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RESUMEN

El presente trabajo tiene como finalidad plantear una posible
solucién a ciertos problemas que poseen los bancos a la hora de
tramitar la aprobacién de créditos automotrices. Para la
realizacion de este proyecto se ha considerado una investigaciéon
de mercado en la cual se recolecté datos mediante el uso de

encuestas dirigidas a los vendedores.

El objetivo principal del sistema es el monitoreo del estado de una
determinada solicitud de crédito desde su ingreso, llegando
inclusive a apoyar las labores de ventas y marketing de una

entidad bancaria mediante el uso de informes.

En su parte final consta de una evaluacién financiera del proyecto,
desde el punto de vista de la institucion financiera, es decir, se
determiné la inversion inicial para desarrollar el sistema, los
costos asociados al funcionamiento del mismo y los beneficios
que generaria, para lo cual se utilizé criterios como el VAN, TIR y

Periodo de Recuperacion.
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INTRODUCCION

En la actualidad los sistemas de informacion han cambiado el
desenvolvimiento del mundo en general, las empresas usan cada vez nuevos
enfoques buscando transformar mas rapido los datos en informacion
relevante para la toma de decisiones. Los sistemas de informacion son algo
mas que computadoras, son una fusidén de conocimientos de Administracion,
Tecnologia y de Organizaciones. Existen enfoques contemporaneos que
ayudan al mejor uso del sistema y a cambiar las perspectivas de la

organizacion.

Muchas companias actuales se estan concentrando en la construccién de
sistemas de informacién nuevos en las areas en que se pueden redisenar los
procesos de negocios. Si un proceso se redisefia antes de aplicar potencia
de cémputo, las organizaciones podrian obtener grandes recompensas por

su inversion en tecnologia de informacion.



CAPITULO I: EL SERVICIO
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1.1 Descripcidn del sistema actual

El proceso de solicitar un crédito automotriz actualmente tarda de tres a cinco
semanas con varios costos asociados. La meta de los bancos es reducir
esos costos y acortar a una semana el tiempo necesario para obtener el

vehiculo.

En la actualidad, el proceso concerniente a la obtencién de un crédito
automotriz en la mayoria de casas concesionarias se inicia con el envio de la
solicitud y respaldos via fax por parte del vendedor en espera de una

respuesta por parte de la entidad bancaria.

El solicitante de un auto llena una solicitud de crédito en papel, y el banco la
introduce en su sistema de computacion posteriormente. Primeramente se
comprueba la veracidad de los datos mediante llamadas telefénicas al
domicilio y trabajo por informacion personal y crediticia como: Nacionalidad,
razon de sus ingresos (actividades dependientes o independientes),
estabilidad de residencia y laboral, empresa donde trabaja, vivienda (propia,
hipotecada, alquilada), estado civil, direccion domiciliaria y del trabajo, su
antigiedad y cargo en el mismo, referencias comerciales y bancarias, activos
y propiedades, ingresos y egresos, etc. La solicitud puede ser revocada si se

comprobase la falsedad de la informacion entregada. A continuacion se
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procede a contrastar la informacién con los parametros de crédito del banco
que sirven de fundamento para la aprobacion de la solicitud de
financiamiento. Después, se procede a verificar si el solicitante no se
encuentra registrado en central de riesgos y se archiva la solicitud. Luego se
ingresan los datos en el sistema de computacion del banco y se envia (por
fax nuevamente) una hoja de preaprobacién con el monto a financiar, el
dividendo total mensual, el plazo del financiamiento, los documentos
(respaldos) necesarios para una aprobacién definitiva y los que se requieren
para el desembolso. Una vez que el vendedor entrega la documentacion
completa, ésta pasa a ser revisada por analistas de crédito dando su
respuesta final (aprobacién 6 negacion). Si el crédito es aprobado, se
programa el cierre de la transaccion que consiste en la recepcion de la
factura y carta de venta para realizar la liquidacion y elaborar los contratos a
firmar por el cliente. Una vez firmados, éstos regresan al banco, se arman
expedientes por cada cliente y son revisados nuevamente por especialistas
de los distintos departamentos: informes, legal, seguros, y cartera que
acceden a la solicitud individualmente y la evaluan para finalmente enviar la
carta que autoriza la salida del vehiculo. Este enfoque “de escritorio a
escritorio”, tipo linea de ensamble, puede tardar dependiendo del numero de

carpetas despachadas en el dia. El grafico 1-1 ilustra el sistema actual:



Grafico 1-1 Descripcion del sistema actual.
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Elaboracion: El Autor.

1.2 Problema

1.- Comprobacién de la veracidad de los datos.

2.- Contrastar con los parametros crediticios.

3.- Verificar central de tiesgos.

4.- Ingresar los datos en el sistema de computacion.

1.- Elaboracién de la liquidacién y contratos a firmar.
2.- Revision en el departamento de informes.

3.- Revisién en el departamento legal.

4.- Revision en el departamento de seguros.

5.- Revision en el departamento de cartera.

16

La documentacion enviada por el vendedor estd propensa a problemas

como: extravio, poca legibilidad de la hoja, omisién en los campos que se
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requieren obligatoriamente, e inclusive el llenado incorrecto de la solicitud,
entre otros. Esto a su vez, retrasa el tramite por cuanto la entidad bancaria
destina recursos en tratar de comunicarse con el vendedor mientras nuevas
solicitudes continuan llegando, por ende el analisis y repuesta de crédito no
se envian en el tiempo requerido por los clientes, repercutiendo
negativamente en la participacion de las ventas a nivel local, aumentando los
costos operativos y principalmente brindando una mala imagen frente a los

clientes.

1.3 Analisis

Debido a los problemas ya descritos se han considerado las siguientes

alternativas como posibles soluciones:

- Contratar un mayor numero de personas y equipos destinados a servicio al
cliente en la entidad financiera.

- Ofrecer la aprobacién de una solicitud en un tiempo alejado de los
estandares (quiza una semana adicional a lo normal).

- Un Sistema de Informacién en Linea de Crédito Automotriz.

La primera de ellas implicaria mas personas involucradas en el area

pudiendo conseguir inclusive un trato casi personalizado entre los
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vendedores y el personal de atencién. Sin embargo, esta opcidn tiene varias
desventajas como: mayores costos por concepto de sueldos y salarios, una
mayor manipulacién de solicitudes y, primordialmente, no se resuelve el

origen principal de las llamadas.

La segunda tiene que ver con una politica de aumento en los tiempos de
repuesta a medida que ingresan solicitudes, la cual de mantenerse podria
dejar a la entidad financiera sin oportunidad de competir con otras que

ofrecen aprobaciones en menor tiempo.

Finalmente, la alternativa planteada, que estd concentrada en el origen o
causa de los problemas y no en las consecuencias de los mismos. La
presente opcidn busca no sélo la satisfaccion de los clientes o usuarios, sino
una mejor coordinacion de la informacion a nivel interno de la organizacion

con bajos costos y excelentes resultados.



CAPITULO Il: INVESTIGACION DE MERCADO
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2.1 Necesidad y objetivos de la investigacion

Se ha considerado que demostrar la aceptacion o preferencia del usuario
seria el factor critico que influiria en la decision de desarrollar o no un
sistema de informacién en linea de crédito automotriz. La preferencia del
usuario por un procedimiento distinto al existente proporcionaria una fuerte
evidencia hacia un incremento potencial de los beneficios financieros de la
entidad, resultante de una ventaja competitiva mediante la diferenciacién del
servicio. Ademas, comprender las causas de las quejas por el actual servicio,

seria de utilidad para el desarrollo del sistema dirigido a los vendedores.

Necesidades de informacion:

1. Identificar los motivos de las quejas por el presente servicio.

2. Determinar la importancia del origen de las quejas por el actual servicio.

3. Identificar las razones de las quejas que influyen en la preferencia de los
vendedores al momento de enviar una solicitud.

4. Determinar el tiempo ideal de respuesta a solicitudes de crédito.

5. Determinar la preferencia del usuario por un procedimiento diferente al

existente.
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Objetivos de la investigacion:

1. Determinar la aceptacion de un sistema de informacién en linea de crédito
automotriz por parte del usuario.

2. Determinar las desventajas del presente servicio.

3. Determinar qué sugerencias y comentarios tienen los vendedores para el
mejoramiento del proceso de solicitar un crédito automotriz (revisar Apéndice

A).

2.2 Diseino de la investigacion y fuentes de datos

Al inicio se optd por una investigacion exploratoria dado que es apropiada
para la definicion del problema y la identificacion de alternativas. Se
emplearon fuentes secundarias de datos, observacion (principalmente) e

historias de casos.

Posteriormente, se realizé una investigaciéon concluyente de tipo descriptiva
tomando una muestra de los elementos de la poblacién en un punto en el
tiempo, lo que permitié explicar lo que esta sucediendo y la frecuencia de su
ocurrencia, ademas de la evaluaciéon y seleccion de la mejor opcion, para lo

cual se formularon encuestas a los vendedores.
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2.3 Procedimiento de recolecciéon de datos

Las encuestas (entrevistas personales) emplearon preguntas de seleccion
multiple y preguntas dicotomicas. Las variables y las preguntas asociadas

con las mismas se detallan en el siguiente cuadro 2-1:

Tabla 2-1 Procedimiento de recoleccion de datos.

Nombre de la Variable Numero de Pregunta

Adquirir un automaévil 1
Caracteristica de bancos 2
Primer lugar en bancos 3
Frecuencia de llamadas 4
Frecuencia de hora 5
Informacioén requerida 6
Tiempo de preap. Actual 7
Tiempo de preap. Reque. 8
Tiempo de crédito actual 9
Tiempo de crédito final 10
Documento a eliminar 11
Conform. Proceso actual 12
Razén de inconform. 12
Aceptacion del sistema 13

Elaboracion: El Autor.
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2.4 Plan de muestreo y recoleccion de datos

Nuestra poblacién o universo se definid en los siguientes términos:

1. Elemento: Vendedores de vehiculos.
2. Unidades de muestreo: Vendedores de vehiculos.
3. Alcance: Guayaquil.

4. Tiempo: 16-28 de diciembre del 2004

Después de realizar el respectivo analisis de mercado en la ciudad de
Guayaquil en los sectores de: Alborada Este, Kennedy, Garzota, Simén
Bolivar, Paraiso, Atarazana, 9 de Octubre Oeste, Roca y Pedro Carbo, en
donde se planea implementar el sistema, se determind una muestra de 78
vendedores, la misma que se obtiene de acuerdo a la formula de muestreo

irrestricto aleatorio que se detalla a continuacion:

2
____Neg Donde D= 5
(N-1)D+ pq 4
Siendo:
n: El tamano requerido de la muestra (78 en este caso).

