fue calificado como
el mayor limitante alos emprendimientos.

Si bien es cierto existe la posibilidad de programas gubernamentales, como la
Corporacion Financiera Nacional (CFN), gue dan apoyo otorgando recursos financieros,
pero con condiciones que dificultan su obtencion, como por eemplo, garantizar €l
préstamo con bienes de ad menos e mismo vaor, lo cua imposibilita cualquier
emprendimiento de gran alcance. También existe la posibilidad, segun la fuerza P2 de la
matriz de fuerzas politicas (Tabla 6), a través del banco del fomento de obtener su
producto estrella, 1lamado “Crédito 5-5-5” 12, que beneficia a pequefios emprendimientos,
CUy0S reguerimientos econdmicos no sobrepasen los 5.000 ddlares, pero como vemos son
emprendimientos de bajo alcance.

Aunque e financiamiento a emprendimientos de gran escala sigue siendo un
problema, consideramos que existe la posibilidad de que establezcamos acuerdos con €
MIPRO y AESOFT, estos serian de apoyo en una primera fase, con capacitacion y guia
para incursionar en esta industria, haciéndonos conocidos en € mercado y ayudandonos a

generar pequefios proyectos gque a su vez produzcan ingresos.

11 GLOBAL ENTREPRENEURSHIP MONITOR. (2012). Globa Entrepreneurship Monitor 2012 Global Report.
WWW.gemconsortium.org
12 NN. (27 de Junio de 2012). Crédito “5-5-5”, cautiva el interés de pequefios y medianos productores. www.bnf.fin.ec
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Por lo tanto, vemos positivo las politicas que e gobierno ha establecido y
convenios que ha firmado que, en e fondo, persigue apoyar y unir alas empresas en un
trabaj o conjunto, para ofrecer soluciones eficientes abgo precio y que ayuden amejorar la

productividad de los sectores importantes para €l desarrollo de la economia del pais.

2.1.2.2 Desempefio econdmico de la industria del software y construccion

2.1.2.2.1 Industria del software

El gobierno actual esta reactivando la economia del pais trabajando directamente
en industrias especificas. Si hablamos de la industria en la que nos desenvolvemos
(Tecnologia) y de la industria a donde va orientado nuestro proyecto (Construccion),
vemos gue € trabgjo del Estado y AESOFT, hasta la actualidad, han generado resultados
prometedores, en aspectos econdmicos.

Durante & foro multisectorial'®, organizado por el Estado en trabajo conjunto con
la Asociacion Ecuatoriana de Software (AESOFT), se propuso investigar los nichos de
mercado donde las empresas que ofrecen software pueden encontrar sus clientes, (Ver
Tabla 7 Fuerza general “E1”). Esto se hizo con el objetivo de ayudar a vincular la oferta
con la demanda de software, haciendo que encontrar clientes que necesitan lo que la
empresa de software ofrece se realice de una manera eficiente, y a su vez nos ayuda a

generar una cartera de clientes que nos permite seguir especializandonos en un solo nicho.

13 EL TELEGRAFO. (29 de abril de 2013). El 78% de las Mipymes en Ecuador carece de un departamento de TIC.
www.tel egrafo.com.ec
14 EL TELEGRAFO. (18 de abril de 2013). Sector software estima crecer un 20% en los préximos 4 afios.
www.tel egrafo.com.ec
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Seguin Francisco Ballén, viceministro de Industrias y Productividad esto permitira
que la cifra de facturacion a 2012 del sector Software, que fue de USD 333 millones,
aumente en un 8% hasta el 2017, segin estimaciones realizadas por € ministerio4, lo que

nos brinda un entorno econémico prometedor como empresa.

2.1.2.2.2 Industria dela construccion

Otra industria en la que € gobierno ha venido apoyando es la de la construccién,
especificamente a las inmobiliarias, fomentando la creacion y construccion de un nimero
mayor de soluciones habitacionales, esto con € objetivo de reducir €l déficit habitacional
que presenta e pais, (Ver Tabla 7 Fuerza general “E3”), también canalizando
eficientemente los recursos de los afiliados a la seguridad socia por medio del BIESS.

Jaime Rumbea, director gjecutivo de la Asociacion de Promotores de Vivienda del
Ecuador, manifestdé en una entrevista realizada en e 2013 por Ecuavisa, que € déficit
habitacional en nuestro pais sigue siendo alto'® y que seguiran gestionando los préstamos
hipotecarios para quienes |o soliciten y que para Mayo del 2013 han acanzado un monto
total de casi 32 mil millones de dolares.

Cabe mencionar que los préstamos otorgados por € BIESS superaron en
septiembre del 2011 por primera vez, en un 2% a los montos otorgados por las entidades
financieras. Con este comportamiento del sector de la construccién y € apoyo del
gobierno, vemos prometedor € crecimiento de nuestro mercado potencial, por cada nueva
urbanizacion que se construya tendremos en promedio 400 nuevos suscriptores a nuestro

producto y servicio.

15 ECUAVISA. (23 de abril de 2013). Déficit habitacional en el pais sigue siendo alto. www.ecuavisa.com
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Tabla 7. Matriz PESTLE — fuerzas econdmicas
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2.1.3 Dimension sociocultural

2.1.3.1 Inseguridad social

Unarealidad social preocupante, en lagque € gobierno también trabaja fuertemente,
gue se evidencia en muchos de los paises subdesarrollados y en unos cuantos en vias de
desarrollo, son los niveles de inseguridad que se han alcanzado, generando malestar y
desconfianza en todos |os ciudadanos.

De acuerdo a un estudio redlizado por e Centro de Estudios y Datos
(CEDATOS), & 65% de los ecuatorianos ha estado relacionado ya sea directa o
indirectamente con hechos delictivos (Ver Tabla 8 Fuerza general “S1”). El gobierno, a
través de su ministerio coordinador de Seguridad, ha venido trabgjando en € sistema
Integrado de Seguridad, ECU-911', en & que se destina modernas infraestructuras y
recurso humano para seguridad cuyo objetivo es ofrecer respuestas rapidas y eficaces por
instituciones como la policia Nacional, Bomberos, €tc.

Vemos que estas soluciones del gobierno, que la podemos definir para un alcance
macro, son destinadas especificamente para casos de emergencia, por 10os que se trata de
auxiliar en e menor tiempo posible a cualquier ciudadano que o necesite, nosotros
gueremos complementar e trabgjo que viene realizando e gobierno aportando con nuestro
servicio, permitiendo a los habitantes y administradores de las urbanizaciones que utilicen
nuestro software poder visualizar, a persona que es contratado para redizar tareas de
mantenimiento y reparacion dentro de las urbanizaciones, teniendo ademas acceso a su
historial labora e informacién personal, que podra ser consultada a la policia nacional

paraverificar s el persona contratado no posee antecedentes delictivos.

16 Ecuador-vial.com. (6 de junio de 2013). Lainseguridad en el Ecuador. www.ecuador-vial.com
17MINISTERIO COORDINADOR DE SEGURIDAD. NN. Sistema Integrado de Seguridad ECU 911
www.seguridad.gob.ec
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De esta forma pretendemos fomentar que se tomen acciones preventivas a actos
delictivos, y no esperar las correctivas, trabgando en conjunto con e ciudadano y las
instituciones de seguridad publica.
2.1.3.2 Rasgos importantes del cliente

Como empresa, vemos hasta e momento una gran oportunidad con nuestro
producto estrella URBANIX y para nuestro futuro dentro de la industria de la tecnologia,
mas aun cuando un gran porcentaje de nuestros potenciales clientes son personas de la
“Generacion Z” 8, personas que nacieron después del auge digital que acontecio entre los
anos 1980 y 1990, lo que les permite una extraordinaria adaptacion a futuras y nuevas
tecnologias (Ver Tabla 8 Fuerza general “S3”).

Seglin datos del INEC?, en e censo del 2011 la poblacion entre 10 y 14 afios
representd e 11%, un 60% de la poblacion total del Ecuador utilizan celular y € 26%
utiliza internet, estos datos nos permiten saber que estamos dentro de las actuales

tendencias.

18 NN. NN. Generacion Z. http://es.wikipedia.org/
19 EL UNIVERSO. (1 de Septiembre de 2011). Poblacién del pais es joven y mestiza, dice censo del INEC.
www.eluniverso.com
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Tabla 8. Matriz PESTLE — fuerzas socioculturales
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2.1.4 Dimension tecnologica

La tecnologia en € pais se ha venido desarrollando a través de empresas privadas
independientes (Ver Tabla 9 Fuerza general “T1”), también de asociaciones privadas como
AESOFT, creada en € afio 1995, y ademéas mediante & nuevo gobierno?, que implantd
una politica educativa a nivel nacional, que comenzo en €l afio 2007.

La mision de AESOFT# ha sido fortalecer conocimientos, experiencias,
profesionalizacion, relaciones y de apoyar en que nuestras empresas de software puedan
ofrecer su producto y servicio a otras empresas, €llos estan comprometidos con empresas
privadas y publicas, asi como con € gobierno, para conseguir una infraestructura de
tecnologia més fuerte y sustentable.

Mientras que, € gobierno?, a través del Ministerio de Educacion, ha venido
gestionando esfuerzos desde el afio 2007 para mejorar la cobertura y calidad de la
educacion publica. Por medio de esto, estamos desarrollandonos en un entorno que empuja
a que nuestras empresas entren a competir y colaborar en un mercado global, donde
nuestros productos y servicios deben poseer niveles de calidad que estén ala par de paises
desarrollados. Ademas, se esta premiando a desarrollo de programas y proyectos que
resuelven problemas estructurales del sector de educacion; hasta €l afio 2012 se triplico la
inversion en este sector.

Latarea que nos queda como empresa, si queremos lograr tener éxito, es colaborar
para estar a la par de empresas exitosas, es decir, asociarnos a AESOFT para capacitarnos
continuamente y encontrar nichos de mercado para nuestros productos y servicios, y

participar de investigaciones y desarrollos en conjunto con universidades.

20 MINISTRA GLORIA VIDAL. (Diciembre de 2012). La Politica de Educaci6n en Ecuador. www.ecuador.org
21 AESOFT. NN. Quiénes Somos?. www.aesoft.com.ec
22 MINISTRA GLORIA VIDAL. (Diciembre de 2012). La Politica de Educaci én en Ecuador. www.ecuador.org
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Tabla 9. Matriz PESTLE — fuerzas tecnol 6gicas
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2.1.5 Dimension legal

A nivel de garantias a la propiedad privada, se han invertido grandes cantidades de
recursos para desarrollar soluciones tecnoldgicas, como e caso del desarrollo de software.
El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI)?3 brinda € reconocimiento legal
de tal invento a la persona o empresa que |o registra sempre y cuando se haya verificado
antes su originaidad (Ver Tabla 10 Fuerza general “L5”), lo que le otorga a poseedor de
tal patente @ derecho de iniciar una accion legal contra quien haga uso de lamisma, sin un
consentimiento previo, ya sea para su uso, fabricacion o venta.

Resulta obvio que nuestro producto, a igual gque muchos que en e fondo tienen las
mismas caracteristicas y satisfacen necesidades similares y en unaindustria en la que hay
una fuerte cantidad de productos y que evoluciona constantemente, es poco probable
patentar alguna innovacion, ya que muy rapidamente se vuelve obsoleta; mas no asi la

reputacion marca, que con mucho esfuerzo una empresa se puede haber ganado.

23 EL MERCURIO. (16 de Febrero de 2014). La proteccion legal alosinventos en € 1EPI. www.elmercurio.com.ec
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Tabla 10. Matriz PESTLE — fuerzas legales
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2.1.6 Dimension ecologica

Con respecto a la gestion de los desechos tecnolégicos, los ministerios con €l
respaldo del gobierno, han firmado acuerdos y han venido trabajando en una legislacion
gue exige la responsabilidad de fabricantes para que cubran €l costo de tratamiento de los
residuos.

Aunque esta legislacion no nos afecta directamente, ni tampoco seremos grandes
productores de desechos tecnol 6gicos, nos alineamos a la tendencia global y nacional, de
apoyar con € manegjo responsable de nuestros desechos (Ver Tabla 11 Fuerza generd
“E1”), cediéndolos a empresas recicladoras como Intercia, que dispone de 6 plantas en €
pais, que luego se encargara de encaminarla a otras empresas que renuevan partes para ser

utilizadas como materia prima??,

24 ANACEFS. (30 de Agosto de 2012). Ecuador, sin desechos el ectroni cos. www.metroecuador.com.ec
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Tabla 11. Matriz PESTLE — fuerzas ambientales
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2.2 MATRIZ RESUMEN DE FUERZAS GENERALESMODELO PESTLE

Escogiendo las fuerzas generales de mayor impacto del modelo PESTLE de la
tabla 12, concluimos que este gobierno fomenta e desarrollo de sectores estratégicos (P1)
en conjunto con asociaciones interesados, como e caso de AESOFT (T1), dentro de los
cuales se encuentra URBANIX, paralo cua € gobierno pone a disposicion de empresas,
nuevas o ya establecidas, facilidades de crédito (P2).

En e aspecto econdmico dentro de las industrias en la que se desarrolla
URBANIX, la de software se estima crecera en un 20% dentro de 4 afios a partir del 2014
(E1), mientras que en la de construccion el BIESS ha copado el mercado hipotecario con
una amplia gama de productos (E3), mostrandonos de esta forma un mercado en
crecimiento a que atender con nuestros productos y servicios.

Con un mercado afectado por lainseguridad en la sociedad y que busca disminuirla
a adquirir soluciones habitacionales dentro de las urbanizaciones (S1), en conjunto con €
hecho de que en la actualidad existe un ato grado de adaptacion a las soluciones
tecnolégicas (S3), nuestro solucién aumenta sus probabilidades de ventas vy
posicionamiento en el mercado.

Adicional, URBANIX registrard como unicos su hombre, servicio, producto y logo
ante el IEPI (L5), yaque es unaindustriavol&til que constantemente se esta actualizando y
dificilmente se pueda registrar aspectos tecnol 6gicos que sean sostenibles.

Finamente nos aineamos a esfuerzos en reducir la contaminacion ambiental

formando parte de grupos que reciclan equipos tecnol 6gicos (EL).
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Tabla 12. Matriz PESTLE — resumen fuerzas generales
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CAPITULO 3: MARKETING EXPLORATORIO

Como se andiz6 en el numera 2.1.2.2, e desempefio econdémico de laindustria del
software y la industria de la construccion se encuentran en €l pais en una etapa de
crecimiento, que si bien se han visto afectados por €l desempefio econémico del pais en
términos macroeconomicos, han podido mantener su tendencia.

Analizando e desempefio de estas industrias planteamos el desarrollo de un servicio
gue pueda aprovechar el crecimiento de las mismas, y mas importante aun hemos
encontrado una convergencia de estas industrias en la que se atienda a ambas con una
misma propuesta, como es € caso de URBANIX. Este es un sistema on line de gestion y
administracion (industria del sofware) que esta disefiado especificamente para conjuntos
residenciales, ciudadelas cerradas, condominios y barrios organizados que son parte del

boom inmobiliario que vive € pais (industria de la construccion).

3.1 Metodologia

En e andlisis de marketing exploratorio usamos dos herramientas que nos permiten
tener un mayor conocimiento del desarrollo y desenvolvimiento de las dos industrias, se
procedié a recopilar informacion de fuentes secundarias como noticias en periédicos y
publicaciones de entes oficiaes, as como de la posible competencia nacional y extranjera.

Adicional aesto se entrevisto a expertos en las dos industrias acerca de su percepcion
de un servicio como €l que se pretende ofrecer y se tomo opiniones de otras personas que
estan involucradas en el desarrollo de nuestro proyecto, como presidentes, miembros de
directorio y habitantes de urbanizaciones, conjuntos residenciales, condominios y barrios

organizados.
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Definimos entonces 3 fuentes parala obtencion de informacion:

¢ Fuentes secundarias
« Entrevistaaexpertos

* Opiniones de partesinvolucradas

3.1.1 FUENTES SECUNDARIAS

Se ha decidido revisar ciertos topicos a nivel de pais que hemos considerado
pueden tener algun tipo de injerencia en el desarrollo del proyecto URBANIX, los cuales
describimos a continuaci on:
3.1.1.1 Problemas comunes en la administracion de microsociedades

Que las comunidades en general tengan diferencias con su administracion es algo
gue no nos debe sorprender. Sin embargo, cuando hablamos por gjemplo de una ciudadela
privada, en gque la comunidad es relativamente pequeiia y donde e individuo esperarecibir
una satisfaccion total de sus requerimientos “basicos” para considerar una buena
administracion, el mantener excelentes relaciones y una buena imagen se vuelve ago
critico, algo que vamés alla del tipico administrador y €l trabajo de oficina, se necesitaun
mediador o lider®.

La mayor parte de |las quejas de estas microsociedades estan relacionadas al uso de
los fondos comunes (alicuotas). Estos fondos deben ser usados en pro de la microsociedad,

y van desde servicios de guardiania hasta el mantenimiento de éreas de uso coman?®.

25 NN. (2013).¢Quién para estos abusos?. La Otra
26 Logrofio. CLH. (12 de Septiembre de 2011). Denuncias de moradores de ciudadelas, en € limbo. El Telégrafo.
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Aunque por lo genera la administracion hace uso correcto de los fondos comunes,
en ocasiones, la falta de interés de los habitantes de las microsociedades en informarse a
respecto provoca desconocimiento que deriva en la percepcion de un uso no adecuado de
los fondos?’.

Otra queja comun de los habitantes es que los administradores o la directiva de la
urbanizacion no hace cumplir las normas minimas del buen vivir entre vecinos, ya que
algunos por gemplo, no limpian los desechos de sus mascotas o festgjan con niveles de
ruido muy elevados. Los infractores en ocasiones se defienden aduciendo el
desconocimiento de reglamentos, los habitantes reclaman la falta de mediacion en los
conflictos?.

Notamos finamente que respecto a los problemas comunes que enfrenta la
directiva, una herramienta disefiada a la medida de sus necesidades y de los
requerimientos de los habitantes podria ser de ayuda para € administrador y de
satisfaccién de quienes viven en estas microsoci edades.
3.1.1.2 Percepcion deseguridad por parte delos habitantes de las micro sociedades

La idea de muchas de las personas que se trasladan a vivir a una de las micro
sociedades mencionadas anteriormente, es la de contar con un lugar que le proporcione
ademés de un techo, una sensacion de tranquilidad y seguridad. Sin embargo y aungue se
pudiera pensar que una urbanizacion cerrada, con guardias privados, circuitos de
vigilancia e incluso en ocasiones con vallas dectrificadas, seria un lugar seguro y

tranquilo, en la préactica esto no es del todo cierto.

27 NN. (25 de Febrero de 2018).En la puntilla hay quejas por pozos sépticos. El Universo.
28 NN. (28 de Noviembre de 2013). Capacitacion para administradores de urbanizaciones privadas. El Universo.
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Carmen Avila por gemplo, habitante de una ciudadela en la via Samborondon salio
unos dias de vacaciones y a regresar se encontrd con que le faltaban enseres por cerca de
13 mil dolares®, ella es una de los cerca de 70 afectados por robos o estruches anuales
(2013) queregistralafiscaliade Salitre.

La mayoria de los atracos en las micro sociedades ocurren en horarios laborables,
entre las 12 am y las 15 pm, segin € Observatorio de Seguridad Ciudadana es cuando
ocurren la mayoria de delitos®. La Policia Nacional revela que en 2012 se obtuvo un
promedio de 200 denuncias por estruches en domicilios de ciudadelas privadas en la
ciudad de Guayaquil.

En muchas ocasiones se ha logrado detectar que lo perpetradores de los robos son
los albariiles® que se encuentran trabajando en casas aledafias. No obstante, en algunas
ciudadelas y urbanizaciones cerradas, se halogrado descubrir que los propios habitantes se
meten a casas de sus vecinos para sustraerse objetos de valor, aprovechando que ellos
conocen muy de cerca el horario de entrada y salida de su objetivo.

Se puede encontrar facilmente en internet, en los diarios de mayor circulacion
nacional noticias acerca de este tipo de problemas que afectan las micro sociedades objeto
de nuestro interés, basta con poner las palabras “seguridad en urbanizaciones privadas” y

se encuentra muchas noticias relacionadas a la falta de seguridad.

29 NN. (12 de Febrero de 2011).Seguridad, un fragil privilegio de las urbanizaciones privadas. El Universo.
30 Ordofiez, M.O. (22 de Abril de 2012). Urbanizaciones privadas, las mas afectadas por robo. PP El Original
31 Ruiz J.P.R. (4 deNoviembre de 2013). Vecinos acusan a albafiil por robo .El Norte.
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Ademas, podemos sumar el problema de la percepcion de falta de seguridad a los
problemas comunes que enfrenta la administracion. Frente a lo cual, nuestro proyecto
URBANIX tiene planificado disefiar un médulo exclusivo para vigilancia con camaras a
las que se pueda acceder de manera remota desde un celular o laptop. De esta manera
pensamos aportar con esa tranquilidad y seguridad que buscan aguellos que viven o
planean vivir en una ciudadela privada, conjunto residencial, condominio o barrio
organizado.
3.1.1.3 Estructuradelacomunidad y la sociedad burbuja

Umberto Eco®, escritor italiano se referia como la nueva edad media a esta nueva
modalidad de construir conjuntos residenciales rodeados por murallas, las remembranzas
acerca de los castillos medievales y la época feudal pasan por nuestra mente
instantaneamente.

Y es que la gran mayoria de las urbanizaciones privadas, son ademés cerradas,
cabe agui hacer una diferenciacion entre urbanizacion privada y cerrada, que aunque
tienen una misma raiz ya que las dos son privadas (es decir construidas sin aporte del
estado), las cerradas poseen un muro perimetral que las encierra. En muchas ocasiones las
mismas tienen desde centros comunitarios, gimnasios, piscinas, areas de esparcimiento
social hasta centros comerciales e iglesias. Por tanto, en ocasiones, |os habitantes de estas
urbanizaciones no necesitan salir®® de sus microsociedades més que para trabgjar,
convirtiéndose de esta manera la urbanizacion, a pesar de estar dentro de la ciudad de
Guayaquil (aunque cada vez hay més que estan por fuera), en un “territorio independiente

autosuficiente” que se maneja bajo sus propias leyes, estatutos y reglamentos.

