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RESUMEN

En los ultimos afios nuestro pais ha ido evolucionando satisfactoriamente en lo que se
refiere a la aplicacion de las Tecnologias de Informacion para la administracién de negocios, puesto
que cada vez se vuelve méas necesario y popular el uso de estas para facilitar este proceso. Dentro de
las grandes empresas la aplicacién de varias técnicas de informacién es muy comun, asi como
también lo es que dentro de la mayoria de las PYMES no hagan uso de ellas. Por otro lado, el sistema
educativo de nuestro pais se encuentra actualmente en un proceso de evaluacion y reformacién, en
el cual ya se acogen estos nuevos criterios de tecnologia como uno de los requisitos para proveer un
servicio educativo de excelencia. En este proyecto se abarcara al sector privado, tanto de las medianas
empresas como de las instituciones educativas de Guayaquil; se ha realizado con el objetivo de medir
la viabilidad y la aceptacidn que tendria la creacion de una empresa que preste servicios y soluciones
informaticas para este tipo de sector. El servicio principal que se ofrecera es el servicio de mensajeria
masiva; un servicio muy versatil en lo que se refiere a promocion, tele-mercadeo y como instrumento
de comunicacion en la parte administrativa de las empresas y unidades educativas. En el primer
capitulo se relatara un poco de historia y también una explicacién del problema existente de este
segmento de mercado, para luego en el segundo capitulo exponer la situacién actual del mismo
basado en datos que fueron citados en varias investigaciones realizadas en Ecuador por parte de
AESFOT y ProChile. En esta parte de la investigacion se pudo conocer la evolucion periddica, el
financiamiento y los tipos de servicios, asi mismo la produccion, exportacion e importacion de varios
productos y servicios que hacen parte de este tipo de mercado, se constatd que su relacién directa de
crecimiento es tomado de datos histéricos brindados por el SRI 'y la Superintendencia de Compafiias.
En el tercer capitulo se detallé la metodologia a usar en el disefio del proyecto, el proceso de
recopilacion de datos y también su analisis e informe final de resultados, luego de esto en el cuarto
capitulo se realizé un estudio organizacional tomando en cuenta todos los requerimientos necesarios
tanto en equipos como en personal humano y profesional para la creacion, constitucién y correcto
funcionamiento de este tipo de empresa. En el quinto capitulo se muestra la implementacion del
estudio estadistico dirigido hacia el mercado objetivo seleccionado, este célculo se realiz6 en base a
la poblacion requerida para asi obtener la muestra apropiada y consecuentemente la demanda de
servicios proyectada, se disefi6 la encuesta principalmente con preguntas enfocadas al uso, necesidad
y presupuesto proyectado para estos tipos de herramientas informaticas, asi como también para la
aceptacion que tendrd la introduccion de esta opcion diferente de servicios. Con los datos de su
respectiva tabulacion y andlisis, en el sexto capitulo se procedio a realizar el estudio técnico del
mismo y el proceso operativo que necesitara. En el séptimo capitulo se realiz6 un estudio financiero
para calcular los pardmetros que mediran los resultados del estudio con respecto a la factibilidad de
esta propuesta y su analisis, para asi finalmente presentar las conclusiones y recomendaciones

respectivas acerca de la implementacion de este tipo de empresa en la ciudad de Guayaquil.
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CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1. ANTECEDENTES

Guayaquil aun se encuentra en una fase de desarrollo y aplicacion de las
Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TICs)?! (Instituto Nacional de Estadistica
y Censos, 2012), se han adoptado varias estrategias para la implementacion de tecnologia y
busqueda de desarrollo de un conjunto de programas utilizados para recuperar, almacenar,
organizar, manejar, producir, presentar e intercambiar informacion por medios electrénicos
y automaticos, tanto en educacion como en el sector empresarial. (Union Nacional de
Educadores del Ecuador, 2012)

Esta area de prestacion de servicios de mensajeria informatica, no ha sido aplicada
ni aprovechada en lo que a software con multifunciones como administradores académicos
y empresariales personalizados se refiere, en instituciones educativas y empresariales en la
ciudad de Guayaquil. (Diario Hoy Ecuador, 2013)

En lo que se refiere al sector educativo, esta empresa prestara servicios y asesoria
técnica en la administracion de informacion basada en la creacion de sitios web
personalizados para cada usuario, de esta manera puedan mostrar diversificacion e inclusion
en el mercado y asi lleguen a obtener la calificacion adecuada de las diferentes evaluaciones
de estandares curriculares realizadas por el Instituto Nacional de Evaluacion Educativa
(INEVAL): “La Autoridad Educativa Nacional definird estandares e indicadores de calidad
educativa que seran utilizados para las evaluaciones realizadas por el Instituto Nacional de
Evaluacion Educativa. Los estandares seran al menos de dos tipos: curricular, referidos al
rendimiento académico estudiantil y alineados con el curriculo nacional obligatorio;
profesionales, referidos al desempefio de las y los docentes y del personal directivo de los
establecimiento educativo.” (Ley Orgénica de Educacion Intercultural, Organo del Gobierno
del Ecuador, 2011); Los cuales, no son aplicados por la gran mayoria de instituciones por

desconocimiento, falta de informacion con respecto a estos servicios o falta de presupuesto.

! Las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TICs), a veces denominadas nuevas tecnologias de la
informacion y la comunicacion (NTIC) son un concepto muy asociado al de informatica, segin el Diario La
Capital de Mar de Plata. agrupan los elementos y las técnicas usadas en el tratamiento y la transmision de las
informaciones, principalmente de informatica, internet y telecomunicaciones. (Diario La Capital de Mar del
Plata, 2010)
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1.2.  DEFINICION DEL PROBLEMA

La ausencia de servicios de mensajeria informatica genera que las instituciones
educativas y empresariales no posean la oportunidad de tener a su alcance la facilidad de
comunicarse oportuna y eficazmente con todos sus colaboradores, esto hace que sufran un
significativo retraso en el desarrollo de sus instituciones, inclusion en el mercado actual y
también en la otorgacion de certificados de estandares de calidad.

El problema surge de la carencia de informacion oportuna para los miembros de
una empresa o institucion educativa ya sea esta por varios motivos, como correos
electrénicos invalidos o numeros de teléfono desactualizados, en donde se ha generado un
descuido por parte de la gestién administrativa hacia los miembros que la conforman con
referencia a una comunicacion activa y oportuna.

La comunicacién, como ya se menciond, se ha visto afectada de una manera
importante ya que esta es la base primordial de desarrollo en toda institucion y asi mismo,
segun un estudio Argentino (Lefcovich, Mauricio. Universidad Nacional Auténoma de
México, 2010) , la falta de esta es una de las causas principales del fracaso de las mismas.

Esta falta de informacién o sistema fallido de informacion, ha generado muchos
problemas a causa de no poseer eficiencia ni viabilidad al momento de presentarse esta
necesidad y contar con informacion desactualizada e invélida, o simplemente el hecho de no
poder comunicarse con toda la institucién de una manera rapida, facil y eficiente (Gordon
Bitter, 1987).

Para cualquier persona o todos quienes conforman la empresa es de vital
importancia reestructurar una base con correos electronicos validos que les permita estar
informados de manera oportuna acerca de las actividades, beneficios que la empresa oferta
y de la gestion de tele-mercadeo que esta pueda realizar en cada una de sus actividades.

Las instituciones educativas que poseen una amplia plataforma de administradores
academicos de software con multifunciones, se encuentran en un nivel informatico més alto,
es decir, en los procesos de evaluacion basados en los estandares de calidad educativa®
reciben una calificacion de excelencia que la provee el Ministerio de Educaciénd,
acogiendose a la LOEI y a los indicadores educativos que en este caso serian los de insumo

y acceso, que mide y regula el Instituto Nacional de Evaluacion Educativa (INEVAL) (Ley

2 Los Estandares de Calidad Educativa, son descripciones de logros esperados correspondientes a los
estudiantes, a los profesionales del sistema y a los establecimientos educativos. (Organo del Gobierno del
Ecuador, LOEI, 2011)

3 Ministerio de Educacién del Ecuador. http://educacion.gob.ec/
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Organica de Educacion Intercultural, Organo del Gobierno del Ecuador, 2011), lo cual le
provee a la institucion mayor reconocimiento, prestigio y profesionalismo gracias a que
mejoraran las instalaciones, equipamientos y también la accesibilidad a los servicios que las
instituciones ofreceran.

Normalmente las diferentes compafiias no cuentan con un departamento que se
dedique exclusivamente a prestar servicios informaticos, ya que esto para ellas representa
una carga. El incurrir en este tipo de gasto para la creacion del mismo es la mayoria de veces
un gasto innecesario en lo que se refiere a personal, planta y equipo, lo cual es una gran
barrera para su desarrollo como empresa o institucion educativa ya que representa una gran
inversion financiera; como lo es también el desconocimiento o falta de informacion de la
existencia de empresas externas que se especializan en la prestacion de estos servicios

informaticos (Tecnologia Pyme, 2011).

1.3. OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.3.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad financiera de la implementacién de una empresa que
preste servicios de mensajeria instantanea y soluciones informéticas a colegios y empresas

en la ciudad de Guayaquil.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Analizar la situacion actual del mercado de servicios informaticos para conocer los
indices de crecimiento que posee, sus oportunidades y su respectiva demanda.

e Determinar la metodologia adecuada a ser aplicada para realizar un correcto proceso
de las fases de investigacion cualitativa y evaluar los resultados obtenidos.

e Realizar un estudio organizacional factible para conocer el nimero de trabajadores
necesarios a contratar para generar la cantidad de produccion anual estimada.

e Realizar una investigacion de mercado y su analisis para demostrar el nivel de
aceptacion del consumidor y sus preferencias hacia estos servicios.

e Realizar un estudio técnico que permita conocer la localizacion estratégica de la
oficina y su debido proceso operativo para el correcto funcionamiento de la empresa.

e Realizar un estudio financiero para cuantificar la inversion requerida para la puesta

en marcha del negocio.



e Hacer uso de las herramientas financieras VAN* y TIR® para sacar conclusiones de

rentabilidad y PAYBACK?® para calcular los afios de recuperacion de la inversion.

1.4. JUSTIFICACION

El uso de servicios de mensajeria informatica ofrece la oportunidad de que las
instituciones educativas y empresariales tengan a su alcance la facilidad de comunicarse
oportuna y eficazmente con todos sus colaboradores. Esto ayudara significativamente en el
desarrollo de la institucion, inclusion en el mercado actual y también en la otorgacién de
certificados de estandares de calidad. (Informatica Hoy, 2012)

Los servicios de mensajeria informatica, los tipos de software con multifunciones
y los administradores académicos y empresariales personalizados son muy importantes
cuando la institucion requiere una catalogacion de nivel y una administracion interna
eficiente asi como una optimizacion en la comprension de los mensajes entre remitente y
destinatario.

La funcion principal de este servicio es que cada empresa sea capaz de explotar al
maximo sus recursos de comunicacion de una manera eficiente, es decir, facilitar este
proceso Y realizarlo con mayor comodidad y seguridad; ofreciendo una alternativa diferente
a aquellas empresas que necesiten de este servicio de mensajeria y plataformas
multifuncionales. (AméricaEconomia, 2013)

Las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion antes eran un recurso
solamente con fines comerciales, en la actualidad estar informados es una necesidad. Las
instituciones educativas se ven en la necesidad de hacer uso de todos los recursos y medios
de una manera eficiente para mantener comunicados a todos quienes forman parte de sus
vinculos comerciales y administrativos. (Tanebaum, 2006)

En los actuales momentos muchas instituciones educativas y empresas no explotan
toda su capacidad de comunicacion e informacion hacia los estudiantes, docentes, y personal

administrativo pese a tener una pagina web y un vinculo dentro de la red social, carecen de

4 Valor Presente Neto (VPN). Valor presente de los flujos de efectivo netos de un proyecto de inversion, menos
la inversion inicial del proyecto (James C. Van Horne, 2002).

® Tasa Interna de Rendimiento (TIR). Tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de efectivo
netos futuros de un proyecto de inversion con la salida de efectivo inicial del proyecto (James C. Van Horne,
2002).

¢ Payback. Este método se utiliza para determinar la cantidad de tiempo que tomaran las entradas netas de
efectivo de una inversion para igualar el desembolso inicial en efectivo (Albrecht, Stice, Stice, & Swain, 2008).
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plataformas electronicas de comunicacion mas activas y dindmicas como correos masivos,
mensajeria multimedia y mensajeria electronica. (Revista Investigacion Académica sin
fronteras, 2012)

De esta forma esta empresa serd facilitadora de esta clase de servicios con tan alta
importancia, una ventana al mundo de las telecomunicaciones, servicios informéticos y
promociones virtuales via web.

A través de la creacion de una empresa que se ajuste a los requerimientos de los
usuarios orientados a la planificacion, organizacion y resolucion de problemas en todos los
detalles que implica llevar a cabo una comunicacion eficaz, éste proyecto trata de llevar a un
nivel profesional, mejorando y fortaleciendo los servicios de mensajeria informética a
instituciones educativas y empresariales que existen en Guayaquil.

Una empresa para que sea lider en su mercado debe proporcionar al cliente un valor
agregado en sus servicios, por lo que se pensé en crear una empresa capaz de aportar una
serie de servicios, que otras empresas brindan por separado, de manera conjunta, para la
ciudad de Guayaquil, es decir, una empresa que funcione como herramienta en el
mejoramiento de evaluaciones de estandares de calidad, procesos de acreditacion, procesos
administrativos y operativos.

El presente proyecto creard un plan de negocios, a la vez que determinard si es
factible o no la creacion de una empresa profesional que se dedique a la prestacion, asesoria
técnica y creacion de sitios web personalizados para cada usuario en la ciudad de Guayaquil.

Como la empresa se basa en servicios informéticos existentes pero aun no
desarrollados ni explotados por completo en la ciudad, se lograra diferenciar de la
competencia proporcionando un servicio innovador y de calidad, que pueda abarcar distintos
desafios y exigencias sin importar la actividad comercial o académica que se requiera,

satisfaciendo asi sus necesidades y el enfoque que los clientes quieran reflejar.

1.5. ALCANCE DEL ESTUDIO

En el presente proyecto se realizard un estudio de factibilidad acerca de la creacion
de una empresa que preste servicios informaticos para colegios y empresas en la ciudad de
Guayaquil. Se estudiaran desde las necesidades generales para ponerlo en marcha hasta la
evaluacion econdmica del mismo. Para lograr la primera parte de este analisis serd necesario

realizar un estudio de la situacion actual del mercado y conocer los estudios que se han
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realizado previamente acerca de este tema. Las instituciones educativas particulares y
fiscales, como también las empresas publicas y privadas, requieren diversificar sus servicios
académicos o productos respectivamente. Debido a que esta empresa va a proyectarse como
una empresa pequefia, sus primeros cinco afios de funcionamiento seran enfocados sélo en
empresas privadas medianas y en instituciones educativas privadas, proponiéndose con el
transcurso de este periodo expandirse y abarcar la parte restante del mercado. Seré dirigido
a Gerentes Generales y principales directivos de estas instituciones, es decir, a un estrato
social desde medio hasta alto.

Es importante dejar en claro que el proyecto dara todas las facilidades posibles para
cada uno de los variados clientes, imponiendo una imagen de atencion personalizada a cada
requerimiento del mercado. La excelencia en los servicios informaticos (para cada uno de
los casos) permitira ubicarse como una de las mejores empresas especializadas en este
ambito. Se revolucionard el concepto general que abarca este proyecto, ya que este no sera
un simple plus para las instituciones educativas o empresariales sino un puente al
reconocimiento por los excelentes y mas completos servicios.

Se estudiara la metodologia de investigacidn mas acertada para poder obtener los
informes y andlisis de datos més similares a la realidad, ser& necesario también realizar un
estudio organizacional para conocer la capacidad de atencién de la futura demanda y la clase
de profesionales necesarios para poder satisfacerla. Se encontrard la manera mas eficaz en
lo que se refiere a promocion y publicidad de los servicios, asi como también la ubicacién
estratégica de esta empresa y su proceso operativo mas eficiente. Para la parte final del
mismo, se realizara un detalle de los costos e ingresos que generaran estos servicios, su
inversion requerida y finalmente con estos valores se podra realizar un analisis economico

proyectado enfocado a la factibilidad del mismo basado en sus resultados financieros.



CAPITULO 2: REVISION DE TRABAJOS PREVIOS

2.1. SITUACION ACTUAL DEL MERCADO

Segun el estudio de mercado de servicios de desarrollo de Software en Ecuador
(Oficina Comercial de ProChile en Ecuador en colaboracion con la Universidad Casa
Grande, Guayaquil, 2012), determin6 que la industria de software en el Ecuador ain se
encuentra en vias de desarrollo al igual que sus importaciones. Es debido a esto que este
ultimo estudio realizado pertenece al afio 2012 y en este se refleja que las ventas de software
ecuatoriano han incrementado en un 30% entre el afio 2006 y el 2008, mientras que el
comercio de los programas extranjeros ha crecido un 11%.

El mercado global de software y hardware, ha generado una tasa de crecimiento
anual del 5.9% entre los afios 2006 y 2010, tomando en cuenta que la mayor parte de este
crecimiento, esto es el 81% del total del mercado, fue aportado solo por el sector de software.
Esto nos anticipa que en el Ecuador el crecimiento en el desarrollo de disefio de software se
presta para que se pueda desarrollar de forma mucho mas veloz que el del hardware.

Actualmente en el Ecuador existe una mayor demanda de software particularizado,
es decir a la medida (personalizado), que va de la mano con otros servicios complementarios
como soporte técnico y mantenimiento, con una tendencia de crecimiento anual, parecido a
la tasa de crecimiento empresarial del Ecuador (4,90%). Esto demuestra lo atractivo que es
el mercado ecuatoriano, un mercado que se encuentra en crecimiento, en donde los servicios
son parte importante de este pais y que al pasar los afios se esta estabilizando.

“En cuanto al uso de estandares de calidad, el 36,3% de las empresas utilizaban
estandares de calidad en el desarrollo de software, de esos, solo el 24,6% tenia estandares
internacionalmente reconocidos. La presencia nacional de estas empresas era 63,6% de ellas,
mientras que el 36,4% se desenvolvian tanto en el mercado nacional como internacional”
como se puede observar en el Grafico 1: Empresas con certificacion de calidad (Oficina
Comercial de ProChile en Ecuador en colaboracion con la Universidad Casa Grande,
Guayaquil, 2012).



Grafico 1: Empresas con certificacion de calidad

Empresas con Certificacion de Calidad

il Si poseen Certificados il No poseen Certificados

Fuente: Estudio sobre el sector de Software.
Elaborado por: ESPOL.

2.2. BASE DE COMUNICACION WEB

Esta base de comunicacion web describe los trabajos previos en los cuales se han
realizado investigaciones afines con respecto al tema de este proyecto en el Ecuador, estos
trabajos han aportado datos relevantes en el desarrollo y recoleccion de informacién a lo
largo de este proyecto. A continuacién se realiza un detalle del titulo y una sintesis de cada

uno.

e Analisis de métodos, técnicas y herramientas de verificacion y validacion de
software usados por empresas ecuatorianas desarrolladoras de software.
(Tituana Vera, Freddy. ESPOL - FIEC, 2009)

“Este trabajo de tesis fue orientado a estudiar como se encuentran actualmente las
empresas ecuatorianas desarrolladoras de software referente al conocimiento y uso de
metodologias, técnicas y herramientas de verificacion y validacion (V&V) del software.
Como resultado del estudio se proporciona un listado de métodos, técnicas y herramientas
de V&V de software para que las empresas cuenten con una base de conocimiento que

puedan aplicarlo en sus respectivos proyectos.”

e Estudio de Mercado de Servicios de Desarrollo de Software en Ecuador. (Oficina
Comercial de ProChile en Ecuador en colaboracién con la Universidad Casa Grande,
Guayaquil, 2012)

“Ecuador ha mostrado una mayor destreza en software para areas de servicios
bancarios, financieros, gestion y control empresarial. Es un sector generador de empleo nato

y con una gran calidad en la mano de obra; cabe recalcar la importancia del gobierno como
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generador de dichos empleos.” “Sin embargo ya que las TICs alteran el alcance competitivo
y modifican la forma en que los productos y servicios satisfacen las necesidades de los
clientes. Actualmente engloban toda la cadena de valor de un negocio, ayudando a la toma

de decisiones, de una forma mas rapida y acertada.”

e Ecuador mejora competitividad tecnoldgica, pero persiste brecha digital.
(Diario EI Universo, 2012)

“De un total de 142 paises analizados en 2012, Ecuador se ubica en el puesto 96,
subiendo doce escafios con relacion al afio anterior, fecha en la que -segun el informe del
FEM del 2011, estaba en el 108. De acuerdo a Guido Caicedo, profesor de la Espae Graduate
School of Management, adscrita al FEM, Ecuador ha subido en el ranking debido a sus
mejoras en los componentes del Network Readiness Index (NRI), relacionados a la
disposicion para aprovechar las TICs (infraestructura, tarifas y habilidades de la poblacion),

aqui Ecuador subié 22 puestos (posicién 91), sefiald.”

e Estudio de Mercado del Sector de Software y Hardware en el Ecuador. (
Asociacion Ecuatoriana de Software, 2011)

“Se debe sefialar que no existen fuentes de informacion oficiales para el sector de
software y/o hardware en el Ecuador, por lo cual el tamafio del mercado ha sido estimado en
base a fuentes primarias, tales como: bases de datos del Servicio de Rentas Internas,
Estadisticas del Banco Central del Ecuador; y en estudios o analisis previos realizados sobre
esta industria.” “En la actualidad, existe un criterio comun acerca de la relacion directamente

proporcional entre desarrollo de TICs y el desarrollo social y econémico de una nacion.”



CAPITULO 3: METODOLOGIA

3.1. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

Se trata de investigar la resolucion del problema que existe dentro de las
instituciones empresariales y educativas que no han implementado este tipo de soluciones
informaticas. Para esto se realizard un enfoque en las instituciones ubicadas en Guayaquil y
siendo maés especificos, al sector privado. Se tomaran en cuenta los factores que los clientes
considerarian al momento de contratar este tipo de servicios y el nivel de acogida que tendria.

El servicio de mensajeria masiva es un servicio que trata de facilitar el proceso de
comunicacion tanto dentro como fuera de la institucion, mejorar su manera de promocion
hacia futuros clientes y su desempefio en las &reas administrativas y académicas. Asi mismo
se busca con la creacion de paginas web y de diferentes tipos de software personalizados,
ayudar a que el cliente logre proyectarse al mercado de una manera Unica y destacada,
facilitandoles la introduccidn a este mercado tecnoldgico lo cual hoy en dia es necesario.

El objetivo principal de esta investigacion, ya antes mencionado, es verificar la
factibilidad que tendria la puesta en marcha de una empresa que preste este tipo de servicios
y soluciones informaticas, basandose en un enfoque dirigido al cliente mas personalizado

del uso de los mismos, acogiéndose a sus requerimientos y necesidades.

3.2. DISENO DE TRABAJO

Se busca medir la aceptacion de esta propuesta y el impacto que causara dentro de
las medianas privadas empresas y colegios particulares en la ciudad de Guayaquil, asi como
también detectar las principales falencias de servicios similares implementados en las
instituciones. Para esto es necesario identificar qué personas son las adecuadas para
proporcionar esta informacion, a cudntas instituciones sera necesario encuestar y como se
realizara tal eleccion. En lo que se refiere al nivel adecuado de educacién y experiencia de
los sujetos a encuestar, se decidié escoger a los Gerente y principales Directivos de las
instituciones en cuestion.

Para poder obtener una vision mas clara acerca de la situacion de este mercado se
procedera a realizar una prueba piloto a 15 instituciones empresariales privadas medianas y
15 colegios particulares seleccionadas al azar, especificamente en el centro de la ciudad de

Guayaquil. Posteriormente en la encuesta que se realizard se formulara una serie de

-10 -



preguntas enfocadas en el tipo y cantidad de informacion que dominan los encuestados sobre
los servicios informaticos que prestaria la empresa, también la recopilacion de informacion
de la competencia y los costos presupuestados que estos consumidores aportan por cualquier

servicio informatico que con regularidad contratan.

3.3. RECOGIDA DE DATOS

Una vez seleccionada la muestra en base a calculos estadisticos y especificaciones
necesarias, se eligié a la encuesta como herramienta adecuada mediante cuestionario escrito
para el arrojo de los datos necesarios y su posterior analisis. Se recolect6 datos importantes
como el nivel de interés de los encuestados hacia nuestro servicio, la cantidad de la que
estarian dispuestos a pagar por ellos y las falencias de los servicios tecnoldgicos utilizados
actualmente, los cuales fueron analizados con el SPSS’.

Esto permitié identificar la base de la problematica que se refiere a la parte
administrativa y de comunicacion de cada institucion debido a la ausencia de este tipo de
servicios o al mal funcionamiento de los mismos, asi mismo también se pudo identificar los

errores mas frecuentes que presentan los estos en su desempefio.

3.4. ANALISIS DE DATOS

Luego de aplicados los cuestionarios, se dispone de una gran cantidad de base de
datos e informacién. Para encontrar la muestra correcta correspondiente a este tipo de
estudio, se utilizdé el método indicado de muestreo probabilistico estratificado; el cual se
aplico a todo este proceso de analisis de datos.

Tomando en cuenta los distintos resultados de cada pregunta de la encuesta, se le
realizara un andlisis a cada una representado por graficas que aporten una mejor vision de lo
que podria estar sucediendo en el mercado informatico de las distintas instituciones en
cuestion en la ciudad de Guayaquil en todos los aspectos posibles, para de esta manera poder
medir de manera eficaz la aceptacion de esta propuesta de negocios por parte de los

encuestados, asi mismo también sus beneficios, ventajas y desventajas.

7 Statistical Package for the Social Sciences (SPSS). SPSS es un software de andlisis predictivo, puede predecir
con seguridad lo que va a ocurrir a continuacion para que pueda tomar decisiones mas inteligentes, resolver
problemas y mejorar los resultados. Ofrece opciones flexibles y asequibles que ayudan facilmente en el analisis
estadistico de los datos y la instruccion de investigacion de las encuestas (IBM, 2013).

-11 -



Ademés se podra poseer un porcentaje exacto de aceptacion de los servicios
mencionados en la encuesta como también el nivel de aceptacion del servicio de mensajeria

masiva.

3.5. INFORME Y VALIDACION DE LA INFORMACION

En esta etapa, una vez recogidos y organizados los datos, se podra conocer e
identificar si los mismos son buenos y merecen ser creibles. Es por esto que en esta parte se
estudiara la fiabilidad y validez de los mismos, lo cual es algo fundamental.

Se pudo conocer el tipo de publicidad y de contacto preferida por el cliente, parte
que ayudara a realizar el correcto plan de promocion. Los consejos acerca de mejoramiento
de falencias ayudaran a proporcionar un servicio de excelencia, diferente a los ofertados hoy
en dia. Conocer la situacion de uso actual de este tipo de servicios y las preferencias de los
clientes acerca de los servicios futuros, proporciond una vista global y futura del nivel de
aceptacion de los mismos. En lo que se refiere a los datos de futuros usuarios que haran uso
de estos servicios, ayudara a crear una plataforma con un soporte mas amplio, evitando asi
futuras complicaciones, como por ejemplo caidas del sistema.

Los resultados del valor presupuestado en cada institucion para este tipo de
servicios, colaboré con la obtencion de una idea general del valor dado por los clientes a los
mismo; la disposicion de valor a pagar por los servicios que se ofreceran, ayudara con el
calculo de presupuesto que se debera invertir para la elaboracion de los mismos y en
consecuencia para lograr obtener ganancias. Se valida de esta manera la elaboracién de cada
pregunta realizada en el cuestionario ya que proporcion6 informacion valiosa y esencial para
poder emitir los resultados finales.

