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INTRODUCCION

El objetivo de este trabajo es presentar un estudio para la implementacién de una
Comunidad Virtual Empresarial en el canton de Jama, como un modelo nuevo de
negocios que abre las fronteras de los comerciantes, para dar a conocer sus
productos, ya sean éstos bienes y servicios y su importancia en el entorno nacional e
internacional, las principales tendencias de su desarrollo y su situacion actual, ante la
apertura total de este sector en aras a convertirse en unos de los métodos de

comercio electronico mas avanzado en el futuro.

Este trabajo persigue varios objetivos que se detallan en el desarrollo de los primeros
capitulos. A modo de introduccion se puede decir que los mismos se encuentran
relacionados con la idea de desarrollar un sistema distribuido sobre el Internet, con
tecnologia orientada a objetos de forma tal de plantear las bases para este tipo de
desarrollo y brindar una guia de desarrollo de Negociacion Electrénica por medio de

una Comunidad.

Este proyecto apunta a un pablico muy variado. Podemos hacer una gran division

entre:

e Usuarios finales del sistema.
e Usuarios finales como Consumidores de algun bien o Servicio del Portal
e Usuario finales como Productores que ingresen como suscriptores del Portal

e Usuarios finales de este Proyecto

El capitulo I, Cantdn Jama, introduce al lector en los conceptos basicos sobre la
historia, la geografia, y los recursos naturales existentes en el lugar. Los datos de
poblacion econdmica de la region y las diferentes empresas que estan localizadas y

trabajan en los diferentes sectores productivos del Canton.
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El capitulo 11, Comunidad Virtual Empresarial, trata sobre los conceptos basicos tales
como definiciones, clasificaciones y ejemplos de mercados virtuales y comercio
electronico en general, que ejemplifican la importancia de wuna solucion

informatizada.

El capitulo 111, Anélisis e Investigacion de Mercado, desarrolla los conceptos basicos
tales como el proceso de investigacion, la unidad de andlisis para la encuesta y los
resultados de la misma mediante un analisis exhaustivo. Andlisis FODA para la
empresa Jama.com, los productos que ofrecerd la empresa, la competencia en
mercados virtuales y comercio electronico en general, asi también como algunas
estadisticas extraidas de analisis de mercado que daran la importancia de una

solucién de Mercado.

El capitulo 1V, Analisis Técnico y Legal, trata sobre cuestiones mas especificas al
desarrollo del Portal. Se define el esquema de control de la configuracién a utilizar
en el resto del proyecto y se planifica el resto de las actividades. Adicional, se analiza
también, quiénes los van a llevar a cabo, es por eso que se estudia brevemente cuales

serian los recursos humanos para el Proyecto.

El capitulo V, Analisis Econdmico y Financiero, se aborda el tema de financiamiento
para conocer los gastos, costos, inversiones y financiamiento que ha requerido el
proyecto en su fase operativa, para poder tener una mayor comprension de los

requerimientos generales y especificos del proyecto.

El capitulo VI, Anélisis Ambiental y Social, especifica y justifica los criterios de
comparar los beneficios que dichos costos implican para la sociedad. EI impacto
ambiental es la incidencia positiva y/o negativa sobre el medio ambiente,
producida como resultado de cualquier actividad humana y del desarrollo de
nuevas tecnologias. Debido a la demanda creciente de recursos, es muy

importante realizar una evaluacion para identificar, predecir y valorar el impacto
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ambiental que las acciones a desarrollar puedan causar y proponer medidas

adecuadas de atenuacion o mitigacion.

Cada capitulo sigue la secuencia de actividades por la metodologia que se plantea

para hacer realidad una Comunidad Virtual Empresarial del Canton Jama.
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CAPITULO 1
CANTON JAMA



1. AMBITO GEOGRAFICO DEL DESARROLLO DEL
PROYECTO

Jama tiene una extension de 534 kildmetros cuadrados. Limita al norte con
Pedernales; al sur con Sucre; al este con Sucre, Chone y Pedernales; al oeste con
el Océano Pacifico.

Est4 ubicado a 0 grados, 3 minutos de latitud sur y a 80 grados, 19 minutos de
longitud oeste del meridiano de Greenwich.

“Se calcula que en su area urbana Jama tiene una poblacion aproximada de 8 mil
habitantes, aunque la poblacion rural supera esta cifra ampliamente. Algunas

cifras estiman la poblacién del cantén entre los 20,230 habitantes”.!

Grifico 1.1 Mapa Politico de Jama

El nombre del cantén se desprende de una tribu indigena llamada Jama, que
significa iguana pequefia. Segun estudios realizados por arquedlogos de la
Universidad de Pittsburg, la cultura Jama es la mas antigua y avanzada de

América latina.

! Municipio del Cantén Jama, 2006
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Entre las actividades econdomicas mas importantes de la region estan: la
agricultura, la artesania, el turismo, la ganaderia, la pesca y la produccion
acuicola. En el area de cultivos agricolas se encuentra las cosechas de maracuya,
maiz, banano, platano, café, cacao, y en menor escala productos no tradicionales

de arboles frutales como grosella y pechiche.

Por otra parte, se encuentra el ganado bovino, que existe en la jurisdiccion. En la
actividad acuicola se encuentra 1500 hectareas de camar6n y laboratorios de

larvas.

Jama es un canton potencialmente rico, pionero en la produccién de camardn en

cautiverio.

Por las condiciones de puerto natural, el lugar concentra embarcaciones durante
todo el afio. En Punta Ballena se realizan grandes movimientos comerciales de
compra y venta de langosta, pescado, camardn langostino y otras especies de

exportacion.

1.1CLIMA

Tiene un clima subtropical seco. A veces hay corrientes frias del mar y las

precipitaciones medias anuales son de 550 milimetros.

1.2 HIDROGRAFIA

El rio Jama forma una extensa cuenca hidrogréfica, que desemboca en el Océano
Pacifico, y forma parte de los seis estuarios principales que tiene el litoral
ecuatoriano.

En el sistema de los estuarios se encuentran los rios Tabuga, Camarones, Tasaste,

Punta Blanca, Mariano y Jama.
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1.2.1 Playas de Jama

Jama cuenta con cuarenta kildmetros de amplias y hermosas playas que abarcan
desde la zona de El Cabuyal, al sur, hasta Tabuga, en el norte, donde el apacible
mar y el viento fresco sirven para realizar diferentes deportes acuéticos e incluso
en las noches las tertulias son observadas por una luna radiante y celosa que

invita a sofar.

Al llegar desde cualquier parte del mundo, una persona puede solicitar a los guias
que lo traslade hasta los principales puntos turisticos: El arco del amor, ubicado
en el balneario de Tasaste; Punta Ballena, donde desde Junio a Septiembre se

puede mirar desde tierra el apareamiento de las ballenas jorobadas.

El Matal es el segundo puerto de importancia de pesca artesanal en la provincia y
existen otras playas por visitar como lo es: Camarones, Tasaste, Punta Blanca,
Punta Prieta, Don Juan, La Division, Boca de Jama y Playa El Paraiso, donde el

amplio balneario le dara la bienvenida.

Entre las Playas de agua dulce encontramos las siguientes: Las cascadas de
Simon, Bigua y las 7 caidas del salto del rio Jama se convierten en la alternativa

perfecta.

Los bosques tropicales secos como El Paraiso, bosques semihtimedos como Cerro
Nueve, Venado, El Dorado, La Laguna y Camarones donde se puede pernoctar

con ciertas comodidades.

Los ecuatorianos amantes de la historia deben saber que en la zona de Tabuga se
encuentran los hornos de ceramica y metalurgia donde los aborigenes de la
cultura Jama fundian sus objetos de barro y oro dejando un legado inmortal para

la gente de este lugar.
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También se encuentra la pirdmide trunca ceremonial administrativa, ubicada en la
hacienda La Providencia, donde existe una antigua casa construida en el siglo
XVIII.

Para llegar a Jama se cuenta con varias vias de comunicacion: area, maritima y
terrestre. El turista puede usar las rutas: Guayaquil-Portoviejo-Tosagua-San

Antonio-San Vicente Jama.

1.3 BREVE RESENA HISTORICA-POLITICA DEL CANTON
JAMA

La historia registra que la zona donde actualmente esta asentado el canton Jama
tuvo las primeras ocupaciones humanas a partir de 1600 afios antes de Cristo
(Valdivia Tardia) hasta 1560 después de la era cristiana ( Coaque Il, 350 a.C. —
1532 d.C.), en lo que respecta al Ecuador prehispanico.

Se desarrollé en el norte de Manabi, en un medio ambiente de colinas boscosas
cercanas a la playa. Esta sociedad, dominada por una minoria rica y poderosa

incursiono, en el comercio a larga distancia por mar y tierra.

Su nucleo cultural y religioso estuvo en el centro ceremonial de San Isidro, donde
se levanté uno o varios templos sobre una gran pirdmide, circundada de un
extenso poblado.

El arte de sus ceramistas se manifiesta, especialmente en la elaboracion de
hermosas figuras humanas que reflejan diversas actividades y ocupaciones,
destacando las de caracter ceremonial. Su indumentaria demuestra la existencia

de una importante industria textil.
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Grifico 1.2 Ceramicas de la Cultura Jama

Cultura Coaque I1

1.3.1 Jama Parroquia

Luego de varias décadas, el 23 de Agosto de 1892 el Consejo del canton Sucre,
presidido por José Cayetano Cedefio, aprobo elevarla a la categoria de parroquia.
Sin embargo, esta resolucion entrd en vigencia el 8 de enero de 1893, mediante

registro oficial No. 87.
1.3.2 Cantonizacion y su proceso

El 10 de Junio de 1993 se conformd un comité que impulsaria el proceso de

cantonizacion, el que tardaria varios afios en alcanzar su cometido.

Uno de los objetivos previos fue recabar 5 mil firmas de respaldo; realizar censos,

levantamientos topograficos, y otros trabajos y gestiones.

El 29 de Mayo de 1994 el presidente de la Comision de Limites del Congreso,
José Ferrin Vera, dispuso la realizacion de los tramites para el proyecto de
cantonizacién y el 18 de septiembre de 1997, el Consejo Provincial de Manabi
aprobd el informe favorable al Proyecto de Ley de Creacion del Cantdn Jama, que
fue discutido en dltima y definitiva instancia en el Congreso Nacional el 26 de
febrero de 1998.
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Finalmente, el 13 de marzo de 1998, se puso el ejecutese a la Ley No 70 que crea
el cantén Jama, y se ordena su publicacién en el Registro Oficial No 280 del 29
de Marzo de 1998.

1.4 ASOCIACIONES, COOPERATIVAS Y FABRICAS
EXISTENTES EN EL LUGAR.

Las asociaciones, cooperativas y fabricas que existen en el cantén Jama, serian
usuarios o socios del portal. A continuacion, se mencionan las siguientes

empresas existentes en el lugar:

o Asociaciones de Ganaderos de Jama

o Cooperativa Cafetalera CostaNorte

o Cooperativa Cafetalera Rambucha

o Cooperativa Cafetalera Nuevo Amanecer

o Asociacion de Artesanos del Canton de Jama

o Asociacion de Pescadores Artesanos EI Matal

o Asociaciones de Pescadores Artesanos Bellavista
o Asociaciones de Productos Agricolas Sol de Oro
o Fabrica de Queso El Jama

o Fabrica de Yogurt “ Casa Finca”

o Avestruces de Jama Luisa Cevallos

o Camaronera Marcos Miguel LACIAC S.A.

o Camaronera San Marcos

o Camaronera Hermanas Cevallos

o Camaronera San Luis

o Camaronera Don Arturo

. Larva MAT

o NES - Larva

. Comercial Rocio
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o Venta de Mariscos "Capulina”

o Camaronera Néstor

o Comercial Hnos. Cuadrado
o Ebanisteria Chica

o Finca Gordon y Kelly

o Camaronera Silmon

o Camaronera Los Pablos

. Hosteria Palo Santo

o Hotel Bolivar

o Ganaderia San Luis

o Dep. Turistico Jama

o Finca Agricola Baque

o Ruta Pesquera Segundo Cevallos

1.5 INTRODUCCION A UNA COMUNIDAD VIRTUAL PARA
EL CANTON JAMA

La implementacion de Comunidades Virtuales en sitios Web supone un valor
afiadido para los internautas que visitan estos lugares. Un espacio donde se
favorece la colaboracion y el intercambio de conocimiento es un sitio "agradable”

para los usuarios que tienen en comdn las informaciones que alli se comparten.

Si un empresario se suscribe en la Comunidad Virtual Empresarial relacionada a
los productos agricolas, acuicolas, artesanales, pesqueros y ganaderos del canton
Jama, puede recoger informacion sobre los factores que inciden en el éxito o
fracaso de sus servicios y perfilar una informacién adecuada para enviarla a sus
clientes actuales y potenciales. Las Comunidades estan basadas en un soporte
técnico, en productos, servicios y contactos, asi se ofreceria listas de correos con

noticias periddicas personalizadas, foros planificados, etc.
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El primer enfoque trimestral del afio 2002 publicado en Internet por la empresa de
consultoria McKinsey?, "The case for on-line comunities", afirma que las paginas
Web con Comunidades Virtuales integradas modifican los habitos de los
internautas y registran nuevos patrones de navegacion, entre los que llaman la
atencion la asiduidad y el incremento del numero de péaginas vistas por visita.
Esto significa un mayor negocio para las Web, ya que los usuarios son menos

reacios a adquirir productos de su misma Comunidad.

La razon de crear una Comunidad Virtual Empresarial para el Canton de Jama en
una Web, es acceder a aquello que buscan los consumidores, ya sea informacion,
conocimientos de todas las actividades agricolas, acuicolas, ganaderas,
artesanales y turisticas, y los productores o empresas que participan para ofrecer
a sus clientes nuevos productos y servicios de tales actividades antes

mencionadas.

Ante todo, se debe de considerar herramientas de acceso que faciliten el
intercambio de informacion a estos consumidores con intereses comunes y la
oportunidad de beneficio que aparece en el momento que la asocian a un modelo
establecido de negocio y ofrecen una razon para participar ya que sélo si los
usuarios ven un beneficio claro, participan. Cuando esto sucede, las comunidades
pueden servir de gran ayuda a un negocio verdadero para adquirir y conservar a

clientes a un costo mas bajo por mas tiempo.

Se ha de tener en cuenta que la base de las mismas esta en la comunicacion rapida
e interactiva entre sus componentes, es el maximo exponente de la comunicacion
verbal y es aqui donde radica su principal ventaja. La razén de que un
determinado negocio, ya sea proveedor de bienes o de servicios, virtual o real,
tenga éxito estd, no sélo en el hecho de la calidad del producto o servicio ofertado
sino en el conocimiento que tienen los consumidores del negocio en si, y en los

negocios virtuales juega mucho a su favor. Asi, una de las vias mas rapidas de

2 McKinsey & Company. http://www.McKinsey.com, Enfoque trimetral 2002, El caso para las
comunidades en linea
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transmitir toda esta informacién es a través de las experiencias que los propios

usuarios hayan tenido.

1.6 ACTIVIDADES PRODUCTIVAS Y ECONOMICAS DEL
CANTON JAMA
El canton Jama se concentra, fundamentalmente, en la agricultura, la

agroindustria, la pesca, la ganaderia y la acuicultura. La produccién que generan

estas areas permite sustentar el desarrollo socio-econdmico de la region.

1.6.1 Sector pesquero

Uno de los importantes puertos pesqueros de Manabi que sigue perfilandose y
proyectandose hacia un desarrollo integral es EI Matal, donde se faenan alrededor
de 80 toneladas diarias de pescado de distintas especies, la mayor parte de esa

produccion tiene como destino la exportacion.

Grafico 1.3 Puerto Artesanal E1 Matal

Playa del Canton Jama “El Matal”
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1.6.2 Agricultura

La actividad agricola constituye uno de los principales rubros de la economia
Jamanense, que se encuentra favorecida por la fertilidad de las zonas cultivables y
por la tenacidad del hombre campesino.

Se calcula que hay 6 mil hectareas® de terreno para el cultivo especialmente de
maracuya, maiz, guineo y platano. En otros tiempos, Jama fue un productor
importante de café, cacao, higuerilla y algodén. Esta produccion ha decaido, pero
ahora se esta incentivando la siembra y renovacion de 80 hectéreas de café de
forma tecnificada, en convenio de COFENAC-Municipio de Jama, con el fin de
recuperar la produccién. Aun asi, sigue siendo importante la produccién de café,
cacao, tagua, caucho, palma real y frutas.

1.6.3 Industria

En Jama funcionan dos industrias (Don Lalo y Vaqueria) de productos lacteos

como yogurt, queso y mantequilla.

1.6.4 Selvicultura

Jama tiene buenos recursos forestales. La produccion maderera mas importante es
de balsa, cafia guadua, laurel, guayacan, tangaré y madera blanca. Las zonas
madereras se localizan en las secciones montafiosas internas del canton.

Solo existe un bosque protector, de 20 Hectareas, donde guardan manglares como
vital importancia. A continuacion en la siguiente tabla se presenta las zonas

protegidas en la provincia de Manabi y del canton de Jama.

% El Diario, 20 Marzo del 2001. Jama
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Tabla 1.1 Areas Ecolégicas Protegidas en la Provincia de Manabi

AREAS ECOLOGICAS PROTEGIDAS

HAS

|F'ﬂ.RaLJE MACIOMAL MACHALILLA 55,036
AREA DE RESERVAECOLOGICA CHINDUL 70,000

125,098
PATA DE PAJARD 4,533
CUEMCA ALTA DAULE PERIFA {00,000
CUENCAALTA POZA HOMDA 17.000
CUENCA ALTA CARRIZAL 75.700
CERRO PORTOVIESD 4,048
CERRO MOMTECRISTI 7506
CERRO PACOCHE 400
CERRO CAMTAGALLO 470
CUENCA PAJAN 17,975

235,429

AREASDE IMPORTANCIA MUNDIAL (RAMSAR
HUMEDALES LA SEGUA 1,702

REMANENTES DE MANGLARES COJIMIES 200
REMAMNENT MAMGLARES ESTUAR RIi0 CHOMNE 500
REMANENTES DE MANGLARES PORTOWVIESD 50
REMAMENTES DE MAHNGLARES JAMA

REFUGIOS DE VIDA SILVESTRE
VIDA SILVESTRE ISLACORAZON ¥ FRAGATAS 700
700

Fuente: PHIMA-PHMEC- Gobiemo Provincial de Manahi

1.6.5 Turismo

Jama tiene en el turismo su mayor tesoro, su paraiso desconocido.
Lamentablemente no ha sido explotado y la inversién local y extranjera todavia
no llega al Cantdn. El turista puede disfrutar del muelle natural de Punta Ballena,
donde las olas forman un espectaculo unico al reventar contra las rocas.
Lamentablemente, solo existe en el canton dos hoteles (20 habitaciones en total) y
una pensién (6 habitaciones), lo cual significa que no ha sido explotado

totalmente el Turismo en Jama. A continuacion se presenta en la siguiente tabla,
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la distribucion por actividad turistica, cabe recalcar que no existen datos de los

turistas que lleguen a la zona.

Tabla 1.2 Distribucion de Actividades Turisticas por Cantén

Distribucién de los afiliados a la CAPTUM por zonay actividad

L A A C C D C S T
Cantones / Actividad v 3 s F RT 0 R R R BR TOTAL
L 1 4 2
1 Portoviejo 2 3 2 5 63 7 1 2 2 2 165
2 Bolivar 0 2 0 0 0 0 0 0 0 2
3 Chone 0 9 0 0 0 0 0 0 0 12
4 El Carmen 0 6 0 0 2 0 0 0 0 0 8
5 Jipijapa 0 é 0 0 1 0 0 0 6 0 22
6 Junin 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1
7 Montecristi 0 4 0 0 0 0 0 0 0 0 4
8 Pajan 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1
9 Pichincha 0 2 0 0 0 0 0 0 0 0 2
10 Santa Ana 0 1 0 0 1 0 1 0 0 0 3
11 24 de Mayo 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1
12 Sucre 3 g 0 0 9 0 0 0 0 0 40
13 Tosagua 0 2 0 0 0 0 0 0 0 0 2
14 Pedernales 0 g 0 0 28 0 0 0 0 0 50
15 Jama 0 2 0 0 0 0 0 0 0 0 2
San 1
16 Vicente 0 1 0 0 1 0 0 0 0 0 12
17 Jaramijo 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 1
20 Rocafuerte 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
21 Flavio o |o 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Alfaro
22 Olmedo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
1 1 2
Total 4 2 110 7 3 2 8 2 328
7 0 6
Leyenda
A Aloj
v Agencias de AJ ami CS CF
Viajes ento Casinos Cafeteri
R Disc
T PQ otec CR
Restaurantes as Centros de Recreacion
s Tran
Salas de TR spor BR
R ”
Recepcion te Bares

No incluye Puerto Lépez ni Manta, ya que esos cantones cuentan con sus Capitulos los mismos que gozan de autonomia
financiera y administrativa

Fuente: Camara de Turismo Provincial de Turismo de Manabi, 2005
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Otro balneario turistico es Don Juan, localizado a 10 Kilémetros de Jama, es uno
de los puntos turisticos mas visitados en temporada especialmente por personas

de Guayaquil, Quito y Esmeraldas.

Siguiendo hacia el Norte, encontramos Punta Prieta, conocido como “EIl Mirador
del Pacifico”. Punta Prieta es una formacion de roca basaltica de 27 metros de
altura. A dos kilometros de Punta Prieta, se encuentra Punta Blanca, otro de los
rincones paradisiacos de Jama.

Grafico 1.4 Playas de Jama

Playa Don Juan

Grafico 1.5 Arco del Amor, Tasaste

Zona de Tasaste, famoso por su “arco de Amor”
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El Arco de amor y los tridangulos son formaciones rocosas ubicadas en la playa.

Jama es poseedora de hermosos paisajes naturales. Entre estos atractivos estan el
Salto de simdn, que consiste en una serie de cascadas y Saltos de Agua ubicadas a
lo largo de una encafionada de 3 kilometros. Los saltos (7 en total), estan
ubicados en el sitio Simdn, a varios Kilometros de Jama, para llegar se debe pasar
por un sitio llamado Salima, donde se realiza la actividad de paseo a caballo.

Otros de los atractivos son los Saltos del Rio Jama y Bigua.

1.6.6 Avicultura

Jama es también uno de los importantes productores avicolas y de huevos. En su
jurisdiccidn se encuentran grandes granjas avicolas.

Ademas, desde hace 7 siete afos, se ha incursionado en la crianza de Avestruces,
Cuya granja se proyecta como una actividad en desarrollo econémico de la zona.
1.6.7 Acuicola

Otro principal rubro de la economia de Jama, es el sector camaronero, existen
1500 hectéreas de piscinas camaroneras; en el Matal existen varios laboratorios,
asi como una empacadora en el sitio Salima.

1.6.8 Pecuaria

Por otra parte, las 24,000 cabezas de ganado bovino que existen en la jurisdiccién

permiten el incremento de productos lacteos, el cual impulsa las fabricas de

yogur, de queso y de leche.
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1.7 POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE JAMA

La poblacion econémicamente Activa del Canton Jama, participa en 1,8% de total
de la Poblacion econdémica Activa de Manabi, comparando con los 22 Cantones
de la misma provincia ocupa en el puesto 17, en lo que se refiere a la
participacion total de la PEA de Manabi.

Se considera como Poblacién Econdmicamente Activa-PEA, aquella persona
cuya edad es mayor a 12 afios y que fue utilizada tanto para el censo de 1982
como el del 2001. En la tabla 1.1, En la cual se aprecia que en el afio 2001, el
canton tuvo una poblacién econdmicamente activa de 7006 habitantes, se dedica a

las actividades econdmicas.
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Tabla 1.3 PEA por cantones de Manabi

Podlacion Sector Sector Sector Brplecs
Cantdén Tod |PEATaEA| % | Pinmeio | Secundario | Terdaio | Qros | Nuevos
enabi 1186025 | 3821106 100 | 151074 | 49779 150417 | 31618 2218
Portovigjo 233430 | 79453 | 208 | 17185 11407 434A3R 6969 460
Bolivar 627 | 10398 | 27 5210 933 Al 674 40
Chore n7m3 | 37830 | 99 (| 1882 2601 14002 274 191
H Camen 6998 26/0 | 59 | 11721 1523 730 2028
HavioAfaro | 25390 7959 21 5725 410 1463 336 20
Jipijapa 66/% | 20662 | 54 a2 229 8075 1619 127
Junin 18491 5337 15 3618 338 1486 363 K7
Marta 19232 | 66244 | 173 | 7408 1434 36148 7826 498
Mortearisti 440 | 13286 | 35 2664 364 5082 175 145
Pajan B2 | 11445 3 8379 52 2069 A 24
Fichincha 20045 9159 24 6325 483 1482 31 3
Rocafuerte 2231 %639 25 5579 795 2614 31
SataAma 45287 | 1339 | 35 8659 9B 211 733
Sucre 52158 168 | 44 7271 175 604 1577 128
Tosagua 33022 | 10516 | 28 6020 762 2871 815 48
24deMayo | 282N 8035 21 5353 483 1324 3B 37
Pedemdes | 46876 | 14343 | 38 8019 1136 4101 976 11
Qrredo 243 2980 08 2108 164 533 167 8
PuertoLoper] 16626 4827 13 232 464 1442 533 6
Jama 20230 7006 18 434 501 1529 556 27
Jaramijo 119%7 A0 09 1921 312 85 28 23
Sanvicente | 19116 16 R 50 2039 52 37
Yosector 100 305 122 04 83 06

Fuente: Searetaria Tecnica de Planificacion de Manabl

Hay que acotar, de manera general que el Sector Rural del cant6n Jama enfrenta
problemas de dispersion, fragmentacion, inmigracion, estacionalidad,
irregularidad en las entregas y una oferta limitada tanto en variedades como en
cantidades. Esto trae como consecuencia altos costos de operacién y transaccion a
lo largo de las cadenas de asociaciones y federaciones de campesinos, dado que
las ineficiencias de los eslabones impactan al precio del consumidor final.

Por otra parte la problematica especifica del sector rural en el canton Jama, que se

reproduce en las cadenas participantes productivas, presenta entre otros aspectos,
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la falta de competitividad y productividad, estas particularidades son las

siguientes:

- Paternalismo por parte del Gobierno.

- Bajo nivel educativo del productor

- Falta de compromiso y profesionalizacion en los productores

- Ineficiencia de parte de todos los eslabones de las asociaciones

- Bajo nivel de integracion asociativa horizontal o vertical.

- No existen procesos de transferencia de Tecnologia.

- Personal (empleado y obrero) poco capacitado y motivado.

- Capacitacion, asistencia técnica y financiamiento.

- Falta de servicios postventa.

- Financiamiento deficiente.

- Falta de normas técnicas.

- Produccion con base a un enfoque de oferta en lugar de demanda.
- Limitado enfoque de negocios.

- Bajo Nivel de Cultura empresarial por parte de los productores.

- Propension empresarial poco desarrollada en los productores rurales

- Desencanto por organizarse, debido a fracasos anteriores, etc.

1.8 PLANTEAMIENTO DE LOS OBJETIVOS

1.8.1 OBJETIVO GENERAL
“Desarrollar una Comunidad Virtual Empresarial dirigido a los sectores agricolas,

acuicolas, pesqueros, ganaderos, artesanos Yy turisticos del Cantén Jama,

Provincia de Manabi”
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1.8.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Disefar las estrategias empresariales para crear una empresa cuya mision sea
la eficiente explotacion de todos los recursos resultantes mediante la descripcion,
informacidn y presentacion de los productos y servicios a través de la Comunidad
Virtual Empresarial del Canton.

o Diseflar la plataforma de software que permita negocios tanto entre
productores y compradores, haciendo uso para tal fin de las mejores herramientas
del mercado y del proceso unificado, para que el Portal Empresarial sea amigable
al usuario y asi obtener el mayor nimero de usuarios (clientes online) que puedan
no solamente acceder a la pagina, sino también a la compra virtual.

« Disefiar, desarrollar, poner en servicio, mantener y actualizar periédicamente,
un sistema de gestion computacional e intercambio de informacion de precios,

mercados y potenciales demandantes y oferentes de productos campesinos.

« ldentificar claramente los mercados existentes (agricola, ganadero, acuicola,
turistico, artesano y pesquero) en la implementacion del portal empresarial a

través de un estudio de mercado, analisis financiero y econémico.

« Establecer y desarrollar estatutos y normas legales locales para obtener un
comercio justo en un portal empresarial para los mismos vendedores y

compradores.

« Evaluar la rentabilidad financiera que demuestre la viabilidad de Jama. com,

para incentivar a los productores que inviertan en este proyecto.

1.9 METODOLOGIA

La Comunidad Virtual Empresarial del canton Jama, estard conformada por un
conjunto de instituciones, organizaciones publicas y privadas y asociaciones de
productores agropecuarios, acuicultores, artesanos, ganaderos y empresas

turisticas de la Region; que provean la informacién al sistema y/o distribuyan a
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los usuarios. Esta Comunidad Virtual Empresarial surge de la necesidad de
brindar informacion sencilla, veraz y oportuna al servicio de los agricultores.

Para el desarrollo de ésta, se tendra que investigar aspectos fundamentales sobre
el tema, como la construccion y elaboracion del portal, la parte legal de una
Comunidad Virtual Empresarial en el Ecuador, el Marketing que se dara y los
clientes potenciales que podrian ingresar a obtener un negocio con los
productores, de tal forma, se obtendra informacion de expertos en el tema de
Comunidad Virtual Empresarial; y visitas a las asociaciones y empresas que se
vincularian con el portal, como lo son: Asociaciones de Ganaderos, Asociaciones
de Pescadores Artesanales, etc. asi como también otros organismos que estén

asentados en el canton

Se pretende determinar la conveniencia y mecanismos, base para la futura
realizacion del proyecto “Comunidad Virtual Empresarial para los agricultores
del Cantén Jama”. A continuacién se da una breve explicacion de las ideas y
tareas que se desarrollaran:

Compilar informaciéon, en documentos, catalogos, revistas y libros de bibliotecas
de Universidades o Instituciones que la posean. Adicional en paginas Web que
existen en la red Internet, debido que en ella, hay documentos y paginas donde

existen informacion sobre este proyecto.

Seleccionar la informacion actualizada, que contenga datos recientes y de afios

anteriores.
1.9.1 Estudio de Mercado
Se aplica la metodologia y los resultados obtenidos en el estudio realizado en el

Municipio de Jama y algunas asociaciones del canton, con el fin de determinar la
oferta existente y demanda que justifica la puesta en marcha del proyecto,
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asimismo las amenazas y oportunidades del proyecto partiendo del uso actual de

las tecnologias en dicha region.

Se obtendra informacion de fuentes primarias, ya que no existen en la actualidad
estudios de mercados referentes a la participacion, aceptacion e impacto de
negocios virtuales agropecuarios en el mercado ecuatoriano y por que no decir
del Cantén Jama, Provincia de Manabi, para lo cual se procederd a realizar la
obtencidn de informacidn a las personas que se denominara sujetos tipos o unidad

de analisis para nuestro estudio.

A su vez se establecerd como unidad de analisis, a los participes del desarrollo del
sector agropecuario del Canton Jama, el cual, mediante una planificacion
operativa del estudio, se realizard encuestas a los que denominamos como sujetos
tipos, luego se procederd a enfocar como punto clave de recoleccion de la
informacién a los agricultores, acuicultores, artesanos, ganaderos y empresas
turisticas que tengan actividad productiva en el canton. Otro punto de recoleccion
de informacion serd, la entrevista de expertos en el area de negocios virtuales,
estos serian: Ingenieros en Telecomunicaciones, Ingenieros en Sistemas y Master

en Economia Agricola, etc.

1.9.2 Analisis Técnico y Legal

Se indica como se llega a la decision de utilizar como ambiente de desarrollo la
plataforma .Com. También se menciona brevemente las caracteristicas del
proceso unificado de desarrollo de software que se empleard como marco de

trabajo para crear la Comunidad Virtual de Negocio.
Asesorar al equipo de asociaciones y empresarios del trabajo en todos los

aspectos legales relacionados con la naturaleza del proyecto. Crear los estatutos

del portal de negocios del canton Jama.
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1.9.3 Analisis Economico y Financiero

Se determinard si es viablemente factible el proyecto. Se describe las inversiones
fijas, los gastos preoperativos y el capital de trabajo que se requiere como
inversion para la puesta en marcha del proyecto. Costos de operacion y de
financiacion: Se relaciona los costos de operacion conformados por los costos de
venta y los gastos operativos. Se hace el célculo de la alicuota mensual requerida
para el pago del servicio del Portal. Brevemente se describe los mecanismos de
financiacion del proyecto. Financieras: Los estados financieros que se incluyen
son el estado de pérdidas y ganancias o estado de resultados, el cuadro de fuentes
y usos de fuentes de efectivo y el analisis del punto de equilibrio. En estos
cuadros, mas los cuadros de soporte que se anexan, se consideran todos los
factores financieros que influyen en las decisiones de tipo econémico necesarias

para emprender el proyecto.

1.9.4 Analisis Social

Se determinara si el proyecto beneficia al sector humano, de ser asi, el proyecto
Comunidad Virtual Empresarial creara una plataforma que estara orientada a los
negocios pero, con las caracteristicas técnicas suficientes para generar un espacio
para actividad turistica, lo que significard un aporte a la sociedad del cantén de

Jama.