32 Hidalgo. A.E.H. (30 de Juni de 2013).Un Guayaquil “light”. El Telégrafo.
33 NN. (10 de Enero de 2013).¢Por qué vivir en sambo?. El Universo.
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Esto da paso a lo que se conoce como “sociedad burbuja”, esta definiciéon hace
referencia a las personas que viven en una urbanizacion cerrada en las afueras de una
ciudad y que debido a las facilidades que poseen la mayoria tienen poco o incluso ningin
contacto con laredidad urbanay las personas que existen detrés de los muros™.

En general los que més se definen dentro del concepto de “personas burbuja” son los
jévenes, quienes tienen expresiones como:

“...Aca tenemos privacidad, seguridad, parques, canchas para deportes,
cafeterias y hasta discotecas”, dice Margarita Gomez-Lince, también de 16 afios.

“...Yo cruzo el puente y no sé donde estoy”, dice Ricardo NuUfiez, de 16 afios,
estudiante del Liceo Panamericano, en lavia a Samborondon.

...A Guayaquil sale por el trabajo de sus papas o para ir a visitar a su abuela, “y

esraravez’ afirma Lorena de 23 afios®,

Los antecedentes presentados hacen notar 10 importante que es interrelacionarse en
una ciudadela cerrada, ya que esta gente vive en la ciudad pero convive y tiene grandes
alegrias 0 agunas frustraciones con los integrantes de su micro sociedad.

Dentro de nuestro concepto de administracion, consideramos que € interrelacionar a
los miembros de la comunidad es importante. Esto |o lograremos a través de una red social
cerrada, donde se puedan plantear asuntos de interés comun, donde se pueda publicar
comentarios gue solo deben ser conocidos por |os miembros, donde conozcamos con datos
basi cos quienes son nuestros vecinos, facilitando de esta manera la comunicacion entre |os

habitantes y las consultas a la administracion.

34 NN. (27 de Junio de 2004).Los chicos burbuja. El Universo.
35 NN. (1 de Agosto de 2013).No todos se sienten “chicos burbujas”. El Universo.
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3.1.1.4 Percepcién dela seguridad onlineen e Ecuador

En nuestro pais, existe un gran desconocimiento de las ventgas de realizar
transacciones online, e incluso un gran temor acerca de la seguridad de mangar datos
financieros y/o personales en la web®. Tal es asi que para 2011 en Latinoamérica se
manejaron transacciones online por cerca de 35 mil millones de délares, sin embargo €l
aporte de Ecuador a esta cifrafue de apenas 200 millones®.

Seglin estadisticas, en la actualidad debemos ya no solo cuidarnos de las personas
mal intencionadas que quieren aduefiarse de lo geno de laformatradicional, robos a mano
armada, hurtos cara a cara, Secuestros, entre otros, sino tambien estamos siendo
constantemente y de forma invisible perseguidos, monitoreados y asatados por personas
falta de etica y con conocimientos técnicos en programacion y computadoras, que en un
abrir y cerrar de 0jos toman lo que no es suyo muchas veces sin dgjar rastro alguno. A
continuaciéon, mostrarmos datos estadisticos relacionados con las inquietudes de los
internatutas:

...en Ecuador, los temores futuros que mas inquietan a los internautas son: que
no se ofrezca privacidad y que las empresas puedan rastrear su actividad en linea
(74%); que se incremente la presencia de criminales (58%); estar saturados por
la pornografia (40%)...

...otra inquietud es que otras personas se enteren de los sitios que se visita. En el
caso de Ecuador, € 67% menciona gue les incomoda que otros estén al tanto de
los sitios bancarios que visitan; mientras que € 50% les preocupa € rastro que

podrian dejar al realizar compras en la web ...

36 NN. (2011).A un click de comprar. El Universo.

37Andisisinformativo de IBURO. (23 de Junio de 2011). Miedo y desconocimiento.
http://www.burodeanalisis.com/2011/06/23

38 NN. (11 de Julio de 2012). Laprivacidad y los internautas preocupan al internauta ecuatoriano. Revista Lideres.
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Es importante para URBANIX hacer sentir a cliente que sus datos estardn seguros
coNn nostros, para eso primero nos basaremos en las leyes nacionales de propiedad y
proteccion de datos y luego en buscar reconocidos sofware de seguridad y encriptacion de
datos que sean aplicables a nuestra programacion.

El estado a traves de la constitucion protegera la privacidad de los datos personales
de todo ecuatoriano. Por lo que, en nuesrto proyecto nos respaldaremos en las leyes para
generar confianza en nuestros cllientes potenciales indicandoles y en muchos casos
haciendoles conocer que ellos son duefios de su informacion y estan en todo su derecho de
disponer de ella, un estracto de la norma constitucional ecuatoriana reza:

“Toda persona tiene derecho a acceder a los documentos, bancos de datos e
informes que sobre si misma, 0 sobre sus bienes, consten en entidades publicas o
privadas, asi como a conocer € uso que se haga de ellos y su proposito. Podra
solicitar al funcionario respectivo, la actualizacion de los datos o su rectificacion,
eliminaciéon o anulaciéon, s fueren erréneos o afectaren ilegitimamente sus

derechos. S |a falta de atencion causare perjuicio, € afectado podra demandar

indemnizacion”, articulos 30 a 45 de la Ley de Control Constitucional de 1997.

Adicional a la propiedad de la informacion, la constitucion de la republica en €

articulo 66 numeral 19 nos habla acerca del derecho de proteccion de |os datos personales:

“Se reconoce y se garantizard a las personas: EL derecho a la proteccion de
datos de caréacter personal, que incluye e acceso y la decision sobre informacion
y datos de este caracter, asi como su correspondiente proteccion. La recoleccion,
archivo, procesamiento, distribucién o difusién de estos datos o informacién,

requeriran la autorizacion del titular o el mandato de la ley.”
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Si bien la desconfianza es un rasgo de la cultura ecuatoriana y es un factor que puede

afectar las ventas e incluso la puesta en marcha de nuestro proyecto, manejando

adecuadamente este punto podriamos lograr una buena penetracién en el mercado.

3.1.1.5 Competenciadirecta nacional einternacional

Hemos explorado € ciber espacio en busca de potenciales competidores, hemos

encontrado algunos, entre ellos una empresa naciona que bgo e nombre de SIAPRE

ofrece un servicio similar a nuestro. Sin embargo, aunque esta empresa se encuentraen la

web, no hemos encontrado evidencia de que la misma funcione en la actualidad ni hemos

podido establecer contacto alguno a pesar de haberle escrito como potenciales clientes.

Por tanto aunque incluimos a SIAPRE en latabla 13, no la consideramos como una

competenciarea.

Tabla 13. Competidores nacionales e inter nacionales sector software

Programas , . . . . .
og. Pais de Origen Precios Relacion con clientes Servicio Postventa
Sustitutos
No dan precios para la cantidad deRdlacion  persondizada  parg Correo Electronico.
Sapre Ecuador 100 casas, presionando a que los| satisfacer las necesidades especificas| Via  Linea  Telefénica
clientes se contacten directanente | de cadacliente. Soporte Técnico en Stio.
Disipation a  escuchar  los| ViaTelefonica A
Vivook M éxico 39 délares d mes por 100 casas requerimientos  de  dientesitravés  de skype.
potencides. Carreo Electronico.
Cubrir las eqectaivas dd diente g ViaTeefonica A
Elcondominio M éxico 30 délares d mes por 100 casas un precio derenta mensud accesible través  de skype.
através del sequimiento constante. | Correo Electronico.
. - No hgcen referencnaz?i pais|No dan precios .paa la cantidad de No mendionen como stenderfn y sdVia Tedénica
Miscondominios | de origen/No lo consideran| 100 casas, presionando a que los| | ., . L
) . . relacionardn con d cliente. Correo Electrénico.
importante clientes se contacten directamente
Elaborado por: Los autores
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Podemos observar que existen algunas soluciones para la administracion de
urbanizaciones provenientes de diferentes lugares, ya que los problemas en la gestion de
actividades de un conjunto cerrado es algo comun. Esta informacion nos dice que no solo
debemos estar atentos a los futuros movimientos de SIAPRE (proveedor nacional) sino
también a proveedores del mismo servicio fuera del pais. Al ser una herramienta que se
soporta sobre un servidor web no es indispensable localizarse fisicamente en € pais a que
se quieravender €l servicio. Por lo cual, medios de comunicacion econdmicos, eficientesy
eficaces como € uso de internet y llamadas telefénicas son suficientes para vender €
servicio a un cliente que se encuentra a miles de kilometros. Pero, como nuestro servicio
serd destinado para nuestro propio pais, ofreceremos una atencién personalizada, con
visitas presenciaes parair ganando un mercado de personas muchas veces desconfiadas.

En la tabla también vemos que existe una disposicion fuerte de los proveedores a
atender las necesidades de los potenciales clientes motivandolos a que los contacten

mostrandoles un servicio Util y a precios accesibles.

3.1.2 Entrevistaaexpertos

Consideramos la opinién de expertos en e tema inmobiliario e informético acerca
de nuestro servicio para obtener una idea adiciona de lo que € mercado requiere o no en
funcién de nuestra propuesta. Hemos considerado 3 tipos de expertos para nuestras
entrevistas:

» Expertosen e sector inmobiliario
» Expertosen e sector informatico

* Presidentes de Urbanizaciones cerradas
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Se prepard un set de preguntas para un tiempo estimado de entre 5y 10 minutos 'y
se le dio la apertura a los expertos de abarcar temas que no estuvieran incluidos pero que

ellos consideraran de interés y se obtuvo lo siguiente:
3.1.2.1 Expertos en e sector inmobiliario

Se entrevistd a 2 expertos del BIESS, Marco Gonzélez (Analista De Fideicomisos
Y Proyectos Inmobiliarios) y a Pedro Ortega (Analista Financiero). Podemos destacar que
ambos coinciden que una red socia cerrada no es indispensable para las urbanizaciones
cerradas.

Por otro lado mientras que €l sefior Gonzélez ve beneficioso €l uso de TIC s para el
control de la gestion en urbanizaciones cerradas y destaca €l uso de una herramienta como
URBANIX aduciendo: “Excelente para la comunicacion y solucién de problemas en dos
vias”. Ortega opina “Considero que existen formas mds sencillas de manejar la
administracion de una urbanizacién sin necesidad de complicarse con una tecnologia que

puede quedar en desuso en poco tiempo”.

Notamos gue en este punto las opiniones de nuestros expertos se encuentran en
polos opuestos, al respecto de la opinién de Ortega podemos acotar que é no vive en una
urbanizacion cerrada. Sin embargo, su opinién se debe considerar sobre todo con lo que
respecta a precio de nuestro servicio, yaque s bien es cierto existen maneras sencillas de
[levar la administracion de una urbanizacion, una solucién hecha a la medida a un precio
maodico podriaresultar atractiva.

Nuestros dos expertos coinciden en que el uso de un circuito cerrado de vigilancia
gue pueda ser consultado de manera remota y gque permita observar incluso su casa por
dentro seria de gran utilidad, aunque €l sefior Gonzdlez se muestra preocupado acerca de

las seguridades existentes para mantener la privacidad de las personas. “Una vez que me
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demuestren que mi privacidad se va a resguardar, pensaria en esto como un beneficio
tangible que le daria a su servicio un plus adicional” acota.

Con respecto a uso, “si existiera” de un software como URBANIX, los dos
coinciden en que les pareceria interesante que exista un servicio como e nuestro, pero
acerca de que e mismo se aoje en la nube aun presenta dudas sobre la privacidad para
Gonzélez.

Cuando se les pidié que clasifiguen los 4 modulos que proponemos segun la
importancia relativa para cada uno, los dos pusieron al médulo de seguridad como € de
mas importancia y €l de administracion como e siguiente. En cuanto a la red socidl,
Gonzdlez la ubicd en tercer lugar mientras que para Ortega e modulo de agenda y
programacion |le parecio para esta posicion.

En cuanto a precio, Gonzdlez sugiere que € mismo sea un valor fijo o base para
un nimero determinado de usuarios o viviendas y que se cobre un valor por cada usuario o
vivienda adiciona y que este pago o debe realizar la administracion; mientras que Ortega
considera que para un mayor control se deberia hacer un pago adicional a la aicuota por
residente.

Finamente, en la Ultima pregunta se los ubica en € rol de administrador de una
urbanizacion cerrada y se les consultd si en ese cargo comprarian nuestro servicio, ambos
respondieron que si 10 considerarian, pero que deberian tener un periodo de prueba para
conocer si realmente & sistema funciona segun sus requerimientos.

Marco Gonzdlez afiadié que para é, € mayor problema en las urbanizaciones
cerradas no es el como se administran los fondos, sino e cémo se lidia con los caprichos y
problemas internos y que una herramienta como URBANIX sino es canalizada de la

manera correcta podria ser usada como un medio de confrontacion.
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Observamos entonces que si bien existe la predisposicion para € uso de un
software como & que proponemos, debemos considerar como aspectos relevantes, la
informacion privada y el precio de nuestro servicio, ademés que nuestros expertos se

sienten mas atraidos por |os médulos de seguridad y administracién respectivamente.
3.1.2.2 Expertos en € sector informatico

Tomamos la opinién de dos expertos del sector informatico, € Ing. Leonardo
Anchundia, presidente de Mabb Corp S.A. empresa desarrolladora de software y € Ing.
Xavier Cdle, consultor independiente.

En cuanto a los mayores retos que enfrenta un administrador de urbanizaciones
cerradas, los dos entrevistados coincidieron que salvaguardar la tranquilidad de los
residentes tanto fisica como administrativamente es uno de los retos primordiales para la
directiva.

En cuanto a disponer de una red social como herramienta de integracion de los
habitantes, € ingeniero Anchundia aseverd que é esta de acuerdo en que exista una
manera de integrar a los vecinos por medio de unared y considera que es necesaria. Por
otra parte, el ingeniero Calle aunque se muestra de acuerdo hizo un comentario adicional
sobre la privacidad:

“Personalmente veo de forma positiva la integracion con los vecinos en una
urbanizacion sea de manera tradicional o por alguna red social en Internet; sin
embargo, estoy seguro que existen personas gue prefieren mantener un cierto
nivel de privacidad un poco mas alto y no estdn muy interesados en hacerse

amigo o simpatizar con sus vecinos " .

Se puede notar que aunque los dos estan de acuerdo en la integracién, es de tener
en consideracion gue ciertas personas preferiran mantener de alguna manera un nivel

mayor de privacidad acerca de su informacion personal.
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A estos dos expertos les parece méas que necesario € uso de tecnologias de la
informacion para la administracion de urbanizaciones y se muestran muy de acuerdo en la
necesidad de tener sistemas informéticos a servicio de la comunidad, Anchundia acot6 a
respecto:

“No deberiamos pensar ya como en tiempos arcaicos y sentirnos temerosos ante
la tecnologia, no solo se trata de una moda, es indispensable para € desarrollo

de las actividades comunes, cuanto mas para administrar”.

En cuanto al uso de camaras para crear un circuito de vigilancia cerrado que se
pueda transmitir por lared y de manera remota a un celular o tablet, ambos coinciden en
gue seria de extrema utilidad, destacando € registro perenne de informacion de visitantes
y control del personal, pero los dos sefidlan también que se deberia tener en cuenta los
costos y lainfraestructura necesaria:

“Las desventajas de armar un circuito cerrado con camaras a mas de los costos
de los equipos es que también se deberia invertir en la infraestructura tecnoldgica
y fisica para almacenamiento histérico de los videos, mantenimiento de equipos.
Estos costos incrementarian el valor de las alicuotas que pagan los habitantes “,
nosdice Calle
El ingeniero Anchundia vive en una urbanizacion cerrada via Samborondon,
cuando se le pregunt6 acerca de “si existiera” un software como URBANIX, sefialé que el
estaria dispuesto a ser un usuario del mismo siempre que la plataforma en que sea
desarrollado asegure la privacidad de los datos. El ingeniero Cale no vive en una

urbanizacion cerrada, sin embargo nos dijo:

“La principal ventaja que le veria es que al tener su sistema de informacion en la
nube, la administracion no se deberia preocupar por la infraestructura fisica

(espacio, servidores, racks, discos) asi mismo, no deberia preocuparse por tener
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un conocimiento profundo personal especializado en o que es el mantenimiento y

administracion de la infraestructura tecnologica”.

En nuestra pregunta 6, se les pidio ordenar los posibles modulos de URBANIX de
acuerdo a su utilidad, ambos consideraron en primer lugar € modulo de administracion, en
segundo lugar el de seguridad y en tercer lugar €l de agendamiento, en cuarto lugar el de
red social aduciendo gue existen soluciones més sencillas de implementar.

Cuando se les preguntd de los precios que consideramos cobrar, ambos
coincidieron en que son valores razonables y manegjables, incluso €l ingeniero Calle nos
comento:

“Se lo deberia cargar al pago de la alicuota, no como un pago adicional, mucho

menos opcional. Debe ser obligatorio.”

Para finalizar nuestra entrevista se les pregunté si demandarian nuestro servicio en
caso de llegar a ser presidentes de alguna urbanizacién, los dos nos dijeron que si, y
manifestaron que su preocupacion se encuentra mas inclinada a uso administrativo del
servicio, que es necesario encontrar programadores capacitados y poder desarrollar
interfaces amigables, que no debemos preocuparnos demasiado del desarrollo de la red
social cerrada. Al respecto, € ingeniero Anchundia nos dijo:

“El desarrollo en implementacion con el personal adecuado no seria un
problema; sin embargo, deberan distinguir que es lo mas importante para
ustedes, en este caso es la administracion y la seguridad, eso es lo que le agrega
valor a su propuesta, € resto es solo un complemento ™.

Podemos notar que si bien nuestros expertos del sector informatico encuentran
muchos beneficios en €l uso de un software como herramienta administrativa, nos hacen la
sugerencia de poner énfasis en la administracion y seguridad, que es lo que ellos mas

valoran de nuestro proyecto, aungue ven utilidad en una red social, ambos coinciden que
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no debe ser nuestra mayor preocupacion y que debemos poner énfasis en los modul os que

generan valor para nuestros clientes.
3.1.2.3 Presidentes de urbanizaciones cerradas

Entrevistamos a 2 presidentes de directorio de urbanizaciones cerradas, a Ing.
Xavier Rodriguez, presidente del directorio del conjunto habitacional Murano (La Joya,
Samborondoén, clase media alta) y ala Sra. Rosa Estrella (Via a Daule, clase media baja),
presidenta de la asociaci 6n de moradores de la urbanizacién El Caracol.

Ambos coinciden gque €l tener una red social cerrada les permite socializar de una
manera mas eficiente sus comunicados y que incluso mejoraria la imagen de la
administracion en general, € sefior Rodriguez nos dijo:

“La utilidad que se le daria es la socializacion y mantener informados a los
miembros de la ciudadela, me parece un servicio seguro... Pienso ademas que

sirve para la buena imagen de la administracién y colaboren con ideas para

’

promover mejoras.’

Las dos partes consideran e uso de las TIC's como una herramienta de uso
importante a momento de llevar a cabo sus labores y piensan que les facilitaria algunos
aspectos de la administracion € contar con una herramienta hecha a la medida de sus
reguerimientos.

Consideran también que la vigilancia mediante circuito cerrado de manera remota
es importante pero no prestaron mayor interés ni entusiasmo a tema ya que contestaron de
manera rapida para pasar ala siguiente pregunta, la sefiora Estrella coment6:

“Si es importante el uso de camaras, pero pienso que hay cosas mas importantes
para nosotros”, mientras que Rodriguez dijo: “Aunque es una buena idea la
vigilancia remota, no estoy seguro de que muchos habitantes estén dispuestos a

usar un servicio como ese’’.
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En cuanto a la clasificacion de los modulos que ofrece URBANIX, los dos
clasifican en primer lugar a médulo de administracion y en segundo a de socializacién o
red social, en tercer lugar Estrella ubica € de programacion y agenda, mientras que
Rodriguez €l de seguridad.

También los dos estan de acuerdo en que la forma de pagar € servicio se podria
hacer mediante el cargo de un valor por habitante o usuario alas aicuotas, consideran que
esto les brindaria facilidades de control de los pagos individuales, “Siempre y cuando el

valor sea de unos pocos dolares, es decir hasta 3 délares” acotd Rodriguez.

Finalmente cuando se les pregunté acerca de s estarian dispuestos a usar un
servicio como el descrito, los dos coincidieron en decir que si, Estrellanos dijo:

“Nuestra informacion de los pagos se lleva a mano y en Excel, de un mes a otro,
nos gustaria generar estados de cuenta cualquier dia del mes para poder dar
seguimiento efectivo de la cobranza para mgorar las finanzas del conjunto y

hacer una buena planeacion de recursos.”

Por lo expuesto, a ambas partes, ubicadas en diferentes sectores de la ciudad y de
estrato econoémico diferente, les parecio Util nuestro proyecto y se sienten atraidos por €
mismo.

Revisando estas entrevistas podemos observar que un administrador de una
urbanizacion que vive las necesidades y las frustraciones de su cargo, considera Util un
servicio como el nuestro, sobre todo en cuanto administracion y sociaizacion se trata.

Aungue consideran importante la vigilancia con camaras, su prioridad es €
demostrar transparencia en su gestion y que la administracion sea més sencilla. Cabe

resatar que los dos entrevistados no ganan sueldo o estipendio alguno por sus labores,
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sino gue realizan estas actividades de manera voluntaria buscando lograr la armonia que
anhelan paravivir. Al respecto, Estrella como punto adicional nos dijo:
“No crea que Yo recibo un pago por mis labores como presidenta, es una
ocupacion que hago por € gusto de servir, pero me decidi a hacerlo porgque

estaba cansada de ver el pésimo trabajo de administraciones anteriores”.

3.1.3 Opinionesde partesinvolucradas

A manera de conversacion, se llevd a cabo la recoleccion de datos en particular de
habitantes de ciudadelas privadas, conjuntos residenciales, condominios y barrios
organizados, la estructura de la conversacion era sencilla, se les introducia répidamente en
el temay se les presentaba los 4 médulos de URBANIX, luego se les pedia su opinion al
respecto, obtuvimos algunos comentarios de |os cuales vamos ainferir una conclusion.