N: El tamafio de la poblacién (32 locales * 3 vendedores cada uno).



23

p: La proporcién de la muestra que cumple con la caracteristica de
interés (0,5).
q: El complemento de p (0,5).

B: El error de estimacion (0,05).

2.5 Procesamiento y analisis de datos

Para el procesamiento de datos se utilizdé el programa SPSS. El analisis
consistid de un procedimiento bivariado de datos con tablas de tabulacién

cruzada y el uso de porcentajes.

2.6 Definicion del mercado

Conocemos que nuestra poblacién objetivo seran todas aquellas personas
que en la actualidad tienen entre 21 y 30 anos, poseen algo de estudios

universitarios, saben utilizar una computadora y tienen correo electrénico.

Detallamos los porcentajes respectivos en las tablas 2-2 y 2-3 a continuacion:



Tabla 2-2 Grupos de edad por nivel de estudios.

Grupo de edad * Nivel de estudios Crosstabulation

24

Nivel de estudios
Algo de Algo de
secundaria Bachiller universidad Graduado | Postgraduado Total

Grupo Menos de 20 afios  Count 1 1
de edad % of Total 1,3% 1,3%
21 a 30 afios Count 1 3 23 16 1 44

% of Total 1,3% 3,8% 29,1% 20,3% 1,3% 55,7%

31 a 40 afios Count 1 15 16 32

% of Total 1,3% 19,0% 20,3% 40,5%

41 a 50 afios Count 2 2

% of Total 2,5% 2,5%

Total Count 1 4 41 32 1 79
% of Total 1,3% 5,1% 51,9% 40,5% 1,3% 100,0%

Elaboracion: El Autor.

Tabla 2-3 Utilizan una computadora y poseen correo electrénico.

Utiliza una computadora * Correo electrénico Crosstabulation

Correo electronico
Si No Total

Utiliza una computadora  Si Count 61 16 77
% of Total 77.2% 20,3% 97,5%

No Count 2 2

% of Total 2,5% 2,5%

Total Count 61 18 79
% of Total 77.2% 22,8% 100,0%

Elaboracion: El Autor.

En cuanto al género y el estado civil de los vendedores (cuadro 2-4), es

necesario indicar la relaciéon que existe con cifras tomadas de empresas

encuestadoras (Pulso-Ecuador)

que sefalan

con

una participaciéon

mayoritaria (70%) de los hombres al momento de adquirir un vehiculo

(revisar Apéndice B):



Tabla 2-4 Género por estado civil.

Género * Estado civil Crosstabulation
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Estado civil
Soltero Casado Viudo Divorciado | Union libre Total

Género  Mujer Count 21 20 1 6 3 51
% of Total 26,6% 25,3% 1,3% 7,6% 3,8% 64,6%

Hombre  Count 15 11 2 28

% of Total 19,0% 13,9% 2,5% 35,4%

Total Count 36 31 1 8 3 79
% of Total 45,6% 39,2% 1,3% 10,1% 3,8% 100,0%

Elaboracion: El Autor.

También encontramos que existe un gran porcentaje (77,3%) de vendedores

que prefieren aplicar los créditos con los bancos Amazonas, Guayaquil y

Bolivariano. Ademas, al momento de enviar una solicitud, un (88,6%) eligen

un banco principalmente por su rapidez en la aprobacion de créditos, bajas

tasas de interés y mayor flexibilidad en el crédito (financiamiento, plazo,

cuotas) (cuadro 2-5):



Tabla 2-5 Primer lugar en bancos y primera caracteristica.

Primer lugar en bancos * Primera caracteristica de los bancos Crosstabulation
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Primera caracteristica de los bancos
Menos
Rapida Mayor papeles
aprobacion Bajas tasas flexibilidad como
de crédito de interés en el crédito requisitos Otro Total
Primer  Otro Count 3 2 1 1 7
lugar % of Total 3,8% 2,5% 1,3% 1,3% 8,9%
en Amazonas Count 21 7 5 4 1 38
bancos o
% of Total 26,6% 8,9% 6,3% 5,1% 1,3% 48,1%
Bolivariano Count 3 2 1 1 7
% of Total 3,8% 2,5% 1,3% 1,3% 8,9%
C.F.C. Count 4 4
% of Total 5,1% 5,1%
Austro Count 1 1
% of Total 1,3% 1,3%
Guayaquil Count 4 5 6 1 16
% of Total 5,1% 6,3% 7,6% 1,3% 20,3%
MM Jaramillo Arteaga Count 3 1 1 5
% of Total 3,8% 1,3% 1,3% 6,3%
Pichincha Count 1 1
% of Total 1,3% 1,3%
Total Count 35 21 14 8 1 79
% of Total 44,3% 26,6% 17,7% 10,1% 1,3% 100,0%
Elaboracioén: El Autor.
Una vez enviada la solicitud, los vendedores intentan comunicarse

telefébnicamente con el banco mas de tres veces al dia y generalmente

durante el transcurso de la mafiana (43%) (cuadro 2-6):



Tabla 2-6 Frecuencia de llamadas telefénicas y hora.

Frecuencia de llamadas telefénicas * Frecuencia de hora de llamadas Crosstabulation

Frecuencia de hora de llamadas
Datos Antes de Después de
faltantes las 13:00 las 13:00 Total

Frecuencia Nunca Count 2 2
de llamadas % of Total 2,5% 2,5%
telefonicas Una vez al dia Count 7 1 8
% of Total 8,9% 1,3% 10,1%

Dos veces al dia Count 15 4 19

% of Total 19,0% 5,1% 24,1%

Tres veces al dia Count 7 2 9

% of Total 8,9% 2,5% 11,4%

Mas de tres veces al dia Count 34 7 41

% of Total 43,0% 8,9% 51,9%

Total Count 2 63 14 79
% of Total 2,5% 79,7% 17,7% 100,0%

Elaboracién: EI Autor.

Una vez que se logra comunicar con el banco, el 39,2% de los encuestados

lo hace para confirmar la recepcién de los faxes enviados, sean estos

solicitudes y/o respaldos (cuadro 2-7) (grafico2-1):

Tabla 2-7 Primer tipo de informacién requerida.

Primer tipo de informacién requerida

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid  Confirmacion de faxes

enviados 31 39,2 39,2 39,2
Cotizaciones de planes 3 3,8 3,8 43,0
Estado de solicitudes 19 241 241 67,1
Respuestas de crédito 24 30,4 30,4 97,5
Cartas de salida 2 2,5 2,5 100,0
Total 79 100,0 100,0

Elaboracion:

El Autor.
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Grafico 2-1 Primer tipo de informacién requerida.
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Elaboracion: El Autor.

Un 31,6% de los vendedores considera que en la actualidad recibe una
respuesta de crédito (preaprobacion) durante el segundo dia, mientras que el

tiempo requerido es durante el transcurso de 24 horas maximo (cuadro 2-8):
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Tabla 2-8 Tiempo de respuesta de preaprobacién actual y requer.

Tiempo de respuesta de preaprobacién actual * Tiempo de respuesta de preaprobacion requerido
Crosstabulation

Tiempo de respuesta de preaprobacion
requerido
Durante el Durante el Durante el
primer dia | segundo dia tercer dia Total

Tiempo de Durante el primer dia Count 14 14
respuesta de % of Total 17,7% 17,7%
preaplrobamon Durante el segundo dia Count 25 3 28
actua % of Total 31,6% 3,8% 35,4%
Durante el tercer dia Count 18 3 21
% of Total 22,8% 3,8% 26,6%
Después de 3 dias Count 8 6 1 15
% of Total 10,1% 7,6% 1,3% 19,0%
Nunca Count 1 1
% of Total 1,3% 1,3%
Total Count 66 12 1 79
% of Total 83,5% 15,2% 1,3% 100,0%

Elaboracion: ElI Autor.

De igual forma, un 34,2% piensa que en la actualidad recibe una respuesta
final de crédito (listo para facturar) después de tres dias y que el tiempo ideal

es durante el transcurso del segundo dia (cuadro 2-9):

Tabla 2-9 Tiempo de respuesta de crédito final actual y requer.

Tiempo de respuesta de crédito final actual * Tiempo de respuesta de crédito final requerido Crosstabulation

Tiempo de respuesta de crédito final requerido
Durante el Durante el Durante el Después
primer dia | segundo dia tercer dia de 3 dias Total
Tiempo de  Durante el primer dia Count 1 1 2
respuesta % of Total 1,3% 1,3% 2,5%
de crédito 5 rante el segundo dia  Count 10 6 1 17
final actual N
% of Total 12,7% 7,6% 1,3% 21,5%
Durante el tercer dia Count 11 9 1 21
% of Total 13,9% 11,4% 1,3% 26,6%
Después de 3 dias Count 6 27 1 3 37
% of Total 7,6% 34,2% 1,3% 3,8% 46,8%
Nunca Count 1 1 2
% of Total 1,3% 1,3% 2,5%
Total Count 29 44 2 4 79
% of Total 36,7% 55,7% 2,5% 5,1% 100,0%

Elaboracion: El Autor.
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Sobre la posibilidad de eliminar uno de los documentos que generalmente se
requiere de los clientes, un 46,9% de los encuestados se inclind hacia
aquellos que se relacionan con impuestos, justificandose en el hecho de que

la mayoria de sus clientes no declaran (cuadro 2-10) (grafico 2-2):

Tabla 2-10 Documento a eliminar.

Documento a eliminar

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid Otro 1 1,3 1,4 1,4
Cédula de Identidad 1 1,3 1,4 2,8
Certificado de votacion 5 6,3 7,0 9,9
C. originales de trabajo
e ingr?asos J 6 7.6 85 183
Estados de Cta. Cte. 5 6,3 7,0 25,4
Impuesto a la renta 27 34,2 38,0 63,4
Imp. al Valor Agregado 6 7,6 8,5 71,8
Justificar otros ingresos 15 19,0 21,1 93,0
Registro Unico del Cont. 4 51 5,6 98,6
Solicitud original firmada 1 1,3 1,4 100,0
Total 71 89,9 100,0

Missing  System 8 10,1

Total 79 100,0

Elaboracion: El Autor.
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Grafico 2-2 Documento a eliminar.
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Elaboracion: El Autor.

