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INTRODUCCIÓN

ldeasNet S.A. es una empresa emprendedora que busca proveer un

producto que brinde beneficio a aquellas personas que tengan como principal

característica el uso de muchos correos electrónicos con o sin acceso a

lnternet, ya sea en su vida diaria o ambiente laboral.

Se aspira ofrecer una aplicación que resuelva la necesidad de manejar y

administrar la libreta de direcciones de varias cuentas de coneo eleclrónico

desde un solo aplicativo para lo cual, nuestra empresa ha creado un producto

que resuelva esta necesidad. Esperamos poder distribuirlo totalmente en el

mercado nacional así como a nivel internacional.

Hemos utilizado encuestas, entrevistas para la invest¡gación de mercado ya

que nos será de mucha ayuda para conocer las preferencias y tendencias; y

de esta forma poder ingresar al mercado y tomar en cuenta los productos

sustitutos que existen actualmente en el mercado.

Cabe recalcar que nuestro producto esta desarrollado bajo la plataforma de

Windows, con la programación en Visual Basic y Access como base de

datos.



Este manual está desanollado con el propósito de dar a conocer cual es la

estrategia de mercado, el plan de negocio, el producto, nuestra

segmentación.

I



RESUi/lEN EJECUTIVO

El plan de Negocio desarrollado por ldeasNet S.A. tiene como objetivo

primordial el crecimiento de la empresa. Esto lo lograremos a través del

desarrollo y comercialización del software túyCont de su propiedad.

La empresa al iniciar sus labores cuenta con un equipo administrativo el

cual esta mnformado por Miriam Vega Ramirez y Vanessa Fernández

Assán. El Gerente General es la Anl. Minam Vega.

El producto innovador MyCont permitirá la administración de muchas

direcciones de coneo electrónim sin depender de un sistema de coneo

específico y asi poder tener todas las direcciones de correo en un solo lugar

centralizado y mn la seguridad de que si se posee un sistema de coneo no

se perderán las direcciones por no revisar el correo cada cierto tiempo.

El producto se encuentra desano[ado en su inicio con er propósito de

empezar con su comercialización y distribución. se promocionará el producto

a través de los medios de publicidad como son: publicación de nuestra

pagina web en hosting gratuitos para que los futuros crientes pueden bajar

un Trial de llyCont, elaboración de folletos, envió de conespondencia

electrónica, cD-Demos y así nuestros futuros clientes que serían las

I
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empresas y/o personas que manejen gran cantidad de correos mmprueben

la utilidad brindada a través del manejador de direcciones de correo Mycont.

Estos folletos y revistas las entregaremos en los cybers, y lugares que

trabajen en el ambiente de la informática.

El mercado sobre el cual nos estamos orientando son todas aquellas

personas que tengan un computador ya sea de uso personal o laboral e

incluso que sean estudiantes y posean cuentas de correo electrónico y se

encuentren en la ciudad de Guayaquil. Tenemos preferencia sobre el

mercado de profesionales que manejen más de una jefatura o profesionales

que tengan cuentas de correo o manejen un gran numero de direcciones

electrónicas.

Si bien es cierto existen en el medio empresas dedicadas a ofrecer productos

similares, pero estas no brindan las características de nuestro producto por lo

que valiéndonos de hechos nosotros aspiramos tener una gran aceptación

por parte de nuestro mercado objetivo. Estas empresas t¡enen como

característica la forma de manejo de direcciones

El costo de desarrollo de nuestro proyecto permitirá obtener un ingreso por

venlas durante los primeros 36 meses de $ 19314.58 con una inversión en

costos totales de $ 1823.¡tB Aquí están c¡nsiderados los costos variables y

I

I
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fijos en el periodo de desarrollo (3 meses antes de entrar en operación),

obteniendo una utilidad neta después de impuestos en los primeros 24

meses de $ 1091.10.

I



2.I.4. POLÍTICAS SALAR,IALES

Todos los colaboradores de ldeasl{et S.A. tendrán un contrato de trabajo lo

cual les garant¡zará estabilidad laboral, s3lario, incent¡vos y todos los

beneficios de ley.

2.1.5. POLÍTICA DE DISTRIBUCIóN DE UTILIDADES

La politica que manejaremos con respedo a la distribución de utilidades

será: el 50% para pago de dúidendos y el otro 50 % en invers¡ones a corto y

largo plazo. Las utilidades serán revisadas anualmente.

2.2. PERSONAL

. Desanollo y Control de Calidad del pmducto

i Gerente General

o Soporte Técnico

I Coordinador de Ventas

2.2.1. ORGANIGRAMA

Asesor Financiero Extemo

Figura 2. Org'tbrama de la Empresa

Asesor Legal Extemo

Promoción yVentr Desanollo y $pode tfonico delprducto

Gerente General

I
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CAP]TULO I

LA EiIPRESA Y SU PRODUCTO

1. INTRODUCCION

1.1. ANTECEDENTES

La oportunidad de desarrollar un nuevo negocio, constituye uno de los

elementos ¡mportantes para la creación de la empresa ldeasNetS.A. y así

poder incursionar en el emprendimiento y la creación de un producto

innovador que permita obtener una nueva oportun¡dad de crecimÉnto a nivel

personal y económico.

La empresa se dedicará al desarrollo y comercialización de software,

también se ofrecerá calidad en sus productos e innovación en los mismos.

Nuestro primer producto es "El tanejador de direcciones de Corrco -

MyCont"

..-r fdea*6t
Figura 1. Logo de la empr€sa
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i.2. HrsroRrA DE LA EI{PRESA Y struActót¡ tcruel

La empresa es una sociedad anónima conformada por 2 accionistas:

Miriam Vega R.
Mail. mevr 2000 emi@vahoo.es
Carrera. Licenciatura en S¡stemas de lnformación

Vanesa Fernández A
Mail:vanessrta_fer@hotmail.com,vfemandez@hogardecristo.org.ec
Carrera: Licenciatura en Sistemas de lnformación

La Gerente General es la Anl. Miriam Vega.

La empresa estará inicialmente ubicada en casa de una de las inversionistas

la dirección es: Portete 3224 y Machala esto ayudara que el costo de la

inversión sea menor.