“...muchas veces me retraso en € pago de mis alicuotas, no por mala gente, sino
gue e dinero no me alcanza, este sistema me va a delatar de inmediato jajaja
(risas)” Sr. Juan Ricaurte, habitante, Conjunto residencia Villa Espaia

“...10 que mas nos gustaria es contar con un software que sea de uso sencillo y
que e equipo de soporte te ayude de principio a fin a implementar y usar el
sistema, realmente consideramos que seria necesaria una herramienta que nos
permita mostrar a los residentes lo que hacemos por ellos” Ing. Roberto Cedefio,

miembro del directorio, Conjunto Residencial Villa Espana

“..eS una gran ventaja poder consultar tu informacion desde cualquier
dispositivo, poder observar videos de seguridad de mi casa en linea me parece de
mucho provecho para cuando realice vigjes. Que €l servicio tenga alojamiento en
la red tiene muchas ventajas, un dia se nos dafio e disco duro de la computadora
y la informacion que teniamos se perdio” Ing. Carlos Castro, habitante, Conjunto
Residencia VillaClub
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“..me parece interesante la propuesta, pienso que serviria para los
administradores, aunque revisaria €l asunto del precio, no estoy de acuerdo en
pagar mas” Sr. José Castro, Habitante, Ciudadela El Caracol

“...estoy de acuerdo en su sistema, me interesaria mucho que algo asi se lleve a
cabo en mi conjunto, habria que revisar cuanto nos costaria” Sra. Josefina

Lopez, habitante, Conjunto Residencial Murano

“...sl es para bien del conjunto estoy de acuerdo, pero me parece que deberian
controlarse también los contratos que hace la administraciéon no solo s €
morador paga 0 no paga.” Sr. Julio Torres, habitante, Urbanizacion Paraiso del
Rio

“...hay problemas de convivencia entre muchos habitantes, mucha gente no se
lleva bien, pienso que una red social nos ayudaria a conocernos mejor, y €
control del pago de alicuotas y manejo de nuestro dinero me parece excelente, sin
embargo habria que ver como eso afecta a nuestros bolsillos, a mi bolsillo.” Ing.

Carlos Mendoza, habitante, Conjunto residencial Onix

Notamos a simple vista que existe una disponibilidad por parte de los usuarios a
aceptar un servicio como € nuestro, muchas de sus observaciones van dirigidas justamente

al precio del mismo y al manegjo de lainformacion personal.

3.2CONCLUSIONESDE LA INVESTIGACION EXPLORATORIA

Este primer andlisis cualitativo acerca del proyecto URBANIX, notamos que existe
una predisposicion e interés por las partes interesadas y futuros stakeholders de nuestra
empresa, tanto expertos, presidentes de urbanizaciones y habitantes concuerdan en que
algunas cosas que debemos revisar con mayor detenimiento son €l precio y la manera en
gue cobrariamos, €l mangjo de la informacion privada y persona y los parametros en que

sevaamangjar nuestrared social.
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CAPITULO 4: DESCRIPCION DEL MODELO DE
NEGOCIO

4.1 INICIOSDE LA IDEA

Como residentes de urbanizaciones hemos podido tener experiencias cercanas con
la administracion, sus problemas y necesidades, asi como también notamos la fata de
comunicacion y organizacion entre los residentes y en general e bajo involucramiento de
la comunidad en conocer temas de interés general. De esta manera nos dimos cuenta que
existe la oportunidad de implementar un software de gestion que sea una herramienta
administrativa pero, a la vez, ayude a integrar a los habitantes y adicionalmente sea una
plataforma que aumente |os niveles de seguridad en las urbanizaciones.

Laideainicial era desarrollar un software de gestién administrativa, pero luego de
conversar con algunas de las partes interesadas como administradores de urbanizaciones y
conjuntos, residentes, guardias de seguridad, jardineros, entre otros, pudimos notar que
existian algunas otras oportunidades que podrian ser explotadas.

Decidimos llamar URBANIX a nuestra idea y es basicamente un hibrido entre un

software de gestion y unared social.

4.2 MODELO DE NEGOCIO

Hemos recurrido a dos técnicas que nos guiaran en la elaboracién de un modelo
completo que atienda los diferentes aspectos de un negocio, especificamente € modelo
Canvas (numeral 4.3) y € modelo de la prueba &cida (numeral 4.3), este Ultimo como
complemento de Canvas'y por ultimo unavalidacién del modelo final (numeral 4.4).

De antemano, diremos que URBANIX esta dirigido especificamente a

urbanizaciones, conjuntos residenciales, condominios y en general a toda agrupacion de
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viviendas que requiera ser administrada; su cliente directo sera la unidad organizacional
responsable de la administracién; sin embargo, € ingreso principal estara basado en la
cantidad de residentes o usuarios finales que conformen cada urbanizacion.

URBANIX es un servicio que se alojard en la nube y tendra cobros recurrentes
mensuales por cada usuario, este cobro sera un valor pequefio, € fin es obtener ingresos
por volumen de usuarios finales.

Los principales costos seran agquellos asociados con € persona encargado de
desarrollar, mantener en linea y actualizado € software, asi como del hospedaje de los

datos en lanube y del servicio postventa

4.2.1 Modelo Canvas

Seguin lo investigado y experimentado, una de las meores maneras de describir un
modelo de negocio es fraccionarlo en nueve secciones basicas que reflgen la logica que
sigue una empresa en la busgueda de ingresos. Las nueve secciones cubren las cuatro areas

principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica.
4.2.1.1 Segmento de clientes

Dentro de nuestro nicho de mercado; (urbanizaciones, conjuntos residenciales o
condominios), hemos identificado un segmento en el cual vamos inicialmente a enfocar
nuestra atencién. En este segmento, la principal variable que nos dira cudles son nuestros
clientes es e ingreso promedio de cada hogar que habita en estos conjuntos, lo cual severa
reflgjado en la ubicacion, preciosy prestigio de las urbanizaciones.

Consideramos esta segmentacion como una estrategia para ingresar al mercado ya
gue urbanizaciones cuyos habitantes tienen ingresos sobre el promedio veran esta solucion

tecnolégica como de gran vaor a percibirlas como econdmica para todas las

ESPAE-ESPOL Pégina 62



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

caracteristicas y beneficios prometidos. Esto se da en contraste con urbanizaciones en la
gue los habitantes tienen menos recursos econdmicos y habra que hacer més esfuerzos por
convertirlos en nuestros clientes.

Una vez desarrollado el mercado y luego de estar posicionados en € segmento
objetivo, nos enfocaremos en otras urbanizaciones con habitantes de menos recursos
econdémicos, puesto gque este segmento tendrd confianza de invertir sus recursos en la
solucién que ofrecemos Unicamente cuando contemos con reconocimiento, prestigio y
experiencia, y eso es o que buscamos con nuestra estrategia.

Nuestros principales clientes seran las administraciones de las urbanizaciones,
conjuntos residenciales o condominios ubicados en la via a Samborondén, La Aurora, Ila
Mocoli, Avenida Termina Terrestre Pascuales, Urdesay Viaala Costa principa mente.

Como clientes potenciales consideramos a las inmobiliarias y constructoras, que
puedan ofrecer e servicio de URBANIX como un atractivo adicional para promover sus

ventas.
4.2.1.2 Propuesta devalor

URBANIX desea convertirse en un servicio de administracion y gestion para
urbanizaciones, conjuntos residenciales y/o condominios, busca mejorar la administracion,
crear conciencia'y compromiso de la comunidad mediante el conocimiento y ofrecer libre
acceso alainformacion por medio de laintegracion. Definimos nuestra propuesta de valor
de lasiguiente forma:

“Facilitar el trabajo de administrar, comunicar y organizar una urbanizacion,
conjunto residencial y/o condominio, de una manera facil, rapida, sencilla y
econdémica, aumentando la participaciéon de la comunidad mediante un software

online que ayude a generar una percepcion de trasparencia en € mangjo de los
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fondos, creando asi confianza y compromiso entre los residentes y permitiéndoles

)

mejorar los niveles de seguridad de sus domicilios.’

Esperando de esta manera crear beneficios para los dos principales actores en

nuestro negocio, laadministracion y los residentes.
4.2.1.2.1 Propuesta de valor paralaadministracion

Queremos ofrecerle a administrador de micro sociedades nuestro servicio
URBANIX, gque de una manera sencilla propone organizar informacion y simplificar el
trabgjo de la administracion mediante registros y controles, a la vez que genera una
percepcion de transparenciaen € uso de fondos.

Unaexplicacion brevedelo que se ofrece a administrador es que URBANIX
contara con un modulo de administracion, el cua se encargara de controlar 10s ingresos
(por ggemplo pago de alicuotas) y los egresos (obras civiles menores, pago de guardiania,
de jardineria, mantenimiento, etc...) y de mostrar un resumen a los residentes que quieran
consultar estos valores.

Ademas contara con un médulo de recursos humanos en € que podréa llevar el
control de los pagos del personal y una hoja de vida resumida que podra ser consultada por
los residentes.

También podra enviar mails masivos sobre notificaciones o comunicados que
requieran ser enviados, o podra colgar publicaciones en un muro de acceso publico (tipo
red social) y por medio de calendarios de actividades, notificar la reservacion o uso de

areas comunes como canchas, piscing, gimnasio o salones.
4.2.1.2.2 Propuesta de valor paralosresidentes

En cuanto a los usuarios finales de URBANIX, queremos otorgarles una

herramienta Gtil que les permita participar activamente de las actividades de gestion por
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parte de los administradores, con €l objetivo de que tengan mayor control de sus alicuotas
y de este modo puedan conocer e uso gque se les da. También, buscamos generar ahorros
considerables de tiempo en pagos, gestionar de manera eficiente reservaciones de las
instalaciones comunes, asi como-informes de actividades y monitoreo a través de camaras
por medio de Smartphones para observar |o que pasa en sus hogares.

Una explicacién més ampliada de la propuesta de valor a los residentes seria que,
como usuarios finales, ademas de la percepcion de control, ellos tendran acceso a otros
beneficios adicionales ademas del pago de sus alicuotas. Entre €los, se ofrece una red
socia interna 'y exclusiva de sus vecinos con un perfil editable, donde podrén colocar la
informacion gue desean compartir. De esta manera se espera lograr una mayor integracion
al conocer un poco més acerca de otros residentes. Ellos contaran ademés con un mural
publico (tipo red social), lugar en e que podran publicar comentarios, fotos, sugerencias,
ete...

También, dispondran de un chat en linea con la administracion o con otros
residentes y un calendario con fechas y recordatorios importantes, como eventos internos
de la urbanizacion, reserva de &reas de uso comun, cumpleafios, entre otros.

Otra de las opciones que URBANIX les da a los residentes es e aumento de la
seguridad. Para esto se llevara un registro de empleados y visitantes, ademéas de poder
acceder por camaras de circuito cerrado desde un celular si @ usuario asi lo requiere,

pudiendo vigilar su casalas 24 horas ddl dia.

4213 Canales

Paralograr un acercamiento con la administracion de las urbanizaciones, conjuntos

residenciales o condominios, se buscara poder hacer una demostracion del funcionamiento
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del software. Esto se lo redizard haciendo reuniones con administradores o sus

representantes, quienes observardn de primera mano los beneficios mencionados

anteriormente. Si esto ha sido del interés del administrador se realizara una presentacion

personalizada més detall ada acerca del sistemay sus costos.

El proceso para la transmision de la propuesta de valor a nuestros clientes seria la

gue describimos a continuacion:

Se establecerd contacto con administradores de urbanizaciones via
telefonica, se establecera una fecha y un lugar para redizar una
presentacion de demostracion de funcionamiento del software.

Se hara una presentacion de la empresa de no mas de 5 minutos y del
servicio gue se ofrece en no mas de 40 minutos, destacando |os beneficios
en caso de adquirirlo; esto se realizard en grupos de entre 5y 10 personas.
Una vez despertado €l interés en alguno de los asistentes a la presentacion
se coordinara una reunion para una explicacion mas detallada del servicioy
sus costos a la directiva o junta administrativa de la urbanizacién, conjunto
residencial o condominio y se le hard una demostracion de los modul os que
van a ser usados desde €l punto de vistadel administrador.

Luego, via telefonica, se realiza un seguimiento hacia €l posible cliente y
se le solicita una reunion con la directiva o junta administrativa y un
maximo de 20 residentes y se les hace una presentacion desde € punto de
vista ddl residente, dejando la opcion de formar parte de una prueba piloto.
En caso de aceptar la prueba piloto, se procedera ainstalar un software de
prueba con todos los moédulos disponibles durante 3 meses a la
administracion y residentes sel eccionados.

Se buscara obtener retroalimentacion viatelefonicadel servicio.

Al finalizar €l tiempo de prueba se buscara cerrar la venta.

4214 Reacion con losclientes

De larelacion que formemos con nuestros clientes dependera e éxito que logre la

empresa. Para esto, es necesario establecer relaciones desde €l inicio del proyecto hasta
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cuando €l servicio ha sido adquirido por los clientes. Veamos a continuacion cuales son
los momentos en que es necesario formar relaciones con nuestros clientes:

Captacion de clientes: Aprovecharemos que este tipo de servicio no es conocido ni se lo
utiliza en las urbanizaciones del pais, para ser los primeros en entrar al mercado y captar
gran porcentaje del mercado potencial. Con esto estaremos como |os primeros en la mente
de nuestros clientes y seremos quienes estan en capacidad de ofrecer siempre 10s precios
mas bajos y con un servicio de calidad.

Fidelizacion de clientes: La mejor forma de mantener feliz a nuestro cliente es que los
residentes que éste administra estén satisfechos con su gestion, y que se lo considere ahora
una persona importante en e buen desarrollo y utilizacién de los recursos de los
residentes. Para esto mantendremos siempre |a retroalimentacién con nuestro cliente para
ir mgorando € servicio y que pueda mantener su buena reputacion como administrador.
Estimulacion de la venta: Nuestra mayor debilidad, al pertenecer a este sector es € ato
grado de imitacion que tenemos. Convertiremos esta desventgja en una fortaleza a hacer
parte de nuestra cultura la innovacion constante e investigacion. De esta forma,
ofreceremos un servicio que evoluciona y se mejora constantemente, estimulando asi a
nuestros clientes a adquirir mas de nuestros servicios.

Asistencia personal: Nuestro cliente podra comunicarse con nosotros las 24 horas del dia
los 7 dias de la semana viatelefénicay email, ya que para nuestro cliente es indispensable
gue atodos los residentes que éste administra, € servicio esté activo constantemente.
Comunidades: Se fomentard la creacion de una red de contactos entre administradores
gue usan nuestro servicio, para que de esta forma se comuniquen y compartan
conocimientos y buenas préacticas en la administracion que dan éxito. De esta forma,

facilitamos los medios y recursos para que administradores puedan estar en comunicacion.

ESPAE-ESPOL Pégina 67



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

4215 Recursosclave

Para materializar nuestra propuesta de valor necesitaremos ciertos recursos claves.
Pero, € indispensable para €l éxito de nuestra empresa es la confiabilidad de los canales
de comunicacion y la continua transmision de informacion con nuestro cliente y usuario
final.

La contratacion de un servicio de internet con la capacidad de mangjo de datos
suficiente para atender a nuestros clientes las 24 horas del diay sobretodo en horas de ato
tréfico de informacion a través de internet. Asi también, la seguridad que se le ofrezca a
nuestros clientes y usuarios para generar tranquilidad en €l uso legitimo de su informacion
personal através de certificados online, nos representara lamejor probabilidad del éxito en

nuestra empresa
42.1.6 Estructurade costos

La estructura de costos se compone principalmente por la mano de obra calificada
y la necesidad de equipos especializados, algunos de estos valores se consideran dentro de

lainversioninicial, adiciona aesto tenemos |os costos de promocion y publicidad.
4.2.1.7 Modelo deingresos

Nuestro modelo de ingresos va a estar dado por uno de los principales modelos de
ingresos del mundo del e-commerce, la venta de suscripciones, en la que en lugar de cerrar
una venta al comercializar un producto o servicio (en la venta tradiciona), lo que se
comercializa es e permiso para acceder a nuestro servicio (con periodicidad mensual,
anual, otros).

Los modelos de ingresos basados en subscripcion no son nuevos y llevan mucho
tiempo siendo utilizados en sectores tradicionales, tales como: Periddicos y revistas,

compafiias telefonicas, proveedores de internet, gimnasios, club de lectores, software,

ESPAE-ESPOL Pégina 68



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

accesos a sitios web, entre otras. Existen varias formas de enfocar un modelo de negocio
basado en la suscripcién, y € uso de una u otra dependera en gran medida del servicio que
deseemos comercializar. Utilizaremos la “Subscripcion fija” en la que nuestro cliente
(Administrador de Urbanizaciones) paga por un numero predeterminado de servicios
(Bésico, Estandar, Premium) que lo conocen de antemano. Este pago que realiza €l
subscriptor se lo realiza con una periodicidad mensual. Adicional a esto también
esperamos buscar generar ingresos por la venta de publicidad en nuestra pagina web,
aunque esta no seria nuestra fuente principal de ingresos bien podria llegar a ser
importante.

Hemos diferenciado €l valor de la suscripcion, la cual tendra un valor de acuerdo a
la cantidad de mddulos que € cliente decida. Todos los habitantes de la urbanizacién
tendrédn acceso a dos modulos basicos (paquete basico), los cuales son e modulo de
administracion y red social y que tendra un costo de USD$ 2.00 por usuario y por cada
moédulo adicional deberan pagar un valor adicional de USD$ 0.50. El paquete estandar
tendra un costo de USD$ 2.50 e incluira é médulo de agenda y caendarizacion,
finalmente e paguete Premium que incluira e maédulo de seguridad costard USD$ 3.00,

tal como se puede apreciar en latabla 14.

Tabla 14. Precios de los paguetes del servicio

PAQUETE VALOR POR USUARIO MODULOS

BASICO (PB) $ 200 Comunidad y administracion
ESTANDAR (PE) $ 250 PB + Agenda
PREMIUN (PP) $ 3,00 PE + Seguridad

Fuente: Propia 2013
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4.2.1.8 Actividades claves

Aunque existen varios procedimientos para llevar a cabo € desarrollo de nuestro
servicio como tal, desde la preventa hasta | as postventa, existen ciertas actividades que son
indispensables para penetrar con fuerza en e mercado y mantener un nivel aceptable de
ventas que cubra los costos variables y genere utilidades.

Actividades preventa:

* Primer contacto: Establecer el primer contacto con nuestros clientes es esencial.
Por tanto este debe buscar sorprender y excitar sus sentidos, demostrandole que
somos una empresa moderna con solidos conocimientos, brindando un trato de
gjecutivo a cada integrante de la administracion, y teniendo una presentacion de
instalaciones y personal que brinden unaimagen de prosperidad.

* Publicidad: Disefiar la publicidad, de tal manera que la primera percepcion que
tenga € cliente a tenerla sea de buenas finanzas, confianza y seguridad, antes de
entrar en mayor detalle del servicio.

* Despge de dudas: Mantener un contacto personal con el cliente una vez que
él/ella muestre un interés por € servicio, y ofrecer atencién personalizada y de

primera mano para satisfacer sus dudas.
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Actividades Venta:

» Instalacion y entrega del servicio: Concretada la venta, la instalacion debe ser
inmediata, un plazo no mayor de 2 horas en el computador de la administracion y
en menos de 2 horas estar funcionando ya anivel de urbanizacion.

» Adoctrinamiento e induccion: Durante la primera semana se haran por |o menos
3 reuniones de induccidn con los usuarios finales y la administracion acerca del
uso ddl softwarey selesindicaralas vias de contacto para soporte en € futuro.

Actividades post venta:

* Seguimiento y soporte: Actividades de seguimiento acerca del nivel de
satisfaccion del usuario, las cuales serédn via web (semanal) y via telefénica
(mensual). Ademas, se dara soporte web las 24 horas y asistencia personal en los
Casos que se considere necesario.

» Actualizaciones. Se brindaran actualizaciones de manera gratuita para mejorar €l

desempefio del software.

4.2.2 Prueba acida del modelo de negocio

Al inicio de un proyecto, es aconsegjable asegurarse de que e mismo, realmente
agregue valor ala sociedad, ya que solo quienes |o consiguen, son quienes prevalecen en
el mercado. Para esto, es necesario que se evalle e plan de negocios a través de la prueba
acida, con el objetivo de asegurarse que se estan contemplando todos los aspectos del
negocio, sin dejar ninguno desatendido. De esta forma, si es necesario realizar un cambio,
se lo puede hacer antes de ponerlo en marcha, o que ayuda a entender |as implicaciones a

momento de escaarlo.
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Comenzamos € desarrollo de la prueba acida, poniendo en manifiesto que, como
empresa, ofrecemos un producto tecnoldgico, € mismo que es un software, para €
complemento de las tareas de los administradores de conjuntos residenciales. También,
ponemos ala disposicion de ellos, el servicio de asesoramiento sobre su implementacion.

Dirigimos nuestro producto y servicio a gerentes que administren conjuntos
cerrados y urbanizaciones, cuyo numero de hogares en promedio superen las 200
unidades. Estos gerentes podran encontrar facilmente una amplia gama de productos
similares a nuestro, con lo cual no podremos diferenciarnos. Especiamente, en lo que
centramos nuestra ventaja hacia los competidores es en nuestro servicio, en los lideres del
grupo y en €l equipo de vendedores, quienes trasmitirdn un compromiso continuo al
cliente, en la que se demostrard un acompafiamiento en todas las etapas de vida del
producto.

Los grupos de interés, hacia nuestra empresa y sus soluciones, pueden inicialmente
no estar interesados en nuestro negocio, debido a su bgjo nivel de experienciay e hecho
de ser un nuevo participante en e mercado. Razon por la cual, es necesario ir participando
activamente con estos grupos hasta demostrar poder llegar a formar una relacion de interés
mutuo. Entre los grupos de interés tenemos a la Asociacion Ecuatoriana de Software,
AESOFT, los proveedores de espacio en la “nube”, proveedores de internet movil,
empresas de publicidad y empresas de seguridad informatica.

El entorno de nuestro mercado estd compuesto, basicamente, por los clientes y
usuarios finales, quienes son los que adquieren el producto; proveedores de servicios como
internet mévil y fijo; empresas de servicios gque ofrecen espacios de almacenamiento en la
“nube”; organismos habilitadores y de control, como o es el Municipio de Guayaquil. El

entorno lo compone también la competencia para nuestro producto, que hasta ahora los
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mas utilizados han sido €l teléfono, e email y hojas de cdculo de Excdl, y finalmente €
staff, conformado por personal calificado con facilidad de adaptacion y capacidad de toma
de decisiones.