También se descubrié que la principal razén de disconformidad con el actual

proceso de solicitar un crédito es la falta de rapidez en las respuestas de

crédito con un 44,2% (cuadro 2-11):
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Tabla 2-11 Conformidad con el proceso actual y razones de incon.

Primera razén de inconformidad * Conformidad con el proceso actual Crosstabulation

Conformidad con el
proceso actual

Si No Total
Primera razén de  Ninguna Count 36 36
inconformidad % of Total 45,6% 45,6%
Documentacién dificil de  Count 8 8
conseguir % of Total 10.1% 10.1%
Faxes suelen extraviarse Count 10 10
% of Total 12,7% 12,7%
Estado de una solicitud Count 5 5
% of Total 6,3% 6,3%
Respuestas de crédito Count 19 19
% of Total 24,1% 24,1%
Otro Count 1 1
% of Total 1,3% 1,3%
Total Count 36 43 79
% of Total 45,6% 54,4% 100,0%

Elaboracion: ElI Autor.

Finalmente, sobre la posibilidad de utilizar un sistema que les permita
conocer el estado de una solicitud de crédito en tiempo real, se pronunciaron

afirmativamente en un 88,6% (cuadro 2-12) (grafico 2-3):

Tabla 2-12 Aceptacién de un sistema en tiempo real.

Aceptacion de un sistema en tiempo real

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid  Definitivamente lo

utilizaria 70 88,6 88,6 88,6

Probablemente lo

utilizaria 7 89 89 97,5

Podria/no podria utilizarlo 1 1,3 1,3 98,7

Probablemente no lo

utilizaria 1 1.3 1.3 100.0

Total 79 100,0 100,0

Elaboracion: El Autor.
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Grafico 2-3 Aceptacion de un sistema en tiempo real.
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Elaboracion: El Autor.

Adicionalmente, se les preguntd desde el punto de vista del cliente su interés
por adquirir un automovil (89,9%), y, si algun miembro de su familia
compraria un vehiculo nuevo (46,8%) 6 usado para uso personal en los
préximos 12 meses, obteniéndose los siguientes resultados (cuadro 2-13 y 2-

14) (grafico 2-4):

Tabla 2-13 Adquirir un automovil.

Adquirir un automovil

Cumulative
Frequency | Percent [Valid Percent Percent
Valid Si 71 89,9 89,9 89,9
No 8 10,1 10,1 100,0
Total 79 100,0 100,0

Elaboracion: El Autor.
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Si No

Adquirir un automovil

Elaboracion: El Autor.

Tabla 2-14 Comprar un automovil, nuevo o usado.

Comprar un automoévil * Automévil nuevo o usado Crosstabulation

Automovil nuevo o usado
Datos Automovil Automovil
faltantes nuevo usado Total

Comprarun  Si Count 37 23 60
automavil % of Total 46,8% 29,1% 75,9%
No Count 19 19

% of Total 24.1% 24.1%

Total Count 19 37 23 79
% of Total 24.1% 46,8% 29,1% 100,0%

Elaboracion: El Autor.
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De igual forma, es importante conocer la estimacién del flujo de solicitudes
de crédito para el afio en curso, el cual se obtiene del reporte de vehiculos
vendidos correspondiente a las transacciones realizadas por 26 firmas
automotrices, que tienen representantes o concesionarios en las provincias
de Guayas y Pichincha donde captan cerca del 70% de las ventas que se
concretan en el ambito nacional (revisar Apéndice B). Entre enero y mayo de
este afno las concesionarias vendieron 29.346 unidades, 7.786 autos mas
que el mismo periodo del 2004 segun datos de la Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE). La proyeccion de las ventas para el aino
2005 es de 62.000 unidades, utilizando el criterio de de media movil de los

ultimos 3 afios (grafico 2-5):

Grafico 2-5 Proyeccidén de venta de vehiculos.
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Elaboracion: El Autor.
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2.7 Analisis de la competencia

Para el analisis respectivo se utilizara el modelo de las 5 fuerzas competitivas

de Porter:

Grafico 2-6 Fuerzas competitivas de Porter.
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Elaboracion: El Autor.

Amenaza de nuevos entrantes:

Aunque no existe informacion que respalde el surgimiento de sistemas
similares, a menos que se considere la apertura de mercados debido al
Tratado de Libre Comercio, es necesario dirigir nuestra atencion hacia la
posible entrada a la industria de nuevos participantes, las barreras de

entrada y su relacion con la rentabilidad de la industria.
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Barreras de entrada:

Entiéndase por barreras de entrada la diferenciacion del sistema, la
desventaja en costos, y, facilidad de acceso. Una vez posicionado el sistema,
los competidores entrantes deberian hacer cuantiosas inversiones para
reposicionar a su rival. Ademas, se enfrentarian a obstaculos como la curva
de experiencia lo que permitiria al sistema establecido utilizar su ventaja en
costos para invertir en el redisefio del producto. Por ultimo, los nuevos
competidores deberan convencer a los usuarios que acepten sus productos

mediante aumento de margenes de utilidad.

Por lo tanto, se puede afirmar que la entrada de nuevos competidores no

constituye una real amenaza.

Nivel de rivalidad:

Uno de los competidores directos de nuestro sistema es COBIS (Cooperative
Open Banking Information System) que es un software propiedad de
MACOSA orientado a la automatizacion de sector financiero principalmente
la banca. Este producto se encuentra corriendo en mas de 40 instalaciones
en Ecuador y en 13 paises de Latino América. Es aplicado en solicitudes de
crédito automotriz, aunque unicamente considera la interaccion con el

personal interno y no con los vendedores.
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El nivel de rivalidad entre competidores es bajo puesto que son muy pocos
participantes y los costos fijos son bajos, asi que no se dan campanas

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

Sustitutos:

Como posibles sustitutos del sistema tenemos aplicaciones muy conocidas
como: Microsoft Excel, Microsoft Word, Outlook Express, entre otros, que en
la actualidad cumplen con los objetivos; pero de manera independiente, sin
una completa coordinacion entre los mismos. Esto nos lleva a asegurar que

no existe una auténtica amenaza, al menos en el corto plazo.

Proveedores:

Nuestro principal proveedor a nivel de hardware sera SUTELCOM del
Ecuador S.A. De igual manera lo sera a nivel de software. En este punto es
necesario aclarar que los proveedores tienen un escaso poder de
negociaciéon dado que no estan organizados gremialmente, no todos tienen
fuertes recursos y no pueden imponer sus condiciones de precio y tamano

del pedido.

Consumidores:
Como ya es de conocimiento, los usuarios de este sistema seran los

aproximadamente 100 vendedores de las concesionarias de la ciudad de
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Guayaquil, beneficiando indirectamente a los solicitantes de crédito. Ellos,

son los que tendran un elevado de poder de negociacion.

Definitivamente el éxito del sistema dependera en gran medida de los
usuarios, ya sean estos vendedores o impulsadores de venta, quienes de

percibir que la alternativa no es eficaz la dejaran de utilizar.

2.8 Analisis FODA

Por lo expuesto anteriormente, el analisis FODA del sistema quedaria de la

siguiente manera:

Fortalezas:

- El servicio que brinda el sistema no es, en la actualidad, ofrecido por alguna
entidad bancaria.

- Posee un alto grado de aceptacién entre los posibles usuarios.

- Los objetivos planteados son totalmente alcanzables y verificables.

Oportunidades:
La posibilidad de extender o generalizar este servicio hacia otros productos
que requieren la intervencion de varias personas para una decision final, por

ejemplo: Los créditos hipotecarios.
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Debilidades:

Se requiere de la completa colaboracién de los involucrados y principalmente
del personal del departamento de crédito para coordinar reuniones y conocer
sus inquietudes y escenarios no considerados. También influyen los costos
asociados a: La instalacion del sistema, capacitacion del personal, estudios
realizados, migracion de datos, el temor a una imagen negativa que se brinda

al invertir en algo que no otorga los resultados esperados.

Amenazas:

Tal como se describié en el analisis de la competencia, la rivalidad por el
ingreso de nuevos sistemas es la primordial amenaza. Sin embargo, también
se debe nombrar todas aquellas situaciones que podrian evitar la
implementacion de un sistema con las caracteristicas planteadas y que no
pueden ser manejadas por la persona encargada del proyecto, por ejemplo:

- Los usuarios tienen miedo al cambio.

- El valor de los equipos se encarece de forma exagerada.

- Hay proyectos que requieren una mayor atencion de las partes

involucradas.



CAPITULOIIl: LA ALTERNATIVA
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3.1 Definicion del sistema

Se lo puede describir como un sistema de informacién que monitorea las
actividades previas a la aprobacién de un crédito automotriz desde su
ingreso, llegando inclusive a apoyar las labores de ventas y marketing de una
entidad bancaria mediante el uso de informes tales como: Numero de
solicitudes tramitadas por aseguradora, concesionaria, y plan de pago en un
momento determinado, ademas de comparar las solicitudes aprobadas
versus las liquidadas. Es decir, un sistema computarizado que efectua y
registra las solicitudes diarias, necesarias para la marcha del negocio; este

sistema sirve a nivel operativo de la organizacion.

3.2 Beneficios

Este proyecto ofrecera los siguientes beneficios:

Para la entidad bancaria:
- Agilizacién en el tramite crediticio.
- Transmitir una mayor confianza a sus clientes.

- Ahorro en cuanto a costos operativos.
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Para el usuario:
- Poder obtener informacion actualizada sobre las diferentes solicitudes.
- Un mejor uso de su tiempo al no tener que llamar constantemente al banco.

- Un mayor control sobre una determinada venta.

3.3 Objetivos

Los objetivos que el sistema planea cumplir, basandose en los problemas

actuales y en la posible solucién, son los siguientes:

Objetivos Generales y Especificos:
1. Incrementar los beneficios financieros de la entidad.