Tomando en consideracién los andlisis ofrecidos por parte de los resultados de cada
pregunta de la encuesta, se realizara un informe que denotara la medicion de la viabilidad
del proyecto considerando todos los aspectos, tales como el nivel de aceptacion de un
servicio de mensajeria masiva como modelo de promocién y comunicacion de acuerdo a las
necesidades y requerimientos de los encuestados, asi como también el nivel de contratacion
de servicios informaticos en la muestra, informacion financiera de los presupuestos
destinados a la contratacion de servicios informaticos y preferencia y rechazo de los servicios

ofrecidos por la competencia.
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CAPITULO 4: ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1.  MISION Y VISION
4.1.1. Mision

Ser una empresa prestadora de servicios informaticos que brinde soluciones
inteligentes y eficientes que cubran todas las necesidades en la creacion, desarrollo y soporte
de software y péginas web en la ciudad de Guayaquil para mejorar la comunicacion y

funcionamiento en cualquier mediana empresa o institucion educativa privada.

4.1.2. Vision

Ser innovadores y lograr un posicionamiento al cabo de cinco afos en el mercado
Guayaquilefio de soluciones informéticas y expandirnos al segmento restante; alcanzar el
liderazgo mediante la practica de profesionalismo y responsabilidad por medio de una
mejora continua en todos los desarrollos y soportes informaticos que les permitan optimizar
sus actividades académicas y comerciales con el fin de ofrecer servicios de calidad y

excelencia.

4.2. LOSSERVICIOS QUE PRESTA LA EMPRESA

En la actualidad el sector de la industria de Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion (TICs) nace a partir de la implementacién de la tecnologia en los paises
alrededor del mundo, los cuales ya consideran como parte de sus necesidades actuales, la
implementacién de estrategias digitales y el desarrollo electrénico como se puede apreciar
en el Grafico 2: Empresas desarrolladoras de software en principales ciudades del pais, el
cual se ha vuelto parte y fortaleza en areas como la educacion, salud, las sociedades privadas,
bancos e inclusive con la implementacion de soluciones para lo que llamamos el gobierno

electronico® ( Asociacion Ecuatoriana de Software, 2011).

8 El gobierno electronico o e-gobierno (e-government) consiste en el uso de las tecnologias de la informacion y
el conocimiento en los procesos internos de gobierno. Muchas de las tecnologias involucradas y sus
implementaciones son las mismas o similares a aquéllas correspondientes al sector privado del comercio
electronico (e-business). Se basa principalmente en la implantacion de herramientas como portales, ERPs, que
en caso de los gobiernos se conocen como GRPs, CRMs, como redes sociales o comunidades virtuales y
muchas otras, buscando una mejora en la eficiencia y eficacia en los procesos estatales internos y en las
vinculaciones con la sociedad. El gobierno electrénico describe el uso de tecnologias para facilitar la operacion
de gobierno y la distribucidn de la informacién y los servicios del mismo. Lidia con aplicaciones pertenecientes
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Grafico 2: Empresas desarrolladoras de software en principales ciudades del pais

Empresas desarrolladoras de Software en Principales
Ciudades del Pais

Cuenca Guayaquil

) \ ‘23%

Quito
61%

Fuente: Estudio de mercado del sector software y hardware en Ecuador.
Elaborado por: AESOFT.

En lo que a servicios de las instituciones educativas se refiere, estos se realizaran
por medio de sitios web que posean software libres y multifunciones como administradores
académicos, empresariales; para mejorarlos y lograr asi un posicionamiento en el mercado,
lo cual es un requisito previo a la evaluacién de los estandares de calidad, como por ejemplo,
la realizada por el INEVAL, mediante la Ley Orgénica de Educacion Intercultural.

En lo que se refiere a servicios informaticos académicos y empresariales con
multifunciones, se brindaréa el servicio con calidad y profesionalismo, encargandose de que
todos los clientes no tengan que preocuparse por ningun detalle en el alcance y funciones
que se ofreceran en los diferentes tipos de software.

Los servicios informéaticos comprenderan sitios web personalizados para cada
empresa; estos sitios web tendran diferentes opciones, funciones y aplicaciones de una forma
organizada y disefiada acorde al enfoque de la institucién educativa o empresarial.

Se creard y organizara un servicio de mensajeria web Unico por su capacidad y
alcance. Es decir, tendré capacidad para N nimero de usuarios, llegara a estos por medio de
diferentes canales de comunicacion via web, como correos electronicos, diferentes redes
sociales y también por medio de la red de telefonia celular, bien sea esta en equipos con
tecnologia Smartphone o no. Estos mensajes de texto o anuncios publicitarios seran
disefiados de manera personalizada, tanto para los remitentes como para cada uno de sus

destinatarios.

1. Plataforma de mensajeria masiva: Mensajes personalizados por medio de distintos
canales de telecomunicacion como lo son los mensajes de texto, mails y redes

sociales, estos son actualmente el medio de comunicacion méas potente y efectivo

y no pertenecientes a Internet para servir de ayuda a la tarea de los poderes del Estado y de las instituciones
estatales (Koh & Prybutok, 2003).
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para el desarrollo de todo tipo de acciones de marketing y comunicacion, tanto de
manera interna como externa en la institucion (Sistema de Informacion Cientifica
Redalyc, 2009). Se permitira el envio de estos mensajes de forma masiva y en tiempo

real para contactar de forma directa e instantanea con el pablico objetivo.

Caracteristicas

La integracion de la base de datos de destinatarios es rapida y sencilla.

Los mensajes y el remitente se pueden personalizar con la informacion del
destinatario.

La fecha y hora de envio se pueden programar con antelacion para asegurar una
recepcion éptima del mensaje.

La informacion sobre el estado de los envios esta permanentemente disponible en

tiempo real y se la pondré a disposicion del cliente sin coste adicional.

Ventajas

Contacto instantaneo, directo y personalizado con el destinatario.

Flexibilidad en la creacién del mensaje.

Ahorro de costes frente a soportes habituales de marketing directo como el mailing
o el telemarketing.

Efectividad del impacto del mensaje en un destinatario no saturado de un soporte
nuevo Yy original.

Mayor control sobre los envios y recepcion del mensaje por parte del destinatario.

Disefios de paginas web para cada usuario: Disefio de paginas web de acuerdo a las
necesidades puntuales del negocio, teniendo presente el disefio, funcionalidad vy el
grupo objetivo. Este tipo de servicio es muy utilizado actualmente por profesionales
que desean publicar en internet los servicios que brindan y las ventajas de
contratarlos. De esta forma acceden a que sus servicios estén publicados en la
cartelera 24/7 mas importante del mundo que es el internet (FraktalWeb, 2013). Esto
le permite a potenciales clientes poder contactarse con la empresa en caso de
necesitar sus servicios. Las paginas personalizadas tendran el disefio y el formato que

el usuario elija, asi podran obtener diferenciacion, usabilidad y comprension de la
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actividad que realiza; garantizando la 6ptima comunicacion de los objetivos

comerciales propuestos hacia sus clientes.

Disefio de tipos de software segun las necesidades de los clientes: El disefio de
sistemas es el arte de definir la arquitectura del software, componentes, médulos y
datos de un sistema de computo para satisfacer ciertos requerimientos; es la etapa
posterior al analisis de sistemas. El disefio de tipos de software tiene un rol mas
respetado y crucial en lo que se refiere a procesamiento de datos (Senn, 1993). La
importancia del software multiplataforma ha incrementado la ingenieria de software
a costa de los disefios de sistemas; en la actualidad es ampliamente utilizado para el
modelado de sistemas de software en organizaciones (Universidad Tecnoldgica
Metropolitana, 2011).

Soporte (presencial-telefénico-web): Supervisar, asesorar y coordinar la asistencia
técnica en las areas de software y comunicaciones, garantizando calidad y
oportunidad en la prestacion del servicio a los distintos usuarios dentro y fuera de la
organizacion. Brindar soporte técnico presencial, telefonico y via correo sobre el
manejo basico de la aplicacion a usuarios finales, coordinar y realizar actividades y

seguimiento a pruebas y manejo de aplicaciones web.

Garantia de seguridad de la base de datos: En lo que se refiere a seguridad se instalara
la base de datos en una ubicacién segura. Se ocultaran los recursos compartidos del
software y de la red de forma que resulte muy dificil ingresar para otros usuarios
remotos. Se cumplira con los permisos y licencias necesarias para instalar y ejecutar.
Los usuarios deberan escribir su ID y contrasefia para iniciar una sesion, la base de
datos sera bloqueada para que los solo los miembros del grupo puedan ingresar a esta
base y realizar tareas de administracion, incluyendo la ejecucion de la actividad y
restauracion de archivos de proyectos almacenados. Aquellos quienes no sean
usuarios no tendran acceso para el recurso compartido de red, por lo tanto tampoco

tendran acceso a la base de datos.

Servicios de responsabilidad social (sistemas informaticos y bases de datos): Se

realizaran acuerdos de confidencialidad para de esta manera respetar la base de datos
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que posea cada cliente. Se garantizara la adquisicion y uso de las licencias originales
respectivas para la elaboracion del servicio que se solicite.

4.3. LAS FORMAS DE COMUNICACION

Como empresa moderna se utilizaran las formas mas comunes hoy en dia en lo que
se refiere a comunicacion empresa-cliente y cliente-empresa. El Internet proporciona a los
usuarios varias maneras de comunicacion. Los usuarios se podran contactar con la empresa
mediante varias opciones, escogiendo la mas conveniente acorde a sus necesidades. Mientras
la tecnologia avanza, las formas de comunicacion entre el cliente y la empresa se vuelven
cada vez mas convenientes, variadas, rapidas y simples. Los clientes podran hacer uso de las
siguientes opciones de comunicacion:

Teléfonos fijos: Se pondré a disposicion del cliente los nimeros fijos de la empresa,
esta forma de comunicacién podré ser usada principalmente si el cliente necesita atencion
rapida o solucion inmediata, asi mismo servira en casos de consultas personalizadas,
atencion al cliente, contratacion de servicios, dudas y reclamos.

Correo electronico: Se proporcionaré la respectiva direccion electrénica a todos
los clientes para que puedan contactarse con la empresa por este medio. Esta es también una
manera rapida y efectiva de comunicacién, en el cual el cliente podra obtener respuesta y
solucion pronta a preguntas, dudas, reclamos o contrataciones. También se usara como
medio para enviar publicidad con informacion acerca de los servicios que ofrecemos y
mantenerlos al dia en descuentos y promociones.

Pagina web: Mediante la direccion web www.GuayaquilSS.com los clientes

podran estar informados en tiempo real de los servicios que presta la empresa y sus costos,
los cuales estaran disponibles las 24 horas al dia, siete dias de la semana. En esta pagina web
creada por la propia empresa, los clientes podran saber mas acerca de la historia, misién y
vision de la empresa, se proporcionard tambien los nimeros de contacto de la empresa y
direcciones de correo.

Redes Sociales: La empresa va a estar presente y disponible para los clientes en
varias redes sociales, el porcentaje de utilizacion de estas va a depender de la importancia,
facilidad de conexion con el cliente y de la cantidad de beneficios que estas generen para la
empresa como se puede apreciar en el Cuadro 1: Porcentaje de utilizacion de redes sociales.

Esto es:
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Cuadro 1: Porcentaje de utilizacion de redes sociales

PORCENTAJE
REDES SOCIALES DE
UTILIZACION
LinkedIn Business Solutions 35%
Facebook for Business 30%
Business Twitter 20%
Instagram for business 15%
TOTAL 100%

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

Se le brindard mayor importancia a Linkedln Business Solutions (LinkedIn
Corporation ©, 2014) debido a que esta es un servicio de red social orientada a los negocios,
utilizada principalmente para redes profesionales por lo tanto, facilitara el contacto y
adquisicion de futuros contratos a la vez que ayudara a que la empresa se haga conocida en
este medio. Facebook for Business (Facebook ©, 2014) sera la segunda red social mas
utilizada debido a que es la red que posee la mayor cantidad de usuarios (méas de 100 millones
de personas) y esto proporcionara mayor facilidad de contacto con el cliente, asi mismo para
darse a conocer. En tercer y cuarto lugar se encuentran Business Twitter (Twitter, Inc.,
2014) e Instagram for Business (Instagram, Inc., 2014) respectivamente puesto que son
redes sociales con limitaciones de publicacion, promocion y contenido al contrario de las
antes ya mencionadas, pero al mismo tiempo gozan de gran popularidad.

Este medio de comunicacion por medio de las redes sociales es uno de los mas
efectivos ya que hoy en dia la mayoria de la poblacion Guayaquilefia posee un celular
inteligente con acceso a todas ellas (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012). Se
usara basicamente para estar en contacto con el cliente y viceversa, proporcionando una

manera facil de realizar todo tipo de consultas y estar al dia con las novedades de la empresa
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y también de los clientes. La comunicacion no serd sélo entre el cliente-empresa y empresa-
cliente, sino que también estara disponible esta informacion para otras personas que tengan
acceso a ver nuestras redes sociales y realizar comentarios.

Mensajes Instantaneos: Se facilitard el uso de mensajes instantaneos mediante
WhatsApp?, Skype'®y SMS', Este medio de comunicacion en tiempo real sera muy efectivo
y simple, el cliente podrd comunicarse con la empresa de una manera rapida y eficaz,
obteniendo también respuesta inmediata y podra usar el canal que mas simplicidad le
ofrezca. Se usaran las demas formas de comunicacién mencionadas anteriormente para que
el cliente tenga a su alcance los nimeros de celular y direcciones de correo electronico

disponibles.

44. INSTITUCIONES QUE YA UTILIZAN ESTE SERVICIO

Universidades de Guayaquil

v' Escuela Superior Politécnica del Litoral
Universidad Casa Grande

Universidad Jefferson

Fundacion Universitaria Iberoamericana

Universidad de Especialidades Espiritu Santo

NN

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

Instituciones Educativas de Guayaquil

v Unidad Educativa Torremar
Colegio Montepiedra

Unidad Educativa San Jose la Salle
Colegio politécnico

Unidad Educativa La Moderna

NN

Unidad Educativa Javier

® WhatsApp Messenger. Es una aplicacion de mensajeria multiplataforma que te permite enviar y recibir
mensajes sin pagar por SMS (WhatsApp Inc, 2014).

10 Skype. Llamar, ver, enviar mensajes y compartir con otros, desde tu casa, el trabajo dondequiera que estén.
Envia mensajes SMS a tus amigos desde la comodidad de tu teclado (Skype o Microsoft., 2014).

11 SMS ("Short Message Service"). Es un servicio disponible en los teléfonos méviles que permite el envio de
mensajes cortos (también conocidos como mensajes de texto, 0 mas coloquialmente, textos) entre teléfonos
méviles (SMS for Costarica, 2012).
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Colegio Americano de Guayaquil
Colegio Alemé&n Humboldt

Colegio Nuevo Mundo

Unidad Educativa Bilinglie Nueva Semilla
Centro Educativo Integral Sudamericano
Academia Naval Almirante Illingworth
Unidad Educativa Mariscal Sucre
Colegio Cristobal Coldn

Logos Academy

Liceo Panamericano

Instituto Particular Abdon Calderon
Colegio Monte Tabor - Nazaret

Delfos

Empresas de Guayaquil

<\

NN N N N N N N N N N N N NI NN

Optimal ecuador
Ecuaauto

Tecnova

Autolandia

Freno Seguro

Abcar

Distrilujos S.A.

Auto Decorativo

AGB Group Autoimport
VenRental

Ememac CIA. LTDA.
Sayeco

Intaco

Systec Ecuador

Grupo ILG Negocios y Comercio
Laarcom

ICO internacional S.A.
EXEC sistemas
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Grupo Evigisa

CGB

Allstate

Alarvig

Maresa

Alvarez Barba S.A.
Aekia S.A.

Teojama Comercial
General Motors de Ecuador
Lavca

Imbauto

Casabaca

Carrera Autos
Automotores Continental
Autec

EICA

Dicresa

NN N N N N N N N N U N N N NN

45. ORGANIGRAMA

El presente proyecto busca conformar una organizacion funcional con un personal
de trabajo profesional y multidisciplinario, quienes seran responsables del cumplimiento de
responsabilidades adquiridas tanto internas como externas, se encuentra mejor explicado en
el Gréafico 3: Estructura organizacional de Guayaquil Software Solutions.

Se conformara como una empresa limitada ya que no se requerird de un personal
excesivo, puesto que se conformara como empresa pequefia; es decir, menos de 15 socios
(Art. 95) (Superintendencia de Compafiias, 2012). A continuacion se mostrara el

organigrama con sus respectivas divisiones.
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Grafico 3: Estructura organizacional de Guayaquil Software Solutions

Asistente Contador
Administrativa PUblico

Autorizado

Departamento de Departamento de

Soluciones Informaticas Marketing y Ventas

Analista de Disefiad . . Jefe de
Sistemas ISenador Programador il Documentador Marketing y

Ventas

Ingeniero en Tecndlogo en

Conectividad y Telecomunicaciones EJeCUtIYO
Redes Comercial

Fuente: Investigacion organizacional realizada.
Elaborado por: Los autores.

4.5.1. Actividades de los Empleados
45.1.1. Gerente General y Comercial (Robbins & Coulter, 2005)

Se encargara de las siguientes actividades:

v' Definir la direccidn estratégica de la compafiia y sus politicas.

\

Representante legal de la compafiia.

<

Controlar el desarrollo de los planes de cada una de los departamentos de la empresa
para lograr los objetivos propuestos.

Mantener informada a la junta directiva del funcionamiento de la empresa.

Atender los clientes importantes de la compafiia.

Autorizar pagos de personal y proveedores.

Acudir a eventos importantes relacionados con las relaciones publicas.

Aprobar el presupuesto anual de la compafiia.

Toma de decisiones administrativas de financiamiento.

Buscar alianzas estratégicas con proveedores.

Orientar la elaboracién de politicas y objetivos corporativos.

Realizar actividades de integracion y motivacion con el equipo de trabajo.

SN N N N N Y NI NN

Supervisar la seleccion del talento humano dentro de la empresa.
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v

v

451.2.

v

<

Definir y supervisar los procesos de seleccion de personal para la prestacion de los
servicios informaticos.

Atender los reclamos del personal de la compafiia.

Asistente Administrativa (Flor, 2006)

Es la persona encargada de ejecutar los procesos administrativos del area, aplicando
las normas y procedimientos definidos, elaborando documentacion necesaria,
revisando y realizando célculos, a fin de dar cumplimiento a cada uno de esos
procesos. FLOR, Gary. “Guia para elaborar planes de negocios”. Primera Edicion.
Quito 2006.

Es responsable de lograr resultados oportunos y garantizar la prestacion efectiva del
servicio, se encargara de recibir a clientes regulares y especiales (recepcionista) y
proporcionarles la atencidn requerida, ademas de realizar diferentes tipos de tramites
y transacciones bancarias relacionadas con la empresa.

Brindar apoyo durante el desarrollo del esquema completo de la prestacion del
servicio.

Llevar debidamente actualizado el formulario de contactos de clientes.

Archivar y clasificar correspondencia recibida y enviada.

Revisar diariamente el correo electrénico para dar respuesta oportuna a las
solicitudes de los clientes.

Atencion de llamadas telefonicas, envio de faxes, correos electronicos.

Informar al Gerente General y Ejecutivo Comercial acerca de los servicios que
requiere el cliente.

Participar en la elaboracion y ejecucion de planes de accion.

Asistir al Gerente General en todos los tramites documentales a que hubiere lugar en
el desarrollo de los programas y proyectos de la organizacion.

Citar por orden del Gerente General a reuniones de la junta directiva ordinaria o

extraordinaria.
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45.1.3. Contador Publico Autorizado (C.P.A.) (Colegio de Contadores del
Guayas (CCG), 2000)

Segun el Articulo No. 5 de la Ley de Contadores;

Aplicar, manejar e interpretar la contabilidad de la organizacion.

Realizar informes contables para la gerencia que sirvan para la toma de decisiones.
Comprobar y verificar estados de las actividades financieras de la empresa.
Certificar balances con previa verificacion integral de la contabilidad

Evaluar e interpretar movimientos financieros o econdmicos e inventarios.

IR N NN SR

Practicar auditorias o intervenciones y emitir dictamenes técnico-contables,

econdmicos Yy financieros.

\

Preparar y suscribir declaraciones tributarias.
v" Realizar peritazgos, revisiones, fiscalizaciones, analisis y pruebas contables.

45.1.4. Departamento de Soluciones Informaticas
45.1.4.1. Analista de Sistemas (Fuller Padilla, 2010)

v" Verificar si los requisitos especificados son los correctos.

v Definir una estructura basica del sistema que incluya fuentes de informacion,
maodulos de procesamiento de informacion, y resultados esperados.

Realizar el analisis de los requisitos.

Analizar la estructura basica del sistema.

Generar los diagramas de la arquitectura.

Identificar las necesidades del cliente.

D N N N N

Los analistas deben ayudar al cliente a definir los objetivos del sistema, determinando
la informacion que desea obtener, la informacion que serd suministrada al sistema,
la funcionalidad del sistema y el rendimiento requerido.

v Deben determinar si cada uno de los requisitos especificados es 0 no esencial.

v Determinar informacidn adicional requerida, tales como la evaluacién de tecnologia
disponible para el desarrollo y las tecnologias disponibles para el cliente.

v Realizar la especificacién de requisitos de software para el equipo de trabajo.
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45.14.2. Disefiador (Fuller Padilla, 2010)

v

I NEE N NERN

Generar el disefio arquitectdnico y disefio detallado del sistema, basandose en los
requisitos.

Generar prototipos rapidos del sistema (con analistas y programadores) para
chequear los requisitos.

Generar el documento de disefio arquitecténico de software, y mantenerlo
actualizado durante el proyecto.

Velar porque el producto final se ajuste al disefio realizado.

Satisfacer una especificacion funcional dada.

Cumplir con las limitaciones del medio receptor del sistema.

Cumplir requisitos implicitos y explicitos de rendimiento y uso de recursos.
Satisfacer criterios de disefio implicitos y explicitos en la forma del artefacto
construido.

Satisfacer restricciones del mismo proceso de disefio, tal como su duracién y costo,

o las herramientas disponibles para realizar el disefio.

45.1.4.3. Programador (Fuller Padilla, 2010)

v

Los programadores deben convertir la especificacion del sistema en codigo fuente
ejecutable utilizando uno o mas lenguajes de programacion, asi como herramientas
de software de apoyo a la programacion.

Uno de los principales objetivos de los programadores durante su trabajo debe ser la
de reducir la complejidad del software.

Explorar los diferentes ambientes en que el sistema puede ser desarrollado.
Explorar los diferentes lenguajes disponibles para el ambiente seleccionado.
Explorar los distintos estilos de codificacidén que pueden ser utilizados en el lenguaje
seleccionado.

Realizar la codificacion del sistema.

Realizar los cambios solicitados al codigo.
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45.1.4.4. Documentador (Fuller Padilla, 2010)

v El documentador debe disefiar y construir un repositorio de informacién compartido,
donde se almacenara la documentacion.

v Debera agregar todos los nuevos documentos generados y remplazar los documentos
que fueron modificados en el proceso de desarrollo.

v" Asegurarse que los documentos mantienen el estandar de documentacion definido
para el proyecto antes de incluirlos en el repositorio.

v" Planificacion y control de procesos.

v" Reportes sobre recursos utilizados durante el desarrollo.

v' Estandares a ser utilizados en las diferentes fases.

v Registro de ideas y estrategias a ser consideradas por el equipo.

v’ Logica de las decisiones de disefio.

v" Detalles de la comunicacion diaria entre el gerente y el equipo de desarrollo.

v Documentar los documentos desde la especificacion de requisitos hasta el plan de
prueba de aceptacién final.

v Actualizar la documentacion cada vez que se realizan cambios al sistema.

45.1.4.5. Ingeniero en Conectividad y Redes (Escuela IT, 2014)

v' Disefiar, configurar, implementar y administrar redes de comunicacion, sean del
tipo LAN, MAN, WAN, WLAN, PAN o SAN.

v Administrar y configurar sistemas IDS y NIDS para deteccion de intrusos.

v" Monitorear las redes utilizando software especializados para detectar equipos y
comunicaciones.

v Administracion y configuracion de redes GSM, TDMA, CDMA, WCDMA, para
sistemas moviles.

v Funciones relacionadas con la seguridad de la informacion (politicas de seguridad)
y bases de datos.

v Configuracion de servicios integrados de red de comunicaciones, administracion y
mantenimiento de sistemas computacionales y redes.

v" Instalacién de redes de comunicacion, control de acceso, disefio de redes en medios

de transmision como wireless, cobre o fibra Optica.
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v
v

Monitoreo, administracion y mantenimiento de sistemas computacionales.

Velar por la convergencia, flexibilidad y movilidad de las redes de voz, datos y video.

4.5.1.4.6. Tecno6logo en Telecomunicaciones (Escuela 1T, 2014); (Camara

Uruguaya de Tecnologias de la Informacion, 2011)

v

v

45.1.5.

Asegurar que las redes de telecomunicacion de la compafiia funcionen
correctamente.

Junto con los equipos técnicos, elabora una estrategia para operar la infraestructura
de telecomunicaciones de la compafiia.

Instalar, configurar y administrar distintas plataformas tecnol6gicas relacionadas con
el area de las telecomunicaciones.

Instalar y configurar redes de datos, sistemas inalambricos de comunicacion,
servicios de Internet, telefonia, redes de fibra dptica y redes convergentes de
servicios IP.

Asesorar, disefiar, administrar, instalar y mantener la infraestructura y equipos de
electronica y telecomunicaciones de la empresa.

Participar en el manejo, mantenimiento y supervision del equipo electronico que
controla los procesos.

Proponer soluciones a problemas de diferentes procesos y controles automatizados.

Participar en la planeacién, gestion e implementacion de sistemas y redes de
comunicacion.

Disefar e implementar sistemas administrativos e informaticos.

Departamento de Marketing y Ventas

45.1.5.1. Jefe de Marketing y Ventas (The Goodman Group, 2014); (Empresa
Didacta, 2012)

v
v

Definir un plan estratégico de marketing acorde con los objetivos empresariales.
Realizar analisis del sector de telecomunicaciones que incluya clientes, proveedores,
competencia, servicios sustitutos y a los posibles ingresantes al mercado.
Estudiar las tendencias tecnoldgicas como soporte a nuevos mercados de servicio en
los que pueda participar la empresa.
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Analizar y determinar la rentabilidad de los diferentes servicios que presta y
prestard la empresa.

Analizar el comportamiento de la demanda de los diferentes servicios que presta la
empresa.

Formular e implementar politicas, que orienten los estudios de mercado, promocién
y labor publicitaria de los servicios que brinda o brindara la empresa.

Realizar el analisis cualitativo y cuantitativo del mercado, de tal manera que se pueda
proyectar la demanda de los distintos servicios de telecomunicaciones.

Mantener una estructura tarifaria dinamica y flexible que responda a los cambios que
puedan suscitarse financiera o comercialmente.

Elaborar y aplicar planes de descuentos flexibles y personalizados.

Publicitar y promocionar los diferentes servicios que presta o prestara la empresa.
Identificar nichos de mercados rentables y crecientes.

Enfrenta estrategias de la competencia (benchmarking).

Fijar politicas de venta como apoyo al equipo de ventas.

Servir de enlace como empresa y la agencia de publicidad o de promociones con las
cuales se contratan diversas funciones de publicidad o promocion.

Reclutamiento, seleccion y capacitacion de los vendedores.

45.1.5.2. Ejecutivo Comercial (Robbins & Coulter, 2005)

v
v

v

Debe tener conocimientos demograficos de la ciudad de Guayaquil y sus alrededores.
Es el representante de la empresa frente al cliente y debe funcionar también como el
cliente frente a la empresa.

Debe atraer y mantener nuevos clientes, también debe incrementar las compras de
los clientes actuales, conocer los servicios de su empresa y conocer el mercado de
sus clientes.

Organizar y evaluar el proceso completo de prestacion del servicio, a partir del
momento de recibir la informacion por parte del cliente hasta la realizacion del

servicio.
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45.2.

Tiene la responsabilidad de promocionar la variedad de servicios que ofrece la
empresa y crear una nueva opcion de servicio que se ajuste a los requerimientos del
cliente.

Realizar las acciones necesarias para la captacion de nuevos clientes y seguimiento
a clientes antiguos.

Supervisar cotizaciones.

Organizar y programar los servicios de acuerdo a los requerimientos y necesidades
del cliente.

Mantener informada a la Asistente Administrativa de la empresa sobre las
actividades programadas semanalmente.

Dar soluciones a inconvenientes que se presentes con los clientes.

