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1. RESUMEN EJECUTIVO.

1.1 Introduccion.

Jaime Pereira y Betsabeth Barahona dos analistas de sistemas con amplia
trayectoria en el campo informatico, graduados de la Escuela Politécnica del
Litoral, han decido como parte del proyecto de emprendimiento informatico y
previa a su incorporacion como licenciados en sisiemas de informacion,
disenar, desarrollar y comerciar un software especializado en mensajeria
electronica que permita a la empresa del Ecuadbr comunicarse en una forma

mas efectiva con sus clientes.

Este software es una herramienta empresarial que permite enviar masivamente
mensajes de texto a telefonia celular y/o correo electronico de manera
automatica desde bases de datos empresariales, constituyendd una ayuda
indispensable para gestionar cobranzas, incrementar ventas y reducir

significativamente costos operativos.

El mercado al cual esta dirigido el software es el sector empresarial de
Guayas, Pichincha y Cuenca donde existe una tasa de¢ crecimiento de 9.41%
y una buena cobertura celular, su comercializacion sera via contratos de
suscripcion  anual para lo cual se ofrecera cuatro tipos de contratos, el
Profesional de 48 USD mensuales permite enviar 1500 mensajes al mes, el
Pymes de 84 USD por 3.000 mensajes y el Empresarial de 120 USD por 5.000

mensajes y el Corporativo de 200 USD por 10.000 mensajes.
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La meta que nos proﬁonemos alcanzar el primer afio es 1.98 % del mercado
potencial, es decir que estimamos vender 566 contratos durante un periodo de
5 anos de las cuales el 50% renovaran su contrato al afno siguierite. Por lo
tanto con una inversion de 65.000 USD que cubriria todos los costos fijos y
gastos operaciones, obtendriamos el primer afio ingresos por 137‘.773 usSD
con una utilidad bruta de 16.990 la misma que se incrementara en el siguiente

afno a $61.140.

A pesar que en el mercado ecuatoriano ya se ofrecen servicios similares
directos y sustitutos dados por ‘ias operadorés de telefonia celular MOVISTAR y
Porta, oficinas de cobranzas, oficinas de correo y empresas desarrolladoras de
software como ECLIPSOFT y Piramide digital, creemos iener oportunidad en el
nicho de los departamentos de cobranzas y ventas cor un precio.sumamente
inferior al que presentan ellas (0,035), es decir nos ubicamos en $0,025 por

cada mensaje enviado.

La estrategia de comercializacion que vamos a impulsar sera la venta puerta a
puerta es decir visitando empresas, contactando con sus duefios, gerentes,
jefes departamentales, para lo cual contrataremos 4 agentes de ventas que se
localizaran 2 en Guayaquil, 1 en Quito y 1 en Cuenca. Los mismos tendran la
obligacion de visitar 2 empresas diariamente en sus respectivas zonas y su
objetivo principal sera conseguir minimo 2 contratos al mes, se les reconocera
10% de comision por cada contrato vendido, consideramos indispensable
realizar publicidad en los principales diarios de las ciudades de Guayaquil (El

Universo), Quito (El Comercio) y Cuenca (EI Mercurio).
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Actualmente el negocio que planificamos lanzar es a titulo unipersonal, en un
futuro cercano después de conocer el mercado implementaremos un compania
gue se dedigue a ofrecer servicio de mensajeria-electrc’mic:a, péra lo cual
crearemos nuestra oficina virtual a través de una pégina Web denominada

www.messengerfast.com.

Nuestras politicas seran siempre las mejores para nuestros clientes tales como
son la COMERCIALIZACION Y LA DE SERVICIOS.

COMERCIALIZACION va a consistir en la instalacion de nuestro sistema, Ia
capacitacion del mismo y el apoyo de nuestros agentes vendedores.
SERVICIOS que vamos a brindar a nuestros clientes se-a el facil manejo de los
contratos y la renovacion de los mismos, la garantia y soporte durante un ano
por ultimo el seguimiento a todos los clientes con referente al uso y al

funcionamiento del sistema. ' .



2. RESUMEN DEL NEGOCIO.

2.1 Situacion de la Industria.

La industria informatica ha estado en constante crecimiento en el mundo entero
desde su aparicion en la década del 60, pero en Ecueador recién empieza su
actividad a finales de la década del 70 evolucionando a la par del mundo

moderno.

Hasta nuestros dias hemos visto como la tecnologia a nivel de hardware y
software ha venido cambiando aceleradamente cada 2 o 3 afos, abarcando
sectores cada vez mas especializados, como el cientifico, el comercial etc.

La masificacion de la tecnologia ha hecho gue los costos siempre estén a la
baja lo cual se ha hecho mas accesible al publico en general, actualmente es
posible comprar un computador Pentium 4 de buena ciapacidad de memoria y
almacenamiento en valores estan entre 300 y cuatrocientos dodlares, y seguiran

bajando.

El desarrollo del Internet y las comunicaciones celularas y satelitales ha sido
de gran apoyo para que la industria informatica entre en un gran auge de

produccion de nuevas soluciones computacionales para cualquier nicho de

mercado.



Alrededor de esta Industria se han creado numerosas empresas informaticas
en el Ecuador como Macosa, Carrasco Asociados, Sajga y muchas mas, las
mismas que fabrican y/o comercializan numerosos paquetes informaticos

dentro y fuera del pais con mucho éxito.

La capacitacion en el area esta en auge, ya que en todas las universales,
colegios y centros de estudios se esmeran por dar una mejor capacitacion de
computacion a su publico, convirtiéndolos en usuarios rmejor preparados y mas

exigentes en tecnologias.

El Ecuador esta abierto a muchas tendencias, se pueden encontrar diversos
productos informaticos que van desde los grandes ERI?’S hasta los modestos
programas de control contable - administrativo, bases de datos de diferentes
proveedores, incontables lenguajes de programacion y rnultiples plataformas de

hardware.

LLos empresarios ecuatorianos estan invirtiendo cada vez mas en software de
ultima generacion, redes mas poderosas, tecnologia inalambrica y hardware
mas agil para aprovechar todo el poder de las comunicaciones, Internet y
computacion, y ponerlos al servicio de sus transacciones comerciales a traves

de paginas Web, correo electronico, pagos electrénicos, etc.

También los hogares y publico ecuatoriano estan invirtiendo en computadores y

compra de celulares personales, de acuerdo a datos del INEC, se estima que
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7 de 10 hogares tiene computador y el 80% por cierto de los ecuatorianos

disponen ya de celular.

2.2 La necesidad.

Las grandes inversiones en que incurren las empresas ecuatorianas, la
apertura a la competencia interna y externa, el tratado ce libre comercio que se
avecina y el alto costo del dinero en un sistema dolarizado como el nuestro
hace que la mayoria quieran optimizar y oxigenar sus prbcesos operativos,
conseguir un flujo de dinero constante, sanear sus balances de cuentas por

cobrar y vender mas.

2.3 El concepto del negocio.

Proveer a la empresa ecuatoriana de un Software que le permita gestionar
cobranzas y ventas de una manera mas efectiva a través del envio masivo de
mensajes de texto a telefonia celular y direcciores e-mail desde una

computadora con acceso a un servidor de correo y salida a Internet.

Este software estara dirigido a los departamentos de ccbranzas y ventas de la
empresa ecuatoriana para que puedan contactar instantaneamente a sus
clientes y alertarlos sobre el vencimiento de sus obligaciones .o informarles

sobre nuevos productos o servicios.

El empresario puede poner a disposicion del software los clientes que estan
en sus bases de datos, con sus respectivos nimeros. de teléfono cedular y
direcciones e-mail, también puede incluir el monto de a deuda y la fecha de

vencimiento.



2.3.1 Beneficios.

El beneficio principal que los empresarios pueden tenar con la utilizacion de
este software es recordar oportunamente a sus clientes sobre el vencimiento
de sus obligaciones y evitar que estos pasen a mora o a cuentas vencidas de

dificil recuperacion.

También generar ventas masivas promocionando o enviando invitaciones a

eventos especiales, agradecimientos, felicitaciones, etc.

Otro beneficio colateral es la reduccion de costos administrativos por llamadas
telefonicas al cliente, envios de correspondencia manusles, papeleria y Uutiles

de oficinay personal de cobranzas

Para los clientes o deudores de estas empresas, el beneficio es conocer
oportunamente el vencimiento de sus obligaciones les parmitira planificar mejor

Su presupuesto de pagos y mantener saneada su cuentz crediticia.

2.4 Metas.

Aspiramos a que MESSENGERFAST sea lider en el mercado ecuatoriano en

software’s de mensajeria masiva, en un plazo maximo de 5 anos.

Que su nombre sea reconocido como sinénimo de calidad y excelencia, que se

diferencie de la competencia por agilidad en su servicio.