1.1 Aumento en un 25% en el porcentaje de ventas a nivel local con
respecto a un periodo similar en el afio anterior.

1.2 Mayor cartera de clientes (25% mas) a los cudles brindar nuevos
productos.

1.3 Mejor captacion de clientes potenciales, elevando el numero de
solicitudes tramitadas en un 20% durante el primer mes.

1.4 Disminucién de costos relacionados al pago de personal y proveeduria

de materiales (papel, por ejemplo) en un 40%.
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2. Conseguir una ventaja competitiva mediante la diferenciacion del
servicio.
2.1 Respuestas de crédito en menor tiempo (20% menos).
2.2 Reduccién del numero de llamadas telefénicas relacionadas con
reclamos e informacion sobre el estado de solicitudes en un 40%.
2.3 Disminuir el numero de clientes que renuncian al servicio o eligen otra

entidad en un 25%.

3. Mayor coordinacioén y control de las solicitudes.
3.1 Menor numero de personas que las manipula en un 30%.
3.2 Uso de consultas o reportes sobre los créditos otorgados en cualquier

periodo.

3.4 Impacto

Por medio de los sistemas de informacién logramos el aplanamiento de las
empresas, que se refleja en menos niveles de administracion y mas
informacion a disposicion de los empleados para la toma de decisiones, y por
tanto se elimina una jerarquia muy perjudicial para el desarrollo de la
tecnologia que siempre debe usarse para optimizar los recursos de la

empresa.
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El nuevo sistema modificara a la organizacién en cuatro aspectos basicos:

Cambio cultural

Dicho cambio tiene su origen en el desconocimiento (en un principio) del
sistema, para lo cual se tiene previsto reuniones de capacitacion antes vy
durante la implementacion del mismo, de esta manera se aclararan las dudas
del personal interno y se lograra una participacién que resulta vital para el
éxito del proyecto. Este procedimiento también sera realizado en cada
concesionario a fin de contestar todas las interrogantes de quienes seran los
“alimentadores” del sistema y principales beneficiados, destacando entre
otras cosas, la idea de satisfacer al cliente con un servicio agil, organizado y
de facil comprensién, atributos que muchas veces se anteponen a lo

economico.

Cambio social

Este cambio viene dado por las funciones que desempefia el personal de
servicios al cliente, que dispondran de mas tiempo permitiéndose apoyar al
area de marketing y ventas ya sea promocionando nuevos productos o
impulsando alguna solicitud antigua todavia en tramite. Ademas, el area
administrativa tendria un mayor control del estado de cada crédito

posibilitando mayor informacion para la toma de decisiones.
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Cabe indicar que el gran cambio social se dara en beneficio de los usuarios
externos, ya que no tendran que lidiar con los inconvenientes que se suscitan

tales como:

- Envio de solicitudes con datos incompletos que retrasan aun mas el
proceso.
- Uso exagerado de papeles (respaldos) requeridos para la aprobacién del
crédito.

- Largas horas de espera hasta conocer el estado de una solicitud.

Cambio econémico

Con este sistema en linea el costo del proceso de aprobacion de créditos
sera menor en el largo plazo, ya que en el corto plazo se tendra que invertir
mas que todo en los equipos de cédmputo, adquiriendo algunos nuevos o
haciendo mejoras en los actuales. Esto es: Un servidor mas capaz, mas
computadoras, y equipos de redes de ultima tecnologia. La caida de los

costos obedecera a los siguientes parametros:

- El proceso demandara de menos tiempo para su ejecucion, esto implica
una menor utilizacion de los recursos (humanos y materiales). Por tanto un

menor costo de cada hora-maquina y hora-hombre.
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- De igual manera se precisara de un menor numero de personas. En este
caso un coordinador que monitoree los movimientos de las solicitudes, es
decir, emita listas diarias para regularizar las solicitudes que no se lograsen
tramitar en el transcurso del dia por cuestiones externas; y, menos
empleados destinados al area de servicios al cliente debido a que tan solo se
atenderan interrogantes particulares al entendimiento del sistema y cualquier
novedad que se presentase en el mismo. Esto significa un ahorro en salarios

y horas extras que no se pagaran.

- Ahorro en el rubro que apoya a todos aquellos materiales y accesorios que
se utilizan de manera indirecta para el proceso de aprobaciéon tales como:

Grapas, resmas de papel, toner para faxes, etc.

Esto a su vez repercute en:

- Reduccidén en el uso de recursos destinados a la atencién al cliente al igual
que el numero de quejas relacionadas al tramite. De igual forma, es posible
conseguir una ventaja competitiva mediante la diferenciacién al otorgar

respuestas de crédito mas rapidas.



47

- Adicionalmente, se obtendria una mayor productividad y beneficios
intangibles como el mejor aprovechamiento de activos, informacién oportuna

y una herramienta para la toma de decisiones.

Cambio tecnolégico

Si volteamos la mirada a cuatro afios atras, vemos que el momento crucial
del sistema bancario en el Ecuador empezd una carrera contra reloj en busca
de la eficiencia. En ese trayecto, el departamento de Tecnologias
desempend un rol importante para implementar los planes de satisfaccion no
sb6lo de los clientes internos de la organizacion sino sobre todo de los
usuarios externos. Los proyectos tecnolégicos a mas de lograr la eficiencia
en los servicios han estado encaminados a alcanzar el retorno de inversion

de las herramientas de hardware, software o de telecomunicaciones.

Toda implementacién de un sistema de informacion requiere de un cambio
tecnoldgico sea este de grandes o pequefias proporciones. La topologia que
poseen actualmente los bancos como: Pichincha, Guayaquil, Bolivariano,
Machala, Amazonas, entre otros, permite soportar el correcto desempefio del
sistema; sin embargo a nivel de software es necesario el uso de nuevas
herramientas vinculadas al manejo de informacion como las conocidas bases
de datos. Este cambio debe darse mediante la adquisicion de un

administrador de datos SQL. Ademas, se demandaran terminales que seran
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ubicadas en cada concesionario. No obstante queda abierta la posibilidad de

utilizar equipos ya existentes debido a los costos que tiene la tecnologia.

3.5 Analisis de cadena de valor

Grafico 3-1 Modelo de cadena de valores.
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Elaboracion: El Autor.

Luego de realizada la cadena de valor se puede apreciar que la actividad de
ventas y marketing es el area que obtendria mayor impulso en su

productividad.

El andlisis recomienda un sistema para reunir y analizar datos

proporcionando informacién que permitiera a la entidad bancaria desarrollar
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muchos productos mas a fines a su mercado meta para crear una ventaja

competitiva, dirigiendo de forma mas eficiente las campanas o planes.



CAPITULO IV: EL DISENO
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4.1 Caracteristicas técnicas

Para este aspecto se han considerado los datos relevantes aportados por las
encuestas como son la frecuencia de llamadas y el horario, ademas del

posible flujo de solicitudes de crédito para el ano en curso.

Los componentes de este sistema seran un servidor o computador anfitrion
con su respectivo regulador de voltaje y UPS, un procesador frontal que
manejara las comunicaciones, un concentrador que reunird y almacenara
temporalmente los datos en caso de que existan problemas con el ruteador, y
varios terminales con scanner incluidos los mismos que enviaran y recibiran
los datos con el uso de la red de marcado telefénico o Intranet. Ademas,

como procesador de comunicacion se requerira de un multiplexor horizontal.

La topologia adecuada para nuestro fin es la red de estrella, puesto que las
terminales se ubicaran en las concesionarias, no necesitan conectarse entre
ellas, y el funcionamiento es centralizado. Esto, junto al ruteador que
contendra las claves de acceso, permitira un mejor desempeno aunque el
trafico en la red sea intenso, evitando “colisiones” y pérdidas de datos. Sin
embargo, se debe considerar la vulnerabilidad del sistema si el servidor falla
por lo que se debe controlar y revisar diariamente el equipo. Por su alcance

geografico se la puede describir como una red de area amplia con lineas
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conmutadas que facilitard el intercambio electrénico de datos.
Adicionalmente, se utilizara un cortafuego para impedir el ingreso de

personas ajenas al sistema.

La distribucion del procesamiento sera cliente/servidor en donde el cliente
tendra acceso a la interfase, mientras que el servidor administrara los datos y
compartira la parte légica de la aplicacion ademas de la interfase. El
procesamiento de datos sera paralelo en linea para obtener resultados de

forma inmediata.

A continuacion la descripciéon del hardware:



Tabla 4-1 Descripcion del Servidor.
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SERVIDOR HP ML 110 P4 2,8GHZ 256 MB 36,4 SCSI CD-ROM 5705 GB 15™°

* Procesador: Intel® Pentium® 4 a 2,8 GHz con tecnologia HyperThreading.

- Nimero de procesadores: 1

- FSB: 800MHz

- Memoria caché: 1024 KB de memoria caché de segundo nivel integrada.

» Formato: Torre, convertible a formato rack de 5U de forma opcional.

* Tipo de memoria: 256MB SDRAM DDR PC3200 a 400 MHz con funcionalidad ECC
avanzada sin bufer.

- Ranuras de memoria: 4 slots.

* Unidades internas:

- Disco duro: 80GB ATA 7.200rpm. Hasta 480GB (3x160GB) de capacidad.

- Disquetera 1,44 MB

- Unidad de CD-ROM IDE (ATAPI) 48x

* Alimentacion: 350W, con PFC (correccion de factor de potencia)

* Puertos E/S externos: Paralelo1, serie 1, PS/2 (teclado y ratén) graficos 1, usb 2,
RJ45 1

Interfase de red: Tarjeta de red Broadcom 5705 PCI Gigabit 10/100/1000 integrada

con WOL (Wake on LAN)

* Ranura de expansion: 5 slots (3 PCI-X 64 bits/66MHz y 2 PCI 32 bits/33MHz)

» Sistemas operativos compatibles: Microsoft® Windows® 2000 Server; Microsoft®
Windows Server 2003; Microsoft® Windows Small Business Server 2003; Novell

NetWare 6.5; Novell Small business Suite 6.5; LINUX (Red Hat y United Linux)

Elaboracion: El Autor.
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Tabla 4-2 Descripcion de los periféricos.

PARTES

REGULADOR DE VOLTAJE THOR 1200 VA.
UPS THOR CON REGULADOR INCLUIDO 500 VA
TARJETA DE RED C-NET 10/100

SCANNER GENIUS VIVIP 1200XE USB

LINKSYS- CISCO BROADBAND ROUTER INLAMBRICA 11G

Elaboracion: El Autor.