Ofrecer y promocionar el portafolio de servicios.

Programar y realizar visitas a empresas y colegios mediante tele mercadeo,
presentando un informe escrito de la gestion.

Prestar el servicio de post-venta y su respectiva evaluacion.

Disefio e implementacion permanente de estrategias de promocion y
comercializacion del servicio.

Participar activamente en la realizacién de planes de accion, de mercadeo y de

mejoramiento continuo.

Perfiles del Personal Necesario

El nimero de puestos de trabajo que se van a ofertar son 12, en los gréaficos No. 4

hasta el No. 14 se muestra un detalle de todas las vacantes que se requieren con sus

respectivos requisitos y horarios de trabajo.
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Gréfico 4: Vacante, horario y requisitos para Gerente General y Comercial

Vacantes: <

Horario de
trabajo: <

Requisitos <
necesarios:

* De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de
Lunes a Viernes

» Profesional en Ciencias Administrativas

» Experiencia minima de 5 afios en el area de
Administracion de Empresas de informética y
telecomunicaciones

« Conocimientos avanzados de informatica

» Facilidad de liderazgo y negociacion proactiva y
orientada a resultados

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

Gréfico 5: Vacante, horario y requisitos para Asistente Administrativa

Vacantes: <

Horario de
trabajo: <

Requisitos <
necesarios:

*De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de
Lunes a Viernes

» Estudiante de Carreras Administrativas o Afines
» Experiencia 1 aflos en puestos similares

e Conocimientos contables, ser ordenado y

habilidad numérica
« Experiencia en atencion al cliente

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Grafico 6: Vacante, horario y requisitos para Contador Publico Autorizado (C.P.A))

Vacantes: <

Horario de
trabajo: <

Requisitos <
necesarios:

*De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de

Lunes a Viernes

» Egresados o Graduados en C.P.A. o Auditoria
» Experiencia 2 afios en auditoria y sistemas
contables

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

Gréfico 7: Vacante, horario y requisitos para Analista de Sistemas

Vacantes: <

Horario de
trabajo: <

Requisitos <
necesarios:

 De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de
I CRERYEINES

* Profesional en analisis de sistemas informaticos y en
disefio grafico multimedia

» Experiencia minima de 1 o 2 afios en el area de
andlisis y disefio

» Conocer y manejar tecnologias de apoyo

+ Ser creativo y emprendedor

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Gréfico 8: Vacante, horario y requisitos para Disefiador de Software

Vacantes: <

Horario de
trabajo: <

Requisitos <
necesarios:

Grafico 9: Vacante, horario y requisitos para Programador (Bases de Datos)

Vacantes: <

Horario de
trabajo: <

Requisitos <
necesarios:

N/

N/

* De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de
Lunes a Viernes

* Profesional
software

» Experiencia minima de 1 o 2 afios en el area de
analisis y disefio

» Habilidades de programacion

» Ser creativo y emprendedor

en disefio grafico multimedia y de

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

*De 8:00 a 12.00 y de 13:.00 a 17:00 de
Lunes a Viernes

 Técnicos, Tecndlogos, Ingenieros en Sistemas o
Informéatica (Graduados)

» Experiencia en el desarrollo de aplicaciones en
el ambiente seleccionado

« Experiencia 2 afos en
software y gestion de bases de datos

» Ser responsable, eficaz, eficiente y puntual

programacion de

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Gréfico 10: Vacante, horario y requisitos para Documentador

Vacantes:
Horario de *De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de
trabajo: Lunes a Viernes

» Técnicos, Tecndlogos, Ingenieros en Sistemas o
Informética (Graduados)

» Experiencia 2 afilos como documentador de
sistemas de informacion

Requisitos

necesarios: < » Capacidades de mantener una gran cantidad de

informacién en forma ordenada y accesible

» Creatividad para presentar la informacion y
aptitud de expresion para escribir

 Ser responsable, eficaz, eficiente y puntual

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

Grafico 11: Vacante, horario y requisitos para Ingeniero en Conectividad y Redes

Vacantes: <

Horario de < *De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de
trabajo: Lunes a Viernes

* Ingenieros en redes (Graduados)
Requisitos_< « Experiencia 2 afilos en programacion de

necesarios: software y gestion de bases de datos

 Ser responsable, eficaz, eficiente y puntual

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Gréfico 12: Vacante, horario y requisitos para Tecnélogo en Telecomunicaciones

Vacantes: <

Horario de
trabajo: <

Requisitos <
necesarios:

*De 8:.00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de

Lunes a Viernes

 Técnicos, Tecnélogos,
telecomunicaciones (Graduados)

» Experiencia 2 afios en administracion de
hostings, almacenamiento y bases de datos

 Ser responsable, eficaz, eficiente y puntual

Ingenieros

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

Grafico 13: Vacante, horario y requisitos para Jefe de Marketing

Vacantes: <

Horario de
trabajo: <

Requisitos <
necesarios:

*De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de
Lunes a Viernes

* Ingeniero en marketing y ventas (Graduado)
» Experiencia 2 aflos en marketing y publicidad.

» Experiencia 2 afios siendo jefe directo de
vendedores

 Ser responsable, lider, eficaz, eficiente y puntual

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

-34 -



Gréfico 14: Vacante, horario y requisitos para Ejecutivo Comercial

Vacantes: <

N/

Horario de - De 8:00 a 12:00 y de 13:00 a 17:00 de Lunes

trabajo: a Viernes
~
- : :
» Graduados en Ventas, Marketing o Afines
reusios ) AR S
necesarios:

« Cumplimiento de metas, facilidad de palabra,
buena presencia

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

45.3. Proceso de Contratacion

Para la busqueda de los futuros empleados se recurrira a anuncios en los periédicos
de mayor circulacion nacional tales como El Universo, Diario Expreso, bolsas de trabajo en

paginas web como multitrabajos.com y en el centro de promocion y empleo de la ESPOL.

45.3.1. Principios

v' El éxito y crecimiento de la empresa se basara en la eficiencia, innovacion,
puntualidad y competitividad en calidad del servicio ofrecido.

v" El compromiso de la empresa se enfocara en la satisfaccion total del cliente.

v' La innovacion tecnoldgica debera ser permanente en la empresa ya que es un
concepto fundamental y primordial para su desarrollo.

v' El profesionalismo del equipo de trabajo de la empresa colaborara con el
reconocimiento y crecimiento institucional.

v" Permanecer enfocados dia a dia en las mejoras continuas del servicio ofrecido.
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453.2.

45.4.

Valores

Respeto: Hacia los futuros clientes, cumpliendo con lo acordado, dando servicios de
calidad y valorando sus necesidades. Reconociendo el compromiso creado para
ofrecer el mayor esfuerzo.

Eficiencia: Cumplir con los requerimientos y especificaciones de los clientes
logrando la eficiencia de los procesos y servicios. Incluyendo la comunicacion
oportuna de ideas mutuas para llevar a cabo un servicio de alta calidad.

Honestidad: Poniendo en practica la ética profesional con todos los clientes, con lo
cual se contribuiré a desarrollar y alcanzar las metas trazadas con el cumplimiento
cabalidad con servicios ofrecidos, tiempos, detalles, especificaciones y
requerimientos.

Compromiso: El equipo de trabajo cumplira eficientemente con las tareas asignadas,
poniendo en préctica sus conocimientos, habilidades y profesionalismo permitiendo
la entrega y disponibilidad total de los servicios ofrecidos, para alcanzar con éxito y

dinamismo de los objetivos propuestos hacia el cliente.

Proceso de Prestacion del Servicio

Se desarrollara en el departamento de informética los nuevos tipos de software y

aplicaciones como una plataforma de mensajeria masiva via correo electrénico, redes

sociales y dispositivos moviles.

v

Los ejecutivos comerciales, quiénes tendran una meta de ventas mensual y un
cumplimento anual, promocionardn el servicio por medio de visitas a clientes,
contactos via telefonica y via mail. Asi por cada contrato cerrado, se manejara un
sistema de comisiones por ventas de los servicios informaticos que se ofrecen. Se
promocionara el servicio por medio de canales de comunicacion haciendo uso de la
web (anuncios publicitarios, mensajes de texto a dispositivos celulares, correos
masivos Y redes sociales), haciendo uso también de los servicios que ofrecemos.

Una vez el cliente se contacte con la empresa confirmando que se encuentra
interesado en los servicios, se emitira una propuesta de venta de servicios, donde se
especificaran las caracteristicas del servicio, el tiempo que transcurrira hasta la

entrega y las formas de pago. El analista realizard un presupuesto basado en los
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costos operativos que se requerirdn para el servicio de tipos software que el cliente
haya solicitado. En caso de que el pedido sea de mensajeria masiva, paginas web o
sitios virtuales, el presupuesto lo realizara el vendedor mismo junto con la ayuda del
ingeniero en telecomunicaciones si es necesario. Luego este serd presentado al
cliente para su aprobacion o rechazo. Tiempo estimado cuatro horas maximo.

Si existe la aprobacion por parte del cliente, se firmard un documento de pedido
(factura) de servicios, el encargado de la emision y firma de esta factura sera uno de
los ejecutivos comerciales de GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA.
LTDA. Tiempo estimado dos horas.

Una vez que el pedido de servicios haya sido firmado, el ejecutivo comercial emite
una orden para empezar con el proceso de elaboracion o contratacion del servicio
requerido, hacia el departamento de soluciones informaticas, quienes se encargaran
de realizar y crear el servicio acorde a las especificaciones puntuales del cliente, el
cual se lo creara como servicio de muestra. Tiempo estimado maximo de dos a siete
dias laborales, en el caso de creacion de software dependiendo de la informacién
proporcionada por el cliente y la complejidad del servicio. En el caso de los servicios
restantes el tiempo estimado seré de 24 horas.

Luego de este tiempo, el departamento de informatica proveera un servicio de prueba
0 muestra cuando se trate de desarrollo de software, realizado acorde a las
especificaciones del cliente, el cual sera llevado al cliente mediante otra visita y se
procedera a realizara la revision, modificacion o aceptacion del mismo de parte del
cliente. Tiempo estimado tres horas maximo.

Se realizaran en el departamento de soluciones informaticas, en caso de existir, las
modificaciones requeridas 0 necesarias y se programara una nueva visita para una
revision final del servicio. En caso de no existir ninguna modificacion se procedera
a la ejecucion del servicio (software). Tiempo estimado un dia maximo.

Los empleados pertenecientes al desarrollo, programacion y base de datos se
encargaran de la ejecucidn del servicio, se procedera a comunicarle al cliente que ya
puede hacer uso del mismo. Tiempo estimado un dia maximo.

Un representante del departamento de soluciones informéticas (analista) acudira
donde el cliente para realizarle una explicacion e instructivo de las caracteristicas del

servicio. Tiempo estimado tres horas maximo.
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v" Finalmente se programaran visitas periddicas para el control de calidad y

funcionamiento del servicio, las cuales seran realizadas por el disefiador.

45.5. Remuneraciones

Los salarios de cada empleado incluyendo los respectivos beneficios exigidos y su
descripcidn de cargo estan descritos a continuacion en el Cuadro 2: Descripcion de cargos y

remuneraciones.

Cuadro 2: Descripcion de cargos y remuneraciones

PUESTO REMUNERACION

Gerente General y Comercial $2,000
Asistente Administrativa $700

Contador Publico Autorizado $1,000
Analista de Sistemas $2,500
Disefador $1,800
Programador $2,600
Documentador $1,500
Ing. en Conectividad y Redes $1,800
Tecndlogo en Telecomunicaciones $2,000
Jefe de Marketing y Ventas $1,900

$450 + Comision 5%

Ventas

Ejecutivo Comercial No. 1

$450 + Comision 5%

Ventas

Ejecutivo Comercial No. 2
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TOTAL REMUNERACIONES Aproximadamente
$21, 277.10

Fuente: Investigacion organizacional realizada.
Elaborado por: Los autores.

4.6. RESPONSABILIDAD SOCIAL DE LA EMPRESA

Al ser una empresa de servicios y no llevar a cabo ninguna actividad productiva, la
empresa se enfocara en la responsabilidad social referida a los acuerdos de confidencialidad.
De esta manera se creard un compromiso confiable y con bases legales acerca del respeto de
la base de datos que posea cada cliente.

Se garantizara la adquisicion y uso de las licencias originales respectivas para la
elaboracion del servicio que se solicite, asegurando de esta manera el correcto
funcionamiento de los mismos.

En lo que se refiere a reciclaje ecoldgico, se colaborara digitalizando todos los
procesos que necesiten de documentacion fisica, se ahorrard recursos como papel, tinta,
plasticos, entre otros; asi la empresa ofrecera una manera eficiente de llevar a cabo los
procesos internos en los que se requiera documentacion fisica en las instituciones educativas,

evitando de esta manera el uso de recursos materiales, tiempo y dinero.

4.7. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Segun el Art. 92, de la Ley de Compafiias: “La compafiia de responsabilidad
limitada es la que se contrae entre tres 0 mas personas, que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio
bajo una razon social o denominacidn objetiva, a la que se afiadira, en todo caso, las palabras
"Compafiia Limitada" o su correspondiente abreviatura.” (Superintendencia de Compafiias,
2012).

Teniendo en cuenta este concepto, una de las decisiones mas importantes para la
creacion de una empresa es la determinacién con la que una compafiia esta registrada.
GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA. LTDA. seréa constituida como una empresa
de responsabilidad limitada.

A continuacidn se detallaran los aspectos mas relevantes que comprende la puesta

en marcha de esta clase de empresas de acuerdo con la ley de compafiias vigente:
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4.7.1. NUmero de Socios

Segun el Art. 95, de la Ley de Compafiias: “La compafiia de responsabilidad
limitada no podrd funcionar como tal si sus socios exceden del nimero de quince, si
excediere de este méximo, deberd transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.”
(Superintendencia de Compafiias, 2012), acorde a este concepto se podra decidir que para
iniciar las actividades de la empresa GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA.

LTDA. se recurrira al pedido de aporte de tres socios.

4.7.2. Capital Minimo

Segun el Art. 102, de la Ley de Compafiias “El capital de la compafiia estara
formado por las aportaciones de los socios y no serd inferior al monto fijado por el
Superintendente de Compafiias. Estara dividido en participaciones expresadas en la forma
que sefiale el Superintendente de Compafiias. El capital aportado no sera menos de 400
dolares. Al constituirse la compafiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado por lo
menos en el cincuenta por ciento de cada participacion”. “El saldo del capital debera
integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a contarse desde la fecha de constitucion de
la compaiiia” (Superintendencia de Compafiias, 2012).

Por tal motivo GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA LTDA. Tendra un
capital minimo de aproximadamente $1.000,00 mil ddlares americanos, repartidos en tres
partes iguales para los respectivos socios. La compafiia entregara a cada socio un certificado
de aportacion en el que constara, necesariamente, su caracter de no negociable y el nimero

de participacion que por su aporte le corresponda.

4.7.3. Nombre de la Empresa

El nombre de esta empresa sera GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CiA.
LTDA., segun lo dicta el Art. 16 de la Ley de Compaiiias: “La razon social o la
denominacién de cada compafiia, que debera ser claramente distinguida de la de cualquiera
otra, constituye una propiedad suya y no puede ser adoptada por ninguna otra compafia”

(Superintendencia de Compaiiias, 2012).
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4.7.4. Razébn Social

La razon social de la empresa sera brindar servicios informaticos a instituciones
educativas privadas y empresas medianas privadas; acogiéndose a lo expedido en el Art. 94
de la Ley de Compafiias: “La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como
finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles
permitidos por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco, seguros, capitalizacion y

ahorro” (Superintendencia de Compafiias, 2012).

4.75. R.U.C.

El Representante Legal, en este caso el Gerente General, entregara al Servicio de
Rentas Internas (SRI)*?, las correspondientes solicitudes para que la empresa obtenga el
Registro Unico del Contribuyente (RUC)!3, para asi poder emitir facturas del servicio
prestado a los clientes; que serian las instituciones educativas privadas y empresas medianas

privadas de la ciudad de Guayaquil.

4.7.6. Permisos

Después de haber llevado a cabo la constitucién de la empresa GUAYAQUIL
SOFTWARE SOLUTIONS CIA. LTDA. En la Superintendencia de Compafias y haber
obtenido el Registro Unico del Contribuyente (RUC) en el Servicios de Rentas Internas; se
pagara anualmente al Municipio de Guayaquil, las correspondientes tasas; que se nhombraran

a continuacion:

v' Tasa de habilitacion y control de establecimiento.
v’ Patente Municipal.

v" Tasa de servicio contra incendio.

12 Servicio de Rentas Internas (SRI). Es una entidad técnica y auténoma que tiene la responsabilidad de
recaudar los tributos internos establecidos por Ley mediante la aplicacion de la normativa vigente. Su finalidad
es la de consolidar la cultura tributaria en el pais a efectos de incrementar sostenidamente el cumplimiento
voluntario de las obligaciones tributarias por parte de los contribuyentes (Servicio de Rentas Internas, 2010).
13 Registro Unico de Contribuyentes (RUC). Su funcion es registrar e identificar a los contribuyentes con fines
impositivos y proporcionar informacion a la Administracion Tributaria. EI RUC corresponde a un nimero de
identificacion para todas las personas naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica en el
Ecuador, en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deban pagar
impuestos (Servicio de Rentas Internas, 2010).
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CAPITULO 5: INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS
5.1. DESCRIPCION DEL PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADO

Los inversionistas de GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CiA. LTDA.
desean determinar si es posible la incursion de una empresa que presta servicios de
mensajeria y soluciones informaticas a instituciones educativas privadas y empresas
medianas privadas en la ciudad de Guayaquil, para ello se investigard el mercado de tal
manera que se puedan determinar clases de servicios informéticos y preferencias de la
contratacion o implementacion de un departamento especializado en cada institucion
educativa o empresarial del mercado objetivo, competidores en el mercado, frecuencias de
uso de este tipo de servicio y cuanto estarian dispuestos a cancelar los consumidores por
estos servicios.

Los inversionistas también pretenden evaluar el nimero de la demanda del mercado
potencial y cual sera el porcentaje de la aceptacion de este servicio en el mercado, por lo
cual se ha decidido realizar encuestas a representantes (Gerentes Generales) de las
respectivas instituciones en la ciudad de Guayaquil para conocer lo que piensan del servicio
y saber si estan dispuestos a solicitarlo. Este proceso de investigacion se realizé mediante
varios pasos como se puede ver en el Grafico 15: Proceso de desarrollo de la investigacion

de mercado, los cuales llevaron a un conjunto de resultados y su respectivo analisis.

Gréafico 15: Proceso de desarrollo de la investigacion de mercado

y

Analisis de

— Resultados
Disefio de la
Muestra
Instrumento
efo de | de
Plsentf? e la Recoleccion
nvestigacion d
N e Datos
:)efmlaon de Wy Fuentes de
a Informacion

Investigacién

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2003), (Malhotra N. , 2008), (Chisnall, 1996).
Elaborado por: Los autores.
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5.1.1.

5.1.1.1.

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Determinar el nivel de aceptacion a los servicios informéticos ofrecidos por la

empresa, de parte de los consumidores potenciales en la ciudad de Guayaquil.

5.1.12.

Objetivos Especificos

Entre los objetivos especificos que se espera conseguir con esta investigacion de

mercado, se pueden detallar los siguientes:

v

v

51.13.

NN NN

Identificar qué tipos de servicios informaticos requieren las instituciones educativas
y empresariales en la ciudad de Guayaquil.

Conocer qué caracteristicas del servicio, las instituciones educativas y empresariales
en la ciudad de Guayaquil valoran mas.

Determinar el presupuesto anual dedicado a la implementacién de servicios
informéaticos en las instituciones educativas y empresariales en la ciudad de
Guayaquil.

Obtener informacion que permita diferenciar los tipos de servicios que presta esta

empresa en comparacion con la competencia en este mercado.

Preguntas que la Investigacion Debe Contestar

¢ Cudl es el periodo de tiempo que las empresas usaran estos servicios?

¢ Cual es el porcentaje de aceptacidn de este servicio en las instituciones educativas
y empresariales?

¢Existe la necesidad de un servicio informatico para las instituciones educativas y
empresariales en la ciudad de Guayaquil?

¢ Qué tipo de servicios informaticos son requeridos con mas frecuencia?

¢ Cual es el presupuesto promedio por cada tipo de servicio informéatico?

¢Cuanto estarian dispuestos a pagar las empresas por cada servicio?

¢Cuales son los motivos para no contratar servicios informéaticos?

¢ Cual es actualmente la demanda potencial en el mercado a investigar?

-43 -



5.1.2. Disefio de la Investigacion y Fuentes de Informacion
5.1.2.1. Fase del Disefio de la Investigacion

Para el estudio de mercado de GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA.
LTDA. en la ciudad de Guayaquil, el disefio de la investigacion de mercado que se utilizo
fue descriptiva la cual se detallara a continuacion en el Grafico 16: Fase del disefio de la

investigacion.

Grafico 16: Fase del disefio de la investigacion

Investigacion
Descriptiva

Primariay
Secundaria

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

5.1.2.1.1. Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva sera utilizada mediante el método de encuestas. Esta
fase de la investigacién es la mas adecuada para este tipo de estudio de mercado puesto que
permite establecer de manera méas detallada la situacion del mercado de esta industria y
brinda mayor cantidad de herramientas que permiten proyectar aspectos muy importantes a
la hora de realizar una investigacion.

Sera la técnica principal que se utilizar4 dentro del proyecto para obtener la
informacidn necesaria de los clientes potenciales, asi como de la competencia. Una de las
informaciones mas importantes que se necesita extraer son las preferencias de las
instituciones en cuanto a necesidades, tipo de servicio y precios, esta informacién nos
permitiré saber los principales requerimientos de los futuros clientes.

Estas encuestas se disefiaran a través de un cuestionario, con preguntas claras y

concisas, se las efectuara a las empresas que se encuentren ubicadas en la ciudad de
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Guayaquil. La muestra serd tomada siguiendo un tipo de técnica de muestreo Probabilistico
Estratificado'*, el cual se lo detallard més adelante.

5.1.2.2. Fuentes de Informacién

Se usaran dos fuentes de informacion (Primarias y Secundarias) para tener mayor

exactitud en cuanto a los datos que se van a presentar.

5.1.2.2.1. Primaria

Esta informacion es generada por el investigador para llegar a cumplir todos los
objetivos de la investigacion y se la realizara a través de entrevistas por encuestas, de esta
manera se podran aplicar andlisis estadisticos para poder tener datos mas exactos, el método
de encuestas que se va a utilizar es personal, es decir, que las entrevista se las realizara
dependiendo del resultado de la muestra, a cada institucion educativa privada y empresas

medianas privadas de la ciudad de Guayaquil.

5.1.2.2.2. Secundaria

Esta informacion es generada por el entorno y utilizaremos fuentes de libre acceso
por medio de informacién en linea, es decir que se recogerd informacion utilizando o
visitando paginas web del Ministerio de Educacion, Camara de comercio de Guayaquil,
Superintendencia de Compafiias, INEC, AESOFT y SRI.

5.1.3. Instrumento de Recoleccion de Datos

Como se habia mencionado anteriormente se recolectara la informacion primaria
por medio de encuestas, para esto se requiere disefiar el instrumento basico de toma de
informacidén que es el cuestionario el desarrollo del mismo, se encuentra en el Anexo 1:

Encuesta realizada.

14 Muestreo Estratificado. Se ha disefiado para reducir los errores muestrales. Es adecuado cuando en la
poblacidn que se desea estudiar se pueden definir varios grupos o estratos (Abascal & Grande Esteban, 2005).
Técnica de muestreo probabilistico que utiliza un proceso de dos etapas para dividir a la poblacién en
subpoblaciones o estratos. Los elementos se seleccionan de cada estrato mediante un procedimiento aleatorio
(Malhotra, Davila Martinez, & Trevifio Rosales, 2004).
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5.1.4. Disefno de la Muestra

Para un mejor resultado se establecié la necesidad de realizar inicialmente una
prueba piloto para poder tener una mejor vision de la investigacion y una estimacion mas
realista de la varianza. De esta manera se podra conseguir sustentar mateméaticamente la
definicion del mercado objetivo.

Esta prueba piloto se la realizd en base a un conjunto relativamente pequefio de
personas representantes de estas instituciones que podran proporcionar la informacion que
se quiere obtener, es decir, que este sondeo sera dirigido al mercado objetivo de esta empresa,
que son todas aquellas empresas medianas privadas y colegios particulares situados en la

ciudad de Guayaquil.

5.1.4.1. Prueba Piloto

El objetivo de esta prueba piloto fue de realizar un sondeo de la situacion de
mercado actual por primera vez para conocer y comprobar de manera anticipada y general
si existian empresas dispuestas a contratar este tipo de servicios informéaticos. Con una
muestra pequefia de 10 instituciones se logro obtener una idea general de este objetivo, para
posteriormente poder avanzar con el siguiente paso que fue la encuesta.

El plan de accion para realizar esta prueba fue de escoger al azar y proceder a
realizar el trabajo de campo encuestando a instituciones ubicadas en el norte y centro de
Guayaquil, ya que aqui se encuentra la mayor concentracion de estas. En esta prueba solo se
realizaron dos preguntas basicas para alcanzar el objetivo de la misma que es la introduccion
de los servicios que la empresa presta y si los futuros clientes estarian dispuestos a
contratarlos. A cada encuestado se le realiz6 una explicacion detallada de las caracteristicas
de cada servicio, con esto se pudo obtener el grado de aceptacién y rechazo hacia alguno de
ellos, quedando como resultado los mas relevantes.

A continuacion se presenta el modelo de las preguntas de lo que fue la prueba piloto

realizada.
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-INTRODUCCION PREVIA ACERCA DE LOS SERVICIOS QUE
OFRECERA ‘GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA. LTDA.’-

1. ;CONOCE ACERCA DE SERVICIOS INFORMATICOS PARA SU
INSTITUCION EMPRESARIAL/EDUCATIVA?
2. (ESTARIA DISPUESTO A CONTRATAR NUESTROS SERVICIOS?

5.1.4.1.1. Resultados Prueba Piloto

Para comprobar la viabilidad de este proyecto en forma general, se ha realizado un
sondeo a 5 instituciones educativas privadas y 5 instituciones empresariales medianas
privadas de los sectores centro y norte de Guayaquil. La ndbmina se encuentra adjuntada en
el Anexo 2: Nomina de colegios y empresas encuestadas en prueba piloto y se realizd su
respectiva tabulacion.

Se comprobd que el 73.33% de las instituciones educativas privadas tienen
conocimiento o hacen uso del software en sus instituciones y el 26.67% desconocen del
tema, esta informacidn se encuentra en el Gréafico 17: Resultados primera pregunta de la
prueba piloto.

Por otro lado, en lo que se refiere a instituciones empresariales medianas privadas,
se constato que el 86.66% conocen o hacen uso de este servicio, mientras que el 13.33%
desconocen de este tema como se ve en el Gréfico 17: Resultados primera pregunta de la
prueba piloto.

En la segunda pregunta que se realiz6, se pudo comprobar que el nivel de aceptacion
que los servicios tendran, realizando un promedio y tomando en cuenta el enfoque de la
empresa, fue del 90%; de los cuales el porcentaje de aceptacion en las instituciones
educativas fue de un 100%, mientras que en las instituciones empresariales fue de un 80%,

esto se muestra en el Grafico 18: Resultados segunda pregunta de la prueba piloto.
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Grafico 17: Resultados primera pregunta de la prueba piloto

1ERA PREGUNTA: Conocimiento de los
servicios - Instituciones Educativas

m Si conoce o hace uso

M No conoce

1ERA PREGUNTA: Conocimiento de los
servicios - Instituciones Empresariales
Medianas

13,33%
M Si conoce o hace uso

86,66% B No conoce

Fuente: Prueba piloto.
Elaborado por: Los autores.

Gréfico 18: Resultados segunda pregunta de la prueba piloto

2DA PREGUNTA: Nivel de aceptacion -
Instituciones Empresariales Medianas

20%

mSi
H No
2DA PREGUNTA: Nivel de aceptacion -
Instituciones Educativas
mSi
H No

Fuente: Prueba piloto.
Elaborado por: Los autores.