3 EQUIPO GERENCIAL.

Este proyecto ha sido concebido y desarrollado por los analistas de sistemas
Jaime Pereira y Betsabeth Barahona egresados de la escuela de Licenciatura
de sistemas de informacion de la Escuela Politécnica e de Litoral, los mismos

gue cuentan con una amplia experiencia y trayectoria en el campo informatico.

3.4 Equipo Principal.

Jaime Pereira Paredes, Ingeniero Comercial, sera el presidente de la
compania, la representara en sus relaciones publicas y coordinara tareas de

implementacién y soporte del producto.

Como profesional de sistemas el Ing. Jaime Pereira tiene, 25 afos de
experiencia en analisis, programacion y mantenimiento de sistemas

comerciales, industriales y bancarios.

Ha trabajo para el principal grupo empresarial del “Luis Noboa Naranjo”, en la
empresa Sistemas de computacion S.A. (SISTECOM) desde 1981 hasta abril
de 1996, donde llegd a ocupar los cargos de analista y subgerente de sistemas,
después pasé al Banco de Crédito como analista de base de datos hasta

diciembre de 1999.

Desde el 2000 hasta la presenta fecha presta su colaboracion en la Agencia de

Garantia de Depoésitos como analista programador senior.
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Ha contribuido en la programacion de diferentes aplicaciones administrativo
contables que incluian sistemas de cobranzas, facturacion, ventas, inventarios,

proveedores, recursos humanos, produccion, contabilided, caja y bancos, etc.

Ha disefando, desarrollado y personalizado aplicativos hancarios como tarjetas

de crédito, cuentas corriente y ahorros, mesa de dinero v polizas.

Fue responsable de implementar, supervisar y mantener sistemas informaticos
de empresas como Industrial molinera, DISPACIF, SERVIVENTAS, Industrias

de Chocolate, MOTORCON, COENANSA, EUROMOTOR, etc.

Es experto conocedor de diferentes software’s y tecnologias como UNIX, Dos,
Cobol, VISUAL Basic, SYBASE, SQL, mensajeria electronica, modelaje de

base de datos E/R, ademas ha recibido entrenamiento ¢n POWER BUILDER y
ORACLE.

Recientemente aprob¢ el curso de mantenimiento, Com‘igurécién y ensamblaje

de computadores, dictado en el centro ecuatoriano de capacitacion SECAP.

BETSABETH BARAHONA, estudiante destacada en analisis de sistemas, sera la

responsable de |la comercializacion y servicio post vente del producto.

Como profesional Tiene 5 arios de experiencia en el campo educativo y ventas

de productos informaticos y planes celulares.
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Ha trabajado por 3 afios en el centro de desarrollo de proyectos de la Escuela
Politécnica de Litoral (CDP), donde adquirid experiencia en digitacion, control

de calidad y supervision de digitadores.

También trabajo por 6 meses como asistente de auditoria para la cadena de
comisariatos El Rosado de Guayaquil, su funcion la llego a realizar en

diferentes ciudades como Guayaquil y Quito.

Ultimamente estuvo trabajando en el Instituto de computacién WORLD
STUDY, por 2 afios y 4 meses donde ensefid el manejo de diferentes
software’s entre ellos Word, Excel, Windows, COREL. DRAW vy el sistema

contable Monica.

3.5 Equipo de Asesores.

Para un mejor desempefio de la empresa se contara con la ayuda de los

siguientes profesionales cada uno especialistas en su ramo.

CPA. Ing. Com. Zoila Verdaguer, Contadora Publica Autorizada, duefia de una
oficina contable nos ayudara en la estructuraciéon de los balances, emision de

financieros y declaracion de impuestos.

Ing. Com. Jenny Romero, profesional de amplia experiencia en el Ministerio de

Agricultura, nos asesorara en temas de recursos humanos y gestion de



beneficios sociales, también colaborara en el manejc de la cuenta caja y

bancos.

Abg. Victor Suarez-Avilés, amigo personal, perteneciente al staff de abogados
de la AGD seréa nuestro asesor en materia legal, elaboracion de contratos,

constitucién de la compainiia, etc.

A cada uno de ellos se los contratara por trabajo especifico y por el tiempo que

sea necesario, estimamos un valor de $200 por cada asesoria.

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

 Preene o
" ! L.S.1. Jaime Pereira-
R Y [_m; —— o -
i | Asesor . Asesor %
"1 CPA. Ing. Com. Zoila Verdaguer & i Abg. \ictor Suarez-Avilés @
| Asesora g
| Ing. com. Jenny Romero |

' Director o
L.S.I. Betsabeth Barahona

GUAYAS _ GUAYAS : AZLAY 2
2 Asesores Comerciales | 2 Asesores Comerciales 1 Asnsor PROGRAMADORES
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4. MERCADO.

4.1 Analisis de MERCADO.

El mercado en el cual pretendemos incursionar es el mercado de mensajeria
‘electronica, por lo tanto si queremos asegurarnos una rentabilidad a largo
plazo debemos analizar los diferentes actores (competidores, proveedores,

clientes, productos sustitutos) y amenazas que pueden intervenir en él.

Amenaza de competidores directos, ya tiene un mercado establecido, lo
protegen con grandes campanas publicitarias y con bajas continuas en el
precio del mensaje, asi tenemos que:

e Portay MOVISTAR son monopolio en telefonia mévil, Invierten grandes
presupuestos en campanas publicitarias en television, radio y prensa,
Periodicamente estan lanzando nuevos productos y servicios, desde el
afno 2006 estan incursionado en mensajeria masiva empresarial con un
precio de 0.035 centavos de dodlar

» Porta es el lider en cobertura celular a nivel de todo el territorio
ecuatoriano, aunque se servicio esta lleno de falencias.

» MOVISTAR ofrece un servicio mas agil en la consecucion de lineas y
planes celulares.

e ECLIPSOFT y Piramide digital empresas informaticas ecuatorianas,
ofrecen mensajeria masiva a nivel de grandes empresas como son los
bancos y corporaciones a $0.05, estan incursionando en el mercado

internacional con el apoyo de portales en Interne:.
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Para poder ingresar a este mercado debemos ofertar un precio competitivo de
$0.025 y estar dispuestos a bajar mas el precio (aprovechando que tenemos

costos bajos) en caso de nuevos competidores deseen ingresar al mismo.

‘Amenaza de Proveedores, no observamos ninguna amenaza en este sentido
ya que existen suficientes proveedores que pueden abastecernos de los

materiales que necesitamos como Cajas y CD'’s.

Amenaza de Compradores, Observamos que el poder de compra que tendrian
los clientes es recurrir a la competencia en caso que no les satisfaga nuestro
servicio o desarrollar su propio software de mensajeria rnasiva aprovechando la
infraestructura tecnologica que poseen.

Amenaza de producto susiituto, Las empresas de correo privado son una
alternativa opcional de mensajeria aunque con precios rias elevados:

» Oficinas de correo publico (Correos Nacionales del Ecuador) y privado
(SERVIENTREGA, URBANOEXPRESS) llevan correspondencia a
domicilio cuya entrega puede tardar hasta 2 dias.

» E| costo minimo de cada envio es de 0.30 centavos de dolar |

» Tienen una reputacion de servicio de muchos afios. |

» Tienen oficinas en todas las ciudades del Ecuador.
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También productos de mensajeria desarrollados en el exterior (mas de 40
software’s) son una amenaza constante para el mercado que deseamos

.\

incursionar.

A pesar de todos estos factores creemos tener un éxito asegurado para
cumplir con nuestras expectativas, puesto que cfrecemos un producto

innovador, precios accesibles y un buen servicio.

4.2 Descripcion del mercado.

El enfoque que tiene este software es estrictamente de apoyo a la recuperacion
de cartera y ventas, de organizaciones pequefias, medianas Yy grandes,
mediante el envio de mensajes de texto a correos electronicos y teléfonos

celulares de sus clientes, en forma masiva personalizada y automatica.

Para lo cual hemos recopilado datos de la Superintendencia del Ecuador para
saber cuantas empresas estan registradas a nivel nac onal, obteniendo como
resultado 31.449 empresas distribuidas entre 22 provincias y en mas de 10

sectores econdmicos, con una tasa de crecimiento de 9.41% .