La infraestruclura inicial de la empresa estará conformada por:

Equipo y muebles de Of¡c¡na Mesa del computador

Sillas

Equipo de Computación

Implementos necesarios lntemet las 24 horas

Papel para impresora

Teléfono

Computador

Ouemador de CD

lmpresora

Tabla 1. lnfraealgctula ¡n¡cial d6 la empresa

I

I
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1.3. MISTON

En ldeasNet S.A. nuestra misión es brindar soluciones de alta calidad,

personalizadas e innovadoras para satisfacer las necesidades de los clientes.

1.t1. Objetivos de la Empresa

Brindará a nuestros clientes productos de bajo costo y de gran ayuda

para su vida diaria o laboral.

Alcanzar un nivel económico alto a lo largo del negocio y volumen de

crecimiento en las ventas

Ofrecer un producto de calidad y obtener una Marca rec¡nocida.

Poder tener una gran cantidad de clientes.

a

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I
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1.5. METAS Y CALENDARIOS DE LA NUEVA EMPRESA

Tabla 2. U6tas de la Empresa

Establecemos como empresa y poder

cumplir de la mejor manera posible las

obligaciones estableciJas para el buen

funcionamiento de la empresa a través de

nuestros objetivos.

Primer Trimestre

Segundo Trimestre lntegrar a nuestro equipo de trabajo un

vendedor estrella para poder comercializar

el producto con mayor rapidez y asÍ poder

aumentar nuestro volumen de ventas.

I
I

TIEMPO METAS

I
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CAPITULO II

GRUPO EMPRESARIAL Y MIEMBROS

2. GRUPO EMPRESARIAL

2.I. MIETBROS DEL GRUPO E¡IPRESARIAL

ldeasNet S.A. se constituirá según el rQ;imen de sociedad anónima del

Ecuador emitiendo acciones de igual valor entre todos los socios quienes

serán partícipes de todos los ingresos y egresos generados por la empresa.

Esta sociedad estará @nformada por dos socios: Miriam Vega R. y Vanessa

Fernández A.

La Anl. Miriam Vega es la Gerente General de la empresa.

2.1.1. EXPERIENCIAS PROFESIONALES Y HABILIDADES DE CADA

COLABORADOR

Los socios tienen conocimiento en lenguajes de programación como son:

Visual Basic, Forms y Reports en Oracle V. 10G y habilidad como son:

análisis, diseño, desanollo, implementación y control de calidad en proyectos

de sistemas computacionales (Sistemas de Facturación, Crédito, Cartera y

Cobranza).

I

I
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También poseen conocimientos financieros y administrativos, estos

conocimientos serán aprovechados para el desanollo del produclo y asi

poder generar un equipo administrativo y de desarrollo más eficiente para

poder lograr las metas planteadas para las ventas.

2.1.2. NIVEL DE PARTICIPACIÓN EN LA GESTION

Se trabajará en coordinación constante y basándose en el cumplimiento de

las metas asignadas, las cuales serán asignadas a cada uno de los socios

para que se realicen las gestiones. Todas las acciones que ameriten algún

cambio de las politicas establecidas deberán ser consultadas al Gerente

General.

2.I.3. HIVEL DE PARTICIPACIóN EN LA ¡UNTA DIRECTIVA

Para la toma de decisiones se realizará una Junta Directiva, en la cual cada

uno de los socios tendrá igual partic¡pación en factores críticos del negocio.

Sus funciones básicas serán definición de metas y estrategias para la

empresa.

I
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2.3. EXPERIENCIA Y HABILIDADES DE CADA UNO

Desarrollo y Control de Calidad del producto

Los desarrolladores serán elegidos mediante la mayor experiencia en las

henamientas a utilizar debido a esto los requisitos son minimos para el buen

desarrollo del producto para asi lograr mejorar la calidad del producto.

La persona encargada en el control de calidad deberá ser con alto grado de

visión en los temas relacionados al producto para así mejorar la calidad del

mrsmo

Gerente General

El gerente general fue elegido entre los socios de la empresa, debido a esto

los requisitos mínimos son: experiencia en gerencia administrativa. Entre sus

cualidades se destaca: don de mando, liderazgo, visionario y eficaz en toma

de decisiones. Sus funciones básicas son: evaluación y aprobación de planes

y estrategias, gestión administrativa de la empresa.

Soporte al cliente

Profesional con estudios en sistemas o afines que tenga una personalidad

proactiva, creativa y facilidad en relaciones interpersonales. sus funciones

básicas son: Atención de clientes a través de mail y verificar el buen

funcionamiento del produclo Srindando soporte al cliente,

I
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2.3.1, COLABORADORES

Asesor Financiero Extemo

Este cargo estará asignado a una persona con estudios de lngenieria

comercial el cual será contratado por servicios prestados y laborará un día a

la semana, sus funciones serán: manejo contable y financiero de la empresa

y la actualización de politicas tributarias y fiscales.

Asesor Legal Externo

Este cargo estará asignado a una persona con estudios de leyes. Nuestro

consultor jurídico solamente será contratado por necesidades eventuales,

sus funciones serán: Resolver litigios con los colaboradores, empresas,

proveedores y clientes que no cumplan con los contratos y asesoramiento

legal a la compañía.

Ejecutivos de Ventas (Vendedor estrella)

Este cargo será asignado a una persona con experiencia en compañías de

serv¡cio preferentemente que haya trabajado en empresas afines, entre las

cualidades que se deben destacar para esta cargo son: proáctivo, buenas

relaciones interpersonales, conocimiento en ventas, creativo, habilidades en

comunicación, persuasión para vender, capacidad en poder definir

estrategias de ventas, conocimientos básicos de informática e lnternet. Las

I
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cualidades mencionadas son de importanc¡a para poder defender las ideas

propias y de la organ¡zación.

Las funciones del ejecutrvo de ventas serán: Atención directa a los clientes y

proveedores, además de supervisar directamente que todos los serv¡c¡os

especificados en los contratos con los clientes que cumplan y de esta

manera todos los productos desanollados por nuestra compañia sean de

total satisfacción para el cliente.

Esta persona estará encargada de reportar con factura las ventas realizadas

por el al Gerente general de la empresa.

I
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CAPITULO III

MERCADO

3. ANÁLISIS DEL MERCAOO POTENCIAL

3.1. CONSTITUCÉN DEL XIERCADO

Nuestro mercado esta compuesto por 18.099 de compañías ubicadas en la

Provincia del Guayas esta información fue proporcionada por la Super

lntendencia de Compañias del Ecuador, el mayor porcentaje de dichas

empresas se encuentran en la rama de aclividades de comercio y servicio

de empresa. Dando a notar que es un mercado con gran numero de clientes

para poder comercialización el producto.