Tabla 4-3 Descripcion de las computadoras.

COMPUTADOR SUTELCOM AMD TURBO 3200+ GHZ MULTIMEDIA

PROCESADOR AMD TURBO 3200+ BUS DE 333 MHZ NEW

MAINBOARD FOXCONN K7S41GX 3 PCI / 4USB / AGP8X
Tarjeta de sonido Full Duplex

Tarjeta de video de 32 MB

Tarjeta de Fax médem 56 kbps

Tarjeta de red 10/100

MEMORIA DDR 256 MB PC333

DISCO DURO DE 40 GB SAMSUNG DE 7200 RPM
CD-ROM 52X LG

FLOPPY DRIVE PANASONIC

CASE INTERPLUS FUENTE DE PODER DE 450 WATTS
TECLADO INTERPLUS MULTIMEDIA

MOUSE INTERPLUS CON SCROLL

PARLANTES 120 W INTERPLUS

MONITOR AOC 15" SVGA

Elaboracion: El Autor.



Como software adicional podemos nombrar:

Tabla 4-4 Descripcion del software.

2003 Server)

SOFTWARE

McAfee Virus Scan 8.0 RETAIL

Lavasoft Ad-Aware 6 Plus (Software Antiespias)

Windows XP Professional OEM ESPANOL

VB .NET Std 2003 Win32 Spanish CD (CD VISUAL BASIC)

Zone Labs Zone Alarm Pro 4.5 (Software Cortafuegos)

Win SBS Prem 2003 Spanish OLP NL 5 Clt (Este Paquete incluye SQL Server, Windows

Office 2003 Basic OEM ESPANOL

Elaboracion: El Autor.
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El siguiente modelo de infraestructura nos permitird conocer de forma

general desde el punto de vista comercial y tecnoldgico la estructura del

sistema:
Tabla 4-5 Modelo de infraestructura.
Fisico Red Servicios
Terminales PC’s (Scanner)
Acceso Banca en linea
Transporte Internet

Elaboracion: ElI Autor.



Otra forma de visualizar el sistema se presenta en la siguiente ilustracion:

Grafico 4-1 Diagrama del sistema.

Usuarios Externos: Usuarios Internos:
@ Concentrador
Ruteador

[ps

H)

te

=
o

Elaboracion: ElI Autor.

L]
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4.2 Diagrama E-R

Grafico 4-2 Diagrama Entidad-Relacion.
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E

|w

Elaboracion: El Autor.

El sistema se compone de al menos 20 entidades, 14 de ellas relacionadas

entre si. Siendo la entidad “Cliente” la principal, la misma que cuenta con

atributos distribuidos de la siguiente manera:



Tabla 4-6 Tipos de datos.

Tipo de Datos Numero

Autonumérico (Campo Clave)

1

Fecha/Hora 2
Memo S
Moneda 7
Numero (Llave secundaria) 1
Objeto OLE 9
Si/No 13
Texto 42
TOTAL: 80

Elaboracion: ElI Autor.
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El acceso obedecera a la organizacion directa o aleatoria de archivos, el cual

almacena registros de datos en un archivo, de modo que se pueda acceder a

ellos en cualquier secuencia, sin importar su orden fisico real en los medios

de almacenamiento.
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4.3 Diagrama F-D

Para una mejor comprension del flujo de datos, el presente diagrama se ha

dividido en tres partes:

Grafico 4-3 Diagrama F-D para el usuario.
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Histérica de [ [
Clientes r————|= - -~ —-- r————|——-~-——---
I A4 : Archivo  de | A8 : Archivo  de
I | Parimetros I | Dispositivos
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Elaboracion: El Autor.



Grafico 4-4 Diagrama F-D para la entidad bancaria (1).
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Elaboracion: ElI Autor.

Oficial
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Grafico 4-5 Diagrama F-D para la entidad bancaria (2).
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Elaboracion: El Autor.

Oficial




CAPITULOV: LAS PANTALLAS
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5.1 Diagrama de estructura

Para mostrar cada nivel de disefio, la relacién entre los niveles y su ubicacion
en la estructura de diseio general se mostrara el diagrama desde la
perspectiva del vendedor (usuario externo) y del oficial de crédito (usuario

interno):

Grafico 5-1 Diagrama de estructura para el concesionario.

1
Panel de Control
Principal
A
1.1
Interfase del
Concesionario
v v v
1.1.1 1.1.2 1.1.3
Consulta de Ingreso de Ingreso de
Clientes Solicitudes Cambios
1.1 1.2
A 4 \ 4
1.1.11 1.1.2.1
Consulta de Ingreso de
Confirm. de Datos Pedidos
1.1
\ 4 A 4
1.1.1.1.1 11211
Consulta de Revis. Ingreso de
de Respaldos Respaldos
1.1 1.2

Elaboracion: El Autor.



Grafico 5-2 Diagrama de estructura para la entidad bancaria.
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Panel de Control
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..........

A

Elaboracion: El Autor.



5.2 Descripcion de la interfase

A continuacion las principales pantallas del sistema:

Grafico 5-3 Panel de control principal.

B .: Bienvenido Al Panel De Control Principal :.

SISTEMA DE INFORMACION EN LINEA DE CREDITO AUTOMOTRIZ

Panel de Control para la Concesionaria.
J Panel de Contral para el Banca. ..
J Cambiar los elementos del Panel de Contral...

J Salir del Sistema,

Elaboracion: ElI Autor.

Grafico 5-4 Panel de control para el concesionario.

E| Panel de Control para la Concesionaria:

SISTEMA DE INFORMACION EN LINEA DE CREDITO AUTOMOTRIZ

Consulta de Clientes

J Inareso de Salicitud de Crédito
J Cambios en Solicitudes Existentes.
J Cotizador de Planes de Pago...

Informacidn...

J Yolver al Panel de Control Frincipal...

Elaboracion: ElI Autor.
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Grafico 5-5 Consulta de clientes.

B Consulta de Clientes: Elrﬁ|§|

ICONSULTA DE CLIENTES|

|d de cliente i]
Cédula / Pazaporte / RUC  |092345675-3

Compafiia [
Hambre [Errique
Apelidos [Dolet Pacheca

Estado de la Solicitud Aprobado

Buzcar Cliente... ‘ LConfirmacion de Datos.. ‘ @

Registro: 14 1 kM de 4

Elaboracion: El Autor.

Grafico 5-6 Confirmacion de datos.

B Confirmacion de Datos:

ICONFIRMACION DE DATOS|
Id de cliente ’—n

D atos Personales v
Observaciones en Datos Personales Minguna
Trabajo v
Observaciones en el Trabajo Minguna
Bancos v
Observaciones en Bancos Minguna

Revizion de Documentos. . ‘ @ ‘

Elaboracion: ElI Autor.
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Grafico 5-7 Revision de documentos.

Bl Revision, de Documentos:

REVISION DE DOCUMENTOS

|d de cliente | i|
Certficados de Trabajo e Ingresos v

Estados de Cta. Cte. v

Irmpuesto a la Renta v

Impuesta al ¥ alar Agregado v

Otroz Ingresoz v

Regiztra Unico del Contribupente v

Otros Documentos v

Obzervaciones Minguna

Elaboracion: El Autor.



Grafico 5-8 Ingreso de solicitud de crédito.

& Ingreso de 5 ud de C Elﬁl@

!DATOS PERSONALES I
Id de cliente ’m

Direccidn Domicil

Céd Id /R.U.C
Codigo postal [ Mombre
Ciudad ] Apelidos
Estado/Provincia [ Compafiia
NE de Teléfono Macionalidad E cuatoriana -
Nede Teléf Celular [ Fecha de Nac

Correo Electdnico

Género tazculing - E:stabil. Residencial Actual
Nivel de Instruc. Estabil. Residencial Anterior

Profesidn Wivienda Fropiz -
Estado Civil S oltero -

N2 de Cargas Arrendador.
Lonyuge

Empresa REFERENCIA - PARIENTE CERCAND
Actividad Propia &

Estabil. Laboral Actual Mombre
Estabil. Laboral Anterior Parentesco
Carga M2 de T eléfona

Dirgccidn Laboral
NE de fax

INGRESOS VS, EGRESOS

Ingieso Mersual [ $0.00 EgesoMensual [ $000
Otros Ingresos [ oo Otros Eqresos [ s000
Origen de Otroslng. [ Totalde Egresos [ $000
Toatal de Ingresos —$DDU

Mota: Para medir su capacidad de pago se
considera el Sueldo mensual [ienta fija] mas el 50%
de otras ingresos (renta vanable]

Notas

1d de pedido | Fecha de pedido | Fecha de envio | Yenta total

Pagos totales | Importe debido

‘REFERENCIAS BANCARIAS Y COM ERCIALES‘

[T mombre delBanco | MOmero de Cta. de Ahotros o Cortients | Mimero de Tarjeta de Crédito |

[T mombre de la Casa Comercial | Wimero de Teléfono [ afio ]|

Yista Previa de la Solicitud

Pedidos... | Pagos... | Hespaldos... | Wista previa de factura. . | =) J
Reqgistra: 14 | | 1 | M | ‘ de 1

Elaboracion: El Autor.
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Grafico 5-9 Pedidos.

Bl Pedidos
PEDIDOS
4 Wendedor Reyes, Dinorah j |d de pedido il
Producko | Preciounidad | Cantidad| Cuotainicial | Saldo a Financiar
[P [ Automévi £ 10.000,00 1 30, 00% £ 7.000,00
* 4 0,00 1] 0, 00%,

M2 de PC |1
Tasa makima 1221% Subtotal de pedidos $ 7.000,00
Fecha de solicitud 25/02/2005 Coste adicional $0.00
Fecha de primer pago | 25/03/2005 R UEID aes 3 EE4§?EI
SRR JACE =l Tatal de pedida $7.654.70
Dezea inclur en el inanciamiento del vehicula y del Fagos totales $0.00
seqguro loz siguientes qastos: ] .

Importe debido $ 7.854.70
W [Chewystar -

Gastos e Imp. Financiada: M

Dizpositivo de Seguridad

Sequros Financiados v

Elaboracion: El Autor.



Grafico 5-10

& Respaldos del Cliente:
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Elaboracion: El Autor.



Grafico 5-11 Cambios.