Por lo tanto el escenario de nuestro mercado potencial €s el siguiente:



Superintendencia de Compaiiias del Ecuador

4.3 Segmentacion de Mercado.

. NUMEROTOTALDECOMPARIAS = - -~ = o o0
i 2 A DICIEMBRE DEL 2003 ks e
~ PORPROVINCIA Y ACTIVIDAD ECONOMICA
PROVINCIA Total Empresas 1. Comercio E’mpr:!;::”cms 213, Otros Sectores
01 AZUAY 1,289 422 210 657
02 BOLIVAR 8 0 2 6
|03 CANAR 86 10 5 71
04 CARCHI 54 7 6 41
05 COTOPAXI 149 15 9 125
06 CHIMBORAZO 107 23 13 71
07 EL ORO 653 193 91 369
08 ESMERALDAS 95 15 15 65
09 GUAYAS 16,716 4 477 7,160 5,079
10 IMBABURA 188 47 18 123
11 LOJA 210 35 30 145
12 LOS RIOS 144 40 19 85
13 MANABI 732 185 174 373
14 MORONA SANTIAGO 22 3 10 19
15 NAPO 24 1 3 20
16 PASTAZA 18 2 0 16
17 PICHINCHA 10,492 3,207 3,14 ¢ 4136
18 TUNGURAHUA 393 151 28 214
19 ZAMORA CHINCHIPE 7 0 0 7
20 GALAPAGOS 22 5 2 15
21 SUCUMBIOS 23 9 2 12
22 ORELLANA 17 2 1 14
Total Provincia 31,449 8,849 10,937 11,663
Fuente; Direccion de Estudios Econémicos Societarios de la

Conociendo que la mayor cantidad de empresas se encuentran ubicadas en las
principales provincias del Ecuador y que la tecnologia como Internet y telefonia

celular tienen gran cobertura en ellas, hemos decidido considerar a la provincia
del Guayas (16.716) como nuestro mercado primario, a Pichincha (10.492) y
Azuay (1.289) como mercados secundarios, lo cual nos presenta un mercado

total de de 28.497 empresas.
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El siguiente cuadro muestra la proyeccion del mercado potencial con una tasa

de crecimiento del 9.41%.

T T

ANO1 | ARO2 | ARo3 | aANo4
MERCADO POTENCIAL EMPRESAS | EMPRESAS | EMPRESAS | EMPRESAS EMPRESAS
GUAYAS 16.716  18.289 20.010 21.893 23.953
PICHINCHA 10.492 11.479 12.559 13.741 15.034
AZUAY 1.289 1.410 1543 1.688 1.847
TOTAL MERCADO 28.497 31179 34112 37.322 40,834

4.4  Mercado Objetivo.

El mercado objetivo al cual queremos dirigirnos son las empresas de

cobranzas, couriers, companias de seguros, colegios, escuelas, operadoras de

tarjetas de credito, departamentos de cobranzas, ventas y publicidad de

empresas comerciales (autos, electrodomésticos, muebles, etc.) para lo cual

apuntaremos al 1,98% del mercado del mercado potencial lo cual equivale a

94 empresas entre profesionales, pymes, empresas y corporaciones, con un

crecimiento de 9.41% para los siguientes anos.

Estimamos que la decision de compra estara dada de la siguiente manera:

20% profesionales
20% pymes
30% grandes empresas

30% corporaciones



4.5 Tamaio estimado del mercado.

Estableciendo un escenario muy conservador, donde la decision de compra

esta divida en tres diferentes tipos de clientes (pequenas, medianas vy

corporaciones) hemos considerado que las mismas decidirian su compra por

algunos de los siguientes contratos.

| 'TOTAL | VENTAS | VENTAS VENTAS VENTAS VENTAS
MESSENGERFAST VENTAS ANO 1 ARO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
# # # # # #
PLAN PROFESIONAL 113 19 21 22 25 27
PLAN PYMES 113 19 21 22 25 27
PLAN EMPRESARIAL 170 28 3 34 37 40
PLAN CORPORATIVO 170 28 3 34 37 40
566
(1.98% del .
TOTAL EMPRESAS Mercado) 94 103 112 123 134

Donde las tarifas mensuales y anuales por el servico de enviar mensajes

acorde al tipo de empresa a donde esperamos llegar son:

Total Total | Total
TARIFA MENSUAL Mensajes Mensajes |Mensajes| Cos'o por Valor
Anuales por mes por dia mensaje Mensual Valor Anual
PLAN PROFESIONAL 18,000 Hasta 1,500 50 0.032 $48.00 $576.00
PLAN PYMES 36,000 Hasta 3,000 100 0.128 $ 84.00 $1,008.00
PLAN EMPRESARIAL 60,000 Hasta 5,000 166 0.024 $120.00 $ 1,440.00
PLAN CORPORATIVO 120,000 Hasta 10,000 333 0.020 $ 200.00 $ 2,400.00




4.6 Estimaciones de Ventas.

En consecuencia, los ingresos esperados en base al tamario o distribucion de

nuestro mercado por la venta de contratos de servicios: a partir del primer ano

y renovacion de los mismos en un 50% a partir de segundo afo, son:

INGRESOS ESTIMADOS | VENTAS | VENTAS | VENTAS | VENTAS | VENTAS

i ! Gl e S - ANO1 | ANOZ | ANO3 - ANO4 | ANOS
PLAN PROFESIONAL $ 10,806 $11,823| $12,935 $14,152|  $15.484
PLAN PYMES $18,910 $ 20,690 % 22,636 $ 24766 $ 27,097
PLAN EMPRESARIAL $ 40,522 $44335| $485)7 $53,071|  $58,065
PLAN CORPORATIVO $ 67,536 $73,801 $80,814 $ 88,452 $96,775
RENOVACION CONTRATOS $0 $68,887 | $75.359 $82461 |  $90.221
TOTAL INGRESOS $137,773 $ 219,625 $ 240,21 $262,903 | . $287 642
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5. EL PRODUCTO.

5.1 Descripcion del Software.

Es una herramienta empresarial de cobranzas y ventas dedicada a enviar
mensajes automaticos y masivos a telefonia celular y correo electronico de los

clientes y/o colaboradores de la empresa.

Puede manejar diversos y distintas bases de destinatarios provenientes de las

aplicaciones propias de cada organizacion.

La denominacion comercial con la cual se conocera el software sera
“MESSENGERFAST mensajeria para gestion de cobrarizas y ventas masivas”
y el Slogan que nos posicionara en el mercado sera “La forma mas efectiva

para contactar a sus clientes”.

5.2 Beneficios generales.

Los principales beneficios que ofrece MESSENGERFAST son:
» Contacta instantaneamente a clientes.
» Realiza recordatorios de valores a 'cobrar a pagar.
+« Envia alertas sobre vencimientos inminentes.
» Envia invitaciones a eventos especiales.

» Publicita nuevos productos o servicios.
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5.3 Funcionalidades basicas.

1- Crea o importa nuevos destinatarios.

2- Selecciona destinatarios de acuerdo a diversos criterios.

3- Envia mensajes masivos a telefonia celular o correo electronico.

4- Realiza programacion de envios en forma instantianea o diferida.

5- Consulta mensajes enviados, mensajes pendient2s de envio y mensajes
no enviados.

6- Reenvia mensajes a discrecion.

7- Utiliza plantilla de mensajes preestablecidos.

8- Presenta manual de ayuda en HTML.

Su presentacion principal es la siguiente:

- MessengerfFast &

mgnsaxerm para yestion de cobranzas yventas masivas

o

Adrmmstrar Deslmalari_os i

ua:aa;

Enviat Mensajes ;

[ﬂ

Consultar M ensa;es
i

!\a

Actualizar Plantillas 4

O
g

ﬁanuai de Ayuda

@’

3 La forma mas efectiva de contactar a st_zé Glientes

Rk e 00 S R LA AR T Tl i e T

.Activar Plan Mensalm 5

[Contrata: BASICO D esde: iED;‘DEié’DDE Hasta: © 30/06/2007
|Galdo:  o5p00  Emvades g UlkEnvie: 30/0672008

é’j

; Salir de Mensam!—'ast
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Caracteristicas Innovadoras.

Este software irrumpe en el mercado empresarial con un servicio de mensajeria

de texto innovador que tiene las siguientes novedades:

Maneja diferentes archivos de destinatarios que puede ser creados con
informacién proveniente de las bases de datos operativas del cliente
asi tenemos; deudores con fecha tope de pago inmediato, deudores a
cobrar en fin de mes, deudores con deudas vencidas, clientes de
categoria Oro, Plata, Premium, Clientes de una cleterminada zona, etc.
Puede enviar mensajes masivos personalizados con un solo mensaje,
es decir cada destinatario recibira su nombre, monto y vencimiento de la
deuda acompanado del texto del mensaje que es general para todos.
Envia mensajes de texto tanto a teléfono celular como direcciones e-
mail, el programa acepta hasta 2 celulares y 2 correos electronicos por
destinatario.

Permite programar automaticamente el envio d2 mensajes en base a
frecuencia e itinerario de envios, es decir se puede enviar
inmediatamente o en fechas especiales, una o tres veces por dia.

El control del sistema lo tiene el cliente en su propia empresa, la
operativa es automatica y se habilita en base a la activacion de

contratos de servicios, teniendo descuentos en rnayores volumenes.
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5.5 Requisitos y Limitaciones.