La conclusion que esta prueba piloto proporciona es que, el 90% de las instituciones
empresariales y educativas encuestadas estarian dispuestas a contratar este servicio, mientras
que el 10% restante no se encuentra interesado, ya sea por razones de desinterés hacia este
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servicio o por que no creen que existe la necesidad de cambiar su proveedor actual por uno
nuevo.

5.1.4.2. Tamario de la Muestra

Con los datos proporcionados de la prueba piloto y el nivel de aceptacion obtenido
de la misma, se podré por ende obtener también el porcentaje de rechazo, con estos datos se
podra proceder a calcular el tamario de la muestra la cual se encuentra detallada en el Cuadro

3: Formula del tamafio de la muestra.

Cuadro 3: Férmula del tamaio de la muestra

Npq
BE
(N=— 1)T+PG‘

"n‘_:

Fuente: (Schaffer, 1987).
Elaborado por: Los autores.

Donde:

n : NUmero de encuestas

N : Poblacion Objetivo = 2,920'® (Cuadro 4: Calculo de poblacion objetivo)
p : Nivel de aceptacion = 0,90
g : Nivel de rechazo (1-q) = 0,10
B : Maximo nivel de error = 0,10

Por lo tanto se tiene:

2,920 (0,90 x 0,10)

2
(2,920—-1) x (0% + (0,90 x 0,10)
RESULTADO: n = 35,5736 = 36 encuestas

Luego de la obtencidn de estos datos y el respectivo calculo de los mismos, se tiene

que el nimero de encuestas a realizarse es de 36, con los resultados de estas encuestas se

15 (Ministerio de Educacion del Ecuador, 2008); (Superintendencia de Compafiias, 2012)
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podré obtener un aproximado al que sera el mercado objetivo, teniendo en cuenta el nivel de
error que en este caso es de 10%.

Cuadro 4: Célculo de poblacion objetivo

Descripcion Porcentaje| Total

% de Instituciones Educativas Particulares 68% 1485

% Instituciones dispuestas a contratar el servicio 86% 1282
% Atencion con capacidad actual 6,73% 86

Descripcion Porcentaje| Total

% de Empresas Medianas Privadas en Guayaquil 92% 1435

% Instituciones dispuestas a contratar el servicio 79% 1128
% Atencion con capacidad actual 6,73% 76

Numero de Inst Educativas Hispanas Particulares en Gye + Numero de Empresas Medianas Privadas en Gye| == 2,920

1485 + 1435 =12,920

Fuente: (Ministerio de Educacion del Ecuador, 2008); (Superintendencia de Compafiias, 2012).
Elaborado por: Los autores.

5.1.5. Andlisis de Resultados de la Encuesta

A continuacién en las Tablas No. 1 hasta No. 17 se presentaran los datos estadisticos
de cada pregunta realizada en la encuesta, asi como también su respectiva tabulacién grafica
en los siguientes Graficos No. 19 hasta No. 35.

5.15.1. Informacién de la Institucion
5.15.1.1. Primera Pregunta: Tipo de Institucién

Tabla 1: Datos estadisticos primera pregunta informacion de la institucion

Estadisticos

Tipo de Institucion

N Validos 36
Perdidos 0
Tipo de Institucion
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje acumulado
valido
Colegio 22 61,1 61,1 61,1
Validos Empresa 14 38,9 38,9 100,0
Total 36 100,0 100,0
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Grafico 19: Primera pregunta informacion de la institucion

Tipo de Institucion Tipo de Institucion
B Colegio
M Empresa

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

5.1.5.2. Encuesta
5.15.2.1. Primera Pregunta: ;Cree usted, basandose en su experiencia como

Gerente o duefio de esta institucidn, que es necesario el uso de sistemas integrados de

informacién como herramienta para la administracion de su instituciéon?

Tabla 2: Datos estadisticos primera pregunta encuesta

Estadisticos
¢Es necesario el uso de sistemas integrados de Informacion como herramienta para la administracion
de su institucion?
N Validos 36
Perdidos 0

¢Es necesario el uso de sistemas integrados de Informacion como herramienta para la administracion de

su institucion?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje acumulado
valido
Si 34 94,4 94,4 94,4
Validos No 2 5,6 5,6 100,0
Total 36 100,0 100,0
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Grafico 20: Primera pregunta encuesta

Es necesario el uso de sistemas integrados de Informacion como herramienta
para la administracion de su institucion

Porcentaje

Mo

Si

Es necesario el uso de sistemas integrados de
Informacion como herramienta para la administracion de
su institucion

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Los datos y graficos estadisticos demuestran que el 94%, es decir, 34 de 36
encuestados, estan de acuerdo con la afirmacion de que es necesario el uso de sistemas
integrados de informacion como herramienta para la administracién de su institucion;
mientras que un 6%, es decir, dos de 36 encuestados, no se encuentran de acuerdo con esta
afirmacion. Esto demuestra que la mayoria de las instituciones conocen acerca de los
beneficios y facilidades que brindan estos servicios. Para los 34 encuestados que

respondieron que si la encuesta continua, para los dos restantes la encuesta finalizo.

5.15.2.2. Segunda Pregunta: ¢Su institucion posee actualmente servicios

integrados de informacion?

Tabla 3: Datos estadisticos segunda pregunta encuesta

Estadisticos

¢Su institucion posee actualmente servicios integrados de informacion?

N Vélidos 34
Perdidos 2
¢Su institucion posee actualmente servicios integrados de informacion?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje acumulado
valido
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Si 33 91,7 97,1 97,1
Validos No 1 2,8 2,9 100,0
Total 34 94,4 100,0
Perdidos Sistema 2 5,6
Total 36 100,0

Grafico 21: Segunda pregunta encuesta

Su institucion posee actualmente servicios integrados de informacion?

Porcentaje

Su institucion posee actualmente servicios integrados de
infermacion?

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Los resultados estadisticos de esta segunda pregunta demuestran que de 34

encuestados 33 dijeron que su institucion posee en la actualidad servicios integrados de

informacion, esto es en porcentaje un 97%. Mientras que un 3% respondié que no poseen

actualmente ningun tipo de servicios integrados de informacion, esto es una persona de las

34 encuestadas. Esto quiere decir, que la gran parte de instituciones hacen uso de este tipo

de servicios, ya que les proporciona y genera buenos resultados. Los 33 encuestados que

respondieron que si pasan a la pregunta no. 6, los restantes contindan con la pregunta no. 3,

4y5.
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5.15.2.3. Tercera Pregunta: ¢Conoce las caracteristicas y beneficios que se

obtienen del uso de sistemas informaticos en las instituciones?

Tabla 4: Datos estadisticos tercera pregunta encuesta

Estadisticos

¢Conoce las caracteristicas y beneficios que se obtienen del uso de sistemas informaticos en las instituciones?

N Validos 1
Perdidos 35
¢ Conoce las caracteristicas y beneficios que se obtienen del uso de sistemas informaticos en las instituciones?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje acumulado
valido
Vélidos Si 1 2,8 100,0 100,0

Perdidos Sistema 35 97,2
Total 36 100,0

Gréfico 22: Tercera pregunta encuesta

Conoce las caracteristicas y beneficios que se obtienen del uso de sistemas
informaticos en las instituciones?

Conoce las
caracteristicas y
beneficios que se obt. ..

M si

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Esta pregunta junto con la cuarta y quinta se le realizé al Gnico encuestado que
respondid que su institucion no posee actualmente servicios integrados de informacion. El
respondio que si estaba al tanto de las caracteristicas y beneficios que se obtienen por hacer

uso de estos servicios.
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5.15.2.4. Cuarta Pregunta: ¢Cual es el motivo principal por el cual no contrataria

servicios informaticos?

Tabla 5: Datos estadisticos cuarta pregunta encuesta

Estadisticos
¢Cual es el motivo principal por el cual no contrataria servicios informaticos?
N Validos 1
Perdidos 35

¢ Cual es el motivo principal por el cual no contrataria servicios informaticos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje acumulado
vélido
Vélidos Presupuesto 1 2,8 100,0 100,0
Perdidos Sistema 35 97,2
Total 36 100,0

Gréfico 23: Cuarta pregunta encuesta

Cual es el motivo principal por el cual no contrataria servicios informaticos?

Cual es el motivo
principal por el cual no
contrat...

5] Fresupuesto

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Esta persona encuestada respondié que la razon principal por la cual no contrataria
estos servicios informaticos es debido al presupuesto. Es decir, no desconoce de los
beneficios ni de lo que se trata, pero este encuestado debido a falta de presupuesto no

contrataria.
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5.15.2.5. Quinta Pregunta: Ordene, del uno (1) al cinco (5) el nivel de importancia
de las siguientes opciones, donde uno es el mas importante y el cinco de menor

importancia.

Tabla 6: Datos estadisticos quinta pregunta encuesta

Estadisticos
Ordene del 1 al 5 el nivel importancia de las siguientes opciones. Donde 1 es el mas importante y 5 el
de menor importancia.
N Validos 1
Perdidos 35

Ordene del 1 al 5 el nivel importancia de las siguientes opciones. Donde 1 es el mas importante y 5 el de

menor importancia.

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Plataforma de mensajeria
masiva (1) y Disefio
Validos . . 1 2,8 100,0 100,0
personalizado de Paginas
Web con multifunciones (2)
Perdidos Sistema 35 97,2

Total 36 100,0

Grafico 24: Quinta pregunta encuesta

Ordene del 1 al 5 el nivel importancia de las siguientes opciones. Donde 1 es el
mas importante y 5 el de menor importancia

COrdene del 1 al & el nivel
importancia de las
sigu...

FPlataforma de
mensajeria masiva (1)
y Disefo
ersonalizado de
aginas Web con
multifunciones (2)

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

-56 -



Las dos opciones méas importantes para el encuestado fueron en primer lugar la

plataforma de mensajeria masiva y en segundo lugar el disefio personalizado de péginas web

con multifunciones, dejando sin puntuacion al disefio de software y demas opciones. El

encuestado procede a pasar a la pregunta no. 14.

5.15.2.6.

informéticos que utilizan en su institucion.

Tabla 7: Datos estadisticos sexta pregunta encuesta

Sexta Pregunta: Identifique cudles son las clases de software o servicios

N

Estadisticos

33
3

Identifique cuéles son las clases de Software o Servicios Informaticos que utilizan en su institucion.
Validos
Perdidos

Identifique cuéles son las clases de Software o Servicios Informdticos que utilizan en su institucion.

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Sistemas Informaticos de
) . 5 13,9 15,2 15,2
Facturacion y Contabilidad
Sistemas Informaticos de
) ) 5 13,9 15,2 30,3
Facturacion e Inventario
Sistemas Informaticos de
6 16,7 18,2 48,5
Facturacion y Tesoreria
Sistemas Informaticos de
Facturacion y Disefio de
. . ) 4 111 12,1 60,6
Validos Paginas Web personalizado
con multifunciones
Sistemas Informatico de
Facturacién, Contabilidad e 4 11,1 12,1 72,7
Inventario
Disefio Personalizado de
Paginas Web con 9 25,0 27,3 100,0
multifunciones
Total 33 91,7 100,0
Perdidos Sistema 3 8,3
Total 36 100,0
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Grafico 25: Sexta pregunta encuesta

Idetifique cuales son las clases de Software o Servicios Informaticos que utilizan en su institucion

Porcentaje

Sistemas Sistemas Sistemas Sistemas Sistemas Disefio
Informaticos de Informaticos de Informaticos de Informaticos de Informatico de  Personalizado
Facturacion y Facturacion e Facturaciony Facturaciony Facturacion, de Paginas VWebk
Contabiliclac! Inventario Tesoreria Dizefio de Contabilicad e con
Paginas Wekb Invertario multifunciones
personalizado

_con
muttifunciones

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

De los 33 encuestados restantes que si hacen uso en su institucién de Software o
servicios informaticos, nueve respondieron que hacen uso de disefios personalizados de
paginas web, es decir, un 23% ocupando el primer lugar. Seguido por sistemas informaticos
de facturacion y tesoreria con un 18%, es decir, seis encuestados y en tercer lugar por
sistemas informaticos de facturacién y contabilidad y facturacién e inventarios con un 15%,
esto es 5 encuestados respectivamente. Esto demuestra que los servicios informaticos y
Software maés utilizados y populares son los usados para llevar la contabilidad de cada
institucion; con estos resultados se puede ir sacando conclusion de que el caracter innovador

los servicios que se ofreceran prevalece.
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5.15.2.7.

Séptima Pregunta: Seleccione algunas recomendaciones para mejorar

los servicios informéticos con los que cuenta su empresa.

Tabla 8: Datos estadisticos séptima pregunta encuesta

Estadisticos
Seleccione algunas recomendaciones para mejorar los servicios informaticos con los que cuenta su empresa.
N Validos 33
Perdidos 3
Seleccione algunas recomendaciones para mejorar los servicios informaticos con los que cuenta su empresa.
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Mejorar el tiempo de proceso
de Informaciény Evitar la 8 22,2 24,2 24,2
caida de los sistemas
Evitar la caida de los
sistemas y Mejorar el disefio 3 8,3 9,1 33,3
de las Paginas Web
Mejorar el disefio de las
Paginas Web y Ofrecer un
) o 11 30,6 333 66,7
Validos sistema de comunicacion
entre empleados y clientes
Mejorar el tiempo de proceso
de Informacién y Mejorar la 3 8,3 91 75,8
versatilidad de los sistemas
Mejorar el tiempo de proceso
de Informacién y Ofrecer un
8 22,2 24,2 100,0
sistema de comunicacion
entre empleados y clientes
Total 33 91,7 100,0
Perdidos Sistema 3 8,3
Total 36 100,0
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Grafico 26: Séeptima pregunta encuesta

Seleccione algunas recomendaciones para mejorar los servicios informaticos
con los que cuenta su empresa

Porcentaje

Mejorar el Evitar la caida Mejorar el Mejorar el Mejorar el
tiempo de  de los sistemas disefo de las tiempo de tiempo de
proceso de y Mejorar el Paginas Web vy proceso de proceso de
Informacion y  disefio de las  Ofrecer un Informacion ¥ Informacion y
Evitar la caida PaginasWeb  sistema de Mejorar la Ofrecer un

de los sistemas comunicacion wversatilidad de  sistema de
entre los sistemas  comunicacion

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Estos resultados ponen al descubierto las fallas mas comunes en los sistemas de
informacidn que utilizan las instituciones, esta informacion es de gran ayuda y de suma
importancia ya que serdn tomadas en consideracion para hacer hincapié en ellas y de esta
manera que estos motivos se conviertan en estrategias de diferenciacién de la propuesta y
asi evitar caer en los mismos errores al momento de la elaboracion de los servicios ofrecidos.

Resulté que el 33% de los encuestados, esto es, 11 de 33 escogieron que la
recomendacion mas importante seria la de mejorar el disefio de las paginas web y ofrecer un
sistema de comunicacion entre empleados y clientes; seguido por mejorar el tiempo de
proceso de informacion y evitar la caida de los sistemas y, ofrecer un sistema de
comunicacion entre empleados y clientes con un 24% respectivamente, es decir, ocho

encuestados cada opcion.
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5.1.5.2.8.

Octava Pregunta: Elija el tipo de servicio que presta su departamento

informético en su institucién en lo que se refiere a los Software.

Tabla 9: Datos estadisticos octava pregunta encuesta

N

Validos
Perdidos

Estadisticos

los Software.

33
3

Elija el tipo de servicio que presta su departamento informatico en su institucién en lo que se refiere a

Elija el tipo de servicio que presta su departamento informatico en su institucion en lo que se refiere a los

Software.
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Produccién de Software 2 5,6 6,1 6,1
Validos Administracion de Software 31 86,1 93,9 100,0
Total 33 91,7 100,0
Perdidos Sistema 3 8,3
Total 36 100,0

Grafico 27: Octava pregunta encuesta

alo que se refiere a los Software

Elija el tipo de servicio que presta su departamento informatico en su institucion

Porcentaje

Produccion de Software

Administracion de Software

Elija el tipo de servicio que presta su departamento
informatico en su institucion a lo que se refiere a los

Software

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

-61 -



Mayoritariamente el 94%, es decir, el departamento informatico de las 31 de 33
instituciones encuestadas, se dedica basicamente a la administracion de los diferentes tipos
de Software. Mientras que dos de 33 se dedican a la produccion de los mismos. Esto
demuestra que la finalidad general de estos departamentos en las instituciones no es para que
elaboren los Software, esto indica que la mayoria del mercado objetivo cuenta con un
proveedor sin embargo estos resultados ayudaran a conocer a la competencia, aunque esta
no se dedique a prestar el mismo tipo de servicio que se ofrecera, pero si ayudara a identificar

sus ventajas, problemas y sus falencias generales.

5.1.5.2.9. Novena Pregunta: ¢Ddnde le gustaria encontrar informacion acerca de

Servicios Informaticos?

Tabla 10: Datos estadisticos novena pregunta encuesta

Estadisticos
¢Doénde le gustaria encontrar informacion acerca de Servicios Informaticos?
N Validos 33
Perdidos 3
¢Dénde le gustaria encontrar informacion acerca de Servicios Informéaticos?
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Paginas Web y Redes
. 7 19,4 21,2 21,2
Sociales
Paginas Web y Periodicos 5 13,9 15,2 36,4
Redes Sociales y Revistas 2 5,6 6,1 42,4
Vélidos ] O
Redes Sociales y Periddicos 8 22,2 24,2 66,7
Paginas Web, Redes Sociales
o 11 30,6 333 100,0
y Periddicos
Total 33 91,7 100,0
Perdidos Sistema 3 8,3
Total 36 100,0
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Grafico 28: Novena pregunta encuesta

Donde le gustaria encontrar informacion acerca de Servicios Informaticos?

Porcentaje

Paginas Web vy Paginas Web v Redes Sociales Redes Sociales Paginas Web,
Redes Sociales Periodicos v Revistas v Periodicos Redes Sociales
v Periodicos

Donde le gustaria encontrar informacion acerca de
Servicios Informaticos?

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Estos datos estadisticos nos demuestran que de los 33 encuestados 11 prefieren
encontrar informacion en paginas web, redes sociales y periodicos, esto es, un 33%. Seguido
por redes sociales y periddicos con un 24% y paginas web y redes sociales con un 21%. Esto
muestra claramente que el sitio preferido, mas popular y utilizado entre los encuestados es

el de las redes sociales.

5.1.5.2.10. Décima Pregunta: ¢Cuales son los factores por los cuales contrataria a

una empresa de este tipo?

Tabla 11: Datos estadisticos décima pregunta encuesta

Estadisticos

¢Cuales son los factores por los cuales contrataria una empresa de este tipo?

N Validos 33
Perdidos 3
¢Cuales son los factores por los cuales contrataria una empresa de este tipo?
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Eficiencia y Calidad 13 36,1 39,4 39,4
Validos . ]
Eficiencia y Variedad 5 13,9 15,2 54,5
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Calidad y Variedad 6 16,7 18,2 72,7
Eficiencia, precio y calidad 6 16,7 18,2 90,9
Creatividad y Calidad 3 8,3 9,1 100,0
Total 33 91,7 100,0
Perdidos Sistema 3 8,3
Total 36 100,0

Graéfico 29: Décima pregunta encuesta

Cuales son los factores por los cuales contrataria una empresa de este tipo?

Porcentaje

Eficiencia vy Eficiencia v Calicad y Eficiencia, Creatividad v
Calidad “ariedad “ariedad precio y calicad Calidad

Cuales son los factores por los cuales contrataria una
empresa de este tipo?

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Estos resultados ayudan a tener una clara vision de las caracteristicas generales que
los clientes toman en cuenta y prefieren al momento de contratar este tipo de servicios. El
factor mas importante para los encuestados fue el de eficiencia y calidad con un 39%, es

decir, 13 de 33 encuestados.

5.15.2.11. Onceava Pregunta: ;Cuantas veces al afio recurre a un proveedor de

servicios informaticos?
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Tabla 12: Datos estadisticos onceava pregunta encuesta

Estadisticos
¢Cuantas veces al afio recurre a un proveedor de servicios informaticos?
N Validos 33
Perdidos 3

¢ Cudntas veces al afio recurre a un proveedor de servicios informaticos?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Una vez 25 69,4 75,8 75,8
Validos Entre dos y cuatro veces 8 22,2 24,2 100,0
Total 33 91,7 100,0
Perdidos Sistema 3 8,3
Total 36 100,0

Gréfico 30: Onceava pregunta encuesta

Cuantas veces al afio recurre a un proveedor de servicios informaticos?

Porcentaje

Una vez Ertre dos y custro veces

Cuantas veces al afio recurre a un proveedor de
servicios informaticos?

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

El anélisis de estos datos estadisticos nos da como resultado que el 76% de los

encuestados recurre a su proveedor una vez al afo, es decir, 25 de 33 instituciones

encuestadas.
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5.1.5.2.12.

Doceava Pregunta:

informéticos en su empresa?

¢Cuéntas personas hacen uso de servicios

Tabla 13: Datos estadisticos doceava pregunta encuesta

Estadisticos
¢ Cuéntas personas hacen uso de Servicios Informaticos en su empresa?
N Validos 33
Perdidos 3
¢Cudntas personas hacen uso de Servicios Informaticos en su empresa?
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Menor o igual a diez 5 13,9 15,2 15,2
Validos Entre once y veinte 25 69,4 75,8 90,9
Entre veintiuno y treinta 3 8,3 9,1 100,0
Total 33 91,7 100,0
Perdidos Sistema 3 8,3
Total 36 100,0

Grafico 31: Doceava pregunta encuesta

Cuantas personas hacen uso de Servicios Informaticos en su empresa?

Porcentaje

Menor o igual a diez

Cuantas personas hacen uso de Servicios Informaticos

Ertre once y veinte

en su empresa?

Entre veintiuno y treinta

Fuente: Encuestas.

Elaborado por: Los autores.
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Con esta informacion se puede estimar la cantidad de usuarios promedio que haran
uso de estos servicios informaticos y asi mismo la clase de soporte que se ofrecerd, siendo

la gran mayoria entre 11 y 20 con un 76%, esto es, 25 de 33 instituciones encuestadas.

5.1.5.2.13.  Décimo Tercera Pregunta: ¢;Cual ha sido el presupuesto promedio anual

de los ultimos 3 afios para contratar servicios informaticos?

Tabla 14: Datos estadisticos décimo tercera pregunta encuesta

Estadisticos
¢Cual ha sido el presupuesto promedio anual de los Ultimos 3 afios para contratar Servicios
Informaticos?
N Validos 33
Perdidos 3

¢Cual ha sido el presupuesto promedio anual de los Gltimos 3 afios para contratar Servicios

Informaticos?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Menor a 1000 10 27,8 30,3 30,3

Validos Entre 1000 y 2000 8 22,2 24,2 54,5

Mayor a 2000 15 417 455 100,0

Total 33 91,7 100,0
Perdidos Sistema 3 8,3
Total 36 100,0

Grafico 32: Décimo tercera pregunta encuesta

Cual ha sido el presupuesto promedio anual de los ultimos 3 afios para contratar
Servicios Informaticos?

Porcentaje

Menor a 1000 Ertre 1000 y 2000 Mayor a 2000

Cual ha sido el presupuesto promedio anual de los
ultimos 3 afios para contratar Servicios Informaticos™

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.
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La informacidn obtenida en esta pregunta es posiblemente la méas vital al momento
de evaluar la viabilidad financiera del proyecto. Puesto que, continuamente se conseguiria
estimar los costos, ingresos y precios por cada servicio. De esta manera realizando el analisis
se tiene que la mayoria de las instituciones encuestadas, esto es, el 45% (15 de 33) de ellas
cuentan con un presupuesto anual mayor a dos mil dolares americanos considerando que
para estos resultados se toman en cuenta varias indicaciones como lo son el nimero de
personal necesario, tipos y caracteristicas de las diferentes clases de software y servicios

informaticos y asi mismo la disponibilidad de pagar por los mismos.

5.15.2.14.  Décimo Cuarta Pregunta: ¢Cual es el servicio informético que usted

considera mas importante para el desarrollo de las actividades de su institucién?

Tabla 15: Datos estadisticos décimo cuarta pregunta encuesta

Estadisticos
¢Cual es el servicio informatico que usted considera mas importante para el desarrollo de las
actividades de su institucion?
N Validos 34
Perdidos 2

¢Cual es el servicio informatico que usted considera mas importante para el desarrollo de las actividades

de su institucion?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Plataforma de Mensajeria
) 15 41,7 44,1 441
Masiva
Implementacion de Software
12 33,3 35,3 79,4
Validos con Multifunciones
Disefio Personalizado de
) 7 19,4 20,6 100,0
Paginas Web
Total 34 94,4 100,0
Perdidos Sistema 2 5,6
Total 36 100,0
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Grafico 33: Décimo cuarta pregunta encuesta

Cual es el servicio informatico que usted considera mas importante para el
desarrollo de las actividades de su institucion?

Porcentaje

Plataforma de Mensajeria Implementacion de Dizefio Personalizado de
i Software con Paginas Web
Multifunciones

Cual es el servicio informatico que usted considera ma._..

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Luego de proporcionar a los encuestados la explicacidn respectiva de cada servicio
se procedid a preguntar la importancia que tendrian estos en su institucion, a lo cual la
respuesta fue de un 44% (15 de 34 encuestados) de importancia para la plataforma de
mensajeria masiva, seguido por la implementacion de software con multifunciones con un
35% (12 de 34 encuestados) y finalmente con un 21% (7 de 34 encuestados) el disefio
personalizado de péginas web. Con estos resultados tenemos la respuesta a cuél seria el
producto estrella de la empresa.

5.1.5.2.15.  Décimo Quinta Pregunta: ¢ Estaria dispuesto a contratar estos servicios?

Tabla 16: Datos estadisticos décimo quinta pregunta encuesta

Estadisticos
¢Estaria dispuesto a contratar estos servicios?
N Validos 34
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Perdidos 2
¢ Estaria dispuesto a contratar estos servicios?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje acumulado

valido
Si 30 83,3 88,2 88,2
Validos No 4 11,1 11,8 100,0

Total 34 94,4 100,0

Perdidos Sistema 2 5,6
Total 36 100,0

Grafico 34: Décimo quinta pregunta encuesta

Estaria dispuesto a contratar nuestros servicios?

Porcentaje

Si Ma

Estaria dispuesto a contratar nuestros servicios?

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Este resultado determina la proporcion de los encuestados que estarian dispuestos
a contratar este tipo de servicios, la cual seria de un 88%, es decir, 30 de 36 instituciones
encuestadas, mientras que un 12% indic6 que no. Esta pregunta también es una de las mas

importantes ya que indica la viabilidad y aceptacion de este proyecto.
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5.1.5.2.16. Décimo Sexta Pregunta: ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por estos

servicios?
Tabla 17: Datos estadisticos décimo sexta pregunta encuesta
Estadisticos
¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por estos servicios?
N Validos 34
Perdidos 2
¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por estos servicios?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De 1000 a 1500 6 16,7 17,6 17,6
De 1500 a 2000 11 30,6 32,4 50,0
Validos De 2000 a 2500 15 41,7 44,1 94,1
De 2500 a 3000 2 5,6 59 100,0
Total 34 94,4 100,0
Perdidos Sistema 2 5,6
Total 36 100,0

Grafico 35: Décimo sexta pregunta encuesta

Cuanto estaria dispuesto a pagar por nuestros servicios?

Porcentaje

De 1000 a 1500 De 1500 a 2000  De 2000 & 2500 De 2500 a 3000

Cuanto estaria dispuesto a pagar por nuestros servicios?

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.
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Estos datos estadisticos indican que la mayoria de encuestados, esto es, un 44%
estarian dispuestos a pagar entre dos mil y dos mil quinientos délares americanos por estos
servicios, seguido por un 32% que estarian dispuestos a pagar entre mil quinientos y dos mil

ddlares americanos por estos.

5.2. ESTIMACION DE LA DEMANDA POTENCIAL

Para obtener una estimacion bastante objetiva de la capacidad de atender la
demanda y la demanda no satisfecha de las instituciones educativas privadas en Guayaquil,
en el segmento objetivo se toma primero el nimero de instituciones educativas en Guayaquil,
luego se escogen las instituciones educativas hispanas y luego de estas las particulares.