3%

CoÍpqrfc en GUAYAS

9* o%

ffi

¡ AgfÉdtlra
a Uin€s y Cútci-6
o hustrie
o ElectriciJd5%

45%
r Cqlstrt.Ec¡óo

a Cünercro

¡ Trarspo.t€s y C{rnunic

tr S€n¡cic a Empr€§as

! SBrúcis Persor¡al€s2l

4%

Superintendencia de Compañias del Ecuador

Figu¡a 3. Constltución del Mercado
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Tabla 3. Numero de Empresas en Guayaquil

ZI 4860
Empresas dedicadas al
Comercio

45 8100
Empresas dedicadas al
Servicio de empresas

1260
Empresas dedicadas a la
lndustria 7

11.220Total de la población

CantidadPorcentajeTipo de Empresa
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3.2. TENOENCIAS ECONO¡I]CAS DEL MERCADO

Algunos indicadores económicos y precios se presentan a continuación, los

mismos que indican la situación económica actual del país.

Crecimiento del PIB (% anual) 5,40%

Deuda Extema Pub. (Mill. US$)

lnflación (0/6 anual) 5.31% tuente - INEC 20OG

lnflación (% Mensual) 079 fuente - INEC 2006

Desempleados (millones de hab.)

Empleados (millones de hab.)

Subempleados (millones de hab,)

Fuente - INEC

Fuente - INEC

49.2 Fuente - INEC

Canasta Familiar Básica (USD $) ¡t10,23 les de Junio

Fuonte INEC-BCE

Tabla 4. Tendenclas económicae del mercado

El Ecuador es un país que, pese a las dificultades económicas que enfrenta,

ofrece perspectivas muy interesantes para la inversión, lanto en

infraestructura básica como en todas las áreas de la producción

Economía Ecuatoriana al Harzo 2006

2006-

93

I

I
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3.3. SISTEMAS ACTUALES QUE EXISTEN EN EL MERCADO

Nuestros competidores directos e indirectos son muchos, ya que existe una

gran variedad de empresas que se dedican a la venta de Software. Sin

embargo la mayoria de productos sustitutos que brinda el mercado con

respecto al manejo y administración de direcciones de correo electrónico se

ofrecen de manera implícita en cada sistema de coneo como son: Yahoo,

Hotmail, Microsoft Exchange y Outlook. Es decir permiten almacenar y

manejar direcciones de correo electrónico a través de una agenda de

contaclos al igual que Mycont, pero con la diferencia de que ellos hacen uso

del envió y recepción de correos ¡ntemos o extemos.

Llbreta de direcciones que trae incluida

Outloo* Express, pero puede ser utilizada sin

necesidad de abrir el coneo

Yeffif coRREo

Hotmail

oreos que proporcionan el mane.io de libreta

de contactos y direcciones de correo

electrónico pero es necesario ingresar a la

cuenta de correo.

Tabla 5. Sistemas actualcs d6l mercado

I

I

I

I
I

I

I
I

I

I

I

I

I

I

I
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3.4. COMPARACIÓN DEL PRODUCTO EN RELACIÓN CON EL DE LA

CO¡IPETENCIA Y PRODUCTO SUSTITUTOS

Nuestra ventaja con respecto a los productos sust¡tutos que ofrece el mercado,

se basa en ofrecer un manejo centralizado de la libreta de direcciones de correo

y una agenda recordatoria local como la del Outlook. Así se ahorra tiempo en el

momento de buscar una dirección especifica ya que no se lo tendrá que buscar

en las diferentes libretas de direcciones que se maneje.

Estas características son muy útil al momento de enviar un correo ya que podrá

utilizar las direcciones con solo seleccionarlas y arrastrar las hacia la ca.la de

texto donde se ¡ngresa el destinatario en el mail, sin importar si esta trabajando

con Yahoo, Hotmail, Outlook o Microsoft Exchange para el envió del correo.

Actualmente si usted se encuentra en un correo como es Hotrna¡l y se desea

poner como dest¡natario una dirección de correo que se encuentre almacenada

en otra l¡breta de direcciones que maneje, se vera obligado a copiarla y pegarla

en la casilla de texto del destinatario para poder enviar el correo, Mycont facilita

esta labor sin necesidad de copiar y pegar, y sin necesidad de abrir ra cuenta

donde se encuentre la dirección, haciendo de esta manera fácil al usuario enviar

un correo

I

I
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Tabla 5. Vontajas de Mycont

Tabh 7. D€ayeotri¡s de lmont

Mycont ofrece un acceso ráp¡do hacia ra pantafla de envió de e-mair en caso de

que se tenga un s¡stema de coneo instalado (Ou ook, Microsoft Exchange) en el

computador donde se encuentra Mycont.

COR REOY¡{#
NO NO NO

No No SI

fitlooltrynss6
l¡# NO slg

sr SI st

Hotmail

CORREOYr*#
SI sr SI

sr SI SI

fuümlEpreso
E'f¡

Jl SI Si SI

B NO SI SI

[§[\ Hotmail

Fác¡l Uso

CARACTERISTICAS

Permite información
detallada de los

contactos
Libreta es ¡ndepend¡ente

del equ¡po

I

I

I

utrtrzar ra rrbrera de ,l|,::H[tJ'lt;:ffi"
drrecc¡ones en otro sin acceder a lnternet

sislema de correo que no
CARACTERISTICAS sea ta que lo proporciona

Rapidez en
búsqueda de
drreccrones
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Figu.a 4. Beneficio adic¡onal dé Mycont

Nuestra competencia lndirecta estaría conformada por los productos sust¡tutos

que se distribuyen a través de lnternel, la mayoría de ellos son productos

independientes es decir ofrecen una libreta de direcciones que no incluyen

agenda recordatoria local.

A.ó¡é Edd¿n Vr ¡rÚatd Fm¿ao ¡kredé ¡&Éts AFi.

-rj
n

E P,.:
E ccl

I

I

I
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Con el aval de la facloria Mozilla, se presenta esta

interesante opckín para los que riecesiten un

organ¡zador con funciones de agenda, l¡sta de tareas y

calendario con alarmas.