Su utilizaciéon requiere de una capacitacion inicial en  aspectos como
administracion de listas de destinatarios (crear, importar, actualizar, eliminar),
envio mensajes masivos (seleccionar varios destinatarios, elegir el medio
.receptor de mensaje, escoger itinerarios y frecuencias cle envio), utilizacion de
la informacion histdrica (mensajes enviados, mensajes en proceso de envio,
mensajes no enviados) y conocer el proceso para reenvio de mensajes.
También su operativa requiere |a siguiente plataforma minima de sistemas:

» Computador personal Pentium IV (128 MHZ, 20GI3)

e Servidor de correo Microsoft Exchange 2000

» Sistema Operativos Windows XP

» Microsoft Office 2000 (Ms-Outlook, Ms-Access)

s |nternet

El sistema funciona. a travées de un ejecuta‘ble gue se instala en una
computadora que sirva como servidor de mail preferentemente, o a una que
tenga salida a Internet, para que pueda enviar mail a los celulares de los
clientes que tengan activado el servicio de mensajeria de las telefonicas

locales.

5.6 Origen de la idea del negocio.

La idea del negocio surge despues de analizar los resultados negativos que
tienen los departamentos de cobranzas al acumular altos volumenes de cartera

vencida y no tener una herramienta practica que les permita contactar
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instantaneamente a sus deudores para hacerles conocer con anticipacion el

estado de sus obligaciones.

Creemos que si el cliente es alertado a tiempo sobre el vencimiento y monto de
su deuda que debe pagar estaria en condiciones de cancelar a tiempo sus

obligaciones y evitaria caer en mora.

También hemos observado que los departamentos de venta deberian un
servicio mas directo, rapido y barato que les permita promocionar o anunciar
mejor nuevas publicidades, nuevos productos o servicios y asi aumentar

considerablemente sus ventas.

5.7 Beneficios para el Empresario.

» Informa oportunamente al cliente sobre sus obligeciones de pago.
» Aumenta el monto de sus recaudaciones y ventas.

» Mantiene contacto inmediato con sus clientes.

« Baja sus costos de cobranzas por llamadas telefonicas.

» Baja sus costos administrativos por sueldos, corrisiones y transporte de

cobradores.
» Promociona directamente sus productos o servicios.

* Baja sus costos publicitarios.

» Mejora la relacion con sus clientes.
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5.9

Beneficios para el Cliente.

Se mantiene informado oportunamente de sus obligaciones.
Planifica mejor su presupuesto de pagos.

Mejora la relacién con su empresa.

Evita pagar intereses por mora.

Puede tomar decisiones mas oportunas.

Analisis FODA DEL PRODUCTO.

A continuacion establecemos algunas fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas que MESSENGERFAST encuentra al inicio di2 sus operaciones.

Fortalezas.

Envio de mensajes masivos y automaticos a telefonia celular y correo
electrénico.
Ayuda a mantener contacto con los clientes en forma efectiva e
instantanea.

Precio accesible al mercado.

Oportunidades.

Poca competencia de paquetes informaticos de mensajeria.
Empresas obligadas a modernizarse por la globalizacion.
Precios de la tecnologia informatica, celular e Internet a la baja.

Difusion cada vez mas extensa del Internet.



Debilidades.
- No compatible con plataformas inferiores a Pentium IV.
- Para su funcionamiento requiere equipos con Internet y servidores de
correo.
Amenazas.
- Que las operadoras celulares masifiquen el servicio de mensajeria

masiva.

5.10 Seguridades del Sistema.

Con cada periodo de evaluacién o activacion de mensajes, el sistema
generara automaticamente un e-mail al proveedor, indicando el nombre del
usuario, direcciones e-mail, teléfonos celulares y ciertos datos del equipo
donde esta instalado el programa. ;

Los datos recibidos serviran para mantener un conirol de la cantidad de
software instalado, y tener comunicacion con el cliente 2ara el caso de nuevas
versiones o mejoras del programa.

También por cada activacion del software, nosotros como proveedores
proporcionares claves cifradas, que solo pueden ser usedas por ese usuario en

ese computador y para ese plan especifico.

En la base de datos Access donde el sistema este instalado, se guardaran
datos encriptados sobre fechas de uso, cantidades de mensajes enviados o por
enviar, datos del computador, y asi evitar que se pueda violar algun parametro

del software.
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6. COMPETENCIA.
6.1 Descripcion de la Competencia.

MESSEGERFAST es un mecanismo por el cual el empresario da a conocer a
sus clientes el estado de sus obligaciones, deudas, vencimientos, vy
promociones, sin embargo el empresario también cuenta con otras opciones

para lograr ese mismo objetivo.

Hemos detectado competencia directa y competencia sustituta de nuestro
producto, entre la competencia directa tenemos las operadoras celulares y
otros software’s de mensajeria masiva, mientras que como competencia
sustituta estan l|as oficinas de correo publico o privado y también las

Comparniias de cobranzas.

6.1.1 Operadoras de telefonia Celular.

Las operadoras de telefonia celular como Porta y MOVISTAR han incursionado
recientemente en el servicio de mensajeria empresarial, ofreciendo a un costo
de $0.035 centavos el mensaje, su servicio esta dirigidd solo a correo celular,
tienen un mercado ya establecido donde son monopolio en telefonia movil,

constituyen nuestra competencia directa.
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6.1.2 Software’s de mensajeria masiva.

Existen otros Software's de mensajeria masiva desarrollados por-empresas
Ecuatorianas como ECLIPSOFT S.A. y PIRAMIDE DIGITAL, incursionan en
el mercado ofreciendo servicio de mensajeria electronica a celulares el primero
.y a direcciones e-mail el segundo.

ECLIPSOFT, envia mensajes a un costo de . $0,05 cada uno, tiene 3
productos especializados que atienden al sector corporativo, educativo y
bancario.

MSGBANK, menéajeria para el sector financiero.

MSG Corporativo, mensajeria para el sector comercial

MSGSCHOOL, mensajeria para el sector educativo

PIRAMIDE DIGITAL, mensajera solo a direcciones e-maiil a un cos:to de 4.000
dolares el paguete de 4 millones de mensajes, es decir a $0.001 cada uno.
Estas dos compaiias promocionan sus servicios a fravés de portales en

Internet.

6.1.3 Oficinas de correo publico y privado.

Estas Oficinas de correo, llevan correspondencia a nivel local o nacional,
constituyen nuestra competencia sustituta, transportari estados de cuenta,
cartas de cobranzas, folletos publicitaros, a un costo de 0,30 y 0,80 centavos
de ddlar cada sobre, garantizan su entregan en un plazo minimo de 48 horas.
El Correos mas conocido en Ecuador es Correos Nzcionales del Ecuador,

SERVIENTREGA, URBANO EXPRESS, etc.
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6.1.4 Compafiias de Cobranzas.

Las Compaiias de Cobranzas, se especializan en cobrar las deudas de una

determinada empresa por una comision promedio del %% sobre lo recaudado,

conocen muy bien su territorio, utilizan personal de cobradores,

CALL

CENTERS, lo cual redunda en altos costos operativos.

6.2. Fortalezas y Debilidades.

Las fortalezas vy debilidades

de cada competidor con

relacion a

MESSENGERFAST se muestran en el siguiente cuadro:

Competidor

. Fortalezas =

~_Debilidades

Correo Publico

- Tiene oficinas en todas las

ciudades del Ecuador

- Servicio desprestigiado
- Pérdida de
encomiendas’

Correo Privado

- Tienen buen prestigio
- Tienen estructura comercial

- Costos operativos altos

Operadoras - Mercado ya establecido - Servicio empresarial no
Celulares -Tienen monopolio de es muy conocido
telefonia movil - Envian mensajes solo a
- celulares
Eclisopft - Software’s especializados - Envia mensajes solo a

en diferentes sectores
empresariales

celulares

Piramide Digital

- Marketing por la Web
- Tienen base de datos con
mas de 4’000000 de clientes

- Clientes no pertenecen
a cuien demanda servicio
- Envia mensajes solo a
direcciones E-mail

Empresas - Especialistas en cobranzas | - Comisiones crecen de

Cobranzas - Conocen el mercado acuerdo a lo recaudado
- No tienen tecnologia

MessengerFast - Reduce costos operativos - Falta publicidad

- Tarifas diferenciadas para
microempresas, pymes y
corporaciones

- Tecnologia de punta

- Personaliza mensajes

- Envia a celulares y
direcciones e-mail

- Producto es nuevo
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6.3 Comparativo de Precios de Venta.

El siguiente cuadro muestra un comparativo de precios de los diferentes

competidores, en base a un estimado de 1000 clientes.