Con estos datos segun el estudio de mercado la proporcion de instituciones hispanas
particulares en Guayaquil es del 68,21%. Se tiene que de 22 colegios encuestados, 19
estarian dispuestos a contratar los servicios, esto quiere decir que el porcentaje de aceptacion
de las instituciones educativas privadas de Guayaquil es de un 86,36%, esto da un total de
1,282 de un total de 1,485 instituciones. El porcentaje de atencidn con capacidad actual de
las 1,282.39 instituciones es del 6,73% dando como resultado un total de 86, lo cual se
aprecia en el Cuadro 5: Estimacion de la demanda.

En lo que se refiere a las empresas privadas medianas de Guayaquil, se tiene el
segmento objetivo que es el nimero total de empresas en Guayaquil para luego ir dividiendo
en nimero de empresas medianas en Guayaquil y posterior a esto las medianas privadas.
Con estos datos se obtiene una proporcion del 92% de empresas medianas privadas en
Guayaquil. Segun el estudio de mercado realizado, 11 de 14 empresas estarian dispuestas a
contratar los servicios dando como resultado un porcentaje de aceptacion de 78,57%.
Finalmente se pudo calcular con este porcentaje de proporcion que de las 1,435 empresas
medianas privadas en Guayaquil, 1,128 estarian dispuestas a contratar los servicios. El
porcentaje de atencidn con capacidad actual de las 1,128 empresas es del 6,73% dando como
resultado un total de 76 como se puede ver en el Cuadro 5: Estimacion de la demanda. La
suma de estas dos cantidades totales nos da una cantidad de 162 instituciones, lo cual es la
capacidad de demanda total que esta empresa sera capaz de cubrir, esto se detalla en el

Cuadro 6: Capacidad de demanda total.
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Cuadro 5: Estimacion de la demanda

Descripcion Porcentaje| Total

% de Instituciones Educativas Particulares 68% 1485

% Instituciones dispuestas a contratar el servicio 86% 1282
% Atencion con capacidad actual 6,73% @

Descripcion Porcentaje| Total

% de Empresas Medianas Privadas en Guayaquil 92% 1435

% Instituciones dispuestas a contratar el servicio 79% 1128

% Atencién con capacidad actual 6,73%

Fuente: Analisis de capacidad actual de atencidn a instituciones educativas y empresariales.
Elaborado por: Los autores.

Cuadro 6: Capacidad de demanda total
COLEGIOS 86
EMPRESAS 76

DEMANDA TOTAL_

Fuente: Analisis de capacidad actual de atencién a instituciones educativas y empresariales.
Elaborado por: Los autores.

5.3. MATRIZBOSTON CONSULTING GROUP (BCG)**®

Grafico 36: Matriz BCG

| PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO |
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Fuente: (Dvoskin, 2004).

16 Matriz Boston Consulting Group (BCG). Fue considerada la herramienta estratégica mas poderosa, porque
lograba definir tres elementos importantes, a saber: en qué etapa del ciclo de vida se encontraba el producto; si
el producto era requeridor de fondos o proveedor de fondos para la empresa; cual era la relacion de este
producto con la competencia en términos de su participacion en el mercado (Dvoskin, 2004).
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Elaborado por: Los autores.

En este punto, se podré clasificar a la empresa mediante la matriz BCG, como se
puede apreciar en el Grafico 36: Matriz BCG, tomando en cuenta la participacion relativa
que tendra en el mercado, asi como el indice de crecimiento en el futuro. Segun el estudio
realizado por AESOFT el crecimiento del sector de software presenta una importante
evolucidn en los ultimos cinco afios con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR)
del periodo 2004-2009 del 22,4%. EIl sector de software a nivel global presentard un
comportamiento ligeramente mas conservador en el periodo 2009-2014 segun Datamonitor,
su tasa de crecimiento anual compuesta sera del 8,5%. Los afios de mayor crecimiento seran
el 2013 y 2014, con tasas anuales de crecimiento superiores al 9%, se detalla en la Tabla 18:
Estimaciones anuales de crecimiento del sector de software ( Asociacién Ecuatoriana de
Software, 2011).

Tabla 18: Estimaciones anuales de crecimiento del sector de software

able 17: Global software & services industry value forecast: $ billion, 2009-14

Year $ billion € billion % Growth
2009 22652 16281 4.2%
2010 24318 1.748.7 7.3%
2011 268345 18947 8.3%

2012 28859 20810 8.8%
2013 3,130.2 22511 9.2%
2014 34107 24528 9.0%
CAGR: 2009-14 8.5%
Source: Datamonitor DATAMONITOR

Fuente: (Datamonitor, 2010).
Elaborado por: AESOFT.

Debido a que todos los servicios que prestara la empresa son basados en creacion y
manejo de diferentes tipos de software, se podrd adoptar el indice de crecimiento
proporcionado por AESOFT y Datamonitor.

Con el andlisis de esta matriz se logrard determinar estrategias para la distribucion
de cada uno de los servicios que GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA. LTDA.
va a proporcionar, entre ellos se encuentran la plataforma de mensajeria masiva, disefios de
paginas web para cada usuario y andlisis, disefio e implementacion de sistemas (software)

segun las necesidades de los clientes; es decir, se clasificara en cuatro grupos los servicios.
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La implementacion de esta matriz ayudard a minimizar el riesgo de salida de los
servicios mencionados y para poder lograr esto se ha decidido tomar la estrategia de
diversificacion de cartera de servicios a ofrecerse, de manera que cada uno se encuentre en

un cuadrante distinto en la matriz BCG.

Interrogacion: Como todo negocio nuevo, este partira siendo una interrogante. En
este cuadrante se encuentran las empresas que operan en mercados de alto crecimiento, pero
cuya participacion relativa en el mercado es baja. Como se ofrecera un concepto diferente
de servicios informaticos, existira cierta incertidumbre en su acogida, es por eso que se la
catalogd como interrogacion, pero esperando que se convierta en una empresa de renombre.
En este estado de interrogante la empresa intentard penetrar en un mercado de gran
crecimiento en el que ya existe un lider definido. La empresa debera seguir aumentando su
planta, equipo y personal para mantenerse en el mercado.

A pesar de ser interrogante, las encuestas proporcionaron un alto nivel de
aceptacion de los futuros clientes hacia estos servicios, quedando un nivel de rechazo muy
bajo. Se puede decir con esto que existen altas probabilidades de que los servicios que
prestard la empresa se reubiquen en el cuadrante de estrella, descartando la posibilidad de

que los mismos se conviertan en perro.

5.4. MATRIZ DE IMPLICACION

Cuadro 7: Matriz de Implicacion de Guayaquil Software Solutions Cia. Ltda.

Modelo Intelectual Modelo Emocional
APRENDIZAIJE
Implicacion (entender, sentir y hacer) AFECTIVIDAD
Fuerte Guayaquil Software (sentir, entender y hacer)
Solutions
Implicacion RUTINA HEDONISMO
Débil (hacer, entender y sentir) (hacer, sentir y entender)

Fuente: (Almeida, 2013).
Elaborado por: Los autores.
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El andlisis de este modelo de Matriz de Implicacion permite tomar en consideracion
el grado de implicacion que muestra la fuerza de los consumidores al responder o reaccionar
ante los atributos de un determinado servicio o producto y el modo de percepcion que
muestra si el comportamiento de compra por parte de los consumidores se da tanto en el
plano intelectual o emocional (Solomon R., 2008), en otras palabras esta matriz relaciona la
implicacion de compra del consumidor con la motivacion de compra predominante entre la
razon y la emocion.

El servicio de soluciones informéticas que prestarda GUAYAQUIL SOFTWARE
SOLUTIONS CIA. LTDA. a instituciones educativas particulares y empresas medianas
privadas en la ciudad de Guayaquil, se lo podra ubicar en el recuadro nimero uno, siendo un
servicio con fuerte implicacion debido a ser un servicio nuevo y teniendo un modo de
aprehension y aprendizaje de lo real esencialmente intelectual, con una reaccién mas racional
que emocional.

Lo que se desea lograr es una conexion de necesidad, sin embargo es necesario
probar (aprender), es decir, el proceso de eleccion de compra de este servicio es informacion
(entender) —evaluacion (sentir) —accion (hacer). El cliente primero se informara del servicio,
luego lo evaluard y finalmente lo compraré para después de esto convertirse en clientes, el
detalle de esta matriz se refleja en el Cuadro 7: Matriz de Implicacién de Guayaquil Software
Solutions Cia. Ltda.

55. SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion de este mercado estard basada en criterios dirigidos hacia
instituciones educativas y empresariales, tomando a estos como los clientes principales y no
hacia consumidores finales.

Estos criterios estaran dados en factores que giran en torno a la empresa, de esta
manera GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA. LTDA. Se enfocaré en ellos de la

siguiente manera.

v' Geograficamente: Instituciones educativas particulares y empresas medianas
privadas que estén ubicadas en la ciudad de Guayaquil.
v" Demanda Insatisfecha: Empresas que requieren contratar a proveedores de sistemas

informaticos que cumplan con todas sus expectativas, pero que aun no lo han hecho.
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v" Demanda no cubierta: Empresas que no han contratado servicios de soluciones

informaticas pero que sin embargo si se encuentran muy interesados en hacerlo.

56. MACRO Y MICRO SEGMENTACION
5.6.1. Macro-Segmentacion

A continuacion se realizaré el analisis de macro-segmentacion, el cual se basa en
buscar un mercado referencial desde el punto de vista del cliente, considerando las
necesidades del consumidor en tres dimensiones: funciones o necesidades, tecnologia y
grupo de compradores como se aprecia en el Grafico 37: Resumen de la Macro-

Segmentacion.

Necesidades o funciones: ¢Qué necesidades o funciones satisfacer? (el qué)

Satisfacer la demanda exigida de un servicio de mensajeria informatica masiva; de
esta manera se ofrece un servicio que cubre las distintas necesidades insatisfechas, ayudando
a tener la oportunidad de que cada institucion tenga a su alcance la facilidad de comunicarse
oportuna y eficazmente con todos los colaboradores; ofreciendo calidad de funcionamiento,
eficiencia y eficacia en el desempefio de cada servicio. Con estos servicios los clientes
tendrén la oportunidad de tener una imagen representativa en una época globalizada, por
medio de la web y sus distintos sub-canales de comunicacién, también pretendemos cubrir

necesidades como disefio y administracion de paginas web.

Tecnologia: ¢ Como satisfacer la necesidad existente? (el como)

Mantenerse al dia con la evolucion tecnolégica, contando con equipos de ultima
tecnologia, profesionales altamente capacitados, una empresa responsable, innovadora y
comprometida a dar un servicio de calidad junto con la mejor infraestructura a nivel de
equipos y localizacidn; con un capital humano adecuado quienes a su vez tengan el potencial
y el conocimiento requerido para la realizacion de los mismos, profesionales en disefio de
sistemas, programadores de sistemas informaticos y expertos en conexiones en red. Personal
calificado para la correcta creacién, implementacion, instalacion y garantia en calidad y
funcionamiento; renovando licencias y permisos, realizando las respectivas actualizaciones

de sistemas y equipos en el tiempo necesario.
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Grupos/compradores: ¢A quién satisfacer? (el quién)

El servicio de mensajeria informética masiva sera ofrecido a colegios particulares
y a empresas medianas privadas de la ciudad de Guayaquil que estén insatisfechas con el
servicio proporcionado con anterioridad, que no hayan requerido de estos servicios antes
pero que se encuentren muy interesados en empezar a utilizarlos. Se dirigira hacia este
segmento conformado en su mayoria por profesionales adultos que poseen un alto poder

adquisitivo para poder acceder a este servicio diferenciado.

Gréfico 37: Resumen de la Macro-Segmentacion

- ~ Tecnologia N

. *Colegios particulares y
*Satisfacer demanda de un a empresas medianas
sl e Wik i « Actualizaciones de privadas de la ciudad
informatica masiva. sistemas y equipos en el de Guayaquil.
*Brindando la oportunidad tiempo necesario. +Adultos profesionales
de facilidad s Equipos  de  Gltima que poseen un alto
EUTIIEIED (eI 1 tecnologia,  profesionales poder adquisitivo para
eficazmente con todos los At A capacitados, poder acceder a este
colaboradores. g empresa responsable e servicio diferenciado.

. innovadora.
Necesidades ) Compradores

/£
Vi

Fuente: (Graham & Stefan, 2008).
Elaborado por: Los autores.

5.6.2. Micro-Segmentacion

El objetivo de la micro-segmentacion es detectar caracteristicas referidas
fundamentalmente a los consumidores, nos ayudara a determinar los grupos de clientes

mediante una clasificacion basada en:

v' Localizacién geografica: En la ciudad de Guayaquil
v" Tamafio: Colegios y empresas medianas

v Tipo capital: Privado
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v Actividad: Directivos, empresarios, duefios o gerentes que cuenten con poder de
adquisicién de compra y demuestren solvencia econémica

v Intereses: Innovacién e implementacién de nuevos sistemas informaticos, como el
disefio e implementacion de software, disefio personalizado de paginas web y
mensajeria masiva para una mejor direccion y comunicacion informatica

empresarial.

Los clientes seran en su mayoria instituciones educativas particulares y empresas
medianas privadas que no cuenten con servicios informaticos, plataformas de mensajeria
masiva ni con una adecuada actualizacion informatica; también instituciones que ya poseen
estos servicios pero que no funcionen de manera eficiente, empresas que estén en busqueda
de innovacion tecnoldgica para un mejor desarrollo empresarial, sin necesidad de incurrir en
gastos de la creacién de un departamento informatico ni en contratacion de personal

adicional.

5.7.  ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Grafico 38: Las cinco fuerzas de PORTER
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Amenaza de
nuevos
competidores

Poder de Poder de
negociacion negociacion

de los de los
proveedores clientes

Amenaza de
Servicios
sustitutos

Fuente: (De Kluyver, 2001).
Elaborado por: Los autores.

Con la ayuda del analisis de estas cinco fuerzas se podra obtener factores
estructurales que condicionan la competencia dentro de GUAYAQUIL SOFTWARE
SOLUTIONS CIiA. LTDA. y proporcionara estrategias competitivas generales. Ademas de
esta manera se podrd conocer las fuerzas que actualmente o en el futuro guiaran la
competencia en el mercado. Este modelo permitira analizar cualquier industria en términos
de rentabilidad, lo cual marcard el éxito o fracaso dentro de la industria. Las cinco fuerzas
de Porter se pueden apreciar mas detalladamente en el Grafico 38: Las cinco fuerzas de

PORTER. A continuacion se analizaran estas fuerzas.

5.7.1. Competidores del Sector (Grado de Rivalidad Entre los Competidores Actuales)

En el mercado no existe un lider definido, ya que este mercado no esta en su
totalidad regulado, es decir, el mercado no tiene un estudio estadistico exacto de la

competencia, ya que los servicios que ofrecen son muy variados y el sector se encuentra en
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crecimiento. Ademas del nimero de empresas que participan en el sector de software en el
Ecuador, el 49% se encuentran en la ciudad de Quito que representa a 319 empresas
constituidas; y Guayaquil con un 37% que son 240 empresas constituidas (Oficina Comercial
de ProChile en Ecuador en colaboracion con la Universidad Casa Grande, Guayaquil, 2012).

En la actualidad existe una empresa que brinda servicios online, llamada Greentek
(Greentek®, 2013), la misma que oferta servicios de mensajeria instantanea para publicidad
y otros. No existen muchos competidores directos, ya que las empresas de este sector son
enfocadas a soluciones tecnoldgicas generales, pero no se enfocan en un nicho en especial u

ofertan productos especializados. Como conclusién, la rivalidad existente es baja.

5.7.2. Poder de Negociacion de los Proveedores

Para la elaboracidn de los servicios, el poder de negociacion con los proveedores es
limitado, puesto que son pocos y se manejan en la actualidad con precios fijos.

El principal proveedor sera la empresa GoDaddy (GoDaddy Operating Company,
LLC., 2014) quien sera el encargado de proporcionar el dominio de la pagina web y los
espacios (hosting) necesarios en los servidores virtuales. Para proveer el servicio de
mensajeria instantanea de SMS a todas las operadoras se contratara al proveedor Elibom
(Elibom SMS, 2014). En lo que se refiere a estos dos servicios existen muchas opciones en
el mercado alrededor del mundo, por lo cual el poder de negociacion de estos proveedores
sera relativamente bajo.

Otro de los principales proveedores sera el de Internet, existen varios proveedores
de este servicio tales como Telconet, Ecuanet-Megadatos, entre otros. Adicional, debemos
considerar el manejo de licencias Microsoft, programas o software especializados.

En lo que se refiere a la compra de los equipos adecuados para la implementacion
de estos servicios, los proveedores tendran un bajo poder de negociacion ya que existen
diversas posibilidades para la adquisicion de los mismos.

El poder de negociacion de los proveedores, en conclusion es bajo, puesto que en

la actualidad se manejan precios fijos por los servicios que prestan.

5.7.3. Competencia Indirecta (Amenaza de Servicios Sustitutos)

En la ciudad, existen empresas dedicadas a la elaboracion de software y paginas
web, tales como Businessmind (BMIND, 2013), que se encuentra en la ciudad de Guayaquil
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y Quito; Aldeberan (Aldeberan®, 2013), empresa de soluciones tecnoldgicas, Maint
(MAINT CIA LTDA., 2009), empresa guayaquilefia de servicios tecnoldgicos y seguridad
informatica, entre otras. Es importante mencionar que profesionales independientes también
se dedican a la realizacion de software y paginas web; por ejemplo Kuatez (Kuatez-
Developers, 2010), creada por un ingeniero en Telecomunicaciones, que brinda servicios
similares a las empresas antes mencionadas.

Se puede entonces concluir que el nivel de rivalidad es bajo, ya que son pocas las
empresas que ofertan servicios similares, pero las mismas poseen méas experiencia en el

mercado nacional, y otras también en el internacional.

5.7.4. Poder de Negociacion de los Clientes

Estara conformado por todo el sector privado de instituciones educativas y
empresas medianas de un nivel medio-alto, en vias de expansidn, que busquen posicionarse
en el mercado para diferenciarse entre sus competidores. Estas empresas tienen como
objetivo adquirir herramientas que se alineen con sus enfoques de negocio y cumplimiento
de estandares de calidad; buscan contar con un proveedor que ofrezca un servicio
profesional, eficaz y eficiente y de alta calidad al alcance de su presupuesto.

Esta actividad econémica hace que se dependa directamente de los clientes, de sus
preferencias y gustos al momento que ellos eligen la clase de servicio de su preferencia. A
pesar de esto, en el caso de este servicio, al ser diferenciado y no poseer una gran cantidad
de empresas sustitutas, los compradores no tienen un alto poder de negociacion, ya que los

precios estan establecidos.

5.7.5. Nuevas Entrantes, Barreras de Entrada (Amenaza de Nuevos Competidores)

En el mercado ecuatoriano, no existen barreras de entrada para este tipo de
negocios, ni se necesita de una inversion fuerte de capital. Las empresas hoy en dia
demandan en gran cantidad servicios tecnologicos en general, por lo que esto potencializa la

creacion de nuevas empresas dedicadas a ofrecer soluciones a las necesidades actuales.
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Al no existir barreras de entrada, es facil la creacion de nuevos negocios, pero los

mismos s6lo pueden existir con know how?’ o pericia de sus administradores.

5.7.6. Conclusién de las Cinco Fuerzas de PORTER

Inicialmente esta empresa tendré un enfoque privado, pero no se descartara la idea
de en un futuro de ampliar los servicios y segmento al &mbito nacional, debido al nivel de
aceptacion obtenido de los clientes. Lo que supondria una nueva inversion, creacion de
nuevas infraestructuras y equipamientos tecnologicos esparcidos en diferentes zonas

estratégicas por todo el pais y por supuesto también la contratacién de mas profesionales.

58. MARKETING MIX

Este proceso de marketing estratégico planteado para este proyecto se basa en el
andlisis de las necesidades de los clientes. EI Marketing Mix de esta empresa sera analizado
en base a la investigacion de mercado que se realizo.

La filosofia y objetivo que se busca realizar es la de una empresa dirigida al
mercado, donde el servicio que se ofrece representa para el futuro cliente y comprador un
valor superior al ofertado por la competencia. Este estudio analiza basicamente cuatro
caracteristicas conocidas como las 4 P’s, las cuales son: Producto, Precio, Plaza y

Promocidn. A continuacion se detallaran cada uno de estos puntos.

5.8.1. Producto

El principal producto (servicio) ofertado como se ha venido analizando a lo largo
de este proyecto es el servicio de mensajeria masiva a medianas empresas privadas y colegios
particulares de Guayaquil.

Adicionalmente, se ofertaran servicios de implementacion de diferentes tipos de
software multifuncionales y disefios de paginas web personalizados al nicho de mercado

antes especificado. Las siguientes tablas, Tabla 19: Paquetes mensajeria instantanea de redes

17 Know-how. Es un componente en la transferencia de tecnologia en los entornos nacional e internacional,
coexistiendo con o separado de otros derechos de propiedad intelectual, tales como patentes, marcas y derechos
de autor y es un activo econémico (United Nations Industrial Development Organization, 1996).
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sociales y Tabla 20: Paquetes de mensajeria instantdnea SMS, muestran el alcance y nimero
de mensajes a enviar por cada paquete ofertado en redes sociales y SMS.

Tabla 19: Paquetes mensajeria instantanea de redes sociales

Paquetes de
Mensajeria

0-1,000
1,001 — 2,500

2,501 - 5,000

>10,000

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Los autores.

Tabla 20: Paquetes de mensajeria instantdnea SMS

Fuente: Investigacién de mercado.
Elaborado por: Los autores.

En el caso de los diferentes tipos de software multifuncionales se han agrupado en

tres tipos.

v Tipo 1: Software financiero para facturacion.
v Tipo 2: Software financiero para operaciones contables.
v’ Tipo 3: software para control de inventarios.

En el caso del disefio de paginas web, se han disefiado también tres paquetes que se
pondran a eleccidn del cliente, los cuales estan organizados de acuerdo a los aspectos que se
incluiran en la pagina web que elija el cliente como se puede apreciar en la Tabla 21:
Paquetes de disefio de paginas web.
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Tabla 21: Paquetes de disefio de paginas web

Aspectos Paquete 1 Paquete 2 Paquete 3
Numero de Pestafias 5 10 15
Disefio de la pagina Basico Avanzado Personalizado
Animaciones y multimedia No Incluye Incluye Incluye
Linkeo con Buscadores Inlcuye Incluye Incluye
Galeria de Fotos o Videos 1 3 5
Hosting Basico Intermedio Avanzado
Dominio Gratis 1afho 3 afos 5 afios
Formulario de Contactos Inlcuye Incluye Incluye
Requerimiento adicional 1 2 3

Precio S 465,50 | $ 829,50 | $ 1.120,50
Fuente: Investigacién de mercado.
Elaborado por: Los autores.
5.8.2. Precio

El precio dependerd del servicio que se ofrecerd, existen variantes en los precios a

promocionar ya que el servicio es altamente cambiante y dependera del disefio que el cliente

elija y otros aspectos adicionales. Es por esto que se basara esta estimacion de precios

relativos en la estrategia de “Precio-Calidad”, se encuentra detallado en el Grafico 39:
Estrategia Precio-Calidad (Ries & Trout, 2002).

Graéfico 39: Estrategia Precio-Calidad
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| PRECIO
Alto Mediano Superior

3) Estrategia
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1) Estrategia
Superior

Alto

4) Estrategia | 5) Estrategia | 6) Estrategia
de de Valor de Buen
Sobrecobro MNedio Valor

; 8) Estrategia ]
-
) Estrategia de Economia 9) Estrategia

de Imitacidon de Economia
Falsa

CALIDAD DEL SERVICIO
Mediano

Bajo

Fuente: Estrategia “Precio-Calidad” (Ries & Trout, 2002).
Elaborado por: Los autores.

Los diferentes tipos de servicios que se ofreceran seran de alta calidad, el enfoque
principal es la satisfaccion del cliente y sobrepasar las expectativas de ellos, a un mediano
precio, por lo que la estrategia serd de Valor Alto.

Sin embargo, un precio promedio para los servicios ofrecidos seria el
proporcionado por los encuestados, quienes dijeron estar dispuestos a pagar por los servicios

segun la siguiente Tabla 22: Cantidad de precios dispuesto a pagar por los encuestados.

Tabla 22: Cantidad de precios dispuesto a pagar por los encuestados

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por estos servicios?
Precios Relativos Porcentaje
1000 a 1500 16,7
1500 a 2000 30,6
2000 a 2500 41,7
2500 a 3000 5,6

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Los autores.

Los paquetes de mensajeria instantanea dependeran del paquete elegido por el
cliente, estos paquetes son enfocados al alcance que van a tener en el mailing a realizar. Se
puede enfocar en un precio promedio en los siguientes cuadros, Cuadro 8: Precio promedio
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mensajeria instantanea paquetes de redes sociales y Cuadro 9: Precio promedio mensajeria

instantanea paquetes de SMS.

Cuadro 8: Precio promedio mensajeria instantanea paquetes de redes sociales

Mensajeria a - o'y
¥ Precio Proporcion
Redes Sociales
0 - 1000 S 500,00 25%
1000 - 2000 S 1.000,00 25%
2000 - 5000 S 2.000,00 25%
5000 enade | $§ 3.000,00 25%
Preci
e s 1.625,00
Promedio

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Los autores.

Cuadro 9: Precio promedio mensajeria instantanea paquetes de SMS

Micasajcaia Precio Proporcion
SMS
1.500 S 150,00 0,77%
2.000 S 200,00 1,03%
3.000 S 300,00 1,55%
5.000 S 450,00 2,32%
8.000 S 720,00 3,72%
10.000 S 900,00 4,65%
12.000 S 1.080,00 5,58%
15.000 S 1.350,00 6,97%
18.000 S 1.620,00 8,36%
20.000 S 1.800,00 8,25%
30.000 S 2.700,00 13,94%
40.000 S 3.600,00 18,59%
50.000 S 4.500,00 23,23%
e | % 2.634,83

Promedio

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Los autores.

Por otro lado en el caso de disefio de paginas web, se ha tomado diferentes
valoraciones referentes a los paquetes explicados en el apartado anterior, el precio promedio

es el siguiente, se encuentra en el Cuadro 10: Precio promedio paquetes de paginas web.
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Cuadro 10: Precio promedio paquetes de paginas web

Disefios Paginas Web
Producto Precio Proporcion
Pack 1 S 465,50 33%
Pack 2 5 829,50 33%
Pack 3 S 1.120,50 33%
Preci
. |8 805,17
Promedio

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Los autores.

Por dltimo, en el caso del software multifuncional, se ha determinado tres tipos de
software a ser ofertados y sus precios, por lo que el precio promedio es el siguiente, se

encuentra en el Cuadro 11: Precio promedio de tipos de software multifuncional.

Cuadro 11: Precio promedio de tipos de software multifuncional

Software Multifuncional
Producto Precio Proporcion
Tipo 1 S 950,00 33%
Tipo 2 S 1.250,00 33%
Tipo 3 S 1.450,00 33%
wedo |4 1.216,67
Promedio

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Los autores.

Finalmente se puede apreciar que los precios promedios obtenidos de las tablas de
precios de cada servicio se encuentran en el mismo rango de precios dispuestos a pagar por
los clientes, es decir, que de esta manera se asegura la correcta disposicion de los precios
actualmente establecidos en este proyecto, puesto que de acuerdo a esto, no habra rechazo

de los mismos por parte de los clientes.
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5.8.3. Plaza

Para la ubicacion de la empresa, se creyo conveniente realizar cotizaciones del valor
del alquiler en diferentes puntos de la ciudad, por lo que se analizé el norte de la ciudad y
Samborondon.

Se realizaron cotizaciones de alquiler de oficinas en Plaza Lagos, Global Center y
Business Center ubicados estos tres lugares en el sector de Samborondon en las afueras de
Guayaquil y Torres del Norte ubicado dentro de la ciudad en el sector norte. La decision de
la ubicacion se la analizara mas adelante (Capitulo 6.1. Localizacion de la empresa) mediante

el estudio técnico.

5.8.4. Promocion

Aqui se hace referencia a todas aquellas actividades que se encargaran de comunicar
los atributos del servicio y también de persuadir a los consumidores meta para que contraten
el servicio. La promocion de la empresa incluira las actividades de: publicidad, promocion

en ventas, relaciones publicas y merchandising.