En este caso s€ trata de una agenda gratuita con una

interfaz clara y muy senc¡l¡a de utilizar. Ofrece todo lo

que se le exige a estos gestores de información (citas,

notas, etc.) y además destaca porque automáticamente

importa los datos que tengas en tu Outlook. La

informacl5n almacenada se puede proteger mediante

contraseña.

Tabla 8. Produclos sustitutos proporcionado por lnte.net

I

I
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3.5. EL PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS COi,IPRADORES

El poder de negociación de los compradores va de la mano con el volumen

de compra que estos realicen ya que se les otorgaran descuentos por mayor

número de compra. Quienes estarían interesados en comprar gran cantidad

de nuestro producto son aquellas empresas que deseen brindar este

aplicativo a sus empleados como henamienta de trabajo.

Nuestro producto es de uso individual o empresarial, asi que es muy poco

el beneficio que nuestros futuros clientes obtendrán si realizan compra

individual, y quienes posiblemente tengan un poco de poder en negociar

serian los que deseen adqu¡rir el producto en un gran numero.

3.6. RIVALIDAO ENTRE COMPETIDORES -

En nuestro medio el lntemet y el uso de correo electrónico conllevan al uso de

libreta de direcciones de correo para poder almacenar direcciones y no perder

información de contactos que pueden ser muchas veces de gran importancia.

Podemos decir que la competencia se basa básicamente en una de las

características mas importantes de las cuentas de correo y esto es el

almacenam¡ento y manejo de direcciones de correo, ya que el producto que

ofrecemos consta de esa característica, esto hace que Mycont tenga como

rivalidad productos de que posean esta caracterísl¡ca a lo que nosotros

llamamos'productos sustitutos'.
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3.7. ANALISIS DEL CONSUMIDOR

3.7.I. IDENTIFICACIóN Y SEGI4ENTACIóN DEL MERCADO

Guayaquil mueve aproximadamente el 80% del comerc¡o exterior del pais, La

provincia del Guayas es el mayor complejo industrial ecuatoriano donde funciona

una amplia gama de empresas de distintas índoles, como: Alimenticia, de

productos del mar, harinera, azucarera, plásticos, química - farmacéut¡ca,

bebidas gaseosas, ast¡lleros navales, aceites, jaboneria y productos de limpieza,

etc. Un gran movimiento empresarial y comercial convierte a la región en el polo

de desarrollo vital para el crecimiento y sustento de la economía nacional.

Es muy importante recalcar el volumen de b¡enes y serv¡c¡os que utiliza la

provincia del Guayas, las fuentes de trabajo y ocupación de mano de obra que

representan las actividades productivas y la transportación de carga aérea,

terrestre, marilima y afines.

Guayaquil es un mercado que quiere ser ocupado por el empresario nac¡onal

que permanentemente comercializa sus productos proven¡entes de los sectores

alimenticios, metalmecánica, electrodomést¡co, textil, c¿lmaronero, entre otros

que, en un número de 2,400 se encuentran agrupados en la Cámara de

lndustriales del Guayas así como en la Cámara de Comercio.

I

I



La Cámara de Comercio del Guayas posee 12,750 socios que se ded¡can a la

importación, venta y distribución de una amplia gama de bienes y servicios para

atender el mercado ya sea ¡nterno como externo.

La Pequeña lndustria, a través de su Cámara, totaliza 8.000 '10 afiliados que

representan a los sectores, text¡l y confecciones, plásticos y calzado,

farmacéutico, maderero, agroindustrial, al¡menticio, ópticas, artesanías y turismo.

Actualmente el lnternel en el Ecuador se ha incrementado en un 17.1 ,36% con

relación al año 2005 teniendo en el 2006 como numero de usuarios S47.S13,

esto se ha or§inado debido a que se han reducidos los costos por parte lpS

como son Andinanet y Satnet.

3.7.2. GRUPO OBJETIVO PRIMARIO Y SECUNDARIO

Nuestro mercado meta esta compuesto por personas de entre 20 y 50 años de

edad que tengan a su cargo jefaturas o departamentos de compañías que

tengan como medio de comunlcación el uso de correo electrónico y de alguna

forma no sean usuarios expertos y puedan ver en nuestro producto una mejor

forma de poder manejar sus direcciones de correo.

Se conoce que en la mayoria de las empresas grandes y medianas de

Guayaquil ex¡ste como mÍnimo de 3 a 6 personas tiene a su cargo Jefaturas y

hacen uso del correo electrónico.



3.7.3. CARACTERISTICAS DEL MERCADO

En la actualidad las empresas guayaquileñas se han convertido más

competitivas que años anteriores, dichas empresas es han preocupado de

util¡zar nuevas tecnología como son Celulares, coneo electrónim, lntemet

inalámbrico, etc. Para obtener un mayor éxito en sus inversiones y brindar

satisfacción a sus clientes.

Según la Super¡ntendencia de compañias existen aproximadamente 8000

compañias registradas en Guayaquil ca¿a ano se tiene un crecimiento del

0,01% anual del numero de compañias.

I

I
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ANALISIS DE SEGMENTO OE MERCADO

3.8. CUANTIFICACIÓN DEL MERCADO

Nuestro target principal esta compuesto de aquellas personas que trabajen

dentro de las compañías de comercio o servicios a empresas y tienen a su

cargo una jefatura o departamento o en su defecto hacen uso del correo

electrónico como medio principal de trabajo.

También se puede dar a conocer que el mayor número personas que poseen

un cargo Administrativo o se encuentra en empresas que se encuentran en

áreas como. comercio y servicios a empresas y industrial o transporte y

comunicación.
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Por medio de investigaciones realizadas con respecto a la realidad de la

innovación de T/Sl en las empresas Guayaquileñas se pudo analizar que el

mayor porcentaje de Empresas 40% que cuentan con una lnfraestructura son

empresas medianas dedicadas al comercio. Sin embargo las empresas

dedicadas a Servicios o lndustria solo un 20% de ellas poseen ¡nfraestructura

tecnológica.

El número total de compañias en Guayaquil es de 14220.

Flrente de inlomac¡ón - www.usm

El número de personas que poseen un cargo ejecutivo o directivo se

encuentra entre 2-3 por empresa, esto fue deducido en base a estadísticos

proporcionados por la SlC.