1.9.5 Analisis Medio Ambiental

Este analisis se basa en la aplicacion de técnicas de muestreo y blsqueda de
informacidn especifica con el fin de hacer un estudio integral, sobre ésta pequefia
region, sus habitantes y sus recursos naturales. Esta region se abastece
principalmente de sus actividades agropecuarias, acuicolas, turisticas vy

artesanales. El area de esta region es predominantemente montafiosa, y las
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actividades de los habitantes ejercen de una u otra manera alguna influencia en
este ecosistema. El desarrollo de esta investigacion determina las causas y las
posibles consecuencias de los problemas que afectaria a la regién y su entorno
natural actualmente en base a la Comunidad Virtual Empresarial del Cantén

Jama.
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CAPITULO 2
“COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL?”
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2. LAS COMUNIDADES VIRTUALES

Las Comunidades Virtuales de Negocios virtuales estan muy relacionadas con el
desarrollo en el uso de Internet y la evolucion del comercio electrénico en

cualquiera de sus variantes.

La idea de comunidad ha sido el corazén del Internet desde sus origenes. Durante
muchos afios, los cientificos han utilizado el Internet para compartir datos,
cooperar en investigaciones e intercambiar mensajes. En esencia, los cientificos
formaron comunidades de investigacion que existian, ya no en un terreno fisico
sino en el Internet. En los Gltimos afios, millones de usuarios de computadores de
todo el mundo han comenzado a explorar el Internet y servicios comerciales
online tales como Prodigy y América Online. Muchos han pasado a integrar
algunas de las comunidades que han surgido para satisfacer las necesidades del

consumidor en materia de comunicacion, informacion y entretenimiento.

2.1 ANTECEDENTES

La historia del negocio electronico comenzd con la puesta en comun de la
informacién y la utilizacion de computadores. A medida que los sistemas
informaticos se convirtieron en una parte fundamental de la vida ordinaria de las
empresas, se desarrollaron nuevos sistemas para su uso interno en las compafiias.

Sirviéndose de esos nuevos sistemas, los gestores de empresas, departamentos y
proyectos observaron que podian obtener un acceso actualizado a la informacion,
y el siguiente paso ldgico fue potenciar este proceso mediante el intercambio
entre empresas, sus clientes y proveedores. El problema para su realizacion
consistia en el empleo de co6digos internos en cada compafiia, asi como la
utilizacion de codigos y denominaciones de productos que no eran uniformes.
Incluso el orden de la informacion no coincidia, por lo que era necesario que una

persona la interpretara antes de su introduccion en los computadores receptores.
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Esta deficiencia dio lugar al desarrollo de estandares de intercambio y contenido,
a los que se alude en el apartado de "Comunicacion electronica™, en el que se
abordan cuestiones como el EDI (electronic data interchange o intercambio
electrénico de datos) y el XML (extensible markup language o lenguaje de
marcacion ampliado).

A mediados del decenio de 1990, Internet, 0 mas exactamente, la World Wide
Web, apareci6 en escena, y las empresas comprendieron que podian utilizar este
nuevo medio para presentarse mediante sus propios sitios Web, en los que, de
repente, todas las compafiias tenian la misma posibilidad de atraer la atencion de
los clientes. La diferencia entre una multinacional y una pequefia empresa local
casi desaparecio.

Gracias a las paginas de los sitios Web, las empresas podian poner su material
comercial a disposicion del puablico en general, y pronto aparecieron los primeros
catalogos de productos. Mas adelante, las soluciones de comercio electrénico
permitieron a los clientes comprar en linea y, légicamente, el siguiente paso
consistié en garantizar que las empresas eran capaces de tramitar las operaciones
electronicamente, integrandolas de manera directa en los sistemas de gestion de
pedidos y de contabilidad. En un mundo ideal, se dispondria de una produccion
en tiempo ajustado y todos los clientes encontrarian los productos que buscan en
funcion de anuncios previamente efectuados en la red. Mediante la cooperacion
con empresas de logistica, los articulos se entregarian directamente y el importe
facturado se transferiria a través de medios electronicos desde la cuenta bancaria

de los clientes en la fecha debida.

El "modelo de negocio” de las comunidades virtuales ha sido poco estudiado aun

en esta regidn y existen muy pocos trabajos y contenidos en esta materia.

Pese al desconocimiento existente sobre su dindmica, valor, formato, creacion y
administracion, no resulta dificil comprender el gigantesco valor comercial del

formato de "comunidades virtuales de negocios".
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Lo mas importante de destacar es que la posibilidad de generar "comunidades” se
ha simplificado y abaratado enormemente gracias a Internet, sin embargo son
pocos los que saben como crearlas, administrarlas y rentabilizarlas. Porque desde
el mismo espacio fisico que tiene un mercado tradicional que puede ser arrendado
mensualmente, en Internet sucede todo lo contrario, puesto que un dominio ( un
espacio y direccion de Web ), se paga un sola vez, y menor a un valor mensual de
arriendo de un mercado tradicional, es asi, en un mercado tradicional debes de
presentar los productos en vitrina frigorifica que cuesta $2500, en la pagina no
necesita comprar equipos para la presentacion del producto, sino mas bien un
equipo con la mejor tecnologia a mitad de precio del equipo del mercado

tradicional.

Hoy cuando la expansion de mercados se afianza como una ola a nivel mundial a
favor de los mejor preparados para asumirla, hoy cuando hay que subirse al tren
de la globalizacion, hoy cuando la tecnologia hace mejor la vida a la vez que
amenaza nuestra estabilidad, hoy es cuando hay que actuar (o reaccionar)

buscando oportunidades que permitan por lo menos sofiar con un mafiana.

Oportunidades visibles a la luz de las nuevas tendencias para hacer negocios a
nivel mundial, tendencias que se soportan en el quizds mas grande desarrollo
tecnoldgico de estos dias; el Internet, red de redes que potencia las capacidades de

negociar de las empresas mas poderosas del mundo.

La finalidad del Internet es la de comunicarse con otras personas y la finalidad de
sus negocios es la de poder sacar provecho de esas posibilidades de comunicacion

entre los distintos agentes del mercado.
Uno de los nuevos descubrimientos de la nueva economia es el marketing por

Internet que en realidad no existe, pues el marketing es el de siempre, pero debido

a la red de computadores y las comunicaciones mas flexibles, surgen nuevas e
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interesantes posibilidades de comunicacion y promocion con el mercado y los

clientes que antes eran imposibles.

Es asi que, EI Cantén Jama a pesar de pertenecer a una de las culturas mas
antiguas de Sudamérica, carece de un reconocimiento cultural y empresarial en el
Ecuador. El proyecto de una Comunidad Virtual Empresarial con los sectores
agricola, pecuario, acuicola, pesquero, ganadero, turistico y artesanal es una
oportunidad para hacer visible la identidad cultural y empresarial, debido a que se
ofrecerd a las personas naturales o juridicas una oportunidad de consumir los
recursos naturales que expende el cantén Jama, y paquetes turisticos a los turistas
nacionales y extranjeros por la biodiversidad de flora y fauna que ofrece el mismo

cantén

2.1.1 Los negocios electronicos (e-Business)

Se define como e-business a "cualquier proceso de negocio realizado mediante el
uso de una red de computadoras”. Si bien esta definicion es suficientemente
genérica como para abarcar un amplio espectro de sistemas y soluciones que
permitan desarrollar algun tipo de negocio, en la actualidad se utiliza este nombre
para hacer referencia al software que utiliza la tecnologia de Internet para unir a
las partes involucradas en dicha operacion de negocios.

Por ejemplo, supongamos una compafiia de correo, que entre otras actividades, se
dedica a enviar paquetes alrededor del mundo. Esta compafiia podria desarrollar
un sistema implantado sobre Internet que permita a sus clientes identificar el
estado, ubicacién y fecha de arribo de sus paquetes. Esta informacion podria ser
consultada tanto por el que envia como el que recibe el paquete. De esta forma se
podrian reducir drasticamente los llamados a las oficinas comerciales que tengan

la intencién de averiguar dicha informacion.
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2.1.2. El comercio electronico (e-Commerce)

Se define como comercio electronico a "comprar y vender sobre una red de
computadoras”. El comercio electronico es un subconjunto del universo planteado
por la definicion anterior. En este caso existe una transaccion comercial entre las
partes involucradas. Es decir, existe una transferencia de fondos (compra-venta).
En la definicidn anterior se habla de negocios sin que necesariamente se trate de
transacciones economicas.

Un ejemplo puede ser un sistema desarrollado por un vendedor de productos
minoristas implantado sobre Internet que permita a sus clientes revisar el catalogo

de sus productos, pedirlos y pagarlos en forma electronica.

2.1.3. Los mercados virtuales (e-Marketplace)

Segun el Gartner Group [Gartner Group, 2001b] "los mercados virtuales son
portales que permiten a una comunidad de usuarios interactuar en una variedad de
actividades comerciales dentro del mismo". También agregan que los modelos de
negocios planteados por dichos sitios se basan en compras, ventas y subastas.

Los mercados virtuales son, por lo general, sitios en Internet que brindan la
posibilidad de relacionar un gran nimero de empresas, clientes y proveedores, en
un so6lo punto de encuentro donde se puede comprar y vender los productos de
interés. Las compaiiias involucradas en el desarrollo de los mercados virtuales,
los definen como verdaderos ecosistemas globales y completos, que enlazan
automaticamente toda la cadena de operaciones, desde los proveedores hasta el
consumidor final.

Estos espacios estdn conformados por distintos operadores de una actividad
comun donde pueden realizar sus procesos de negocios, activar Ordenes de
compra, produccion y comercializacion, ofrecer sus productos y servicios, ofrecer
excedentes de stock, establecer acuerdos, presentar ofertas o demandas concretas,

etc.
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Por lo general, se habla de agrupaciones verticales de servicios o productos.
Dentro de la jerga del comercio electrénico, se habla de soluciones verticales
cuando las mismas estan intimamente ligadas a un tipo especifico de negocio.

Las soluciones horizontales, en cambio, se encuentran relacionadas a una
tecnologia especifica mas que a un tipo de negocio. Un buen ejemplo de
soluciones horizontales es el correo electronico que es una tecnologia destinada a
intercambiar mensajes a través de la Internet, pero no atiende cuestiones
especificas a un mercado particular.

La Comunidad Virtual Empresarial de Jama, serd un portal netamente de
Negocios Electrénicos, puesto, que se va ofrecer, los productos de las actividades
econdémicas del cantén, para que los suscriptores 0 miembros de la comunidad
virtual puedan vender sus productos agricolas, acuicolas, ganaderos, artesanos,
pecuarios y paquetes turisticos, hacia los clientes potenciales o consumidores
finales y turistas nacionales y extranjeros respectivamente.

Un mercado virtual debe facilitar la localizacién de productos y servicios (quizas
dispersos por Internet o bien no informatizados) de un mercado y permitir que los
mismos puedan ser vendidos o consumidos por compradores a traves del Internet.
Todo el ciclo de la venta — compra deberia estar auto contenido, desde la

busqueda de un producto hasta su compray envio.

2.2 DEFINICION DE COMUNIDAD VIRTUAL
EMPRESARIAL

Una Comunidad Virtual Empresarial es, por definicion, una sociedad organizada
sobre una plataforma tecnoldgica que eliminan las barreras de distancia,
comunicacion e informacion que tiene el efecto de aislar a sus miembros para

generar el beneficio econdmico de todos.

La Comunidad Virtual Empresarial permitird a las empresas del cant6n Jama
implementar diferentes tipos de negociaciones de forma ordenada y eficiente,
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permitiéndoles, maximizar sus capacidades de operacion, negociacion y

comercializacidon a un menor costo.

Hoy en dia, las comunidades virtuales son una herramienta muy util desde un
punto de vista empresarial, ya que permiten a las organizaciones mejorar su

dindmica de trabajo interna y las relaciones con sus clientes.

El mayor freno que existe al desarrollo de comunidades es la dificultad de
organizacion interna de las mismas. En muchos casos, se pierde demasiado
tiempo creando la estructura de la comunidad, con lo que se llega a perder el

verdadero sentido de la misma, confundiendo la estructura con el ser del grupo.
La comunidad Virtual queda definida por 3 aspectos distintos:

. La comunidad virtual como un lugar: en el que los individuos pueden
mantener relaciones de carécter social o econdémico.

. La comunidad virtual como un simbolo: ya que la comunidad virtual
posee una dimensién simbdlica. Los individuos tienden a sentirse simbélicamente
unidos a la comunidad virtual, creAndose una sensacion de pertenencia.

. La comunidad virtual como virtual: las comunidades virtuales poseen
rasgos comunes a las comunidades fisicas; sin embargo, el rasgo diferenciador de
la Comunidad Virtual es que esta se desarrolla, al menos parcialmente, en un

lugar virtual, o en un lugar construido a partir de conexiones telematicas.

Este seria un servicio que brindaria una oportunidad en un canton costero. Para
que este servicio tenga seguridad en los clientes productores de Jama se contara
con el Aval del Municipio de Jama con el objetivo de que los diversos sectores

Jamanenses cuenten con un sitio electronico para ofertar productos y servicios.
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2.3 HISTORIA DE LA COMUNIDAD VIRTUAL
EMPRESARIAL

La idea de las Comunidades Virtuales, en adelante CVs, es tan antigua como la

propia Internet.

La primera CV nace en la década de los "70, si bien no es hasta los "90 cuando se
desarrollan de forma exponencial y se convierten en accesibles para el publico en
general, todo ello gracias al nacimiento de la World Wide Web (WWW) y la
generalizacion de herramientas como el correo electronico (email), los chats o la
mensajeria instantanea. Hasta entonces, su uso quedaba limitado al ambito
cientifico y a los expertos en informética. Por ejemplo, uno de los casos mas
notorios es la CV creada en 1985 por Stuart Brand en los EEUU, més conocida
como Well (The Whole World Electronic Link, http://www.well.com/).

Segun estimaciones de Kozinets (1999), en el afio 2000 existian en la red méas de

40 millones de comunidades virtuales.

A pesar de que también se les designa como “congregaciones electronicas"
"comunidades en linea" "comunidades electronicas”; el término mas usado es el

de comunidad virtual y estd compuesto por tres nociones: “comunidad” “virtual”

“negocios”.

Etimoldgicamente, Foster (1997) afirma que el término comunidad tiene un linaje
directo con la palabra comunicacion y a su vez, Merril y Loewenstein (1979)
plantean que este Gltimo "proviene del latin communis (comdn) o communicare
(el establecimiento de una comunidad o comunalidad)”. Foster, advierte que aln
cuando la comunicacion es la base de la comunidad, ambos términos no deben
confundirse, ya que un individuo puede comunicarse con otro sin que formen

parte de una misma comunidad.
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Semanticamente, una comunidad podria ser definida como "junta o congregacion
de personas que viven unidas y sometidas a ciertas constituciones y reglas."
(Sopena, Diccionario Enciclopédico llustrado, 1965, Pag. 874) Wilbur (1997)
menciona que el término también deriva de la nocion de lo comin y por
consiguiente, su esencia reside en que se refiere a un grupo de personas que
comparten en comun objetos como ideas, propiedades, identidades, cualidades,

etc. todo dentro de un espacio comun.

Desde el punto de vista historico Wilbur (1997) afirma que la palabra virtual data
de la edad media y se origino a partir de la palabra "virtud". Durante esta era, se
usaba el término virtual para calificar el poder divino, porque tenia la "virtud" de
ser real aun cuando no se pudiera observar en el mundo material. Esta es la
primera vertiente semantica del término: lo virtual es algo " que tiene virtud para
producir un efecto” (Sopena, Diccionario Enciclopédico llustrado 1965, Pag.
3697).

La acepcion actual del término deriva, por consiguiente, de estas dos raices
semanticas (la virtud de producir un efecto y la de imagen especular)

definiéndose como
Lexipedia, 1984, Pag. 1189).

algo que tiene existencia aparente y no real” (Barsa,

Las nociones de "comunidad” y "virtual”, plantean la tentativa de definir una
comunidad virtual como "una congregacién de cibernautas que integran una
comunidad que aparenta ser real al simular los efectos de las congregaciones
sociales humanas reales o tradicionales, pero sin llenar todas las caracteristicas de

estas".

Se puede definir las comunidades virtuales de negocio como:
" Agregados socio econdmicos que emergen en la Red Internet cuando suficientes
personas, empresas y asociaciones llevan a cabo dialogos por comercializar sus

productos o servicios de alguna actividad en un determinado tiempo y con
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suficiente poder de negociacion, bajo en condiciones y términos legales que se

estipulen, para formar nexos de relaciones comerciales en el ciberespacio”.

Rheingold, este autor de varias publicaciones de Comunidades virtuales de
negocios, formulé este concepto a partir de la descripcion fenomenoldgica de una
serie de comunidades virtuales en las cuales habia sido miembro, al igual que en

la recopilacion de informacion y el contacto superficial con otras.
2.4 MODELOS DE COMERCIO ELECTRONICO

Dentro del ambito del comercio electronico se encuentran 2 variantes basicas de

las cuales se desprende una gama de combinaciones. Los modelos basicos son:

Negocio-a-Negocio (del inglés Business-to-Business o B2B): son aquellos
casos donde las partes que intervienen son en su totalidad empresas. Ej.. un

fabricante que recibe pedidos de sus distribuidores.

Distribuidor
1
Fabricante
X Distribuidor
2
Distribuidor
n

Negocio-a-Consumidor (Business-to-Consumer o B2C): son aquellos casos
donde una de las partes es un negocio y la otra estd formada por consumidores
finales del producto de dicho negocio (por lo general una gran cantidad). Ej.: un

negocio de electronica que vende a sus clientes por Internet.
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Consumidor
1

Consumidor

2 Internet

Consumidor
3

Consumidor /

N

2.4.1 Modelos de Negocio de las Comunidades Virtuales

En el caso de las comunidades virtuales, se habla de una variante conocida como
Negocio-a-Negocio-a-Consumidor (B2B2C). EI mercado virtual hace las veces
de intermediario entre negocios (en este caso vendedores de materiales eléctricos)
que aceptan pedidos desde un sitio de venta (el negocio del mercado virtual) que

agrupa pedidos de un sector de los consumidores (los consumidores de materiales

eléctricos).
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Consumidor

1 Negocio 1

Consumidor ntemet Mercado

3 Virtual Negocio 2

Consumidar
3

Consumidor /

N

Hegocio M

No siempre los mercados virtuales obtienen su ganancia a partir de comprar y
vender. En muchas oportunidades se verifica que los mercados virtuales son
empresas que no intervienen en dichas actividades sino méas bien son un canal de
distribucion adicional administrado por empresas de corte netamente informatico
que proveen de la infraestructura tecnoldgica necesaria, que de otra forma seria

inaccesible por los negocios y los consumidores.

En la actualidad se pueden verificar varios modelos de negocio, entre los que se

pueden mencionar:
2.4.1.1 Ganancias por cobro de un porcentaje sobre las transacciones

En este caso se trata de transacciones efectuadas sobre Internet gravada con un

importe por parte de la empresa poseedora del mercado virtual.

Un Ejemplo es: elsitioagricola.com, constituido por productores agropecuarios
del sudeste de la Provincia de Buenos Aires, Argentina, que intenta inicialmente
consolidar un esquema informativo esencial para el desarrollo de la actividad

agropecuaria, pilar basico de la economia argentina.
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Dentro de ese esquema informativo remarcan especialmente la Investigacion y la
Educacidn del sector, siempre postergada porque no rinde econémicamente para

quien la expone.

El sitioagricola.com esta siempre a disposicion de los investigadores y
educadores difundiendo sus trabajos. Es un vinculo entre el laboratorio de

investigacion y la gente de campo.

Un ejemplo de lo que ofrece esta pagina, es el Maiz. En el momento en que la
venta se concreta, la empresa duefia de este mercado virtual obtiene una ganancia

porcentual del precio de la venta.

Este esquema tiene como ventaja que tanto el demandante como el oferente no
tienen un canon fijo que abonar, sino mé&s bien, el canon es directamente
proporcional a los negocios que se realicen por este medio. Esto reduce la barrera
de entrada a este tipo de servicios. En este caso, el propietario del sitio asume el
riesgo que significa implementar el mercado virtual, dado que si no se realizan

suficientes ventas por medio del sistema, el mismo puede no ser rentable.
2.4.1.2 Pago de cuotas por suscripcion de los usuarios (Comunidad Virtual)

Se hace un cargo a los usuarios de manera periddica -- diario, mensual o anual --
por suscribirse al servicio. Las cuotas de suscripcion son cobradas sin tomar en
cuenta las tasas de uso. Los modelos de suscripcion y publicidad son combinados

frecuentemente.

En esta variante, la cantidad de transacciones puede ser ilimitada, ya que bien los
oferentes 0 demandantes 6 ambos pagan por utilizar el sistema. Si bien esta
opcidn reduce el riesgo para el poseedor del sitio, es verdad que también eleva la
barrera de entrada para los usuarios: si el sistema no es lo realmente util que los

usuarios esperan, pronto estos prescindiran del mismo.
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Un ejemplo de este caso es un portal que cobra a los proveedores de productos un
canon por cada producto publicado en el catalogo, 6 bien, a los usuarios una cuota

mensual por utilizar el sistema.

Para la suscripcién como Cliente debera leer clausulas y seguidamente registrarse
y cumplir un formulario que aparecera en la pagina de la comunidad de modo
gue una vez que se hayan aceptado las Clausulas, abonara la cuota (mensual,
anual) correspondiente y podré acceder a todos los contenidos del Portal durante

el periodo contratado.

La suscripcion sélo da derecho de acceso a los contenidos de modo individual y
para el uso exclusivo del Cliente. El servicio proporcionado al Cliente mediante
la suscripcion sélo puede ser contratado y utilizado por personas fisicas,
rechazandose expresamente las suscripciones efectuadas por varias personas

fisicas y por cualquier persona juridica.
2.4.1.3 Ingresos por publicidad y comportamiento de los usuarios

Este tipo de sitios intenta ser gratuito para los compradores y vendedores. Los
usuarios pueden ingresar y comercializar todo lo que quieran. La unica restriccion
es que deban ver constantemente publicidad de productos de distinta indole. En
los sitios mas modernos se utilizan tecnologias de personalizaciéon de usuarios,
derivadas de la mineria de datos, que permiten ver qué es lo que el cliente busca y

en base a dicha informacidn, proponer publicidad especifica para cada usuario.

En este caso, los ingresos del sitio provienen exclusivamente de la venta de dicha
publicidad y de los datos obtenidos a partir del comportamiento de los usuarios
dentro del sistema: ¢;qué miran? ¢Cada cuanto entran al sistema? ¢Qué edad

tienen los compradores del producto X?

Si bien estas alternativas parecen excluyentes entre si, los verdaderos mercados

virtuales hacen uso de variantes y mezclas de las mismas. Esos sitios terminan
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siendo un producto que adquieren tanto compradores como vendedores y debe
brindar una serie de ventajas comparativamente superior a la compra tradicional

para tener una mayor cantidad de suscriptores al servicio.

Los mercados virtuales, en definitiva, son una implementacion de las tecnologias

de colaboracion entre empresas.

25 MODELOS DE NEGOCIOS DE LA COMUNIDAD
VIRTUAL EMPRESARIAL DE JAMA

La Comunidad Virtual Empresarial obtendra ingresos, manejando los dos
modelos anteriores: Pago de cuotas por suscripcion de los usuarios e ingresos por

publicidad.

La Comunidad Virtual Empresarial de Jama, cobrard la suscripcion a los
productores de las diferentes actividades econdmicas (agricola, pecuaria,
acuicola, artesanal, y turistica), que sera el pago de cuota mensual por la

suscripcion al portal

Adicionalmente la comunidad de Jama extraera beneficios en concepto de
publicidad. La publicidad es una fuente significativa de ingresos para muchos
sitios populares de Internet. Para la mayoria de las comunidades, los ingresos
obtenidos de las transacciones probablemente sean menores que los obtenidos en
publicidad. Los organizadores de comunidades podrian hacerse de una porcion
sustancial de los ingresos por publicidad, pero tendran que compartir una porcion
mucho mayor de los ingresos por transacciones con quienes proveen bienes y

servicios a la comunidad.

Al hacerlo, el organizador de esta comunidad puede transformarse, en efecto, en
el comercializador y en el canal de distribucion de los productos y servicios, lo

que permite reclamar una porcién de los ingresos del vendedor minorista.
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La forma en que la comunidad Jama, adopte estos modelos de creacion de valor
dependera de la conjuncién de necesidades a las que apunte la comunidad. Pero
aunque la comunidad se concentrara en uno de los modelos de creacion de valor,

el organizador de la comunidad innovara y alternara los modelos.

2.6 TIPOS DE COMUNIDADES VIRTUALES

Aoki (1994) clasificoé las comunidades virtuales en "1) aquellas que se
superponen totalmente con comunidades fisicas reales, 2) aquellas se superponen
en algin grado con estas comunidades de la "vida real" y 3) aquellas que estan

totalmente separadas de comunidades fisicas™" (Foster, 1997, Pag. 24).

Esta clasificacién toma como Unico criterio el grado en que las comunidades
virtuales se entrecruzan con comunidades reales paralelas; categoria que, no
describe la totalidad de la realidad en torno a la cual se dividen. Sin embargo, es
importante en el sentido que permite visualizar la posibilidad de que los
miembros de una comunidad virtual establezcan paralelamente un contacto

directo, cara a cara, en una comunidad de la "vida real".

Actualmente los tipos de comunidades virtuales existentes son las siguientes:

- Comunidad Virtual Social: La que permite conocer a nuevas personas, de

distintos paises y razas. Conferencias con celebridades.

- Comunidad Virtual Empresarial de productos fisicos: Permite presentar
todas las actividades econémicas que se puedan llevar a cabo, dentro de un sector
especifico: productivo, tecnologico, agricola, pecuario, turistico, agropecuario, de

servicios, etc.

En este proyecto, el tipo de comunidad virtual es la de Negocios, puesto, que por

medio de este portal los productores de las actividades economicas del Cantén
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Jama, ofreceran sus productos a los demandantes, que en este caso, serian

usuarios que quisieran comprar dicho producto.

2.7 ASPECTOS A CONSIDERAR PARA EL DESARROLLO DE
UNA COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL

A continuacion se muestran cuales son los principales aspectos a considerar para
alcanzar el maximo desarrollo de las iniciativas empresariales sustentadas en

comunidades virtuales:

. Una comunidad virtual se asienta sobre 3 pilares fundamentales: la

comunicacion y el interés comin y de un deseo de relacién entre los miembros.

. Medir el éxito

. Fortalecer el sentimiento de comunidad
. Analizar necesidades

. Fomentar la autogestion

. Minimizar el control

. Especializar papeles

. Estructura tecnoldgica

2.8 BENEFICIOS QUE APORTA UNA COMUNIDAD

Los principales beneficios que aportan las comunidades virtuales en los negocios

son los siguientes:
2.8.1 Branding

Las Comunidades Virtuales ofrecen a las empresas una herramienta muy efectiva
para comunicarse con sus clientes y la opinién puablica en general. En este
sentido, las Comunidades Virtuales favorecen la creacion y el conocimiento de
marca, la lealtad de los clientes (al crear barreras a la salida) y mejorar la calidad

percibida en los productos de la organizacion. Por ejemplo, las agencias de viaje
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han mejorado sus resultados a partir del desarrollo de proyectos como

Lonelyplanet o Virtualtourist.
2.8.2 Marketing de Relaciones

Para aquellos empresarios que deseen realizar una estrategia de Marketing de
Relaciones con algin colectivo interno o externo a la organizacion, las

Comunidades Virtuales son muy efectivas.
2.8.3 Reduccion de costes

Las acciones de comunicacion resultan mucho mas efectivas y se sustentan en la
comunicacion boca-oido, por lo que se reducen notablemente los costes de
Marketing. Por otro lado, la comunidad se convierte en un punto de informacion

basico en el que la empresa puede localizar errores en sus productos.
2.8.4 Provision de ingresos

En algunos casos, las Comunidades Virtuales pueden suponer en si mismas una
fuente de ingresos, permitiendo a ciertas empresas autorizadas, y con el permiso
de los miembros, efectuar acciones publicitarias, o cobrando una tasa a los

miembros de la Comunidad Virtual por utilizar algunos servicios especiales.
2.8.5 Desarrollo de nuevos productos

Los comentarios realizados por los miembros de la comunidad pueden servir de
fuente de informacion para el desarrollo de nuevos productos. Adicional
desarrollar productos personalizados, donde en base a las especificaciones que

requiere el cliente, se toma el pedido del producto.
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2.8.6 Introduccion de nuevos productos

Las Comunidades Virtuales contribuyen a una aceptacion mas rapida de los
nuevos productos. La red hace posible que los agentes de compras corporativos y
los individuos encuentren numerosos proveedores y vendedores al menudeo para

cualquier producto.
2.8.7 Adquisicion de nuevos clientes

Las Comunidades Virtuales favorecen la llegada de nuevos clientes. Ademas,
estos clientes suelen ser mas fieles al haber llegado a la empresa a partir de la

recomendacion de algun miembro de la Comunidad Virtual.

2.9 OBSTACULOS DE UNA COMUNIDAD VIRTUAL
EMPRESARIAL

- Interrupciones en las Relaciones del Portal: Los productores perderian su

relacion con sus distribuidores.

- Mal Servicio al Cliente: Existiria problemas de disponibilidad de productos,

altos costos de manejo y embarque y lentitud en el sitio de la Red.

- Problema de Seguridad y Confidencialidad: Existe en la red, las personas
Ilamadas Hackers, que podrian dafar la informacion o enviar alguna compra

falsa.

2.10 USUARIOS DE ©UNA COMUNIDAD VIRTUAL
EMPRESARIAL

Las "Comunidades Virtuales de Negocios” se caracterizara en realidad por

cumplir con un ciclo de Usuarios:
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1. Acumulacion de Miembros: Los miembros son los suscriptores de las
diferentes empresas 0 asociaciones gque existan en el canton Jama, los cuales
ofrecerén sus productos de las diferentes actividades econémicas en el portal. El
objetivo es incrementar mas miembros en la comunidad.

2. Acumulacion de Anunciantes y Vendedores: Los anunciantes son los
clientes o usuarios que deseen revisar alguna actividad o informacion de las
diferentes actividades productivas y econdémicas del canton. Los vendedores a
diferencia de los miembros, seran empresas 0 personas naturales que deseen
vender ciertos bienes o servicios en la pagina principal del portal, que tenga cierta

referencia a los productos que ofrecen los miembros.

2.11 TIPOS DE HERRAMIENTAS DE UNA COMUNIDAD
VIRTUAL EMPRESARIAL

Hay diferentes tipos de herramientas para una Comunidad Virtual Empresarial:

1) Foros de discusion

Los foros de discusion son una herramienta, sustentada en una base de datos
alojada en un servidor, que permite a los usuarios que se conecten a la misma,
mediante el uso de su navegador, leer los mensajes incluidos por el resto de
miembros de la comunidad, elegir el tema de interés (de forma que se puedan
filtrar los mensajes) e incluir si se desea una respuesta a los mensajes
visualizados.

Por dltimo, debe sefalarse la necesidad de que estos sistemas incluyan la
posibilidad de hacer llegar a los participantes los mensajes afiadidos el mismo dia
o la dltima semana, o bien un resumen de los mismos a través del correo
electronico. Algunos de ellos, incluso incluyen la posibilidad de avisar al

individuo cuando alguien ha contestado a un mensaje publicado previamente
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2) Email y email groups

La herramienta de comunicacion mas antigua en el desarrollo de Comunidad
Virtual es seguramente el email, ya que se trata de una de las primeras tecnologias
que se generalizaron en Internet. Normalmente, las CVs organizadas mediante
email utilizan emails groups o listas de correo, es decir, un sistema de software,
méas o menos complejo (list-bot), a través del cual los mensajes enviados por un
miembro de la CV son reenviados al resto.

Actualmente, el uso de listas de correo como herramienta exclusiva en la gestion
de CVs es poco habitual. Lo normal es que se encuentre asociado a una pagina
Web que sirve de soporte y mecanismo promocional a la comunidad. En todo
caso, existen algunos colectivos cuya Unica fuente de contacto es el email, como
por ejemplo ciertos grupos de investigacion.

Ademas, cabe sefialar la conveniencia de que estas listas posean algun tipo de
mecanismo de seguridad que impida: (1) que se inscriban en las mismas
individuos cuyo perfil no sea el adecuado o (2) que terceros afladan a otros en las
listas sin su permiso (una posibilidad es utilizar email de confirmacion). Por
ultimo, indicar que en muchas ocasiones estas listas necesitan de la moderacién

para evitar mensajes indeseados como el spam.

3) News groups

Similares a los foros de discusion en su filosofia, la diferencia existente con estos
es que los mensajes pueden ser descargados automaticamente al ordenador del
usuario mediante un software especifico (como Outlook). De esta forma se
facilita la lectura y respuesta de los mensajes.

Es una de las herramientas mas antiguas de la Red, especialmente gracias a los
foros de Usenet, que actualmente pueden consultarse en la Web de Google, e
incluso incluir mensajes (post) directamente en la Web (groups.google.com/), sin

necesidad de usar software adicional.
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4) Chats Room Business

Un Chat de negocio es una herramienta que permite a un grupo de individuos
conversar mediante mensajes de texto y en tiempo real. Sin entrar en mas
detalles, dado que se supone que el lector de esta leccidén conoce perfectamente de
qué se esta hablando, es decir que estos sistemas tienen 2 variantes
fundamentales. Por un lado, existen los chats dispuestos en una pagina Web, y
por otro, se encuentran sistemas basados en software especifico, como IRC. La
filosofia de ambos es la misma, aunque IRC ofrece mas funcionalidades.

Ademas, las mejoras en la programacion y la generalizacién de la banda ancha,
estan permitiendo que estos sistemas adquieran funcionalidades adicionales,
como la conversacion de voz y la videoconferencia, o la transmision de archivos
multimedia. Los sistemas de mensajeria instantanea estan logrando unas tasas de
crecimiento muy notables, y muchas empresas estan comenzando a crear

soluciones mejoradas dirigidas a entornos corporativos.