5.8.4.1. Publicidad

Grafico 40: Logo de Guayaquil Software Solutions Cia. Ltda.

o

GSS

Guayaguil Software Solutions.

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

La publicidad es una forma de comunicacion no personal de gran alcance ya que

utiliza medios masivos de comunicacion, como la television, la radio, los medios impresos,
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el internet, entre otros. Y tiene como objetivos generales informar, persuadir y recordar. Uno
de los pasos importantes para realizar una correcta publicidad del negocio es poseer un logo
para la empresa, el cual vaya acorde a las actividades comerciales y sea captado por los
clientes, este logo se muestra en el Grafico 40: Logo de Guayaquil Software Solutions Cia.
Ltda. Por otro lado de acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta se contratard
publicidad a través del periddico y revista el cual se detallara a continuacion. En lo que se
refiere a paginas web se cred el sitio modelo que poseera la empresa para el contrato de

servicios por parte de los clientes.

5.8.4.1.1. Peridédico

v El Universo: Contraportada interior todos los domingos en la seccién “La Revista”

durante seis meses.

5.8.4.1.2. Revista

v Cosmopolitan: Publicidad en 1/3 de pagina horizontal durante los primeros tres
meses.

v Vistazo: Publicidad en 1/3 de pagina horizontal durante los primeros tres meses.

5.8.4.1.3. Internet: Paginas Web y Redes Sociales

v Paginas web: Se creara la pagina web respectiva de la empresa como ya se lo

menciond con anterioridad con el dominio www.GuayaquilSS.com, la cual sera un

medio sencillo en el cual el cliente podra encontrar informacién clara y precisa de
cada servicio ofertado. Este dominio sera adquirido junto con la compra del hosting
necesario a la empresa (GoDaddy Operating Company, LLC., 2014), el cual tendra

cero costo por la compra del hosting.

La portada principal de esta pagina web cuenta con el logo de la empresa, la
descripcion de cada servicio que la empresa ofrece y las respectivas opciones de los paquetes
existentes y disponibles, se encuentra en el Grafico 41: Pagina web implementada de GSS —
servicios. En los gréaficos siguientes se detalla el modelo de pagina web en lo que se refiere

a la descripcion y precio de cada servicio en un lenguaje simple y haciendo uso de fotos
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ilustradas para que el cliente pueda entender y asegurarse de que el servicio que vaya a
contratar sea el que necesita. Se encuentra detallado los precios por paquetes de la mensajeria
masiva en el Grafico 42: Pagina web implementada de GSS — mensajeria masiva, también
se proporciona un ejemplo del servicio que la empresa ofrecera en un futuro acerca de los
sitios virtuales, esto se muestra en el Gréfico 43: Pagina web implementada de GSS - sitios
virtuales (ejemplo), luego se encuentran los precios y ejemplos de disefios de paginas web
ofrecidos como se puede apreciar en el Grafico 44: Pagina web implementada de GSS —
disefio de paginas web y finalmente los tipos de software con sus respectivos precios, se

encuentra en el Grafico 45: P4gina web implementada de GSS — software multifuncional.

Grafico 41: Pagina web implementada de GSS - servicios
Solutions

ACERCA DE NOSOTROS CONTACTO

Opciones de Paquetes

MENSAJERIA MASIVA

MOODLES

PAGINAS WEE

DESARRCLLO DE SOFTWARE

Fuente: Pagina web de Guayaquil Software Solutions.
Elaborado por: Los autores.
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Grafico 42: Pagina web implementada de GSS — mensajeria masiva
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REDES SOCIALES
FACEBOOK TWITER INSTAGRAM

Fuente: Pagina web de Guayaquil Software Solutions.
Elaborado por: Los autores.

Grafico 43: Pagina web implementada de GSS — sitios virtuales (ejemplo)
SERVICIOS CLIENTES
MENSAJERIA MASIVA
MOODLES
PAGINAS WEB
CREACION SOFTWARE

UNIVERSIDAD / COLEGIO / ESCUELA

Fuente: Pagina web de Guayaquil Software Solutions.
Elaborado por: Los autores.
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Grafico 44: Pagina web implementada de GSS — disefio de paginas web

Solutions

Disefos Paginas Web

Producto Precio
Pack 1 =3 465,50
Pack 2 = 829,50
Pack 3 s

Fuente: P4gina web de Guayaquil Software Solutions.
Elaborado por: Los autores.

Grafico 45: Pagina web implementada de GSS — software multifuncional
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Fuente: P4gina web de Guayaquil Software Solutions.
Elaborado por: Los autores.
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v Redes sociales: en busqueda de captar la atencion de los clientes, se crearan perfiles
profesionales representando a la empresa en cada una de las redes sociales
mencionadas anteriormente (Capitulo 4.3. Las formas de comunicacion) como lo son
LinkedIn, Facebook, Twitter e Instagram.

v Adicionalmente en lo que se refiere a envio masivo de mensajes por medio de
Hotmail y SMS se hara uso de la plataforma de mensajeria instantanea para cumplir

este propdsito, la cual es uno de los servicios ofrecidos.

5.8.4.2. Promociones en Ventas (Kotler & Armstrong, 2003)

Las promociones en ventas son el conjunto de técnicas integradas en el plan de
marketing aplicado para alcanzar objetivos especificos a través de diferentes estimulos
positivos y acciones limitadas en tiempo y espacio para grupos de clientes determinados.

Se ha determinado dar un 10% de descuento en el valor total en la compra de un
segundo servicio y un 15% de descuento en el valor total en la adquisicion de los tres
servicios. En el mes de Diciembre se regalaran cupones de descuentos del 5% a los clientes
mas constantes en el afio mediante correo electronico. De esta manera se lograra ir

estableciendo una cartera de clientes fieles.

5.8.4.3. Relaciones Publicas

En este punto se tratara de crear y establecer buenas relaciones con los diversos
clientes de cada una de las diferentes instituciones con la creacion de una buena imagen
corporativa y el manejo o deshecho de cualquier tipo de acontecimiento negativo.

El propdsito principal es llegar a las empresas e instituciones que se han concebido
como clientes potenciales. Se buscara que las relaciones comerciales sean Unicas y
personalizadas con cada uno de los clientes, se busca que los clientes se sientan a gusto con
el servicio, por lo que los ejecutivos les daran un servicio personalizado y eficaz para crear

fidelidad en los mismos.

-94 -



5.8.4.4. Ventas Personales

Finalmente, el punto mas importante de este estudio de marketing son las ventas
personales a los clientes. Se realizaran presentaciones orales con uno o mas posibles
compradores potenciales con la finalidad de ingresar en el mercado y realizar ventas.

La propuesta a realizarse sera la de brindar estas reuniones con los posibles clientes
de una manera amigable, haciendo uso de un lenguaje muy sencillo y acudiendo a donde
para el cliente sea mas comodo.

Ya que los clientes serén el factor principal de esta empresa, se buscara incentivar
el buen servicio de parte de cada ejecutivo de venta y deméas colaboradores. Los empleados
de GUAYAQUIL SOFTWARE SOLUTIONS CIA. LTDA. seran parte varios seminarios y
cursos de capacitacion al afio, ya sean estos presenciales o via web (webinars)*8, para de esta
manera mejorar cada vez mas la calidad de los servicios ofrecidos.

Asi mismo se buscara crear un ambiente agradable de trabajo, cdbmodo, seguro,
integro y profesional, para esto se realizaran integraciones entre empleados y sus familiares.

Todo esto colaborara a proveerles a los clientes un servicio de calidad.

18 Web Conferencing. El término "webinar" es un acrénimo de web y seminario, es decir, una presentacion,
conferencia o taller que se transmite a través de la web (PC Magazine Encyclopedia, 2008).

-05-



CAPITULO 6: ESTUDIO TECNICO

6.1. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Para la ubicacion geografica del negocio se ha recurrido a representar
cualitativamente las necesidades que deberia cubrir esta oficina. Se requiere que la oficina
de esta empresa se encuentre en una ubicacion estratégica tanto para los trabajadores como
para los futuros clientes.

Para alcanzar esto se evaluaron varias cotizaciones bajo cinco factores importantes
los cuales son: cercania a los clientes, alcance de proveedores, precio, espacio fisico y tréfico
vehicular. Se utiliz6 la matriz de localizacion cualitativa por puntos la cual se encuentra en

el Cuadro 12: Matriz de localizacién por puntos y los resultados fueron los siguientes:

Cuadro 12: Matriz de localizacion por puntos

, . Business | Torres del
Parametro Puntuacion | Plazalagos (Global Center
Center Norte
Cercaniaa Clientes 40% 3 3 4 5
Proveedores 14% 4 4 5 5
Precio 16% 2 3 3 5
Espacio Fisico 16% 5 5 5 5
Trafico Vehicular 14% 5 4 4 4
Total 100% 3,58 36 4,14 4,86

Fuente: Investigacién de mercado.
Elaborado por: Los autores.

La oficina de atencion a clientes potenciales de GUAYAQUIL SOFTWARE
SOLUTIONS CIA. LTDA. se encontrara localizada en el norte de la ciudad especificamente
en el edificio “Torres del Norte™ el cual se encuentra ubicado en el sector Kennedy Avenida
Miguel H. Alcivar y Nahim Isaias. Esta ubicacion se encuentra detallada en el Gréfico 46:
Ubicacion de la oficina de Guayaquil Software Solutions.
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Grafico 46: Ubicacion de la oficina de Guayaqun Software Solutions

Google

Fuente: Google Maps.
Elaborado por: Los autores.

La oficina que se alquilard en el edificio Torres del Norte sera de 50 metros
cuadrados. Esta oficina posee un solo ambiente el cual sera dividido en nueve secciones
mediante mamparas divisorias para la oficina del Gerente General y tabiques para las
secciones restantes, las cuales se encuentran detalladas a continuacion en el Grafico 47:

Plano general oficina en Torres del Norte de Guayaquil Software Solutions.
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Grafico 47: Plano general oficina en Torres del Norte de Guayaquil Software Solutions
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Fuente: Plano oficina 50m2 Torres del Norte.
Elaborado por: Arquitecta Vanessa Serrano.
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6.2. INVERSIONES EN EQUIPAMIENTO, MOBILIARIO Y ENSERES

Esta inversion va a englobar todo los equipos necesarios para iniciar la operacion
del negocio. Para el funcionamiento del negocio se han cotizado equipos de computacion
principalmente. El estudio de esta inversion sera parte fundamental para la elaboracion del
Flujo de Caja de la empresa, por lo que es esencial sea detallado lo mejor posible.

Para el caso del mobiliario, se ha detallado la necesidad de sillas y escritorios,
aereos y muebles de espera. Asi mismo, la posibilidad de una sala de reuniones que contara
con 6 sillas, una mesa e infocus se encuentra en el Anexo 3: Inversion en equipamiento,

mobiliario y enseres.

6.3. CALENDARIO DE INVERSIONES EN EQUIPO

Por medio del calendario de inversiones en equipo, se indica la inversion necesaria
que en un futuro de requiera hacer, ya sea por reposicion o ampliacion del negocio
(maquinarias y equipos) y considerando activos que ya han sido desgastados por su
respectivo uso, tomando en cuenta que de la venta de los activos depreciados, ver Anexo 4:
Depreciacion de activos, a su valor de desecho se obtiene un flujo de renta, ver Anexo 5:

Reposicidn de activos.

6.4. CALENDARIO DE INGRESOS POR VENTA DE MAQUINARIA DE
REMPLAZO

Conociendo la vida util de estos activos y detallando que se espera recibir como
valor de salvamento 10% de los mismos se puede analizar el ingreso por venta de maquinaria
de reemplazo.

Ademas se debe conocer la depreciacion anual de cada uno de estos activos, para
conocer cuando termina su vida util y se podra vender el activo.

En la siguiente tabla se muestran los ingresos que se pueden obtener con la venta
de las maquinarias y equipos ya desgastados a su valor de salvamento, donde este valor es
el precio de mercado que se paga por activos fijos de esta naturaleza, ver Anexo 6: Ingreso

por venta de activos.
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6.5. BALANCE DE PERSONAL

En este balance se identifica y cuantifica el personal que se necesita para la
operacion de esta empresa, tanto los empleados que trabajan directamente para el
funcionamiento y desarrollo del proyecto (mano de obra directa), asi como aquellos que
prestan servicios en tareas complementarias (mano de obra indirecta).

El nimero de puestos cuantifica la cantidad de trabajadores para cada cargo fue
explicado anteriormente. Por otra parte, la remuneracion anual toma en cuenta no el ingreso
que percibird cada empleado, sino el egreso para el proyecto por concepto de salarios, donde
el salario es el reflejo del precio por unidad de trabajo (trabajadores) en el mercado de trabajo
ecuatoriano. Se han considerado los beneficios de ley que se le deben otorgar a cada
trabajador, se encuentran detallados en el Anexo 7: Balance de personal de la oficina

mensual y proyeccion anual.

6.6. DESPLIEGUE DEL PROCESO

En esta parte se identificara y seleccionaré los procesos correctos a formar parte de
esta estructura de descripcion del proceso de servicio, se basa en las actividades que se
desarrollaran en la empresa y de como estas influiran y orientaran hacia la consecucion de
los resultados requeridos, que es la satisfaccion del cliente. La manera mas representativa de
reflejar estos procesos y sus interrelaciones es a través de un mapa de procesos, el cual se
encuentra en el Grafico 48: Mapa de procesos, que significa la representacion grafica de la
estructura de procesos que conforman el sistema de gestion de la empresa, con la finalidad
de determinar los criterios y métodos adecuados para asegurar que las actividades que
comprende este proceso de prestacion de servicio se lleve a cabo de manera eficaz, al igual
que el control del mismo. Se detallaran tres tipos de procesos referidos a esta empresa,
basado en las necesidades del cliente y los factores necesarios para satisfacer las mismas.
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Grafico 48: Mapa de procesos
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Fuente: (Velasco Sanchez, 2005).
Elaborado por: Los autores.

Los procesos estratégicos establecen las bases para el correcto funcionamiento y
control de la empresa, proveen de informacion al resto de los procesos para elaborar los
respectivos planes de mejoramiento.

A continuacion en este punto, el cual es uno de los mas importantes, se detallara
también el trabajo de cada area interna para operar y llevar a cabo los objetivos de la empresa
mediante un diagrama de proceso, estableciendo controles internos y manuales de
procedimientos en lo que se refiere al proceso de venta del servicio y elaboracion del mismo.
En el Gréafico 49: Diagrama de proceso del servicio se detallard mas a fondo el proceso
operativo. Se transformaran los recursos en el servicio que requiera el cliente, aportandole
valor, es decir, tomando en cuenta los requisitos del mismo. Se trata de especificar el correcto
orden y funcionamiento de cada paso para poder mantener la operacion de la empresa al dia
y en orden, también se comprenderan las actividades que se desarrollaran en la empresa una

vez aceptado el presupuesto por parte del cliente.

101



Grafico 49: Diagrama de proceso del servicio
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coinciden sus respectivos requisitos, segun dependa.
Fuente: (Velasco Sanchez, 2005).
Elaborado por: Los autores.

Finalmente los procesos de soporte proporcionan los recursos al resto de procesos
segun los requisitos de estos. Gracias a este despliegue detallado se podra asegurar la
maxima cercania a la prestacion de servicios de excelencia y la optimizacion de la
elaboracion de los mismos ya que se presentara como un modelo a seguir de apoyo para los
trabajadores.

Se basara basicamente en la correcta revision y tareas puntuales de cada
departamento, asi mismo para que cada servicio sea entregado con puntualidad. Se evaluara
el rendimiento de las diferentes actividades que se llevaran a cabo, no solo individualmente
sino como un conjunto estrechamente interrelacionado; es fundamental para evaluar la
marcha del proceso, corregir las deficiencias a tiempo y mejorar continuamente. Esta
empresa depende de los clientes, de sus necesidades actuales y futuras, es por esto que es
importante satisfacer los requisitos de los mismos y esforzarse en exceder sus expectativas.
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CAPITULO 7: ESTUDIO FINANCIERO

Luego del estudio técnico y de mercado, en este capitulo se presentara todo lo
relacionado a la inversion econdmica y diferentes tipos de gastos que se deberan realizar
para la creacion de este proyecto. Su factibilidad y viabilidad a largo plazo mediante la
técnica matematica-financiera, a través de la cual se determinaran los beneficios o pérdidas
en que se podra incurrir para la correcta toma de decisiones. Se realizara una evaluacion
financiera apoyada en el calculo de los aspectos financieros del proyecto y se analizaran las
ventajas y desventajas de este negocio, realizando la parte cuantitativa del mismo.

Se debe tomar en cuenta la gran importancia que representa, ya que es la parte
fundamental a la hora de la toma de decisiones para invertir en el proyecto por parte de los
accionistas. La base para el mismo es el estudio técnico y de mercado antes estudiados, los
cuales se utilizaran para realizar una proyeccion de la demanda y de los costos y gastos;
haciendo uso de herramientas financieras y de rentabilidad, para definir la factibilidad del
proyecto como ya se habia mencionado con anterioridad.

7.1. INVERSION INICIAL

Para iniciar con el desarrollo de este proyecto y determinar su inversién para que
este sea sustentable a largo plazo, se realiz6 una cotizacién en el mercado actual de los
activos fijos y equipos necesarios para el funcionamiento del negocio, los cuales la empresa
hara uso durante varios afios para cumplir su objetivo. Este monto también considera el
capital de trabajo®® para la adecuacién de la oficina principal y los gastos de constitucion,
que son los gastos juridicos necesarios en los que hay que incurrir obligatoriamente para dar
inicio a la actividad comercial.

Para realizar una revision mas detallada de estos gastos, ver Anexo 8: Inversion
inicial total. La suma asciende al total de $70.999,71, cifra la cual cubre los requerimientos
necesarios para empezar con el proyecto. Esta inversion inicial se estima se recupere en un

periodo no mayor a cuatro afos, lo que representa la factibilidad del servicio y rentabilidad

1 Capital de trabajo. Es el dinero que se necesita para producir, se trata de monto necesario en efectivo para
poder solventar los requerimientos de circulante mientras se realizan los cobros de recuperacion (Emery &
Finnerty, 2000).
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para los inversionistas que ayudardn a solventar el proyecto. Se desglosa de la siguiente

manera en el Cuadro 13: Inversion total para la oficina.

Cuadro 13: Inversion total para la oficina

Inversion Total
Rubro Monto
Gastos de Constitucion S 1.710,00
Muebles, Enseres y Equipos | S 26.723,55
Capital de Trabajo S 42.566,16
Total $ 70.999,71

Fuente: Investigacion de mercado.
Elaborado por: Los autores.

7.2.  INGRESOS

En el célculo de los ingresos se consideraran dos puntos claves que son los precios
y las cantidades demandadas de los servicios que se ofrecen. Lo cual representa la cantidad

de dinero obtenida por la venta de los mismos.

7.2.1. Demanda

La demanda se calculé en base al nUmero de empresas medianas privadas e
instituciones educativas privadas que se encuentran dentro de la ciudad de Guayaquil. A esto
se le aplico reducciones dependiendo de diferentes aspectos, se muestra en el Cuadro 14:

Seleccion de la demanda de instituciones educativas y empresariales.

Proporcion de instituciones educativas particulares
Proporcion de empresas medianas privadas
Empresas dispuestas a contratar los servicios
Capacidad de atender esta demanda

Proporciones segun la encuesta de prioridad de los tres servicios

NN N N N RN

Division de la demanda anual en los tres cuartos del afio
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Cuadro 14: Seleccion de la demanda de instituciones educativas y empresariales

Descripcion Porcentaje| Total

% de Instituciones Educativas Particulares 68% 1485

% Instituciones dispuestas a contratar el servicio 86% 1282
% Atencion con capacidad actual 6,73% 86

Descripcion Porcentaje| Total

% de Empresas Medianas Privadas en Guayaquil 92% 1435

% Instituciones dispuestas a contratar el servicio 79% 1128
% Atencion con capacidad actual 6,73% 76

Fuente: Estudio de mercado.
Elaborado por: Los autores.

Dados estos datos se obtuvo una demanda anual de 162 empresas, la cual serd la

meta de los ejecutivos comerciales durante el afio. Asi mismo, analizando la estacionalidad

de los mismos, con empresas comparables se realiz6 una proyeccién mensual de la demanda

en base a la estacionalidad mensual, lo cual se detalla en el Cuadro 15: Segmentacion de la

demanda en trimestres y en la Tabla 23: Demanda proyectada primer afio, y anual a cinco

afios (Meigs & Williams, 2004), en base al crecimiento del mercado, ver Anexo 9: Célculo

de la demanda total y su crecimiento.

Cuadro 15: Segmentacién de la demanda en trimestres

% Demanda | Total
1 15% 24
2 25% 41
3 30% 49
4 30% 49
Total 100% 162

Fuente: Estudio de mercado.
Elaborado por: Los autores.

Tabla 23: Demanda proyectada primer afio

ENERO

FEB

MAR

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGO | SEPT

OoCT

NOV

DIC

TOTAL

DEMANDA

8

8

11

13

16

16

16

16

16

16

162

Fuente: Estudio de mercado.
Elaborado por: Los autores.
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7.2.2. Precio

El precio es calculado en base a la demanda del mercado y a empresas comparables,

se encuentra detallado en el Cuadro 16: Precios promediados de los servicios afio uno.

Cuadro 16: Precios promediados de los servicios afio uno

Servicios Precio %

Plat de mensj masiva
(sms, e-mail, rr.ss.)
Implementacion de

software
Diseno personalizado
de paginas web
Total 100%

Fuente: Estudio de mercado.
Elaborado por: Los autores.

S 4.259,83 51%

S 1.216,67 25%

S 805,17 24%

7.2.3. Ingresos Obtenidos

Los ingresos empresariales obtenidos se originan de la venta de los tres servicios.
Se ha realizado un andlisis tanto mensual como anual y con un crecimiento acorde a la tasa
de crecimiento de este sector en un nivel conservador. El calculo de los ingresos de este
proyecto comenzo a través de la definicion de la demanda, la cual fue calculada en base a la
existencia total de colegios y empresas en la ciudad de Guayaquil, estas cantidades se fueron
segmentando en base a las caracteristicas requeridas para este proyecto, las cuales son
colegios particulares y empresas medianas privadas como ya se describi6 anteriormente, ver

Anexo 10: Ingresos obtenidos.

7.3. COSTOS

Se analizardn a continuacién los costos mensuales que afectan directamente al
servicio en base a la cantidad demandada que se espera vender y estos aumentaran en
conjunto con el aumento de la demanda ver Cuadro 17: Costos directos, los mismos se

dividen en. Ver anexo 11: Costo de hosting, dominio y SMS para mas detalle.

v" Compra de hosting mas dominio

v’ Contratacion del proveedor de SMS
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v" Hosting para correo electrénico
v" Costo del espacio del servidor virtual

Cuadro 17: Costos directos
Hosting + dominio S 119,88
Contratacion SMS S 127.622,30

Hosting e-mail S 149,88
Costo servidor virtual | S 360,00
Costo total anual S 128.252,06

Costo total mensual | S 10.687,67

Fuente: Estudio de mercado.
Elaborado por: Los autores.

También se detallaron los costos directos de cada afio, los cuales variaran y
aumentaran en conjunto con el crecimiento anual de la demanda, en este caso el 5%, ver

Anexo 12: Costos directos mensuales y proyectados.

7.4.  GASTOS

El estudio de los gastos engloba el andlisis de gastos administrativos, gastos de
ventas y gastos de publicidad.

Los gastos administrativos, encierran el gasto de personal, el analisis del gasto de
depreciacion, de la inversidn, tanto en activos como otros, y analisis de otros como el gasto
de mantenimiento y otros gastos varios. Se determiné el 0,5% de los ingresos para gastos de
mantenimiento, el 1% de los costos para gastos varios y los gastos correspondientes al
alquiler. Entre los gastos varios, se encuentran los gastos de suministros, papeleria, entre
otros, ver Anexo 13: Gastos operativos para mas detalle.

Por otro lado, se analizé también los gastos de publicidad que seran requeridos, los
cuales fueron mencionados también en el estudio de mercado, pero sin ser costeados y se

encuentran en el Anexo 13: Gastos operativos.
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7.5. CAPITAL DE TRABAJO: DEFICIT MAXIMO ACUMULADO

El Capital de Trabajo es la inversion de dinero que realiza la empresa 0 negocio
para llevar a efectos su gestion economica y financiera a corto plazo, entiéndase por corto
plazo periodos de tiempo no mayores de un afio (Gestiopolis, 2008).

Para determinar el capital de trabajo de una forma maés objetiva, se debe restar de
los activos corrientes, los pasivos corrientes. De esta forma obtenemos lo que se llama el
capital de trabajo neto contable. Esto supone determinar con cuantos recursos cuenta la
empresa para operar si se pagan todos los pasivos a corto plazo (Gerencie.com Colombia,
2011).

Con estas definiciones se puede decir que el capital de trabajo es la cantidad de
dinero necesaria para operar hasta que la empresa empiece a obtener ingresos y se la
calculara en base al método del déficit acumulado. Para ello, se realiz6 un presupuesto de
caja donde se estimaron los ingresos mensuales derivados de las ventas mensuales de los
servicios durante el primer afio de operacion, se colocd una cantidad relativamente baja de
participacion los primero meses hasta alcanzar la cantidad deseada. Para el calculo de este
capital de trabajo se proyectaron también los egresos mensuales durante el primer afio de
operacion.

En base a los ingresos y egresos mensuales calculados, se obtuvo los saldos de caja
por mes y finalmente los saldos acumulados, se procedio a restar los egresos de los ingresos
y ese resultado se lo sumé con los resultados siguientes, mediante este modo se acumularon
todos los valores obtenidos para seleccionar la cifra mas negativa como capital de trabajo,
se escogid el valor en el cual se registr6 el mayor déficit entre ingresos y egresos que fue de
$42.566,16, ver Anexo 14: Capital de trabajo.

7.6. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

El proyecto serd financiado mediante deuda y capital. Se buscara inversionistas
nacionales que deseen ingresar a la lista de accionistas de este proyecto, incluyendo los
autores del mismo, y buscando financiar el monto restante con un préstamo a la CFN, la cual
actualmente esté financiando proyectos para el desarrollo econdémico del pais y gracias a que
posee las tasas mas bajas del mercado, es mucho méas conveniente esta alternativa.

De los inversionistas y autores dependera el 70% del financiamiento de este

proyecto siendo este el capital propio, y el 30% restante mediante deuda refiriéndonos al
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préstamo a la CFN, esta division se encuentra en el Cuadro 18: Financiamiento del proyecto.
Es decir, aportacion propia por un valor de $50.000 y un préstamo por un valor de
$20.999,71; con la tasa minima bancaria actual que se encuentra en 10,50% Yy financiado a
cinco afios, teniendo 60 mensualidades de $451,37 cada una. La respectiva amortizacion de
la deuda se realizé para conocer més detalladamente los pagos que habra que realizar
anualmente, su respectivo interés, capital y saldo, ver Anexo 15: Financiamiento del
proyecto — Amortizacion de préstamo mensual 24 primeros meses y proyeccion anual cinco

anos.

Cuadro 18: Financiamiento del proyecto
Financiamiento Proporcion
PROPIO | $ 50.000,00 70%

Deuda S 20.999,71 30%
INVINICIAL| S 70.999,71 100%

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

7.7. ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados (Guzman Vasquez, Guzman Vasquez, & Romero Cifuentes,
2005), mostrara la utilidad o pérdida proyectada del negocio en el periodo de estudio
establecido que es de cinco afios. Aqui se mostrara ordenada y detalladamente la manera en
que se obtuvo el resultado del ejercicio durante este periodo.

Este estado financiero dinamico abarca un periodo durante el cual se deben
identificar los costos y gastos que produjeron el ingreso del mismo. Los ingresos, seran
descontados por los costos y gastos descritos anteriormente, para obtener una utilidad
operacional, a esto se le descontaran los ingresos no operacionales que incluyen el pago de
intereses por la deuda que se contraerd para financiar parte del proyecto. Para luego
descontar la tasa de interés del 22% del Impuesto a la Renta y la participacion de los
trabajadores.