‘Competidor Clientes | PVP Precio Total
Correo Publico 1000 0.25 250 USD
Correo Privado 1000 0.80 800 USD
Operadoras Celulares Movistar 1000 0.035 35 USD
Eclipsoft 1000 0.05 50 USD
Piramide Digital 1000 0.001 1 USD
Empresas Cobranzas 1000 3% 30 USD
MessengerFast 1000 0.025 25 USD ,

Se puede observar que en relacion de precios, Piramide digital tiene ventaja
con relacion a nuestro software, pero como estrategia comercial para vencer a
esta competencia debemos concentrarnos en profundizar y difundir las

diferencias entre ella y nosotros. , :

El servicio que piramide digital presta es generalizado, es decir utiliza una base
de clientes propia de ellos donde el empresario no tiene acceso ni control y su
destino es solo direcciones e-mail, mientras que messengerfast presenta un
servicio personalizado donde el empresario envia mensajes solo a sus clientes,

y el destino es direcciones e-mail y también teléfonos celulares.

6.4 Competencia Futura.

® Software’s internacionales de mensajeria masiva.
® Masificacion de servicios de mensajeria electronica.

® Correos electronicos de audio y video.



7. PLAN DE MERCADEO.

7.1 BRIEF.

El objetivo de MESSENGERFAST es apoyar la gestion de cobranzas y ventas
de la empresa para superar una serie de inconvenientes como son:

» Acumulacion considerable de cartera vencida.

o Altos costos operativos para contactar al deudor.

e Bajos volumenes de venta

e Presupuestos reducidos de publicidad y promocién

También ayudar al cliente o usuario de esa empresa a:

o Conocer oportunamente el vencimiento de sus obligziciones.
» Planificar mejor su presupuesto.

» Evitar caer en mora, pagar altos intereses por retrasos.

7.2 Plaza.

Hemos decido introducir nuestro software como s2rvicio de mensajeria
electrénica empresarial en la 3 principales ciudades del Ecuador, siendo
Guayaquil nuestro mercado primario, Quito y Cuenca nuestros mercados

secundarios. Estas plazas fueron seleccionadas por las siguientes razones:
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s Son capitales econémicas de las provincias mas importantes del
Ecuador.
» La tecnologia celular esta 100% cubierta en estas ciudades.

» Sus empresas y habitantes tienen mayor acceso al Internet.

7.3 Canales de Distribucion.

Para lo cual nuestros canales de distribucidn serén agentes de ventas
freelance con formacién en informatica, ya que este aspecto les permitira

asesorar y entrenar al cliente en el manejo del software

Se reconocera una comisidon del 10% por cada contrato de servicios que el
cliente firme con nosotros, ademas exigiremos que el agente de ventas cumpla

con una cuota minima de ventas que seria 2 contratos al mes.

7.4 Precio de Venta.

Para ser competitivos deseamos salir al mercado ccn un precio inferior al
ofrecido por nuestra competencia directa (MOVISTAR) que es de $0,035 de
délar por cada mensaje enviado para lo cual hemos preparado 4 tipos planes
que se ajustan a las necesidades de la empresa muy por debajo de la

competencia.

: v beds Totalon o Total o Yotal | Cester e
TARIFA MENSUAL | Mensajes | Mensajes | Mensajes| por Mensual | Valor Anual
| Anuales | pormes | pordia | mensaje | sl
PLAN PROFESIONAL 18.000 Hasta 1,500 50 0.032 $48.00 $576.00
PLAN PYMES 36.000 Hasta 3,000 100 0.028 $ 84.00 $1,008.00
PLAN EMPRESARIAL 60.000 Hasta 5,000 166 0.024 $120.00 $1,440.00
PLAN CORPORATIVO 120.000 Hasta 10,000 333 0.020 $ 200.00 $ 2,400.00
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7.5 Promocion y Publicidad.

La forma de promocionar nuestro software y por encle posicionamoé en la
mente de futuros clientes, sera realizando las siguientes acciones:

1. Visitas directas a empresarios, gerentes y jefes de: cobranzas_

2. Publicidad en los principales diarios de Guayaquil, Quito y Cuenca 2
veces por mes es decir quincenalmente en El Universo, El Comercio, El
Mercurio.

3. Promocionarnos en las Paginas Web Mercadol.ibre.com y El bacan.com.

4. Enviar publicidad masiva a e-mail y celular de las empresas que
aparecen en Iaé paginas amarillas.

5. Utilizar informacion de referidos (ex-ejecutivos, ex-empleados) con

nexos empresariales.

Ademas el slogan del software sera:

“Mensajeria personalizada y automatica para gestion de cobranzas

y ventas masivas”

Y la promesa basica:

‘MESSENGERFAST, es la forma mas efectiva de contactar a sus

clientes”

POSICIONAMIENTO:
Ser una herramienta que facilita tareas de cobranzas utilizando tecnologias de
comunicacion directa e indirecta y contribuye a la generacion de nuevas

oportunidades de negocios.
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7.6 Estrategias de Ventas.

Entre las estrategias que impulsaremos para suscribir mayor cantidad de
contratos de servicios estan; ‘

1. Realizar dos anuncios publicitarios mensualmente en los diarios El
Universo (Guayaquil), El Comercio (Quito) y El Mercurio (Cuenca) por un
ano.

2. Lapublicidad debe consistir en un anuncio destacado de 1 Col x 3 cm.
publicado en la seccion clasiﬁcados de computacon.

3. A salicitud de quien lo requiera entregaremos un DEMO gratuito para |
que sea evaluado por 30 dias.

4. Habilitar una direccion electronica (messfast@messengerfast.com) y un

numero celular (090155093) para que los clientes nos contacten las 24
horas del dia. )

5. Mantener un eduipo de ventas de 4 vendedores, :2 en Guayaquil, 1 en
Quito y 1 en Cuenca

6. Fijar un objetivo de ventas en cada ciudad de 2 ventas mensuales por

cada vendedor.
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7.7 Anuncio Publicitario.

7.8

MESSENGERFAST

Contacto Oportuno con sus Clientes
Para gestion de cobranzas y ventas
Masivas.

Software que envia automaticamente

Recordatorios de pago y publicidedes
Personalizados a celular y e-mail

Solicite su DEMO gratuito: ,!"xnsai;;n ;
098155093 093110314 g <

Barreras de entrada al Mercado.

Las barreras que puede incidir en el éxito o fracaso de este proyecto son:

1.

Que la gente crea que mensajeria masiva €s sinonimo de SPAM
(mensajes no solicitados) y por este motivo no adquieran nuestro
producto, ante esto podemos decir que el espiritu de
MESSENGERFAST sera mensajear solo a clienies de una empresa, es

decir que ya existe un acuerdo previo entre las dos partes para enviar y

recibir mensajes.
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2. Que la Insuficiente infraestructura tecnoldgica ce las empresas impida
instalar nuestro servicio, es decir que no cuenten con Internet o servidor
de correo o que sus equipos estén obsoletos, ante esto debemos
establecer un plan de asesoramiento empresariel para que acorde a su

presupuesto puedan actualizar su parque tecnoldgico.

Algunas definiciones de SPAM dicen:

www.monkeys.com “El SPAM uno o mas mensajes no solicitados, enviados
como parte de una coleccién de mensajes, donde fodos tienen contenido
sustancialmente idéntico”.

www.sonorahost.com “Se denomina SPAM al correo electronico que se recibe

sin haberlo solicitado, también se les llama correo basura”.
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8. BASES OPERACIONALES.

8.1 Planes de Desarrollo.

MESSENGERFAST es un software que ya esta desarrollado, hemos utilizado
recursos propios y nuestros computadores personales para tal efecto, por lo

tanto vamos a seguir el siguiente plan desarrollo del neciocio.

1. Fijar nuestra oficina comercial en la residencia de Jaime Pereira, creador
del programa, ubicado en la ciudadela Naval Norte Manzana 8 Villa 13 A

2. Aprovechar la infraestructura existente para ahorrar costos (espacio
fisico, agua, luz, teléfono) |

3. Implementar Internet con un proveedor de banda ancha (Andinatel, TV
Cable, Interactive, Allegro) para gestionar nuestio negocio.

4. Crear una direccion e-mail (messfast@messengerfast.com), que nos
servira para almacenar, recibir o enviar correspondencia a nuestros
clientes.

5. El negocio se lo manejara como un ente personal independiente, para lo
cual se utilizara cuentas bancarias dedicadas a registrar solo los
ingresos y egresos que genere este negocio, al momento ya se cuenta
con las siguientes cuentas de ahorro 11247622 clel Banco del Pacifico y

3600571500 del Banco del Pichincha.
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8.2 Planes de Produccién.

Es nuestro proposito manejar este negocio como un micro-empresa de

servicios de mensajeria electrénica, donde evitemos al maximo incurrir en

gastos y cuya representacion sera unipersonal para lo cual se utilizara un unico

RUC que lo represente comercialmente, actualmente es el 0907884225001 el

cual esta activo en el SRI para declarar las ventas, impuesto a la renta e IVA.

Para que el mercado al cual le proponemos llegar, conozca y adquiera nuestro

servicio seguiremos el siguiente plan de accion:

8

Realizaremos publicidad en el Diario el Universo os dias domingos, el
anuncio aparecera en la Ultima pagina de la seccidn de clasificados

economicos, resaltara del resto porque estara intercialado en el apartado de

Computacion con una medida de 1 columna por tres centimetros de ancho.