5) MUD

Un MUD (Multiple User Dimension, Multiple User Dungeon, or Multiple User
Dialogue) es un sistema que permite a sus usuarios convertirse en el personaje
que deseen y visitar mundos imaginarios en los que participan junto a otros
individuos en juegos u otro tipo de actividad. Estos sistemas, suelen ser utilizados
para jugar online, aunque existen en la actualidad otras funcionalidades como el
aprendizaje. Un ejemplo cercano lo tenemos en la CV creada bajo MUD por Coca
cola (http://www.cocacola.es/), en la que los miembros autorizados, aquellos que
incluyen un cddigo disponible en las botellas del refresco, pueden elegir un
personaje y personalizarlo a su gusto, para después participar en juegos en tiempo

real con otros jugadores, con los que ademas puede conversar si lo desea.
6) Gestores de contenido

Un gestor de contenido es un software que facilita la gestion de un sitio, en

especial, en lo que hace referencia a la publicacion de los contenidos en el mismo,
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tarea muy tediosa de tener que realizarla mediante programacion convencional.
La ventaja de estos programas es que permiten gestionar con gran comodidad, no
solo la publicacion de contenidos, sino otras herramientas como plataformas de e-
commerce, foros de discusion, Chat, etc.

Existen multitud de programas en el mercado que gestionan los contenidos de los
sites. Algunos de ellos se venden como paquetes estandar, mientras que otros son
propiedad de empresas disefiadoras de sitios Web y no son accesibles al publico
en general, si no que los utilizan para realizar y gestionar sus proyectos propios.

7) Sistemas peer to peer.

Este tipo de soluciones (como WinMX, emule, Napster, etc.), suelen incluir
funcionalidades adicionales como mensajeria instantdnea o Chat, y ademas
poseen sus propias Comunidades Virtuales via Web, en las que sus usuarios
pueden encontrar los recursos que precisan para hacer un uso mas eficaz de la
herramienta.

Aparte de las implicaciones legales que tenga el uso de este tipo de software,
aspecto que se aleja de los objetivos de esta leccion, queda claro que son unas
herramientas que contribuyen enormemente al desarrollo de CVs. Por ejemplo,
los fans de los Beatles pueden intercambiar material como MP3, fotos, letras de
canciones, etc. El principal problema que plantean es su control. En este sentido,
resulta muy dificil para una empresa controlar el desarrollo de una CV sustentada
en una red peer to peer, por lo que su uso no es muy recomendable, al menos en
la mayor parte de los casos. En otros supuestos si que es posible rentabilizar estos
sistemas. Por ejemplo, los creadores del programa emule pueden crear una CV
alrededor del propio software.

Para la Comunidad Virtual Empresarial las herramientas que existiran sera los
foros de discusion, que no solamente habra didlogos sobre informacion de cada
una de la actividades productivas y econémicas del cantdn sino también dialogos

de aspectos culturales, artesanales y turistica, Adicional existird una verdadera
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comunicacion constante por medio del Email, esto sera que todos los dias, se les
enviara a los suscriptores del portal, informacién de vital de importancia de las
diferentes actividades que ellos producen o negocian, por Gltimo los New Groups,
seran los participantes que deseen tener su propio grupo de conversacion,
discusion, intercambio de informacion y por que no, de negociacion entre ellos.
En definitiva, tales herramientas que se le dara a los clientes o suscriptores, seran
facilidades y necesidades que ellos requieren, pero sobre todo estaran siempre
informados por la comunicacién que generara el Portal hacia cada uno de ellos, y

ellos hacia los demas usuarios.

2.12 PAISES DE AMERICA LATINA CON COMUNIDADES
VIRTUALES EMPRESARIALES

En América Latina tal es el caso de Argentina, Bolivia, Chile, El Salvador,
Guatemala, Perd, y Colombia el crecimiento de la economia ya no se da sélo
alrededor de los servicios sino en torno a la industria del computador, software y
las telecomunicaciones, usando la tecnologia de la informacion se disefian
comunidades de negocios virtuales agropecuarios para hacerlos mas competitivos

y ofrecer sus productos agricolas y ganaderos al mundo entero.

América Latina, constituye un mercado atractivo para las grandes multinacionales
americanas, europeas Yy japonesas para la expansion de sus negocios con las
grandes utilidades que se generan en estas actividades econémicas. En la
siguiente tabla se presenta los primeros veinte paises que tienen el mayor niumero

de usuarios de Internet.
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Tabla 2.1 Usuarios que Compran virtualmente por Internet en Sudamérica

Usuarios % de

, Dato Usuari
AMERIC Poblacién

Usuarios, mas 0s que Usuarios
A DEL ( Est. )
afio 2000 reciente Compr que

SUR 2005)

(nov an al Compran

2005) afo en el Ao
Argentina 37,584,554 2,500,000 7,500,000 15.4 % 1155000
Bolivia 9,073,856 120000 350000 0.7 % 2450
Brasil 181,823,645 5,000,000 22,320,000 45.9 % 10244880
Chile 15,514,014 1,757,400 5,600,000 11.5% 644000
Colombia 45,926,625 878000 3,585,688 7.4 % 265340,912
Ecuador 12,090,804 180000 624,600 13% 8119,8
Guayana
Francesa 194,277 2000 38000 0.1% 380
Guyana 877,721 3000 145000 0.3% 435
Islas
Malvinas 2,661 0
Paraguay 5,516,399 2000 150000 0.3% 450
Peru 28,032,047 2,500,000 4,570,000 9.4 % 429580
Suriname 460,742 117000 30000 0.1% 30
Uruguay 3,251,269 370000 680000 1.4 % 9520
Venezuel
a 24,847,273 950000 3,040,000 6.3% 191520
TOTAL
Sur 365,195,887 14,292,100 48,633,288 100.0 % 129517057
América

Fuentes: Nielsen- Net Ratings 2005/ www.exitoexportador.com

Como datos en América Latina y su desarrollo en el comercio electrénico aun
cuando esta region es la mas atrasada en materia de comercio electrénico; sin
embargo, durante el afio 2005, dicha region experimentd un desarrollo
considerable en el nicho de consumidores finales. Segun un estudio realizado por
Boston Consulting Group (BCG) y Visa, Latinoamérica tuvo un crecimiento en

ventas sin precedentes.

En este sentido las ventas a Usuarios finales del afio 2000 ascendieron a $508

millones de dolares, lo que se traduce en un crecimiento de 500% con respecto a
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1999, cuando las ventas fueron de 109 millones de dolares. Segun revelan los
estudios de BCG y Visa en el afio 2000, Brasil se consolidé como la economia
digital mas fuerte de América Latina. Las razones son: sus ventas a consumidores
finales fueron 51% del mercado de América Latina y sus ventas ascendieron a
$300 millones de dolares. En cuanto al nivel de usuarios de Internet, Brasil
también supero a los demas paises de la region: la poblacion brasilefia asciende a
181 millones de personas y en la actualidad existen 22.3 millones de usuarios de

Internet.

Asimismo, Argentina, y Chile permanecieron estaticos. EI mercado Chileno fue
considerado el tercer mas grande de la regién: con 15 millones de habitantes y 5.6
millones estan conectados a la red; Argentina con 37 millones de habitantes tiene
7.5 millones de personas conectadas al Web; sus ventas fueron de $82 millones
de ddlares. Adicionalmente al estudio se confirmé que el mercado digital
latinoamericano solo estd al alcance de un grupo reducido de usuarios. En
numeros, América Latina tiene 428 millones de habitantes y sélo 17% de la
poblacion tiene acceso a Internet desde su propio hogar. En segundo lugar, la
penetracion en el segmento de ingresos medios es de solo 19%. Por ultimo, la
poblacion de América Latina conectada a la red solo gasta una quinta parte de lo
que gasta su contraparte en Estados Unidos. Como se puede observar, el uso de
Internet ha crecido considerablemente en los Gltimos afios y se espera que esto
siga en ascenso, pero vale la pena ver también los riesgos que esto conlleva y
algunos datos interesantes en cuanto a la pirateria que existe dentro de la red en

Ameérica Latina.

En Ecuador, se considera, que el mercado virtual poco a poco va
incrementandose, de 180000 personas que ingresaban en el afio 2000, en el 2005,
se incremento a 624,600 y solo el 1.3%, de esta poblacion que ingresa compra en

Internet (8119 personas).
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2.13 COMUNIDADES VIRTUALES EMPRESARIALES EN
AMERICA LATINA

A Continuacion, se presentan algunas de las comunidades virtuales de negocios

agropecuarias a nivel latinoamericano, éstas son las siguientes:

- El Sitio Agricola ( Argentina ) www.elsitioagricola.com

- Agrored ( Chileno): www.agrored.net

- CARICOM Produce ( Productos Agricolas del Caribe)
WWW.caricom.com

- Ergomix ( Argentina, Brasil y México), www.ergomix.com

- La Bolsa Ganadera (Venezuela). www.labolsaganadera.com

- Canajagua. (Panama). www.canajagua.com
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Tabla 2.2 Paises con mayor nimero de Usuarios que compran virtualmente

por Internet

PAISES CON MAYOR NUMERO DE USUARIOS EN INTERNET Y QUE CONSUMEN

Pais o Usuarios Poblacién Penetraci (%) Usuarios
Region Que Ingresan a (2005 EST.) on del Que compran
Internet (%) Que
Poblacid compr
n an
20.9
E.E.U.U 203,576,811 296,208,476 68.7 % % 42.547.553,50
10.6
China 103,000,000 1,296,110,643 79% % 10.918.000,00
Japén 78,050,000 128,137,485 60.9 % 8.0 % 6.244.000,00
Alemania 47,127,725 82,726,188 57.0 % 4.8 % 2.262.130,80
India 39,200,000 1,094,870,677 3.6% 4.0 % 1.568.000,00
Reino
Unido 37,800,000 59,889,407 63.1 % 3.9% 1.474.200,00
Corea del
Sur 32,570,000 49,929,293 65.2 % 3.3% 1.074.810,00
Italia 28,870,000 58,608,565 49.3 % 3.0% 866.100,00
Francia 25,614,899 60,619,718 422 % 26 % 665.987,37
Brasil 22,320,000 181,823,645 123 % 23% 513.360,00
Rusia 22,300,000 144,003,901 155% 2.3% 512.900,00
Canada 20,450,000 32,050,369 63.8 % 21% 429.450,00
México 16,995,400 103,872,328 16.4 % 1.7% 288.921,80
Espafia 16,129,731 43,435,136 37.1% 1.7% 274.205,43
Indonesia 15,300,000 219,307,147 7,00% 1.6% 244.800,00
Australia 13,991,612 20,507,264 68.2 % 1.4% 195.882,57
Taiwan 13,800,000 22,794,795 60.5 % 1.4% 193.200,00
Holanda 10,806,328 16,322,583 66.2 % 1.1% 118.869,61
Polonia 10,600,000 38,133,691 27.8% 11% 116.600,00
Turquia 10,220,000 73,556,173 13.9% 11% 112.420,00

Fuentes: Nielsen- Net Ratings 2005/ www.exitoexportador.com
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2.14 LOCALIZACION DE UNA COMUNIDAD VIRTUAL
EMPRESARIAL

En el disefio de un proyecto hay que identificar el nivel de necesidades humanas
dentro de un area geografica, para establecer los objetivos. A continuacion se
analizaran los aspectos basicos hacia el desarrollo del proyecto con los

parametros de prefactibilidad.

Los parametros principales son:

1. Cobertura poblacional: Se refiere al tipo de Universo al cual estara dirigido el
proyecto. Las coberturas éptimas son dificiles de lograr, ya sea por escasez de
recursos econémicos del proyecto, por automarginacién, por exceso de dispersion

de la poblacién o por barreras culturales o psicologicas de acceso del usuario.

Para definir la cobertura es necesario identificar las caracteristicas del grupo al
cual se orienta el programa o proyecto y la dispersion espacial que presenta: edad,

sexo, educacién, ingreso, etc.

En este caso, para la Comunidad Virtual Empresarial de Jama, la cobertura
poblacional, seran todas las personas naturales o juridicas, que tengan actividades
econdmicas en el canton, ya sean estas agricola, pecuaria, acuicola, ganadera y

turistica.

2. Contexto juridico y comercial: El contexto Juridico hace referencia al grado de
formalizacion de una compafiia para la implementacién del proyecto. En este
caso, el dominio o el nombre de la Pagina en Internet, sera el nombre del canton,

como un link comercial .Com y el nombre de la compafiia en si.
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3. Recursos del Portal: Se pueden anotar tres rubros: Recursos humanos,

materiales y financieros.

Recursos Humanos: Se diferencian en recursos profesionales y recursos
calificados o también entre personal estable y ocasional, o personal remunerado o
ad — honorem, en el caso del proyecto, seran las personas que elaboraran el portal
de la Comunidad Virtual Empresarial del Canton Jama, técnicos vy

administrativos.

Recursos Materiales: Se discriminan en los que provienen de una inversion Unica
en capital fijo o creacidn de infraestructura y los recursos materiales permanentes
de funcionamiento del proyecto. En este caso del proyecto, sera la instalacion de
los equipos (Hardware) y programas (Software), para iniciar la prefactibilidad del

proyecto, para la elaboracién del Portal.

Recursos financieros: En el disefio de un proyecto es importante la variable costo.
Hay que determinar los ingresos disponibles del proyecto (lo que proviene del
sector publico, privado, donaciones, colectas, convenios), por otra parte hay que
determinar los gastos que tendra a lo largo de su duracion, los gastos iniciales y

los terminales.

4. Oferta de Bienes y Servicios: Otro parametro de prefactibilidad es la
determinacion del bien o servicio que serd parte del proyecto. Las decisiones al
respecto son multiples, a continuacién se presenta la clasificacion de los bienes y

servicios que estaran en el proyecto:

o Bienes de consumo duradero (vivienda)
o Bienes fungibles o de consumo inmediato (alimentos)
o Servicios de corto impacto (recreacion)
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5. Ingreso al Proyecto: Toda intervencion debe contemplar distintas formas de
acceso al programa o proyecto, ya sea voluntaria u obligatoria. En este caso del

proyecto, serd la adecuacion de una oficina nueva de interés social.

2.14.1 Fisico

La ubicacién de la oficina no es un factor critico debido a que la presencia del
negocio es fundamentalmente virtual, sin embargo, se ha estimado que se
requiere una oficina de atencidn al cliente que sea de facil acceso y cerca al centro
del Canton de Jama. El proyecto contaria con una oficina, sitio que debe de

cumplir con los requerimientos exigidos.

En cuanto al servidor que se utilizara para almacenar las paginas de las empresas
y del proyecto mismo no se ha definido adn, es una actividad contemplada
durante la fase preoperativa, basicamente por la facilidad del proceso y en espera
de lograr mejores precios en cuanto se tenga desarrollado el minimo de
componentes software para hacer el lanzamiento del proyecto. Al igual que en la
determinacion del tamafio, no se considera un factor critico de resolver una vez en
produccion, de tal forma que se menciona brevemente la situacion actual y la

expectativa de ubicacion virtual esperada.

2.14.2 Virtual

Considerando que se ha estimado que son pocas las empresas Yy asociaciones que
hacen parte de la comunidad, para un valor promedio de hosting de 50 MB por
cada una de ellas, se necesitaria una capacidad de almacenamiento de 1 GB,
cantidad que estd proyectada para ser el tamafio que se arrendara inicialmente
para la CVE.
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Para almacenar las paginas de las empresas y asociaciones del proyecto mismo,
actividad contemplada durante la fase preoperativa, basicamente por la facilidad
del proceso, se necesitara un servidor que se utilizard y en espera de lograr
mejores precios en cuanto se tenga desarrollado el minimo de componentes

software para hacer el lanzamiento del proyecto.

2.15 TAMANO DE LA COMUNIDAD VIRTUAL
EMPRESARIAL

Al ser un canton es facil medir el tamafio del proyecto por el nimero de
miembros, sin embargo, la connotacién “virtual” afiade un parametro intangible
que dificilmente se puede medir con métodos tradicionales. Técnicamente la
presencia de cada empresa, asociacion y cooperativas serd un servidor que
almacenara datos, para lo cual necesita ciertos requerimientos de memoria. Los
precios actuales de almacenamiento por byte son muy bajos y no hay limite
técnico en cuanto al nimero de empresas que pueden ser miembro de la

comunidad para unos costos variables relativamente constantes.
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CAPITULO 3
ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO
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3. ANTECEDENTES

El disefio de investigacion sera descriptivo debido a que se usa para describir las
caracteristicas de una situacion o mercado especial y para determinar la frecuencia en
que algo ocurre o se relaciona con otra cosa. Existen estudios que describen las

caracteristicas demogréficas del consumidor

3.1 PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADO

Para realizar la investigacién de Mercado concerniente al proyecto, se optd por
ejecutarlo basandose en un censo. Debido a que no se conoce con exactitud quienes

serian los que participaran en la comunidad virtual.

El objetivo fue obtener informacion de fuentes primarias, ya que no existen en la
actualidad estudios de mercados referentes a la participacion, aceptacion e impacto
de empresas de Comunidad Virtual Empresarial en el mercado ecuatoriano y por que
no decir del canton Jama, para lo cual se procedié a realizar la obtencion de
informacion a las personas que denominamos “sujetos tipos” o “unidad de analisis”

para nuestro estudio.

El estudio de mercado se ha orientado a partir de las siguientes necesidades criticas

de informacion:
Probar que existen suficientes empresas u otras entidades econdmicas, que dadas las
caracteristicas técnicas y funcionales del proyecto presentan una demanda que

justifica la puesta en marcha del proyecto.

Identificar las amenazas y oportunidades del proyecto partiendo de un estudio del

uso actual de las tecnologias Internet en nuestra region.
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Determinar la oferta existente de productos y servicios en todo el cantén Jama, los
cuales tengan posibilidades de éxito en comercializacion a nivel nacional o

internacional a través de la CVE.

Los resultados obtenidos en el estudio permiten validar algunos requerimientos
técnicos y funcionales y formular nuevos requerimientos para el proyecto. También
con los resultados del estudio se disefia el portafolio de negocios para dar comienzo a

la fase de comercializacién de la CVE.

Los aspectos que se han estudiado son:

e Uso de la tecnologia Internet.

Acceso a Internet

Experiencia comercial en Internet

Busqueda de informacion de negocios

O O O O

Problemas relacionados con la tecnologia Internet

Requerimientos de compra, venta y publicidad por Internet.

Requerimientos y razones de asociacion.
Para compras
Para ventas
Para publicidad
Otras

O O O O

Portales que ofrecen servicios en la region.

Visitas

o

0] Compras
o] Publicidad

e Interés y condiciones de participacién en el proyecto.

e Asociaciones de produccion agropecuaria en el municipio de Jama.

Para el disefio de la investigacion se hizo el siguiente listado de necesidades de

informacion del mercado del cantén Jama.
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o Segmentacion del mercado

o Estrategias de comercializacion de los productos y servicios de la
CVE.

o Determinar la cuota de mercado

o Mecanismos de distribucion de los productos y servicios de la
CVE.

o Disponibilidad de productos
o Requerimientos tecnoldgicos para clientes y propietarios de la
Comunidad

Definir estrategias de colaboracion e interaccion con grupos
Similares e integrantes de la comunidad

Determinar necesidades de informacion de los grupos integrantes

de la comunidad

Determinar nivel de conocimiento y habilidades de los usuarios de

la comunidad.

. Identificar, cuantificar y clasificar el estado actual y potencial de acceso a
Internet en la region y uso de la red, tendencias, problemas y obstaculos para el
acceso. Porcentaje de participacion en los negocios a través de Internet que se
realizan en el pais.

o Identificar y estimar el tipo y volumen de operaciones y transacciones que se
pueden llevar a cabo en la Comunidad Virtual Empresarial. Estimar las inversiones

en recursos fisicos, recurso humano y gastos para poner en marcha la comunidad.

El problema central que enfrentan las comunidades virtuales de negocios es de
vigilar las necesidades de mercado y preveer el futuro. Como respuesta a esta
situacion, ha surgido el concepto de un sistema formalizado de recolectar
objetivamente y analizar la informacion, con la finalidad que ayude al entendimiento

de mercado y a facilitar el proceso de toma de decisiones.
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3.2 DELIMITACION DE LA POBLACION

Se delimité como poblacion para realizar el presente estudio a las empresas privadas,
asociaciones, cooperativas y personas naturales con su propio negocio en la Regién
del Canton Jama, los cuales posean como caracteristica principal tener relacion con
el desarrollo y dinamismo en los sectores: agricola, acuicola, ganadero, pecuario,

turistico y artesanal.

3.3 UNIDAD DE ANALISIS

Se establecié como unidad de andlisis, a los participes del desarrollo de los sectores
mencionados anteriormente, el cual, mediante una planificacion operativa del
estudio, se procedid a enfocar como puntos clave de recoleccion de la informacién a
los diferentes empresarios que posean cualquier actividad productiva en la zona
cantonal de Jama, pero que no posean ningun tipo de sistema de negociacién virtual.

Otro punto de recoleccion de informacion fue, la entrevista de expertos en el area de
comercio electrénico o elaboracion de paginas a empresas, estos fueron: ingenieros
en telecomunicaciones, ingenieros en sistemas y demas técnicos especializados en

Internet.

Para la realizacion de esta investigacion se realizaron 3 pasos:
» Encuestas previas con las empresas de la zona cantonal de Jama
» Definicion del problema y los objetivos de la investigacion.

» Entrevistas con personas expertas en Comercio Electronico.

3.3.1 Entrevista previo a las encuestas con las empresas de la zona cantonal de
Jama

El primer paso para llevar el proceso de investigacion de mercado fue de realizar una
sesion de grupo de empresarios, la cual se llevo a cabo en el mismo canton Jama, ya

que ellos tienen conocimientos o estdn al contacto con la comercializacion de
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productos agricolas, acuicolas, ganaderos, pecuarios, artesanales y turisticos, para

responder un criterio valido para este estudio.

El objetivo de la encuesta fue de conocer las deficiencias o las desventajas que
tienen frente a las nuevas negociaciones virtuales, por lo que esta encuesta sirve
como herramienta para obtener un mapa de percepcion, de cdmo el empresario aclara
sus necesidades a la hora de obtener un mejor crecimiento y produccion y a la vez la
comercializacion de su producto, por medio de este mercado virtual cuando éste ya

esta en el mercado.

1. Presentacion: se llevo a cabo una presentacion en todas las empresas antes
mencionadas, con una duracion de quince minutos por cada agricultor para lo cual

recibimos la colaboracion de todos los presentes en dicha sesion.

2. Conocimiento de la Comunidad Virtual Empresarial para los productos de la
zona del Cantén Jama: Luego de la presentacion, se dedicO un tiempo de cinco
minutos para darles cierta informacién sobre el concepto de la Comunidad Virtual

Empresarial para los productos y las ventajas que brinda éste, hacia su empresa.

3. La sintesis fue la siguiente:

“La Comunidad Virtual Empresarial, brindard a los empresarios, presentar sus
productos ya sean estos bienes y servicios, en los diferentes niveles regionales,
nacionales e internacionales, para incrementar sus beneficios y los del canton”.

A lo cual, todos los empresarios si poseian el conocimiento del Negocio Electrénico.

4. Establecimiento del Caso y Problema: Luego que los empresarios escucharén
el concepto de Comunidad Virtual Empresarial, se procedio a plantearle el siguiente
caso Yy problema: si tienen conocimientos de negocio electronico, ¢Estarian

interesados en involucrarse en una Comunidad Virtual Empresarial?
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5. Recopilacion de Informacion: Planteado el caso y el problema a todos los
empresarios de la encuesta, se procedio a pedirles informacion. Para eso se escogio
13 atributos los cuales se muestran en los resultados de la encuesta en péaginas

posteriores.

Conclusiones de la reunion con los Empresarios:

Después, de la encuesta con los empresarios, se obtuvo diversas conclusiones, los
cuales serviran para los objetivos de la investigacion, estas conclusiones son las

siguientes:

- Se obtuvo, que la gran mayoria de los empresarios, si tenian
conocimientos de la Comunidad Virtual Empresarial o que lo ven como una forma

viable y rapida para el crecimiento de sus productos.

- Obtener los diferentes conocimientos, a través de la informacion que los
participantes sabian del tema de Comunidad Virtual Empresarial.
- Saber cudl era los atributos mas importantes del Empresario, para obtener

resultados positivos en una futura suscripcion de el, en la Comunidad.

- Conocer, cuales eran las exigencias, preocupaciones y curiosidades que se
encontrarian al ingresar sus productos en la comunidad, esto era en las variables de
desempefio

En péaginas siguientes se dard los resultados de la encuesta, puesto que se debe

explicar como se la disefio, el tamafio de la muestra y el disefio de la encuesta.

3.3.2 Objetivos de la Investigacion de Mercado
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La planificacion de los servicios que brindara JAMA.COM CIA LTDA, surge de la
identificacion de las necesidades que expresaron los encuestados durante la
investigacién de mercado, y éstas se convierten en objetivos de este estudio, los

cuales son:

- Determinar, si los empresarios tienen asesoramientos, ya sea de personas
naturales o juridicas para la tecnologia que se implementara para la presentacion de

sus productos en el Internet.

- Saber cuantos empresarios del Canton Jama tienen actualmente alguna

negociacion virtual con sus productos.

- Determinar qué modelo de negociacion, obtendrian los empresarios,

dependiendo del precio, tamafio, producto y recursos naturales.

- Conocer la diferenciacion que existe entre un empresario que posee una

negociacion por Internet y uno que no lo tiene.

- Medir hasta que punto tienen conocimiento los empresarios del beneficio

que brinda La Comunidad Virtual Empresarial.

- Determinar cudl seria el porcentaje que invertirian los empresarios en una

Comunidad Virtual Empresarial.

- Determinar el porcentaje de empresarios que poseen una pagina de

presentacion de Productos en el Internet.
- Conocer cual seria la percepcion que tienen los empresarios de la zona

cantonal con los servicios que brindara JAMA.COM CIA LTDA, en el futuro para

sus cultivos.
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3.3.3 Entrevistas con personas expertas en Comunidades Virtuales

Empresariales.

La orientacién con personas expertas del medio, en lo que se refiere a Negocios
Electrénicos, dara una mejor investigacion al estudio de mercado que requiere
Jama.com CIA. Ltda., para esto, se contd con la colaboracion de dos especialistas,

gue ayudaran a un mejor entendimiento a los objetivos antes mencionados.

El ingeniero en sistemas, experto en redes y elaboracion de paginas a empresas, did
una entrevista, la cual se presentara las partes mas importantes de la conversacién del

entrevistado y las conclusiones obtenidas.

Consulta al Ing. Sistemas Héctor Lee

Esta entrevista se llevo a cabo el 4 de Marzo del 2006, en las oficinas de Siemens
Contact Center, es Jefe del Departamento de Sistemas, y Coordinador Andino de los
Contact Center que existen en Pert, Colombia y Venezuela.

El nos comentd que el comercio electrénico es el gran desconocido para todos,
“estamos inventandolo en este momento, no sabemos si es un comercio especial para
gente joven o0 para gente mayor, para gente que no quiere salir de casa, para gente
que le gusta la tecnologia o de todo un poco”. No se sabe si en el futuro habra cosas
que se compraran sélo por comercio electrénico, casi seguro, porque no se necesitara
verlas o, sin embargo, otras que no se compraran nunca por comercio electrénico. No
va a ser nunca todo tan maximalista, una cosa u otra. EI comercio electronico sera
uno de los tres grandes medios que existird para el comercio. EI comercio de
conveniencia o de proximidad, las tiendas de toda la vida, van a seguir existiendo. El
comercio social, las grandes superficies, se convertirdn en centros de ocio, con mas

atractivos para visitarlos pero sin necesidad de almacenar productos.
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También afirma que el comercio electronico es una realidad que no conocemos bien.
Lo que no me parece bien es generar mala informacion a proposito. La crisis que
existe en las empresas .com. es una clarisima crisis de financiacion de las empresas,
no es una crisis de concepto, ni una crisis de ventas en comercio electrénico, que
cada vez se esta vendiendo mas. Pero los medios de comunicacion que, de una
manera deliberada amplifican lo que son los problemas del sector, no lo limitan a

problemas de financiacion sino que cuestionan el comercio electronico.

Cree ademas, que el comercio electronico entre empresas sera un grandisimo negocio
en dos o tres afos. El cree que el B2C tiene que pasar esa travesia del desierto y
dentro de dos afios resurgird y empezara a crecer sin parar. En ese momento
probablemente no se llame comercio electronico, sino comercio. Necesitamos
investigar y aprender de nuestros compradores. Sabemos como hay que colocar los
productos en los grandes supermercados, conocemos los habitos de los compradores
tradicionales, pero esa labor ha llevado mucho tiempo. En comercio electrénico B2C

todavia estamos descubriendo todas estas cosas.

Dependera, pues la publicidad en Internet sea “estatica” en el sentido de que se
disefia y se publica algo, de ahi hay que hacer que el sitio sea lo mas concurrido
posible y eso es otra tarea. Creo que es un buen medio actualmente pero no el mejor.
Esta tarea de hacer que la publicidad no sea tan “estatica” la tendria como fin una

comunidad virtual.

3.4 DETERMINACION DE LA MUESTRA

El investigador decide que elementos de la poblacion pasan a formar parte de la
muestra en funcion de la disponibilidad de los mismos (proximidad con el
investigador, amistad, etc.). Este tipo de muestreo es adecuado en esta investigacion,
principalmente por la inexistencia de informacion confiable en los organismos de

control.
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3.4.1 Estudio de la Muestra

Universo: empresas y asociaciones productivas del cantén Jama con cobertura
regional, nacional o internacional.

Tipo de muestreo: Censo.

El procedimiento de muestreo tiene la finalidad de obtener inferencias estadisticas ya
que es conocido que en el Cantdn Jama, Provincia de Manabi, existen 87 empresarios
entre personas naturales o juridicas, tanto los que estan activamente manejando
cultivos en la actualidad, mas los agricultores que tienen tierra, pero que no se
dedican a ninguna actividad, y también los agricultores que dejaron la actividad de

cosechar algun cultivo propio de la peninsula, por diferentes motivos.

Tabla 3.1 Personas Productoras por Principales Actividades

ACTIVIDAD | TOTAL PERSONA JURIDICA
NATURAL
AGRICOLA 26 14 12
PECUARIO 25 13 12
ACUICOLA 16 12
GANADERO 12 8
ARTESANAL 5 5
TURISTICO 3 3 0
TOTAL 87 55 32

Fuente: Los Autores
Hay que recalcar que N, seria el total de empresarios en toda la peninsula, quienes

tengan mayores ingresos para invertir a corto plazo, asi que de los 87 empresarios,

se selecciond a los que tengan una actividad agricola, pecuaria, acuicola, artesanal,
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ganadera Yy turistica, no solo persona natural, sino también grupos de asociaciones,
cooperativas y empresas gque abarcan la segunda columna en persona juridica, como

se presenta en la tabla 3.1
3.4.2 Diseiio de la Encuesta como Herramienta de la Investigacion

Se ha disefiado una encuesta como herramienta principal de investigacion, la cual
esta acompafiada de un documento a manera de resumen ejecutivo del proyecto el
mismo que se entregd en las empresas.
La encuesta se disefid con base en las necesidades de informacion y los objetivos
especificos del proyecto de investigacion de mercados. Las areas tematicas del
cuestionario fueron: acceso a Internet, experiencia comercial en Internet, uso y
frecuencia del Internet, perfiles de compra y venta a través de Internet, interés en
herramientas que permitan la asociacion a traves del Internet y condiciones de
participacion en el proyecto.
Ficha de la encuesta de empresas.
Unidad de analisis: Grandes, medianas y pequefias empresas del cantdn de Jama
Entrevistado : Gerente o jefe de seccidn con un buen conocimiento de la empresa
Método: Encuesta personal o telefonica

1.

2

3

4. Tipo de preguntas: preguntas estructuradas cerradas

5. Duracion de la encuesta: 20 minutos aproximadamente
6

NUmero de encuestas: 71
3.5 TRABAJO DE CAMPO

Al realizar un total de 71 encuestas, de un total de 87, algunas empresas manifestaron
no estar interesadas en brindar informacién hasta tanto no ver los resultados tangibles
del proyecto, otras empresas nunca terminaron de llenar el cuestionario. Las

encuestas se realizaron en el mes de Marzo del 2006.
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Las encuestadoras realizaron visitas a las diferentes asociaciones, cooperativas,
fabricas y empresas privadas de las diferentes actividades productivas y econémicas
del canton. Los sectores de negocios visitados fueron transportes, comercio,
ganadera, pecuaria, acuicola, hoteles, agroindustria, restaurantes, artesanias y

computadores.

Para la elaboracion del siguiente cuestionario se estructurd las preguntas bajo dos
partes, la primera se refiere a los datos relacionados de la existencia de
comercializacion por Internet y datos personales ya sea de las empresas o persona

natural.

La segunda parte del cuestionario consta de seis preguntas relacionada con el
conocimiento de alguna Comunidad Virtual Empresarial y de las necesidades no
atendidas y/o los atributos por estas personas ya sean naturales o juridicas que
forman parte del desarrollo del sector, las diferentes ramas que le gustaria recibir el o
los servicios y el interés de incluir en su presupuesto los dos servicios antes

mencionados.

El modelo del cuestionario que se utilizd para llevar a cabo las encuestas a los

empresarios de la sesién, se encuentra en el Anexo 3.1.

3.5.1 Resultados de la Encuesta

Se comenzara con los resultados a partir de los datos personales de cada uno de los

empresarios.
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Grafico 3.1 Empresarios por Edades

% Empresarios por Edades

10,5%
5,3% O Edad 18-25
10,5% B Edad 26-30

OEdad 31-35

5,3% O Edad 36-40

B Edad mas de 40

Elaborado por: Las autoras

De la gran mayoria de los empresarios el 68.4% tienen mas de 40 afios, es decir, 49
personas de las 71, respondieron la opcién de méas de 40, posterior, el resultado
siguiente esta en el intervalo de 31 y 35, exactamente 7 personas respondieron a esta

opcidn, es decir, el 10.5%.