El resultado es de utilidad positiva durante los cinco afios de estudio, se puede
encontrar en el Anexo 16: Estado de resultados, una rentabilidad un poco alta, lo que da
indicios de que el periodo de recuperacion del capital serd menor a los cinco afios, lo cual es

rentable. Por otro lado también se muestra que la utilidad acumulada ira en aumento afio a
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afio gracias a que no se obtuvo periodos negativos en este estado de resultados, ademas es
importante recalcar que el nivel de impuestos generados aportados para el estado, significara

un aporte importante para el crecimiento del pais.

7.8.  TASA DE DESCUENTO

El método del CAPM (Lacarte, 2012), es el mas usado para analizar la tasa media
aceptable de rendimiento TMAR, es decir la tasa que los inversionistas esperan recibir para
decidirse a invertir en un proyecto. Este modelo sera utilizado para determinar la tasa de
retorno tedricamente requerida para cierto activo, si éste es agregado a una cartera de
inversiones adecuadamente diversificada. EI modelo CAPM toma en cuenta la sensibilidad
del activo al riesgo no-diversificable, conocido también como riesgo de mercado o riesgo
sistematico, representado por el simbolo de beta (B), asi como también el retorno esperado
del mercado y el retorno esperado de un activo tedricamente libre de riesgo (Eurofinancieros,
2011). La férmula de CAPM es la siguiente:

E(R;) =Rg + B(Rm —Rg) +Rp

Dénde:

Ri: Rentabilidad exigida por el inversionista

RF: Tasa libre de riesgo (Bonos de tesoro Americano a 5 afios)
pB: Beta desapalancada

Rm: Rentabilidad del mercado

RP: Riesgo pais de Ecuador

La informacidn obtenida hasta el dia 6 de Febrero del presente arroja que la tasa de
los bonos de tesoro Americano (tasa libre de riesgo), con un plazo de 5 afios se encuentra en
4,7%, por otro lado, la prima por riesgo de los inversionistas en Ecuador es del 9%. Asi
mismo, el riesgo pais del Ecuador estd ubicado en 498 puntos base al 1 de abril del 2014
BCE Chase-Jpmorgan (Banco Central del Ecuador, 2013), ver Cuadro 19: Componentes del
CAPM.

La empresa comparable elegida es Check Point Software Technologies Ltd. (Yahoo

Finance, 2014), empresa dedicada al desarrollo de software y paginas web, que cotiza en la
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bolsa de valores NASDAQ. Estéa posee una beta de 0,91, asi mismo posee un nivel de deuda

de 26,49% y pagan una tasa de impuestos de aproximadamente 51,74%.

Cuadro 19: Componentes del CAPM
Rubro | Porcentaje
Rm-Rf 9,00%

Rf 4,70%
Rp 4,98%
Ba 0,91
L 48,00%

Fuente: Informacion estadistica (Yahoo Finance, 2014).
Elaborado por: Los autores.

Para encontrar la rentabilidad exigida, primero se debe desapalancar la beta para
luego volverla a apalancar con las cantidades de nuestra empresa, utilizando la siguiente

férmula.

_ (-1

BA—(l—LT)

Dénde:

BA = Beta apalancada de una empresa comparable

B = Bi Beta desapalancada de la empresa similar comparable
L = Total deuda

T = Tasa de impuestos

_ (1-10,2649)(0,91)
Pa = 1= (0,2649)(0,5179)

Ba = 0,8223

Al estar incurriendo el proyecto en un nivel de deuda del 30%, se debe apalancar el
beta hacia el negocio, utilizando el nivel de deuda e impuestos. Se puede observar que el
nivel de impuesto en el Ecuador desde el 2014 es de 22%. Por lo que los célculos son los

siguientes:
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(1-048)(B)
(1— (0,48)(0,22))

B = 1,4144

0,8223 =

Una vez que el Beta ha sido apalancado con la deuda y nivel de impuestos del
proyecto (B), se procedera a calcular la rentabilidad minima exigida por los inversionistas

hacia este proyecto con la formula de CAPM:

E(R)) =Rg+ B(Ry —Rg) +Rp
E(Ry) =4,7% + 1,4144(9%) + 4,98%
E(R)) = 22,41%

Como conclusidn, los inversionistas estan dispuestos a invertir en este proyecto,

bajo una tasa de retorno del 22,41%.

7.9. FLUJO DE CAJA

El flujo de caja (Bowlin, Martin, & Scott, 2008) es el estado de cuenta que refleja
cuanto efectivo queda después de los gastos, los intereses y el pago al capital, es la
acumulacion neta de activos liquidos en un periodo determinado, el cual en este caso es de
cinco afos, constituye también un indicador importante de la liquidez de una empresa. Como
se podréa observar durante todo este periodo se obtuvo flujos positivos, lo cual nos muestra
que la rentabilidad del mismo sera favorable.

El objetivo al realizar este flujo de efectivo, serd identificar las causas de los
eventuales incrementos o disminuciones de efectivo durante este horizonte de planeacion
propuesto para el proyecto. Se partird del estado de resultados, sumando los gastos de
depreciacién y amortizacion, e incluyendo los beneficios adicionales que obtiene el
proyecto, como consecuencia de la venta de los activos fijos depreciados a su valor de
desecho.

Luego de esto se reducira el monto de la inversion inicial y el capital de trabajo que
se cotizo para el proyecto. Finalmente, como el financiamiento es del 30% via deuda, se

debera agregar el dinero del préstamo y la amortizacion del capital del mismo.
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Se pudo concluir que durante los cinco afios que se plantearon para el estudio, se
determinaron flujos de efectivo positivos y se encuentran més detallados en el siguiente
Anexo 17: Flujo de caja. VAN - TIR - TMAR.

7.10. TASA INTERNA DE RETORNO

La primera herramienta a basarse en la Tasa Interna de Retorno (TIR) la cual medira
la rentabilidad del proyecto en porcentaje de los flujos de efectivo de los periodos cero al
cinco. Se compararéa con la TMAR vya calculada la cual es igual al 22,41%.

Como resultado, el proyecto posee una TIR de 38,24%, al ser la TIR mayor a la
TMAR, este proyecto es calificado como altamente factible, ya que supera las expectativas
de los inversionistas y su tasa minima exigida, es decir, se podran cubrir sus exigencias y se
obtendra un porcentaje adicional de rentabilidad ver Anexo 17: Flujo de caja. VAN — TIR -
TMAR.

7.11. VALOR ACTUAL NETO

La segunda herramienta de evaluacion es el VAN, esta herramienta permitio
calcular el valor presente del nimero de flujos proyectado originados por la inversion, este
nos permitid medir los valores monetarios excedentes a la rentabilidad deseada, después de
cubrir y recuperar la inversion. Para poder obtener este valor, se calculo el valor actual de
todos los flujos futuros de caja y se le resto la inversion colocada en el periodo cero. EI VAN
obtenido es de $29.335,25, este VAN es mayor a cero, con lo cual se considera que el
proyecto es factible y que ademas genera una rentabilidad adicional, puesto que se ha
recuperado la inversién y obtenido ganancias. Dado este analisis, se concluye que el proyecto
es rentable, ver Anexo 17: Flujo de caja. VAN — TIR - TMAR.

7.12. PUNTO DE EQUILIBRIO

Con este analisis se busca presentar hasta cuanto se deberan aumentar o disminuir
ciertos factores de analisis que se encuentran implicitos en el proyecto, es decir, tatar de

cuantificar el punto de cantidad necesaria a cubrir para obtener ganancias y no pérdidas, de
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acuerdo a los niveles de produccion implantados por la empresa, este analisis se lo realizara
mediante el punto de equilibrio (Bowlin, Martin, & Scott, 2008).

Lo que se busca es visualizar el nimero minimo de servicios que se deberan vender
en el afio para que este proyecto sea viable y obtener ganancias. Para obtener este punto de
equilibrio se dividieron los costos fijos obtenidos para el precio de venta de los servicios,
menos el costo variable unitario de los mismos.

La descripcion de las cantidades mencionadas anteriormente es: por costos fijos
$51,207.53, precio de venta por un total de $6,281.67 y por costo variable unitario $3,142.20.
Con estas cantidades se pude obtener que la cantidad de equilibrio anual minima para tener
rentabilidad es de 16, es decir, se deben de vender minimo 16 servicios en el afio para obtener

ganancias y no pérdidas, esto se muestra en el Cuadro 20: Calculo de punto de equilibrio.

Cuadro 20: Calculo de punto de equilibrio

Q* de equilibrio
Ingresos P*Q
Costos Fijos S 51.207,53
SERVICIOS PRECIOS cvu
Plataforma de Mensajeria
Masiva S 425983 |S 213084

Implementacion de
Software multifuncional S 121667 |5 608,60
Disefio personalizado de

Paginas Web S 805,17 | S 402,76
S 628167 S 3.142,20

Total
Q* S 16

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

7.13. PAYBACK DESCONTADO

Otro de los métodos mas usados para realizar una evaluacién econdémica es el
Payback o Periodo de Recuperacion. Este método ayudara a calcular el periodo en el que se
recuperara la inversion inicial del proyecto. Mediante esta herramienta se pudo determinar
que esta inversion devolvera dicho desembolso inicial dentro del periodo de tiempo previsto.

Se realizd la suma acumulada de los flujos de caja hasta que estos lleguen a
igualarse a la inversion inicial. Para esto se tomo la tasa de descuento exigida la cual es del

22,41%. Como resultado, el proyecto se recuperara en el periodo de 3,7571 afios, es decir,
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en un periodo de cuatro afos, por lo que es factible en el corto plazo ver Cuadro 21: PayBack
descontado.

Cuadro 21: PayBack descontado

. s . . | Rentabilidad | Recuperacion
Periodo |Saldo Inversion | Flujo de Caja £ 5
Exigida Inversion

0 S  28.433,55

1 S 3024697 | S 455848 |S 6.371,89 | S (1.813,42)
2 S 2247554 | S 1454970 [ S 6.778,28 | S 71.771,43
3 S 2478,39 [ § 25.033,87 [ S 5.036,72| S 19.997,15
4 S (33.979,89)| S 37.01368 [ S 55540 | S 36.458,28
5 S (139.898,40) $ 98.303,69 | S (7.614,82)| S 105.918,51

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

7.14. BALANCE GENERAL

Finalmente, se realiza un balance general (Bowlin, Martin, & Scott, 2008) a lo largo
del proyecto, en el que partiendo de activos por $70,999.71 (Inversion) gracias al
crecimiento, se obtuvo un balance final en activos por 180,510.77. Lo que motivara al
crecimiento o expansion de la empresa en el largo plazo, es decir reinversion. Este balance

se encuentra mas detallado en la seccion de los anexos, ver Anexo 18: Balance general.

7.15. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El anélisis de sensibilidad se usara para calcular nuevos flujos de caja y
consecuentemente el VAN y la TIR, cambiando una variable. De esta manera se encontraran
nuevos flujos de caja y nuevos resultados, con los cuales se podré ver qué tan sensibles son
estos valores ante dichos cambios. Para esta empresa se realizaran variaciones respecto a dos
variables consideradas como principales, las cuales son los ingresos y los costos.

Primero se realiz6 la sensibilidad del proyecto respecto a los ingresos, usando
variables del -15%, -10%, -5%, -2% y 5%. Se pudo demostrar que el incremento del 5% es
muy significativo en lo que se refiere al VAN, alcanzando un valor de $73,525.27. Sin
embargo, debido a la naturaleza de la empresa, se observé que la factibilidad del proyecto
solo es posible con una reduccién del 2%, ya que desde el -5% en adelante el proyecto ya no

es realizable, para mas detalle ver Cuadro 22: Supuestos de variacion de ingresos.
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Cuadro 22: Supuestos de variacion de ingresos

ANALISIS DE SENSIBLIDAD RESPECTO A INGRESOS
VARIACIONES VAN TIR TMAR RESULTADO
0 -15% -5 103.234,79 -31% 22,41% | NO FACTIBLE
% -10% -5 59.044,77 -8% 22,41% | NO FACTIBLE
; -5% -5 14.854,76 15% 22,41% | NO FACTIBLE
Et -2% $ 11.659,25 29% 22,41% FACTIBLE
- 0% $ 29.335,25 38% 22,41% FACTIBLE
5% $ 73.525,27 63% 22,41% FACTIBLE

Fuente: Flujo de caja.
Elaborado por: Los autores.

Como se puede observar en el cuadro de variaciones, el VAN y la TIR son muy

sensibles ante los cambios en los ingresos, esto nos dice que la disminucién de los ingresos

y costos va de la mano, puesto que a menor demanda, menores recursos para la realizacion

de cada servicio. Se tiene entonces que el proyecto es factible en tres escenarios de

variaciones, estos son del 5% al -2%. Por otro lado con el supuesto de una reduccién en los

ingresos del -5% al -15%, se obtuvo una TIR menor la TMAR exigida por los inversionistas,

por lo cual estos escenarios no son factibles ver Grafico 50: Sensibilidad del VAN ante

variaciones en ingresos y Grafico 51: Sensibilidad de la TIR ante variaciones en ingresos.

Grafico 50: Sensibilidad del VAN ante variaciones en ingresos
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Fuente: Flujo de caja.
Elaborado por: Los autores.
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Grafico 51: Sensibilidad de la TIR ante variaciones en ingresos

Sensibilidad Ingresos - TIR
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Fuente: Flujo de caja.
Elaborado por: Los autores.

Luego se realizd el analisis de sensibilidad con respecto a los costos, este nos
permitié saber qué tan susceptible es la empresa con respecto a los cambios en los costos
ante una subida de precios o una variacion negativa, se usé variables del -5%, 2%, 5%, 10%
y 15%. Con estos supuestos se obtuvo que, al contrario de los ingresos, los cambios en el
VAN y la TIR no son tan significativos en sus intervalos de variaciones. Se obtuvo que el
proyecto no serd realizable en una variacion del 15% de los costos ver Cuadro 23: Supuestos

de variacion de costos.

Cuadro 23: Supuestos de variacion de costos

ANALISIS DE SENSIBLIDAD RESPECTO A COSTOS
VARIACIONES VAN TIR TMAR RESULTADO
€ -5% S 42.415,56 45% 22,41% FACTIBLE
g 0% $ 29.335,25 38% 22,41% FACTIBLE
g 2% $ 24.103,13 35% 22,41% FACTIBLE
- 5% S 16.254,94 31% 22,41% FACTIBLE
> 10% $3.174,63 24% 22,41% FACTIBLE
15% -$ 9.905,68 17% 22,41% | NO FACTIBLE

Fuente: Flujo de caja.
Elaborado por: Los autores.

Como se observa en este analisis de sensibilidad, el proyecto sera factible en cinco

escenarios de porcentajes de variacion que van disminuyendo del 10% hasta el -5%, se
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obtuvo que el VAN mas alto se tiene con la variacion del -5%, siendo este un valor de
$42,415.56 con una TIR del 45% lo cual significa que la empresa se encuentra en la
capacidad de cubrir sus costos y poder enfrentar un aumento de precios. Por otro lado el
proyecto no seré factible en un solo escenario, como ya se lo menciono6, ver Grafico 52:
Sensibilidad del VAN ante variaciones en costos y Gréafico 53: Sensibilidad de la TIR ante

variaciones en costos.

Grafico 52: Sensibilidad del VAN ante variaciones en costos
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Fuente: Flujo de caja.
Elaborado por: Los autores.

Grafico 53: Sensibilidad de la TIR ante variaciones en costos
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Fuente: Flujo de caja.
Elaborado por: Los autores.
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En el caso de la TIR esta no sufri6 cambios drasticos y se mantuvo en intervalos
normales, en la mayoria de los escenarios esta fue mayor a la tasa exigida por los
inversionistas debido a esto se aseguro su factibilidad, también gracias a que solo se presento
un escenario negativo donde esta tasa superé a la TIR.

No se debe descartar que un incremento en los costos variables por parte del
mercado nos afectaria tanto a nosotros como a la competencia, pero se debe tomar en cuenta
también que la mayoria de los servicios que contrataremos se los realizara a empresas que
operan en el exterior, por lo cual un aumento de precios en el mercado local no nos afectara

directamente.
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CAPITULO 8: PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

Este proyecto estd enfocado en crear soluciones informaticas tanto al alcance de
instituciones educativas privadas como de empresas medianas. El estudio de mercado
muestra una aceptacion positiva a la innovacion tecnoldgica con respecto al tele mercadeo y
a la creacion de moodles académicos.

Con respecto a los tiempos de servicios que la empresa prestara dependerdn mucho
de la clase de servicio que los usuarios soliciten. El servicio de mensajeria masiva se lo
prestard a empresas que necesiten un sistema alterno de promocion, como lo es por medio
de la web. Este servicio lo realizara un software especializado en enviar diferentes tipos de
paquetes de mensajes y correos masivos de una base de datos segmentada, es decir, dirigida
a un target especifico. Este software toma como via o ruta las diferentes redes sociales que
por medio de direcciones electronicas que se encuentran entrelazadas, es asi como el
software aprovecha este recurso ilimitado. Ademas otro recurso que utiliza el software es la
capacidad de enviar mensajes masivos por medio de la telefonia moévil, es decir, que serd
capaz de enviar mensajes personalizados tanto a smartphones como a celulares
convencionales o digitales, aun asi contando con mensajes de texto personalizados.

El software también tiene la capacidad de presentar un informe estadistico con
respecto a la receptacion de los mensajes, es decir, el namero de mensajes leidos. EI nimero
de mensajes que llegaron y los que por algiin motivo nunca llegaron a su destino, también
seran proporcionados.

En el caso de los servicios a instituciones educativas, la empresa muestra una
alternativa en el control académico personal, es decir, una pagina web de la institucion que
designa aplicaciones y tareas controladas por los maestros hacia los alumnos. Es una idea
innovadora que en la actualidad las instituciones educativas mas representativas del pais las
usan y explotan al maximo, tales como el sidweb de la Escuela Superior Politécnica del
Litoral. Este software tiene la capacidad de crear tareas temporizadas, designar y organizar
grupos de trabajo, presentar calificaciones y planificaciones académicas.

Este software designa usuarios Unicos que ingresan al sistema por medio de un
usuario y contrasefia para que de esta manera este usuario pueda hacer uso del mismo
dependiendo de la capacidad de aplicaciones que sean designadas a cada tipo de usuario tales
como el usuario de un profesor. Tendran aplicaciones distintas a las de sus estudiantes, por

ejemplo, la capacidad de enviar tereas y lecciones como las de calificar a sus alumnos,
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alcance que para los estudiantes estara limitado, puesto que al que ellos harén uso solo se
limitara a recibir, realizar tareas y observar el avance y calificaciones de estas.

El servicio de creacion de software sera un servicio bajo el pedido de los usuarios
que serd modificado y configurado acorde a sus necesidades. Este servicio tratara de brindar
soluciones informéticas que proponen un manejo mas eficiente y eficaz en la parte
administrativa, como por ejemplo un sistema integrado de control de inventario enlazado
con otro sistema de produccion. Es decir, esta clase de servicios son herramientas disefiadas

especificamente para agilizar procesos administrativos dentro de la empresa.

121



9.1

CAPITULO 9: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Se realiz6 un estudio organizacional eficiente acorde a este tipo de empresas, con el
cual se pudo conocer el numero del personal necesario para la elaboracion de cada
servicio y para poder cubrir con la cantidad de demanda anual, el cual dio como
resultado 12.

Gracias a la investigacion de mercado realizada se pudo conocer que el nivel de
aceptacion a los servicios por parte de los colegios fue de un 86,36% y por parte de
las empresas de un 78,57%.

En lo que se refiere a las preferencias de los consumidores hacia los servicios
ofrecidos, la plataforma de mensajeria masiva obtuvo el mayor, siendo este el
41,70%, seguido por la creacion de software con un 33,30% y finalmente la creacién
de paginas web con un 19,40%.

Mediante el estudio técnico y la matriz de localizacion por puntos se pudo evaluar
que la ubicacion estratégica de la oficina sera en la zona Kennedy Norte,
especificamente en el edificio Torres del Norte.

Se pudo cuantificar la cantidad necesaria de inversion inicial gracias al estudio
financiero, la cual serd de $71,546.07. Cantidad con la cual se podra poner en marcha
el negocio.

Dado que el VAN del proyecto fue de $29.335,25, con una TIR del 38,24% y una
TMAR del 22,41% se puede afirmar la rentabilidad y factibilidad del proyecto con
un plazo de cinco afios.

Mediante la herramienta PAYBACK se pudo calcular la cantidad de afios en los
cuales se recuperara la inversién, este dio como resultado 3,7571 afios, es decir,
cuatro afios. Se puede concluir que el proyecto es factible a corto plazo.

Como conclusion general se puede determinar que el proyecto si es factible para la
implementacién de una empresa que preste soluciones informaticas para colegios y
empresas en la ciudad de Guayaquil.
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9.2.

RECOMENDACIONES

Considerar la falta de informacion, desconocimiento o falta de informacion de
empresarios y microempresarios con respecto a lineamientos y procesos informaticos
como también a los servicios de promocion en la web o tele mercadeo.

En esta clase de empresa y de servicios pueden existir muchas variaciones con
respecto a la demanda ya q se podria considerar un aumento en la demanda por las
nuevas tendencias que siguen las empresas en la via de la eficiencia y que contar con
servicios informéaticos es una excelente herramienta que no mide barreras en la
comunicacion tanto interna como externa por lo tanto se deberia prever varias
ampliaciones o modificaciones dentro de la empresa relacionada con la cobertura de
la demanda para presentar al mercado siempre un servicio de calidad, confiable y
sobre todo a tiempo.
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ANEXOS



Anexo 1: Encuesta realizada

Escuela Superior Politécnica del Litoral

OBJETIVO DE LA ENCUESTA

Esta encuesta se realiza con el Unico fin de poder determinar el nivel de aceptacion que
presta servicios de mensajeria informatica a instituciones privadas educativas vy
empresariales en la ciudad de Guayaquil, también determinar los competidores, como
el cliente califica el servicio recibido y las estadisticas necesarias para poder efectuar
correctas proyecciones dentro del plan de negocios.

INFORMACION DE LA EMPRESA

v TIPO DE INSTITUCION

Educativa

Empresarial

131



ENCUESTA

1. ¢Cree usted, basandose en su experiencia como Gerente o duefio de esta
institucion, que es necesario el uso de sistemas integrados de informacion
como herramienta para la administracion de su institucion?

[SI] INO| |

Si responde si continda la entrevista, caso contrario se termina.

2. ¢Su institucion posee actualmente servicios integrados de informacion?

SI] [NO| |

Si responde si pasa a la pregunta 6, caso contrario continta con la pregunta 3.

3. ¢,Conoce las caracteristicas y beneficios que se obtienen del uso de sistemas
informaticos en las instituciones?

[S!] [NO| |

Si responde no, se le proveera al entrevistado una breve explicacion acerca del uso de este

servicio.

4. ¢Cudl es el motivo principal por el cual no contrataria servicios informéaticos?

Desconocimiento del tema

Desconocimiento de la existencia de empresas que prestan este servicio
Falta de confianza al funcionamiento o calidad del servicio

Presupuesto

Otros

5. Ordene, del uno (1) al cinco (5) el nivel de importancia de las siguientes
opciones, donde uno es el mas importante y el cinco de menor importancia.

Plataforma de mensajeria masiva

Sistemas informaticos de facturacion
Sistemas informaticos de tesoreria

Sistemas informaticos de contabilidad
Sistemas informaticos de anexo transaccional
Sistemas informaticos de control de inventario

132



Disefio personalizado de paginas web con multifunciones

Disefio e implementacion de sistemas (software) segun sus necesidades

Otros:

Pasar a la pregunta numero 14.

6. ¢ldentifique cuéles son las clases de software o servicios informaticos que

utilizan en su instituciéon?

Plataforma de mensajeria masiva

Sistemas informaticos de facturacion

Sistemas informaticos de tesoreria

Sistemas informaticos de contabilidad

Sistemas informaticos de anexo transaccional

Sistemas informaticos de control de inventario

Disefio personalizado de paginas web con multifunciones

Disefio e implementacion de sistemas (software) segin sus necesidades

Otros:

7. Seleccione algunas recomendaciones para mejorar los servicios informaticos

con los que cuenta su empresa.

Mejorar el tiempo de proceso de informacion de los software

Evitar la caida de los sistemas

Mejorar el disefio (presentacion) de las paginas web o de los software

para un mayor alcance de servicios

Mejorar la versatilidad de los sistemas, implementando mas opciones o aplicaciones

para la distribucion de informacion por parte de la empresa

Ofrecer un sistema de comunicacién entre empleados, clientes y publico en general,

8. Elija el tipo de servicio que presta su departamento informatico en su

institucion en lo que se refiere a los Software.

Producciéon de Software
Administracion de Software

9. ¢Dobnde le gustaria encontrar informacion acerca de Servicios Informaticos?

Paginas Web
Por Referidos
Periodicos
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Revistas
Redes Sociales
Otros

10.¢Cuéles son los factores por los cuales contrataria a una empresa de este
tipo?

Creatividad

Variedad

Precio

Eficiencia

Calidad en el servicio
Otros

11.¢Cuéntas veces al afio recurre a un proveedor de servicios informéticos?

Una vez
Entre 2 y 4 veces
5 o0 mas veces

12.¢;Cuantas personas hacen uso de servicios informaticos en su empresa?

Menor o igual a 10
Entre 11y 20
Entre 21y 30

Mas de 30

13.¢Cual ha sido el presupuesto promedio anual de los ultimos 3 afios para
contratar servicios informaticos?

Menor a $1,000
Entre $1,000 y $2,000
Mayor a $2,000

14.¢;Cual es el servicio informético que usted considera mas importante para el
desarrollo de las actividades de su institucion?

Plataforma de mensajeria masiva
Disefo personalizado de paginas web
Disefio e implementacion de sistemas (software) con multifunciones
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15. ¢ Estaria dispuesto a contratar estos servicios?

El [NO| |

16. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por estos servicios?

Entre $1,000 y $1,500
Entre $1,500 y $2,000
Entre $2,000 y $2,500
Entre $2,500 y $3,000

iMUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 2: Nomina de colegios y empresas encuestadas en prueba piloto

Instituciones educativas particulares

Instituciones empresariales medianas privadas

Plexor Ecuador

1 Colegio San Juan Bosco

2 Academia Naval Vision Pilco & Pilco Asociados
3 Academia Altamar Biera Asesores

4 Colegio Brisas del Rio Terrabienes

5 Colegio Columbia Salon Melba

6 Colegio el Gran Mandamiento Wormatia

7 Unidad Educativa John F Kennedy Inmobiliaria Llamazul
8 Colegio Jorge Washington Papelera del Pacifico
9 Colegio Alianza Andina Joverias Joselito

10 Colegio Padre Cayetano Tarruell A Saman Cia. Ltda.
11 Colegio Agustin Rendon InmoVictoria

12 Colegio 18 de Octubre Asesoria y Estudios Técnicos
13 Colegio Olimpia Contec Cia. Ltda.
14 Colegio Acuarela y Monte Betania Canacecorp S. A.