La forma en la que generaremos riqueza es mediante el mecanismo de suscripcion,
en la que ingresardn nuevos clientes, y a los que mensualmente se les cobrara un vaor
dentro del total de la aicuota. Otro método de generacién es através de la transmisiéon de
conocimientos. Para la generacion de riguezas, sera necesario transmitirle una propuesta
devalor convincente a nuestros grupos de interés, esto lo logramos de la siguiente forma,
a nuestros clientes les mostraremos un compromiso constante y les ofreceremos siempre
productos innovadores; a nuestros usuarios finales, a través ddl producto, |e otorgaremos
mayor control y monitoreo de sus recursos por parte del administrador; con las empresas
proveedoras de internet y de almacenamiento de informacion pretendemos establecer
relaciones de largo plazo que nos permitan obtener beneficios mutuos y fomentar la
fidelidad; con los organismos de control trabajaremos desde € inicio en e cumplimiento
de las normativas y en las obligaciones tributarias, para de esta forma hacernos acreedores
de ciertos beneficios y reconocimiento; hacia la comunidad fomentaremos la seguridad de
lainformacion y e manejo responsable de lamisma.

Finalmente necesitamos establecer los mecanismos para proteger y sustentar las
diferencias que hemos logrado, y la respuesta descansa en trabgar sobre € recurso
humano. Al persona se le otorgard un sueldo base méas comisiones por ventas, 10 que
consideramos ayudara a que las ventas aumenten. También, se los capacitara en areas
administrativas y técnicas, en la que se fomentara la vision innovadora, arriesgada y de
mejora continua, a su vez que se le otorgard mayor poder para la toma de decisiones. Un

resumen de la prueba écidala hemos reflgjado en latabla 15.
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Tabla 15. Matriz prueba écida
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Elaborado por: Los autores

4 .3VERIFICACION DEL MODELO FINAL

Después de haber realizado € modelo Canvas y € modelo de prueba acido han
surgido ciertas contradicciones entre los mismos, y en otras ideas han surgido
complementos, que nos sirven para aclarar mejor el modelo final. Entre ellas tenemos que
vamos a ofrecer un servicio més no un producto. Asi como también nuestro recurso clave
es la confiabilidad y continuidad de los canales de comunicacion en complemento con un
equipo de trabajo comprometido con € servicio. En la figura 2 siguiente mostramos

nuestro modelo CANVAS verificado y gastos e ingresos principales de nuestra actividad.
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Figura 2. Modelo Canvas

Alianzas Act. clave P. valor Relacién Clientes
Convenios con empresas que brindan | - actividades preventa: Ofrecer a administrador de micro . _ . e
servicios de transporte, como por _ o Captar clientes: estaremos en capacidad de captar mas clientes | En la etapa de arranque atenderemos
gjemplo cooperativas de taxis, as que Contacto inicial: Mostramos como empresa moderna con | Sociedades, sean estas urbanizaciones, | poder reducir precios a nuestros, manteniendo la calidad, una | estratégicamente a  urbanizaciones
destinaran Gierto nimero de unidedes s6lidos conocimientos, brindando trato ejecutivo, y mostrando | Coniuntos  cerrados,  condominios, |\ e ANIX sead primero en captar este mercado nuevo. ubicadas geogréficamente cerca a
_ B instalaciones y personal para generar unaimagen prospera. entre  otras,  nuestro  servicio -
que son exclusivas para la atencion de yp parag e0en prosp URBANIX, que de una manera Fidelizacion: nuestros clientes mejoran su reputacion como nuestras oficinas, la cual se encuentra
estas microsociedades, brindando una | Actividades Venta: sencilla oropone organizar administradores ante los usuarios finales al usar UBANIX, por I en Plaza Tia en la av. Termind
- - . - : Pascuales.
respuestarapiday un servicio seguro. | ngalacion y entrega del servicio: Una vez firmado e informacion y simplificar e trabajo de | Y€ tendremos retroalimentacion para conocer necesidades
contrato €l servicio serd activado en menos de 2 horas a | |a administracion mediante registrosy | Particulares de sus urbanizaciones. Estas urbanizaciones se listan a
Convenios con  empresas  para administrador y en menos de 2 horas a usuario final. controles, a la vez que genera una | Estimulacion de la venta: ofreceremos un servicio que continuacion:
presentar anuncios publicitarios en | Actividades post venta: percepcion de transparencia en € usO | evoluciona y se mejora constantemente, estimulando asi a .
ogares
de fondos. i irir ma ici
nuestra pégina, tales como empresas | Seguimiento y soporte: Actividades de seguimiento acerca uestros clientes a adquirir Mas de NUestros servicios villaespafia1| 1210
de alimentacion. del nivel de satisfaccion del usuario, las cuales serdn via web Asistencia personal: Nuestro cliente podra comunicarse con villaespafia2| 880
nosotros las 24 horas del dia los 7 dias de la semana via el caracol 970
R ! telefénicay email metropolis1 | 2780
ec. clave ' metropolis2 | 3520
Comunidades: Crearemos una red de contactos entre
administradores de nuestro servicio, para que se comuniquen y
comnartan hiianac nracticac an la adminictracidn cnia lac han
Indispensable para e éxito de nuestra empresa es |a fiabilidad
de los canaes de comunicacion y la continua transmision de CEH_E'ES
informacion con nuestro cliente y usuario final, a través de
contratacién de hosting con GODADDY . o o
Con respecto a la publicidad de nuestro servicio, las ventas y
También la seguridad que se le ofrezca a nuestros clientes y postventa €l canal de mayor uso es la internet con una
usuarios para generar tranquilidad en el uso legitimo de su ponderacion del 70%, mientras un 20% a ferias inmobiliarias y
informacion personal a través de certificados online, a través periodicos y e 10% directamente con los administradores de las
de GODADDY. urbanizaciones a través de visitas y entrega de volantes.
Ingresos Ao 1 Ingreso Total
Costos Hogares gresos Ar / gres Ingresos
- Servicio Basico $ 2 Ano 1
villaespafial| 1210 $19.360,00
El costo de ventas y produccién mas representativo es el de mano de obra, € cual al desagregarlo incluye a Gerente de proyectos, a VII”a espe:na 2 238 2 1;1(5)28'88 $149.760,00
el caraco .520, /60,
Experto en Javay a Disefiador Gréfico los cuales suman en el primer afio US $28.100,00. Mientras que los gastos més representativos -
t I " o cluve los sueldos h sy dem _ I enden a US $97 48216 metropolis 1 2780 $ 44.480,00
enemos los operativos, en e que se incluye los sueldos, honorarios y demas remuneraciones, |os que ascienden a 482,16 para -
P a Y y . P metropolis2 | 3520 $56.320,00
el primer afio.
Tasa de crecimiento anual de los ingresos 10%
— —
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CAPITULO 5: INVESTIGACION DE MERCADO

Hemos revisado informacion preliminar sobre €l estado actua de las industrias y
los factores que las influyen. Realizamos también un acercamiento a nuestro proyecto
mediante € uso de herramientas de marketing exploratorio donde conocimos las opiniones
reales de personas vinculadas a nuestra idea de negocio. Ademas, desarrollamos un
modelo de negocio basado en o que consideramos entre otras cosas la manera apropiada
de como mangjar los ingresos y los costos, € acercamiento, captacion y retencion de
clientes y nuestra propuesta de valor.

En este capitulo, presentamos la investigacion de mercado mediante una encuesta
para determinar cuéles de las variables que hemos considerados deben ser incluidas en €

modelo final de negocio.

5.1 DEFINICION DEL PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL Y PROBLEMA DE

INVESTIGACION DE MERCADO

Con e escenario descrito anteriormente, notamos la necesidad creciente de
mecanismos 0 herramientas de control de las urbanizaciones, conjuntos o condominios.
Luego de ser andizado por € grupo, la idea de URBANIX empieza a tomar forma y
decidimos buscar cual seria el nivel de aceptacion de una herramienta web como ésta.

URBANIX es un software en linea que tiene modulos especializados en la
administracion de urbanizaciones, conjuntos residenciales o condominios, béasicamente
contara con 2 modulos, el de administracion y el de socializacion o “red social”, ademas se

complementara con un médulo de agenda y uno de seguridad.
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Ahora nuestra interrogante es, ¢Debemos plantear 0 no un sistema web como
herramienta para facilitar la labor administrativa de una urbanizacion, conjunto o
condominio?, siendo € punto de partida para definir e siguiente problema de decisiéon
gerencia:

“Implementar una herramienta tecnologica que facilite el control de gestion de

’

las urbanizaciones privadas.’

Una vez que nos preguntamos si debemos implementar o no, antes de empezar con
el desarrollo del software y lanzarnos a una aventura, pretendemos medir cua es la
percepcion de los residentes de las microsociedades mediante € uso de herramientas de
investigacion de mercado, para de forma cuantitativa, obtener datos que nos permitan
tomar una decision final. Para esto nos planteamos el siguiente problema de investigacion

de mercados:

“Determinar la percepcion de los moradores de las urbanizaciones privadas en la

’

posible compra de un software para control de la gestion administrativa.’

5.2 DISENO DE LA I NVESTIGACION DE MERCADOS

Para determinar las herramientas de recoleccién de datos a utilizar planteamos 4
gjes principales (objetivos generales, figura 3) acerca de los cuales nos interesaria obtener
informacion adicional:

1. Percepciones sobre €l uso de herramientas tecnologicas en la administracion de
urbanizaciones.
Determinar competidores potenciales y existentes en el mercado.
Sobre € perfil de los potenciales usuarios de este servicio.

Evaluacion de posibles canales de distribucion.
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Para cada ge preparamos algunas preguntas (objetivos especificos) con las que
pretendemos desarrollarlo més 'y mejorar la comprension del mismo.

Una vez planteadas las preguntas que se hicieron mediante una entrevista previa
con 2 expertos (administradores de urbanizaciones) y una lluvia de ideas del grupo,

buscamos plantear hipétesis de algunas preguntas que pudieran ser respaldadas por fuentes

secundarias (hipotesis y respaldos).
Figura 3: Proceso de investigacion de mercados paso 1
| Pobema de Decisin Gerenci

Problma da Invastigacion e
WMercados

Componentes
[Objetivas Generales)
Fuente: Los autores

Finalmente, establecemos @ disefio de la investigacion en concluyente de acuerdo

alos objetivos especificos que determinamos y |as herramientas a usar, tabla 16.
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Tabla 16: Proceso de investigacién de mercados pasos2y 3

Componente 1 (Objetivos
Generales)

Preguntas de Investigacién
(Objetivos Especificos)

Componente 2 (Objetivos

Preguntas de Investigaciéon
(Objetivos Especificos)

Percepciones sobre el uso de
herramientas tecnoldgicas en

la administracion de
urbanizaciones

Consideraria usted util una
herramienta tecnoldgica para
fomentar la integracién entre
los habitantes de su
urbanizacion?

Cual es su experiencia con
el servicio que ofrecen los
proveedores de internet?

Ha escuchado alguna vez
acerca de un softwares
para la administracion de
urbanizaciones?

Determinar competidores

Cual es la percepcion de
seguridad dentro de su
urbanizacion?

potenciales y existentes en el

Considera necesario el uso
de herramientas
tecnoldgicas para la
administracion de
urbanizaciones?
Considera que colgar datos
personales en internet es
riesgoso?

Existen programas de
admninistracion de
urbanizaciones en el

mercado?

Que programas sustitutos se
pueden encontrar en el
mercado? Cual es su precio?

Que nombres de softwares
contables o administrativos
ha escuchado usted y cual es
su opinion al respecto?

Si usted dispone de un

software contable o

administrativo, que relaci[on
guarda con su proveedor de
este porducto o servicio?

Recibe servicio postventa una
vez adquirido el producto o
servicio (software contable o
administrtaivo)

Componente 3 (Objetivos
Generales)

Preguntas de Investigacion
(Objetivos Especificos)

Componente 4 (Objetivos

Preguntas de Investigacion
(Objetivos Especificos)

Sobre el perfil de los
potenciales usuarios de este

Que informacion le gustaria
saber acerca de la gestion del
administrador?

Cual es el ingreso medio de las
personas que viven en
urbanizaciones cerradas?

Cuantos mienbrosn de las

familias quen habitane en

urbanizaciones cerradas
trabajan?

servicio.

Cual es su nivel de confianza
en el adminsitrador de su
urbanizacion

Cuantas familias en su
urbanizacion utilizan internet
de manera cotidiana?

Que caracterisitcas desearia
tener en un servicio de
administracion web de su

urbanizacion?

Le gustaria a usted enterarse
de este tipo de servicios en
ferias o exposiciones de
vivienda?
Proporcionaria sus datos de
contacto a su administrador o
inmobiliaria para recibir
informacion de un servicio de
administracion de su
urbanizaicion?

Evaluacion de Posibles canales

Consideraria usted reunirse
con un asesor para que le
explique las ventajas de usar
software de administracion
para su urbanizaicion?

de distribucién

Considera aporpiado que las
inmobiliarias le informen

acerca de la opcion de
comprar una casa en una
urbanizacion con este tipo de
servicio?

Le gustaria recibir informacion
(visitas o mails) acerca de
como va a ser la
administracion de su
urbanizacion

Elaborado por: Los autores

Para definir nuestro tamafio muestra escogemos un n=384, con un nivel de

confianzadel 95% y un

error muestral del 5%.
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5.3 RESULTADOSY ANALISISDE LASENCUESTAS

Se revisaron los resultados de 439 encuestas, 327 gue fueron tomadas de manera
presencial en urbanizaciones ubicadas en via a Samborondén (Lajoya, Ciudad Celeste (La
ria), Ciudad Celeste (La Delfina), Plaza Madeiro y Villa Club), Via Daule (El Caracol,
Totori), Via a la Costa (Puerto Azul, Terranostra), Terminal Pascuales (Villa Espaia),
Urdesa (Condominio Vizcaya), y 127 viaweb mediante € portal survey monkey.

L as encuestas descalificaban en |a primera pregunta a aquel gue no viviera en una
urbanizacion, conjunto o condominio, 22 personas (5%) encuestadas fueron descartadas de
esta manera quedando un total de 417 encuestas “validas”. En la tabla 17 se muestra un

resumen de esta informaci on.

Tabla 17: Conjuntos y urbanizaciones encuestados

Lajoya Onix 41 9,34%

Ciudad Celeste |Laria 26 5,92%

Via Samborondon Ciudad Celeste |La delfina 28 6,38%

NA Plaza Madeiro 26 5,92%

NA Villa club 18 4,10%

Via a Daule NA El Caracol 62 14,12%

NA Totori 23 5,24%

i NA Puerto Azul 15 3,42%
ViaalaCosta

NA Terranostra 19 4,33%

Av. Terminal Terrestre Pascuales |NA Villa Espaia 47 10,71%

Urdesa NA Condominio Vizcaya 7 1,59%

Survey Monkey 127 28,93%

Total encuestas 439 100%

Encuestas no validas 22 5,01%

Total encuestas validas 417 94,99%

Elaborado por: Los autores

Las preguntas en la encuesta estan disefiadas para contestar algunas de las
inquietudes que surgieron mediante & disefio de la matriz y a determinar algunos datos

acerca de caracteristicas basicas de las personas que viven en urbanizaciones, conjuntos,
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condominios o barrios organizados en la ciudad de Guayaguil, como género, edad y estado
civil.
5.3.1 Caracteristicas basicas

Cuando revisamos datos basicos y caracteristicos de la poblacion entrevistada,
encontramos que € 71% esta en e rango de edad de 30 a 59 afios, € 33% son casados, €

20% son solteros, 19% divorciados y 18% separados y € 97% tienen méas de 6 afios

viviendo en una de estas micro sociedades, Figura 4.

Figura 4: Vaoracion de software de administraci on segiin estado civil

] 3
Viudo/a
e hu

Separadofa

N . 1
Divorciado/a
eI —sz

[
CRRERA —
139
0 50 100 150
mND =Sl

Elaborado por: Los autores

Hemos comparado e estado civil de las personas que valoran mucho méas nuevas
herramientas que vayan encaminadas hacia e uso de tecnologias y que sirvan para
administrar las diferentes e importantes actividades que se generan en sus urbanizaciones.
Se confirmé la hip6tesis que una persona con familiay casado estara mas preocupado por
todo lo concerniente a que su familia'y recursos sean mejor cuidados y administrados. Por

lo cual, nuestros clientes con mayor potencia son aquellos que tengan una familia
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formada. Si nos adentramos un poco més en investigar cua es el género que estd mas a
tanto y preocupado por €l bienestar de la familia y de la comunidad a su arededor,
vecinos, actividades de la urbanizacion, reuniones periddicas, eventualidades, entre otras,
encontramos que, del total de encuestados, € 93% considera € uso de software como
apoyo para administrar. De estos € 51,46% pertenece a género femenino,
independientemente si tiene o no familia conformada, es quien demuestra mayor interés en
buscar |as mejores opciones para lograr armonia en su hogar y en € lugar donde su familia
habita.

5.3.2 Nivel deingresosy estrato socioecondmico del mercado objetivo

Segin el INEC en su portal web estratifica € nivel socioecondmico en 4
categorias, A (ato) B (medio ato) C+ (medio tipico) C- (medio bajo) y D (bgjo). Para
determinar el estrato, evalUa el nivel de ingresos de las familias, si la casa en que viven es
propia, su acceso ainternet fijo y movil entre otras caracteristicas.

De nuestra investigacion exploratoria pudimos determinar que la mayor parte de
los residentes de urbanizaciones en Guayaquil estén entre los sectores medio tipico y ato.
Por medio de las encuestas podemos reafirmar esta apreciacion, en nuestro mercado
potencial, € 97% de las familias tiene un ingreso superior al000 ddlares, incluso un 31%

tiene ingresos familiares superiores alos 3000 dolares. (Ver Figuras.)

ESPAE-ESPOL Pégina 82



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

Figura 5: Porcentagje de personas vs. Nivel de ingresos
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Elaborado por: Los autores

Pero tenemos otros datos que nos ayudan a determinar €l estrato en e que nos
ubicamos. El 71% de los encuestados son propietarios de sus casas, € 94% posee en
internet en su domicilio, € 98% tienen un dispositivo moévil como celular o tablet y el 91%
dispone de internet en su dispositivo movil. El que cumplan con estas caracteristicas segiin
el INEC los ubica dentro de los estratos socioecondmicos que mencionamos. Aungue no
se considerd dentro de nuestra encuesta otros factores para determinar € estrato, la
informacion publicada por € INEC nos ayuda a tener una idea de en qué nivel se
encuentran nuestros futuros clientes.

Lo gue nos ubica frente a clientes potenciales es que segin e INEC estos estratos
consumen servicios en internet y se preocupan por su seguridad. Esto esta directamente
relacionado con parte de |os servicios que ofrecemos.

5.3.3 Experiencia con Proveedores deinternet

La experiencia que tiene el 85% de los encuestados con respecto a servicio de

internet domiciliario es buena y muy buena mientras que e 63% de los encuestados

opinan lo mismo del servicio de internet moévil, dando un porcentaje considerablemente
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alto de personas que se sienten satisfechos con este servicio. Esto permite que nuestro
software online pueda ser accedido sin problemas.

Estos resultados nos ayudan a saber que un alto porcentaje de los residentes en las
micro sociedades tiene un nivel de satisfaccion alto con respecto a sus servicios de internet
fijo y movil, es decir son gente que tienen tendencia a contratar servicios moviles,
preocupados por su seguridad (fisica, virtual y financiera).Entonces estamos frente a las
generaciones “X” y “Y” que tienen inclinacion para usar la tecnologia. Por tanto, con los
datos analizados hasta ahora, podemos decir que si existe un mercado para nuestro

servicio.

534 Informacion que los residentes desearian tener de sus

administradores

Los habitantes necesitan conocer més alla de las actividades comunes que realiza
un administrador y la directiva, tales como, cobro de aicuotas, reservaciones de aéreas
recreativas y comunicados. Ellos quieren conocer cuales son las politicas, reglas y
procedimientos que utilizan los administradores para evitar actitudes arbitrarias por parte
de ellosy también flexibilidad ala situacién de cada urbanizacién y de cada morador.

Sabemos que existe un 38% de habitantes que ven a servicio de administracion
como malo y muy malo. Esto repercute gravemente en que |os administradores puedan dar
un buen servicio y que los habitantes cumplan con sus obligaciones y compromisos,
generando un circulo vicioso que llevara a crear un ambiente hostil y que se vean
limitados a cumplir solamente con lo bésico, restringiendo las oportunidades de mejora

continua para la urbanizacion.

ESPAE-ESPOL Pégina 84



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

Revisando los datos obtenidos en las encuestas pudimos determinar un orden de
importancia para los encuestados, que un software como e nuestro deberia considerar.

Esta informacidn se muestra en latabla 18.

Tabla 18: Importancia de los temas administrativos en un software como URBANIX

# Temas administrativos Peso

1| Controlar cuotas, adeudos, pagos, ingresosy egresos| 27,84%
2| Obtener reportes detallados de ingresosy egresos | 21,56%
3| Revisar encuestas y votaciones electronicas 12,44%
4| Controlar el estado de cuenta de cada residente 9,21%
5| Recibir peticiones de residentes 8,03%
6 | Publicacion de eventos sociales 6,98%
7| Automatizar reservas de instalaciones 5,50%
8| Informar de obrasy reparaciones 4,32%
9 | Recordatorio de fechas importantes 4,12%

Elaborado por: Los autores

Uno de los temas més sensibles para las personas en general y en este caso paralos
habitantes de urbanizaciones, es como se administra su dinero cuando se cancelan las
alicuotas mensuales. Este no es un valor muy alto y esta acorde muchas veces con el valor
de las viviendas y la capacidad de pago de los residentes. Pero, por més pequefio que sea
este valor s |o habitantes observan gque no se estan justificando sus aportaciones, se crea
un ambiente de desconfianza hacia el administrador. ES por esto que el punto principal al
gue vamos a enfocarnos es crear transparencia y justificacion de como se utilizan los
recursos econoémicos de los habitantes, ya que, como dijimos anteriormente, €l dinero es

un aspecto sensible paralas personas.
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5.3.5 Uso de herramientas de tecnologia de la informacién en la gestion

de urbanizaciones

Observamos en los resultados de la encuesta que el 40% tiene una mala percepcion
sobre e uso de los fondos por parte de sus administradores y que e 94% de los
encuestados piensa que es Util un sofware de administracion.