90



Grafico 3.2 Nivel de Educacion de los Empresarios

Nivel de Educacion de los Empresarios

47,4%

47,4%

Elaborado por: Las autoras

El nivel de Educacidn, terminada tanto secundaria como Superior compartieron el
mismo porcentaje, es decir, el 47.4%, esto es 34 personas, solo han terminado la
secundaria y no comenzaron estudios superiores, asi igual los empresarios, han
terminado su carrera universitaria pero no siguieron un postgrado, solamente 4

personas (5.3%), respondieron que estan en un postgrado o lo han terminado

completamente.
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Grafico 3.3 Ingresos Personales Mensuales de los Empresarios

Ingresos Personales Mensuales de los Empresarios

OIngresos mensuales
menos de 1000

@ Ingresos mensuales
1001 - 1500

O Ingresos mensuales
1501 - 2000

5,3% O Ingresos mensuales
mas de 2000

52,6%

Elaborado por: Las autoras

Dentro de Ingresos Mensuales, el 52.6%, es decir, 37 personas exactamente,
respondieron que sus ingresos personales son mas de 2000 ddlares, esto nos da
indicio que si tiene poder adquisitivo para ingresar a la Comunidad Virtual

Empresarial.

Ahora, partiendo de la primera pregunta, la cual da a conocer, si los empresarios
ingresan al Internet por negocios o de manera personal, en esta pregunta, la gran
mayoria (84.21), es decir, que si ingresan al Internet, y tienen conocimientos de
computacion. Por el contrario, solo 11 personas, no han ingresado o no conocen el

Internet.
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Grafico 3.4. Pregunta 1

1. ¢Utiliza usted de manera personal o
por negocios el Internet?

15,79%

asSi
B No

84,21%

Elaborado por: Las autoras

Si los empresarios respondian afirmativamente la pregunta 1, entonces, continuaban
con las siguientes dos preguntas (1.1 y 1.2), los resultados de éstas, es para conocer,
si los empresarios estan informados de las ventas por Internet y si conocen el
concepto de Comunidad Virtual Empresarial, respectivamente. A continuacion se

presenta los resultados en los graficos correspondientes a estas dos preguntas.
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Grafico 3.5. Pregunta 1.1

1.1 ¢ Conoce usted el volumen de ventas
gue se realiza en el Ecuador a través del
Internet?

asSi
B No

Elaborado por: Las autoras

El grafico 3.5, presenta los resultados, donde el 68.4% no conoce el volumen de
ventas que realiza Ecuador por medio del Internet, lo cual conlleva a que los
empresarios, si han comprado o vendido alguna vez por Internet, pero desconocen

cuales son los ingresos provenientes del negocio electronico en nuestro pais.
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Grafico 3.6. Pregunta 1.2

1.2 ;Conoce usted a que se le [lama una
Comunidad Virtual Empresarial?

15,8%

asSi
ONo

84,2%

Elaborado por: Las autoras

A diferencia de la pregunta 1.1, en la pregunta 1.2, se cuestiona a los empresarios si
conocen a lo que se llama Comunidad Virtual Empresarial, la cual, dej6 resultados
muy alentadores para la elaboracion de este proyecto, puesto que la gran mayoria de
los empresarios encuestados, respondieron afirmativamente (84.29), y hasta dieron

ciertos conceptos del mismo. Esto es, 50 personas de 60 encuestadas totalmente.
En la siguiente pregunta 1.3, el 42.1% respondieron afirmativamente, es decir 25 de

los 60 encuestados conocen a personas que han comprado por Internet. A

continuacion se presenta en el grafico 3.7, correspondiente a la pregunta 1.3
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Grafico 3. 7 Pregunta 1.3

1.3 ¢Conoce usted alguna persona que
utilice el Internet para comercializar
productos?

42,1%

m Si
B No

57,9%

Elaborado por: Las autoras

La siguiente pregunta (1.4), presenta 13 opciones, donde los 60 empresarios, podian
marcar una 0 mas opciones en las que mas le interesa informarse en el Internet, el
cual dio como resultado que la informacion que mas buscan son: Sitios Turisticos
(20.97%), luego un empate técnico, que coloca a Sitios Agropecuarios y Leer
Periodicos y revistas (17.74%), y como tercer lugar comprar algin producto
(14.52%). A continuacién se presenta en el grafico 3.8 los resultados obtenidos por

los empresarios.
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Grafico 3.8. Pregunta 1.4

1.4 ;Qué tipo de informacion usted busca en el
Internet?
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Elaborado por: Las autoras

En el gréafico 3.9, se presenta, los horarios establecidos por intervalos en los cuales
los empresarios navegan por Internet, de los cuales el 49.94% respondieron que
ingresan desde las siete a diez de la noche, por lo general, la gran mayoria de
empresarios ingresan en este horario, puesto que en las dos siguientes incdgnitas,
donde existe un empate técnico, (18,74%), ingresan después de las diez de la noche,
0 en la mafana. Esto sucede debido a que la gran mayoria de ellos no usa el Internet

en horas de trabajo.
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Grafico 3. 9 Pregunta 1.5

1.5 En que horarios usted se
conecta arevisar el correo
electronico ?( seleccione una de las
alternativas )

18.74% 18.74% 06:00 - 10:00
6.29% W 11:00 - 14:00
015:00 - 18:00
6.29% 019:00 - 22:00

49.94% W 23:00 - 5:00

Elaborado por: Las autoras

En el grafico 3.10, pregunta 1.6, de los 60 empresarios que respondieron que si
ingresa al Internet en la pregunta 1, el 36.8%, ingresa desde su empresa, lo cual
indica, que la gran mayoria lo maneja para investigaciones de la misma actividad
productiva a la que se dedica su empresa, en segundo lugar los empresarios ingresan

desde su casa, o por ultimo desde un Cyber.
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Grafico 3.10 Pregunta 1.6

1.6 ¢Desde qué lugar accede usted regularmente

Elaborado por: Las autoras

En el grafico 3.11,
empresarios, indicaron que las ventas por Internet, es el mejor medio de
comercializacion, puesto que le esta dando un mejor performance en cuanto al tipo

de negociacion y presentacion del producto en el momento de comercializar un

producto.

99

al Internet?
36,8%
31,6%
] 15.8% 15.8%
0,0%
s O IS 2 ° 8
£ 3 <
L 2 8

O Porcentaje

La gran mayoria de los empresarios, el 57.9% de los 60



Grafico 3.11 Pregunta 2

2. Usted cree que las ventas por Internet son el mejor medio
parala comercializacion de sus productos?

80% 68.68%
70%
60%
50%
0,
ggojz 25.03%
20%
10% 0% 6.29%
0% [ 1
totalmente en desacuerdo  totalmente de De acuerdo
desacuerdo acuerdo
Opciones

Elaborado por: Las autoras

En el grafico 3.12, cuya pregunta intenta descubrir, cuél seria la facilidad o
facilidades que los empresarios darian para obtener un buen negocio electrénico;
Ellos indicaron que el Factor Tecnoldgico y El Factor Humano, son los mas
preponderantes en el momento de invertir en una pagina para comercializar sus

productos.
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Grafico 3.12. Pregunta 2.1

2.1 ¢De darse la posibilidad que sus productos sean
comercializados a través de Internet, cuales serian las
facilidades que daria usted, para obtener un buen negocio
electronico?
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Elaborado por: Las autoras

En el grafico 3.13, se muestra el resultado de la pregunta 2.2, por medio de la cual se
intenta conocer el tipo de computadora que los empresarios poseen, por lo que en
promedio el 78.9% de los empresarios respondieron que poseen computadoras tipo
escritorio, y el 21.1% de los sesenta empresarios que ingresan al Internet,

respondieron que tienen 1 portatil.
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Grafico 3.13. Pregunta 2.2

2.2¢:Qué tipo de computadora posee usted?

O Escritorio
B Portatil

Elaborado por: Las autoras

La gran mayoria de los empresarios indicaron que uno de los dos computadores que
poseen, lo tienen en la empresa, y el otro computador se encuentra en su hogar.
Ademas, un gran namero de ellos, nos indicaron que tales computadoras las tienen
un poco obsoletas, por lo que iban a adquirir una computadora este afio. Esto indica,

gue poco a poco la tecnologia permitird a mas personas ingresar al Internet.

El grafico 3.14, nos presenta resultados alentadores para el proposito del proyecto
que es el de elaborar una Comunidad Virtual Empresarial. EI 94.7% de los
empresarios, (67), indicaron la disposicién que poseen en cuanto a ser participes de
la Comunidad Virtual Empresarial, puesto que harian una gran Asociacion de
Productores o una camara de Comercio Virtual, esto lo perciben como una fuerza,

para ellos.
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Grafico 3.14. Pregunta 3

3. ¢,De crearse una Comunidad Virtual
Empresarial, estaria usted dispuesto a participar
en ella?

5,3%

Osi
ONo

94,7%

Elaborado por: Las autoras

Uno de los problemas de la region es que los empresarios pequefios, no tienen buenas
facilidades o relaciones con los empresarios grandes, pero aceptaron, que seria una
gran herramienta, para exponer por Internet la gran calidad de los productos que ellos

producen, donde veran que es el mismo producto de los grandes empresarios.

El grafico 3.15 correspondiente a la pregunta 4 nos demuestra que la gran mayoria de
los empresarios tiene actividad en el sector Acuicola, 42.1%, luego existe un empate
técnico, entre el sector Agricola y el Turistico (26.3%), luego le sigue muy de cerca

con otro empate técnico (21.1%), la actividad pesquera y la actividad ganadera.
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Grafico 3.15 Pregunta 4

4 ;Cual es la actividad a la que usted se dedica?
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Elaborado por: Las autoras

Adicionalmente los grandes empresarios, indicaron que no sélo tienen una actividad
productiva, sino hasta tres actividades simultaneas, es decir, que se dedican a la

Acuicola, la Agricolay la Ganadera a la vez.

En el grafico 3.16, el mayor niUmero de empresarios, indicaron que han dedicado mas
15 afos en las actividades que tienen el mayor ingreso, puesto que el negocio ha sido
familiar, y ha venido trabajandose de generacién en generacion. Nos permite
observar que el 47.4% del total de la muestra (34 personas) ha llegado a trabajar mas
de quince afios.
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Grafico 3.16 Pregunta 4.1

4.1 ;Cuanto tiempo se ha visto involucrado en
esta actividad?

47.4%

mas de 15 0-5 05-10 afos 10-15afios

Elaborado por: Las autoras

Posteriormente existen empresarios que siguen en la misma actividad entre 5 y 10
afios, con un porcentaje igual a los que se dedican a la actividad entre 10 y 15 afios
(10.5%)

En los tres siguientes graficos (3.17, 3.18 y 3.19), los empresarios en un 43.75%
afirmaron que el pago por uso de Internet esta sobrevalorado, pero la mayoria afirmo
todo lo contrario. Cabe recalcar que los que expresaron su inconformidad con
respecto al supuesto costo elevado por uso el Internet, fueron los pequefios
empresarios.

En el siguiente gréfico, el 84.2% de los 71 encuestados totales afirmaron que estan
de acuerdo que el Internet tanto en el presente como en el futuro esta aportando al
crecimiento de las negociaciones y que desplazara a los mercados tradicionales.
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Grafico 3.17. Pregunta S

5. ¢Considera usted que el pago por uso de
Internet pararealizar transacciones econdmicas
esta sobrevalorado?

43,75%
osi
® No
56,25%
Elaborado por: Las autoras
Grifico 3.18. Pregunta 5.1
5.1 El mercadeo por Internet desplazara los
meétodos tradicionales
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Elaborado por: Las autoras
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Esta pregunta en el grafico 3.19, también aceptan en un 75% que la comunidad
virtual negocios serd un método de negociacion muy seguro en el futuro y a su vez,
sera un medio de comunicacion donde las negociaciones se haran de manera mas

efectiva.

Grifico 3.19. Pregunta 5.2

5.2 ¢La Comunidad Virtual Empresarial sera muy
trascendente en la comercializacién de cara en el
futuro?

25,00%

O Totalmente de Acuerdo
W Parcial Acuerdo

75,00%

Elaborado por: Las autoras

En el siguiente gréfico (3.20), el 42.1% afirma que nunca ha comprado nada en
Internet (NPC), pero el 26.3%, de los sesenta empresarios, respondieron que si estan
deseosos de hacer alguna compra, esto sumado al 15.8% que si han hecho una
compra por Internet, darian un total del 42.10%, es decir, que con la segunda y
tercera opcion de empresarios optimistas que han manejado el Internet, y que han
estado en el mundo de la comercializacién, igualaria a la otra mitad que expreso que

no ha adquirido y que tampoco adquirira ningun producto por medo del Internet.
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Grafico 3.20 Pregunta 5.3

5.3 Respecto a compras por Internet, ¢Con cual de las
siguientes afirmaciones se siente mas identificado?

ason —42,1%

40,0%

35,0%
30,0% 26,3%
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NPC HC HCV NC CF No
Contestan

Elaborado por: Las autoras

Nunca he comprado, no pienso comprar = NPC
Nunca he comprado, pero pienso comprar = HC
He comprado alguna vez= HCV
He comprado varias veces = NC

Soy un comprador frecuente = CF

En los dos siguientes graficos, los empresarios estarian de acuerdo a participar en la
Comunidad Virtual Empresarial en un 93.75% (esto es 67 empresarios), y un 57.9%
de los sesenta empresarios, aceptaron asignar una persona como ejecutivo de cuenta

de la Comunidad Virtual Empresarial.
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Grafico 3.21 Pregunta 6

6. Si desea ser parte de las empresas que
estaran desde la fase inicial del proyecto de
la Comunidad Virtual Empresarial de Jama,

¢,Su empresa esté dispuesta a utilizar la
informacion de sus productos y servicios
para empezar un proceso de
comercializacion

6,25%

osi
ENo

93,75%

Elaborado por: Las autoras

Grifico 3.22 Pregunta 6.1

6.1 ¢Asignaria una persona como ejecutivo de
cuenta para el proyecto ?

57,9%

15,79%

Si No No contestaron

Elaborado por: Las autoras
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En la siguiente pregunta (6.2) representada en el grafico 3.23, se muestran los
resultados acerca de cual es el valor que los empresarios asignarian para la
suscripcion anual en la Comunidad Virtual Empresarial. Donde el 66.16% (44) de los
empresarios encuestados, optaron por pagar hasta 500 dolares, esto indica que
mensualmente, pueden llegar a pagar $41.66. Cabe recalcar que la mayor cantidad de
los que marcaron esta opcidn, son pequefios empresarios. Posteriormente se
encuentra en un 21.05% (14) los empresarios que podrian llegar a pagar hasta $1000,
por la suscripcion anual del servicio de la comunidad. Esto indica que pueden llegar
a pagar mensualmente, el valor de 83.33, el doble del primer extracto. En este
intervalo la gran mayoria eran grandes empresarios comparados con el primer
extracto.

Grafico 3.23. Pregunta 6.2

6.2 Sufragaria los gastos administrativos, publicidad, disefio y
mantenimiento de la pagina relacionados con la participacion
de su empresa en el proyecto (por un afio) hasta por un valor
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Elaborado por: Las autoras

En el grafico 3.24, el 50% de los encuestados que desean integrar la Comunidad
Virtual, afirmaron que pueden asociarse con otras empresas para hacer compras al
por mayor, tales encuestados fueron los grandes empresarios, sin embargo, el otro
50% no quiso en ningln momento asociarse con grandes ni pequefias empresas, En
la segunda barra, el 75% de los encuestados respondieron que si estan interesados en

asociarse con otras empresas, asi los pequefios empresarios se mantienen firmes, en
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no negociar con los grandes. Quienes aceptaron a unirse con los grandes empresarios

fueron los medianos empresarios.

De la tercera barra hasta la sexta barra, mas del 63%, aceptaron asociarse, con
empresas que ofrezcan servicios complementarios al de la empresa, compartir

informacion del mercado, fijar precios y realizar campafas publicitarias y eventos.

Grafico 3.24 Pregunta 7.

7. ¢De darse la comunidad Virtual Empresarial del Cantén Jama, ¢Cuéles de las siguientes
acciones realizaria su empresa, como una resolucion empresarial para negociar por

Internet?
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Elaborado por: Las autoras

En los dos siguientes graficos (3.25 y 3.26), se les pregunt6 a los empresarios si

tienen alguna pagina de la empresa dentro del Internet, los resultados, llevan a que
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73.68%, no tienen ninguna pagina web en la que presenten los productos que
comercializan en los diferentes mercados: regional, nacional o internacional.
Grafico 3.25 Pregunta 8

8. En su empresa¢,Han desarrollado su propio
sitio Web?

15,79% 10,53%

Osi
Eno
O no contestan

73,68%

Elaborado por: Las autoras

En el siguiente grafico, se observa que de las 52 personas que contestaron
negativamente a que no han desarrollado su propio sitio, Un 50. % (26), afirmaron

gue nunca han recibido ninguna propuesta u oferta del mercado de realizacion de

Web.
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Grafico 3.26 Pregunta 8.1

8.1 No tenemos sitio Web porque: ( Marque con una X
todas las razones que apliquen a su empresa)

O Desconocemos sus ventajas

0.00% @ No contamos con los recursos
21.59% humano
O No contamos con los recursos
financieros
O No hemos recibido ofertas de
13.75% desarrollo del sitio web
0.00%  13.75% m No necesitamos sitio Web

50.92%

@ Otro, Cual

Elaborado por: Las autoras

Posteriormente en un empate técnico (13.50%), aseguraron que no cuentan con el
recurso humano capacitado para elaborar la pagina en Internet o no cuentan con los
recursos financieros posibles.

Cabe recalcar que en la pregunta 6.2, el 66.16% de los encuestados de la muestra
total (71), estos son 45, aceptaron pagar hasta 500 ddlares, pero con esta pregunta

(8.1), se observa claramente que solo seis personas tendrian dificultades al momento
de afiliarse a la Comunidad.
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9- La experiencia comercial con la pagina o sitio Web de su empresa ha

significado:
Incrementen Siguen igual Disminuyan Otra
Que las ventas
Llegue a No ha Sea mas
Que la nuevos clientes variado efectiva
Publicidad
Aumentaron Siguen Igual Disminuyero
Que los clientes n
Que la Atencion Sea Sea mas Aun no
al cliente personalizada efectiva sabemos

En esta pregunta solo una persona respondid, donde afirmoé haber tenido experiencia
con respecto al incremento de las ventas, a la afectividad de la publicidad, al

aumento del nimero de clientes y a la atencion personalizada.

Por dltimo, en la pregunta diez, todos los empresarios, es decir el 100% de los

encuestados, estuvieron interesados en recibir alguna informacidn del proyecto

3.6 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Uso de las tecnologias de Internet en la region: El 84.21% de las empresas
entrevistadas tiene acceso a Internet y un 15.79% de las empresas no lo tiene, sin
embargo piensan adquirir este servicio en el transcurso del afio. Estas cifras indican
que ya existe un mercado potencial adecuado para el proyecto CVE.

De los portales de la region ninguno ha implementado servicios de ventas, compras,
subastas, cotizaciones o pedidos en linea. EI mayor interés comercial de las empresas
estd en las ventas “en linea” ya que ven el Internet como una herramienta para la
comunicacion, adicional a eso, actualmente estan haciendo uso intensivo del correo
electronico para este proposito. También consideran novedoso y oportuno poder

ofrecer a sus clientes las posibilidades de hacer cotizaciones y pedidos “en linea”.
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Perfiles y aptitudes empresariales hacia las compras y ventas por Internet: Un
significativo 93.75% de las empresas entrevistadas estan dispuestas a participar en la
Comunidad Virtual Empresarial de Jama, una vez que se hayan creado las
condiciones necesarias que permitan vencer el temor y la desconfianza que produce

colocar el dinero en una plataforma comercial virtual.

Interés de asociacion y participacion en el proyecto: Los empresarios entrevistados
encuentran en el proyecto una buena oportunidad para asociarse, no obstante
Reconocen que es dificil asociarse para fijar precios y compartir informacion del

mercado.

Las empresas ven con grandes expectativas el proyecto: el 57.9% manifiesta que
estan interesados en participar con un ejecutivo de cuenta desde la fase inicial del
proyecto. Estan dispuestas a sufragar los costos administrativos en esta etapa
experimental y brindar la informacion necesaria de sus productos para empezar un
proceso de comercializacion en Internet; sin embargo, la mayoria encuentra
dificultad con respecto a encontrar una empresa que les disefie la pagina Web.

Las empresas que han presentado mayor interés en el proyecto son las que estan
comercializando sus productos y servicios a nivel nacional o estan exportando. Los
hoteles junto con el sector artesanal y las empresas industriales son los sectores de
negocios mas interesados en el proyecto

3.7ESTRUCTURA DEL SECTOR

Jama tiene una extension de 534 kilometros cuadrados potenciales para el desarrollo
agricola, acuicola, ganadero, turistico y pecuario gracias a sus condiciones de clima.
Dado este entorno se planteé como el primer gran objetivo de investigacién: la
identificacion de alternativas de produccion que garanticen adecuados rendimientos

econdmicos y una sostenible explotacion de los recursos disponibles en la zona.
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3.7.1 Problematica de los Sectores Productivos de Jama

La produccién agricola, acuicola, ganadera, pecuaria, artesanal y turistica en el
Canton Jama emplea sistemas tradicionales y artesanales de explotacion, lo que se
refleja en los bajos rendimientos y costos de produccion. Como consecuencia del
bajo nivel tecnoldgico empleado, el uso de mano de obra es relativamente alto.
Existen algunos productores que ya introdujeron tecnologias, pero se trata de

agricultores capitalizados o grandes empresarios, mas no de pequefios agricultores.

La produccion agricola del cantdn es comercializada al nivel de finca a rescatadores
intermediarios, éstos generalmente obtienen mayores beneficios, pues conocen los
mercados y poseen los medios necesarios para acceder a ellos. La ausencia de
organizaciones tanto para la compra de insumos como para el logro de un mejor

acceso al mercado coloca a los productores en una situacion desventajosa.

Los precios que reciben los productores, como consecuencia de lo anterior son
bajos, existiendo una considerable diferencia entre éstos y los precios al consumidor

encontrados en los mercados.

Al preguntar la razon del porqué no han cultivado mas area, el factor principal: Falta

de recursos econémicos y costo del agua.

3.7.2 Problemas Subyacentes

¢ Encuanto a la tasa anual de crecimiento demografico, ésta es negativa para Jama,
debido a la emigracion de sus habitantes rurales, para dedicarse a actividades no

relacionadas con el campo.

¢ Se puede observar que la mayor parte del canton esta en la zona rural (74%), sin
embargo, el éarea de mayor influencia, estd ocupada mayoritariamente por
propietarios privados, a tal punto que la pertenencia de tierras en esta zona es menor
del 10%.
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Este proceso de perdida de tierras que se desplazan a manos privadas ha arrinconado

la gente de la zona rural y los ha expulsado de su medio natural.

3.8 ANALISIS DE LA COMPETENCIA DE COMUNIDADES
VIRTUALES EMPRESARIALES

En el mercado existe oferta y demanda de servicios para todos ambientes de servicios
que ofrecera CVE, siendo notable, y contrario a lo que se puede pensar, el ambiente
B2B es el més ofertado.

En el Ecuador no existe, una verdadera Comunidad Virtual Empresarial, mas bien lo
que aparece como portal de presentacion de productos y turismo es
Manabivende.com, una pagina, mas turistica, donde nos presenta los paisajes,

restaurantes, y hoteles de Manabi.

Ahora en el extranjero, existe un buen competidor evaluado es Todol.com.,
comunidad colombiana que ofrece servicios con alto grado de desarrollo que supera
notablemente a “la lupa.com” y “plaza orbital.com” en todos los ambientes y se ha

extendido a Venezuela, Peru y actualmente al Ecuador. No es un competidor directo.

Si CVE sale al mercado con el grado de desarrollo de los servicios propuestos
estaria en capacidad de competir con buenas posibilidades no en el mercado regional

sino en el mercado nacional.

Se puede empezar a pensar en participar en el mercado nacional e internacional.

Los portales locales no tienen ninguna participacion en los ambientes B2C y B2B.
Algunos portales de Colombia que estarian como competidores indirectos son:
mimejorsitio (publicauca) es mejor competidor que “ciudad blanca.com” aunque no

tiene el posicionamiento. Mimejorsitio- publicauca, Plaza Orbital y Todol.com., son

117



Los servicios mas desarrollados y mas demandados. “plaza orbital.com” *“la
lupa.com” son los relacionados con la publicidad (Banners, paginas amarillas,

publicidad direccionada, motor de bisqueda, agendas y eventos).

Es notable que en ninguno de los competidores evaluados se ofrecen los servicios de

agregacion de la demanda, agregacion de la oferta.

Publicauca ofrece el servicio de tarjetas de presentacion, y con bastante demanda, se
puede pensar en crear una categoria en la CVE donde se ofrezca publicidad a

profesionales (empresas unipersonales).

Plaza orbital ofrece también servicio de envio y en el caso Popayan es gratis el costo
del flete.

Plaza orbital ha implementado un método de carrito de compras que simplifica
notablemente los problemas relacionados con este servicio y que puede ser estudiado
para implementarlo en la CVE.

3.9 LA TEORIA DE LAS 4 P.
El Producto, la Plaza, La Promocion y el Precio son actualmente los 4 elementos

que componen la comercializacion. A continuacién se detalla brevemente cada uno

de los elementos de la comercializacion.

3.9.1 Producto

El producto puede ser definido como algo que es ofrecido al mercado para su
adquisicion o uso para satisfacer una necesidad o deseo. Los productos pueden ser
divididos basicamente en dos tipos:
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Se ha propuesto varios servicios que permitan garantizar la sostenibilidad econémica
de la CVE una vez ha sido creada, de forma que existira un amplio margen para
definir diferentes esquemas de tarifas dependiendo del tamafio de las empresas y de
los servicios que se les prestaran. Los servicios han sido clasificados en bésicos y de

valor agregado.

Los servicios basicos son aquellos inherentes al concepto mismo de la Comunidad
Virtual Empresarial y como tal tendrdn un valor para todas las empresas que
pertenecen a la CVE. Los servicios de valor agregado soportan la fuerza
comercializadora de la CVE y podran ser incluidos en los diferentes esquemas
tarifarios dependiendo de la funcionalidad diagnosticada en el estudio de mercado.
Las soluciones software que se implementen eventualmente daran la posibilidad de
crear caracteristicas diferentes a los servicios aportandoles por tanto en el valor que

se cobrara por él.

Se preveé que los continuos cambios y desarrollos de la tecnologia combinados con la
acelerada penetracion del Internet en nuestra sociedad crearan las condiciones
sociales, econdmicas y culturales que fortalezcan el e-business, en consecuencia la
CVE tendra todas las posibilidades para convertirse en el eje local de la nueva
economia de nuestro canton. Enmarcada en esta situacion la CVE evolucionara hacia
los productos que se vayan requiriendo. Por esto es importante que el proyecto
contemple la investigacion de las tendencias actuales principalmente en cuanto al
business to business B2B. Asi, se desarrollaran y prestaran tres servicios basicos a
saber la administracion de la cadena de abastecimiento SCM (lado proveedor), la
administracion de las relaciones con el cliente CRM (lado comprador) y el business

inteligente BI (interior de la empresa).

NOTAS
o Obsérvese la diferenciacion que se hace de la publicidad, representara un
importante flujo de dinero para la CVE. La publicidad con nuevas tecnologias hace
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referencia a desarrollos de softwares especificos para campafias, usualmente son
gréficos elaborados y altamente instructivos.

o Dependiendo del tamarfio de la empresa o del nivel de servicio requerido se
hace la division en tarifas basica, media y completa.

. Se espera que algunas empresas paguen mensualmente y otras lo hagan con
un pago unico anual. Esto se puede definir con una politica de cobro, que sélo se
pagara, por cheque, de contado, o tarjeta de crédito.

o Se propone una tarifa para navegantes en la medida que la generacion de
conocimiento de la comunidad y la misma interaccion entre los miembros significa
valor para ellos.

o No se incluyen las cuotas de suscripcion y administracion del business to
business B2B ya que se considera que sean las mismas del business to consumer
B2C.

o Los productos business to business B2B seran los que a futuro representen los
mayores ingresos para la CVE y estaran en constante evolucion.

o La interfaz de administracion se considera un producto aunque no se incluira
en los andlisis debido a su dependencia en la evolucién del software y que sera
proceso de investigacion.

La definicion del grupo de productos antes mencionados que van a ser
comercializados en este caso los servicios que se le dara a los usuarios (visiten la
comunidad o posibles clientes), socios (suscriptores) y empresas que deseen
presentar su bien o servicio pero por medio de publicidad (banner) debe ser lo

fundamental para el éxito del negocio.

Basica: No tendra noticias, solo un usuario, poca ayuda de Negociacién
Media: tendréa Ciertas Noticias, Cierto Asesoramiento, Dos usuarios de la empresa
Alta: Tendra informacion, que el requiera, asesoramiento completo, cinco usuarios,

ayuda completa en Negociacion.
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3.9.2 Plaza

La plaza es el mercado existente o el potencial en el cual uno puede ser desarrollado

para ese producto o grupo de productos.

Normalmente los puntos de ventas mas importantes de la Comunidad Virtual
Empresarial serian en la zona cantonal de Jama. El flujo del pablico en este canton
hace de este lugar ideal para vender y también para conocer su producto a un mayor
numero de personas. Una via de acceso para llamar la atencidn de sus productos en
un canton, es enviar electrénicamente, informacion personalizada a todas las
empresas existentes en el lugar. También podria ayudar mucho un promotor de
ventas para difundir las bondades del producto (servicios). Es importante tratar de
vender los servicios en las ferias agricolas, ganaderas y demas actividades

productivas del canton.

3.9.3 Promocion

La promocién se refiere a todo tipo de propaganda, publicidad, anuncio con el
propoésito de difundir el concepto del producto de mercado. La idea principal es
proyectar sus beneficios y ventajas con respecto a la competencia. La promocién
siempre llama la atencién de los consumidores, para las soluciones que el producto

trae consigo.

La promocién probablemente sea el elemento de comercializacion mas importante
para vender los servicios de la comunidad. Por que? Bien se sabe que el Internet es
un medio de comunicacién y un medio de publicidad donde se pueda ofrecer y
presentar los productos de cada una de las empresas suscriptoras y participantes de la

comunidad
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Es por eso, que el ejecutivo de venta, podra acceder también a todas las diferentes
asociaciones, cooperativas y empresas ya sean éstas publicas o privadas y personas

naturales para obtener los futuros clientes o suscriptores de la comunidad.

Para promocionar los servicios de la CVE, durante la fase de desarrollo de la
plataforma software se participard en eventos donde se convoquen empresas tales
como: la feria de Manabi organizada por el Consejo Provincial de Manabi, la feria

empresarial organizada por la Universidad Técnica de Portoviejo.

Por otro lado se haria contactos con el Consejo Provincial de Manabi, el Municipio
de Jama, la Cadmara de Comercio de Manabi a fin de aprovechar su poder de
convocatoria para programar talleres de uso de la plataforma con empresarios. La
idea de los talleres, aparte de la promocidn de los servicios de la CVE, es convertir la
plataforma en un ambiente de entrenamiento para las empresas de Jama en la
asimilacion y uso del Internet como herramienta estratégica para hacer negocios.

Se piensa igualmente utilizar los medios tradicionales de promocién como radio y

prensa.

3.9.4 Precio
Jama.com CIA Ltda., determinara el precio de la suscripcion de socio en la

comunidad y la elaboracién de la pagina para cada una de las empresas del Cantdn

Jama.

3.10 NOMBRE DE LA EMPRESA

Toda Empresa, en el momento de la creacion de esta, debe de elegirse un nombre
comercial, el cual se tomd la opcion de que el nombre indique de manera resumida y

generar la actividad en la que se desenvolvera el negocio. Por ende y siguiendo los
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aspectos legales para la inscripcion del nombre se llego a la decision de bautizar a la

empresa como.

“JAMA.COM CIA LTDA”

3.11 LOGOTIPO

El logotipo es la parte del nombre que identificara de manera general a la empresa.
Para nuestro caso se decidid realizar un logomix, es decir, un simbolo mas el
nombre, de manera que pueda identificar y representar a la empresa cada vez que se
lo emita.

El logotipo estara conformado por una imagen de una playa de Jama (Punta Ballena),
que represente un lugar muy rico en los recursos naturales que tiene dicho cantén.
Dicha imagen ira acompafiada por un nombre comercial y un eslogan.

El eslogan de nuestra empresa, estd ligado profundamente con nuestra mision
intrinseca, por tal razén es: “El Primer paso virtual de los Negocios de las
Actividades Productivas de Jama, para el Ecuador y el Mundo™.

Usar una imagen de Playa en el logotipo de la empresa como un medio para difundir
el nombre y el logo. La comunidad es una promocién esencial del producto y de los

recursos naturales que posee Jama.
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Grafico 3.27 Logotipo de la Empresa Jama.com

| Jama.Com Ltd

Comunidad Virtual Empresarial de
Jama
“El Primer paso virtual de los
Negocios de las Actividades

nl’-f\AI If\'.-:\lﬂﬁ AI‘\ 1nmr\ | Wall 'l f\.

3.12 NATURALEZA DEL NEGOCIO VIRTUAL

Jama.com Ltda, es una empresa de servicios de comercializacién de las diferentes
actividades productivas del cantdn, que se dedicara a brindar a los sectores agricola,
acuicola, ganadero, pecuario, turistico y artesanal del Canton Jama los servicios de
consultoria, presentacién de Informacion, asesoria técnica de sus productos ya
existentes, medio ambiente y disefios.