El anuncio indicara en que consiste el servicio, para que sirve, que
beneficios ofrecera e invitara al cliente a que solicite un demostrativo

gratuito.

Los clientes que llamen o escriban solicitando el demostrativo, se les
enviara via e-mail el instalador (setup) del software el mismo que instalado
podra operarse enviando mensajes por 30 dias sir ningun costo, en este
periodo el cliente se familiarizara y conocera la verdadera cantidad de

mensajes que requiere enviar.
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4. Como requisito para un optimo funcionamiento recomendaremos a nuestro
cliente mantenga siempre actualizada sus listas de destinatarids con los
respectivos numeros de celular y direcciones e-mail, a su vez que
aconsejen a sus clientes gue mantengan un plan activo de mensajes con su
respectiva operadora celular, ya que nosotros no asumiremos ningun costo
por conceptos de interconexion y por ende no nos responsabilizamos por

mensajes no entregados en su destino.

5. También promocionaremos el servicio a traves de agentes de ventas, con
experiencia en sistemas para que contactar nusvos clientes, se les
reconocera una comision del 10% sobre el monto de cada contrato

conseguido. .

6. Cada vendedor tendra la obligacién de conseguir 2 clientes cada mes, es

decir lograr 2 contratos de suscripcion.
7. Otra forma en que promocionaremos nuestro servicio es comunicando

masivamente a celulares y direcciones e-mail de las empresas que se

anuncian en las paginas amarillas.
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8.3 Planes de Comercializacion.

Finalizado el término de pruebas, se firmara un contrato de servicio de uso por

el tiempo que el cliente requiera.

1. El cliente seleccionara el plan de mensajes que mas cubra sus

necesidades.

2. El cliente debera cancelar el valor del plan de mensajes con depdsito o
transferencia a nuestras cuentas bancarias o firmar un convenio de

pago donde se estipulen el monto y el plazo a pagar.

3. Para activar el plan de mensajes, el sistema nos enviara
. % 3 L]

automaticamente a nuestro correo electrénico datos del paquete

solicitado, a su vez le devolveremos el e-mail con la clave de

autorizacion.

4. Después de registrada la clave se habilitara el servicio hasta consumir |a

cantidad de mensajes contratada.

5. Como medida de control u seguimiento, cada ve:z: que el cliente instale el
programa por primera vez, active un plan de mensajes el sistema nos
comunicara automaticamente via -mail, sin que esto afecte a su

operativa normal.
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9. MODELO DE NEGOCIOS Y PLAN FINANCIERO.

9. 1 Modelo de Negocios.

"El modelo de negocios que planificamos impulsar es la suscripcion de contratos

por volumen de mensajes, este modelo consiste en ganar todos.

Ganamos nosotros con altas utilidades y expectativas de conseguir un mayor
mercado, ganan los empresarios (nuestros clientes) porque mejoran su
recaudacion de cartera a un bajo costo 'operativo, aumentan su liquidez y
disminuyen sus periodos de recuperacion de cobranzas, también ganan los
clientes finales por cuanto estan alertados sobre sus deudas y nuevas

5

oportunidades de negocios.

La forma en que vamos a obtener dinero es por medio de contratos de
suscripcion anual, para lo cual cada empresa dispond-a de nuestro software

en su centro de computo.
Ofreceremos 2 tipos de promociones:

» Periodo de evaluacion de 30 dias de uso gratuito del servicio

» Costos de contratos ajustados al presupuesto de cada empresa

49



9.2 Plan Financiero.

9.2.1 Ingresos.

Los ingresos del negocio se produciran por la venta de contratos de servicio de

mensajeria y por renovacion de los mismos a partir del segundo afo.

INGRESOS ESTIMADOS | VENTAS | VENTAS | VENIAS | VENTAS | VENTAS
. e ARG ANOY | ANEIs L ANOG | ANOE
PLAN PROFESIONAL $ 10,806 $11823 | $12935 | $14152 | $15484
PLAN PYMES $18,910 $ 20,690 $ 22,336 5 24,766 § 27,097
PLAN EMPRESARIAL $ 40,522 $ 44,335 $ 48,507 $ 53,071 $ 58,085
PLAN CORPORATIVO $ 67,536 $ 73,891 $80,344 $ 88,452 $96,775
RENQVACION CONTRATOS $0 $ 68,887 $ 75,369 $ 82,461 $90,221
TOTAL INGRESOS $ 137,773 $219,625 $ 240.291 $ 262,903 $ 287,642
5 L]
9.2.2 Costos variables.
Los costos variables gque generan nuestros ingresos sor:
COSTOSVARIABLES | AWD1 | Aoz | ARG3 | afoa | afos
PLAN PROFESIONAL $4,818 $ 5,271 $5£50 $6,420 $6,934
PLAN PYMES $7,249 $ 7,931 $8,01 $ 9,660 $ 10,387
PLAN EMPRESARIAL $ 14,520 $ 15,996 517,544 $19,092 $ 20,807
PLAN CORPORATIVO $ 22,625 $ 24,924 $ 27,336 $ 29,748 $ 32,420
RENOVACION CONTRATOS $0 $ 24,606 $ 27,161 $ 29,515 $ 32,460
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 49,211 $ 78,727 $ 86,191 $ 94,435 $ 103,007




9.2.3 Costos Fijos Indirectos.

Considerando que nuestros mayores clientes son de ur nivel econémico medio
alto, creemos necesario ofrecer una locacion acorde con el prestigio del

negocio, para lo cual hemos considerado los siguientes gastos administrativos:

GASTOS DE ADMINISTRACION | ~ MENSUAL |  ANUAL
ALQUILER DE OFICINA $300.00 $3,600.00
SUMINISTROS PAPELERIA $50.00 $ 600.00
LUZ ELECTRICA - $50.00 $ 600.00
CONSUMO TELEFONICO $50.00 $600.00
CONSUMO DE AGUA $20.00 $240.00
CONSUMO INTERNET $39.00 $ 468.00

| SUELDO SECRETARIA $ 200.00 $ 2,400.00
SUELDO 2 PROGRAMADORES $500.00 $6,000.00
SUELDO 2 DIRECTIVOS $ 600.00 $ 7,200.00
CONSUMO CELULAR DIRECTIVOS $ 80.00 $ 960.00
VIAJES - GUAYAQUIL - QUITO - CUENCA $ 400.00 $ 4,800.00
MOVILIZACION - REPRESENTACION $ 300.00 $ 3,600.00
BONIFICACION SALARIAL 13AVO $0.00 $1,300.00
BONIFICACION SALARIAL 14AVO $0.00 $800.00
DECORACION OFIGINA $0.00 $3,000.00

| TOTAL GASTOS ADMINISTRACION $ 2,589.00 $ 36,168.00

9.2.4 Costos Fijos Directos.

El valor principal de nuestros costos fijos esta dados por la movilizacion de los
vendedores, estimamos un promedio de 10 dolares diarios por 20 dias; no se

considera ningun sueldo fijo ya que su contratacion sera libre sin relacion de

dependencia.

 GASTOSDEVENTA | MENSUAL ANUAL
24 ANUNCIOS PUBLICITARIOS EL UNIVERSO $ 68,00 5 816.00
24 ANUNCIOS PUBLICITARIOS EL COMERCIO $68.00 $816.00
24 ANUNCIOS PUBLICITARIOS EL MERCURIO $68.00 $816.00
 CONSUMO CELULAR 4 VENDEDORES $ 160.00 $1,920.00
MOVILIZAGION VENDEDORES $ 800.00 $9,600,00
CD PROMOCIONAL $2.00 $2.00
TOTAL GASTOS DE VENTAS $ 1,166.00 $ 13,970.00
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9.2.5 Costos Variables por Unidad.

COSTOS VARIABLES POR CONTRATO | PROFESIONAL | PYMES | ENPRESARIAL | CORPORATIVO

Regalias autor software 30% $172.80 $302.40 $ 432.00 $720.00

Caja contenedor CD instalador software,

arte, disefio $ 80.00 $80.00 $80.00 $80.00

CD instalador de Software -Grabacién-

Etiqueta $4.00 $4.00 $4.00 $4.00

COSTO POR UNIDAD $ 256.80 $ 386.40 $516.00 $804.00

MARGEN CONTRIBUCION $319.20 $621.60 $924.00 $1,596.00

PRECIO DE VENTA ANUAL $ 576.00 $ 1,008.00 $ 1,440.00 $ 2,400.00
TARIFA MENSUAL $ 48.00 $ 84.00 $ 120.00 $ 200.00

9.2.6 Punto de Equilibrio.

La cantidad minima de contratos que debemos vendsr para cubrir nuestros

costos fijos y empezar a generar utilidad son:

- e e R e e, T
PUNTO DE EQUILIBRIO | PROFESIONAL | PYMES |EM’RESARIAL | CORPORATIVO

VENTA MINIMA DE CONTRATOS 44

22 15 -9

9.2.7 Inversion Inicial.

El negocio requiere inversion inicial para cubrir el inicio de operaciones en lo
referente a gastos administrativos, gastos de ventas y compra de activos, a

partir de segundo afio la empresa estara en capacidad de cubrir sus propios

gastos:
INVERSION INICIAL TOTAL
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 36.168,20
GASTOS DE VENTAS $13.970,70
COMPRA DE ACTIVOS $15.315,20
DESARROLLO SISTEMA $5.000,00
TOTAL INVERSION $70.453,20
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9.2.8 Compra de Activos.