Se les solicito alos encuestados que ordenaran ademas una terna de opciones en las
que se obviaba el modulo de administracion, para saber que nivel de importancia le daban

a las demas opciones que componen el programa, |os resultados recogidos se muestran en

lafigura6.
Figura 6: Importancia de otras aplicaciones del software
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35,00%
30,007
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20,00% *
15,95 14,81%
15,00% B
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Seguridad,  Seguridad, RedSocial, Red Social, Agenda, Agenda, Red
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social Agenda Seguridad Apenda Red Social Seguridad

Elaborado por: Los autores

La primera y segunda terna escogidas ubican a seguridad como € mdédulo mas
importante, la tercera y cuarta terna a tener una red social y las dos Ultimas ubican a
agenda como la primera opicon de la terna, podemos notar que mas que una preocupacion

por tener unared social de integracion entre los habitantes de las microsociedades €l 54%
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de los encuestados ubica a seguridad como lo més importante en un sofware como

URBANIX y un 30% opina que tener unared social esimportante.
5.3.6 Competencia y sustitutos

Aunque existen programas para administracion de urbanizaciones en € mercado, €
porcentgje de estos son muy bajos, adicionalmente e porcentge de personas que usan
software 0 han escuchado de software para la administracion de urbanizaciones, también
es bgo, esto nos muestra que el mercado es inexplorado en este tipo de servicios y los
intentos de las pocas empresas no esta bien direccionados y no tienen las estrategias para

entrar fuertemente en e mercado. Estainformacién se resume en lafigura 7.

Figura 7: Conocimiento del publico acerca de servicios parecidos a URBANIX
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Elaborado por: Los autores

5.3.7 Comunicacién, publicidad y marketing

Decidimos determinar también mediante la encuensta, cud seria @ medio mas

indicado para acercarnos a nuestros posibles usuarios finales.
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De la encuesta redlizada, 10s canales de distribucion que han sido principa mente
elegidos son; publicidad en internet, ferias de vivienda y e propio administrador de la
urbanizacion (Ver tabla 19). Tenemos otros canales de distribucion gque tienen un nivel de
importancia significativo tales como; publicidad de inmobiliarias y publicidad a traves de
television; sin embargo, estas dos Ultimas deberan ser revisadas por sus costos, una opcion
seria encaminarnos a las de nuevas tendencias como € internet, asi como a las que nos
servirian de mayor apoyo como es la propia administracion y finalmente a traves de ferias
de vivienda, buscando que en las ferias se vaya conociendo como una herramienta
universal paralaadministracion de urbanizaciones.

De entre los tres canales de distribucion, la mas importante y con la que
iniciaremos sera la publicidad a través de internet. Si es bien utilizado, |e podremos sacar
el mayor beneficio posible con costos reducidos, es una canal que Ilega a muchas personas

de unaformarapiday econémica.

Tabla 19: Preferencias de formas de comunicacion y marketing

CANALESDE
# DISTRIBUCION ENCUESTADOS
1 Publicidad en internet 215
2 En ferias de vivienda 212
3 Administrador de urbanizacién 202
4 Publicidad de inmobiliarias 188
5 Publicidad en tv 164
6 Visita de un asesor 139
7 Publicidad en radio 110
8 Publicidad en prensa escrita 97

Elaborado por: Los autores

5.4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Aungue €l desarrollo de software administrativo con alojamiento en la nube no es
una novedad, la tendencia es a la personaizacion del software de acuerdo a los
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requerimientos de cada empresa. Yano se estila el uso de software “genéricos” que calcen

atodas las empresas de un mismo sector o industria.

La administracion de urbanizaciones, conjuntos o condominios guarda muchas
similitudes con las de una empresa sin fines de lucro, ya que mantiene no solo politicas
para salvaguardar la paz y armonia dentro de su perimetro, sino que también manga

dinero que debe ser invertido en pro de los moradores.

Ante esto, es norma que estas microsociedades busguen un software
administrativo para el desarrollo y control de sus actividades y meor ain, si € software

esta hecho ala medida de sus requerimientos.

A nivel mundia existen algunas empresas que ofrecen este tipo de servicios. Sin
embargo, en el Ecuador no existe una empresa que lo haga, aungue existe una iniciativa
(SIAPRE), no se encontro evidencia de que la empresa se mantenga en marcha.

Al revisar |as estadisticas podemos notar que cerca del 91% de los encuestados que
viven en estos lugares desearian obtener mas informacion acerca de este sistema, con esto

podemos decir que existe mercado potencial para nuestro producto.

Acercade la confianza en la administracion, € 38% de |os encuestados percibe ala
administracion como mala o muy mala, un 48% como buenay apenas un 9% como muy
buena. Esto puede ser un indicador que nos ayude a la hora de vender el producto a los
administradores, ya que a tener un software en el que se exponga sus labores de manera
abierta, la percepcién podria verse afectada positivamente. Esto, junto a que e 92% de los
entrevistados opina que un software es una herramienta de apoyo para la administracion,
nos da la idea de la expectativa que podriamos generar de saber promocionarnos

adecuadamente.

También pudimos notar que luego de la administracion en si, la seguridad es una
de las cosas que mas desearian se incluya en un servicio como € nuestro, y €l servicio de

red social en segundo lugar. Esto nos serviria de ayuda ala hora de promocionarnos.

Dado que es una web, el saber si |os residentes de las urbanizaciones, conjuntos o
condominios poseen el servicio de internet es importante, mediante nuestra encuesta
determinamos que e 94% de los residentes poseen internet fijo y € 91% internet movil, y

gue € 84% de los usuarios de internet fijo piensan que su servicio es por |0 menos bueno
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mientras que € 64% opina lo mismo del internet moévil, 1o que nos dice que nuestro

servicio serade facil acceso.

De igual manera, pudimos determinar que a nuestros usuarios finales les gustaria
principamente recibir informacién por las siguientes vias (en orden de preferencia),
publicidad en internet, ferias de vivienda, e administrador de su urbanizacion, conjunto o

condominio y por medio de publicidad en lasinmobiliarias.

Todo o expuesto nos deja con grandes expectativas acerca de nuestro proyecto, ya
gue existe realmente una necesidad percibida por nuestros futuros clientes, quienes no solo
muestran interés segun los datos obtenidos por medio de las encuestas sino también en las
entrevistas que se realizd y las conversaciones que se mantuvo con los involucrados

durante el proceso de recol eccion de datos.
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CAPITULO 6: PLAN DE MERCADEO

Para la elaboracion de nuestro plan de mercadeo, pretendemos de una forma
estructurada, definir los objetivos comerciales a conseguir en un periodo de tiempo
determinado y detallaremos las estrategias y acciones a realizar para acanzarlos en €
plazo previsto. Para ello primero anaizaremos las estrategias en cuanto a precio,
distribucion, servicio, publicidad y competencia, para en conjunto con € capitulo de
andlisis de la industria, entorno y financiero, elaborar nuestro resumen de plan de

mercadeo.

6.1 POLITICA DE PRECIOS

La Politica de precios establecida nos permitira lograr una penetracion répida en €
mercado y frenar posibles competidores, sin que esto implique poner en peligro la
rentabilidad de nuestro negocio, esto lo comprobamos seguin la demanda proyectada y €l
punto de equilibrio calculado, asi mismo nos permitira conseguir establecer relaciones con
nuevos clientes, tales como nuevas inmobiliarias, 0 incluso nuevos segmentos como
pargues comerciales y negocios.

URBANIX se desenvuel ve en un mercado en que la demanda de nuestro servicio la
consideramos inglastica, ya que cambios considerables en € precio afectardan
imperceptiblemente las cantidades demandadas del servicio, esto debido al valor que para
nuestros clientes representa, y en el que mayor impacto tiene en & subjetivo a ofrecer
servicios complementarios a de seguridad de su hogar y familia.

Por Ultimo, en la determinacién de la politica de precio se considerd la dta
probabilidad de participacion en nuestro mercado de empresas dedicadas a la elaboracion

y venta de software y soluciones tecnologicas, y que tienen grandes recursos y gran
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trayectoria en € pais, las cuales representan un alto riesgo a poder ofrecer servicios

similares al nuestro.

6.2 CANALESDE DISTRIBUCION

En cuanto a la distribucion de nuestro servicio, ya conocemos que URBANIX se
encuentra alojado en servidores web por lo que €l cliente y usuarios finales o accederan a
través de una conexion a internet, ya sea a través de Smartphones o computadores de
oficinay casa, Unicamente digitando la direccién web del servicio y sus credenciales de

acceso.

6.3 POLITICA DE SERVICIOS

Con respecto a nuestras politicas de servicio, estdn basadas en establecer una
exceente relacion con nuestros clientes y lograr su fidelizacion con € objetivo de alcanzar
el éxito y diferenciacion, por lo que consideramos que una mala g ecucién en la atencién,
procesamiento y solucion de problemas de nuestros clientes, que a ser un mercado
masivo, pueden llevarnos a fracaso como empresa, por esto incluiremos para cada usuario
final la opcion de ingresar sus quejas para que atreves del administrador nos la direccione
a nosotros, usando un sistema muy parecido a usado por |0s servicios de entrega y envios
internacionales, en € que clientes y usuarios finaes podran monitorear paso a paso la

solucion de su queja.

6.4 ANALISISDE LA COMPETENCIA
La situacion del entorno competitivo relacionado con soluciones muy similares a
las nuestras y que ya estan operativas se encuentran todas fuera del pais, para mencionar

algunas tenemos a miscondominios.com, vivook.com, entre otras.
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En Ecuador este tipo de herramientas no existen, pero esto no quiere decir que no
existan empresas y personas capacitadas para desarrollas aplicaciones de muy parecidas
caracteristicas que las nuestras y que puedan atender a nuestro mercado, incluso
guitandonos clientes por sus recursos, experiencia y trayectoria, tales como las que
pertenecen ala AESOFT (C Nergytek SA, SISCOTI SA, entre otras) y otras empresas no
pertenecientes alamisma.

Creemos gue la posible reaccion de empresas que estan en capacidad de lanzar un
servicio similar a nuestro es analizar profundamente todo 10 que implicaria atender este
mercado para luego darse cuenta que somos una empresa enfocada a un solo nicho lo que
nos convertiramas eficaz y eficiente que ellos.

Con respecto a los sustitutos tenemos herramientas conocidas y empleadas por
mucho tiempo. Para la comunicacion se emplean notificaciones a través de email, envié de
volantes informativos a los domicilios, pancartas informativas a la entrada de las
mi crosoci edades, reuniones programadas. En cuestiones de seguridad se tiene € control de
entrada y salida de vehiculos a través de tarjetas, barreras de acceso y ronda de personal de
seguridad por las casas. En muchas microsociedades para llevar e control de ingresos y
gastos utilizan simplemente la herramienta Excel de Microsoft, mientras que en otras
utilizan software contabl e especializado.

Todas estas soluciones especificadas arriba las unificaremos para formar nuestro
servicio que en conjunto con la posibilidad de meorar la seguridad con €l reporte a los
guardias de seguridad de alguna anomalia.

En cuanto a poder de los proveedores es relativamente bajo ya que en la actualidad

existen gran oferta de empresas que ofrezcan servicio de alojamiento web, tales como

ESPAE-ESPOL Pagina 93



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

wildwestdomains.com, enom.com, oneandone.com, entre otras, por o que una posible

rotura de lazos comercial es con una de estas empresas no nos afectara en gran medida.

6.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

Seguin lo revisado en la seccion 5.3, Resultados y analisis de las encuestas, se
evidencio la preferencia de los potenciales clientes a obtener informacion del servicio a
través de medios online, por lo tanto, la estrategia para URBANIX viene enfocada a
realizar su publicidad en un 70% através de lainternet, dejando solamente un 20% aferias
y catdogos inmobiliarios y periédicos, y e restante 10% a administradores de las
urbanizaciones.

Cabe sefialar también que a ser un servicio nuevo en e mercado debemos trabajar
fuertemente en publicitarnos como empresa, mostrando quienes somos, nuestra mision,
vision y valores, los cuales se veran reforzados por convenios, asociacionesy colaboracion

con instituciones educativas, con € objetivo de generar confianza en los clientes.

6.5.1 PUBLICIDAD ONLINE

Contrataremos através de lared socia Facebook uno de sus servicios publicitarios,
donde anunciaremos nuestra empresa y servicio, la misma gque nos da la ventga de
seleccionar un nicho dentro de una gran base de datos de personas.

Luego de que nuestros potenciales clientes nos vean en Facebook podran ser
redireccionados a nuestra pagina web, en donde encontraran mayor contenido informativo,
tales como foros, videos, noticias, mismos que o pueden compartir con sus amistades a

través de las mas conocidas redes sociales.
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El costo del servicio publicitario de Facebook se encuentra arededor de los 350
ddlares durante nuestra campafia de arranque y posicionamiento, cuyo periodo es tres
meses, en la que Facebook mostrara anuncios de nuestro servicio. Mientras que en la etapa
de mantenimiento se contrataréd e mismo paquete publicitario cada 3 meses con un costo
de 350 dolares.

Mencionando brevemente e proceso de contratacion del servicio con Facebook, en
la figura 8 podemos observar el “pedido de publicidad” que se gestion6 en la ya
mencionada red social y en la que también se detalan variables de segmentacion
importantes para nuestro servicio, tal como: ubicacion, edad, interés, nivel de formacion,

entre otras. Esto nos generd una cantidad considerable de potenciales clientes.

Figura 8. Pedido de publicidad en Facebook

Fuente: www.facebook.com

Una vez gestionada la solicitud de publicidad, se genera un anuncio como el
mostrado en la figura 9, donde se detalla el nombre del producto estrella de nuestra
empresa, unaimagen referencia de nuestro producto, una descripcion breve de lamismay

nuestra pagina web para mayor informacion.
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Figura 9. Anuncio en Facebook de nuestro producto estrella
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Fuente: www.facebook.com

Por otro lado, para €l disefio de la pagina web existen ciertos costos que se detallan
en la tabla 21, los mismos que totalizan 1.200 ddlares, y que brinda la posibilidad de ser

accedida desde un computador como através de |os Smartphones.

Tabla 20. Costos de disefio de paginaweb informativa

Pagina web Pagina web smatphones (BB
para 0s, 10S, W.P., Android)
computadoras
COSTO $ 700,00 $ 500,00
PROGRAMACION JAVA JAVA

Fuente: autores
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En resumen, usaremos la red social Facebook como ventana para mostrarnos, esto
en complemento con una pagina web para interactuar con nuestros clientes y que
encuentren mayor informacion. En la figura 10 se puede observar la estructura de la

pagina en mencion.
Figura 10. Paginaweb para computadoras y smartphones
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Elaborado por: autores

6.5.2 PUBLICIDAD DESTINADA A FERIAS INMOBILIARIAS, CATALOGOS Y

PERIODICOS

Segun los resultados que dio la investigacion de mercado destinaremos el 20% de
lapublicidad alas ferias y catdlogos inmobiliarios y periodicos. Este es un porcentgje bagjo
debido alafrecuencia con la que se realizan estos eventos.

Participar en las ferias relacionadas con temas inmobiliarios nos acerca tanto a
nuestros clientes como usuarios finales a mismo tiempo y en un mismo lugar. En e caso
de las inmobiliarias les ofreceremos nuevas tendencias tecnol 6gicas que se complementan
con la gestion de microsociedades, las cuales pueden incluir como una ventagja frente a

resto de inmobiliarias. Asi mismo, las personas que asistan a estas ferias veran que somos
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una empresa que esta trabgjando en la elaboracion de modernas herramientas que les
ayudard, por giemplo, a llevar un megjor control de sus alicuotas y reservaciones de areas
sociales.

Este afio, Expoplaza organizard la feria HABITAT 2014, destinada al Sector de
Bienes Raices, en la cual |as empresas constructores pueden exhibir sus proyectos actuales
y futuros y tiene como objetivo crear oportunidades que incrementan |os negocios para
guienes participan en ellay bienestar para quienes acuden alamisma.

Seguin o que exponen los organizadores de este evento todos |0s afios proyectos
innovadores atraen una gran cantidad de publico, € cual considera y toma decisiones a
corto o mediano plazo. Otro dato de interés sobre e target de personas que visita este
evento es que son hombres y mujeres de 25 afios en adelante, familias y propietarios
interesados en cambiar su propiedad.

La inversién promedio necesaria para participar en un evento como este se debe
principamente al alquiler del espacio fisico, € cual, segun lo investigado, por cada metro
cuadrado de superficie se cobra un valor de 178 dolares, més € 12% del IVA. Segun
nuestras necesidades, consideramos que € disefio del stand necesario debe ser tal que
tengamos dos expositores, cada uno con su laptop y un Smartphone, los cuales explicaran
a un maximo de tres participantes cada uno. En la figura 11 mostramos e disefio
propuesto para € stand, con dimensiones de 9 metros cuadrados de area, lo cua suma un
precio de 1.800 ddlares. Para amoblarlo, no se necesitara mas de 1.000 ddlares

aproximadamente.
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Figura 11. Disefio del STAND
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Fuente: EXPOPLAZA

En las mismas ferias inmobiliarias haremos uso de catdlogos, en el que se ofrecera
informacion de la empresa y de las caracteristicas de nuestro servicio, misma que sera
mostrada de tal manera que resalte dentro del catdlogo, con un espacio y medidas
especificas.

En cuanto al espacio y medidas dentro del catalogo se muestran en lafigura 12 que
hemos determinado ocupar una pagina entera, ya gue €s necesario nos mostremaos con

seguridad ante los visitantes y otros participantes, esto con un costo de 800 dolares.

Figura 12. Espacios y medidas dentro del catdlogo
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Fuente: EXPOPLAZA
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Mientras que las opciones para resdtar nuestra empresa dentro del catalogo se
muestran en la figura 13, la que también incluira un logotipo, con un costo de 150 ddlares,
esto con € objetivo de que nuestro logo sea memorable en € tiempo, relacionandolo
directamente con la empresa.

La suma total de publicidad en catdlogos inmobiliarios es aproximadamente 950

ddlares y estimamos participar al menos unavez al afio en este tipo de eventos.

Figura 13. Disefio de lainformacion del catd ogo
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Fuente: EXPOPLAZA

En cuanto a los periddicos, de la misma forma que publicidad a través de internet,
tendrd una duracion de 3 meses en su etapa de arrangue y posicionamiento, pero con
menor intensidad. Es decir, se realizara publicidad solo ciertos dias y una vez a mes, los
cuaes ya estan establecidos que sean los dias domingos, en la seccion revista y
suplementos de € diario EL UNIVERSO. Informacién relevante de las personas a quien

esta destinada esta seccion del diario se muestra en lafigura 14.
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Figura 14. Variables importantes seccidn revistay suplementos
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La disposicién dentro de la seccidn revista 'y suplementos que se contratard es de
un tercio de péagina vertical, en una pagina indeterminada y dentro del especial, todo esto
con un costo de 5.100 ddlares, figura 15. En la etapa de mantenimiento se redlizara la

publicidad con un periodo semestral.

Figura 15. Formato de aparicion
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Fuente: Diario EL UNIVERSO
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6.5.3 PUBLICIDAD A ADMINISTRADORES DE URBANIZACIONES

El 10% de nuestros esfuerzos en publicidad |o dedicamos a uso de volantes, que
serén repartidos a los administradores de las urbanizaciones para que los distribuyan a
todos los habitantes de su conjunto residencial. Se imprimiran alrededor de 5000 volantes
parala etapa de arrangue y posicionamiento, con un costo estimado de 900 ddlares. Parala

etapa de mantenimiento, se lo efectuara con periodos de 6 meses.

Figura 16. Caracteristicas de volantes
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Fuente: Favola Print

Lo que perseguimos con la estrategia publicitaria descrita es que se llegue a un
punto en que los administradores deseen probar nuestro servicio mediante pruebas piloto,
totalmente gratis, con la finalidad de que administradores y habitantes se familiaricen con
el servicio.

Finalmente, podemos garantizar que nuestra estrategia de publicidad, sera exitosa,
al alinearse con las tendencias tecnol dgicas actuales, las cuales de una manera eficiente
nos permitird obtener los mejores resultados, y a su vez también, de beneficio para €l

cliente, e gque, ahora estard mejor informado sobre |0 que se le of rece.
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6.6 RESUMEN EJECUTIVO DEL PLAN DE MERCADEO

Debido a creciente aumento de conjuntos residenciales, urbanizaciones y demas
microsociedades, en un entorno que favorece, entre otros, a sectores a los que atendemos,
gue son € de la construccion y del software, aparece una gran necesidad en lamejorade la
forma como se administra los recursos y seguridad de quienes habitan en estas
mi crosociedades.

Como ya conocemos nuestro servicio URBANIX pretende aumentar la eficacia y
eficiencia en la administracion de los recursos de las microsociedades, el mismo que sera
publicitado a través de los medios no tradicionales y de gran acance, sobretodo
permitiendo la segmentacion del mercado, por 1o que haremos uso de la internet, sacando
anuncios através de redes sociales y paginas web propios, este canal representara a corto y
largo plazo e que usemos € 90% de las veces, cabe anotar que en menor porcentaje
participaremos en ferias inmobiliarias y haremos anuncios en periodicos.

Con un precio promedio del servicio de USD 2,00 dolares por cada usuario final
durante el periodo de 5 afnos lograremos penetrar y ganar mercado, con utilidades positivas
desde el primer afio. Con este precio también dificultamos €l ingreso de grandes empresas
gue ofreces servicios de software ya que nos enfocamos en un solo nicho de mercado.
Durante este periodo de tiempo, 5 afos, consideramos a la demanda de nuestro servicio
inelastica, hasta la aparicion de nuevas empresas también enfocadas en nuestro nicho, por
lo cua a partir de ese tiempo consideraremos una disminucién en costos, o cual no nos
afectard en gran medida por e amplio porcentaje de mercado que habremos conseguido

hasta e momento.
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En cuanto a costos los que mayor porcentgje representan son la elaboracion,
implantacion y mantenimiento del software, €l cua lo rediza un técnico cadlificado, a
través de servicios contratados temporales. Seguido de esto € sueldo de nuestro persona
fijo representa mayores costos, |o cuales estan sobre los costos de alquiler del hosting,
local comercial, equipos de oficina, transporte, entre otros menores.

Con respecto a los canales de distribucion de nuestro servicio, en orden de mayor
grado de uso tenemos primero la internet, en segundo lugar las llamadas telefonicas y
tercero y Ultimo las visitas personales, todas estas las usaremos desde € inicio y a largo
plazo, pero con la marcada consideracion que desde e arranque se tomaran todas las
medidas para que lainternet sea el cana que represente el 80% para la venta y postventa
de nuestro servicio, y a cabo de 5 afios esta represente € 100%. Fisicamente nos
ubicaremos en un sector muy proximo a las urbanizaciones donde se encuentra nuestro
mercado objetivo, esto es en la Av. Terminal-Pascuales.