Para brindar los servicios mencionados de una forma eficiente, Jama.com Ltda.,

tendra con un recurso humano eficaz.
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3.13 SERVICIOS QUE BRINDARA LA EMPRESA

Los servicios que brindard Jama.com Ltda., estan clasificados de la siguiente manera:
» Elaboracion de la Pagina empresarial
Esta unidad brindara servicios de elaboracién y preparacion de la pagina en Internet
de la empresa que requiera.
» Servicios de Presentacion de los Productos y medio de Comercializacion
Actualizacion, Mantenimiento, y medios de comercializacion de los
productos que ofrece cada empresa hacia los usuarios que han ingresado o estan
interesados
» Servicios de Asesoramiento Yy entrega de informacion que requiere el usuario o
Cliente
El usuario y socio, tendra informacion importante acerca de las peticiones
que hagan, acerca de las actividades productivas que participan en la Comunidad

Virtual Empresarial
> Servicios de Publicidad

Se venderd espacios dentro del portal, a empresas o instituciones ya sean estas

publicas y privadas que necesitan presentar informacion de la empresa.

3.14 ESPACIO PARA EMPRENDER LA ACTIVIDAD DE LA
COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL

El sector en el que Jama.com Ltda., va a desarrollar sus actividades son:
Oficina en el Canton Jama: Estard en la cabecera cantonal y el propdsito de la

empresa, es ofrecerle a todos los empresarios que residen en el cantdn o que tengan

sus negocios dentro de Jama, todas las actividades antes mencionadas.
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3.15 ANALISIS FODA

FORTALEZAS DE JAMA.COM CIA LTDA

- No demanda una gran cantidad de mano de obra calificada lo que disminuye
el grado de dificultad en su preparacion.

- Da al cliente un servicio acorde a las necesidades y preferencias, para asi este,
tenga una mejor y mayor rentabilidad. Es decir, garantizar un ingreso en corto plazo,
dando utilidades tanto econémicas como sociales.

- Formacion del equipo de personas expertas en rama de Internet, y de las
diferentes actividades productivas del canton.

- La metodologia innovadora, con los ultimos adelantos en los que se refiere a
tecnologia, sistemas, software de alta tecnologia y tercera dimension.

- Construido, implementado, puesto en ejecucion el portal y con el
asesoramiento para el mantenimiento debido, no hay riesgo. Porque se puede
elaborar, nuevamente, sin que se necesite un espacio fisico, sino mas bien un espacio
virtual, comparando un valor de terreno o el arriendo de uno, cuesta mas, que un
espacio virtual.

- Realizar alianzas estratégicas con las asociaciones, cooperativas o0
agrupaciones de empresarios pequefios y grandes en el sector cantonal.

- Realizar alianzas estratégicas con los organismos nacionales para aprovechar

nuevas oportunidades de negocios.

OPORTUNIDADES DE JAMA.COM CIA LTDA

- No posee competidores directos e indirectos en nuestro pais por lo que la
aplicacion del plan para su creacion tiene ciertas ventajas competitivas reales dentro
del sector en el cual se desarrolla la actividad.

- Su integracion horizontal y vertical con todo el sector de la region cantonal de

Jama
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- La nueva ola de profesionales en sistemas y telecomunicaciones, por estar
capacitados para aplicar el plan como modelo, brinda oportunidades para su

desarrollo.

DEBILIDADES DE JAMA.COM CIA LTDA

- Un elevado costo de investigacion y desarrollo para su elaboracion

- Por la forma legal que tuvo que adoptar basado en la ley de compafiias, no
puede abrir su paquete accionario al publico.

- Poca Credibilidad en el Mercado Tecnoldgico y Virtual

- Existird una publicidad Estatica.

AMENAZAS DE JAMA.COM CIA LTDA

- Que los grandes empresarios no estén interesados en invertir en la
Comunidad Virtual Empresarial, ya que algunos si tienen su propia pagina
empresarial.

- La crisis e inestabilidad, hace que el sector se encuentre en recesion por lo
que se puede ver retrasado en el desarrollo del plan y de las empresas que se estan

creando.

3.16 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En el canton existen suficientes proveedores de acceso a Internet para cubrir la
demanda actual y potencial que puedan generar las empresas. EI 62% de las
empresas entrevistadas tiene acceso a Internet y un 42% de las empresas que no tiene
acceso piensa conectarse en el transcurso de un afio. Estas cifras indican que ya
existe un mercado potencial adecuado para el proyecto CVE.

Solo el 18% de las empresas tienen presencia en Internet. Las principales razones de

que existan tan pocas empresas “en linea” son por que no han recibido ofertas de
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desarrollo y desconocen las ventajas de estar “en linea”. La demanda de servicios de
comercio electronico esta insatisfecha. Ninguno de los portales de la region ha
implementado servicios de ventas compras, subastas, cotizaciones o pedidos en linea
Y los modelos de negocios que utilizan son el de paginas amarillas y clasificados.
Las razones anteriores son una oportunidad importante de obtener una cuota
importante del mercado regional para el proyecto CVE.

En Internet el mayor uso comercial que estan haciendo las empresas de nuestra
region es la publicidad de sus productos y/o servicios. En modelos de negocios muy
populares en la red como la subasta no tienen ninguna participacion. El mayor interés
comercial de las empresas estd en las ventas “en linea”. Para las empresas es muy
importante la comunicacién con sus clientes y proveedores. Ven en Internet una gran
herramienta para la comunicacion, actualmente estan haciendo uso intensivo del
correo electronico para este proposito. La mensajeria instantanea es una herramienta
que puede hacer mas efectiva esta comunicacion y la implementacion de la
herramienta en la plataforma comercial tendria aplicaciones para el soporte en la
post- venta como también se podria aplicar a la asistencia en linea a las ventas
“agente de ventas virtual” y de comunicacion con el cliente interno, es decir, se
puede ofrecer una excelente herramienta orientada con el servicio al cliente. La
experiencia comercial de las empresas que tienen presencia en Internet no ha sido
muy exitosa y no estan seguras de que la publicidad sea efectiva por este medio.
Encuentran muy novedoso y oportuno poder ofrecer a sus clientes las posibilidades
de hacer cotizaciones y pedidos “en linea” y finalmente ofrecer también la venta.

La mas frecuente y continua bdsqueda de que realizan las empresas esta relacionada
con informacién de proveedores y productos. Las razones que explican en que
siempre andan en busca de un mejor precio, productos de mejor calidad o productos
novedosos. Estan interesadas en recibir periodicamente informacion de finanzas,
economia y noticias y manifiestan que seria deseable en la comunidad un sistema de

informacidn del mercado que revele cifras, tendencias, etc. de la region.
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La comunidad debe tener herramientas que faciliten la navegacion y el uso de la
misma por lo que la implementacién de un motor de bdsqueda orientado a los

negocios y mapa del sitio puede ser muy importante para el usuario.

Perfiles y aptitudes empresariales hacia las compras y ventas por Internet

Un significativo 82% de las empresas entrevistadas estan dispuestas a participar de
las compras por Internet en la regién una vez se hayan creado las condiciones
necesarias que permitan vencer el temor y la desconfianza que produce colocar el
dinero en una plataforma comercial virtual. Las categorias de productos y servicios
gue mas estan interesadas en comprar las empresas son las materias primas, viajes y
turismo, tiquetes de transporte y tiquetes para participacion en eventos publicitarios.
Las principales razones por la que las empresas no compran en Internet es por temor
y desconfianza: “No puedo devolver o cambiar lo comprado”, “tengo desconfianza
con el manejo de mi tarjeta de crédito”, “tengo desconfianza en el envio” y “no
puedo tocar lo que compro”, es decir, las principales razones por las que las

empresas no compran es por temor a hacer un mal negocio o perder su dinero.

Las empresas ven con grandes expectativas el proyecto; el 72% manifiesta que esta
interesada en participar desde la fase inicial del proyecto. Estan dispuestas a sufragar
los costos administrativos en esta etapa experimental y brindar la informacion
necesaria de sus productos para empezar un proceso de comercializacion en Internet,
sin embargo, la mayoria encuentra dificultad a la hora de asignar un ejecutivo de
cuenta para el proyecto.

Las empresas que han presentado mas interés en el proyecto son las que estan
comercializando sus productos y servicios a nivel nacional o estan exportando. Los
hoteles junto con el sector de la construccion y las empresas industriales son los
sectores de negocios mas interesados en el proyecto. Notable que las mueblerias en
general ha sido el sector que menos posibilidades y menos interés ha mostrado por el
proyecto. Un nicho de mercado importante es el sector de negocios que proveen

iNnsumMos y servicios agropecuarios, ya que gran parte de la economia del canton de
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Jama tiene su soporte en el campo. Este sector es el que mayor incertidumbre y
desconocimiento tiene de las ventajas y oportunidades del uso de las tecnologias de
Internet para la comercializacion de sus productos y servicios, sin embargo, estan
dispuestas a participar del proyecto.

No se han encontrados barreras técnicas ni econdémicas para el proyecto CVE. Un
factor de riesgo para el proyecto esta en los costos que tengan que asumir las
empresas despues de la terminacion de la fase piloto. En el afio de duracion de la fase
piloto, las empresas deben de haber satisfecho las expectativas que les genera la
posibilidad de realizar la comercializacion de sus productos y servicios utilizando
Internet, para garantizar que continten participando de la comunidad.

El estudio de mercado ha encontrado que el proyecto satisface una necesidad
actualmente no satisfecha por que hasta ahora no han existido iniciativas en el uso

empresarial de Internet como plataforma comercial de las empresas de la region.
De acuerdo con los resultados obtenidos se ha determinado el producto, los precios y

la oferta como se describe a continuacion, la publicidad y comercializacion son

objeto de estudio de este proyecto.
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CAPITULO 4
ANALISIS TECNICO Y MARGO LEGAL
Y ORGANIZACIONAL
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4. INTRODUCCION

Una correcta seleccion de los equipos de trabajo, acompafiado de una correcta
seleccién del sitio y un adecuado programa que asegure la calidad del proyecto en
todas sus etapas, es la Unica manera en que la empresa Jama.com pueda garantizar
que se alcancen los objetivos definidos de este proyecto que se propone.

Como parte del proceso deben aparecer por lo menos tres grupos: la empresa, el
grupo ejecutor en la fase preoperativa y el grupo revisor o administrativo en la fase
operativa del proyecto. Para esto se ejecutan trabajos donde se aportara los recursos
fisicos, técnicos y econdmicos. El grupo ejecutor es el encargado de materializar los
requerimientos de la empresa. EI grupo revisor se encargard de asegurar la calidad
del trabajo en cada etapa del proyecto.

Jama.com debera definir una estructura de direccién y una contraparte para
coordinar, revisar y resolver conflictos en todas las etapas de la ejecucion del
proyecto. El director y los especialistas encargados de la administracion del proyecto
por parte de la empresa deberdn buscar en los grupos ejecutor y revisor la

experiencia certificada

Estas exigencias deberan adecuarse a la realidad de Jama, privilegiando la calidad del

proyecto desarrollado y la conformacion del grupo profesional para este proyecto.

4.1 INGENIERIA DEL PORTAL

Metodologia: Como marco de trabajo se utilizard el proceso unificado de
desarrollo de software — UP, que se caracteriza por ser:

- Un ciclo de vida interactivo e incremental. Permite a través de varios ciclos

cortos que desarrollan mini proyectos que generan incrementos en busca de la

solucién final
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- Orientada por casos de uso. Utiliza diagramas de casos de uso que permiten

definir las funciones (qué debe hacer el sistema) del software para cada usuario y

se basa en ellos para orientar la construccién del mismo.

- Centrado en la arquitectura. Por medio de diferentes modelos permite percibir

diferentes vistas del sistema, en andlisis, disefio, implementacion y prueba.

Equipos y software: Para las fases de inversion y operacion se hara uso de cuatro
(4) computadores personales, cada uno con su respectiva licencia de sistema

operativo y en dos (2) de ellos con office XP.

El proyecto Comunidad Virtual Empresarial de Jama, a través de la aplicacion y
adecuacion de tecnologias Internet y de comercio electronico existentes, generara
un soporte estratégico y tecnoldgico para la integracion de la comunidad de
negocios del cantdn de Jama en Internet; que propenda por la colaboracién entre
empresas, asociaciones y Cooperativas, asi como el acercamiento cliente—
empresa a traves de la promocion y comercializacion de productos en linea.

Debido a la naturaleza del proyecto, sélo se requiere considerar analisis

relacionados con tecnologias de la informacion.

Asi, se tendrén en consideracion:

e Herramientas de desarrollo escogidas

e Herramientas de disefio escogidas

e Metodologia para asumir el desarrollo del software
e Personal calificado

e Cronograma de actividades del desarrollo
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4.1.1 Herramientas de desarrollo del portal

Escoger el ambiente de desarrollo se centrard basicamente en el estudio de

.COM. A continuacion se mencionan algunas caracteristicas:

4.1.1.1Descripcion de .COM

.COM es una "plataforma de Software"”, en este sentido se define como un
ambiente donde pueden operar diversos componentes independientemente del
lenguaje, esto es, en lugar de comercializacion para una combinacion

Hardware/Sistema Operativo sera escrito para .COM.

4.1.1.2 Net Framework/ MSIL

Este componente es el que aporta la mayor funcionalidad a .NET, a través de este
Software es posible ejecutar diversos fragmentos de cddigo escritos en distintos
lenguajes, esto es, si usted trabaja en COBOL, C++ o VisualBasic todos estos
lenguajes serdn convertidos al lenguaje intermediario MSIL ("Microsoft
Intermediate Language™) a través de un compilador determinado, este lenguaje

intermediario es el que ejecuta el .Net

4.1.2 Herramientas del disefio del portal

Se trabajara con herramientas o programas de aplicacion para el disefio del portal
empresarial como lo son:. DREAMWEAVER, FLASH MX Y FIREWORKS,
decision tomada basicamente por la amplia trayectoria en su manejo por parte de
los estudiantes de disefio de la Universidad de Manabi y que podrian ser parte del

proyecto.
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4.2 PROGRAMA PARA LA EJECUCION DEL PORTAL DE
JAMA.

A continuacion se detallan los 2 componentes para la ejecucion del portal con sus
actividades asociadas, asi como la descripcion de estas donde se considere que

sea procedente.

I. Componente Empresarial: EI componente empresarial, es que cada uno de
los suscriptores o miembros tenga su propia pagina, donde presente sus productos
que oferta, datos generales de la empresa u asociacion, el contacto en si, y una
bandeja de entrada, donde el cliente que desea hacer contacto con alguna

empresa, deje sus datos o la necesidad que requiere del oferente.

II. Componente Técnico: Como se menciono, se utilizara el modelo del proceso
unificado en el software que se desarrollard para soportar las estrategias
establecidas para EL TRABAJO COLABORATIVO, EL B2C, EL B2B. Para
cada plataforma se contara con las 4 fases Iniciacion, Elaboracion, Construccion y

Transicion.

1. Plataforma  Software Trabajo Colaborativo: Se implementaran

herramientas como la busqueda inteligente, el asistente en linea, la funcién
cotizar, el modulo transaccional entre otros

Iniciacion: Analisis y disefio general del prototipo software
Elaboracion. Disefio detallado del prototipo software
Construccion. Implementacion del prototipo software

Transiciéon. Implantacion y capacitacion del prototipo del Sistema
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2. Plataforma Software B2C: Implementacion de las paginas dinamicas y modulo

transaccional B2C entre otros.

Iniciacion: Analisis y disefio general del prototipo software
Elaboracion. Disefio detallado del prototipo software
Construccion. Implementacion del prototipo software

Transicion. Implantacion y capacitacion del prototipo del Sistema

3. Plataforma Software B2B: Desarrollo de herramientas que soporten

Iniciacion: Analisis y disefio general del prototipo software
Elaboracion. Disefio detallado del prototipo software
Construccion. Implementacion del prototipo software

Transiciéon. Implantacion y capacitacion del prototipo del Sistema

4. Pruebas de Integracion

4.1 Levantar informacion de las empresas (comercial, gréfica, texto).

4.2 Definir, documentar estrategias y politicas para subir informacién al sitio.
4.3 Comprar dominio y alquilar hosting.

4.4 Subir informacion al sitio.

4.5 Realizar pruebas piloto de Integracion.
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43 ALCANCE DE LA COMUNIDAD VIRTUAL
EMPRESARIAL DE JAMA.

Actualmente, existe en el Internet, una pagina de mercados virtuales de la
Provincia de Manabi, por publicidad no difundida en todos los medios y por

poseer una direccion Web muy larga, no ha sido un buen negocio virtual *

Es por eso, que debido a la notable falta de poder de negociacién y una verdadera
comunidad de negocios de las empresas y agricultores para los consumidores
finales de los alrededores del canton, se ofrece una solucion, donde exista
negociaciones por Internet, en un portal que se ofrezca los productos agricolas,

acuicola, ganaderos, artesanales y pesqueros.

Actualmente, algunas empresas agropecuarias han creado en sus sitios Web
soluciones de comercio electrénico que incorporan sistemas de pedidos en linea.
En realidad, estos mercados son mercados de bolsas porque el mercado es un
lugar donde pueden negociar compradores y vendedores.

Toda persona juridica y asociaciones de todas las actividades econOmicas
mencionadas anteriormente, que existan en la zona, han sido seleccionados
debido a que existe un conocimiento previo del comportamiento de este segmento

de mercado asi como de sus necesidades.

Es por esto qué con las mejoras que se proponen en este proyecto, se piensa
implementar un portal, que brinde a la comunidad, un negocio virtual donde se

ofrezca la gran variedad de productos agricolas, acuicola, pesqueros y ganaderos

* www.manabivende.com. Pagina Web, que da conocer a Manabi, en sus aspectos socio econémicos,
y los negocios de Hoteleria y Turismo
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que dara cabida a una cultura moderna de negociacion y nuevos métodos de

maximizacion de utilidades sin sacrificar la comodidad de los usuarios.

La Comunidad Virtual Empresarial mediante el uso de herramientas de software
soportadas sobre Internet y la implementacion de estrategias de e-business
permitird a las empresas del cantén Jama contar con ventajas competitivas,
especialmente por la capacidad de asociacion. Las ventajas de asociarse y que los

mismos empresarios observarian en buen camino, serian:

olncrementar ventas

oMejor conocimiento del mercado
oMejorar el servicio al cliente
oDescuentos por volumenes en compras
oEliminar o atenuar la competencia desleal

oPosibilidades de exportacion

Este portal, pretende ser un punto de conexion entre los diferentes intereses
empresariales con un objetivo: ofrecer los productos agricolas, acuicola,
pesqueros y ganaderos, intercambiar opiniones, experiencias y soluciones,
realizar propuestas y, en definitiva, mejorar la competitividad de las empresas de

la zona y, en consecuencia, la competitividad territorial del canton Jama

Pertenecer a la Comunidad Virtual Empresarial del Canton Jama, permitiria

obtener servicios exclusivos.
Algunos de estos de servicios serian:

1.Crear un foro en el que tanto las empresas como las organizaciones,
asociaciones y profesionales participantes en la Comunidad Virtual, puedan
aportar y conseguir ideas, poder acceder a precios de ofertas y demandas de todo
tipo de productos, relacionarse con productores que se desempefien en las

actividades agropecuarias en calidad de agricultor, avicultor, acuicultor,
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ganadero, Artesano y Exportador, propuestas de colaboracion, soluciones de
gestidn, planteamiento de estrategias, informacion, etc. Generando y mejorando,
con sus propuestas y aportaciones, lo que se ha venido a llamar el “Conocimiento
compartido”. Auténtica oportunidad para el desarrollo de las empresas en el

complicado mundo de los negocios, que cada dia es mas competitivo.

2. Se pondra en marcha un servicio de asesoramiento on-line, con la participacion
de un grupo inicial de profesionales, expertos en diferentes areas de la gestion
empresarial, que a través de éste portal prestaran un servicio de orientacion y

asesoramiento gratuito a las empresas participantes en la Comunidad Virtual.

3.Por dltimo, conocer la posicion empresarial sobre determinadas cuestiones que
afectan a nuestras comarcas y empresas, mediante la consulta de las encuestas de

opinion, que periddicamente se irdn elaborando.

4.4 ESTRUCTURA DEL PORTAL EMPRESARIAL DEL
CANTON JAMA.

JAMA.COM sera una nueva iniciativa virtual de negocio al servicio del sector
empresarial del canton. Se define como una plataforma digital cuya finalidad
basica es aportar un claro valor afadido a todos aquellos empresarios,
profesionales e instituciones que dia a dia contribuyen al cantén en su parte

comercial.

El sitio pretende la interconexion entre las empresas y asociaciones del cantdn
gue lo integran y generan propuestas de servicio especialmente dirigidas a la

apertura de nuevos negocios y a la expansion dentro y fuera de su canton.
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El Portal contiene una serie de Secciones, Herramientas y Servicios publicos y
privados, asi como un area privada de trabajo para cada uno de los miembros de

la Comunidad.
1.- Zona de Servicios: Servicios publicos y privados implementados en el Portal.
2.- Zona de Secciones: Secciones publicas y privadas implementadas en el Portal.

3.- Regionalizacion: Para facilitar el acceso a la informacién se han clasificado
los contenidos en funcidon de las siguientes Asociaciones, Cooperativas y fabricas

que se encontraran en el canton de Jama.

4.- Area de Identificacion para miembros del Portal: Acceso al Area privada del

Portal, solicitar contrasefia, solicitud de inscripcion a Jama.com

5.- Zona de Navegacion: Servicios implementados en cada una de las Secciones.

Cuando se selecciona una Seccion se muestra el Box correspondiente.

Una vez que el usuario (Miembro del Portal) se identifica en el Portal, accede a
las Secciones, Herramientas y Servicios privados, asi como a su area privada de

trabajo asignada a cada uno de los miembros de la Comunidad.
1.- Zona de Servicios.

2.- Zona de Secciones.

3.- Regionalizacion.

4.- Area del Revisor: sélo visible si el usuario conectado tiene este perfil. Muestra
los contenidos que estan pendientes de Revisar para su publicaciéon o devolucion

al Escritor.

5.- Zona de Navegacion.
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6.- Area de Contenido.
7.- Area privada para cada miembro.
8.- Ultimas noticias.

A continuacion se detallan cada una de las Herramientas, Secciones y Servicios,
publicos implementados en el Portal (segin orden de aparicion de izquierda-

derecha / arriba-abajo en pantalla).
4.4.1 Inicio

Seccion ‘Inicio’. Pagina de Bienvenida al Portal, donde aparece una descripcion

de la Comunidad Virtual.

A través de esta pagina se accede a las distintas secciones, y area privada para los

miembros de la Comunidad.
4.4.2 Estadisticas

Seccion ‘Estadisticas’. Detalle de las &reas ecoldgicas protegidas en la provincia
de Manabi.

Estadisticas sobre las actividades turisticas en la provincia de Manabi y el

canton.
4.4.3 Caracteristicas.

Seccion “Caracteristicas’.  Descripcién de las caracteristicas climaticas,

hidrograficas el cantdn.

Ademas encontramos informacion detallada acerca de las playas del canton.
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4.4.4 Historia

Seccidn “Historia’. Descripcion del proceso histérico y evolucion de Jama como

parroquia y luego como cantén.
4.4.5 Actividades.

Seccion “Actividades’. Se destacan dos de las actividades mas importantes del

canton.
Productiva.

Econdmica.
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Grafico 4.1 Oferta de Productos para el Portal de Jama

Turistico,
Restaurantes

Hoteles,

Pescado
Mariscos y
Peces

Tropicales

Productos

Lacteos y sus
Derivados

Elaborado: Las autoras

4.4.6 Ubicacion.

Seccion ‘Ubicacion’. Descripcion de la ubicacion geogréfica del canton.

4.4.7 Imagenes.

Seccion ‘Imagenes’. En esta seccién se muestra los distintos lugares turisticos

correspondientes al canton.
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4.4.8 Socios

Seccion ‘Socios’. Esta seccion sélo es visible para los miembros del Proyecto
Jama.com. Contiene informacion relacionada o de interés para el seguimiento del

proyecto a nivel de las diferentes Juntas y Socios.
4.4.9 Otros Servicios

La herramienta sobre la que se desarrollara el Portal Empresarial de Jama,

proporciona una serie de servicios adicionales a los usuarios, que son:

Servicio de Contenidos. Crear, mantener y publicar contenidos (publicos y/o

Comunidad). Crear, mantener y publicar paginas o cualquier Tipo de objetos.

Servicio de Personalizacion. Establecer preferencias, Seleccion de editor de texto,

Cambio de contrasefia. Este servicio se encuentra en el Box ‘Miembros’.

Servicio de correo para (y entre) los miembros de la Comunidad. Los usuarios
pueden solicitar una direccion de correo electrénico teniendo acceso desde
cualquier sitio utilizando un ordenador conectado a Internet con un navegador

estandar.

Configuracion. Area de configuracion y productos adicionales, s6lo visible para

Administradores.

Usuarios Conectados. Lista de los usuarios que estan conectados en el &rea

privada del Portal en ese momento, permitiendo contactar con ellos via mensaje.

Contador de Usuarios. Numera el nimero de personas afiliadas al portal que han

ingresado diaria, semanal y mensualmente a Jama.com.

Administracion de usuarios. Administracion de usuarios, roles, y permisos.
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Servicio de Registro. Identificacion de usuario y acceso a su area Privada,

adjuntar fotografia, recuerdo de contrasefia, registro de nuevo usuario.
Servicio de Pagina. Enviar / imprimir pagina actual.
4.4.10 Publico y Privado

Dependiendo del perfil de usuario que accede a la Portal del canton de Jama,

pueden acceder a los siguientes servicios:

Piblico: Todas las personas que visitan la pagina, ya sea no clientes o no

productores.

Privado: Suscriptores.
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Tabla 4.2 Perfil de Usuario segin seccion y servicio

Publico Privado
Estadisticas X
Caracteristicas X
Historia X
Actividades X
Ubicacion X
Iméagenes X
Foro X
Aula virtual X
Foro X
Cursos X
Aplicaciéon Mercado X
Foro X
Socios Junta Estratégica X
Junta Técnica X
Junta de Gestion X
Canal de comunicacion para X
s0cios
Ultimas noticias X
A revisar X
Modificaciones recientes X
Servicio de Contenidos X
Servicio de X
Personalizacion
Servicio de correo X
Configuracion X
Usuarios Conectados X
Administracién de X
usuarios
Servicio de Registro X
Servicio de Pagina X

Elaborado: Las autoras

146




Cuadro 4.3 SERVICIOS DE VALOR AGREGADO B2B

Empresa Empresa Pequeiia Mediana Empresa
Microempresa
Personal Familiar empresa empresa grande

Interfaz empresarial de administracion: Permite a las empresas gestionar la informacion de sus X X X
! productos y servicios para mantener su catalogo actualizado

Sistema de pedidos: Permite a una empresa realizar un pedido a otra empresa con todas las X X X
2 herramientas de gestion de pedidos

Sistema de Cotizaciones: Permite cotizar los diferentes productos ofrecidos por cada una de las X X X
3 empresas registradas en la Comunidad Virtual Empresarial - CVE

Agregacion de demanda: Cooperacion entre empresas para unirse y sumar sus demandas, con el X X X X X
4 fin de conseguir un mayor poder de negociacion, de compra y obtener mejores precios y

condiciones

Soluciones Integrales: cooperacion entre empresas y consisten en que proveedores de distintos X X X

segmentos del mercado pueden atender una solicitud de compra.

Correo, Chat y Foro (negocios): Permite la comunicacidn entre cada uno de los miembros de la X X X X X X
6 CVE

Informacion del Mercado: permite a las empresas tomar decisiones basandose en reportes X X X X X X
7 estadisticos de sus transacciones, donde puedan evaluar como va marchando su negocio.

Subastas : Este servicio permite a los usuarios vender o comprar respectivamente al mejor X X X
8 postor productos y/o servicios con otros usuarios que pertenezcan a la comunidad
9 Publicidad y Banners: Permite el soporte de estrategias de publicidad de productosy servicios X X X X X X

Agregacion de la oferta: Cooperacién entre empresas para sumar ofertas de un producto con el X X X X X X
10 | fin de atender solicitudes de compra que no podrian abastecer individualmente, logrando

mayores oportunidades de negocio
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Capacitacion de Admon.: capacitacion en el uso y beneficio de las tecnologias utilizadas en la X X X X
n CVE

Motor de busqueda: Permite la blsqueda de productos, servicios, empresas y sectores de X X X X
12 negocio
13 | Estrategias de ventas para visitantes registrados X X X X
14 | Reporte de transacciones de compra y venta enviada al correo electrénico X
15 | Estrategias de penetracion y comercializacion a través de promociones y concursos X X X X

Péagina dinamica de indicadores econémicos de la CVE. Incluye informacién de empresas y X X X X
16 sectores nuevos
17 | Actualizacion periddica de lista de precios para grandes clientes X X X X
18 | Numero de cuentas de correo POP3 en el formato empresa@nombre_CVE.com

3 10 30 50

19 | Mensajeria Instantanea C2C X X X X
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Cuadro 4.4 PRODUCTOS

PRODUCTO B2C

Suscripcion empresas mensual Basica
Media
Completa

Suscripcion empresas anual Basica
Media
Completa

Cuota de administracion anual Bésica
Media
Completa

PRODUCTO B2B

Solucién Empresarial SCM anual
SCM

PUBLICIDAD

BANNER Basico por tiempo

Bésico por impresiones

Visitado

Visitado con transaccién

Elaborado: Las autoras

La definicién del grupo de productos antes mencionados que van a ser
comercializados en este caso los servicios que se le dard a los usuarios
(visiten la comunidad o posibles clientes), socios (suscriptores) y empresas
que deseen presentar su bien o servicio pero por medio de publicidad
(banner) debe ser lo fundamental para el éxito del negocio.
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45 MARCO LEGAL E INSTITUCIONAL

4.5.1 Jama.Com Compaiiia Limitada

Una compafiia Limitada, de acuerdo a la Superintendencia de Compafiias
es la que contrae entre tres 0 mas personas, que solamente responden por
las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales

si hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva.

4.5.2 Procedimiento de Constitucion

Para constituir la compafiia conforme a las instrucciones de la
Superintendencia de Compaiiias, el tramite para la constitucion de una

compafiia Limitada, debe seguir los siguientes pasos:

o Elaboracion y presentacion ante la Superintendencia, para la
formulacion de observaciones, de la minuta de escritura publica, que
contenga el contrato constitutivo, el estatuto social y la integracion del

capital.

o Ademas de contar con un dep06sito en una cuenta de integracion,
abierta en un banco como depdsito de plazo mayor, del capital en
numerario que haya sido suscrito y pagado: y, cuando se aportan bienes,

avaluo de los mismos.
o La empresa debera afiliarse a la cdmara de la produccion que
corresponda al objeto social, y autorizaciones que se requieran en los

casos especiales que determine la ley.

o Otorgamiento de la escritura publica de constitucion.
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. Solicitud de aprobacién, de la constitucion de la compaiiia,
dirigida al Superintendente de Compafiias, adjuntando tres copias

certificadas de la escritura respectiva.

o Aprobacion  mediante  resolucion  expedida por la

superintendencia.

o Protocolizacion de la resolucion aprobatoria.

o Ademas, la empresa debera hacer la Publicacion en un diario de
la localidad del extracto de la escritura y de la razon de la aprobacion.

o Debe sujetarse a la inscripcion en el Registro Mercantil, en el
registro de sociedades de la Superintendencia y en el Registro Unico de

Contribuyentes.

o Designacion de los administradores de la compafiia por la junta
general, que se reunira inmediatamente después de la Inscripcion en el
Registro Mercantil del nombramiento de los administradores con la

razon de la aceptacion del cargo.

4.6 REGLAS GENERALES APLICABLES AL
CONTRATO ENTRE SUSCRIPTOR Y LA
COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL.

“El primer paso legal del suscriptor con una Comunidad virtual de
Negocios es, por lo general, la firma de un contrato de suscripcion con
esta comunidad. Se podria dirigir la atencion del suscriptor a su relacién

contractual con la comunidad ya que algunas veces aquel no queda bien
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informado por el poco detalle que dan los téerminos y condiciones de

acceso y uso del servicio proporcionado”

4.6.1 Regla general que rige la celebracion del contrato.

Un contrato se cierra cuando las partes muestran una voluntad e
intencién mutua de quedar sujetos por un conjunto de términos. Aqui
también contrae un acuerdo cuando una parte hace la oferta, en este caso
la Comunidad Virtual Empresarial de Jama y la otra acepta, explicita o
implicitamente; que en este caso seria el suscriptor o socio de la misma

comunidad que va a ingresar

4.6.2 Hora y lugar de la contratacion entre las dos partes

(Suscriptor — Comunidad).

La determinacion de la hora y el lugar de la contratacion es esencial, que
identifica entre otra cosas, el momento de la transferencia de propiedad
(y de riesgo) en el caso de una venta, asi como la ley aplicable al
contrato y la jurisdiccion competente para contrarrestar las disputas que
puedan surgir.

En principio, el contrato de la Comunidad Virtual Empresarial de Jama,
se establecera en el lugar donde se ubican las partes y en el momento en
que ambas expresarian su consentimiento. Es evidente que, la
Comunidad Virtual que se encuentra en Internet, la situacion es
complicada porque las partes no estan en presencia una de otra. Igual en
el caso de los socios de los sectores productivos y econdmicos que
ingresarén a la Comunidad, se los comunicara por medio de teléfono o e-
mail, para obtener una cita formal y personal para el contrato de

suscripcion.
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4.6.3 Validez del contrato celebrado por Internet

La mayoria de los sistemas legales impone cuatro condiciones sobre el
cierre valido de un contrato por Internet: el consentimiento y la
capacidad de las partes y que el contrato tenga un objeto y una causa

legitima.