Empresas dedicadas al Comeroo
40,00% 1 944

Empresas dedicadas al Servicio de
empresas

20,000/o 't.620

Empresas dedicadas a la lndustria
20,00% 252

Total
3.816

Numero de
Porcentaje Población

EMPLEADOS ADMINISTRATIVOS 2 7 632
EMPLEADOS DIRECTIVOS 2 7.632
Total 15.264

# Empleados que laboran en las
empresas

Deducido por
sct

Número de
Población

Fuente de información - SIC

I

I

lnfraestructura Tecnológica
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3.9. MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo esta conformado por empresas que poseen una

infraestructura Tecnológica y de los cuales se conoce hacen uso del correo

electrónico como medio de comunicación, esta información fue obten¡da a

través de la página Web que proporciona Ecuanet.

Cabe recalcar que dichas empresas se encuentran dentro de nuestro

mercado objetivo.

AGRIPAC SA

ALMACENES BOYACA S A

ALMACENES DE PRAII SA
ANGLO AUTOi'OTRIZ SOCIEDAD
AHOT{IMA

8IC ECUADOR SA,
CRED(TO§ ECOI ¡Of,rlCOS

DISTRIBUIooRA G€YOCA CA

E ¡TAULf,IE CA
FEBRES CORDERO CO PEI|A D€
coit€Rcro sA

GILLETTE D€L ECIJAOOR S A
HOTEL AOUTEVARD GLAOUEVARD)
SA
I-IOTEL COLON GUAYAO{JIL S.A,

HOIEL ORO VERDE S A HOf\ER
INDUAUIO SA

IMTACO ECI,ADOR S A

KIMAERLY _ CTARK ECUADOR SÁ,

LA C,ANGA R.CA, C LTDA
LA LLAVE OAD At{ONli/tA D€
COMERCIO

MARRIOTT S-A

PYCCA S A
TIENDAS INDUSTRIALES
SA TIA

MAOUIT{ARIAS Y VE
MAVESA

OS SA,

GUAYAOUIL 5604m co{\rERcro

GUAYAQUTL 6816m COt¡ERCIO

GUAYAQUIL 3276m coi¡ERCto

GLIAYAOUIL 281 I t9 COITIERCIO

GUAYAOUIL 354562 co{tERcro

GUAYAOUIL 22754c0 coMERCTO

GUAYAOLIIL 2110371 coi¡ERcro
GUAYAOUIL 29 r 600 cor¡ERCto

GUAYAOUII 2561700 COATERCIO

GUAYAQUIL 693070 COITERCIO

GUAYAOUIL 5667m CO{IERCIO

GUAYAOUIL 2689250 coirERcto
GIJAYAOUIL 522530 COMERCIO

GUAYAQUIL 22026¡0 coitERCro
GUAYAOUIL 256333 COMERCIO

GUAYAO{JIL 2352250 cot\rERCto
GUAYAOUIL 2325a10 COTIERCIO

GI-JAYAOUIL 682900 COMERCIO

GL'AYAOUIl 272600 CO{¡lERCIO

GUAYAOUIL 3278a8 COMERCIO

GUAYAOIJIL 327950 CO*IERCIO

GUAYAQUIL 533087 coirERCto
GUAYAOU¡L 2201599 COMERCIO

NOMBRE DE LA COMPANIA

TOYOCOSTA S.A.

Tabla 9. Mercado Obietivo

CIUDAD TELEFONO ACf IVIDAD
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3.9.1. FUENTE DE INFORMACIÓN

Superintendencia de Compañías del Ecuador

Tesis-Análisis de una empresa Guayaquileña del sector produclivo-

Pagina web USM

INEC

AESOFT www.aesoft .com.ec

ECUANET

www.terra.es

a
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CAPITULO IV

ESTRATEGIAS DE MERCADO

4. ESTRATEGIAS DEL PLAN OE MARKETING

4.1. PLAN DE IIARKETING 4P's

Producto

Nuestro producto estrella es el manejador de direcciones de coneo

electrónico ilyCont. En el mercado no se encuentra un producto de las

mismas características de yCont al ser éste de manera centralizada.

Precio

El precio del producto es accesible para nuestros clientes sin embargo

nuestro porcentaje de ganancia se obtiene en forma mayoritaria por la venta

del producto en compañías a las cuales se les otorgará un descuento,

dependiendo del numero de Licencias que se vendan del produclo,

Promoción

En la etapa inicial se piensa realizar promociones a través de medios de

comunicación como revistas, lntemet, etc., dichas promociones pueden ser a

través de descuentos en fechas especiales, exposiciones, o por nivel de

compra.

I
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Plaza

ilyCont tiene como meta la plaza de ataque a la ciudad de Guayaquil, la

m¡ra esta localizada específicamente sobre las compañías que ya cuenten

con una infraestructura tecnológica, es decir hagan uso del coneo electrónico

como medio de comunicación.

Estas empresas son aquellas como: Hogar de Cristo, La Llave, La Cemento

Nacional, Compañía de Cervezas Nacionales y una gran cantidad de

empresas que mantienen como medio de comunicación el Intemet.

4.2. LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

Etapa del ciclo de vida del producto: se realizara el lanzamiento formal del

proyecto MyCont en ldeasNet S.A

Para el lanzam¡ento de nuestro producto se define la estrategia titulada

"ldeas del emprendedor". Los primeros clientes que adquieran nuestro

producto, por la conñanza depositada, tendrán un descuento del 20% en el

producto por el tiempo de 3 meses a partir de la publicación nuestro

producto.

Todas las campañas publicitarias que emprendan ldeasNet S.A poseerán

consistencia y unidad de mensaje, tanto en CD's Demos, correos

electrónicos, mailings, posters en cyber, etc.
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4.3, ESTRATEGIA DE PRECIO

Descuento en efectivo: El precio es relativamente bajo, ya que es nuestro

primer lanzamiento en el mercado, los compradores que contraten nuestros

servicios al inicio del lanzamiento (Clientes fundadores) se les brindará

soporte técnico personalizado en el primer mes de utilización del producto,

Además este t¡po de clientes gozarán de unos descuentos del 10% en su

siguiente compra.

El precio del producto fue otorgado en base a los costos fijos, variables que

se incurren en la elaboración del Software, el número mínimo de unidades

para poder recuperar la inversión del producto es 74. (Veáse análisis

económico)

El precio del producto es de $25 el cual es muy económico tomando en

cuenta que es un producto nuevo y se desea comercializar de manera fácil.