B Cambios:

CAMBIOSI

Id de Cambio

Cambio de Concesionaria
Cambio en lag Condiciones del Crédito

Fecha y Hora del requerimiento 00./00/2005 00:00:00
1d del Cliente a

Documento de Respaldo

Tipo de Cambio

2| g

Registro: 14 1 4] de 1

Elaboracion: ElI Autor.
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Grafico 5-12 Panel de control para el banco.

&l Panel de Control para el Banco:

I

SISTEMA DE INFORMACION EN LINEA DE CREDITO AUTOMOTRIZ

Introducir¥er otra Infomacicn..
“ista Previa de los Informes...

J ‘olver al Panel de Control Principal...

Elaboracion: El Autor.

Grafico 5-13 Panel de control de formularios.

B Panel de Control de Formularios: |Z||E|fz|

NN $ 000

SISTEMA DE INFORMACION EN LINEA DE CREDITO AUTOMOTRIZ

Anélisis de Solicitudes de Crédita...
J Otroz Infomes...

J Informacidn Interna..

J Informacion Externa...

J “olver al Panel de Control para el Banca

Elaboracion: El Autor.
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Grafico 5-14 Inicio.

& Inicio:

Por Favor, ingrese el Mamero de Operacion del Cliente:
1d del Cliente: ﬂ

Consulta de Pardmetros. .. | Revision de Documentos, .. |

Elaboracion: El Autor.

Grafico 5-15 Consulta de parametros.

B Consulta de Parametros:

ICONSULTA DE PARAMETROS
|d de cliente |

|DATDS DEL CLIENTE ‘PARAM ETROS MINIMOS

* Datos Persunales:|

Fecha de Macimienta lm Edad lm Edad

Macionalidad lm Wivienda ,m Patrimanio
Estabiidad de Residencia Actual  [03 afios y 00 meses
E stabilidad de Residencia Anterior ’m

Entre 22 - B5 afios

|E:-cigible si ez "Extranjera”’

E stabiidad de Residencia |02 afios v 00 mezes
1

M2 de teléfono M* de teléfona

Referen. Comerciales

[04-2400246
T

* Datos Laborales: |

Tatal de Ingresos Familiares

4 2.500,00
03 afios y 00 mezes
05 afios y 00 mezes

|04-23458?8

Antiguedad Labaral Actual
Antiguedad Labaoral Anterior

12 de teléfono

I de Ref. Comerc.

o

Tatal de Ingresos Familiares

$1.000,00
02 afios p 00 mezes

1

Antiguedad Labaral

M* de teléfono

Esztado de la Solicitud

LCalifizacidn. .

Aprobado

D

Elaboracion: El Autor.




Grafico 5-16

&8 Calificacion del Cliente:

Calificacion del cliente.

\CALIFICACION DEL CLIENTE]
Id de cliente |
Industria Transportacion _x
(%] DE %) DEL
PARAMETROS| CLIENTE
Edad 2.00% 2.00%
Patrimonio 5.00% 5.00% Datas Personales W
Bl 3.004 3.00% Observaciones en Datos Perzonales Ninguna
Teléfono 2003 2.00%
Referencias Comerciales 3.00% 3.00%
Ingresos Minimos Familiares 28,00% 28,00% Trabajo W
E stabilidad Laboral 200% 200% Obzervaciones en el Trabajo Ninguna
Teléfono en el Trabajo 3,005 300%
Cuerta Bancaria 8.00% a.00%
W
Antiguedad de Cusnta 300% 3.00% Bancos
Referencia de Prostestos 2.00% 3.00% DessReesioies CnkmeDs Ninguna
Saldos Promedios 10,00% 10.00%
Central de Riesgos 20,00% 20,00%
Cuenta Cerrada 3,003 300%
Cuerta Rehabilitada 3.00% 3.00%
Total: 100,002 100.00%
“E it nn ol escedty of 0.5
Observaciones Minguna
Preapmhariin Estado de la Solicitud [ &probada -
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Elaboracion: ElI Autor.



Grafico 5-17 Preaprobacion.

B Preaprobacidn:

CONCESIONARIO INDUALITO

'VENDEDOR USSETE LOZADA

CLIENTE TORRES DOYLET JORGE EDUARDO

PLAZO EN MESES 18

VEHICUL O+ IVA 10000,00 TABA 12,21%
CUOTA INICIAL 1 ent 0%

CUOTA INICIAL Zen 0% a Total cuota inicial
FINANCIA SEGURO 5 WVALOR A FINANCIAR
FINANCIA GASTOS B

FINANCIA DISP SEGURO B

TIPO DE DISPOSITIVO HJNTER

PLAN TRADICIONAL 5 PLAN OK

NO ESTE PLAN

PLAN ANIVERS ARIO | N [NOESTEPLAN

MO ESTE PLAN

INGRESOS
CLEENTE 1.000,00
CONYUGE 0,00
VARIOS 0,00 SUBTOTAL 1.000,00
EGRESOS
CENTRAL DE RESG0S 500,00
WARIOS SUBTOTAL 145,05 TARJETA
TOTAL 854,95 768,41 MENSUALIDADES
CAPA CIDAD DE ENDELD. 256,49 700 24023 APROBADO
0%

= s g

Elaboracion: El Autor.

Grafico 5-18 Revision de documentos.

B Rewision de Documentos:

‘REVISI@N DE DOCUMENTOS

Id de cliente

Certificados de Trabajo e Ingresos
Estados de Cha. Cte.

Impuesto a la Renta

Impuesto al W alor Agregado Flespaldos...

Otros Ingrezos

Registro Unico del Contribuyente

ﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂ]

Otros Documentos

=

Observaciones inguna

Estado de la Solicitud |&probada ]
Aprobacion...

Elaboracion: El Autor.
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Grafico 5-19 Panel de control de informes.

&l Panel de Control de Informes:

I

SISTEMA DE INFORMACION EN LINEA DE CREDITO AUTOMOTRIZ

Wigta previa del informe Obras Consultas...

J ‘izta previa del informe Listado de Clientes. .

J ‘izta previa del informe Cobros por Wenecimiento...
J Wista previa del informe Wentas por Cliente...

J “ista previa del informe Wentas por Empleado...

J Wista previa del informe Wentas por Producto. .

J Waolver al Panel de Control para el Banco...

Elaboracion: El Autor.

Grafico 5-20 Panel de control de otras consultas.

B Panel de Control de Otras Consultas: |Z||E|fg|

NN $ 000

SISTEMA DE INFORMACION EN LINEA DE CREDITO AUTOMOTRIZ

Referencias Bancarias...

J Cambinz en los Créditos...
J Solicitudes Pendientes...
J Estadistica de Salicitudes...

J ‘Wolver al Panel de Control de Informes:

Elaboracion: El Autor.
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5.3 Diagrama de flujo del sistema

El sistema de informacién esta disenado de forma centralizada, en linea, y
con procedimientos parcialmente manuales. Para mostrar los medios fisicos
y la secuencia de pasos de procesamiento que se usaran en el sistema de
informacion completo se exhibira el diagrama desde ambos puntos de vista:

El del vendedor y el del oficial de crédito:

Grafico 5-21 Diagrama de flujo del sistema para el vendedor.

INICIO

v | —

Solicitud de
Crédito

Campo Repres.
del Cliente

2

Cambios

Buscar F F
Cliente

Cargary Cargary
Validar Validar
\ 4
Registro ' '
del Cliente Clientes Cambios
FIN

Elaboracion: El Autor.



Grafico 5-22

Diagrama de flujo del sistema para el banco.
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Informac.
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Peticion de Inf.
(Fecha/Hora)

A 4

Generar
Informes

( Cambios <

Generar
Docum. de
Aprobac.

L

del Cliente

A
Actualizar Medio de
Informacion Aprobacion

A 4

Clientes

]

N

A 4

Registros
Validados

Informacién del
Dia

Elaboracion: El Autor.

FIN
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CAPITULO VI: PLAN DE TRABAJO DE

DESARROLLO DEL PROYECTO



6.1 Organigrama

La organizacion funcional del proyecto obedecera el siguiente cuadro:

Grafico 6-1 Organigrama.

Ditector Operativo del Proyecto

77

Analista de Sistemas Disefiador Grafico Programador

Elaboracion: El Autor.

6.2 Programacion de actividades

Grafico 6-2 Programacion de actividades.

‘ [mayo [junio [utio ['agosto [ sepi [octubre [ noviembre | diciembi [enero
Id | Nombre de tarea Duracion | Comienm [F [P [M|F|[P[M[F[P|[M[F|P[M[F[P[M[F[P[M[F[P[M][F[P[M[F[P[M[F
1 Inicio Odias lun 02/05/05 02/05
2 Desarrollo del sistema 20 dias? lun 02/05/05
3 Adquisicion de Equipos 10 dias® lun 02/05/05
4 Programacion 5di lun 16/05/05
5 Instalacion 5dias’ lun 23/05/05
6 Pruebas 90 dias?  mar 31/05/05 |
7 Pruebas de Unidades i mar 31/05/0¢
8 Pruebas del Sistema mar 12/07/0¢
9 Pruebas de Aceptacion mié 24/08/0¢
| 10 | Conversion 15dias?  mié 05/10/05
" Planificar Conversion ias’ mié 05/10/0¢
12 Preparar Documentacion mié 05/10/0¢
13 Capacitacion d mié 12/10/0¢
| 14 | Post4mplementacion 15dias?  mié 26/10/05
15 Operar @ Sistema 10 dias? mié 26/10/0¢
16 Evaluar el Sistema 5dias? vie 11/11/0€
17 | Mantenimiento 30 dias? vie 18/11/05
18 Eliminar Errores 10dias? vie 18/11/0¢
19 Modificar Datos 10 di vie 18/11/0¢
20 Ampliaciones Sdlicitadas 30dias® vie 18/11/0€
21 |Fin Odias  vie 30/12/0¢ 30/12

Elaboracion: El Autor.
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El proceso de implementacién del proyecto se ha desglosado en cinco tareas
principales con sus respectivas actividades, las cuales se detallan a

continuacion:

- Desarrollo del sistema: Que comprende la adquisicion de equipos,
programacion e instalacion del sistema. Tendra, aproximadamente, un mes
de duracion y necesitara la participacion conjunta del Director Operativo del
Proyecto y de especialistas técnicos en Sl (Analistas, Disefiadores graficos y
Programadores) que dispondran de los recursos necesarios como tiempo de

computadoras.