4.7 LA COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL
JAMA Y LA LEY DE PROTECCION AL
CONSUMIDOR.

Tan pronto como se celebre un contrato entre un consumidor y un
productor del sector agropecuario del Canton Jama, la transaccion queda
regulada detalladamente por la ley de proteccion al consumidor. Se
aplicara tanto las leyes generales como las leyes especificas aplicables al
comercio de larga distancia, o a cierto producto o servicio, que por lo
general se aplican a Internet o cualquier otra parte, brindan la proteccion
al consumidor.

Por ejemplo, el consumidor tiene el derecho de arrepentirse dentro de
cierto lapso y casi siempre estd protegido expresamente contra clausulas
que se consideren abusivas o irracionales. Como el proposito de esta
regla es proteger al consumidor, los tribunales, por lo general no quedan
satisfechos con documentos computarizados. En estos casos, se le
sugiere al comerciante enviar por correo convencional documentos
escritos requeridos por ley al consumidor. La ley de proteccion al
consumidor puede, ademas, estipular que los contratos firmados a

distancia se cierren en la direccién del consumidor.

En este caso, la comunidad Virtual de Negocio de Jama, no tendra

ningln problema con el usuario o consumidor que ingrese al portal.
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Puesto que el cliente o consumidor tendra directamente compra y venta
de los productos agricolas, acuicola, pecuario, ganaderos, turistico y
artesanal con el suscriptor de la Comunidad Virtual Empresarial de

Jama.

4.8 MARCO DE RESPONSABILIDAD EN LA
COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL.

Los diversos actores en una Comunidad Virtual Empresarial (usuario,
suscriptor y la misma comunidad), son responsables de su conducta en la
red. Una de las principales dificultades para establecer responsabilidad
en una Comunidad Virtual Empresarial consiste en Localizar al causante
del dafio.

En el grafico 3.1 ilustra los diversos actores relacionados a una
comunidad, o mas precisamente, las multiples funciones que ahi pueden
ejecutar. Con fines practicos y sobre todo, con el interés de tener mayor
seguridad juridica, es importante saber cuales son las relaciones regidas

por la celebracion de un contrato.

154



Grafico 4.5 Marco de Responsabilidad entre los diferentes actores de

la Comunidad

Ul e P/S/AI
> A
A 4
u2 [ ) CVEJ
A
PUB

U1 — U2: Usuarios o Futuros Clientes

P/ S/ Al: Productor / Socio o Suscriptor / Analista de informacion
Agropecuaria

CVEJ: Comunidad Virtual Empresarial de Jama

PUB: Empresas que publiquen banner para medios de Mercadeo o
Publicidad

U1 - P/S/AI: Las funciones legales y econémicas, sera entre el usuario o
futuros clientes. Es decir las condiciones como se manejaria un contrato
de compra y venta seria entre estos actores responsables. La Comunidad
Virtual Empresarial, no se responsabiliza que estas funciones
mencionadas anteriormente de las dos partes no cumpliese la
transaccion.

El usuario celebra un contrato con el productor cuando existe de por

medio un interés de alguna compra agropecuaria.
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P/ S/ Al — CVEJ: El productor dard informacion econdmica,
antecedentes, organizacional, productos y otra informacion que deseara
poner en la pagina de la Comunidad Virtual Empresarial. La Comunidad
Virtual Empresarial no se responsabiliza que alguna cierta informacion
del Socio o Productor o Analista de informacion sea mal utilizada o que
el Analista de Informacion Agropecuaria proporcione informacion

erronea a algun usuario (Al —U1).

U2 - CVEJ: La Comunidad Virtual Empresarial, presentara informacion
acerca: los productos que ofrecen los productores, informacion
agropecuaria actualizada, adelantos, vinculos con otras paginas del

sector agropecuario, respuestas a la dudas que tenga el usuario.

PUB — CVEJ: Empresas gque se den a conocer, para medios publicitarios,
claro esta que estas empresas deben de estar inmiscuidas en el sector
agropecuario. La Comunidad Virtual Empresarial, cobrara los servicios
del espacio y disefio para la presentacion en el portal de la comunidad.
La Comunidad Virtual Empresarial, no se responsabiliza de los

productos o servicios que ofrezcan tales empresas.

4.9 FASE DE INVERSION

En la fase de inversion, no se utilizara, ningin personal para elaborar el
portal, sino se elaborara un concurso de Licitacion para empresas que se
especializan en elaborar paginas o portales, sale mas conveniente, puesto
que el primer afio seria pues, la compra del portal elaborado, y desde el
segundo afio sélo seria el mantenimiento y actualizacion del portal, con

la empresa que gane la licitacion.
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Solo existira en la fase preoperativa un asesor legal, para la constitucion
de la empresa, a continuacion detallamos el perfil del profesional que

Jama.com requiere:

e Asesorar al equipo de trabajo en todos los aspectos legales
relacionados con la naturaleza del proyecto.

e Internet

e Abogado especialista con un alto perfil hacia las empresas de
tecnologias de la informacion.

e Experiencia: 2 afios con empresas que hayan desarrollado una

estrategia de e-business.
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4.10 FASE OPERACIONAL

En la gréfica 4.6 se muestra la organizacion propuesta.

Junta de Accionistas

Gerente

Secretaria

Contador

Ejecutivo de Venta

Grafico 4.6 Organizacion Fase Operacional

A continuacion se muestra el cuadro de descripcion de cargos, mas
adelante, en el cuadro 4.5, se relaciona la nGmina requerida para las fases

de inversién y operacion de la empresa, se detallan las areas de
produccién y administracion.
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CUADRO 4.5: DESCRIPCION DE CARGOS

CARGO FUNCIONES NECESIDADES REQUISITOS
Gerente 1. Aprobar contratos Computador Profesion: Administrador de Empresas especialista con un
2. Aprobar presupuesto Telefax alto perfil hacia las empresas de tecnologias de la
3. Liderar plan estratégico Internet informacion.
Conocimientos agropecuarios y zootecnista.
Experiencia: Es el mismo Gerente del Proyecto.
Secretaria 1. Atender y tramitar las Computador Profesion: Secretaria Ejecutiva.
comunicaciones de la Telefax Experiencia: 1 afio en empresas relacionadas con
empresa Internet tecnologias de la informacién y estudios agropecuarios.
Contador 1. Llevar contabilidad, Computador Requerido una vez al mes.
estudiar costos e interpretar Profesion: Contador Publico.
estados financieros Experiencia: 1 afio en empresas relacionadas con
tecnologias de la informacion.
Ejecutivo de 1. Visitar clientes Computador Profesion: Titulo Universitario en el area agropecuaria.
Ventas 2. Analizar comportamiento Telefax Experiencia: 2 afios en el area de ventas de servicios,
de las ventas Internet preferiblemente los relacionados con comercio electrénico
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CAPITULO 5
ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO
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5. INTRODUCCION

Durante el desarrollo del presente estudio, se mostrara las caracteristicas y
el valor monetario de los diferentes rubros, los cuales, constituyen la
inversion del proyecto, por tanto, esta informacion se procesa en los
diferentes cuadros financieros, con el fin de determinar sisteméaticamente,
los valores en que deben incurrir los inversionistas para la implantacion y
puesta en marcha del portal que servirh como Comunidad Virtual

Empresarial para los empresarios del Canton Jama.

La metodologia de analisis de un proyecto de inversion presenta
caracteristicas generales aplicables a cualquier rama de la actividad
econdémica. Sin embargo, dentro del modelo general, cada sector posee
particularidades, que deben ser consideradas por aquellos a cargo de la
evaluacion del proyecto. Primeramente se describirdn los aspectos generales
que deben contemplarse en la evaluacion de un proyecto de inversién, y a
continuacion se introduciran aspectos particulares a considerar en el analisis
aplicado a la elaboracion e implementacion de un portal que sirva de apoyo

para ser una Comunidad Virtual Empresarial.

A continuacién se abordara el tema de financiamiento para conocer los
gastos, costos, inversiones y financiamiento que ha requerido el proyecto en
su fase operativa, para poder tener una mayor comprension de los

requerimientos generales y especificos del proyecto.

5.1 INVERSIONES

El valor creado por un proyecto de inversion es determinado por la
generacion de flujos de fondos netos después de impuestos (también

conocidos como Free Cash Flows o FCF).
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Hay recordar que se enfoca el proyecto como una actividad complementaria
y no principal que brindara grande facilidades para agricultores que posean
capacidad instalada y que permitira reducir costos al poder darle a esta
capacidad instalada un uso a cambio de un valor por arrendamiento y no

incurrir en un gasto por la necesidad que genera tenerlos.

El proyecto total se encuentra dividido en tres fases de ampliacién en las
cuales todos los procesos son manuales, representando los mayores gastos,
las instalaciones de equipos y recursos humanos en el cantén Jama, puesto
que seran las conexiones que serviran para conocer a los grandes clientes ya
sean personas naturales o personas juridicas (empresas, asociaciones, y
cooperativas ). Esto dar4 una mayor importancia al proyecto puesto que la

primera fase, serviré para conocer la empresa Jama.Com.

La segunda fase, sera la construccion del portal de la Comunidad Virtual
Empresarial de Jama, para el conocimiento de los empresarios y usuarios
para que tenga una mejor vision de nuevo negocio electrénico.

La tercera fase seran los desembolsos que se incurrirdn en los gastos de

venta y los gastos de publicidad.

El capital de operacion se lo obtuvo del total de los activos corrientes menos
el pasivo corriente en el afio de pre-operacion. Puesto de otra forma, es el
valor o dinero necesario para tratar de cubrir la operacion en el primer afio

de operaciones de Jama.com, hasta la recuperacion de la cartera de ventas.

5.1.1 Activos Fijos

Los activos fijos se definen como todos aquellos bienes, tangibles o
intangibles, cuya vida util es superior a un afo, y por lo tanto generan un

cargo por depreciaciones en el Estado de Resultados.
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En términos generales, los proyectos implican decisiones de inversion en
activos fijos (maquinarias, equipamiento, rodados, inmuebles, tierras, etc.),
con el objetivo de crear valor para una empresa. Para estimar los flujos de
fondos correspondientes a la inversion en los activos fijos necesarios en una
empresa que cumplira la funcién de una comunidad virtual Empresarial
existente en el canton Jama, se debe calcular inicialmente un presupuesto
del disefio, compra, montaje y puesta en servicio de todo el sistema.
Identificar y evaluar todas las tareas a incluir en este presupuesto para un
caso en particular, presenta un cierto grado de complejidad. EI empleo de
alguna de las metodologias comunmente utilizadas para la gestion de
proyectos puede contribuir a establecer de manera mas clara todas las tareas
que deben ejecutarse para montar una empresa que brinde un espacio de

negociacion electronica por Internet.

Hay que considerar que el terreno que se encontrard instalada la empresa, en
Jama, serd arrendado. Pero si se considerara como activo fijo, el portal
dentro de Internet y todo tipo de instalaciones (hardware) que se encuentren
dentro del terreno y que hayan sido construidos dentro los periodos pre
operativo y operativo y que sean utilizadas directa o indirectamente dentro
del proceso de implementacion y elaboracién del portal de la Comunidad

Virtual Empresarial de Jama.

Tabla 5.1 Inversion Total

Fase Inversion
ARNo O
1. Inversiones fijas
Equipos y tecnologia 6.780,00
Muebles y enseres 3.120,00
Total Inversiones Fijas 9.900,00
2. Gastos preoperativos 8.430,00

3. capital de trabajo en el primer mes 911,42

TOTAL INVERSIONES 19.241.,42

Elaborado: Las autoras.
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En la tabla 5.1 se muestra el total de las inversiones a realizar para poner en
marcha la empresa Jama.com empresa que dara los servicios de
comercializacion y asesoramiento de cada uno de los sectores productivos

del Cantdn Jama, para un periodo de diez afios. Los activos Fijos incluyen:

Inversiones fijas: Equipos y tecnologia conformados por los computadores y

el software requeridos para el desarrollo de la plataforma de la CVE y para
el soporte durante la fase operativa. lgualmente los muebles y enseres
requeridos para la apertura de la oficina donde operara la CVE.

En la tabla 5.2, donde se muestra los equipos que se requiere para que el
proyecto, comience andar tanto en la fase pre-operativa como operativa, se
tiene una inversion fija de $6780,00, valor que no solo incluye los equipos
de computacion, sino también las licencias y las herramientas o aplicaciones

para que el portal opere de la mejor manera.

Tabla 5.2 Equipos de Oficina

PROYECTO COMUNIDAD VIRTUAL DE NEGOCIOS DE JAMA
INVERSIONES EN EL PROYECTO

1. INVERSIONES FIJAS

1.1 Equipos y tecnologia:

Elemento Cantidad Costo Unitario Costo Total ($)
Computadores 3 750 2,250
ServidorHP MEMORIA RAM 1 GB 1 3,000' 3,000
MEMORIA DE 3 GB
Licencias de software de Disefio 3 120 360
Web
Licencias de sistema operativo 3 60 180
Licencias de Office XP 3 a0 270
Componentes software 1 120 120
UuPs 3 200 600
Subtotal Equipos y Tecnologia 6,780

Elaborado: Las Autoras
En la tabla 5.3, se muestra los mubles y enseres que se utilizaran para los

equipos tecnolégicos, estos valores y los muebles se pueden adquirir en
Portoviejo o Bahia Caraquez, puesto que es mas cercano a la Zona que se
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ejecutara el proyecto, tambiéen ingresa como Inversion con un valor de

$3120.00, que sumado con los equipos tecnoldgicos llega a los $9900.00.

Tabla 5.3 Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES
Q CONCEPTO VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
4 Escritorios $ 450.00|f $ 1,800.00
4 Sillas giratorias $ 60.00 $ 240.00
6 Archivadores con cinco servicios $ 180.00f $ 1,080.00
VALOR TOTAL $ 3,120.00

Elaborado: Las Autoras

Gastos preoperativos: Conformados principalmente por los gastos de la
elaboracion de la pagina a cargo de un empresa que terceriza este servicio
de crear paginas Web, gastos en publicidad previa a la operacion,
instalacion de cables y gastos de conformacion de la empresa que operara la

CVE, se presenta a continuacion.

Tabla 5.4 Gastos Preoperativos

GASTOS PREOPERATIVOS

2.1 Promocién y publicidad previa a la puesta en red del sitio 1,000
2.2 Elaboracion de la Pagina bajo licitacion o tercerizado los servicios 4,880
2.3 Alquiler por dos meses de instalacion de muebles y equipos 300
2.3 Gastos de constitucion y registro de la empresa 450
2.4 Instalacion de Cables, muebles, cableado estructurado 1,500
2.5 Honorarios de asesor juridico 300

|Subtotal Gastos Preoperativq 8,430|

Elaborado: Las Autoras

5.2 DEPRECIACION DE LAS INVERSIONES FIJAS

En la tabla 5.5 se discriminan las variables que se deben depreciar en el
proyecto; como los muebles y enseres, las maquinas y equipos; Elementos

importantes para la puesta en marcha del proyecto.
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Tabla 5.5 Depreciacion de Inversiones Fijas

PROYECTO COMUNIDAD VIRTUAL DE NEGOCIOS DE JAMA

Fase Inversion Operacional

Afo 0 1 2 8 4 5
Equipos y 2260 2260 2260

Tecnologia

Muebles y Enseres 312 312 312 312 312
Total 2572 2572 2572 312 312

Depreciacion en linea recta de Equipos y Tecnologia con tiempo de vida util de 3 afios
Depreciacion en linea recta de Muebles y Enseres con tiempo de vida Gtil de 10 afios

Valor en libros en el afio 6
Equipos y tecnologia 0
Muebles y Enseres 1,560

Elaborado: Las Autoras

La depreciacion se calcula sobre el equipo y la tecnologia a un periodo de 3
afos y de 10 afos para los muebles y enseres. En ambos casos mediante el

método de linea recta.

5.3 FINANCIAMIENTO

Generalmente, para definir la viabilidad de un proyecto y posteriormente,
dar inicio a su ejecucion y operacion, requiere conseguir los medios o
recursos econémicos, que permitan solventar los costos iniciales de las fases

de preinversion, inversion y operacion.

Para la Comunidad Virtual Empresarial representada por Jama.com, el
capital inicial tiene como fuentes de financiacion: través del préstamo

bancario y capital propio
Posteriormente, en el periodo operativo, hasta el afio cinco (5), el dinero

sera captado por concepto de ventas suficiente para cubrir los costos y

generar las ganancias.
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Es importante aclarar que el monto de los dineros percibidos, a través de las
formas de financiacion planteadas, permite poner en marcha y operar el

proyecto sin tener saldo negativo en caja, durante todos los afios analizados.

5.3.1 Préstamos Bancarios

En lo que respecta al financiamiento para el proyecto por medio de
créditos, la diferencia del total de la inversion (incluido el capital de
operacion) se la prestard desde una entidad bancaria, Banco Nacional de
Fomento, Corporacion Financiera Nacional, algin Banco Agricola existente
o Institucion Financiera que de créditos agricolas para estos proyectos.

El monto de la misma es relativamente bajo en comparacion a otros
proyectos tecnoldgicos, la tasa activa referencial es del 12.83%, (Abril
2006.), tomando en consideracion esta tasa puesta por el gobierno. Esta tasa
para un préstamo a 5 afios plazo sin ninguno de gracia. Los datos generales
del préstamo se los puede ver en el anexo 5.1, donde se puede apreciar su

estructura de pago.

Considerando el analisis financiero del presente documento se tiene
presupuestado solicitar un préstamo bancario de $8911.97, pagando cuotas
fijas mensuales por 5 afios. En este documento se totaliza anualmente y los

pagos son mensuales.

5.3.2 Capital de Trabajo

Se tiene previsto, comenzar en la ejecucion del proyecto, con $911,42, este
resultado se obtiene, dividiendo el total de gastos de tanto de mano de obra,

servicios basicos, materiales y suministros con respecto al numero de meses

del primer afo.
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5.4 COSTOS DE OPERACION

Los costos de operacién estan conformados por los costos de ventas y los

gastos operativos, se consideraran costos totales y no unitarios.

Costos de venta (o de la produccién vendida)

Asi, los costos generales de venta corresponden al pago del hosting
necesario para almacenar toda la informacién de la CVE, como se observa

en latabla 5.6

Tabla 5.6 Pago de hosting
1. COSTOS DE VENTAS

Costo Anual

Hosting 165

Subtotal Gastos Generales de Funcionamiento ™ 165

Elaborado : Las Autoras

Gastos operativos

Los gastos generales de administracion consideran los sueldos y salarios de
la ndmina administrativa de la fase de operacion segun el organigrama del

capitulo 5y presentados en el Anexo 5.2.

Igualmente los costos de los servicios publicos de la oficina donde operara
la CVE y los suministros de oficina requeridos para la operacién. Los gastos
generales de ventas corresponden al costo de viajes y gastos en publicidad y
comercializacion de los servicios de la CVE. No se consideran gastos

generales de distribucion ya que no es procedente.
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Tabla 5.7 Gastos Operativos

GASTOS OPERATIVOS

Costo Anual

GASTOS GENERALES DE ADMINISTRACION
Suministros de oficina 800
Servicios de Internet 540
Servicios Publicos 2,086
Sueldos y salarios Administracion 19,371
Subtotal Gastos Generales de Administracion 22,797

GASTOS GENERALES DE VENTAS

GASTOS DE ARRIENDO 1200
Gastos de Transporte 1,000
Publicidad 6,000
Subtotal Gastos Generales de Ventas 8,200
[Subtotal Gastos Operativos | 30,997

Elaborado: Las Autoras

Dentro de Gasto de Publicidad, se pone mucho en valor, en gastar, en
medios de comunicacidon visual, como es el televisivo, y en otros portales,
asi como también como en los medios de comunicacion radial, periodicos y
revistas, estos valores son presentados en el anexo 5.4; y en el mismo anexo
se presenta, los gastos de mantenimiento de las paginas del portal, desde el
segundo afio, que incluye actualizacion de campos, modificacion
eliminacién, y movimientos de campos de un sector a otro, asi como

también incluye la elaboracién de nuevas paginas para nuevos clientes.

5.5 PROYECCIONES FINANCIERAS

Los estados financieros que se consideran en el estudio del proyecto, para
cada uno de los afios de operacién son: el Estado de Resultados o Estado de
Pérdidas y Ganancias, y el Flujo de Caja. Por regla general, la presentacion
de los estados financieros se acostumbra a hacer junto con los Indicadores

para los andlisis financieros y el anlisis del Punto de equilibrio.

169



5.5.1 Ingresos por concepto de Venta de Servicios.

En el anexo 5.3, se relaciona el nivel de comercializacion, las unidades de
servicios que se pretenden prestar en las diferentes modalidades y sus
respectivos precios de venta con respecto a los servicios: por suscripcion de
las empresas, elaboracion y actualizacién de paginas Web para los clientes
potenciales o productores, suscripcion de navegantes, las soluciones
empresariales, por la publicidad ( espacios arrendados dentro del portal.), y
por campafas; estos ingresos dard las ventas totales que recibira la
Comunidad Virtual Empresarial por concepto de venta de servicios.

La cantidad de servicios proyectados para el primer afio que se tomé como
base para la proyeccion de ventas, es de 130 servicios anuales, durante 365
dias laborables para la Comunidad Virtual Empresarial, Los ingresos por
ventas provienen de los productos B2C + productos B2B + publicidad.
B2C: Son todos los suscriptores o empresarios que deseen ser parte de
negociadores, para ofrecer sus productos a los clientes

B2B: Son todos los suscriptores o empresas publicas y privadas que deseen
parte de negociar con los empresarios del PORTAL o con los mismos

suscriptores (productores), y no exactamente con los consumidores finales.

5.6 ESTADO DE RESULTADOS O ESTADO DE
PERDIDAS Y GANANCIAS

El estado de pérdidas y ganancias consiste en resaltar los distintos costos,
generados por la operacion y financiacion del proyecto y los ingresos
percibidos en la operacidn, estos valores son presentados en el anexo 5.5

De acuerdo con la informacion de través del INEC y dado que el afio 2.005

termind la inflacion en 4.36% los valores proyectados estan indexados la

inflacion, donde, se determinan la utilidad bruta del periodo analizado y el
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valor de los impuestos a pagar y con ello, se calcula la utilidad neta. La
Comunidad tiene en el proyecto un nivel de excedentes de utilidad neta, que

se convierte en la reserva con gue se contara en casos especiales.

5.7 FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO O CUADRO
DE FUENTES Y USOS DE FONDOS DE EFECTIVO.

En este estado financiero se refleja la forma como se relacionan el manejo
de las fuentes o entradas y el de los usos o salidas de efectivo. Es
fundamental hallar el enlace en dicha relacion, de lo contrario, pueden
dejarse de percibir ingresos debido a la inmovilizacion de fondos o demoras

en la ejecucién del proyecto por falta de capital.

En su distribucion, este cuadro toma las entradas de efectivo (recursos
financieros, ingresos por concepto de ventas y valor remanente en el Gltimo
afo), y se resta las salidas de efectivo (incremento de los activos totales,
costo de operacién neto de depreciacion y de amortizaciéon de diferidos,
costos de financiacion, pago de préstamo e impuestos, etc.). Con estos dos
valores se obtiene el saldo acumulado de efectivo, el cual no debe ser

negativo para que el proyecto sea viable.

Los cuadros de fuentes y usos de fondos de efectivo de la empresa
Jama.com, expresados en la forma sencilla y en la forma como lo exige la

banca comercial, se presentan en el anexo 5.6

5.8 EVALUACION DEL PROYECTO

La evaluacion financiera de un proyecto, permite analizar lo que sucede con

el valor del dinero en el tiempo. Para ello se emplean diferentes métodos

171



econdémicos que suministran una informacion mas real y acertada sobre la

realidad financiera de la empresa

5.8.1 EVALUACION FINANCIERA

Para esta evaluacion se tendra en cuenta el valor del dinero en el tiempo. Se
hard el calculo del valor presente neto y la relacién costo beneficio de
acuerdo con el flujo de efectivo neto del Anexo 5.6, detallado

anteriormente, y que se puede ver en la grafica siguiente:

Para el célculo del costo de capital se procedio a utilizar el modelo de
fijacion de activos de capital (CAPM), un modelo que describe la relacion
existente entre riesgo y rendimiento esperado. Donde el rendimiento
esperado de un valor es la tasa libre de riesgo mas una prima basada en el
riesgo sistematico del valor.

En el modelo CAPM se asume que los mercados financieros son eficientes y
que los inversionistas, como conjunto estan diversificados en forma
eficiente, y dan poca importancia al riesgo no sistematico. Por lo tanto el

rendimiento requerido para una accion j lo define como:

R; = Ri + Bj (Rm + R)

Donde:

Ri: Tasa libre de riesgo

Rm: Rendimiento esperado para el portafolio de Mercado

Bj: Coeficiente beta para la accion j.

El calculo del retorno del Mercado se baso en el retorno promedio histérico
de 100 datos mensuales del indice Standard&Poor 500, la tasa libre de
riesgo en los T bills 90 dias del gobierno norteamericano y el beta conocido

de una empresa tecnoldgica.
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Asumiendo los resultados que muestran que

CAPM
Ke=rf+(rm-rf)B
Ke= Rendimiento Esperado del Proyecto 13.04% 0.13
rf= Tasa libre de Riesgo 5.10%]| 0.0510
B= Coeficiente de reaccion en el mercado global 1.15 1.15
rm= Rendimiento de mercado 12.00% 0.12

La tasa 13.04% significa que se puede aceptar una inversion en una empresa

como la que esta en este estudio.

CAPM
Ke=rf+(rm-rf)B
Ke = | (0,0510+((0,12-0,0510)*1,15))
Ke=0.13
Ke = | 13.04%

5.8.2 INDICADORES DE BONDAD FINANCIERA DEL
PROYECTO

Diagrama A
COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL DE JAMA

FLUJO DE EFECTIVO NETO
(Miles)

$ 432289 $ 449467 $ 466851 $ 4,02454 $ 420054 $ 681221 $ 7,10429 $ 7,409.11 $ 7,72721 $ 8,970.60

1T zT 3T AT sT eT 7T sT gT 10T

$(1029.45>

Utilizando la tasa calculada anteriormente para descontar los flujos
(13,04%), se procedi6é a calcular el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa
Interna de Retorno (TIR) de este proyecto teniendo los siguientes

resultados:
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Valor presente neto VPN (i): $19,426.79
Relacién beneficio-costo B/C: 1.21
Tasa interna de retorno TIR = 45.14%

Con lo cual podemos decir que se acepta el proyecto dado que el VAN> 0.

5.8.2.1 Valor Presente Neto VPN

El valor presente neto de la Comunidad, a una tasa de interés del 13,04%,
representa la ganancia extraordinaria, medida en unidades monetarias
actuales, lo que significa que este método tiene en cuenta el valor del dinero

en el tiempo.

Caélculo: el VPN a una tasa de interés de oportunidad del inversionista del
13.04%, es igual a la sumatoria del valor presente de los ingresos netos,

menos la sumatoria del valor presente de los egresos netos.

FC1 FC2 FC3 FCA FC5
VAN = + + + + - INVERSION

(I#d™M (I#dy2 (I#dS3  (IH#dyMd  (AHdYS

Interpretacion financiera: para la CVE, el valor presente neto a una tasa de
interés de oportunidad del asociado que invertira del 13,04%, es de
$19,426.79. Dicho resultado es positivo, es decir, mayor que cero, por lo
tanto, se puede afirmar que el proyecto es viable desde en punto de vista
financiero. Por lo tanto como el VPN es mayor a cero el proyecto es viable

financieramente.
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5.8.2.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés que hace que el Valor

Presente Neto (VPN) de la comercializadora sea igual al cero (0).

Parametros para calcular la TIR
Si el proyecto tiene flujos netos siempre positivos o siempre negativos, el
VPN nunca podré ser cero y por lo tanto sera improbable encontrar la TIR.

Caélculo: la Tasa Interna de Retorno (TIR) se calcul6 de la siguiente manera:
se establecieron los factores del Flujo de Efectivo Neto del proyecto y se
tomd como variable la tasa i a la cual el Valor Presente Neto es cero.

Interpretacion financiera: para el proyecto, la TIR es del 45.14% tasa que es
superior a la tasa de oportunidad del asociado inversionista (13.04%), y a la
tasa interés que impone una institucion financiera (12.83%) por lo tanto el

proyecto es viable y se justifica desde el punto de vista financiero.

5.9 PUNTO DE EQUILIBRIO

El concepto de punto de equilibrio permite establecer el punto donde los
ingresos por ventas son iguales a los costos de operacion y de financiacion y
determina el volumen de ventas que debe alcanzar la empresa Jama.com sin
ocasionar pérdidas y pero también sin obtener utilidades.

El punto de equilibrio se expresaré en términos de ingresos por concepto de
ventas y se determinaré graficamente de acuerdo con el siguiente cuadro:

Tabla 5.8 Calculo del Punto de Equilibrio

Afio 1 Moz | o3 | Miod4 | afios | afos | Mio7 | afiog | afo9 Afio10
Ingresos de Efectivo 39.650.84 41.379.62) 43.183.77| 45,066.58| 47 031.48| 49,082 06| 51,222.03| 53 455.31| 55785.97) 5821823
Salida de Efectivo 7400 3081 371400 36134| 37424| 38886| 40567 42323 44154 46 066

Elaborado por: Las autoras

175



Grafico 5.1 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Elaborado: Las Autoras

El punto de equilibrio ocurre un poco antes de finalizar el primer afio del
proyecto.

5.10 ANALISIS DE SENSIBILIDAD A CAMBIOS DE LA
TASA DE INTERES

El analisis de sensibilidad tiene como objetivo, determinar la variacion que
se produciria en dichos resultados, como consecuencia de posibles
desviaciones, de los valores asignados a las variables, que intervienen en los
calculos de los distintos indicadores, que permiten medir la bondad
financiera del proyecto.

Dado que la incidencia de muchas variables afectan en mayor o menor
grado los indicadores de rentabilidad, para el proyecto se consideran las

siguientes variables:
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1. Variacion del precio de venta.

2. Variacion de las cantidades vendidas.

Los costos de adecuacion de la oficina y de mas que afecta la operacion son
minimos dado que la puesta en marcha del proyecto no requiere la compra
de terrenos, ni la construccion de edificios. La adecuacion, de la oficina con
la que poseeréa representa para el proyecto, la opcién mas econdémica para su
implementacion.

De acuerdo con lo anterior para el analisis de sensibilidad del proyecto se

comentaran sobre los 2 aspectos.

5.10.1 Variacion del precio de venta (Escenario Positivo)

Actualmente el mercado esta saturado de pésimos servicios en el area de
Internet debido a diferentes factores pero los méas representativos estan en
que las diferentes empresas no cuenta con una pagina adecuada suficiente
para presentar los diferentes productos o las negociaciones de las mismas vy,
ademas, la frecuencia de despachos hace que la mercancia se demore mas de
lo previsto puesto que los costos de prestar este servicio son altos gracias a
diferentes factores politicos, legales y otros que interviene directa o
indirectamente frente al proyecto, este permite que la Comunidad Virtual

Empresarial ofrezca precios con un incremento del 5%

VAN: $27,034.01
B/C: 1.27
TIR: 56.97%

Estos precios (anexo se varian desde el valor obtenido de acuerdo al estudio

estimado en el canton Jama, hasta un precio de venta minimo, con el cual la

Comunidad podria mantenerse, sin percibir ingresos. De acuerdo con estos
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valores se calcularon los diferentes indicadores como el Valor Presente

Neto, La relacion Beneficio Costo y la Tasa Interna de Retorno.

5.10.2 Variacion de las Unidades de venta por servicio (Escenario

Negativo).

Se estimaron las cantidades de venta de los servicios del proyecto de
Comunidad Virtual Empresarial. Estas cantidades, varian desde la demanda
estimada de acuerdo al estudio realizado en el canton de Jama, hasta una
cantidad de venta minima, con la cual la empresa puede sostenerse, sin
percibir ingresos. De acuerdo con estas cantidades se calculan los diferentes
indicadores como el Valor Presente Neto (VPN), La Relacion Beneficio
Costo (B/C) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). Si la cantidad demandada

disminuye en un 5%

VAN: $11,415.48
B/C: 1.15
TIR: 32,42%

5.10.3 Analisis de sensibilidad: VPN con cambios en el precio y la

las unidades de Demanda.
En el anexo 5.8, muestra posibles variaciones en los precios y en las

unidades de demanda, para determinar el comportamiento del valor presente

neto y la tasa interna de retorno
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CAPITULO 6
ANALISIS SOCIOECONOMICO E IMPACTO
AMBIENTAL
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6.1 ASPECTOS BASICOS

La evaluacion social del proyecto consiste en comparar los beneficios
que dichos costos implican para la sociedad; es decir, consiste en

determinar el efecto del proyecto sobre el bienestar de la sociedad.

En términos del monto del ingreso nacional, los beneficios sociales
anuales del proyecto, se miden por el aumento que el proyecto provoca
en el ingreso nacional y los costos, por el ingreso nacional sacrificado

por el hecho de haber llevado a cabo ese proyecto y no cualquier otro.

El proyecto sera rentable en la medida que el ingreso nacional generado
por éste, sea mayor o por lo menos, igual que el que se hubiera obtenido

por ejecutar el mejor proyecto alternativo.

El implementar la Comunidad Virtual Empresarial para el Cantdn Jama,
no es una solucion experimental, es un modelo de negocio probado por
afios en Estados Unidos, Centro América y la Regién Andina (excepto
Ecuador).

Se trata de un modelo de negocios sobre una plataforma tecnolégica en
Internet que mediante el uso de herramientas y software, abre excelentes
posibilidades de desarrollo y supervivencia de pequefias asociaciones,
empresas y cooperativas para que se puedan insertar efectiva y
eficientemente en el mundo globalizado.