Contaremos con un equipo de trabajo reducido en nimero durante los primeros 5
anos, con capacidades profesionales que les permitan realizar multitareas, trabajo bajo
presién, orientacion a cliente y responsabilidad. Contaremos con un administrador, un
vendedor, dos técnicos en software y una asistente, los cuales estardn en constante
comunicacion y estaran orientados a procesos, més no a funciones. El software sera
disefiado por un ingeniero contratado temporalmente, a cua se le daran todos los
requerimientos para su elaboracion, asi mismo se lo contratar4 esporédicamente para

manteni mientos.
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CAPITULO 7: PLAN DE OPERACIONES Y ANALISIS
TECNICO

La herramienta se la desarrollara en un lapso de tres meses luego del cua solo
recibira mantenimiento y actualizacion a menos una vez a ano, esto lo realizara un
técnico calificado € cua nos prestara los servicios temporales para esta actividad. El
técnico también identificard las nuevas necesidades que surgen a ir aumentando la
demanda de usuarios, solicitando asi la adquisicion de mayor capacidad de
almacenamiento, de la misma forma dara de baja |a base de datos de clientes y usuarios
finales que por cualquier razdn tengan en desuso su cuenta en URBANIX, pudiendo asi
ahorrar costos paralaempresa.

Y a paralaimplementacion y puesta en marcha se utilizaran equipos de computo de
gama media con caracteristicas tales que permitan un buen procesamiento de informacion
y velocidad de navegaciéon para la atencion, monitoreo y solucion de problemas de los
clientes. También contaremos con medios de comunicacion de ata velocidad a través de
internet. Por ultimo personal fijo bien capacitado, motivado y responsable.

Para e amacenamiento de la informacién se contratardn dentro de una amplia
gama de ofertas a la empresa Amazon.com, sin necesidad que esta sea fija, pudiendo
cambiar relativamente rapido y sencillo a otra, a través de la cual se gestionara y
procesara toda la comunicacion entre nuestros clientes y nosotros.

Dentro de nuestra estratega de investigacion y desarrollo tenemos proyectado la
integracion de los médulos de seguridad con institucion gubernamentales como la policia
nacional, asi como también integrarnos con las cooperativas de taxis con camaras y

expresos escol ares.
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A continuacién de manera especifica vamos a analizar cuaes son nuestros
requerimientos y necesidades fisicas y técnicas para poder desarrollar nuestro proyecto,
desde los detalles béasicos como infraestructura hasta temas concretos como € desarrollo

de latecnologia.
7.1 REQUERIMIENTO DE INFRAESTRUCTURA O FACILIDADES

Para poder desarrollar nuestro concepto, vamos a necesitar minimo una oficina de
30 metros cuadrados. Luego de revisar zonas estratégicas para ubicar nuestro negocio,
encontramos gue en la Avenida Terminal Terrestre Pascuades, en las afueras de la
Urbanizacién Metropolis 2, se esta construyendo un centro comercial tipo “plaza”. Este
centro comercial le pertenece a Tiendas Industriales Asociadas (T1A) y tiene locales desde
8 hasta 60 metros cuadrados, encontramos un local de 32 metros cuadrados e cual se
adapta a nuestros requerimientos a un costo de USD$. 630.00 mensuales. Este local 1o
dividiremos en 5 areas (ver figura 17), recepcion amplia de 8 metros cuadrados para
recibir clientes y exhibir publicidad, un area para una oficina gjecutiva o de gerencia de 6
metros cuadrados, |a cual debe tener 4 ventanas, una que le permita ver hacia € érea de
recepcion, dos que le permitan ver al area denominada “Desarrollo” y una que le deje ver
la puerta de entrada a la bodega. El area mas grande sera la de desarrollo con 10 metros
cuadrados, aqui trabagjaran los programadores y |as personas de soporte, una bodega de 4
metros cuadrados y un bafid de 4 metros cuadrados €l cual debera contar con una ducha.

Lainmobiliaria Gnicamente entrega | os bafios puestos, por tanto las divisiones de la
oficina deberan correr por cuenta de nosotros, €l costo de 12 metros de mamparas de

aluminio, incluyendo 4 puertas y 4 ventanas es de USD$. 1850.00.
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Se necesitarian 3 aires acondicionados, dos de 12 mil BTU para las areas de
Desarrollo y recepcion y uno de 9 mil BTU para la oficina El costo de los
acondicionadores de aire tipo Split inverter en marca TEKNO es de USD$. 700.00 para
los de 12 mil BTU y de USD$. 600.00 para € de 9 mil BTU, lo que daria un total de

USD$. 2000.00.

Figura 17: Distribucion fisicadel local

Bodega Banos

4 mtrs? 4 mtrs?

Desarrollo

Oficina 10 mtrs?

6 mtrs?

Recepcién

8 mtrs?

Elaborado por: Los autores
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Para amoblar |as oficinas seran necesarias:

» Unamesade recepcion de no mas de 2,5 metros lineales (marca Briko linea oficina
color wengue USDS$. 250.00)

* Un juego de sala para la espera que no ocupen mas de 3 metros cuadrados (marca
Briko modelo Centrum madera color Wengue, cojines color crema USD$. 600)

» 4 escritorios, 2 para la oficina y 2 para desarrollo (marca Briko linea oficina, 2
grandes y dos medianos en madera color wengue y aluminio, escritorios grandes
USD$. 220.00, escritorios medianos USD$ 170.00, total USD$. 780.00)

» 5gdllasdeoficina, dos tipo gerente (USD$. 85.00), 3 sillas sencillas (USD$. 39.00)
marca Biko linea oficina (total USD$. 287.00).

» Estanterias para la bodega de 4 pisos 2,20 metros de altura (5 metros linedes a
USD$. 25,00 el metro total USD$. 125,00).

* Una mesa de reuniones para 6 personas con sus respectivas sillas (marca Briko
linea oficina, mesa de reuniones para 6 personas, USD$. 459.00)

* Dos televisores LED marca Tekno de 42 uno para la oficina y uno para el area de

desarrollo pararealizar exposicionesy charlas € costo por tv es de USD$. 540,00.

El costo total de amoblar la oficina seria de USD$. 3041.00. Se estima en base a
nuestra experiencia unos USD$. 600,00 para comprar Utiles de oficina como hojas,
grapadoras, perforadoras, memorias flash, etc.

Adicional a esto se sumaran mensualmente el costo de servicios basicos que no
estan incluidos en las aicuotas. En base a nuestra experiencia, se calcula un costo de
USD$. 20,00 en agua y de USD$ 90,00 de luz. Adicionamente, contratar un servicio de
internet, TV cable y telefonia fija con claro cuesta USD$. 54,93 (Internet 3,5 megas de
velocidad, tv cable paguete plata y plan bésico de teléfono fijo), costo de servicios béasicos

USD$. 164,93.
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7.2REQUERIMIENTO DE EQUIPOS DE COMPUTACION Y ELECTRONICOS

Para desarrollar €l sistema necesitaremos 4 computadores personales Pentium i5,
4Gb de ram, 1Tera de disco duro, sistema operativo Ubuntu o Linux. El costo de estas
computadoras en CARTIMEX es de USD$. 591,74 ddlares cada uno (incluye 2

impresoras y dos escritorios de cortesia) ver figura 18.

Figura 18: Computadores personales

tTRﬂTECH ALUMINUM ESPECTRA CIS 3.0GHz/AGB/1TB/DVDWR
TMP/WINS

125 Tecnicas del Producto

A30AT7DOG6-8
Marca:
XTRATECH
Stock:

mas de 20

Precio:
591,74

REGRESAR

TRATECH ALUMINUM ESPECTRA CI3 3.0GHz/ 4GB/ 1TE/OVDWR/THP /WINS

Fuente: www. xtratech.ec

Dos se ubicaran en €l area de desarrollo, uno en la oficina administrativa 'y uno en
recepcion. Esto da un total de USD$. 2.366,96.

Se necesitaran 3 teléfonos, uno para recepcion, uno para oficinay uno para el area
de desarrollo, € costo de teléfonos inaldambricos linea oficina en marca Tekno es de

USDS$. 25,76 lo que totaliza USD$. 77,28.
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7.3 REQUERIMIENTOS DE TALENTO HUMANO

Para iniciar nuestro proyecto formaremos un grupo humano gue estara dividido en
tres secciones; administrativo, técnico y de ventas. En la figura 19 se muestra €
organigrama empresarial.

Aungue no contaremos con un departamento de talento humano, nos
preocuparemos de que & personal cumpla con las caracteristicas que describimos a

continuacion:

e Debera ser entusiasta y sentirse atraido por laidea de negocio.
» Deberaguardar siempre unaimagen impecable.

e Sinimportar €l cargo que ocupe podra presentar sus opiniones respecto al software,
€l servicio y laatencién al cliente.

o Debera tener un ato espiritu de comparierismo y habilidades para trabgar en
grupo.

El departamento administrativo 1o formaran dos de los socios fundadores de la
empresa, uno € Ingeniero en Procesos Tedfilo Sanchez con Experiencia en administracion
y mangjo de personal, microempresario, duefio de dos negocios en distintas ramas,
alimentacién y equipos de oficina, actualmente Gerente Naciona de Servicio Técnico en
Corporaciéon El Rosado y ocupard € cargo de Gerente Administrativo. Asi mismo el
Ingeniero Electronico Andrés Larco con Experiencia en administraciéon y mango de
personal, participa activamente en una empresa familiar armando maquinaria industrial,
actualmente dirige €l laboratorio de proyectos en MABE Ecuador, ocupara € cargo de
Gerente de ventas.

Ellos han acordado en recibir una remuneracion de USD$. 2000,00 mensuales més
un ingreso variable del 5% sobre las ventas efectivas. Se encargaran de las |abores

administrativas y de direcciéon ademas de realizar |as primeras ventas y de entrenar a dos
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vendedores quienes ganaran un sueldo de USD$. 500,00 y un variable del 5% sobre cada
venta, empezaran alaborar unavez que € software haya sido terminado.

Se necesita de un programador lider y un experto en JAVA por un lapso de 3
meses para finaizar € proyecto, el programador lider ganara USD$. 1800 mensuales, el
experto en java ganara USD$. 1500,00 y trabgjard bgjo la modalidad de servicios
prestados. El programador lider serd e Ingeniero en Sistemas Leonardo Anchundia, es
programador, duefio de la idea, microempresario, tiene una compafia creada llamada
MABCORP.

Unavez que finalice e periodo de 3 meses no se seguira trabajando con € experto
en JAVA. Se contratara un disefiador gréfico para que se encargue de las artes graficas en
la pagina, esto serd un pago unico de USD$ 500. Se necesitara una recepcionista la cual
debe tener una excelente imagen personal y un trato agradable, su remuneracion sera
USD$. 400.

El costo total de las remuneraciones es de USD$. 7.700,00 durante los 4 primeros
meses y de USD$ 7,200 una vez que haya finalizado la programacién y empiecen los 2
vendedores.

Figura 19: Organigrama empresarial de URBANIX

Garante General

Gerante de vents Gerentz de sisbemas

Elaborado por: Los autores
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7.4 DESARROLLO DEL SOFTWARE URBANIX

URBANIX es un servicio a que los usuarios finales podran acceder por medio
computadores y/o smartphones. Para el uso desde un computador haremos uso de un
servidor, en e cua contaremos con un Web App encargada de mostrar una interfaz
grafica con la que € usuario podra interactuar. Esta va a estar programada en lenguaje
HTML y se comunicara con € computador por medio del protocolo HTTP. La Web App
vaaenviar lainformacién del usuario al Web Service, € cual lava a procesar, para luego
mostrar 1os resultados al usuario a través de la Web App, también los almacenara en la
base de datos, para su uso futuro.

Si el usuario desea acceder desde su smartphone se desarrollara una “internet app”
para cada uno de las principales plataformas mdviles, como lo son Android, 10S,
Blackberry OS y Windows Phone, la cual tendra una interfaz sencilla y resumida e
interactuard directamente con el web service.

Para garantizar la seguridad de los datos de los clientes, el sistema se desarrollara
en aplicaciones open source como java, primeface, base de datos postgresgl, servidor web
glassfish, reporteria en ireport.

El desarrollo de los requerimientos del software ya fue realizado por nuestro socio
el Ingeniero Leonardo Anchundia. Este desarrollo le tomé cerca de 3 meses, en este
incluyd los principales requisitos como son los requisitos de usuarios, del sistema,
funcionadles y no funcionales. Por esto é va a recibir un pago equivalente a 3
remuneraciones del sueldo establecido para su cargo omitiendo las prestaciones sociales es

decir un valor neto de USD 1.800,00 por cada mes, o que totalizaria USD$. 5,400.
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Terminado e desarrollo utilizaremos los servicios ofrecidos por la pagina

www.godaddy.com, €l cual pone a disposicién € registro del dominio, hosting, certificado

digital de seguridad y mayor presencia en los motores de blsgueda.

Una vez elegido nuestro dominio, www.urbanixecuador.com, con un costo de US

$91.90 por un periodo de 10 afios contratamos el Hosting, con un costo de US $898.80,
también por e mismo periodo.

Para aumentar nuestra presencia en los principales motores de busgueda
“godaddy.com” ofrece el “Standard Search Engine Visibility” con un costo de US $238.80
ddlares, contratado por € mismo periodo del dominio y hosting.

Finalmente, para que nuestros clientes y usuarios finales utilicen el servicio con
confianza'y que su informacion privada este protegida, contrataremos los Certificados SSL
de GoDaddy, con un costo de US $69.99 anuales y un tota por €l periodo de 10 afios de
US $699.99.

El costo total para € desarrollo y Hosting (dominio, almacenamiento, certificado

digital, aumento de visibilidad) ascienden a una suma de UD $7.329,49 por 10 afios.

7.5 ASPECTOSLEGALESDE LA COMPANIA

Dentro del marco legal que rige € establecimiento y la operacion de la compafiia,
previamente se debe buscar unaidentidad empresarial que pueda contratar y realizar varias
actividades anivel nacional e internacional.

La forma de asociacion elegida es la de Sociedad Anénima, la cua estard
conformada por tres socios, |os que tendran responsabilidad limitada hasta €l valor total de

sus aportaciones dentro de la sociedad andnima constituida.
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Para establecer esta sociedad |a Superintendencia de compariia establece un monto
minimo de aportacién de 800 ddlares americanos, de los cuales se debe pagar al menos €
25% del monto suscrito y ladiferenciael 75% restante dentro de un afio. Este aporte puede
estar constituido también por bienes muebles e inmuebl es.

A continuacion se detalla los requisitos para la constitucién de nuestra empresa:

e Reserva del nombre: A través de la pagina web de la Superintendencia de
Compaiiias, o0 mediante solicitud fisica, ambos procesos son gratuitos.
Ademas este proceso es inmediato y la reserva del nombre de la compariia
tiene una duracion de 30 dias.

e Consgtitucion de la Cuenta de Integracion de Capitales: Consiste en la
apertura de una cuenta de inversion en un banco, proceso gue toma entre
dos a tres dias habiles. Es necesario pagar € minimo del capital suscrito y
adicionalmente se inscriben los nombres de todos los socios. Este proceso
tiene un costo de 8.50 dolares.

e Duracion de minuta, matrizy el nombramiento: Aproximadamente tiene
una duracion de un dia

e Derechosnotariales de la minuta: Estos valores dependen del notario y €l
monto minimo del capital suscrito, los cuales para una compafia oscila
entre $70 y $90. La duracion de este proceso toma de uno a dos dias.

e Apraobacion del juez de lo civil o la Superintendencia de Compaiiias:
Depende del tipo de compariia y tiene una duracién de dos dias, en € caso
de obtener la aprobacion de la superintendencia de Compariias e proceso
no tiene costo alguno.

e Resolucion al margen: Dura un diay e costo se incluye en los derechos
notariales de laminuta.

e Resolucion mercantil: Primero se inscribe la constitucion, después se
otorgan los nombramientos y se los inscribe. El costo por escritura de
constitucion es de $74 y € costo de los nombramientos es de $12 por cada

uno, ambos procesos demoran cuatro dias.
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Publicacién: Se la realiza en los diarios de mayor circulacion en € pais,
tiene una duracion detres diasy e costo depende del diario.

Solicitar la orden del RUC a la Superintendencia de Compafiias. Se
debe entregar la publicacion, € formulario del RUC que cuesta $1.80 y
otros documentos. Con esto, la Superintendencia de Compafias emite €l
nimero de expediente, el certificado de cumplimiento de obligaciones y la
carta dirigida a banco para la cancelacién de la cuenta de integracion de
capitales. Este proceso no tiene costo y duratres dias.

Solicitud del RUC: Este trédmite se rediza en e Servicio de Rentas
Internas. El RUC es entregado en la direccién que la compariia registro en
su base de datos. No tiene costo y dura entre uno o dos dias.

Cancelacion de la cuenta de integracion de capitales: Una vez obtenido

el RUC se cancelala cuenta de la Integracion de Capitales.

7.5.1 Aspectos de legislacion urbana

Para la legaizacion de la compariia se debera presentar la documentacion de las

siguientes Instituciones:

7.5.1.1 Registro Unico de Contribuyentes RUC

Pararealizar este trdmite en el Servicio de Rentas Internas SRI se requerird de los

siguientes documentos:

* FormulariosRUC 01 A y RUC 01 B suscrito por el representante legal .

» Origina y copia o0 copia certificada de la escritura publica de constitucion o

conciliacion inscritaen el Registro Mercantil.

e Origina y copia o copia certificada del nombramiento del representante legal

inscrito en el Registro Mercantil.

e Origina y copia de la hoja de datos generales emitido por la Superintendencia de

Compafiia.

» Origina y copia a color de la cédula de ciudadania o pasaporte de la representante

legal.
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Origina y copiaa color de la cédula vigente y original del certificado de votacion.
Se aceptan los certificados emitidos en el exterior. En caso de ausencia del pais se
presentard €l Certificado de no presentacion emitido por e Consgjo Naciona
Electoral o Provincia del representante legal.

Origina y copia de planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono).

Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y
corresponder a uno de los Ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.
En caso de que las planillas sean emitidas de manera acumuladay la Ultima emitida
no se encuentra vigente a la fecha, se adjuntara también un comprobante de pago
de los dltimos tres meses.

Original y copia del contrato de arrendamiento para confirmar €l domicilio fiscal
de lainstitucion.

Se presentara como requisito adicional una Carta de cesion de uso gratuito del
inmueble cuando los documentos detallados anteriormente no se encuentren a
nombre de la sociedad, representante legal, accionistas o algun familiar cercano
como padres, hermano e hijos.

Se deberd adjuntar copia de lacéduladel cedente.

7.5.1.2 Registro patronal

Para obtener la cédula patronal y poder asi realizar |os pagos de derechos laborales

como seguro médico, aporte patronal y pension, se debe seguir € siguiente procedimiento

(que se encuentra publicado en la paginaweb del IESS):

En la seccién de empleadores hacer clic en registro de nuevo empleador.

Se escoge € sector a que se pertenece (publico, privado y domeéstico).

Digitalizar el nimero de RUC.

Seleccionar e tipo de empleador, para € caso de nuestra empresa, es empresa

privaday luego se escoge Cédigo de trabajo.

Al finalizar este proceso se despliega €l registro de su inscripcion y a fina del

formulario se visualizara €l boton de imprimir solicitud de clave. Una vez que se haya

ESPAE-ESPOL Pé&gina 116



Administrador Online de Urbanizaciones URBANI X

impreso la solicitud de clave se debe acercar € representante legal de la empresa con la
siguiente documentacién ala oficina de la Historia Laboral:

» Solicitud de claves.

e Copiadde RUC.

» Copiaa color de la cédula de ciudadania del representante legal y de su delegado
en caso de autorizar €l retiro delaclave.

» En caso de autorizar € retiro de la clave con agun delegado este deberallevar una
autorizacion notariada del representante legal de la empresa.

* Copias a color de las papeletas de votacion de las ultimas elecciones o del
certificado de abstencion del representante legal y de su delegado.

» Copiade servicios basicos (energia el éctrica, agua o tel éfono).

7.5.1.3 Inscripcion de contratos de trabajo

El Estado, a través de la Constitucién de la Republica expedida en € afio 2008 y
mediante resolucion del Mandato octavo, establece asegurar al trabajador una relacion
juridica laboral directa que implique estabilidad y remuneraciones justas. En la cud
elimina y prohibe la tercerizacién e intermediacion laboral y cuaquier forma de
precarizacion de las relaciones de trabgjo en las actividades a las que se dedique la
empresa 0 empleador. La relacion laboral seréa directa y lateral entre trabajador y
empleador. Es por €lo y, siguiendo los reglamentos y leyes del Estado, nuestra empresa
debera registrar todos los contratos laborales de sus empleados ante € Ministerio de
Trabajo y Empleo (Subsecretaria de la inspeccién de Trabgjo) y para ello debera cumplir
con los siguientes requisitos:

» Origina y dos copias de |os contratos.

» Copiadelacéduladd empleador.

» Copiadelacéduladel trabajador.

» Direccion delaempresa donde vaatrabgar.

» Entregar la documentacion completa en la Secretaria de lainspeccion de Trabgjo
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» Acercarse después de 48 horas laborales aretirar |os contratos legalizados.
» Debera buscar el nombre del inspector que consta en su recibo, € inspector que
haya conocido de sus contratos sera quien le atienda conforme disponga de tiempo

para hacerlo.

7.5.1.4 Permiso sanitario de funcionamiento

* El permiso sanitario de funcionamiento es otorgado por la Direccion Genera de
salud del Ministerio de Salud Publica y para su obtencién se requiere de los
siguientes requisitos:

e Solicitud dirigida al Coordinador de Vigilancia Sanitaria, solicitando inspeccion al
local.

* Copiade Permiso del Cuerpo de Bomberos.

» Copiade RUC.

» Copiade Céduladel Propietario o Representante Legal.

» Copiadé ultimo Certificado de Votacion.

7.5.1.5 Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Este tramite puede tomar de una a dos semanas laborales dependiendo €l caso y se
requiere de los siguientes:

» Pago de |latasa respectiva para funcionamiento de la empresa.

» Solicitud de realizacion de inspeccién del establecimiento.

» Copiadel RUC, donde constaladireccion del establecimiento y su actividad.

» Origina y copia de la factura de compra o recarga del extintor, la capacidad del
extintor vaen relacion con la actividad y areadel establecimiento.

e Autorizacion por escrito del contribuyente o de la compafiia indicando la persona
gue va aredizar € trdmite y copia de la cédula de ciudadania de la persona que lo
autorizay del autorizado.