- Pruebas: Proceso exhaustivo y minucioso que determina si el sistema
produce los resultados deseados en condiciones conocidas. Aqui se incluyen
las pruebas de programas, pruebas del sistema y pruebas de aceptacion. Las
pruebas ocuparan la mayor parte del cronograma y se requerira de la
cooperacion (principalmente por cuestiones de disponibilidad de tiempo) de

los usuarios internos y externos.

- Conversién: Proceso de cambiar del sistema antiguo al nuevo para lo cual
se ejecutara una estrategia de estudio piloto. Esta actividad implica la

planeacion, documentacion del sistema, y capacitacion de los usuarios.
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- Post-Implementacién: Etapa que sigue a la instalacion del sistema nuevo y
a la terminacién de la conversién; en ese tiempo, los usuarios y especialistas
técnicos estudian el sistema para ver qué tan bien ha cumplido con sus

metas originales.

- Mantenimiento: Cambios de hardware, software, documentacién o
procedimientos en un sistema en produccién, para corregir errores, cumplir

con requisitos nuevos o mejorar la eficiencia de procesamiento.

Finalmente, es precisa la aplicacién de aprobaciones formales al final de

cada etapa, a fin de llevar un control efectivo del cronograma.



CAPITULO VII: ANALISIS FINANCIERO



7.1 Determinacion de la inversion inicial necesaria
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Los elementos necesarios para desarrollar el sistema son aquellos que se

describen a continuacion:

Tabla 7-1 Determinacion de la inversion inicial.

COSTOS: Cantidad

Equipos para el Procesamiento de Informacion
Servidores de archivos
Reguladores

—_

UPS 1

PC 35
Tarjetas de red 35
Scanners 30

Telecomunicaciones
Ruteador 1

Aplicaciones Informaticas
Base de datos
Software para Programacion
Software Antivirus
Software Cortafuegos
Software Antiespias
Sistema Operativo para PC 35
Software de Aplicacion 35

[ G O W G

Capital de Trabajo
Costos de conexion telefonica (Internet)
Capacitacion (Horas) 1400
Director Operativo del Proyecto
Analistas de Sistemas
Disefiadores Graficos de Sistemas
Programadores de Sistemas
Personas para Capacitacion

W = —a a

INVERSION TOTAL:

Elaboracion: ElI Autor.

$

$ 1.284,42
$ 20,16
$ 56,00
$ 537,60
$ 8,40
$ 5376

©“

89,60

1.421,28
126,56
23,52
50,00
27,00
158,13
182,56

P P P PP PP

$ 179,00
$ 0,54
$ 7.800,00
$ 6.300,00
$ 4.100,00
$ 4.000,00
$ 900,00

P P PP PP

PP P PP PP

PP P P PP PP

R

1.284,42
20,16
56,00

18.816,00
294,00
1.612,80

89,60

1.421,28
126,56
23,52
50,00
27,00
5.5634,55
6.389,60

134,25

756,00
5.850,00
4.725,00
3.075,00
3.000,00
2.700,00

55.985,74
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7.2 Proyecciones de resultados

El origen de los costos operativos y de los valores que se manejan en la

actualidad son presentados en el siguiente cuadro:

Tabla 7-2 Origen de los costos operativos.

INGRESOS:

Tasa Activa: 13,43%)
Tasa Pasiva: 3,88%)
Gastos Operacionales Anuales: $ 553.121,00
Depésitos a la Vista: $ 4.437.572,00
Depésitos a Plazo: $ 1.916.472,00
Monto Promedio a Financiar: $ 7.000,00

INGRESO PROMEDIO POR SOLICITUD: $ 59,15

COSTOS OPERATIVOS:

| $ Liquidadas No Liquidad's Negadas

Carpetas 0,15 0,15 - -
Impresiones 0,05 0,05 0,05 0,05
Llamadas 0,07 0,07 0,07 0,07
Resmas (Por hoja) 0,01 0,02 0,02 0,02
Copias (Por hoja) 0,01 0,03 0,03 0,03
Solicitudes (Por hoja) 0,01 0,01 0,01 0,01
Rollos de Fax (Por hoja) 0,02 0,06 0,06 0,06
TOTAL: $ 0,40 $ 0,25 § 0,25

Transporte $ 522,00 Al afio (Por persona)

PERSONAL:
No. $ (Anual)
Pasantes 7 1.800,00
Oficinistas 7 6.000,00
Mensajeros 3 3.600,00

Elaboracion: El Autor.

El esquema y la descripcion de los beneficios del proyecto se detallan en el
siguiente cuadro, tomando en cuenta que el principal efecto del sistema esta
en la reduccion de los minutos por solicitud en un 20%, personal (pasantes
40%, oficinistas 25%, y mensajeros 30%), horas extras en un 60%, y, costos

por solicitud en un 60% obtenemos:



Tabla 7-3 Descripcion de los beneficios.

Propuesto
Real Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Aio 5
Minutos por solicitud 77 62 50 40 40 40
Oficinistas 7 5 4 3 3 3
Solicitudes por hora 5 5 5 5 5 5
Solicitudes por dia 40 40 40 40 40 40
Solicitudes por semana 200 200 200 200 200 200
Solicitudes por afio 10.400 10.400 10.400 10.400 10.400 10.400
1) Ingresos:
Solicitudes Liquidadas 1.664 1.872 1.976 2.080 2.080 2.080
Ingreso Promedio por Soli $ 59,15 $ 59,15 $ 59,15 $ 59,15 $ 59,15 $ 59,15
TOTAL: $ 98.423 $ 110726 $ 116.877 $ 123.029 $ 123.029 $ 123.029
2) Productividad:
Horas Extras (Al afio) 912 365 146 58 58 58
Costo de la Hora $ 4,33 $ 433 §$ 433 §$ 433 §$ 433 §$ 4,33
TOTAL: 3946,15 1579,33 631,73 250,96 250,96 250,96
3) Costos Operativos:
Solicitudes Liquidadas 1.664 1.872 1.976 2.080 2.080 2.080
Solicitudes No Liquidadas 1.088 880 776 672 672 672
Solicitudes Negadas 7.648 7.648 7.648 7.648 7.648 7.648
Costo (Liquidadas) $ 0,40 $ 0,16 0,06 $ 0,03 $ 0,03 0,03
Costo (No Liquidadas) $ 0,25 $ 0,0 $ 0,04 $ 0,02 $ 0,02 $ 0,02
Costo (Negadas) $ 0,25 $ 0,10 $ 0,04 $ 0,02 $ 0,02 $ 0,02
Total (Liquidadas) $ 663,44 $ 298,55 $ 126,05 $ 53,07 $ 53,07 $ 53,07
Total (No Liquidadas) $ 270,59 $ 87,54 § 30,88 $ 10,70 $ 10,70 $ 10,70
Total (Negadas) $ 1.902,06 $ 760,82 $ 304,33 $ 121,73 § 121,73 § 121,73
Sub-Total (1): $ 2.836,08 $ 114691 $ 461,26 $ 185,50 $ 185,50 $ 185,50
Mensajeros 3 2 1 1 1 1
Transporte $ 522,00 $ 522,00 $ 522,00 $ 522,00 $ 522,00 $ 522,00
Sub-Total (2): $ 1.566,00 $ 1.044,00 $ 522,00 $ 522,00 $ 522,00 $ 522,00
TOTAL: $ 4.402,08 $ 219091 $ 983,26 $ 707,50 $ 707,50 $ 707,50
4) Personal:
Pasantes 7 4 2 1 1 1
Oficinistas 7 5 4 3 3 3
Mensajeros 3 2 1 1 1 1
Sueldo (Pasantes) $ 12.600,00 $ 7.200,00 $ 3.600,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00
Sueldo (Oficinistas) $ 42.000,00 $ 30.000,00 $ 24.000,00 $ 18.000,00 $ 18.000,00 $ 18.000,00
Sueldo (Mensajeros) $ 10.800,00 $§ 7.200,00 $ 3.600,00 $§ 3.600,00 $ 3.600,00 $ 3.600,00
TOTAL: $ 65.400,00 $ 44.400,00 $ 31.200,00 $ 23.400,00 $ 23.400,00 $ 23.400,00

Elaboracion: ElI Autor.
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Finalmente, con un valor de salvamento igual a 0 y una vida util de 5 anos, el

flujo de resultados quedaria asi:

Tabla 7-4 Flujo de resultados.

INGRESOS:

1. Aumento de Beneficios
Mas Solicitudes Liquidadas

2. Mayor Productividad
Ahorro en Horas Extras

3. Bajos Costos Operativos
Ahorro en Suministros

4. Reduccién de Personal
Menos Pasantes
Menos Oficinistas
Menos Mensajeros

BENEFICIOS SUB-TOTALES:
GASTOS:

Operativos (Fijos)
Costos de conexion telefénica
Capacitacién (Horas)
Director Operativo del Proyecto
Analistas de Sistemas
Disefiadores Gréficos de Sis.
Programadores de Sistemas

Depreciacion

Servidores de archivos

Reguladores

UPS

PC

Tarjetas de red

Scanners

Ruteador

GASTOS TOTALES:

UTILIDAD ANTES DE IMP.:
(-)IMPUESTOS:

UTILIDAD DESPUES DE IMP.:
(+) DEPRECIACION:

FLUJO OPERATIVO:

(+) REC. DEL CAPITAL DE TRABAJO:

FLUJO NETO EFECTIVO:

Elaboracion: ElI Autor.

Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
$ 12.302,86 $ 1845429 § 2460573 $ 24.60573 $ 24.60573
$ 236683 $ 331442 $§ 369519 $§ 3.69519 $ 3.69519
$ 221117 $§ 341882 $ 3.69458 $ 3.69458 $ 3.694,58
$ 540000 $ 9.000,00 $ 10.800,00 $ 10.800,00 $ 10.800,00
$ 12.000,00 $ 18.000,00 $ 24.000,00 $ 24.000,00 $ 24.000,00
$ 3.600,00 $ 7.200,00 $ 7.20000 $ 7.200,00 $ 7.200,00
$ 37.880,86 $ 59.387,54 $ 73.99550 $ 73.99550 $ 73.995,50
$ 179,00 $ 179,00 $ 179,00 $ 179,00 $ 179,00
$ 332,64 $ 332,64 $ 332,64 § 332,64 § 332,64
$ 7.800,00 $ 7.800,00 $ 7.80000 $ 7.800,00 $ 7.800,00
$ 630000 $ 6.300,00 $ 6.30000 $ 6.300,00 $ 6.300,00
$ 4.100,00 $ 4.100,00 $ 4.100,00 $ 4.10000 $ 4.100,00
$ 4.000,00 $ 4.000,00 $ 4.00000 $ 4.00000 $ 4.000,00
$ 256,88 $ 256,88 $ 256,88 $ 256,88 $ 256,88
$4,03 $4,03 $4,03 $4,03 $4,03
$11,20 $11,20 $11,20 $11,20 $11,20
$3.763,20 $3.763,20 $3.763,20 $3.763,20 $3.763,20
$ 58,80 $ 58,80 $ 58,80 $ 58,80 $ 58,80
$ 322,56 $ 322,56 $ 322,56 $ 322,56 $ 322,56
$17,92 $17,92 $17,92 $17,92 $17,92
$ 27.146,24 $ 27.146,24 $ 27.146224 $ 27.146,24 $ 27.146,24
$ 10.734,62 $ 32.241,30 $ 46.849,26 $ 46.849,26 $ 46.849,26
$ 268366 $ 806033 $ 1171231 $§ 11.712,31 $ 11.712,31
$ 8.050,97 $ 24.180,98 $ 35.13694 $ 35.136,94 $ 35.136,94
$4.434,60 $4.434,60 $4.434,60 $4.434,60 $4.434,60
$ 12.48556 $ 28.615,57 $ 39.571,54 $ 39.571,54 $ 39.571,54
$ 20.240,25
$ 12.48556 $ 28.615,57 $ 39.571,54 $ 39.571,54 $ 59.811,79



7.3 Criterios de evaluacion

- Periodo de Recuperacion:

Tabla 7-5 Periodo de recuperacion.

Inversion Inicial: $ 55.985,74
Beneficio Acumulado Descontado
Ano 1 $ 1248556 $ 1248556 $ 55.985,74
Ano 2 $ 2861557 $ 4110113 $ 27.370,17
Ano 3 $ 3957154 $ 80.672,68 $ -12.201,37
Ano 4 $ 3957154 $ 120.24422 $ -51.772,91
Ao 5 $ 59.811,79 $ 180.056,01 $ -111.584,70

Elaboracion: ElI Autor.
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El periodo de recuperacion es el plazo que transcurre antes de que se

recupere el costo original de una inversion a partir de los flujos de efectivo

esperados. Se requeriran de aproximadamente 2 afios y 8 meses para

recuperar la inversion inicial.

- Tasa Requerida de Rendimiento (TMAR):

K, =0,0406 + (1,690 *0,1461)

El método utilizado para calcularlo es el modelo de fijacion de precios de

activos de capital (CAPM). Donde la tasa libre de riesgo corresponde a los
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bonos del tesoro estadounidense; la prima por riesgo de mercado para el
Ecuador se obtiene de acuerdo a Damodaran; y, se estima el beta (riesgo
sistematico) basandonos en empresas de referencia en el mercado
estadounidense. Dado que el proyecto se financia en su totalidad por el
patrimonio, la tasa minima atractiva de retorno es del 28,74%, tal como se

aprecia a continuacion:

Tabla 7-6 Tasa requerida de rendimiento.

1) Tasa Libre de Riesgo (Rf): 4,06%

2) Prima por Riesgo de Mercado E(Rm)-Rf:

Riesgo Pais de Ecuador: 6,73%
Mercado de Acciones vs. Bonos: 1,5
Prima por Riesgo de Mercado EEUU: 4,51%

T 1461%

3) Deuda/Patrimonio & Beta Promedio (B):

Empresa Deuda/Patrimonio Beta
Infosys Technologies Ltd (INFY) 0,000 1,241
Autodesk Inc (ADSK) 0,000 1,276
Dassault Systemes SA (DASTY) 0,000 2,481
Cadence Design Systems Inc (CDN) 0,237 1,910
Mercury Interactive Corp (MERQ) 1,151 3,065
Total: 1,388 9,973
Promedio: 0,278 1,995
( *) Datos Complementarios:
EEUU Ecuador
Tasa Efectiva de Impuestos: 35,00% 25,00%
Deuda/Patrimonio Optimo: 0,000
* Beta Desapalancado del Negocio: 1,690
* Beta Privado del Proyecto: 1,690
* Tasa Minima Atractiva de Retorno: 28,74%

Elaboracion: El Autor.



86

- Valor Actual Neto (VAN):

VAN = —55985,74 +12485,56(1+ 0,2874) " +..+59811,79(1 +0,2874)"

Este método es utilizado para evaluar las propuestas de inversiones de
capital, mediante la determinacion del valor presente de los flujos netos
futuros de efectivo, descontados a la tasa de rendimiento requerida por la
empresa. Con una Tasa Requerida de Rendimiento (TMAR) del 28,74% el
valor presente de la serie de beneficios es $ 76.831,15 y el costo (en ddlares
de hoy) es $ 55.985,74 lo que da un valor presente neto de $ 20.845,41. Con
una inversién, hoy, de $ 56 mil, la entidad bancaria recibirda mas de $

20.000,00.

- Tasa Interna de Rendimiento (TIR):

—55985,74 +12485,56(1+i) ' +28615,57(1+i) +.....+59811,79(1+i)" =0

Tasa de descuento que obliga al valor presente de los flujos de efectivo
esperados de un proyecto a igualar su costo inicial. La tasa interna de
rendimiento es 42,77%. Siendo este valor mayor que la tasa requerida de

rendimiento (28,74%) entonces el proyecto debe realizarse.



7.4 Analisis de sensibilidad

A continuacién se utilizara esta técnica de analisis de riesgo en la cual se

aplicaran distintos niveles de ahorro y posteriormente se visualizara el

comportamiento resultante en el valor actual neto:

Tabla 7-7 Analisis de sensibilidad.

Disminucién Ahorro Total VAN
10% $ 180.415,00 $-22.939,48
5% $ 284.440,62 $13.183,88
0% $ 319.254,88 $ 20.845,41
-5% $ 320.282,83 $21.280,39
-10% $ 293.343,43 $21.616,80

Elaboracion: ElI Autor.

Grafico 7-1 Analisis de sensibilidad.
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Elaboracion: ElI Autor.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. El fin que persigue este sistema es conseguir una ventaja competitiva
mediante la diferenciacidn del servicio a través de respuestas de crédito en
menor tiempo. Esto es verificable mediante el uso de encuestas para
determinar en qué posicion del “Top Of Mind” se encuentra la entidad y la
seleccién de muestras aleatorias a las cuales se aplicaria pruebas de control

de calidad.

2. Uno de los supuestos para el éxito del proyecto es que el gobierno no
altere o cambie alguna politica que hasta ese instante se haya venido dando.
Pero, principalmente, que exista colaboracion al momento de brindar

asesoria sobre cualquier inquietud acerca del sistema.

3. El costo total del sistema es de $ 55.985,74 los mismos que se

recuperaran en aproximadamente 2 afios y 8 meses.

4. El valor presente neto (VAN) de la inversion es de $ 20.845,41 en un
periodo de cinco afios. Siendo este valor mayor que cero, entonces el

proyecto debe llevarse a cabo.
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5. La tasa interna de retorno (TIR) fue del 42,77%, es decir, mayor que la

tasa requerida de rendimiento (28,74%) por lo que el proyecto es rentable.

6. Una recomendacion valedera es la busqueda de métodos para facilitar la
obtencion de informacion, como el uso de la base de datos del SRI para

conocer las declaraciones de los clientes, por ejemplo.

7. También se aconseja la elaboracion de planes de contingencia que
apoyen al concentrador en caso de que existiesen percances, en cuya
situacién apareceria el sistema tradicional como una alternativa

momentanea, por ejemplo.

8. De igual forma es necesario el manejo de incentivos para los usuarios
internos y externos, a fin de reducir los riesgos que este tipo de proyectos

implica como la resistencia al cambio, por ejemplo.

9. En cuanto a seguridad, se requerira de la continua actualizacion del
software antivirus para evitar el acceso no autorizado, alteracién, robo o dafo

fisico del sistema.
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10. Finalmente, el uso de discos de respaldos que se almacenarian en un
lugar distinto permitirian la recuperacion de registros y evitaria la pérdida de

datos.



APENDICES

91



92

APENDICE A

COMENTARIOS

“Que los bancos no se estén demorando en los créditos ni tampoco que se

les extravie la solicitud’.

“Encuesta muy buena que deberian hacerles llegar a los bancos, asi se

darian cuenta de sus errores”.

“Que sean mas corteses y que respondan rapido”.

“‘Ruego que esta informacion se entregue a los bancos con el fin de que ellos

mejoren sus sistemas de créditos”.

“Espero que esta encuesta sea para ayudarnos a un mejor desempefio a las

personas que trabajamos vendiendo crédito automotriz”.

“Espero que la nueva propuesta tenga todo el apoyo y espero realmente que

sea eficaz”.
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“Creo que deben existir mejoras en el proceso de aprobacion de créditos en
bancos debido a su lentitud y a la falta de atencién que se presta a los

clientes”.

“Siempre enviamos solicitudes de crédito de un mismo cliente a varios
bancos, es molestoso tener que llenar varias solicitudes, deberia trabajarse

con un formato unico para todos los bancos”.

“En el proceso de crédito deberian ser mas flexibles en la edad pues hay

Jjovenes muy solventes y que encuentran como unica limitante tener menos

de 25 afos”.

“Los bancos se demoran mucho para aprobar los créditos”.

“Esta bien que realicen unas encuestas para asi poder hacer mas rapidos los

tramites a los bancos en cuestion de carros”.



APENDICE B

GRAFICOS DEL SECTOR

O Hombre
O Mujer

PARTICPACION AL MOMENTO DE ADQUIRIR UN
VEHICULO

30,0%

70,0%

Elaboracion: ElI Autor.

Elaboracion:

PARTICIPACION DE VENTAS POR PROVINCIA

21,8%
28,3%
OGuayas
OPichincha
OAzuay 7,0%
OResto
42,9%
El Autor.
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