Debido a la poca penetracion del Internet en nuestro medio, se requieren
mecanismos que mitiguen la apatia, la falta de informacion y el rechazo
al cambio. Igualmente, en el estudio de mercado se ha detectado el
potencial que la CVE ofrecera al sector campesino de los municipios del
departamento, sector con muy poco acceso a las tecnologias de la

informacion.
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1. Sensibilizacion cultural

1.1 Promocionar el proyecto durante su ejecucion

1.2 Presentaciones periddicas a las empresas respecto a la evolucién del
proyecto.

2. Estrategia de colaboracién con el Gobierno Nacional, Departamental,
Municipal y con sector privado.

2.1 Definir objetivos y politicas de colaboracién

2.2 Realizar reuniones

2.3 Evaluar, aplicar y documentar resultados obtenidos

6.1.1 Evaluacion Social

Existe un amplio consenso respecto a los aportes fundamentales que las
tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TICs,) prestan a las
poblaciones de los paises en desarrollo. Las TICs han cambiado la
forma de producir, consumir, gestionar y pensar. Las actividades
dominantes estdn organizadas en redes globales de decisién e
intercambio. Internet constituye uno de los casos mas notables de
entorno tecnoldgico de rapido crecimiento cuyo resultado ha sido el paso

de la Sociedad Industrial a la Sociedad de la Informacion.

Las comunidades virtuales, constituidas por personas y organizaciones
que acuden a ellas para satisfacer sus expectativas o necesidades, para
aportar su colaboracion, nos estan dirigiendo hacia una sociedad
mediatica producida por un cambio en las normas sociales, por la
capacidad de transmitir ideologia o inducir comportamiento, en

definitiva, una cultura de masas extensible a todas las clases sociales.
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6.1.2 Enfoque

Para la elaboracion del informe socioeconémico se ha tomado como
ambito del estudio el municipio de Jama, el cual ha sido escogido como
municipio “piloto” para la creacion de la Comunidad Virtual
Empresarial de Jama. Como fuentes de informacion se ha consultado los
resultados obtenidos del estudio de mercado realizado para el proyecto
el cual se ha llevado a cabo entre los meses de marzo y abril del 2006. Se
ha tomado informacion de las asociaciones productivas constituidas en
este municipio piloto, y las variables de estadisticas e indicadores
socioecondémicos del canton Jama registradas en el mismo Municipio,
Secretaria del Consejo Provincial de Manabi y del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC).

Las variables socioeconémicas que se han seleccionado como objeto de
estudio por estar directamente relacionadas con el proyecto CVE:
empleo, educacién, salud ocupacion, actividad econémica, cultura y
tecnologias de la informacion y las comunicaciones.

La investigacién y evaluacion del impacto socioeconémico del proyecto
es un proceso complejo que puede tomar entre tres y seis meses de una
investigacion exhaustiva llevada a cabo por un equipo de trabajo
multidisciplinario. EIl presente informe pretende dar una aproximacion
de los aportes sociales y econdmicos en nuestra region con la ejecucion
del proyecto.

La Comunidad Virtual Empresarial de Jama, surge como una iniciativa
que pretende adecuar las tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones a las necesidades especificas de la region, permitiendo
forjar relaciones sinérgicas en el ambito empresarial, facilitando el
acceso a la informacién de una forma oportuna y facil logrando asi un
alto impacto social propiciado por la generacion de una nueva cultura de

negocios.
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6.1.3 Actividad Economica y Empleo

La economia del Canton Jama esta basada en las actividades
productivas: agropecuaria, acuicola, ganadera, artesanal, turistica y
actividades pesquera.

La produccion artesanal es muy laboriosa especialmente con respecto a
productos de paja toquilla.

Al visitar el municipio de Jama, la principal dificultad de la economia
estd en la comercializacion de los productos, en repetidas ocasiones la
produccién de un producto agropecuario se ha perdido, al no poderse
comercializar. Las asociaciones productivas de campesinos manifiestan
que no se sienten satisfechos con la actual forma de comercializacion
por que las ganancias de todo el proceso las estan obteniendo sélo los
intermediarios de otras ciudades.

Los intermediarios comercializan parte de la produccién agropecuaria y
pesquera en los almacenes de cadena del pais y otra parte se esta
vendiendo al exterior, pero por intermediarios. Uno de los mayores
intereses del municipio en participar del proyecto Comunidad Virtual
Empresarial es disminuir la intermediacion.

En el municipio visitado se presentd el proyecto a la alcaldia.
Estableciendo acuerdos con este Municipio y a través de las
asociaciones, cooperativas y empresas privadas, se piensa impulsar la
comercializacion de la produccion utilizando la “Plataforma Comercial

en Internet” que propone el proyecto.
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Tabla 6.1 Nombres de los Principales Entes Economicos de Jama

ASOCIACIONES

Ganaderos de Jama

FABRICAS

Fabrica de Queso El Jama

EMPRESAS
| INDUSTRIALES
Avestruces de Jama
Luisa Cevallos

Artesanos del Canton de

Fabrica de Yogurt “ Casa

Jama Finca” Larva MAT
Pescadores Artesanos El
Matal NES - Larva
Pescadores Artesanos
Bellavista Comercial Roci6
Productos Agricolas Sol de Venta de Mariscos
Oro "Capulina”
Comercial Hnos.
Cuadrado
COOPERATIVA CAMARONERA I| Ebanisteria Chica
Marcos Miguel LACIAC Finca Gordon y
Cafetalera CostaNorte S.A. Kelly
Cafetalera Rambucha San Marcos Ganaderia San Luis

Cafetalera Nuevo Amanecer

Hnas Cevallos

Dep. Turistico Jama

Finca Agricola

San Luis Baque
Don Arturo
Silmon
Palo Santo Los Pablos
Bolivar Néstor

Fuente: Las Autoras

Se expuso el proyecto a 5 asociaciones, 3 cooperativas, 13 empresas

(fabricas y empresas industriales) entre agricolas, acuicolas, ganaderas,

artesanas y turisticas,

8 camaroneras y 2 Hoteles que agrupan en

promedio cerca de 40 productos diferentes en todo el cantéon con mas de

5.000 campesinos asociados. Adicionalmente los 71 entes econdmicos,

fueron pequefias empresas, que se les encuesto, pero se le expuso de

manera personal y en general el proyecto. Todas sin excepcién han

manifestado su interés por participar desde la fase inicial del proyecto

aceptando las condiciones de participacion.
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Las asociaciones se encuentran organizadas y estructuradas para
empezar a realizar la comercializacion de sus productos a nivel nacional

y algunas a nivel internacional.

Todo lo anterior permite suponer que con la ejecucion del proyecto CVE
debe mejorar la situacion del sector agropecuario, acuicola, ganadero,
turistico, artesanal, y pesquero, que es justamente el sector mas
importante en la economia del Cantén, el cual ha mejorado su situacion
al pasar de 40 toneladas de pescado en 1993, a 60 en 1998 y 80 en el
2005. Los otros sectores tanto artesanal como turistico no han sido

explotados.

La presentacion del proyecto en el municipio de Jama despertara interés
de los habitantes en asociarse con los productores para ser mas
competentes en el mercado y para solicitar recursos que les permitan
implementar y obtener procesos y productos de calidad para poder
competir en un mercado global. En ese orden de ideas se va a presentar

un proyecto para crear un centro de acopio en la region.

6.1.4 Beneficios a la Sociedad de Jama con la elaboracion de una

Comunidad Virtual Empresarial.

En lo que respecta a la mano de obra, la utilizacion de ésta es muy
reducida. Por el motivo, que solamente se contrataria para la

construccion del portal en el momento de la fase de factibilidad.

El valor presente social del flujo de los beneficios sociales netos del
proyecto lo podemos obtener utilizando una tasa social, tasa sombra de
descuento correspondiente para cada afio, ésta tasa social o tasa activa

referencial, que en este caso es del 12.83% anual en dolares.
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Se tiene conocimiento que en Jama no existe ninguna Comunidad

Virtual Empresarial. Las zonas de Jama, en donde hay interés son las

siguientes:

- Agricola - Ganadera
- Ganadera - Artesanal
- Pecuaria - Turistica

6.1.5 Beneficios por cada actividad economica de la Comunidad

Virtual Empresarial de Jama.

Los beneficios sociales o resultados que se obtendrian por medio la
Comunidad Virtual Empresarial, por cada actividad son las siguientes:

6.1.5.1 Sector Turistico

Este sector se encuentra en franco proceso de desarrollo y expansion
merced a los precios accesibles para el turismo nacional e internacional
pero la poca inversion del sector privado en servicios de hoteleria y
hospedaje, hace caminar lentamente al sector turistico no habiendo una
agencia turistica que trate dar opciones a los turistas ni paquetes. Las
playas, sus recursos naturales, la flora y fauna Jamanense, y los sitios
turisticos y recreativos, hacen de Jama un lugar de atraccion autoctono
singular. Incluyendo el portal de Comunidad Virtual Empresarial de
Jama, servira de beneficios a los 3 hoteles que existen en el cantén, ya
que el turista extranjero o nacional, podrd conocer, iméagenes de los

paisajes que brinda este canton, por medio del Internet.
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6.1.5.2 Sector Pesquero

Seria una oportunidad, para que los pescadores artesanales, mencionen
sus productos a nivel internacional, y asi obtener contactos no solamente

con la region, sino a nivel nacional, y porque no a nivel internacional.

6.1.5.3 Sector Agropecuario

La agricultura y ganaderia constituye una de las actividades productiva
mas importante del canton Jama. Al ingresar a la Comunidad Virtual
Empresarial, obtendrian el aumento de la competitividad en la region, la
reconversion tecnolégica, el mejoramiento de la calidad y el apoyo a la
capacitacion en este sector, favorecerian a que los productos sean lideres

tanto a nivel regional como a nivel nacional.
6.1.5.4 Sector Acuicola

El acceso a informacion en el portal donde se los pueda capacitar sobre
la reduccion de quimicos téxicos, provisién de equipo de trabajo basico
para los trabajadores, construccion de infraestructura sanitaria bésica y
provision de éareas de recreacion y servicios sociales mejoraria el
bienestar y productividad de los trabajadores. Estos beneficios serian

experimentados por las comunidades locales.

El crecimiento de las exportaciones ha generado mayor empleo, es una
afirmacion que para el caso de la actividad camaronera no coincide con
la realidad, producto de la crisis del sector el numero de personas ha
disminuido y el nivel de empleo de las piscinas camaroneras es bastante
bajo, el empleo es temporal, por lo general no se contrata trabajadores de
la misma zona y las condiciones de trabajo no son las mejores. Si
confrontamos esta afirmacién con el nimero de empleos perdidos por la

destruccion del manglar y por la afectacion a la pesca tradicional,
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actividades que eran realizadas familiarmente el saldo es negativo para la
actividad camaronera. Vale recalcar que una hectarea de manglar en pie
alimenta a 10 familias enteras, mientras 100 hectareas de piscinas

camaroneras emplean el equivalente de 1 sola familia.

El productor se beneficiaria por el portal de la Comunidad Virtual
Empresarial, si tuviera contactos de negocios, y podria incrementarse el

mayor nimero de plazas de trabajos en el Canton

Indudablemente nos enfrentamos al reto de los posibles impedimentos
que los agricultores acepten estos cambios productivos que se esta dando
en otros paises, en éste caso la implementacion de una Comunidad
Virtual Empresarial, tanto para las asociaciones, cooperativas Yy

empresas. Seria un ejemplo para la region y para el pais.

6.1.6 Principales Ventajas de la Comunidad Virtual en el Canton

Jama.

Las principales ventajas de la comunidad Virtual de Jama podrian
resumirse:

v CLIMA: es indiferente

v" SUELO: es indiferente

v UBICACION: EI cantn Jama ofrece una ubicacion excelente para
obtener contactos extranjeros puesto que tiene un puerto pesquero
artesanal y en donde se podria dar la oportunidad que vengan barcos o
navieras de otros paises no solo para comprar los productos del mar, sino
para el turismo.

v" VIAS DE ACCESO: EI cantén si tiene instalaciones para que los
productores de Jama por cada actividad econdmica , observen el Portal

de Negocios por medio del Internet
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6.1.7 Beneficios Sociales en la Zona.

- Aumento de Oferta. Amplia gama de productos de consumo interno.

- Incremento de la oferta de materias primas para Industria nuevas ya

existentes.

- Fomento de la Exportaciones de Productos Agricolas primarios e

industriales y de pesca

- Generacién de empleo durante la construccion del Proyecto.

- Mejoramiento de bienestar de los habitantes, Implantacion de politica

de redistribucion de los ingresos.

6.1.8 Oferta y Demanda de una Comunidad Virtual Empresarial.

En un reciente articulo, Kuttner (1998), un conocido economista,
argumenta que la posibilidad que ofrece Internet al consumidor final de
obtener informacion sobre el precio (y demas caracteristicas) de un
producto en distintas comunidades virtuales de negocios, lo que le
permite comparar la oferta sin moverse de casa y decidir mucho mas
informado que antes, representa lo mas parecido al mercado perfecto
(més exactamente, al mercado con informacion perfecta, en el que todos
los agentes tienen la misma informacion) que el hombre ha desarrollado
hasta ahora. El punto negativo es que ellos pueden conllevar una guerra
de precios, claramente contraproducente para el vendedor, que puede ver
COmMo asi se evaporan sus margenes.

Desde el punto de vista del consumidor, los shopbots 0 comparadores de

precios: aumentan su poder de regateo, su capacidad de elegir el lugar
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con la mejor oferta. Pero desde el punto de vista del vendedor, le obligan
a monitorizar los precios ofrecidos por los competidores, y a decidir si
quiere 0 no entrar en guerras de precios que pueden llevarle a graves

reducciones de sus margenes comerciales.

En el grafico siguientes, se observa, que el Precio en un mercado
estandar se mantiene fijo, bajo una determinada demanda, el Precio se
mantiene Fijo, sucede todo lo contrario en una Precio de Comunidad
Virtual Empresarial, el precio que ofertan poco a poco va a llegar una
tendencia de un Precio (P@) mas bajo que el precio de un mercado
tradicional. Desde cuando P@ se inicia con un menor precio, habran mas
demandantes por ese bien o servicio, por lo que aumentaran el nimero
de unidades, pero en una competencia perfecta, quien ofrezca menor

precio, obtendra una mayor demanda, en un mercado virtual.

Grafico 6.3 Oferta y Demanda de una Comunidad Virtual

Empresarial
Mercado Internet ( Mercado Virtual ) Comunidad Virtual Empresarial
Pa ol Pa o1 Py ol
02 02
03 03
p1| pl pl\
Q@g-.-.-::.—.---.-.-..:.—.---.-a_..
=l
ql "Q al a2 3 Q ql "Q
P = Precio Estandar de un Mercado Convencional
P@ = Precio de la Comunidad Virtual Empresarial.
Fuentes: Hagel Ill, Jonh Amstrong, Arthur G. Net Gain. Harvard Business School

Press 1997 pag. 10
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6.1.9 Precio Sombra

El precio sombra o precio de referencia que se estableceria para
cualquier bien en condiciones de competencia perfecta, incluyendo los
costos sociales ademéas de los privados. Cuando un bien o servicio no
tiene un precio en el mercado también suele asignarsele un precio
sombra, con lo cual se pueden realizar analisis de costo-beneficio y
calculos de programacion lineal. Ellos representan el costo de
oportunidad de producir o consumir una mercancia, aun cuando ésta no
sea intercambiada en el mercado o no tenga un precio de mercado.

En el analisis econdmico de un proyecto lo que interesa es determinar el

beneficio econdmico unitario o precio econémico.

El Precio Sombra determina cuando se incrementaria o disminuiria el
valor de la funcidn objetiva si se incrementara o disminuyera el recurso
disponible (RHS) en una unidad.

Las restricciones, se refieren a los recursos disponibles (limitaciones)
que posee el productor de la Comunidad Virtual Empresarial. Para llevar

a cabo el proceso virtual se necesita:

Computadores: 3 unidades

Trabajo: 160 horas (por la persona que trabaja al mes)

Capital: 209, que es el capital que se necesita para obtener suscripciones
unitarias tanto completa, media y bésica.

Sélo tomando como objetivo, el paquete de suscripcion de empresas,

anual.

Las actividades, se refieren a los productos que se puede producir con los

servicios que hay que obtener:

e Suscripcion Basica
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e Suscripcion Mediana

e Suscripcion Completa

Los coeficientes técnicos

e La produccion de Suscripcion Completa , requiere un Equipo de
Computacién, 76 horas de trabajo y 75 ddlares de capital

e La produccion de Suscripcion Media , requiere un Equipo de
Computacién, 24 horas de trabajo y 56 ddlares de capital

e La produccion de Suscripcién Basica , requiere un Equipo de

Computacidn, 24 horas de trabajo y 37 ddlares de capital

Los precios utilizados en el ejercicio son los mismos del financiero, que

son los siguientes:

e Suscripcion Basica : $41.67
e Suscripcion Mediana : $62.50
e Suscripcion Completa: $83.33

Otra condicion importante desde el punto de vista de la matematica de la
programacion lineal, es que ninguna actividad (produccion) puede
realizarse a nivel negativo (producir una cantidad negativa de cualquiera
de las tres productos incluidos en el modelo no tiene sentido). Por lo

tanto se puede escribir

Xsh>=0; Xsm>=0: Xsc>=0

Donde:

X es lo que queremos encontrar, una variable.
Sh: suscripcion basica.

Sm: Suscripciéon media.
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Sc: Suscripcion Completa.

Las condiciones antes mencionadas especifican que las unidades de
suscripcion completa producidas deben ser mayores que o igual a cero,
es decir, no negativas. El problema entonces consiste en maximizar la
funcion objetiva Z, definida como excedente sobre los costos variables,

en donde:

Z=$41.67 XSb + $62.50XSm + $83.33XSc

Donde al obtener los resultados que se encuentra en el anexo 6.1, se
obtiene, tres diferentes informes que indican qué actividades entraron en
el plan final (solucion optima). El plan final manda a conseguir
suscripcion media y suscripcion basica, al fin de obtener el maximo

ingreso. Para verificarlo se realiza el siguiente calculo:

Ingreso méaximo = 83.33*1.692+62.50*%1.308 = US $ 222.75

El Solver indica con un cero las actividades que no entran en la solucion

Optima, tal es el caso de la suscripcion basica.

Grafico 6.4 Planteamiento de Datos para la obtencion del Precio

Sombra

COMPLETA MEDIA BASICA
Funcion objetiva (promedio) | 83.33] 62.50] __41.67] 222.75 [ CCONc0N608|

ACTIVIDADES

COMPLETA MEDIA BASICA

variables de decisiOn | 1.692| 1.308] 0.00]
COEFICIENTES TENICOS Recursos

Restricciones COMPLETA MEDIA BASICA UTILIZADO DISPONIBLE
Equipo y Tecnologia 1 1 1
trabajo ( personal ) 76 24 24
capital 75| 56| 37

Elaborado: Las Autoras
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El Precio de sombra se conoce en economia con el nombre Producto
marginal del recurso y éste indica cuanto estaria el empresario dispuesto

a pagar por una unidad adicional del recurso limitante.

Los precios de sombra suministran informacion relacionada con la
productividad del recurso que se afiada. Asi por ejemplo, el recurso
equipo se utilizard completamente en el proceso productivo: 1.69
suscripcion completa y  1.308 suscripcién media. Un computador
adicional, en caso de que fuera posible, afiadiria un valor a la funcién
objetiva de $10,99, pero un computador menos disminuiria el valor de la
funcion objetivo en $56.09. Por otra parte, una hora de trabajo
aumentaria en 0.40 centavos de ddlar el valor de la funcion objetiva,
pero mas capital no afiadiria nada debido a que el recurso no se utiliz6

completamente.

En el lenguaje del Solver se dice que un recurso es limitante cuando los
Recursos Utilizados son iguales a los Recursos Disponibles; de lo
contrario se le denomina Recurso No Limitante (Los recursos utilizados

son menores que los recursos disponibles).

6.1.10 Razon costo beneficio

El anélisis costo-beneficio es una técnica que compara los costos y
beneficios de un proyecto o actividad en un periodo de tiempo
determinado.

Debe tomarse en cuenta que la valoracion de determinados efectos de la
politica en cuestién no estd sujeto a transaccion mercantil, es decir
muchos de los beneficios que la sociedad adquiere a través de las
funciones del gobierno no tienen un equivalente en el sector privado y
como consecuencia, no existe un precio de mercado para la medicion

directa de dichos beneficios.
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Se refiere a la cantidad de prima o ganancia extraordinaria, que genera cada

dolar de inversidn, expresada en valor presente.

Célculo: la relacion B/C a la tasa de oportunidad del asociado que invertird
del 12,83%, se calculé encontrando el cociente que resulta de dividir la
sumatoria del valor presente de los ingresos netos, sobre la sumatoria del

valor presente de los egresos.

VPN (ingresos) = $253,614.67
VPN (egresos) = $208,684.56
(BIC) = 1,21

Interpretacién financiera: como (B/C) = 1.21, se concluye que la ganancia
extraordinaria o prima por cada unidad monetaria invertida en el proyecto es
de 1.21 unidades monetarias actuales. Es decir, 1.21, mayor de 1, significa
que el proyecto, se justifica desde el punto de vista financiero. Como se

observa en el anexo 6.2.

6.2 EVALUACION AMBIENTAL

El impacto ambiental es la incidencia positiva y/o negativa sobre el
medio ambiente, producida como resultado de cualquier actividad
humana y del desarrollo de nuevas tecnologias. Debido a la demanda
creciente de recursos, es muy importante realizar una evaluacién para
identificar, predecir y valorar el impacto ambiental que las acciones a
desarrollar puedan causar y proponer medidas adecuadas de atenuacion o

mitigacion.

Este analisis se basa en la aplicacion de técnicas de muestreo y busqueda
de informacion especifica con el fin de hacer un estudio integral, sobre

esta pequefia region, sus habitantes y sus recursos naturales. Esta region
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se abastece principalmente de sus actividades agropecuarias, ganaderas,
pesca, acuicola, turisticas y artesanales. El area de esta region es
predominantemente costera, y las actividades de los habitantes ejercen
de una u otra manera alguna influencia en este ecosistema. El desarrollo
de esta investigacion determina las causas y las posibles consecuencias
de los problemas que afectaria a la regién y su entorno natural
actualmente en base a la Comunidad Virtual Empresarial del Canton

Jama.

6.2.1 Metodologias de Evaluacion del Impacto Ambiental

Un Estudio de Impacto Ambiental analiza un sistema complejo, con
muchos factores distintos y con fendmenos que son muy dificiles de
cuantificar. Para hacer estos estudios hay varios meétodos y se usan unos
u otros segun la actividad de que se trate, el organismo que las haga o el

que las exija.

Como ejemplo de uno de los métodos que se emplean en estos trabajos
analizamos la llamada "matriz de Leopold" que fue el primer método
utilizado para hacer estos estudios, en 1971, por el Servicio Geoldgico de
los Estados Unidos. Este sistema utiliza un cuadro de doble entrada
(matriz). En las columnas pone las acciones humanas que pueden alterar
el sistema y en las filas las caracteristicas del medio que pueden ser
alteradas. En el original hay 100 acciones y 88 factores ambientales,
aunqgue no todos se utilizan en todos los casos. Cuando se comienza el
estudio se tiene la matriz sin rellenar las cuadriculas. Se va mirando una
a una las cuadriculas situadas bajo cada accidén propuesta y se ve si
puede causar impacto en el factor ambiental correspondiente. Si es asi, se
hace una diagonal. Cuando se ha completado la matriz se vuelve a cada
una de las cuadriculas con diagonal y se pone a la izquierda un namero

de 1 a 10 que indica la magnitud del impacto. 10 la maxima y 1 la
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minima (el 0 no vale). Con un + si el impacto es positivo y - si negativo.
En la parte inferior derecha se califica de 1 a 10 la importancia del

impacto, es decir, si es regional o solo local, etc.

Las sumas de columnas y filas permiten hacer posteriormente los

comentarios que acompanan al estudio.

Tabla 6.2 Matriz de Leopold Modificada

MATRIZ DE LEOPOLD MODIFICADA

ACCIONES PROPUESTAS
2 2
2] © 1]
s 3l 2
P ©
ol gl & | o & 2 5 §
ol o 3 2 o ol % +|
5| 3| = 8l 9 S| 2| & gl 8
Fl 9| @ gl © sl & g @ 5| &
3l 2 2 sl sl ol gl 5 T S 218
gl & > 3| 5| g §| g o slgl 2
S| 38| 3§ = 8 =| £| g| gl B slgl =2
gl 5| € g & = 3| ¢ o 8 = HE
el 5 2 g 3| ¢l 5| £ s| & 8 o|la| §
COMPONENTES AMBIENTALES ul 8| Zl z| 2 Il A ZF| 8 F & 213 3
FISICAS Y QUIMICAS
Suelo
Recursos Minerales 7/8 1] Of 56
Suelos 8/9 6/7 0] 114
Materiales de Construccién
Rasgos Fisicos
Agua
Superficial
Subterranea
CONDICIONES BILOGICAS
Flora
Arboles 8/9 1 of 72
Herbéaceas 6/7 1| 0] 42
Microflora 8/9 1| 0] 72
Cultivos
Especie peligo en extincion
FACTORES CULTURALES
Usos del suelo
Naturaleza y espacio 7/8| 1| O] 56
Agricultura
Estatus cultural
Estilo de vida 6/7| 8/9] 5/6 3| 0] 144
Salud y Seguridad 8/9 1l o 72
Empleo 6/7| 1| 0] 42
Densidad y Poblacion 6/7| 1| 0] 42
13| 0] 712
No de Alteraciones + 4 ol of 0 0 of 11 2 6 o 0o 13
No de Alteraciones - 0| O 0] O 0 of O of 0 O 0 0
Suma IxM | 182] O oOf of O O] 72/144|314 0 0] 712

Elaborado: Las autoras
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Dentro de los componentes Fisicos y Quimicos en el suelo no se
encuentra alteraciones negativas provocadas por el ruido/vibracion, en la
Alteracion de la cubierta del suelo y en el agua la excavacion de pozos

tampoco serd4 ocasionado por ninguna maquinaria.

En las alteraciones positivas causadas en el proyecto se tiene un total
de trece, no eliminaria elementos toxicos en el suelo. Se lograra
beneficios en el estilo de vida, manifestado por la conservacion del
medio ambiente y disminucion de la degradacion de los recursos
naturales, otros factores importantes son la contribucién de mas empleos
y el agricultor o productor de las diferentes actividades econdémicas del
cantén no afectara su economia del y a la integridad de los productos de

la region.

El proyecto no afecta significativamente de manera negativa el medio
ambiente, por el contrario, afecta en mayor grado de manera positiva al
ecosistema protegiendo sus condiciones bioldgicas, recursos naturales
(flora y fauna) y factores culturales, a excepcion de los botes, lanchas o
barcos marinos cuya carga de combustible podria afectar a ciertos peces

en el puerto artesanal.

Debido a que el principal insumo del proyecto consiste en un flujo de
sefiales eléctricas representando datos binarios, no se presentan impactos
negativos sobre el medio ambiente, en cambio si se logran importantes
ventajas al disminuir el uso de papel ya que las transacciones son
intangibles y ahorro de combustible como quiera que transacciones que
requerian desplazamiento ahora se pueden hacer en la Web.
Posiblemente existan otros beneficios pero escapa al proposito de este

proyecto un estudio mas detenido.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este punto se expondra, las principales conclusiones y recomendaciones,

del proyecto “Creacién de una Comunidad Virtual Empresarial”, enfocada

al area acuicola, ganadera, comercial, y turistica, dirigida al sector del

Canton Jama.

El estudio de demanda, demuestra una de las grandes ventajas, ya
que la venta de los servicios de suscripcion, tiene una gran
aceptacion, mediante el estudio de Mercado, un significativo 93.75%
de las empresas entrevistadas estdn dispuesta a participar en la
Comunidad Virtual Empresarial de Jama, siempre y cuando se
cumplan las especificaciones de calidad que aseguren una venta del

espacio virtual del portal.

El montaje técnico del proyecto, con la tecnologia especificada,
permitira obtener una gran ventaja competitiva, puesto que no existe
una empresa en la provincia de Manabi, que llevaria a cabo, tales
actividades esto daria alcance no solamente al cantén Jama, sino a
futuro a los demas cantones de la provincia y daria paso a tener a
tener una buena proyeccion no solo productiva, financiera y

comercial.

En el proceso de desarrollo de un mercado virtual se han identificado
problemas en tres niveles: dominio de la aplicaciéon y metodologia
En el nivel del dominio de la aplicacion, se detecta
- La busqueda costosa de proveedores.
Actores de compraventa distribuidos en una extensa area
Geografica, puesto que Jama, esta muy alejado de las
ciudades que tienen proveedores para el Portal.

- La no uniformidad en las especificaciones del producto.
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En el nivel metodologico:
No existen implementaciones de referencia para aplicaciones

de mercados virtuales que utilicen alguna Metodologia

Los indicadores obtenidos mediante el analisis financiero son: el
VPN (13.04%)=$19,426.79, LA TIR =45.14% (B/C) (13.04%)

=1.21 Se concluye que el proyecto es viable.

El proyecto tiene un gran aporte desde el punto de vista social ya
que es generador de empleo directo como indirecto y ademas
contribuye al desarrollo sostenible.

El proyecto desde el punto de vista ambiental, tiene un enorme

panorama positivo, ya que no tiene ningun indice de alerta que

perjudique a la flora y fauna del canton.
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RECOMENDACIONES

Al tener a una empresa nueva en el mercado con un producto nuevo, que en
este caso seria el servicio que daria la comunidad, por dar un espacio a las
empresas que deseen presentar los diferentes productos de los diversos
sectores empresariales del canton, existe un nivel de cultura y educacion
muy bajo, por lo que se necesita entregarle informacion a los futuros

clientes, para que tengan conocimientos de los paquetes que vende el Portal.

Se necesita conseguir a clientes que puedan cancelar, en un solo pago anual,
la suscripcion del portal, esto daria, mas ingresos en el presente, un precio

mucho mejor para el cliente y mayor credibilidad a la empresa.

Conseguir un mantenimiento de otra empresa tercerizada, o alguna persona
experimentada en ingenieria en sistema, que se le pueda cancelar menos de

los $2800, que se tiene previsto cancelar a la empresa tercerizada.

Para los problemas identificados en el dominio de la aplicacién se propone
el desarrollo de un mercado virtual que proporcione:
Herramientas para reducir los costos de busqueda del proveedor.

- Un catéalogo unificado de productos.
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3.1 ENCUESTA PARA EMPRESAS

Estamos realizando una investigacion acerca de las necesidades de servicios

de comercializacidn haciendo uso de tecnologias de Internet en las empresas

del Cantdn Jama. La informacion obtenida servira para la ejecucion de un

proyecto de impacto econdmico y social para el cantén Jama, del cual se

beneficiardn las empresas, asociaciones y cooperativas de los diferentes

sectores econdomicos en todo el Cantén. La informacion que nos brinde es

muy valiosa para el proyecto. La encuesta tomara 20 minutos

aproximadamente.

Llene, por favor en el espacio en blanco, las siguientes descripciones:

Edad:

18-25 26 - 30 31- 35

Nivel de Educacion

Primaria Secundaria

Ingresos Mensuales ($)

36 —40

Superior

Menos de $1000 1001-1500 1501 - 2000

mas de 40

Postgrado

mas de 2000

1. ; Utiliza usted de manera personal o por negocios el Internet?

Sl NO
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(Si la respuesta es afirmativa, responda las preguntas 1.1y 1.2 y siguientes,

caso contrario responda la pregunta
1.1 ;Conoce usted el volumen de

través del Internet?

Sl NO

4 hasta la pregunta 4.1)

ventas que se realiza en el Ecuador a

1.2 ;Conoce usted a que se le llama una COMUNIDAD VIRTUAL

EMPRESARIAL?

Sl

NO

1.3 ;Conoce usted alguna persona que utilice el Internet para

comercializar productos?

Sl

NO

1.4 ;Qué tipo de informacion usted busca en el Internet?

Investigar Compras de Productos
Obtener Informacion de Clima
Leer Periddicos y Revistas o Not
Leer Cotizacion de Bolsas
Comprar Algo

Sitios Deportivos

Charlas en Linea

Sitios de Farandula y Espectaculos

Practicas de Juego en Linea
Sitios de Entretenimiento
Sitios Financieros

Sitios Turisticos

icias
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Sitios Agropecuarios

1.5 (En que horarios usted se conecta a revisar el correo electronico?

(Seleccione una de las alternativas)

6:00 a.m. —10:00 a.m.
11:00 a.m. —14:00 p.m
15:00 a.m. —18:00 p.m
19:00 p.m. —22:00 p.m
23:00 p.m. - 5:00 a.m!.

1.6 ;Desde que lugar accede usted regularmente al Internet?

Desde su empresa [ Desde su casa [

Desde la Asociacion [ Otros:

2. Usted cree que la ventas por Internet son el mejor medio para la

comercializacion de sus productos

Totalmente de Acuerdo

De Acuerdo

En Desacuerdo

Totalmente en Desacuerdo

207



2.1 ;De darse la posibilidad que sus productos sean comercializados a
través de Internet, cuales serian las facilidades que daria Usted, para

obtener un buen negocio electronico?

Ayuda: 100% 50-75% 25-50% <25%

Factor Humano

Factor Tecnoldgico

Factor Maquinaria

Factor Financiero

Factor Logistica

F. Comercializacion

2.2 ;Qué tipo de computadora posee usted? (Expréselo con nimeros)

De escritorio Portéatil

NuUmero NUmero

3. ¢De crearse una COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL, estaria

usted dispuesto a participar en ella?

Sl NO

(Si es afirmativo, pase a la pregunta 4, caso contrario de responder
“NO”, conteste la siguiente pregunta hasta la 4.1y luego a la pregunta
10.)
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3.1 ;Por qué usted no lo haria?