» S d tramite lo realiza personalmente, adjuntar copia de |a cédula de ciudadania.
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7.5.1.6 Ordenanzas legales del Municipio de Guayaquil

Dentro de las diferentes ordenanzas legales del Municipio de Guayaquil no consta
ninguna restriccion que impida €l normal funcionamiento de la empresa, solo especifica
gue se deben pagar la tasa de habilitacion que es una licencia que se obtiene en la
Direccién de Uso €l espacio y Via Plblica, esta licencia tienen vigencia de un afio y no

requiere de mayores requisitos.

7.5.2 Patentesy propiedad intelectual

Con lo referente al registro de patente y propiedad Intelectual nuestra empresa
registrara ante € Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) nuestra marca.

En cuanto a patentar el producto, éste no es viable ya que tomamos como
proveedores tecnologias ya existentes en € mercado y que se encuentran libres para que
puedan ser usados por cuaquier desarrollador.

En cuanto alos requisitos para €l registro de la propiedad intelectual se encuentra
los siguientes:

« Solicitud legalmente fundamentada y detallada sobre cada uno de los procesos, la
cual debe de contar con el patrocinio de un abogado.
» Contrato de licencia de uso.

e El origina del comprobante de pago.

7.5.3 Consider aciones ambientalesy sociales

Delasinvestigaciones realizada ala Ley de Gestiéon Ambiental hemos previsto que
esta no afectara a las actividades que gerceremos como empresa, ya que esta ley solo
afecta a las personas juridicas que de una u otra manera gjercen actividades que vayan en

contra del medio ambiente o que afecte ala comunidad en donde se encuentra gerciendo
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sus operaciones. En € caso de nuestra compafiia no gjerceremos actividad alguna que vaya
en contralo dispuesto en dichaley.

No obstante, se puede llegar a afectar indirectamente a las actividades de nuestra
empresa, porque dependemos de otros agentes dentro de esta industria, como son las
telecomunicaciones y fabricantes de equipos mdviles, en donde una restriccion a estas
actividades por dafios ambientales puede llegar hacer disminuir € nimero de usuarios de

teléfonos inteligentes fuentes indispensable para |os ingresos de la compafiia.
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CAPITULO 8: ANALISISFINANCIERO

Luego de haber analizado las industrias del software y de la construccion, el
entorno nacional en e que se desenvolvera nuestro emprendimiento asi como las fuerzas
gue influirian en su desarrollo, consultamos fuentes secundarias en internet, entrevistamos
a expertos en temas inmobiliarios, software y presidentes de lo que denominamos
microsociedades y conversamos con habitantes de las mismas para desarrollar un modelo
de negocio.

Definimos un problema de decision gerencial y desarrollamos un plan de
investigacion de mercado donde por medio de una encuesta determinamos de manera
cuantitativa ciertos aspectos de nuestros posibles clientes. Esto nos ayudd a madurar
nuestra concepcion del servicio final; por lo que, decidimos desarrollar un plan
publicitario acorde a los resultados de la encuesta con la finalidad de lograr un mayor
impacto y luego determinamos los costos y la factibilidad técnica de desarrollar nuestro
sistema.

Una vez cumplidos todos los pasos anteriores, llegd la hora, de mediante
herramientas de valoracion financieras, establecer si nuestro proyecto generard una
rentabilidad 1o suficientemente atractiva como para invertirle el tiempo y dinero que se

requieren parainiciarlo.

8.1INVERSION INICIAL
Para determinar € valor de la inversion inicia hemos ordenado y resumido los
valores sefialados en € andlisis técnico. En la tabla 21 podemos observar € costo de los

activos minimos a adquirir para poder iniciar operaciones.
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Tabla 21. Costos de infraestructura 'y equipo

Mamparas de
1 .
12 metros lineales x 2 metros de
N aluminioy S 1.850,00
F S altura
Ry divisiones
A Aires 1 AA de 9000 BTUy 2 AA de
- S 2.000,00
E E acondicionados 12000
: ‘3 Utiles de oficina $ 600,00
R 1 juego de sala, 4 escritorio, 1
Muebles de
up . mesa de reuniones, counter de S 2.501,00
c o oficina K
T s recepcion
U Equipos
R electrénicos y 2TVs, 4 computadores $ 3.524,94
A computacion
TOTAL S 10.475,94

Fuente: Los autores

Sin embargo, hay otros valores que necesitamos considerar para establecer €

monto necesario que se requerira para poner en marcha nuestra idea, uno es € depdésito

por e arriendo de la oficina. Adicionalmente, debemos considerar que e desarrollo de

nuestro software tomara 4 meses, debemos tener e dinero suficiente para financiar los

costos relacionados a estos meses, entre los que consideramos los que corresponden a los

activos como los Utiles de oficina y servicios bésicos (tabla22), las remuneraciones del

personal (tabla 23) y los costos de mantenernos en la nube y publicidad (tabla 24).

Tabla 22. Costos recurrentes en la etapa de desarrollo

DESARROLLO
Descripciéon MES O MES 1 MES 2 MES 3 MES 4

E

Q

u Utiles de

1 .. Varios S - S$ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00

P oficina

o

s

A

R

R

32 t

! Oficinas metros $ 1.200,00 | $ 630,00 630,00 | $ 630,00 | $ 630,00

E cuadrados

N

D

o
S Agua Interagua S - S 20,00 S 20,00 S 20,00 S 20,00
: :"‘\ Empresa
v s Luz electrica de S - S 90,00 S 90,00 S 90,00 S 90,00
1 Guayaquil
f g Telefono,
o s internety TV CLARO S - $ 54,93 $ 54,93 $ 54,93 $ 54,93
s cable

TOTAL $4.979,72
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Fuente: Los autores

Tabla 23. Costos de personal en |la etapa de desarrollo

DESARROLLO
Descripcion MES O MES 1 MES 2 MES 3 MES 4
G t
erente $ - | $2.000,00 | $2.000,00 | $2.000,00 | $2.000,00
general
v e Teotilo | e T s
Condo d Sanchez - - 2 . .
ondo de
S - $ 166,67 $ 166,67 $ 166,67 $ 166,67
reserva
Vacaciones S - $83,33 $83,33 $83,33 $83,33
G ted
erente de S - $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00
ventas
X1l Ing. Andrés s$ - $ 166,67 $ 166,67 $ 166,67 $ 166,67
Xlv Larco S - $28,33 $28,33 $ 28,33 $ 28,33
Fondo d
ondo de $ . $166,67 | 166,67 | 166,67 $ 166,67
reserva
Vacaciones S - $83,33 $83,33 $83,33 $83,33
G ted
erente de S - $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00
p proyectos
E Xl S - $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00
R Xlv Ing. Leonardo S - $ 28,33 $ 28,33 $ 28,33 S 28,33
s tondo d Anchundia 2 - - -
ondo de
o S - $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00
N reserva
A Vacaciones S - $ 75,00 $ 75,00 $ 75,00 $ 75,00
L —
E rt S
xpertoen erviclos =1 ¢ - | $1.500,00 | $1.500,00 | $1.500,00 | $1.500,00
JAVA prestados
Diseiador Servicios s $ 500,00
Grafico prestados ’
Vendedores S - - - - $ 1.000,00
X1 S - - - - $83,33
XV 2 a contratar 5 - - - - 528,33
Fondo de
S - - - - $83,33
reserva
Vacaciones S - - - - $ 41,67
Recepcionista S - - - - $ 400,00
Xl S - - - - $ 33,33
Xlv S - - - - S 28,33
1 a contratar
Fondo de
S - - - - $33,33
reserva
Vacaciones S - - - - $ 16,67
TOTAL $36.621,67
Fuente: Los autores
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Tabla 24. Costos cloud services y publicidad

DESARROLLO
Descripcion MES O MES 1 MES 2 MES 3 MES 4
s
c : Hosting SWVPS S - - - - $ 645,00
Ly
o
v !
c Certificado
b E . VERISIGN S - - - - S 350,00
digital
s
Publicidad a
Internet traves de S - - - - $117,00
Facebook
Ferias
R . HABITAT 2014 | $ - - - - $ 2.800,00
P inmobiliarias
u
Catalogos Catalogos de
B - - - - 950,00
L inmobiliarios | HABITAT 2014 s s
1
c Seccién
I;! Revistay
A Periodico Suplementos | $ - - - - $ 1.700,00
D del diario EL
UNIVERSO
E
Volantes mpresa $ - - - - $ 900,00
FAVOLA PRINT
TOTAL S 7.462,00

totalizan USD$. 59.539,33.

Fuente: Los autores

8.2 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

un préstamo bancario alargo plazo tal como se muestra en latabla 25.

Tabla 25. Estructura de financiamiento

Los costos relacionados a los activos, publicidad y a desarrollo del software

Nuestro proyecto se financiara mediante aportaciones de los 3 socios fundadores y

REQUERIMIENTO INICIAL DE EFECTIVO S 59.539,33 | ESTRUCURA DE CAPITAL
Tedfilo Sdnchez $ 8.000,00

APORTE DE LOS SOCIOS Andrés Larco $ 8.000,00 40,31%
Leonardo Anchundia | $ 8.000,00

NECESIDAD DE FINANCIAMIENTO* CFN S 35.539,33 59,69%

*PRESTAMO A 6 ANOS FINANCIADO CON LACFN TASA 11,75%

Fuente: Los autores
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8.3 BALANCESPROYECTADOS

Para proyectar nuestros balances usamos un horizonte de 5 afios, desde Enero de
2015 hasta € afio 2019 (tabla 26). Para la estructura de los estados financieros, nos
basamos en las cuentas que establecen las Normas de Informacion Financieras (NIIFS),
entre los anos cero y uno podemos observar como el dinero obtenido de los socios y del
financiamiento se convierte en activo intangible (software).

Tabla 26. Balance genera proyectado a 5 afios (2015 — 2019)

BT

DIBE  ACTeA e Ea':& WRTE
DIEE  DEOHTE (TR AR E G A DS
DE MBS

IENTRRECE DM TR W

i 8
5 :

i ¥ e b 2545 BT S WO ¥
i ]

i

FAEAZ TR

i i
DT WLEE S Poamls s D S )
[ 1 S | II.'I'.'*.TI"'J:'H H 15 SHLE B LR ! AR R ¥
DS R MEIN. S PCEIDS T4 3 i . BERC  GEES 00
I LR o B i L BESE | BEEE L BESE D BESE

SEHES O

LT LT

Fuente: Los autores
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Durante los estudios previos y la encuesta nos encontramos con 5 microsociedades
realmente interesadas en adoptar nuestro servicio (tabla 27). Vamos a concentrar nuestros
esfuerzos en colocar nuestro servicio inicialmente en estas 5 urbanizaciones. Durante los
meses de desarrollo, de manera gratuita, les daremos acceso a todos nuestros servicios y
haremos nuestras pruebas beta con ellos.

Tabla 27. Urbanizaciones piloto

Urbanizaciones| Numero de viviendas Total
villaesoanal 1.210

villa espana 2 280

el caracal 970 9.360
metrapclis 1 2.780

metrcpeolis 2 3.520

Fuente: Los autores

Tenemos precios diferenciados de 2 a 3 ddlares por usuario. Haciendo una
proyeccidn austera suponemos que los administradores de las 5 urbanizaciones deciden
usar para los 9.360 usuarios nuestro paguete mas econdémico de 2 ddlares, lo que
significariaingresos brutos mensuales de USD$. 18.720,00.

Con este dato proyectamos las ventas de |os primeros 8 meses en nuestro Estado de
Resultados (tabla 28). Para los siguientes afios consideraremos un crecimiento del 15% en

las ventas.
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Tabla 28. Estado de resultados proyectado 5 afios (2015 -2019)

ESTA0 JERBILTCD: 1) i1 ot b i e

RS O j : . AR b

BRI

LD 5

Wkt

14

L0 5

0 (TR e A -3 j ol j ;
R A P N T ik i = j ot
(OB AR LR (iRl s i 2 [ j 24
O BT BSOS 0 AN il i s ; ] :
Q01 14 Sy amms wweels  EmE[ amps swp
0 L 4L e omay Sesls gmel; omes 1m

ARERIE

5D 5

2K

LB

WY §

8.4 VALORACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Fuente: Los autores
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Una vez proyectados |os estados financieros base podemos iniciar con el proceso

de estimaciéon financiera de nuestro proyecto, usaremos € modelo Burkenroad de

valoracion, para esto usaremos | os betas de Damoradan (tabla 29)
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Tabla 29. Betas Damoradan

Dein upd rind: D5-ann-14 Bywnth Demederan
Haw 1ara fram SEF Dapltal o bt fvenes dancanarsn.oom
Apchusiry Nuares Iveraralresy of firms Dl 0050 Rutio]fos rode Unfewered e o Cuslddinn valespinfeve red el correcded for cosd
lircancasting il T AL o [ i 1.7 M, Lo
Srokicrage & Inwvzstmznt Ganking putstry LG 937 | Loonns 058 LRGN 0,71
Suilding Matorials ] 059 35,7%% | LELTEE .58 9185 075
Buzireas & Corzummes Sepvioes et § 052 14,18% | L246% 0.8z 0.15% 0.5l
Caabiles LW ol TR 14 0EN THAE 1.3 LR krC tdal
thamical I:I [EL b T 1154 1.0.0M% Rl b CLD HEET =
Chremileal (Dheorsl-eny dt L B e T B £,30 [N .an
Chzmical i3peziatty] JaG 057 0034 | L516% 0,73 7155 .79
Cuoal ¥ Bulatey Enmay 102 151 2F23% | IS8T 1.09 LLE5% 138
Cuorrpuer ervices 414 Lod: A107T¥%K-| £3589 0.4z €39
Canegudue Snllinum Lo 5,18 A pih Rl 1,15 s
Ler] 'r|.'|..I‘Fi.'=,|'I-|=-'I.'h|=I'A|-< Lyr T ISR} L LAl HinHEE L |
Canstrtetlan i 45 £2.80% | VATE (R [ NS
Dipecisidicd 227 083 G507 | 14,000 | 0,53 | 11,47% 0.0
Sducalivnul S vay 7E 05E 14 EO% 0 EES 0.ET 2.505% 0.E0
Eleviival Eguiziment 535 LOT  2TedH | D52 085 L503% G0
lead iz AL S HA TR LRI L £m AR, s 1]
lerfronles (Cansmar & Cfflca) Tl LS S S - 1 S IR CLEh EHY S .50
Tnplerrdng M7 L 1 o T ) R R f.G7 1A% .00

Fuente: Los autores

Usamos € beta desapalancado y |0 apalancamos de acuerdo a nuestra estructura de
capital. Con e beta apalancado, calculamos nuestro costo de capital propio y luego €
WACC para determinar cudl serdlatasa ala que debemos descontar nuestros flujos (tabla
30).

Tabla 30. Resumen de datos val oracion Burkenroad

Valoracion Burkenroad al afio 5 (2020E)

Valor de la compaiiia $ 782.632,29
Yaor intrinseco del patrimonic 5 740.758 48
Vaorresdualal afio 5 & 1.150.343,01
Riesgo Fzis rp | 5,44%|Costo de Capital Propio ke 18,07%
Tasalibre ce riesgo r | 2,75%|Costode la Deuda o 11,75%
Premio por riesgo e mercado |mrp | 5,80%|Impuesto ala Renta ir 33%
Beta Corporation B 1,54|Deuda Wi 59,69%
Costo promedio ponderado de capital wacc 12,41%

Fuente: Los autores
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Calculamos € flujo de cagja libre para los 5 afos proyectados y luego llevamos los

valores del flujo a valor presente descontdndolos a una tasa del 12,41% y obtenemos €

valor actual del proyecto en USD$. 782.632,19 (tabla 31).

Tabla 31. Flujo de cgjalibre 5 afios (2015 — 2019)

INRCIAL PROYECTACO
Fil 2014 2015 2 07 008 09

UTRITAD HEA DL 1D ¢ £ ZAETAR|S TAIOLIE & TRS4EIT | 6 24EL72 | 6 143800
TEPRECLATTINES 4 & AR50 5 FEEATS e b S|k FELEH L
ERTTE TIF NTRESFS TRSFRS T KT IFETTR, 5 £ AR E EMIES IR b LRdR R & [ER A
(INCAEMERTO, UMD AETVOE COMRENTES |5 BRACT3RNS R0 (6 [Rmsid) Q426057 5 TEEE(S 138
VINCREMERTE, GYSIAINGCIEN £CTIVOS TuE § PERMS MTSEOS(C LRI S 1| L LI 10
NCAEMENTE (VSN0 PASIAOE CORMIENTES | § ¢ NELNS RS LREIA|S | 304356
I O o TE T S | i S 30 IR mmnls MR
VALOR AESIDLAL g LI51343T
VALOR PRESETE ; ||L.E?3,5‘?}|E ] R T L WANTIS 4| A8
SUMIA VALOR FRESENTE LS 1) 134
VILOR PRESEAITE WALOR RESIDUAL ¢ EEY
VALCR DE L6 comPaflia ¢ I8LGALl

Fuente: Los autores

Finalmente obtenemos los principales indicadores de rendimiento en los 5 afios

proyectados los cuales muestran un constante crecimiento y nos avizoran un futuro

prometedor con las proyecciones realizadas.

Tabla 32. Principales indicadores financieros 5 afios (2015 — 2019)

Indicadoras 2015 2016 17 18 2019

ROE 19,09% 73.56% 154,68% 90,09% 177.60%

ROA 6,608 23 568 29,605 29,00% 45,23%5

Hil5 4, 00% 11,045 14, /1% Y, 4% 160, %
Fuente: Los autores
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8.5 CONCLUSIONES

Hicimos un largo recorrido para determinar € enfoque final de nuestro proyecto,
analizamos las industrias donde se encuentra ubicado el proyecto URBANIX (industriadel
software e industria de la construccién) y revisamos e entorno mediante la herramienta
PESTLE, conforme fuimos avanzando en nuestra investigacion maduramos nuestra
concepcion original y obtuvimos unaideafina que evaluamos financieramente.

Para esto, se procedio también, a entrevistar a 3 grupos de personas, 4 expertos (2
del sector informatico y 2 del sector financiero), 5 presidentes y 32 habitantes de
microsociedades, quienes de manera preliminar nos dieron una idea de en qué debiamos
enfocar nuestraidea y que elementos inicia mente pensados debiamos descartar.

Como paso siguiente se desarroll6 una idea de negocio utilizando € modelo
CANVAS y la PRUEBA ACIDA, para obtener un modelo de negocio que pudiéramos
usar pararealizar nuestra investigacion de mercado.

Para la investigacion de mercado se uso una metodologia de 5 pasos, definimos un
problema de decision gerencial, un problema de investigacion de mercados, definimos
objetivos generales, |os desagregamos en objetivos especificos y finalmente utilizamos la
encuesta para responder a las inquietudes surgidas mediante e desarrollo de la
metodologia. Se encuestd a 384 personas (habitantes y miembros de directorio de
microsociedades), con un nivel de confianza del 95% y un error muestral del 5%,

obteniendo resultados como:

* 91% de los encuestados que viven en estos lugares desearian obtener mas

informaci6n acerca de este sistema.
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» Acercadelaconfianza en laadministracion, el 38% de los encuestados percibe ala
administracion como mala o0 muy mala, un 48% como buenay apenas un 9% como
muy buena.

*  92% de los entrevistados opina que un software es una herramienta de apoyo para
la administracion.

*  98% tienen un dispositivo moévil como celular o tablet

*  94% de los residentes poseen internet fijo y @ 91% internet movil, y que el 84% de
los usuarios de internet fijo piensan que su servicio es por |0 menos bueno mientras
gue & 64% opinalo mismo del internet movil.

*  71% estaen e rango de edad de 30 a 59 afios.

»  54% son casados, 26% son solteros, 11% divorciados 9% separados.

*  97% tienen mas de 6 afios viviendo en una de estas microsoci edades.

*  71% de los encuestados son propietarios de sus casas

» Estas caracteristicas los ubican en los rangos A (alto) B (medio ato) C+ (medio
tipico) (INEC)

» 87% delos encuestados asegur0 que si contrataria este tipo de servicio

De nuestra investigacion pudimos determinar también que existen més de 190

urbanizaciones en la ciudad de Guayaquil que agrupan a unas 180 mil familias.

En cuanto ala publicidad, a los usuarios finales les gustaria recibir informacion por
las siguientes vias (en orden de preferencia), 70% a través de la internet, 20% sera
destinado a ferias y catalogos inmobiliarios y periédicos y 10% de la publicidad recaera

en los administradores de | as urbanizaciones las inmobiliarias.
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Determinamos finamente que para llevar a cabo este proyecto es necesario contar
con recurso humano apto, capacitado y gque se alinee con nuestros valores y principios,
necesitaremos de un gerente de sistemas y 2 programadores de tiempo completo, un
experto en java y un disefiador graficos que de manera eventual nos ayudaran con €l
desarrollo y disefio, ademés se necesitara de infraestructura suficiente para el desarrollo de

laaplicacion, lainversioninicial es de USD$. 60 mil.

Proyectamos estados financieros por un periodo de 5 anos, | os resultados obtenidos
nos genera confianza para llevar este proyecto a una consecucion real, hemos realizado
una proyeccion moderada, considerando solo nuestro servicio basico y un crecimiento de
las ventas anual ligado a crecimiento promedio del sector dentro del PIB, sin embargo
consideramos que existe una probabilidad bastante alta de conseguir resultados superiores
a los proyectados ya que solo se consideré la ciudad de Guayaguil y a nivel naciona se

trata de un servicio nuevo y atractivo.

Para valorar nuestra idea usamos la metodologia BURKENROAD, obteniendo
resultados atractivos, como consultores financieros notamos que nuestra idea de negocio
podria llegar a valer unos USD$. 782 mil con un WACC del 12,41%, se puede obtener
retornos sobre las ventas de hasta 18,74% y utilidades de USD$. 124 mil, por tanto

recomendamos la gjecucion de laidea.
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CAPITULO 9: ANALISISDE RIESGO Y SOSTENIBILIDAD

En este capitulo se analizaran los riesgos de la puesta en marcha del negocio. Estos
factores se basan en informacion rea y en supuestos que podrian presentarse durante el
inicio de actividades, analizaremos también la sostenibilidad del negocio en base a los

factores criticos que se deben considerar para mantener € negocio en marcha.