4.4. ESTRATEGIA DE COTIERC]ALIZACIÓN

Nuestra estrategia de venta va de la mano con nuestra estrategia de precio es

decir nuestro producto tendrá un mismo valor para toda la segmentación.

El enfoque principal es dar incentivo a nuestros clientes a través de la venta

empresarial del producto ya que se otorgará descuentos dependiendo del
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número de licenc¡as que se vendan del mismo.

4.5. ESTRATEGIA PROMOCIONAL

La estrategia promocional para nuestro proyecto es mostrar de manera gráfica,

ya sean por memos o por lnternet y dar a conocer la alta calidad de nuestro

producto. Durante este periodo se espera que la empresa experimente un

crecimiento ráp¡do en las ventas.

Promoción en lnternet

Publicación de la página promocional del producto en Hosting Gratuito

relacionado.

lntercambiar banners con otros sitios, de preferencia con los más

vis¡tados yio sitios relacionados con el software como cuentas de correo.

Envio de coneo electrónico a posibles clientes de ldeasNet S.A. Los

mails mostrarán la dirección Web del sitio junto con teléfonos de contacto,

de igual maner¿l la tarjeta de presentación de la empresa e información

relacionada al prod ucto.

Venta personal y administrac¡ón de yentas

El producto MyCont cumple con un objet¡vo que mas allá de ser importante es

innovador, y favorece a los profesionales de diversas áreas, pero su activ¡dad

comercial esta dada netamente por la venta de productos en espacios

publicitarios como páginas que tengan similitud, también a través de revistas,

I
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estos deber¡a ser con la característ¡ca a n¡vel informático, y es por este mot¡vo

que se estima que lo llevaría a cabo un "Vendedor Estrella'.

Determinar o definir el perfil del vendedor o ejecutivo de negocios: en base al

segmento de mercado al cual va dirigido el servicio.

Supervisión, dirección y motivación de la fuer¿a de ventas: Esto lo hará el

vendedor estrella y deberá mantener un sistema de control continuo de

superv¡s¡ón de las labores de venta, dirigir e integrar equipos de venta y motivar

constantemente, ya sea con incentivos ec¡nómicos o a fatta de disponibilidad de

fondos, de incentivos no económicos, tales como el vendedor del mes,

celebrac¡ón de cumpleaños, cuadro de honor por ventas alcanzadas, mejor

atención al clienle, etc.

4.6. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN

La forma mas apropiada de llegar a nuestros cl¡entes es mediante

presentaciones demo y aplicaciones que simulen y expliquen de forma

apropiada cual es la finalidad de nuestro produclo. Llegaremos a las principales

empresas a través de nuestro vendedor estrella, el cual eslará encargado de

visitar a los posibles cliente e instalar los demos del producto para despertar el

interés de ellos.

Luego nuestros cl¡entes después de tener una buena visión del producto se

I

I

I



encargarían de promocionar nuestro producto

4.7. POL¡NCAS DE SERVICIOS

Los cambios al producto se darán cada cierto tiempo dependiendo de la

demanda, y más que todo de los requerimientos de nuestros clientes.

Adicionalmente se brindará un soporte técnim a los clientes a través de mails

que se receptaran diariamente las 24 horas en nuestra cuenta de coneo

ldeasnet@yahoo.com

Seguridad

El manejo de información de nuestros usuarios se mantendrá en nuestras

bases de forma encriptada y en el sitio siempre será enviada o recibida por

medio de métodos de encriptación para mantener la confiabilidad de la

información. No compartiremos la información personal de nuestros clientes

con terceros, sin el consentimiento de ellos.

La dirección de coneo del cliente es guardada y usada solo para fines de

soporte, manejo de cuentas y atenc¡ón al cliente por parte de nuestra

compañia.

Toda la información del cllente, tal como dirección de correo, teléfonos,

dirección de env¡o de facturas, etc, es usada solo para propósitos intemos

t
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CAPITULO V

PRODUCTO

5. PRODUCTOS (SERVICTOS)

5.I. BENEFICIOS PARA EL CONSUTilIDOR

El tener que manejar mas de una cuenta de correo origina el adm¡nistrar

listas de direcciones de correo en varias cuentas siendo muchas veces

las mismas direcciones, si se desea enviar un correo y no se recuerda la

dirección del mail en la mayoría de las veces se hace necesario abrir las n

cuentas de correos que se manejen para poder encontrar una dirección

de coneo especifica y esto algunas veces es molestoso cuando se

necesita de lnternet para poder encontrar una dirección de correo.

tyCont permitirá poder administrar sus propias direcciones de coneo sin

depender de un sistema de correo específico y ganar tiempo en la

búsquedas de direcciones de correo electrónico, y asi poder tener todas

sus direcciones de correo en un solo lugar físico y con la seguridad de

que si posee un sislema de coneo gratuito no perderá sus direcciones por

no revisar su correo cada cierto t¡empo.

La manera de uso del producto es realmente sencilla, usted puede mantener

abierto el software y abr¡rlo cuando sea necesario su uso, a la vez posee una

búsqueda rápida por nombre, pr.4rupos, etc. Cuenta con una agenda
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electrón¡ca, la cual le enviará una alerta en el tiempo que usted lo haya

programado.

5.2. CARACTER|STICAS DEL PRODUCTO

tyCont presentará las silJuientes caracterf sticas, que son consideradas como

fundamentales para el éxito de la misma:

o Permitirá poder agregar, buscar y selecc¡onar direcciones de coneo

electrónico y manejar una agenda recordatoria.

r El beneficio principal de MyCont será que las direcciones de correo no

se almacenaran en una cuenta de correo especifica , sino en el

computador donde se encuentre instalado MyCont , las direcciones

estarán siempre disponibles indiferentemente de la cuenta de correo

que se utilice.

. En un mismo computador se podrá interactuar con varios sistemas de

coneo de manera fácil seleccionando y anastrando las direcciones a

las cuales se desea enviar un correo.

. Poder importrar direcciones de otro mneo electrónico (Ouflook

Express) y poder añadirlas como parte de la lista de contactos que

maneja MyCont.

. Portabilidad en poder exportar la base de datos que maneja el

producto (Listado de direcciones) y poder ser usada en otro equipo

donde se encuentre instalado el produclo MyCont.
I
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Ahorro de tiempo, en tener que buscar en varias listas de contactos una

dirección especifica.