Complicado Innecesario Falta de confianza en el sistema

4 ;Cual es la actividad a la que usted dedica? (Seleccione la(s)

alternativa(s) que concuerden con la realidad)

Pesquera Agricola Avrtesanal
Ganadera Pecuaria Otra
Acuicola Turistica

4.1 ;Qué tiempo se ha visto involucrado en esta actividad?

Entre: 0 — 5 afiog 5-10 afos 10 - 15 afios mas de 15 afios

5. (Considera usted que el pago por uso de Internet para realizar

transacciones economicas esta sobrevalorado?

Si No

5.1 El mercadeo por Internet desplazara los métodos tradicionales.

Parcialmente de Acuerdo
Totalmente de Acuerdo
Parcialmente en desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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5.2 La COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL sera muy

trascendente en la comercializacion de cara en el futuro.

____Parcialmente de Acuerdo
____ Totalmente de Acuerdo
____Parcialmente en desacuerdo

Totalmente en desacuerdo.

5.3 Respecto a compras por Internet, ;Con cual de las siguientes

afirmaciones se siente mas identificado?

Nunca he comprado, no pienso comprar

Nunca he comprado, pero pienso comprar

He comprado alguna vez

He comprado varias veces

Soy un comprador frecuente

6. Si desea ser parte de las empresas que estaran desde la fase inicial del
proyecto de la COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL de Jama,
,Su empresa esta dispuesta a utilizar la informacion de sus productos

y servicios para empezar un proceso de comercializacion en Internet?

SI NO

(Si la respuesta es afirmativa, responder las preguntas 6.1y 6.2, caso
contrario pase a la séptima pregunta)
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6.1 Asignaria una persona como ejecutivo de cuenta para el proyecto

SI NO
6.2 Sufragaria los gastos administrativos, publicidad, disefio y
mantenimiento de la pagina relacionados con la participacion de su
empresa en el proyecto (por un aiio) hasta por un valor de:
(Marque con una X en la casilla, el valor anual que mas se acerque a la

realidad)

0 - $500 $501 -$1000 $1001-1500 $1501-2000  $2001 - 2500

7. (De darse la COMUNIDAD VIRTUAL EMPRESARIAL del
Cantéon Jama, (Cuales de las siguientes acciones realizaria su
empresa, como una resolucion empresarial para negociar por

Internet?
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8. En su empresa: (Marque con una x en la casilla de la izquierda)

¢Han desarrollado su propio sitio Web? SI___ NO

Si la respuesta es afirmativa, pase a la pregunta #8.1 y siguientes

No tenemos sitio Web porque: (Marque con una x todas las razones que apliquen

a su empresa)

____Desconocemos sus ventajas

____No contamos con los recursos humanos

_____No contamos con los recursos financieros

_____No hemos recibido ofertas de desarrollo del sitio Web
_____No necesitamos sitio Web

_____ Otro, Cual

8.1 En su empresa tienen sitio WEB desde hace aproximadamente:

(Marque con una X en la casilla de la izquierda)

1 mes El sitio Web de la empresa esta en
6 meses WWW.
1 afio

Mas de un afio

9-La experiencia comercial con la pagina o sitio Web de su empresa ha

significado:
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Incrementen Siguen igual Disminuyan Otra
Que las ventas

Llegue a nuevos| |No ha| | Sea mas
Que la Publicidad . . .

clientes variado efectiva

Aumentaron Siguen Igual Disminuyeron
Que los clientes
Que la Atencion al| | Sea personalizada Sea mas| | Aun no
cliente efectiva sabemos

10. Desea obtener mas informacion sobre el proyecto:

oSi oNo

Nombre de la empresa:

Direccion:

Teléfono:

Sitio Web:

Contacto:

Cargo:

E-Mail:

Breve descripcion de la misidn

Muchas gracias por el tiempo que nos ha compartido, su colaboracion ha

sido muy valiosa.
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ANEXO 4.1 PAGINA WEB DE JAMA.COM

Hembre daf |
T

Cantrazefa:

[racorarmsto 3 prbamd val

Tricesdi pugiin

Esriba s Mombry o Usuario pard
recibir su contraseda:

Heemibra oa
Nalan0; —

oy Comunidad Virtaal Empresaial e Jams

“EI Pramet pazo virtual de los Negocios
de fas Actrvidades Productivas de Jama,
para el Eenador y el Mundo™

Elaborado : Las autoras
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ANEXO 4.2 CONDICIONES Y TERMINOS PARA SOCIO

El ingreso de un usuario a la Comunidad Virtual Empresarial de Jama
siempre comienza con la firma de un contrato de suscripcion entre el

usuario y la Comunidad de acceso.

En condiciones ideales, los términos y las condiciones de venta se estipulan
en el reverso o0 estan anexadas a ésta. Pueden contener indicaciones
especificas referentes al comportamiento del usuario en Internet. Las
consecuencias legales surgidas por la entrada del usuario al mundo de

Internet, son entonces, las de un contrato convencional.

Al entrar y utilizar los servicios ofrecidos en este portal del Canton Jama, el
suscriptor aceptara las condiciones y los términos contenidos en este
contrato y declarara expresamente la aceptacion de las siguientes
condiciones:

1) Las informaciones, conceptos y opiniones emitidas en este sitio no
necesariamente reflejan la posicion de Jama.com o cualquiera de nuestros
adherentes, sus empresas subsidiarias, matrices o relacionadas y sus
empleados, oficiales, directores, licenciados y concesionarios. Por esta
razon, Jama.com no se hace responsable por ninguna de las informaciones,

opiniones y conceptos que se emitan en este sitio.

2) Jama.Com no se hace responsable por la edicion, revision y censura de la
informacidn, ni se compromete a verificar el contenido de las paginas o
sitios con los cuales usted se conecte a través de los motores de blsqueda ni
las diferentes Secciones. Por consiguiente, Jama.Com, sus directores,
empleados y personas afines no se hacen responsables de la verificacion del
cumplimiento de las normas que protegen los Derechos de Autor, de la
legalidad o de la decencia del contenido de las paginas a las que se tenga

acceso a traves de estos motores de busqueda o secciones.
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3) Usted acepta que Jama.com no garantiza ni asegura la veracidad de la
informacidn, el contenido, los articulos, la propaganda y los anuncios que
aparezcan publicados o que sean distribuidos, directa o indirectamente a
través de este sitio, cualquier sitio interconectado, o cualquiera de los

servicios que se vinculen o relacionen a esta pagina de servicios.

4) Usted acepta que ni Jama.com, ni sus directores, y empleados seran
responsables por la entrega, la calidad, los vicios o cualquier otro defecto
que pudiesen presentar los productos, los Servicios, la Informacion u otros
materiales expuestos, adquiridos u obtenidos como consecuencia de la
informacidn, publicidad, invitaciones y ofertas que se hagan a través de la

Informacién o de los Servicios.

5) Usted declara expresamente que (I) es una persona capaz de discernir; (I1)
que ha entrado a este sitio por su propia voluntad y que no ha sido
coaccionado para ello; (I1l) que reconoce y entiende que el contenido de
muchas de las péaginas que se pueden localizar a través de los motores de
busqueda o secciones puede contener imagenes, sonido o texto que resulten
ofensivos e inadecuados y que pueden atentar en contra de la moral y las
buenas costumbres; (IV) que la seleccion de los Productos o Servicios que
el Usuario desee adquirir la hace por su sola y Unica cuenta y riesgo; y (V)
que ha leido los términos y condiciones de este contrato, aceptandolos a su

sola y Unica cuenta y riesgo.

6) Usted acepta que Jama.com podra, cuando lo considere conveniente,
realizar correcciones, mejoras o modificaciones en la Informacion o los
Servicios, sin que ello de lugar, ni derecho a ninguna reclamacion o

indemnizacién, ni implique reconocimiento de responsabilidad alguna.

7) Usted renuncia al reclamo de cualquier tipo de dafios que en forma

directa, indirecta o consecuencia se puedan derivar de la prestacion y
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utilizacion de la Informaciéon o los Servicios, o de la contratacion,

adquisicion y utilizacion de los Productos o materiales expuestos.

8) Usted acepta que Jama.com tampoco se responsabiliza en forma alguna y
usted lo libera de responsabilidad alguna sobre los eventos, loterias o rifas
que se realicen en este sitio, por la veracidad de las declaraciones realizadas
en referencia a las mismas, asi como la entrega de los premios o el
cumplimiento de las disposiciones relativas a dichos eventos en cualquier

parte del mundo.

9) Usted indemnizara y dejard en paz y a salvo a Jama.com por toda
reclamacion o demanda, incluso honorarios razonables de abogados, hecha
por cualquier tercero que se origine u ocasione por contenido proporcionado
o transmitido por usted, el uso del servicio por usted o la violacién por el

usted de los derechos de terceros.

10) Los Términos y Condiciones y la relacion entre el usted y Jama.com se
regiran por las leyes de la provincia de Manabi, Republica del Ecuador, sin
dar efecto a sus principios sobre conflicto de leyes. Usted y Jama.net
acuerdan someterse a la jurisdiccion exclusiva de la provincia de Manabi,
Republica de Ecuador. Jama.net, y todas las marcas y disefios de Jama.net

son marcas registradas.

Estos Términos y Condiciones podran modificarse por Jama.net sin previo

aviso.
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ANEXO 5.1 COSTOS FINANCIEROS Y AMORTIZACION

[Zapital requerido en préstamos bancario por 5 afios al 12,83% e $ 5.911.,97]

CALCULO DE LA ALICOUTA {(CUOTA CONSTANTE) MENSUAL

Hay gue hallar la tasa mensual a partir de |a tasa efectiva anual E = 12,83%
i=(1+E)"™ - 1= donde n= 12 1010110105
1,01%

Fara hallar la alicuota se empleard la siguiente farmula

i (1"
A=
1+t —1
Donde
P= $B8.911.97 “alor del Préstamo solicitado
i= 101% Calculado anteriormente
n= 60 Equivalente a 5 afios

Remplazanda,
ALICUOTA MENSUAL $ 198,84

Con este valor y de acuerdo con el Plan de Amortizacion se tiene lo siguiente:

[VALOR DEL PRESTAMO | 8.911,97|
[VALOR DE LA CUOTA MENSUAL | 198,84
ANO 1 2 3 4 5
Pago Intereses 1.00B,15 529,11 529 36 403 97 149 57
Abono a Capital 1.379,90 1.556,94 1.756 59 1.982,07 2.236 37
PLAN DE AMORTIZACION
Punto | Cucta Mensual Intereses Abono a Capital Saldo terés Acumuladibono Acumulad,
i} 8.911,97
1 195 54 90,10 105,74 5.80323
2 198,84 89,00 109,54 8.693,40
3 195 54 57,53 110,95 5.582,45
4 198,84 86,77 112,07 5.470,38
5 195 54 55 54 113,20 5.357 18
5 198,84 84,49 114,35 5.242 84
7 § 195,54 53,34 % 115,50 5127 34
g § 198,54 G217 % 116,67 5.010,67
9 § 195,54 50,99 $ 117,85 7.892,52
10 § 195,54 73,50 % 119,04 7.Fr3,78
11 § 198,84 78,59 $ 120,24 765353
12 $ 198,54 77,38 § 121,45 7.532,07 1.005,15 1.579,50
13 198,84 76,15 122 69 7.409,39
14 195,54 74,91 123,93 7.285 46
15 198,84 7356 125,18 7.160,28
16 195 54 72,38 125,45 7.03353
17 198,84 711 127,72 5.906,11
18 § 195,54 59,52 $ 129,02 B.777,09
19 $ 195,54 68,52 $ 130,32 6.646,77
20 § 195,54 &7 20 $ 131,64 5.515,13
21 § 198,54 65,87 § 132,57 536217
22 § 195,54 54,52 $ 154,31 5.247 85
23 § 195,54 63,17 % 135,67 5.112,18
24 198,84 51,79 137,04 597514 829,11 1.556,94
25 195,54 50,41 135,43 5.836,71
26 198,84 59,01 139,83 5.696,58
27 195,54 57 B0 141,24 5.555 B4
28 198,84 56,17 142 57 5.412,97
23 195 54 54,73 144,11 5,268,856
30 198,84 53,27 145 57 512329
31 § 195,54 51,50 $ 147 04 4.976 25
32 § 198,54 a0,31 § 145,53 4.827 72
33 § 195,54 48,81 $ 150,03 4.677,70
34 § 198,54 47 29 % 151,55 4.526,15
35 § 195,54 45,76 $ 153,08 4.373,07
36 § 195,54 44,21 % 154 63 4.216,45 629,36 1.756 69
37 198,84 42 55 156,19 4.062,26
35 195,54 41,07 157,77 3.804,49
39 198,84 39,47 165,36 374513
40 195 54 37,56 160,97 3.584,16
41 198,84 36,24 162,60 3.421 56
42 195 54 34,58 164,25 3.257 31
43 198,84 32,93 16591 3.091,40
44 § 195,54 31,25 % 167,58 292382
45 § 198,54 25,56 % 169,25 2.754,54
4B § 195,54 27,85 $ 170,99 2 583,56
47 § 195,54 26,12 § 172,72 2.410,54
48 § 195,54 24,37 $ 174,45 2 236,37 403 97 1.952,07
43 § 195,54 22 51 $ 176,23 2.060,15
50 198,84 20,83 178.01 1.882,14
51 195,54 19,03 173,581 1.702,33
52 198,84 17,21 181,63 1.620,70
53 195 54 1537 183,46 1.357 24
54 198,84 1352 185,32 1.151,92
55 § 198,54 11,65 % 157,19 954,73
56 § 198,84 9,75 $ 189,08 775,65
a7 § 195,54 754 $ 191,00 584 65
58 § 198,54 591 § 152,93 391,72
59 § 195,54 396 $ 194,55 195,85
[=] § 195,54 1,89 § 155,55 0,00 143 57 2.236 37
TOTAL 3.01827 3.911,97

Elaborado: Las autoras
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ANEXO 5.2 COSTO DE NOMINA DE FASE DE

OPERACION
ADMINISTRACION
Canti{Cargo Sueldo Prestaciones |Total Mes Total Afio
1 [Gerente 600.00 204.01 804.01 9,648.13
1 |Secretaria 180.00 61.20 241.20 2,894.44
1 |Ejecutivo de Venta 350.00 119.01 469.01 5,628.08
1 |Contador 100.00 100.00 1,200.00
SUBTOTAL ADMINISTRACION 19,370.64
[NOMINA ANUAL [ 19,370.64|

PRESTACIONES SOCIALES

CONCEPTO %

13er Sueldo 8.33%
14 to sueldo 0.0018%
Vacaciones 4.17%
Seguro Social 9.35%
less Patronato 11.15%
IECE 0.50%
Secap 0.50%
TOTAL 34.00%

Elaborado: Las autoras
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ANEXO 5.3 UNIDADES DE VENTA DE SERVICIO

UNIDADES POR ANO
PRODUCTO B2C PRECIO UNI($) 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
TASA INFLACION
Suscripcion empresas MENSUAL
Basica 41,67 22 23 24 25 26
Media 62,50 7 7 8 8 8
Completa 83,33 1 1 1 1 1
Suscripcion empresas ANUAL
Basica 500,00 4 4 4 5 5
Media 750,00 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3
Completa 1000,00 1 1 1 1 1
Elaboracion y Actualizacién de Pagina anual (tecnologica.10.53.p8%)
Basica 100,00 26 27 28 30 31
Media 200,00 9 9 10 10 11
Completa 300,00 2 2 2 2 2

UNIDADES POR ANO
PRODUCTO A OTRAS EMPRESAS
Solucién Empresarial SCM ANUAL
SCM 400,00 6 6 7 7 7
PUBLICIDAD

Movimiento 300,00 10 10 11 11 12

Estatico 250,00 10 10 11 11 12

Visitado 250,00 10 10 11 11 12

BANNER |Visitado con Transacci 250,00 10 10 11 11 12

Elaborado: Las autoras

220



ANEXO 5.3.1 VENTAS DE LA COMUNIDAD VITUAL EMPRESARIAL

PRODUCTO B2C | | ARNO | | | | | | | | | |
| 1 | 2 | 3 | a | 5 | 5 | 7 | E] | E] | 10 |
Suscripcion emprésas mensual
Basica unidades] =2 23 24 25 26 =7 28 30 31 32
valor a1 57 A1 657 A1 57 A1 57 A1 67 A1 .67 ENW=Td ENW=rd A1 57 ENW=rd
total 11 000,85 11 480 52 11.981 07 12. 503,44 13 048,59 13 617 51 14.211,24 14 830,85 15 477 47 16152 .29
hedia unidades]| 7 7 = = = E] E] E] 10 10
valor 52,50 52 .50 52 .60 62,50 62 50 62,50 52,50 52,50 52,50 52,60
total 5.250,00 5.475,90 5.717.78 5.967 05 5.227 24 5.498.75 5.752,09 7.077.79 7.306,35 7. 708,43
Cormpleta |unidade =] il 1 1 1 il il 1 1 1 1
wvalor 53,33 53,33 53,33 53,53 53,53 53,53 53,53 53,33 53,33 53,33
total EEEIEE 1.043 56 1.089,06 1.136,54 1.186,09 1.237,81 1.281,75 1.348,10 1.406,57 1.488,21
TOTAL 17 250,54 18.002 98 18. 787 .91 19.607 .05 20.461.93 21.354,07 22.285.10 23.256,73 24,270,735 25.528,93
Pago de Suscripcion empresas anual { Pago Unico)
Basica unidade =] A 4,1744 4, 35640354 A 546343047 4, 7AA563604 A 95142658 | 5,16730537 76 5,39260344 5,627 72095 5,87308955
walor 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
total =.000,00 2.087 .20 2178,20 227317 2.372.28 2475 .71 2.583 65 2.B9E,30 2.813 .86 D 936,54
Media unidades| = = = = = = 3 3 3 3
walor 750,00 750,00 F50,00 F50,00 750,00 750,00 F50,00 F50,00 F50,00 F50,00
total 1.500,00 1.565 40 1.633,65 1.704,58 1779,21 1.856,75 1.537,74 = 022,23 = 110,40 = 202,41
Completa [unidaded] 1 1,04 1,09 1,14 1,19 1,24 1,29 1,35 1,41 1,47
valor 1.000,00 1.000.,00 1.000,00 1.000.00 1.000.00 1.000.00 1.000.00 1.000,00 1.000.,00 1.000,00
total 1.000,00 1.043 60 1.082,10 1.136.59 1.186,14 1.237 .85 1.291.83 1.348,15 1.406,93 1.4658,27
TOTAL A 500,00 4 696,20 4.900,95 5.114 64 5. 337 63 5.570,35 581322 6. 066 65 6.331,19 B 607,23
Elaboracion y Actualizacion de Pagina anual
Basica unidadesd] o5 o7 25 30 31 32 34 35 37 33
valor 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
total 2 600,00 2 713,36 2 831,66 2 955,12 3.0583,97 3.218,43 3.358,75 3. 505,19 3.658,02 3.817,51
hedia unidades| E] E] 10 10 11 11 12 12 13 13
valor 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
total 1.800,00 1.875.48 1.960,38 2.045.85 213505 222814 2.325,29 2426 67 2.532,47 2.642 69
Completa [unidades] = = = = = = 3 3 3 3
walor =00,00 =00,00 =00,00 =00,00 =00,00 =00,00 =00,00 =00,00 =00,00 =00,00
total 500,00 E2E,16 E53,45 E51,95 711,658 7aZ, 71 775,10 505,59 544,16 550,55
TOTAL 5.000,00 521,00 5445 50 5.682,93 5.930,70 E.189,28 B. 459,14 E.740,75 7.034 B5 7.341,36
[total I =6 750,54 =7 o7 15] =0 134,57 | S0.404 52 S rs027] S5 A13,71] 54557 45|  Se.064,17] 3¢ 636 57]  S0.207 52
PRODUCTO B2B ] ARO [ | [ [ [ [ [ [ [ |
1 | 2 | 3 | 4 | 5 | 5 | rd | 8 | =) | 10 |
Solucion Empresarial SCM ANUAL
[unidaded] B[ 5| 7 Edl 7 7 8] 8] 8] =]
[ealar | 400,00 | 400,00] 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 400,00 | 400,00 | 400,00 |
[total | 2.400,00] 2.504 54| 2.613,84| 2.727.81] 2.846,74| 2.970,86] 3.100,32] 3.235.56] 3.376.63] 3.523.85)|
[ToTal | 2 400,00] 2 504 54] 2. 613,84] 2727 .81] 2 846 ,74] 2 970,86] S 100,39] 3. 235 ,56] 3.376.,63] 3.523,85]
PUBLICIDAD | [ ANO |
[ 1 [ 2 | 3 [ a [ 5 [ 8 [ 7 [ ] [ ] [ 10 |
BANNER
B&sico por Tiermpo unidades] 10 10,436 10,5910096 11,36585762 11,56140001] 12 5vE5664] 12,01827194] 13 ,46515086] 14 ,06093024] 14 5e2r 24
valor 300 300 300 =00 300 300 300 300 300 300
total 3000 3130.8 3267 50288 5409 757 256 3558,422703| 3713 ,56993| 5675 451582 | 4044 45258 | 4220,79071| 4404 81719
Basico por Impresiones unidades| 10 10,436 10,52100965 11.365857 62 11.,56140901| 12 S7o5664] 12,91827124| 134015086 140693024 14 552724
walor 250 250 250 =250 250 250 250 250 250 250
total 2500 2609 2722 7524 2541 464405 2055, 352253 | 3004 B4161 | 3220 567985 | 3370,37715| 3517 ,325509| 3670,68099
“isitado unidades]| 10 10,436 10.,8910096 11.36585762 11.86140901| 12 3785664 1291827194 13, 4815086| 140893024 14 5252724
valor 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
total 2500 2E09 2722 TS24 2841 , 464405 2965, 352253 3094 654161 | 3229 5657985 3370,37715 3517 32559 3670,68099
unidades| 10 10,436 10,55910096 11,36585762 11,56140001| 12 5vB5664] 12,01827194| 13 ,4815086| 140693024 14 5e2r24
“isitado con Transaccign  [valor 250,00 =50 =50 =50 250 250 =50 =50 =50 =50
total 2500 2602 2722 7524 2841 464405 2965 ,352253| 3094 64161 | 5229 567985| 3370,377156| 55617 ,32559| 3670,60099
[foTAaL ] 10.500,00] 10957 =0] 11435 58] 11934 15] 12 454 45] 1= 097 49] 15 564,19] 14155558] 14vrz2,r7] 15 416,568]
INGRESOS POR VENTAS | 39.650.84 41379 62] A3 183 .77 | 15 066.58 | A7 031.48] 19082 .06 | 51.222.03] 53455 31 55 785,97 | 58.218.23|

Elaborado : Las autoras
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ANEXO 5.4 GASTOS DE MANTENIMIENTO Y PUBLICIDAD

MANTENIMIENTO Numero de DESDE 2 ANO

Paginas del
DESCRIPCION servidor Portal precio total personal TOTAL

Mantenimiento, seguridad del portal 250

Actualizacion Acorde al Cliente 40 $50.00 2000

1 Ayuda Adicional Mensual ( Nuevos) 600

TOTAL MANTENIMIENTO 250 2000 600| $ 2,850.00

PUBLICIDAD Unidades (

DESCRIPCION Anual ) precio total

Cuna Radial 44 5 220

Publicidad en otros Portales ( annual ) 5 100 500

Publicaciones en Periodico ( una mensual ) 12 40 480

Publicaciones en Revistas (una mensual ) 12 100 1200

Publicidad en medios televisivos (1 mensual ) 300 12 3600

Total $ 6,000.00

Elaborado: Las autoras

222




ANEXO 5.5 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Fase

Inversion

Operacional

Afio

0 1

2

3

4

3 6

=

8

9

10

Ingresos por concepto de venias
Menos costos de operacidn

Pago de Intereses

Utilidad antes de impuestos

Menos Reparticion de utilidades (15%)
Utilidad neta

Menos Impuesto a La Renta (25%)
Utilidades Neta

Utilidades no repartidas acumuladas

39,650.84 4137962 4318377 45,066.58 47,031.48 4908206 51,222.03 53,455.31
31,161.64 3537029 3691244 38,521.82 40,201.37 4195415 43783.35 4569230 4768449 49763.53

55,785.97 58,218.23

1,006.15  829.11 629.36 40397 14967 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
748304 518021 564197 614079 668044 712891 744068 776601 8710548 8,459.70
1,12246  777.03 84630 92112 100207 1,069.34 111610 116490 121582 1.268.96
636059 440318 479568 521967 567837 605957 632458 660111 688966 7,190.75
" 159015 1,100.80° 1.198.92" 130492 141959 151489 ° 158115  165028" 172241° 179769
477044 330239 359676 3,914.75 4,258.78 4,544.68 474344 495083 5167.24 5393.06

477044 8,072.82 11,669.58 1558433 19,843.11 24, 387.79 29131.23 34,082.06 39,249.30 4464236

GANANCIA SOBRE LAS VENTAS

Elaborado: Las autoras
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ANEXO 5.6 FLUJO DE CAJA Y USOS DE FONDOS DE EFECTIVO

FLUJO DE CAJA Y USOS DE FONDOS DE EFECTIVO

Fase Inversion Operacional

Afo 0 1 2 3 4 51 (5} 7 3 9 10

ENTRADAS DE EFECTIVO

1. Recursos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2.Ingreso por concepto de ventas 29.650,84 41.379,62 4318377 45.0686,58 47.031.48 49.082 .06 £1.222,023 5345521 5578597 £8.218,232
Total Entradas de Efectivo 39.650,84 41.3792,62 43.183,77 45.066,58 47.031,48 49.082,06 51.222,03 53.455,31 55.785,97 58.218,23

SALIDAS DE EFECTIVO

‘1. Costos de operacion 21.161.64 3252029 3293818 35417.88 26.962,10 2857365 4025546 4201060 4384226 4575378
2. Depreciacion 257200 257200 257200 212,00 212,00 312,00 212,00 312,00 212,00 312,00
Costos de Financiacidn de 1.008,15 829,11 629,26 403,97 149,67 000 0,00 000 0,00 0,00
Capital{intereses

Utilidad Antes de Participacion de 4.911,04 5.458,21 6.044,23 8.932,72 2.607,71 10.196,41 10.654,57 11.132,72 11.631,71 12.152,45
Trabajadores

Reparticion de Utilidades{15%) 736,66 818,73 906,64 1.2328,91 144118 1.529 46 1.598,19 1.663 .91 174476 182287
Utilidad Antes de Impuestos (Ebit) 4.174,39 4.639,48 5.137,60 7.592,82 8.166,55 8.666,95 9.056,39 9.462,81 9.886,95 10.329,58
Impuesto a la Renta (25%) 1.0432.60 1.158.87 1.284.40 1.898.20 2.041.64 216674 226410 236570 247174 258240
Utilidad Despues de Impuestos 3.130,79 3.479,61 3.853,20 5.694,61 6.124.91 6.500,21 6.792,29 7.097,11 7.415,21 7.74719
{(NOPAT)

Depreciacion 257200 257200 257200 312,00 312,00 212,00 312,00 212,00 212,00 212.00
Pago de Prestamos { Amortizacion ) -1.379.90 -1.556.94 -1.756,69 -1.982,07 -2.236.37

Inversion -18 330,00

CAPITAL DE TRABAJO -911,42 911,42
FPrestamo 891197

Walor de Desecho 640,00
FLUJO DE CAJA -10.329,45 432283 4.434 67 466851 4.024,54 4.200,54 681221 710429 740911 TI2T 2 9.610,60
PERIODO DE RECUPERACION -10.329.45 -6.008.55 -1.511.88 215662 718117 11.281.71 18.193 92 2529821 2270722 40434 53 5004512
el 4 19.426.79

TIR 45,14%

TMAR 13.04%

Elaborado: Las autoras
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ANEXO 5.7 BALANCE

BALANCE GENERAL

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO
Capital de Trabajo $911.42 Prestamo $8,911.97
Preoperativos $ 8,430.00 Intereses por Pagar $1,006.15
Utilidades a trabajadores por Pagar $ 736.66
Impuesto por Pagar $1,043.60
Total Activo Circulante $ 9,341.42 TOTAL PASIVOS $11,698.38
ACTIVO FIJO PATRIMONIO
Muebles de Oficina $ 3,120.00 Capital Propio $ 4,412.25
Equipos de Computo $6,780.00
Utilidad Neta Acumulada $ 3,130.79
Total Activo Fijo $9,900.00 TOTAL PATRIMONIO $ 7,543.04
TOTAL ACTIVOS $ 19,241.42 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $19,241.42

Elaborado: Las autoras
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ANEXO 5.8 ANALISIS DE SENSIBLIDAD A CAMBIOS EN EL PRECIO Y UNIDADES DE DEMANDA

SENSIBILIDAD DEL VAN CON RESPECTO A SENSIBILIDAD DEL VAN CON RESPECTO A
U/'\I CAMBIO EN EL PRECIO CAMBIOS EN EL PRECIO
VARIACION VAN TIR
+ 15% $ 42.248,45 80,40% $ 42.248,45
+ 10% $ 34.641,23 68,71%
+ 5% $ _27.034,01 56,97% e g
0% $ 19.426,79 45,04% $ 27.034,01 0
- 5% $ 11.819,57 33,07% E
- 10% $ 4.212,35 20,48% DAL T
- 15% $ -3.394,86 6,59% $11.819,57 g
$4.212,35 E
1s% - 10% - 5% 0% +5% +10% +15%
$ -3.394,86
Variacion Porcentual
SENSIBILIDAD DEL VAN CON RESPECTO A
UN CAMBIO EN LAS UNIDADES SENSIBILIDAD DEL VAN CON RESPECTO A UN
OFERTADAS CAMBIO EN LAS UNIDADES OFERTADAS
VARIACION VAN TIR $43.460,7
+ 15% $ 43.460,72 82,26% e
+ 10% $ 35.449,41 69,95% —" g
+ 5% $ 27.438,10 57,60% $27.438,10 %
0% $ 19.426,79 45,04% 1042670 3
- 5% $ 11.415,48 32,42% _— T
- 10% $ 3.404,17 19,09% $11.415,48 g
- 15% $ -4.607,14 4,15% o
$ 3.404,17 g
- 10% - 5% 0% +5% +10% +15%
$ -4.607,14
Variacion Porcentual

Elaborado : Las Autoras
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ANEXO 6.1 RESULTADOS OBTENIDOS PRECIO SOMBRA CON LA SOLUCION SOLVER

Microsoft Excel 11.0 Informe de limites
Hoja de calculo: [P ROGRAMACION LINEAL-JAMA CVN.xlIs]Informe de limites 1
Informe creado: 9/23/2006 2:07:32 PM

Celda objetivo

Celda Nombre Igual
$G $3 Funcion objetiva (promedio ) INGRESO 1 222.7508
Celdas cambiantes Limite Celda Limite Celda
Celda Nombre Igual inferior objetivo superior objetivo
Cc$8 variables de decisiOn COMPLETA 1.692 0.000 81.731 1.692 222.751
D$8 variables de decisiOn MEDIA 1.308 0.000 141.020 1.308 222.751
E$8 variables de decisiOn BASICA 0.00 0.00 222.75 0.00 222.75
Celdas cambiantes
Valor Gradiente Coeficiente Aumento Aumento
Celda Nombre Igual reducido objetivo permisible permisible
Cs$8 variables de decisiOn COMPLETA 1.692 0.000 83.33 114.5866667 20.83
D$8 variables de decisiOn MEDIA 1.308 0.000 62.5 20.83 20.83
E$8 variables de decisiOn BASICA 0.00 -20.83 41.67 20.83 1E+30
Restricciones
Valor Sombra Restriccion Aumento Aumento
Celda Nombre Igual precio lado derecho permisible permisible
G$12 Equipo y Tecnologia UTILIZADO 3 52.88615385 3 0.20787129 0.89473684
G$13 trabajo (personal) UTILIZADO 160 0.400576923 160 27.44419959 88
G$14 capital UTILIZAD O 199.1703 0 209 1E+30 9.82973444
Celda objetivo (Maximo)
Celda Nombre alor origin. Valor final
$G$3 Funcion objetiva (promedio ) INGRESO 1 0 222.7507692
Celdas cambiantes
Celda Nombre alor origin. Valor final
Ccs$8 variables de decisiOn COMPLETA 0.000 1.692
D$8 variables de decisiOn MEDIA 0.000 1.308
ES$8 variables de decisiOn BASICA 0.00 0.00
Restricciones
Celda Nombre ordelace formula Estado Divergencia
G$12 Equipo y Tecnologia UTILIZADO 3 H$12 Obligatorio 0
G$13 trabajo (personal) UTILIZADO 160 H$13 Obligatorio 0
G$14 capital UTILIZADO 199.1703 H$14 Opcional 9.829734444

Elaborado: Las autoras
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ANEXO 6.2 RELACION COSTO BENEFICIO

RELACION BENEIFICIO/COSTOS _ 208,684.56

ARNO
0 [ 1 2 3 [ 4 5 6 7 8 9 10

INVERSION (10,329.45)
INGRESOS 39,650.84  41,379.62  43,183.77  45,066.58  47,031.48  49,082.06  51,222.03 53,455.31  55,785.97  58,218.23
INGRESOS ACTUALIZADOS 35142.11  32,504.04  30,064.00 27,807.14  25,719.69  23,788.95 22,003.14  20,351.39  18,823.64  17,410.58
VALOR ACTUAL DE BENEFICIOS | 253,614.67
TOTAL DE COSTOS 34,739.80  35921.40 37,139.53  36,133.86  37,423.78  38,885.65 40,567.46  42,322.60 44,154.26  46,065.78
COSTOS ACTUALIZADOS 30,789.50  28,216.56  25,856.08  22,295.44  20,465.61  18,846.98  17,426.32  16,112.97  14,898.80  13,776.30
VALOR ACTUAL COSTOS 208,684.56

253,614.67

|RELACION BENEIFICIO/COSTOS | 1.2153

Los beneficios son superiores a los costos en 1.21

Elaborado: Las autoras
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