El equipamiento de nuestra oficina requiere comprar los siguientes activos, los

mismos que se depreciaran en 2 anos.

i GORCINGS R COBTO T 0 ToTAL
2LAPTOP $900.00 $ 1,800.00
3 PC PERSONALES $ 500.00 $1,500.00
1 IMPRESORA $ 450.00 $ 450.00
1 SISTEMA DE FACTURACION $3,500.00 $ 3,500.00
1 LICENCIA VISUAL STUDIO $1,455.00 $1,455.00
1 LICENCIA SQL_SERVER 2000 $ 2,000.00 $2,000.00
1 LICENCIA WINDOWS 2003 SERVER $ 855.00 $855.00
1 LICENCIA WINDOWS XP PRO 2003 $ 405.00 $ 405.00
5 LICENCIAS ANTIVIRUS $125.00 $ 625.00
1 FIREWALL $110.00 $110.00
1 PROYECTOR PARA PRESENTACIONES $1,200.00 $1,200.00
5 ESCRITORIOS $120.00  $600.00
5 SILLAS $30.00 $ 150.00
1 AIRE ACONDICIONADO $ 360.00 $ 360.00
1 ARCHIVADOR $100.00 $100.00
2 TELEFONOS CONVENCIONALES $10.00 $20.00
2 FLASH MEMORY 1GB $60.00 $120.00
1 TELEFONO CELULAR NIU $65.00 $65.00
TOTAL ACTIVOS $15,315.00
DEPRECIACION ACUMULADA -$ 7,657.50
VALOR LIBROS - $7,657.50
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9.2.9 Flujo de Caja.

La distribucion de ingresos y egresos, proyectado para 5> anos, es el siguiente:

 FLUJODECAJA | aRoo | AR01  ARoz | af03 | Afo4 e Aﬁé_s’_ :
‘[ INGRESQOS 137.773 219.625 240.291 262.903 287.642
COSTOS VARIABLES -49.211 -78.727 -86.091 -94.435 -103.007
COMISION DE VENTAS -13.777 -21.962 -24.029 -26.290 -28.764
GASTOS ADM. Y VENTAS 50138 | 50138 | -50.138 | -50.138 | -50.138
DEPRECIACION -7.657 -7.657 7657 | -7.657 -7.657
AMORTIZACION DESARROLLO -1.000 -1.000 1000 | -1.000 -1.000
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 15.990 61.140 72.376 84.382 98.076
IMPUESTO -2.398 9171 -10.856 -12.657 -14.711
UTILIDAD NETA 13.591 51.969 31.519 71.725 83.364
DEPRECIACION 7.657 7.657 7.657 7.657 7.657
AMORTIZACION DESARROLLO 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
INVERSION DESARROLLO -5.000 <
INVERSION INICIAL 50138
INVERSION CAP. TRABAJO -15.315

FLUJO DE CAJA | -70.453 22.248 60.626 70.176 80.382 92.021

9.2.10 Evaluacion del proyecto.

TASA DESCUENTO = 23%

VAN = $93.224
TIR = 64%
IR = 332
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9.2.11 Estado de Perdida y Ganancias.

9.2.12

 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS (1ER. ANO)

INGRESOS §137.773,44

VENTAS CONTRATOS $137.773,44

RENOVACION CONTRATOS $0,00

EGRESOS §121.783,58

COSTOS VARIABLES $49.211,23

COSTOS RENOVACION $ 0,00

COMISION DE VENTAS $13.777,34

GASTOS DE VENTAS $ 13.970,00

GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 36.168,00

DEPRECIACION DE ACTIVOS $ 7.657,00

AMORTIZACION DESARROLLO $ 1.000,00

UTILIDAD BRUTA 5 15.989,86

15% IMPUESTO $ 2.398,48

UTILIDAD NETA ‘5 13.591,38
Balance de Situacion Inicial.

:  BALANCE DESITUACIONINICIAL =~ =

ACTIVO PASIVOS T
BANCOS $137.773,44 | CUENTAS POR PAGAR | $30.059,44
CUENTAS POR COBRAR $ 0,00 PATRIMONIO $ 70.453,00
INVENTARIOS -$15.315,00
DEPRECIACION ACUMULADA -$ 7.657,00 UTILIDAD $15.289,00
ACTIVO DIFERIDO $ 1.000,00
TOTAL ACTIVOS $ 115.801,44 $ 115.801,44
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10. ANEXOS.

10.1 Plan de Implementacion del Software.

Para una eficaz implementacion de MESSENGERFAST en su empresa, por
favor siga los siguientes pasos:

1. Prepare un computador con la siguiente configuracion minima:

Pentium IV 256 MB 200 MZ
Windows XP (actualizado)
Microsoft Office 2000
Microsoft Qutlook

Conexion activa a Internet

2. Ponga el CD de instalacion de Messengerfast en su unidad lectora de
cR's

3. Através del opcion Mi PC ingrese a la unidad D:

4. Haga doble clic sobre el archivo ClickYesSetup y proceda con la
instalacion en la carpeta que se indica

5. Después haga doble clic sobre el archivo Setup y proceda con la
instalacion en la carpeta que desee.

6. Para utilizar Messengerfast dirijase al menu INICIO de Windows y
dentro de la opcidn “Todos los programas” enconirara la esta aplicacion.

7. Siesla primera vez que ingresa al sistema, pulse el boton “Ingresar
Sistema” e ingrese los datos que le solicita.

8. Sidesea enviar mensajes puede pulsar los botones "Administrar
Destinatarios” o “Enviar Mensajes”.

56



10.2 Pantallas del sistema.

MessengerFast es una herramienta empresarial dedicada a gestionar
Cobranzas, para lo cual envia mensajes masivos a multiples destinatarios
con recordatorios de pago, vencimientos y deudas pencientes.

 Enwvist Mensaies

I

10.2.1 Administrar destinatarios.

Messengerfast puede manejar multiples listas de destinatarios, hasta 5000
contactos en cada uno, para lo cual la administracion de destinatarios permitira
crear, importar, eliminar o actualizar de destinatarios.

10.2.1.1. Creacion directa de destinatarios.

Pulsando el boton [Abrir] abre el archivo seleccionado para agregar, actualizar
o eliminar destinatarios. Importa destinatarios desde otrias aplicaciones a través
de archivos planos

i

3

3

i ICONTACTOS

| DEUDDRES

{ [EMPLEADOS DESPEDIDDS

1 . PAREJAS

i PROVEEDORES Pom AR
! ' SUSCRIPTORES o
§ |USUARIOS Rl aichivg
B Camblae fortiba’ &
.§' “ Mover Diatos -
{ !  RegiesarAliss |
E T : R e g
{ - Cada Archivo puede contenet hasta 5.000 destinatarios

31



.7 LIU.-:IL'U e Uestir _
Nu INmuLn'

anny54(2-’hotmatl com i D‘FSI 18002

anny7E4@hotmail. com 0¢4062508
_ andies_sc14@hotmail.c
5 Bethivabe “Letsi_banghunia@@hoting 093110314
E bosh : boeh@holmaﬂ.comr
7 Camen Bohoiquez ‘ o o ) 03500485

T 8 cccilia Pofiaficl : 7 - 051118762

& Celular 2!

- Beaistear l'."ambmv o

Las acciones que a seguir presionando los diferentes botones son:

Escoger selecciona el destinatario a modificar o liminar. .
Eliminar elimina el destinatario seleccionado.

Mensaje envia un mensaje al destinatario seleccionado.
Nuevo Destinatario crea un nuevo destinatario.

Registrar Cambios acepta los datos ingresados.

Regresar Atras termina proceso.

10.2.1.2. Enviar mensajes a celulares y direcciones e-mail.

Existen 2 tipos de envios de mensajes, Envio Individual y Envio Masivo, en
ambos casos se debe trabajar con una carpeta existente: de destinatarios.