9.1 ANALISISDE RIESGO

9.1.1 Riesgos del entorno

El entorno se muestra favorable para una propuesta como URBANIX, como lo
notamos en € capitulo 1 (Andlisis del sector de negocio) y e capitulo 2 (Andlisis del
entorno), la tendencia es €l uso de software personalizados y € crecimiento anual de este
segmento es de aproximadamente 15% anual, junto con la tendencia en vivir en conjuntos

residencial es benefician nuestro mercado potencial.

No existen leyes o disposiciones gubernamentales que puedan entorpecer
directamente nuestra idea de negocio, adicional existe apoyo alos emprendimientos como

lo analizamos en €l capitulo 4 (Descripcion del modelo de negocio).

9.1.2 Riesgos financier os

Debido a que no es un negocio gque requiere mayor infraestructura, no existen
grandes barreras de salida, la limitante seria cumplir con los contratos firmados para evitar
repercusiones legales, sin embargo se puede buscar salidas @ momento de disefiar los
contratos, buscando tener la flexibilidad necesaria para que esto no sea un impedimento al

momento de salir del negocio.
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En e capitulo 8 (Andlisis financiero), revisamos la estructura de financiamiento,
Dado gue la idea es obtener un préstamo de la CFN de aproximadamente un 60% de la

inversién inicial unatasadel 11% durante 6 afos, consideramos un riesgo financiero bajo.

9.1.3 Riesgos del mercado

Este riesgo es el de adopcion de nuestro servicio por parte de las microsoci edades,
sin embargo alo largo de latesis, sobretodo en el capitulo 5 (Investigacion de mercado) y
el capitulo 6 (Plan de mercadeo), podemos notar la necesidad del servicio y la aceptacion
gue vamos a tener, ya que € 92% desea tener mas informacion de URBANIX y € 94%

considera que es necesario un software para la administracién de una microsociedad.

9.1.4 Riesgos por demora en la g ecucion

Los servicios de software personalizados son una tendencia a nivel mundial, de
hecho, en € capitulo 3 (Marketing exploratorio), durante nuestra investigacion,
descubrimos gque en México existen dos software con agunas caracteristicas similares a
URBANIX, por este motivo y dado a que los software “no tienen nacionalidad”, debemos
agilizar nuestro inicio de operaciones para evitar la entrada a de extranjeros en nuestro
mercado, adicional debemos considerar que nuestra idea de negocio seguramente hasido o
esta siendo evaluada por competidores nacionales, por tanto es necesario ser € primer
entrante, ya que ademas, luego del seguro éxito de nuestro emprendimiento, es de
esperarse la aparicion de nuevos entrantes que empujen a una bagja en los precios y una

consecuente disminucion de margenes.
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9.1.5 Riesgos tecnol 6gicos

Este es un riesgo que se puede controlar mediante la contratacion de un recurso
humano preparado, ademés se debe mantener capacitaciones que propendan a la
actualizacion de los conocimientos, la adopcion de nuevas tecnologias y plataformas

también sera clave.

9.1.6 Riesgos de entrada de nuevos competidores

El ingreso de nuevos competidores puede darse tanto por e ingreso de nuevas
empresas como por € desarrollo de un software parecido por las empresas ya existentes,
ademés como ya |lo mencionamos, se debe considerar a empresas extranjeras que pueden
ofrecer sus servicios en nuestro pais, una manera de salvar este riesgo seria mediante la
creacion de bases de datos de nuestros clientes y un trato personalizado en las relaciones,
considerando que seremos los primeros entrantes, esto nos dard una ventaja competitiva

sobre |os demas.

9.2 SOSTENIBILIDAD DEL NEGOCIO

9.2.1 Recurso humano

Debido a giro de nuestra idea de negocio, contar con un recurso humano altamente
capacitado es pilar para sostenernos en e tiempo, personal capacitado no solo en su rama
profesional, sino que consideramos necesario € aprendizaje de ciencias blandas, para de
esta manera buscar ademas de un buen servicio para € cliente, se logre un verdadero

compromiso y alineacion alos objetivos grupales y empresariales.
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9.2.2 Adopcion de nuevastecnologiasy plataformas

Como administradores de este proyecto, debemos buscar las herramientas
existentes para hacer un buen trabajo, asi como estar a la “caza” de nuevas herramientas
y/o plataformas, no solo para ser percibidos como una empresa de Ultima tecnologia, sino
en pos de mejorar nuestros procedimientos y reducir 10s costos, para esto nuestro equipo
debera aprende a adaptarse y cambiar con facilidad ya que la propia evolucion tecnol 6gica

por gjemplo, seguramente creara nuevos lenguaj es de programacion.

9.2.3 Establecer procedimientos

Es necesario que nuestra gente esté preparada a responder de manera rgpida ante
determinadas circunstancias, para esto la implementacion de procesos por escrito que nos
ayuden a guiar a nuestro persona serén de vital importancia, utilizaremos la metodologia

Deming para el mejoramiento continuo de |os mismos.

9.2.4 Base de datos de clientes

Identificar a todos nuestros posibles clientes y hacer una clasificacion de los
mismos nos ayudard a gestionarlos de mejor manera. Para esto serd necesario contar con
una base de datos completa de todos los administradores de microsociedades, para poder

promocionarnos y cuidar nuestros clientes.
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ANEXO 1: Formato encuesta

ENCUESTA PARA RESIDENTESDE URBANIZACIONES
PROYECTO URBANIX

Formulario de recoleccion de informacion para conocer la aceptacion de una

herramienta tecnol6gica para administrar urbanizaciones.

Datos gener ales

1. Informacion general

11Edad] |
12Genero: H | M ]

1.3 Estado civi

1.4 Sector: | |

1.5 Nivel deingresos por familia

0a500 I:I
501 a 1000 I:I

1001a2000 |
2001 a300___|

Masde300| |

2. Usodeinternet en las urbanizaciones, conjuntosresidenciales o condominios

2.1 ¢Ha vivido o vive usted en una urbanizacién privada, conjunto residencia o

condomi r1:| |:|

Si No

S la respuesta es s seguir con la pregunta 2.2, s la respuesta es no finalizar la

encuesta.
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2.2 ¢Cuantos afios ha vivido usted en una urbanizacion privada, conjunto residencial o

condominio?

Afos | |

2.3 ¢L.acasadonde vive es propia o aquilada?

Propi a|:| alquil adal:| otros especifi qué

2.4 ¢Dispone de servicio deinternet en su domicilio?
sl No[ ]
Si larespuesta essi continuar a 2.5, si larespuestaesno pasar a 3.1

2.5 Favor indicar que empresa es su proveedor de servicios de internet.

2.6 ¢Considera que su servicio de internet es rpido?

S||:| No|:|

2.7 Del uno a cuatro, siendo 1 la peor calificacion asignada si su servicio es deficientey 4

s su servicio le complace, califique el servicio de su proveedor de internet.

1pésimd ] 2ma{ | 3buend ] Amuy buend ]
2.8 ¢Dispone de servicio deinternet en su teléfono celular?
sil_] Nd__]

Si larespuesta essi continuar a 2.9, si larespuestaesno pasar a 3.1

2.9 Favor indicar que empresa es su proveedor de servicios de internet:

2.10 ¢Su paguete de internet movil esilimitado?

sl Nd__]
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2.11 Del uno a cuatro, siendo 1 la peor calificacion asignada si su servicio es deficiente y

4 s su servicio le complace, califique € servicio de su proveedor de internet movil.

1pésmd ] 2mad ] 3buend ] 4muy buend ]

3. Uso de softwar e para la gestion administrativa de urbanizaciones privadas,
conjuntos residenciales o condominios

3.1 ¢Ha sido o es miembro de la asociacion de moradores de una urbanizacién privada,

conjunto residencial o condominio?

Si|:| No|:|

3.2 Del uno a cuatro siendo 1 la peor caificacion asignaday 4 lamejor, caifique cud es
su percepciodn acerca de la administracion de la urbanizacion privada, conjunto residencial

0 condominio en que usted vive.

1pésimo 2mad__] 3bueno | 4muy bueno__|

3.3 ¢En su urbanizacion privada, conjunto residencial o condominio usan algun software

como apoyo para la administracion?
S[_] No[_]
De haber respondido s ala pregunta anterior conteste 3.4, caso contario sigaa 3.5

3.4 Si lo recuerda, favor indicar e nombre del programa o software que usan en su

urbanizacion privada, conjunto residencial o condominio. Pase ala pregunta 3.7

3.5 ¢Ha escuchado alguna vez o conoce acerca de software (programas computacionales)

de administracion para la gestion de urbanizaciones privadas, conjuntos residenciales o

condomirl__b [ ]
S No

De haber respondido s ala pregunta anterior pasea 3.6, caso contrario sigaa 3.7
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3.6 Si lo recuerda, favor indicar e nombre del programa o software para administracion de

urbanizaciones privadas, conjuntos residenciales o condominios que ha escuchado.

3.7 ¢Considera usted e uso de software como una herramienta de apoyo para la

administracion de su urbanizacion privada, conjunto residencial o condominio?

o]

No

3.8 Ademés de la herramienta administrativa en un software de gestién para su
urbanizacion privada, conjunto residencial o condominio, de acuerdo a su apreciacion
ordene los siguientes temas segun su importancia colocando primero €l que considere mas

importante, luego el segundo mas importante, etc...

Red social que permita a los habitantes de una su urbanizacion privada, conjunto

residencial o condominio socializar y compartir intereses, ideas, denuncias, comentarios.

Agenda virtual en la cua los habitantes puedan revisar la disponibilidad de areas de uso
comun como parques, canchas o piscinas, recordatorios de cumplearios de los miembros
de la comunidad asi como la organizacion de fiestas comunales, reuniones sociales o
cualquier evento de interés de la comunidad.

Seguridad un lugar en e que los habitantes puedan consultar € registro de visitas a su
departamento, asi como la presencia de trabajadores no habituales, donde si el propietario
desee pueda incluso instalar cAmaras de seguridad gue pueda revisar remotamente desde
una laptop o computador.

3.9 De las siguientes opciones, sefiae 3 puntos que le gustaria que la administracion de su

urbanizacion privada, conjunto residencial o condominio le informara de manera continua:

Pago de alicuotas |:|
Listado de morosos |:|
Uso de fondos |:|
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Personal contratado
Eventos sociaes

Disponibilidad de &reas de uso comin

L UL

Listado de visitas

Otros. | |

4. Canalesdedistribucion

4.1 ¢Le gustaria obtener mas informacion acerca de un software para la administracion de

urbani zaciones privadas, conjuntos residenciales o condominios?

Si L] Nol:|

Si contest6 s a la pregunta anterior, siga a 4.2, caso contrario le agradecemos por €l

tiempo dedicado a esta encuesta.

4.2 De las siguientes opciones sefiale maximo 3 maneras de las que le gustaria tener mas

informacion de este tipo de servicios:

Por medio de lavisitade un asesor

Por medio de la administracion de su urbanizacién privada, conjunto residenciallz|

condominio

Por medio de ferias de vivienda

Por medio de la prensa escrita

Por medio de publicidad en television
Por medio de laradio

Por medio de la publicidad en internet

HiIREIERERE

Por medio de lasinmobiliarias

SECCION 1 http://www.surveymonkey.com/s/D78G3PV

SECCION 2 http://www.surveymonkey.com/s/DC56L 2F

SECCION 3 http://www.surveymonkey.com/s'DJK FWWN

SECCION 4 http://www.surveymonkey.com/s/DJ85DY B
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ANEXO 2: Formato entrevista

ENTREVISTA PARA ADMINISTRADORESDE
URBANIZACIONES PROYECTO URBANI X

1. ¢Cudles cree Ud. que son los mayores retos que enfrenta un administrador de
conjuntos residencial es/urbani zaciones privadas/condominios?

2. Al tener un urbanizacién, conjunto residencial o condominio se crea una mini
comunidad o burbuja de residentes, ¢consideraria necesario la integracion de esta
comunidad mediante algunared social?

3. ¢Qué opina del uso de las TIC's (tecnologias de informacion y comunicacion)
como herramienta de ayuda para la administracién de urbanizaciones?

4. ¢Considera necesario € uso de un circuito cerrado de camaras de vigilancia para
salvaguardar la seguridad en una urbanizacion cerrada? ¢Cudles podrian ser las
posibles ventajas y desventajas de usarlas?

5. S ledijera que existe un servicio de administracion y almacenamiento de datos en
la nube (un sitio web) con un producto elaborado precisamente para facilitar €l
proceso de administracion de una urbanizacion privada, ¢Cudes serian las
principales ventajas y desventajas que usted le veria?

6. Nuestra propuestaincluye:

*  Unmaodulo de sociaizacion de la comunidad tipo red social.
* Un modulo de administracion para control de pago de alicuotas, informes

de gastos y roles de pago.

e Un médulo de programaciéon o agenda para eventos y el uso de espacios
comunes.

* Un moédulo de seguridad para registro de visitas, empleados y circuito
cerrado.

¢Qué modulo consideraria de mayor utilidad y cud de menos y desde su
experiencia gué modulo o servicio adicional deberiamos considerar?

7. Tenemos pensado cobrar 1,50 a 3 ddlares por cada casa o familia de la
urbanizacion, por g emplo 100 casas (150 a 300 ddlares mensuales), (Consideraria
usted que es un precio que los administradores pueden mangjar? ¢Deberia ser un
pago adicional o cargado a pago de la alicuota?

8. S usted fuera 0 s es administrador de una urbanizacion privada. ¢Consideraria
usar un servicio como el descrito? St o No y por qué razon?
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ANEXO 3: Publicidad en revistas

PUBLICIDAD EN “LA REVISTA” DEL DIARIO UNIVERSO

Dirigida a jovenes, adultos, padres y madres de familia; mujeres y hombres
interesados en conocer més sobre salud, moda, arte, turismo, gastronomia, eventos, cine y
sus persongjes, decoracion, tecnologia, orientacion, todas las tendencias en la vida actual.
Sus secciones estén ligadas a la realidad de la sociedad naciona y € mundo, siempre con

un enfoque alegre y motivador.
Caracteristicas del producto:

e Tamafio: 21,89 cm ancho x 26 cm ato (tamario final)

* Impresion: Full color

* Papel: Periddico de 52 g con 80% de blancura

» Portadas: Cuché

» Publicacion: Todos los domingos

» Ciere: 10 dias antes de la fecha de publicacion (todos |os miércol es)

e Circulacion: Naciond
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Los costos de Formato tradicional y no tradiciona se describen a continuacion:

BB Formnaios sradicionaice
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39 Diario El Universo. (7 dejunio de 2013). Publicidad. www.eluniverso.com
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ANEXO 4: Proforma electrodomeésticos El Rosado

CORPORACI I:)N 9 de Ocubre 727

Teleforos: FIZ2000 - 2303535

EL RUSADO S.A. Fou: {373 - 4 - F32E170

{553 - 4 - 2302455

PO Bex: Mo 534
Guayaguil - Euadar

FRORORMA NP CO00212
QLENTE...: [J001D45 S\NOHEZCEFONTECALD
FECHA, ... LUNESZ CELNOTEZY 4 AHORE 1723 19N LG

Iy CANTIDAD ARTOAD VAICRLIITARC  WAICR TR
T A0ET T AN AR e TDed € 6500 § 1200
AP 1 ADDNDCOMADCROENFEDOC BT § EET 8 EEF
A0 EAEET 3 TELEFCHO IMAL TBMNOFREE & Z[00 8 (==ha)
SEIOAL 5 Leea
CEELRTD £ =
Tt 12%: 3 2T
VAIORTOTA. 3 207
Mos reservamios ol deredho de cambiar 105 preoos SN rav ¢ 3130
Sormos confribuyentes egpenides
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ANEXO 5: Proforma muebles El Rosado

x % de Oretubre 727
CORPORACION Tebdloras: 5320000 - 2320555
Fa: 593} - 4 - 2328196
EL ROSADO S.A. ™ S h s
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ANEXO 6: Proyecto Plaza TIA
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ANEXO 7: Planosy ubicaciéon Plaza TIA
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ANEXO 8: Hosting

HOSTING WEB*

Una vez construida tu pagina web, necesitas subirla a un servidor que esté
permanentemente conectado a Internet para que los visitantes puedan verla a cualquier
horadel dia, los 7 dias de la semanay desde cualquier lugar del mundo. Lo mas normal es
gue para este fin recurras a servicio que te proporcione una empresa de hosting, ya que
estas empresas tienen toda la infraestructura necesaria para tener los servidores
permanentemente conectados a Internet. Este tipo de servicios suele recibir el nombre de
web hosting, hosting web, hospedaje web, aojamiento o alojamiento web.

Como més 0 menos se puede intuir por lo dicho anteriormente, un hosting web es
un servicio de aojamiento de paginas que gestionan empresas especializadas en € sector.
Las empresas que se dedican a este servicio proporcionan espacio de un servidor a sus

clientes para que la web esté accesible permanentemente.

1. Tipos de Alojamiento Web

El aojamiento web se divide en sais tipos. gratuitos, compartidos, revendedores,
servidores virtuales, servidores dedicados y de co-locacion.

Alojamiento gratuito: es recomendable a la hora de publicar paginas personales,
trabajos poco ambiciosos, cuando se esta empezando o simplemente cuando no queremos
0 podemos gastar dinero en e hosting. Estos servicios generalmente agregan publicidad en
los sitios y tienen un espacio y tréfico web limitado.

Alojamiento compartido (virtual hosting): Estos servicios son de pago, y por ese
motivo suelen tener como norma general mayores prestaciones y recursos disponibles que

los gratuitos. Ademés, muchos de ellos suelen incluir en € plan de hosting €l dominio.
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En este tipo de servicio se alojan las webs de varios clientes en un mismo servidor,
de ahi € nombre. Resulta una alternativa muy buena para pequefios y medianos clientes,
€s un servicio econémico y tiene buen rendimiento.

Alojamiento revendedor (resdler): Este servicio de aojamiento esta disefiado
para grandes usuarios 0 personas que venden el servicio de hosting a otras personas. Estos
paguetes cuentan con gran cantidad de espacio y de dominios disponibles para cada
cuenta.

Servidores virtuales (VPS, Virtual Private Server): Mediante e uso de una
maguina virtual, la empresa ofrece € control de un ordenador aparentemente no
compartido. Asi se pueden administrar varios dominios de forma facil y econémica,
ademés de eegir los programas que se gecutan en € servidor. Por €llo, es € tipo de
producto recomendado para empresas de disefio y programacién web.

Servidores dedicados: El término servidor dedicado se refiere a una forma
avanzada de alojamiento web en la cua € cliente alquila o compra un ordenador
completo, y por tanto tiene e control completo y la responsabilidad de administrarlo. El
cuidado fisico de la méquina y de la conectividad a Internet es tarea de la empresa de
alojamiento, que suele tenerlo en un centro de datos.

Co-locacién (housing): Este servicio consiste basicamente en vender o alquilar un
espacio fisico de un centro de datos para que € cliente coloque ahi su propio ordenador.
La empresa le da la corriente y la conexion a Internet, pero €l ordenador servidor lo elige

completamente el usuario (hasta el hardware).
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2. Hosting gratuito vs. de pago

Elegir entre un hosting gratuito y un hosting de pago depende de nuestras
necesidades y € uso que le vayamos a dar a la pagina. Si tienes un proyecto pequefio en
mente y no necesitas herramientas o recursos complegos (base de datos MySQL, ASP,
CGl, etc.) la opcién de hosting gratis puede ser una buena opcion. Por otro lado, si estas
empezando a dar los primeros pasos en e mundo de la publicacion web, tal vez también
sea recomendable que comiences en un servidor gratuito y conforme vaya creciendo tu
proyecto des € paso alos hostings de pago.

Los aojamientos de pago ofrecen meores recursos e infraestructuras para
hospedar tus webs, por lo que son recomendables cuando tengas una web con bastante
tréfico, un proyecto serio 0 necesites utilizar tecnologia més avanzada, como pueden ser
las bases de datos o php. Estos hostings suelen ofrecer més espacio web, mayor trafico
mensual, bases de datos y soportar multiples lenguajes de programacion, por 1o que
ofrecen més flexibilidad ala hora de disefiar tu pagina.

No obstante, aungue la mayoria de los hostings gratuitos tienen poca calidad en
comparacién con los de pago, hay honrosas excepciones, como es € caso de

freewebs.com.
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3. Hosting Windows vs. hosting Linux

Dependiendo del tipo de programacion y los servicios que usemos 0 tengamos
pensado usar nos decantaremos por un tipo de alojamiento web u otro. Por norma general
esmejor utilizar:

Windows Hosting: cuando usemos o queramos usar alguna de estas tecnologias:
Windows, ASP, ASP.NET, bases de datos Access, SQL Server o IIS y usuarios que
publiguen su web mediante |as extensiones de FrontPage.

Linux Hosting: cuando usemos 0 queramos usar alguna de estas tecnologias:
Linux, PHP, Python, JSP, Perl, C, MySQL o Apache. Los hosting Linux suelen ser méas
baratos que los Windows hosting, la razén esta clara, no hay que pagar las licencias del
servidor, puesto que las licencias de Linux son gratuitas. Otra de las razones es que hay
mejores herramientas para la administracion de servidores Linux que abaratan el coste de
administracion de un servidor Linux. Recuerda que este tipo de servicios esta optimizado

para entornos Linux.

40 Lawebera.es. (7 de diciembre de 2006). Hosting. Alojamiento web. http://www.lawebera.es/de0/hosting.php
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ANEXO 9: Calculodel WACC
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*Beta
1231 1] = 0.39 2776367 )
1,23)( 1392776 |
1,71432868
Tasajit!re de riesga +|(Tasa de mercadol| - Tasa libre de riesgo) Beta®
Riesgo paid + |Bono americand
CAPM 5,448% | + 275%]| + 13,95% |- : 8,159% 171432868
B, 192 + 5.B0% 1,71432868
B.19% + 0.09943106
18,13%
Kd*(1-T) b PASIVOS . ke -l(|1] - PASIVOS
ACTIVOS ACTIVOS
11,75%=1-0,22] | = & 4093933 + | 18133 [ (1] - 5 40.939.33
Ko 5 54,930, 33 & £4.935 33
5 Y 0,6304 + 1 1B,13%|*|(|1 00,6304 J
5,7778% + 6, 70163
12,48%
CF =1 +G)
WACC G
5 1744248 = (1 + 0,032)
Valar 01248 0,032
residual 5 1744248 = 1,032
2015 0,0028
5 18.000,64
0,0928
5 193.985,02
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FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTC REPDRTE DE FALLAS
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