15 Colegio Bautista Guayacanes Inmobiliaria Gonchos

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 3: Inversion en equipamiento, mobiliario y enseres

Inversion en Equipos

. : Costo
Activos Cantidad .| CostoTotal

Unitario
Escritorios ejecutivos 1 1S 450008 450,00
Counters 1 |S 350,00|5 350,00
Escritorios operativos 10 (S 190,00(S 1.900,00
Sillas (escritorios = 13 ; mesa = 6) 19 [S 650005 1.23500
Aereos 12 (S 9500(S 1.140,00
Computadores Equipados Lenovo 12 |$ 115420| S 13.850,40
Impresoras Laser 2 |S 3162015 632,40
Escaner - Copiadora 1 [$ 280,00|S 280,00
Muebles de espera (3 asientos) 1 |S 26500|S5 265,00
Mesa para reuniones 1 [$ 3500005 350,00
Infocus 1 |$ 550,00|15 550,00
Teléfonos 12 (S 5000(5 600,00
Mamparas (1,20 X 2m2) 10 [$ 360,005 3.600,00

Tabiques divisorios oficina Gerente

(2,50 X 3m2) 2 S 600,005 1.200,00
Total § 5.07540| § 26.402,80

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
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Anexo 4: Depreciacion de activos

Activos Costo Total | Vida Util Ano1 Ano 2 Ao 3 Ano4 Ano5
Escritorios operativos $ 1.900,00 10 S 17100|$ 171,00|S 171,00 S 171,00 S 171,00
Sillas (escritorios =13 ; mesa =6) $ 1.235,00 10 $ 111,15|S8 1115(8 11115($ 111,15(|S 11115
Aereos $ 1.140,00 10 S 10260 (S 10260 (S 10260 (S 10260 |S 102,60
Computadores Equipados Lenovo $ 13.850,40 3 $ 415512 (S 4.15512 [ § 4.15512 (S 4.15512 [ S 4.155,12
Impresoras Laser S 63240 3 S 189,72|S 189,72|S 189725 189,72|S 189,72
Escaner - Copiadora S 280,00 3 S 8400(S 84005 8400|S 8400(S 84,00
0 5 - 3 $ $ - |$ $ $
Muebles de espera (3 asientos) S 265,00 10 S 238 (|S 2385|S 23855 23,855 23,85
Mesa para reuniones $ 350,00 10 S 31508 3150(S 3150(S 3150(S 31,50
Infocus S 550,00 10 S 4950|S 4950|S 4950|S 49505 49,50
Tabiques divisorios oficina Gerente (2,50 X 3m2) | § 1.200,00 10 $ 10800|S 10800|S 10800|S 10800|S 108,00
Escritorios ejecutivos S 450,00 10 S 4050(S 4050|S 4050|S 4050 S 40,50
Counters S 350,00 10 ) 31,50 | § 31,50 | § 31,50 | S 31,50 | § 31,50
Teléfonos S 600,00 10 § 5400|S 5400|S 5400|S 54005 54,00
Mamparas (1,20 X 2m2) $ 3.600,00 10 S 32400(S 32400(5 324005 324005 324,00

Total $ 26.402,80 $ 547644 | § 5.476,44 | § 5.476,44 | § 5.476,44 | § 5.476,44

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 5: Reposicion de activos

Activos Vida Util Afo 0 Ano 4

Escritorios operativos 10{ § 1.900,00 | S
Sillas (escritorios = 13 ; mesa = 6) 10{ § 1.235,00 | S
Aereos 10| § 1.140,00 | S
Computadores Equipados Lenovo 3( $13.850,40 | S 13.850,40
Impresoras Laser 3| 63240 (S 632,40
Escaner - Copiadora 3|S 280,00 (S 280,00
Muebles de espera (3 asientos) 10/ S 265,00 | S
Mesa para reuniones 10/ S 350,00 | S
Infocus 10/ S 550,00 | S
Tabiques divisorios oficina Gerente (2,50 X 3m2) 10/ S 1.200,00 | S
Escritorios ejecutivos 10§ 450,00 | S
Counters 10 S 350,00 (S
Teléfonos 10 S 600,00 [ S
Mamparas (1,20 X 2m2) 10| S 3.600,00 | S

Total $ 26.402,80 | § 14.762,80

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 6: Ingreso por venta de activos

Activos Costo Total | Vida Util Aio 4 Ao 5

Escritorios operativos $ 1.900,00 10 S 1.045,00
Sillas (escritorios = 13 ; mesa =6) S 1.235,00 10 S 679,25
Aereos S 1.140,00 10 S 627,00
Computadores Equipados Lenovo $ 13.850,40 3 S 1.385,04 | § 5.540,16
Impresoras Laser S 63240 3 S  63,24|S 252,96
Escaner - Copiadora S 280,00 3 S 2800(S 112,00
Muebles de espera (3 asientos) S 265,00 10 S 14575
Mesa para reuniones S 350,00 10 S 192,50
Infocus S 550,00 10 S 302,50
Tabiques divisorios oficina Gerente (2,50 X3m2) | S 1.200,00 10 S 660,00
Escritorios ejecutivos S 450,00 10 S 24750
Counters S 350,00 10 S 192,50
Teléfonos S 600,00 10 S 330,00
Mamparas (1,20 X 2m2) S 3.600,00 10 S 1.980,00

Total § 1.476,28 | § 12.307,12

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
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Anexo 7: Balance de personal de la oficina mensual y proyeccién anual

" v Décimo Décimo . Aporte Fondos de
Cargo Cantidad Unitario W Mensual Vacaciones Total
Tercero Cuarto Patronal Reserva
Gerente General y Comercial 1 S 1.49165|S 1.491,65(S 124,30 | S 28,33 | S 62,15 S 169,30 | S 124,25 [ S 2.000,00
Contador Publico Autorizado 1 S 735,11 | S 735,11 | S 61,26 | S 28,33 | S 30,63 | S 8343 (S 61,23 | S 1.000,00
Ejecutivo Comercial 2 S 1.35267|S 270534(S 112,72 | S 2833 |S 112,72|S 30706 (S 22535|S 3.491,53
Analista de Sistemas 1 S 1.869,93|S 1.869,93|5S 155,83 | S 28,33 | $ 7791 |S 212,24 |S$ 155,76 [ S 2.500,00
Programador de Software 1 S 194558 S 194558 | S 162,13 | § 28,33 |S 81,07|S 22082|S 162,07 S 2.600,00
Asistente Administrativa 1 S 508,15 | $ 508,15 | § 42,35 | S 28,33 | 21,17 | § 57,67 | S 42,33 | S 700,00
Disenador 1 S 1.340,35|S5 134035 S 111,70 | § 28,33 | S 5585 |6 152,13 |S 111,65 | S 1.800,00
Documentador 1 $ 111338 (S 1.113,38(S 92,78 | S 28,33 | S 46,39 | S 126,37 | S 92,74 [ § 1.500,00
Ing. En conectividad y redes 1 S 1.340,35|S 1.34035(S 111,70 | S 28,33 | S 55,85 |S 152,13 S 111,65| S 1.800,00
Tecnodlogo en telecomunicaciones 1 S 1491,65(S 1491655 124,30 | S 28,33 | S 62,15 S 169,30 | S 124,25 [ S 2.000,00
Jefe de marketing y ventas 1 S 1.416,00| S 1.416,00 (S 118,00 | S 28,33 | S 59,00 | S 160,72 (S 117,95|$ 1.900,00
12 Total $21.291,53
Cargo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano S5

Gerente General y Comercial S 23.999,96 | S 23.999,96 | S 23.999,96 | S 23.999,96 | S 23.999,96
Contador Publico Autorizado S 12.000,02 S 12.000,02 S 12.000,02 S 12.000,02 S 12.000,02
Ejecutivo Comercial S 41.898,36 S 41.898,36 S 41.898,36 S 41.898,36 S 41.898,36
Analista de Sistemas S 30.000,00 | S 30.000,00 | S 30.000,00 | S 30.000,00 | S 30.000,00
Programador de Software S 31.200,01 | S 31.200,01 | S 31.200,01 | S 31.200,01 | S 31.200,01
Asistente Administrativa S 8.399,99 S 8.399,99 S 8.399,99 S 8.399,99 S 8.399,99
Disefiador S 21.600,02 S 21.600,02 S 21.600,02 S 21.600,02 S 21.600,02
Documentador S 17.999,99 S 17.999,99 S 17.999,99 S 17.999,99 S 17.999,99
Ing. En conectividad y redes S 21.600,02 | S 21.600,02 | S 21.600,02 | S 21.600,02 | S 21.600,02
Tecndlogo en telecomunicaciones S 23.999,96 | S 23.999,96 | S 23.999,96 | S 23.999,96 | S 23.999,96
Jefe de marketing y ventas S 22.800,03 S 22.800,03 S 22.800,03 S 22.800,03 S 22.800,03
Total $ 255.498,35 S 255.498,35 $ 255.498,35 $ 255.498,35 S 255.498,35

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
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Anexo 8: Inversion inicial total

Suministros de Oficina Gastos de Constitucion Inversion Total
Suministros de Oficina | Cantidad C(_)St? (0 Rubro Costo Rubro Monto
Unitario | Total

Carpetas tamanio oficio 20 50,25 $5,00( |EscrituraPublica $ 550,00| |Gastos de Constitucion $ 1.710,00
Rexmas de hojas tamano A4 10 $5,00( 550,00 |Registro Mercantil $ 12500| [Muebles, Enseresy Equipos |$ 26.723,55
Cartuchos de impresora 10 $17,00| $170,00| [RUC ) Capital de Trabajo S 42.566,16
Plumas 20 $0,30| $6,00| |Licencias S 200,00 Total $ 70.999,71
Lapices 20 $0,20f 54,00/ |Municipio S 2500
Saca puntas 5 $0,25| 51,25/ |Tasade Habilitacion S 260,00
Borrador 10 $0,15| 51,50/ |Incendio § 250,00
Grapadora 10 $2,10( $21,00{ |PagoINENYy SRI S 300,00
Cajas de grapas 20 50,60, $12,00 Total $ 1.710,00
Saca grapa 10 $1,50| $15,00
Perforadora 10 $2,00] 520,00
Caja de vinchas para carpetas 5 $1,000 55,00
Clips 10 $1,00( 510,00

Total $320,75

Fuente: Los autores.

Elaborado por: Los autores.
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Anexo 9: Calculo de la demanda total y su crecimiento

33% | 33% | 33% | 28% | 32% | 40% | 33% | 33% | 33% | 33% | 33% | 33%
ENERO| FEB | MAR [ ABRIL| MAYO|JUNIO| JULIO| AGO | SEPT | OCT | NOV | DIC |TOTAL
Trimestres | %Demd | Total DEMANDA 8 8 8 11 13 16 16 16 16 16 16 16 | 162
1 15% 24
2 25% 41 Plat de Mensj Masiva 4 4 4 6 7 8 8 8 8 8 8 8 90
3 30% | 49 Implement Software multif| 2 2 2 3 4 4 4 44
4 30% 49 Diseno pers Pags Web 2 2 2 2 3 4 4 42
Total 100% | 162 TOTAL DEMANDA 8 8 8 11 13 16 16 16 16 16 16 16 162
Crecimiento Anual basado en el Mercado % Demanda Anual Proyectada | Afio 1| Afio 2 | Afio 3 | Alo 4| Ao 5
Basado en crecimiento de este sector empresarial (SRI Y BCE; PROCHILE) | 5% Plat de Mensj Masiva 8 | 8 | 91 | 9 | 101
AESOFT 5% Implement Software multif | 41 | 43 | 45 | 47 | 49
Basado en crecimiento de este sector empresarial (SRI Y BCE; PROCHILE) | 5% Disefio pers Pags Web 39 | 41 | 43 | 45 | 47
TOTAL CRECIMIENTO ANUAL 15% TOTAL DEMANDA 162 | 170 | 179 | 188 | 197

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 10: Ingresos obtenidos

INGRESOS
Precios
Servicios Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Ao 5
Plataforma de Mensajeria
Masiva § 425983 |S 425983 (S 425983 |S 425983 |S 425983
Implementacion de Software
multifuncional S 121667 (S 121667 |S 121667 (S 121667 |S  1.216,67
Disefio personalizado de
Paginas Web S 80517|S 80517|S 80517 (S 80517 (S 805,17
Cantidades
Servicios Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Afo 4 Aiio 5
Plataforma de Mensajeria
Masiva 83 87 91 96 101
Implementacion de Software
multifuncional 41 43 45 47 49
Disefio personalizado de
Paginas Web 39 41 43 45 a7
Ingresos Anuales
Servicios Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aiio 5
Plataforma de Mensajeria
Masiva § 352.561,33 | $370.189,39 | $388.698,86 | 5408.13381 | S 428.540,50
Implementacion de Software
multifuncional S 4936096 | S 51.82901 | S 5442046 [ S 57.14148 | S 59.998,56
Disefio personalizado de
Paginas Web S 3135949 (S5 3292747 |5 3457384 (S 3630253 |5 3811766
TOTAL $ 433.281,78 | $454.945,87 | $477.693,16 | $501.577,82 | § 526.656,71

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 11: Costo de hosting, dominio y SMS
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COSTOS DE HOSTING PARA CORREO ELECTRONICO Y
ESPACIO

.-
-
.-

bbb

PAQUETE PRODUCTIVIDAD DESTACADA $S12,49 POR USUARIO/MES
ALMACENAMIENTO DE 50 GB PARA CORREO ELECTRONICO
SINCRONIZAR CORREO ELECTRONICO, CALENDARIOC Y
CONTACTOSENTRE TODOS LOS DISPOSITIVOS.
ALMACENAMIENTO SEGURO EN LA NUBE DE 25 GB

POR MEDIO DE MICROSOFT ONEDRIVE PARA NEGOCIOS
SIMPLE INTERCAMBIO DE ARCHIVOS ¥

COLABORACION DE ARCHIVOS EN LINEA

REUNIONES EN LINEA ¥ VIDEOCONFERENCIA HD ILIMITADOS
OFFICE EN LINEA VERSIONES WEB DE WORD, EXCEL ¥ MAS
OFFICE MOBILE APLICACIONES PARA IPHONE,

ANDROID, ¥ WINDOWS PHONE

MICROSOFT OFFICE DESKTOP EN HASTA S PC O MAC

Costo de servidor virtual:

Deluxe

ntrp:f/www . godaddy.com/fes/hosting/vps-hosting . aspx?ci=23554 . SO Linux CentOS

< Sistema operativo Linux CentOS

Tz
<4 RAM: 3GB - Ancho de banda 3,000
GB/mes
< Almacenamiento: 90 GB Elige un plazo
o 1 mes: $59.99'mes
<4 Ancho de banda: 3000 GB/mes ) € meses: 35999 mes

- RAM: 3 GB

F 12 meses: $S53.9%Wmes
AMORRA 10%:

1 24 meses $47 9% mes
AHORRA 20%s

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

= Almacenarmiento: 90 GB
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Anexo 12: Costos directos mensuales y proyectados

Eveo | Febrero | Mao | bl | Mayo | Juio | Julo | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total Anual
Costos Directos | 10.687,67 | 10.687,67 |5 1088767 (S 1088767 (S 1088767 |S 1088767 S 1088767 |S 1088767 (S 1088767 (S 1088767 (S 1088767 (S 1088767 |$ 128.25206
Mol | Aiol | Aio3 | Aiod | Ao}
Costos Directos | § 128,250 | § 134.664,66 | § 141.397,89 | § 148.467,79 | $155.891,17

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 13: Gastos operativos

Gastos de alquiler Gastos de Publicidad
Torres del Medio Detalle Costo Total Anual
Oficina 50 m2 : No:te El Universo Contraportada S 704,00 [ S  8.448,00
e aidiado $ 15,00 C?smopolitan Contraportada S 1.150,00 3.450,00
- - Vistazo Contraportada S 1.050,00 | $ 3.150,00
Alicuota : $ Z,W Centro Comercial |[Material POP (Volantes)| $ 84,00( S 1.008,00
Total alquilermensual | § 850,00 | [giectronico Base de Datos S 300,00
Total $ 16.356,00
Gastos Operativos
Rubro Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano4 Ano 5
Gastos de Alquiler S 10.200,00 | S 10.200,00 | S 10.200,00 | S 10.200,00 | S 10.200,00
Gastos de Servicios Basicos (Luz, Teléfono, Internet)| S  3.360,00 | $ 3.360,00 | S 3.360,00 [ S 3.360,00 | $ 3.360,00
Gastos Varios (Suministros, Papeleria, etc) S 3.849,00 (S 3.849,00 | S 3.849,00 [ S 3.849,00 | S 3.849,00
Gastos de Mantenimiento S 4332825 4332825 4.33282|S 4332825 4.332,82
Gastos de Publicidad S 16.356,00 | S 16.356,00 | S 16.356,00 [ S 16.356,00 | S 16.356,00
Total $ 40.281,33 | § 40.281,33 | § 40.281,33 | § 40.281,33 | § 40.281,33

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 14: Capital de trabajo

Precios
Servicios Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre |  Octubre Noviembre | Diciembre
Plat Mensaj Masiva § 4259,83|5 425983 |5 4.259,83 (S 4.259,83|5 4.259,83|S5 4.259,83 |5 425983 |5 4.259,83 |5 4259835 4.259,83 |5 4.259,83 |5  4.259,83
Implemt Soft Multif § 121667 |5 121667|S 121667 (S 121667 |5 1.21667|S 121667 |5 1216,67|5 121667 |5 1216675 121667 |5 121667 |5 1.216,67
Disefio persPagsWeb | S 805,17 |5 805,17 ($ 805,17 | § 805,17 | § 805,17 | § 80517 S  80517|5  80517|S  80517|% 805,17 | § 805,17 | § 805,17
Cantidades
Servicios Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre
Plat Mensaj Masiva 4 4 4 6 7 8 8 8 8 8 8 8
Implemt Soft Multif 2 2 2 3 3 4 4 4 . L 4 4
Disefio pers Pags Web 2 2 2 3 3 4 4 4 4 4 4 4
Ingresos
Servicios Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre
Plat Mensaj Masiva $ 17.627,63 |5 17.627,63 | S 17.627,63 | S 24.681,14 |5 28.207,02 |5 35.258,78 | § 35.255,25|$ 35.255,25 | § 35.255,25|5 35.255,25|5 35.255,25|5 35.255,25
Implemt Soft Multif § 2467995 2467,99|S 2467,99|S5 345553 (S 3.949,17|S 4.93647|S5 4.93597(5 4935975 4.93597|S5 4.93597|S 4.93597|S5 4.93597
Diseiio persPagsWeb | S 1.567,94|$ 1.567,94|S 1.567,94|S 2195335 2.50895|S 3.13618|S 3.13587|S 3.13587|S 3.13587|S 3.13587|S 3135875  3.13587
Capital de trabajo
Total Ingresos $ 21.663,55 | $ 21.663,55 | 21.663,55| % 30.332,00 | $ 34.66514 | § 43.331,43 | § 43.327,09 | $ 43.327,00 | $ 43.327,09|$ 43.327,09|$ 43.327,09|$ 43.327,09
(-) Costos Directos (variab| 5 10.687,67 | 5 10.687,67 | S 10.687,67 | S 10.687,67 |5 10.687,67 | S 10.687,67 | S 10.687,67 |5 10.687,67 | S 10.687,67 |5 10.687,67 |S 10.687,67 |5 10.687,67
(-) Costos Fijos § 23.784,53 | S 23.784,53 | S 23.784,53 | S 23.784,53 | 23.784,53 | S 23.784,53 | § 23.784,53 | S 23.784,53 | § 23.784,53 |5 23.784,53 | & 23.784,53 |5 23.784,53
Saldo mensual S (12.808,65)| 5 (12.808,65)| S (12.808,65)[ S (4.140,20)| & 192,94 |5 8.859,23|S 8.854,89 |5 8.85489|5 8.854,89 (S5 8.854,89|S5 8.854,89 (5 8.854,89
Saldo acumulado $ (25.617,31)| § (38.425,96)'S (42.566,16)| 5 (42.373,22)| § (33.513,99)| S (24.659,09)] S (15.804,20)| § (6.949,31)[ § 1.905,59 | S 10.760,48 | & 19.615,38

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 15: Financiamiento del proyecto — Amortizacion de préstamo mensual 24 primeros meses y proyeccion anual cinco afios

Elaborado por: Los autores.

MENSUAL

Periodo Pago Interés Capital Saldo

0 $20.999,71

1 $45137 | $ 18375|S 267,62 | $20.732,09

2 $45137 | $ 18141 |S 269,96 | $20462,13

3 $45137 | $ 17904 | S 272,32 | $20.189,81

4 $45137 | $ 17666 (S 27470 | $19.91510

5 $451,37 | $ 17426 |$ 277,11 | $19.638,00 ANUAL

g 545137 |5 17083 |5 27953] 51035846 | [pon q T pooo Tkerds Capital saldo
7 $45137 | $ 16939 | S 28198 | $19.07648 = 52099971
8 $451,37 | $ 16692 [ S 28445 | $18.792,04 :
9 545137 | S 16443 |5 28694 | §18.505,10 1 |95.61061) $2.204,97 | $ 3.405,64 | $17.594,07
10 $45137 | S 161,92 289,45 | §1821566 2 [$5.610,61) $1.847,38 | $ 3.763,23 | $13.830,84
11 $451,37 | $ 15939 | S 29198 | $17.923,68 3 $5.610,61 | $1.452,24 | 5 4.158,37 | $9.672,47
12 $451,37 | S 15683 S 29453 | $17.629,14 4 $5.610,61 | $1.015,61 | S 4.595,00 | $5.077,47
13 $45137 [S 15426 | S 297,11 §$17.332,03 5 $5.610,61 | $ 533,13 | $ 5.077,47 $0,00
14 $451,37 |$ 15166 [ S 29971 | $17.032,32

15 $45137 | $ 14903 |$ 302,33 | $16.729,99

16 $45137 |$ 14639 (S 304,98 | $16.425,01

17 $45137 | $ 14372 (S 307,65 | $16.117,36

18 $45137 | $ 14103 | S 310,34 | $15807,03

19 $451,37 | $ 13831 |5 313,05 | $1549397

20 $451,37 | $ 13557 |$ 31579 | $15.178,18

21 $451,37 | S 13281 |S 31856 | $14.859,62

2 $451,37 | $ 13002 |$ 321,34 | $14.53828

23 $45137 |$ 12721 ($ 32416 $1421412

24 $45137 |$ 12437[5 32699 | $13.887,13

Fuente: Los autores.
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Anexo 16: Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos S 433.281,78 | S 45494587 | S 477.693,16 | S 501.577,82 | S 526.656,71
(-) Costos Directos S 128.252,06 | S 134.664,66 | S 141.397,89 | S 148.467,79 | S 155.891,17
(=) Utilidad Bruta S 305.029,73 | S 320.281,21 | S 336.295,27 | S 353.110,04 [ S 370.765,54
(-) Gastos de Depreciacion S 5.476,44 | S 5.476,44 | S 5.476,44 | S 5.476,44 | S 5.476,44
(-) Sueldos y Salarios S 255.498,35|S 255.498,35 (S 255.498,35|S 255.498,35| S  255.498,35
(-) Gastos de Alquiler S 10.200,00 | S 10.200,00 | S 10.200,00 | S 10.200,00 | S 10.200,00
(-) Gastos de Servicios Basicos S 3.360,00 | S 3.360,00 | S 3.360,00 | S 3.360,00 | S 3.360,00
(-) Gastos Varios (Suministros, Papeleria, etc] S 3.849,00 | S 3.849,00 | S 3.849,00 | S 3.849,00 | S 3.849,00
(-) Gastos de Mantenimiento S 4.332,82 | S 4.332,82 | S 4.332,82 | S 4.332,82 | S 4.332,82
(-) Gastos de Publicidad S 16.356,00 | S 16.356,00 | S 16.356,00 | S 16.356,00 | S 16.356,00
(=) UAIIP S 5.957,12 | S 21.208,61 | S 37.222,67 | S 54.03743 | S 71.692,93
(+) Otros Ingresos S 1.476,28 | § 12.307,12
(-) Intereses S 2.204,97 | S 1.847,38 | S 1.452,24 | S 1.015,61 | S 533,13
(=) VAl S 3.752,15 | S 19.361,23 [ S 35.770,43 | S 54.498,10 | S 83.466,92
(-) 15% Participacion de Trabajadores S 562,82 | S 2.904,18 | S 5.365,56 | S 8.174,72 | S 12.520,04
(=) UAI S 3.189,33 | S 16.457,05 | S 30.404,86 | S 46.323,39 | S 70.946,88
(-) 22% Impuesto a la Renta ) 701,65 | S 3.620,55 | S 6.689,07 | S 10.191,15 | § 15.608,31
(=) Utilidad Neta S 2.487,68 | S 12.836,50 | S 23.715,79 | S 36.132,24 | S 55.338,57
Utilidad Acumulada S 2.487,68 | S 15.324,17 | S 39.039,97 | S 75.172,21 | S  130.510,77

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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Anexo 17: Flujo de caja. VAN - TIR - TMAR

Flujo de Caja
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos S 43328178 S 45494587 | S 477693,16 | S 50157782 |S 526.656,71
(-) Costos Directos S 12825206 | S 13466466 | S 14139789 | S 148467,79 | S 155.891,17
(=) Utilidad Bruta S 305.029,73 | S 320.281,21 | S 336.295,27 | S 353.110,04 | S 370.765,54
{(-) Gastos de Depreciacion S 547644 | S 5.476,44 | S 547644 | S 547644 | S 5.476,44
(-) Sueldos y Salarios S 25549835 | S 25549835 | S 25549835 | S 25549835 | S 25549835
(-) Gastos de Alquiler S 1020000|S 1020000 |S 10.200,00 | S 10.200,00 | S 10.200,00
(-) Gastos de Servicios Basicos S 3.360,00 | S 3.360,00 | S 3.360,00 | S 3.360,00 | S 3.360,00
(-) Gastos Varios (Suministros, Papeleria, etc) S 3.84900 | S 384800 (S 384800 ( S 384300 | S 3.848,00
{-) Gastos de Mantenimiento S 433282 |5 433282 |5 433282 1|8 433282158 4332,82
(-) Gastos de Publicidad S 1635600| S 1635600 |S 1635600 |5 16.35600| S 16.356,00
(=) UAIIP S 5857,12 (S 2120861 (S 3722267 (S 5403743 |S 7169293
{+) Otros Ingresos S 1476,28 | S 12.307,12
(-) Intereses S 220497 | S 184738 (S 145224 S 101561 | S 533,13
(=) UATI S 3752,15 S 19361,23 (S 3577043 S 5449810 (S 83.466,92
(-) 15% Participacion de Trabajadores S 562,82 | S 290418 | S 5.365,56 | S 817472 |5 12520,04
(=) UAI S 3.18833 | S 1645705 | S 3040486 |S 4632339 |S 70.946,88
(-) 22% Impuesto a la Renta S 70165 | S 3.620,55 | S 6.680,07 | S 10.181,15|S5 1560831
(=) Utilidad Neta S 248768 S 1283650 (S 2371579 (S 36.132,24 S 55.338,57
(+) Depreciacion S 547644 | S 547644 | S 547644 | S 547644 | § 5.476,44
{-) Inversion Inicial S 28.43355
{-) Capital de Trabajo S 42.566,16
(+) Préstamo Bancario S 2099971
(-} Amortizacion de Capital S 340564 | S 376323 | S 415837 | S 4539500 (S 5.077,47
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo S 42566,16
{=) Flujo de Caja del Periodo S (50.000,00)| S 455848 | S 1454370 |S 2503387 |S 3701368 |S 9830369

VAN $ 29.335,25

TIR 38,24%

TMAR 22,41%

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.

152



Anexo 18: Balance general

Balance General

Balance Inicial Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Activos $ 70.999,71 | $ 70.081,75 | § 79.155,01 | § 98.712,44 | $ 130.249,68 | $ 180.510,77
Efectivo S 455848 |5 19.108,18 | S 44.142,05 | S 81.155,73 [ S 179.459,42
Capital de Trabajo S 42.566,16 | S 42.566,16 | S 42.566,16 | S 42.566,16 | S 42.566,16 | S -
Activos Fijo S 26.723,55 | S 26.723,55 | S 26.723,55 | S 26.723,55 | S 26.723,55 | S 26.723,55
Depreciacion de Activos Fijos S (5.476,44)| S (10.952,88)| S (16.429,32)| S (21.905,76)( S (27.382,20)
Gastos de Constitucion S 171000 (S 1.710,00 (S 1.710,00 (S 1.710,00 (S 1.710,00 | S 1.710,00
Pasivos $ 20.999,71 | $ 17.594,07 | $ 13.830,84 |$ 9.672,47 |$ 5.077,47 | $ -
Documentos por pagar S 20.999,71 | S 17.594,07 | S 13.830,84 | S 9.672,47 | S 5.07747 | S -
Patrimonio $ 50.000,00 | $ 52.487,68 | $ 65.324,17 | $ 89.039,97 | $ 125.172,21 | § 180.510,77
Capital Contable S 50.000,00 [ S 50.000,00 [ S 50.000,00 [ S 50.000,00 [ S 50.000,00 | S 50.000,00
Utilidad Acumulada S 248768 |5 15.324,17 | S 39.039,97 | S 75.172,21 | $ 130.510,77
Total Activo + Capital $ 70.999,71 | $ 70.081,75 | $ 79.155,01 | § 98.712,44 | $ 130.249,68 | $ 180.510,77

Fuente: Los autores.
Elaborado por: Los autores.
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