! NnrMm- Dastinatatin

| Deiida

7 e =
Ana M aria r’\zplasu 30/03/2006 anmyB4Ehotmail com 0551 1 E‘U l:

Ana Sanchez 1 5 00 30/03/2006 anmy764Ghotmail com 0340625 1¢ :
andres. 1500 A0/03/2006: andres_ecl4Ehotmail.c. : &
‘Bethsabe 1500 30/03/2006 Letsi_baishona@hotna . 093110316 ﬂrdunar Deﬂh&&m
bosh W ..1500  30/03/2006 bosh@hotmail.com !
Carmen Bohorquez . ... 1500  30/03/2006 0335884 3t
{ cecilia Fefafiel i 15.00 ANs03£2006: O 1187 5%
cesar guerrero 15.00 30/03/2006 cesar_gt@hotmail.com
Chrigtish jose 15.00 30/03/2006° chrictian_jose_b@hotme A
cristian plaza g 15.00,  30/03/2006 cristhianplaza24®halm: Sletbions DisdRaenss
Dannis Subirana 15.00 30/03/2006G . dennis_sp@hotmail.corr 09497152 italrean e
Edison Barahune morale 1500 30/03/2006 ricardo_barshona@hotn 099154873 ?_a B nue
edizon Olivares 15.00 30/03/2006. edisonolivares@hotmail. O T A S
Elias Aoman Morales 15.00  30/03/2006 0915875 3 Mareslay Mastedriota 1
Erka Ramiez 1500 30/03/2006 0933882 % 00 7 S
Evelyn Regalado Macia 15.00 30/03/2006 babylisal407@hotmail.c  0926422'i(
.Femando Gomez . 15.00 30/03/2006 fernando_gomez_q@ho 084734100 -
Fetnando Morales 1600 30/03/2008 09497482

Femando Sanchez 15.000  30/03/2006, fermandosanchez 19686 i




10.2.1.2.1. Envio Individual.

i7%/06/2008




10.2.1.2.2 Envio Masivo de los mensajes.

| v CosarRamitez
+ Eduardn Mufioz
 Entique'Yanez
+ Ing Francisco Diez
yidsime Pereita, .
v ENNY ROMERD
. ¥ SIMON

Vercimisnto Emal

21/05/205 cesar_tamiez34@yahor.

 23/05/2006 jpeieia@agigovec

037657143
09361 '583
098865177
09843859
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10.2.1.2.2 Actualizar destinatario.

10.2.3 Actualizar plantillas.

Se actualiza las plantillas de los mensajes que se envian.

| Tewto del mensaier

| Faver acercarse 2 cancelar lo mas pronto su Obligacion

Ry
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10.2.4 MANUAL DE AYUDA.

Contenido del manejo del sistema.

Nismual de Ayumda

MESSENGEREAST

L]

Prar raensages o cehilares v deecriones eornad

g a de mens
Eeenviar mensajes
Foetadiztina de mensajes

ados o pendieutes

10.2.5 ACTIVAR PLAN DE MENSAJES.

Contrato para el uso del sistema MESSENGERFAST.

S ]
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10.3 Paginas Web de la Competencia
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10.4 Entrevistas / Encuestas para saber la aceptacion del servicio.

ENCUESTA 4 1

Entrevistado: Ing. Edison Barahona Morales

Organizacidn: Asesores Asociados

Cargo: Socio

Teléfono: 02-2463290

' E-mail; ricardo_barahona{@hotmail.com

Fecha: 12-05-06 B
Introduccion:

Gracias por atendernos, el motivo de esta encuesta es conocer su grado de satisfaccion
con los mecanismos actuales que su empresa tiene para contactar a sus clientes.

1. {Cuantos clientes maneja su empresa?
a) menos de 1000
b) entre 1000 y 5000
¢) mas de 5000

Respuesta:  a

2. i Tiene su empresa un Call Center (centro de llamadas a clientes)?
a) Si
b) No

Respuesta: no

2. /Qué mecanismo utiliza para recordar a sus clientes que estan atrasados en su pago?
a) Visitas personales
b) Llamadas telefonicas
¢) Envio de cartas a domicilio
d) Mensajes masivos a direcciones electronicas
EEREE. . oo e e
f) Ninguno

Respuesta: b

3. ;,Como comunica a sus clientes sobre nuevas ofertas, promaciones o eventos
especiales?

a) Publicidad en prensa, radio o television

b) Llamadas telefonicas

¢) Envio de boletines o volantes a domicilio

d) Mensajes masivos a direcciones electronicas

f) Ninguno
Respuesta: b
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4. ;Cual es el presupuesto mensual de su Call Center o cuanto invierte en contactar a
sus clientes?

a) $0-5100

b) $100 - $500

¢) $500 — $1000

d) $1000 - $5000

e) mas de $5000

Respuesta: c

5. (Esta satisfecho con los resultados obtenidos para contactar a sus clientes?
a) Si
b) No
¢) a medias

Respuesta:  no Motivo: Consumo de T'arjeta muy alto

6. ;Le gustaria disponer de un servicio automatico de mensajeria electronica que sea
masiva y personalizada a direcciones e-mail y teléfonos celulares a un costo de 5
centavos por mensaje enviado?

a) Si

b) No

Respuesta: si Motivo: Se evita el consumo de tarjetas
o
Si la respuesta es negativa finalizar entrevista

7. i Le gustaria que este servicio de mensajeria se encuentre 1mplementad0 en su propia
empresa o sea suministrado por un ente externo?

a) Instalado en propia empresa
b) Suministrado por ente externo

Respuesta: b

8. ;Conoce de algin proveedor que ofrezca un servicio similar al propuesto?
a) Si
b) No

Respuesta: no (Quién?




ENCUESTA # 2

Entrevistado: Wilson Castro

Organizacion; TALLER ELECTRONICO WILSON
Cargo: Dueiio

Teléfono: 2236781

E-mail: | —=--

Fecha; 26-05-06

Introduccion:

Gracias por atendernos, el motivo de esta encuesta es conocer su grado de satisfaccion
con los mecanismos actuales que su empresa tiene para contactar a sus clientes.

1. ;Cuantos clientes maneja su empresa?
a) menos de 1000
b) entre 1000 y 5000
¢) mas de 5000

Respuesta: a

2. (Tiene su empresa un Call Center (centro de llamadas a clientes)?
a) Si
b) No

Respuesta: no

2. (Qué mecanismo utiliza para recordar a sus clientes que estan atrasados en su pago?
a) Visitas personales
b) Llamadas telefonicas
¢) Envio de cartas a domicilio
d) Mensajes masivos a direcciones electronicas
) Otros. ...
f) Ninguno

Respuesta: a-b

3. ;,Como comunica a sus clientes sobre nuevas ofertas, promociones o eventos
especiales? ‘

a) Publicidad en prensa, radio o television

b) Llamadas telefonicas

¢) Envio de boletines o volantes a domicilio:

d) Mensajes masivos a direcciones electronicas

€) OtrOS. ..

f) Ninguno

Respuesta: b
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4, ;Cuadl es el presupuesto mensual de su Call Center o cuanto invierte en contactar a
sus clientes?

a) $0-$100

b) $100 - $500

c) $500— %1000

d) $1000 - $5000

e) mas de $5000

Respuesta: a

5. ;Esta satisfecho con los resultados obtenidos para contactar a sus clientes?
a) Si
b) No
c) a medias

Respuesta: no Motivo: Pago de planillas muy alto

6. ;Le gustaria disponer de un servicio automatico de mensajeria electronica que sea
masiva y personalizada a direcciones e-mail y teléfonos celulares a un costo de 5
centavos por mensaje enviado?

a) Si

b) No

Respuesta: a Motivo: Reduccion de gastos

Si la respuesta es negativa finalizar entrevista

7. ;Le gustaria que este servicio de mensajeria se encuentre implementado en su propia
empresa o sea suministrado por un ente externo?

a) Instalado en propia empresa

b) Suministrado por ente externo

Respuesta: b

8. (Conoce de algun proveedor que ofrezca un servicio similar al propuesto?
a) Si
b) No

Respuesta: no ¢Quién?
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11. CONCLUSION.

MESSENGERFAST. Frente a los avances tecnologicos, ve la oportunidad de
cubrir la necesidad de tener una comunicacion mas rapida y directa entre la
.empresa y sus clientes. El presente trabajo ha sido desarrollado con el

proposito de suplir estas necesidades.

Este software estara dirigido a los departamentos de cobranzas y ventas de la
empresa ecuatoriana para que puedan contactar irstantaneamente a sus
clientes y alertarlos sobre el vencimiento de sus obligaciones o informarles

sobre nuevos productos o servicios.
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12. RECOMENDACION.

Nuestro producto es una ayuda para las empresas para evitar los gastos
excesivos que poseen para comunicarse con sus clientes es decir reduccion de
‘costos administrativos por llamadas telefénicas al cliente, envios de
correspondencia manuales, papeleria y utiles de oficina y personal de
cobranzas .Con MESSENGERFAST va a existir una comunicacion unica entre

ellos y ambos van a gozar de muchos beneficios.

También va a generar ventas masivas promocionando o enviando invitaciones

a eventos especiales, agradecimientos, felicitaciones, eic.
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