Sus direcc¡ones de correo estarán proteg¡das de que sean utilizadas por

personas no deseadas.

Bajo costo

Brindar un producto que permita el manejo de direcciones de coneo y

una agenda recordatoria al mismo tiempo.

Portabilidad

Respaldo de todas las d¡recc¡ones de correo

La búsqueda de direcciones se la realizara en un solo lugar sin tener que

acceder a n números de cuentas de correo.

Ahono de tiempo en la búsqueda de direcciones, sobre todo en coreo

gratuitos como son Yahoo, Hotmail y Mixmail etc.

Podemos decir que tyCont es considerado como un complemento de

los otros programas de correo electrónico.

I

I



5.2.1. FORTATEZAS Y DEBILIDADES DEL PRODUCTO

Fortalezas

. Único en el mercado Ecuatoriano.

. Fácil manejo.

. Bajo costo

. Muy útil.

. lnstalable.

. Manejo de agenda recordatoria.

. Envió de mail si se cuenta con un correo electrónico (Outlook)

instalado en el mismo PC.

. Seguridad.

. Rapidez.

Debilidades

. No está dirigido al público en general.

r Existe una gran variedad de productos sust¡tutos (Hotmail, yahoo,

Outlook Express, Mixmail, elc), estos cuentan con una caracteristica

principal, manejan direcciones de correo en la misma cuenta. MyCont

posee esa caracteristica. Es por esta razón que lo consideramos

como nuestra competenc¡a indirecta.

. Mycont no posee una bandeja de entrada ni salida donde se

almacenen los correos entrantes y salientes, sólo permite enviar si el

equipo tiene instalado una cuenta de coneo (Ouflook Express).

. No es confqurable para varios idiomas solo en español.



5.3. ANALISIS DEL PRODUCTO

5.3.I. DESARROLLO DEL PRODUCTO

El producto esta desarrollado en Visual Basic y como base de datos Access.

Para poder hacer uso el produclo debe ser instalado a través del CD

instalador, el mrsmo que t¡ene un archivo ejecutable y folleto de instalación.

El producto puede ser instalado en S¡stemas Operativos Microsoft como son:

Windows 98, 2000, Me, Xp home y Xp profesional. Los recursos del equipo

para poder instalar el aplicativo son mínimos.

Adicionalmente se ha desarrollado una página Web en herramienta

Macromedia DreamWeaver y Flash.

5.3.2. PRESEHTACION DEL PRODUCTO

Brindará a los usuarios la facilidad de poder seleccionar y arrastrar las

direcciones y llevarlas hacia el correo en el cual se coloca las direcciones

destino (Ver Anexo 1), también ofrecerá seguridad solicilando contraseña al

momento de ingresar al aplicativo.

tAcld.r EET
Figura 6- lngrsso de contraseña

lt

7 BÑ
Cqü6áa
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De forma adicional permlte administrar una agenda recordatorio para poder

organizar su tiempo especificando fecha y hora para el recordatorio, se

presenta un mensaje informativo con el Standard de Windows en la parte

inferior de la pantalla del computador.

Figura 7. Rocordatorio

También se brindará un Trial del producto con caducidad de uso para el cual

se ha establecido un máximo de 30 veces esto es mediante la publicación de

las páginas Web del producto (Ver Anexo 1).

5.3.3. LOGOTIPO

F¡gura 8. Logo de Hycont

El logotipo visualiza un sobre de color anaranjado acompañado de un resorte

de mlor morado, indicando que nuestro producto es de fác¡l uso y disponible

lr Er(trtdr rL:
P.E:of,Oll9lro Dt nE3 D€ Of,(UIEIII,): mt¡ Lq
6PA¡rL.tütfa¡
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en cualquier momento, se el¡gieron estos colores para que sea de fác¡l visión

y d¡st¡nc¡ón, ya el producto podrá ser usado desde un acceso rápido que se

encuentre en la barra de tareas del computador o como una aplicación

tradicional a través de un acceso directo.

5.3.4. PROMESA BÁSICA

"seleccione y arrastre sin complicacion*"

5.3.5. SEGURIDAD DEL PRODUCTO

El produclo requiere de una clave de activación. Dicha clave es solicitada a

través del envió de un correo a la dirección ideasnet@yahoo.com. Junto al

mail que se envíe se debe adjuntar el archivo que genera MyCont en la

pantalla de Generación de lnformación.

Uti(:eitñ Arcfirc 9..E.ó -J c:

Aiffi
At¿

J Á¡cli^r d3 p.€g¿rn
J DGrrsrt üd Sdlrg¡

@Er

Gener¿c¡ón de Irlorn¡¿c¡ón

-

Figura 9. Seguridad dcl producto

I

Pú. c¡laaaa b ab. a. -*-l..¡ a.t Faa¡¡to .r¡rtc .a r.h¡us er.¡a.S ¿

Ub¡iln CD lr¡a¡l¡do¡
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El archivo adjunto posee información del CD de donde se instalo el s¡stema

y del computador donde se esta solicitando la clave de activación.

Una vez que la clave de activación fue enviada sin ningún inconveniente se

procede a ingresar la clave de activación

Figura 10. Activación del producto

5.3.6. PROPIEDAD INTELECTUAL

Como el producto ha sido elaborado como una tesis de grado, la propiedad

de intelectual pertenece a la ESPOL, nosotros deseamos plantear a la

ESPOL compartir las licencias 50 a 50%.

Jc:CD lrdd&

Kq¿

Ll G.rEr ,,t48t fls*

I

ASN I

Favrr h¡grrar ¡¿ co rr.ña del p:oducro y el C0 de
¡.Élaclóe .o la unldad locpeetüro
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CAPITULO VI

ANALISIS ECONOMICO Y PRESUPUESTO

6. ANALISIS ECONÓMICO

6..I. CAPITAL DE TRABAJO AÑO CERO

Para iniciar el proyecto se cuenta con un capital de 1.000,00 dólares

otorgado por parte de las 2 accionistas $ 500 cada una.

Tabla '10. Cap¡tal d6 Traba¡o

6.2. PRESUPUESTO DE GASTOS

Tabla 11. Pro€upuesto de Fabricac¡ón

Miriam Vega $ 500
Vanesa Femández $ 500
Total $1.000

Accion ista

CD + Etiqueta adhesivo +Guía de instalación por
unidad

$3,00

Adhesivo Extemo por unidad $o,so
Empaquetamiento por unidad s0,50

ra Autores unidadAS $1.00
Meioras del producto.Accionistas $300,00
Control de calidad de proyecto diario -Medio Tiempo
laboral

s100,00

Publicidad $ 50,00

Costo

I

I
Valor

Gastos de Fabricación
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Tabla 12. Parámotros de Tiempo

Tabla 13. CostG Fi¡os d¡rÉctos

Tabla 14. Presupue8to de Servicios e lnsumos

# meses de proyecto camb¡os 1,00
# meses de Soporte Técnico 12,00
# meses Publicidad 2,00

Parámetros de Tiempo Tiempo

Administración de proyecto-Programador $ 300,00
Soporte técnico - Medio Tiempo $ 1.200,00
Publicidad $ 100,00
Costos Anuales $ 2.340,00
TOTALES COSTOS FUOS D]RECTOS $ 3.940,00

Costos de Fijos D¡rectos Valores

lnternet $300,00
Ene ta $120,00

$420,00

Presupuesto de Servicios e lnsumos Costos

I
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Presupuesto Gasto de Personal

Tabla 15. Proaupuoato de Gasto de Personal

Tabla 16. Paámotros G€nor¿l€g

Asesora contable Extemo 20 $240,00
Vendedor 140 s1680,00
Soporte técnico 't20 s1200,00
Total $3120,00

Gasto
Anua!Cargo

% Vtas Contado 20
% Vtas Crálilo 80
Tamaño del Mercado # 4579,20
Mercado Potencial estimado % en 3 anos I
Mercado Potencial estimado # en 3 anos 137
Total facturación-Estimado de Ventas en 3 anos 19.314,58
Proyección anual de Ventas 2.637,72

Mensual de ventasP 286.20

Parámetros Generales Valores

I

¡

Gasto
Mensual

I
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6.3. ANÁLISIS DE COSTOS

Los valores mostrados anteriormente se tomaron en base a gastos de las

diferentes necesidades que se incurrirán para el desarrollo del producto.

En la determinación de los costos para el año cero no se incluye el valor que

se origina por la administrac¡ón o cambios realizado en el producto ya que

son realizados por las accionistas, y el producto se comercializará como se

encuentra d iseñado actualmente.

Dentro de los gastos se incluye a una persona encargada de la buena

marcha del proyecto, este trabajo se hace 4 horas al dia, es decir la persona

encargada trabajará medio tiempo.

También se considero el ingreso de un Vendedor estrella a partir del segundo

semestre, después de que la empresa inicie sus labores ya que se desea

brindar estabilidad al personal que se encuentre en la empresa.

Se considerará el cambio de ubicación de la empresa iniciando el segundo

año de trabajo ya que si se cumplen las metas propuestas se podrá incurrirse

en nuevos gastos para mejor imagen y expansión de la empresa.

I
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Para el incentivo de los empleados se ha pronosticado porcentaies de

incremento en sueldo para que se consideren al momento de realizar el fluio

de caja.

do lncrErnonto Anrral do SrEldo

Suoldo mon3.¡¿l As€6o. Loga¡ Ertamo m,00

1or año 5

6

I

?1.m

72.6
23,82

12,00

15,r2

't8.70

2do año

3sr año

Suoldo moGu¿¡ Soporta tácn¡co 100,00

'16r año 5

6

7

'r 05.00

t t 1,30

't r 9,09

60,00

75,60

93,49

2do año

3or eño

Srroldo rÍerEual vgnffir ¡ 1,«).00

7. INCRE ET{TO
SrEldo cdr
lncarrnoíto

Va¡oa lricrffnofito
Anual

lor año

2do año

3€r año

5

6

Í47 m
r55,82

r 66,73

E1.00

105.84

130,89

Arrioñdo nterrs!¡¿l 1,() 00

x t¡acREfÉ¡¿fo
1or año

2do año

3ar año

0

l0
l0

1,10,00

'15.1.00

0,00

r 68,00
'18,(,8010

Total

Primsr 156.00

196 s6
TGrcot 243 08

RESUIE}' CO§TO IiICRE¡lEXTOS SUELDO

¡ 595,64

Tabla 17. Po.centaje de lncremento de Sueldo

I
I

I

I

I

I
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FLUJO DE CAJA

Tabla 18. Flujo de Caja

d9 año coro 't !r tño 2do eño 30r ¡ño

CO3TO3 DIRECTOS TOTALES

COSTOS VARIABLES Y MARGEN CONTR

COSTOS D¡RECTO FABRICACION

cosTos orREcTos FrJos

MY CONTACTS

Arri!ndo

lnc.Sucldo

IT{GRE!¡O TOTAL

VENTAS

$ 3.13.1,40

$ 3.434.40

3 3.286,88

§ 685.88

s 686 88

s 2.600.00

s 2.600,00

§ 0,00

s 0,00

7.328,,r''

7 328.41

¡ 7.2¡41,68

1 485 68

1 465 68

5 776.00

3.940,00

1.680,00

158 00

8.551,77

I 551.77

¡ 7.€g¡1,91

1.710,35

1.710,35

5 984 5€

3 e40.00

1.846,00

1S6,56

110,08'r,10

$ 8.232,12

$ 2.016,24

2 416 24

3 6 215.88

§ 10 081 .19

$ 0,00

$ 3.940,00

§ 2 032,60

$ 243,08

FI Acumul6do 1117 t 1,0s1 't0 §2. '!8

Flu S 1¿17.52 $ 86,72 s 856.86 § 1.849.08o

6.4. FLUJO DE CAJA
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6.5. VAN Y TIR DEL PRODUGTO

La tasa de interés de Retomo es del 6% anual, como se puede observar la

tasa interna de relorno del flujo es caja es aceptable para poder iniciar el

proyecto y aniesgamos a la inversión del mismo.

Cuanto dine¡o se necesita para arrancar el negocio

de Añoo rERAño 2DoAflo 3€R Año

flR

Tesa

Cálculo d.l VAr{

Cálculo del TIR

6./"

$ 2343,83

3a!a

Tabla t9. VAN y TIR del producto

6.6. OBJETIVoS FINANC¡EROS: CORTO, MEDTANO y LARGO PLAZO

Los ingresos gue se den medianle la venta del producto serán realizados por

parte de nuestro vendedor estrella y anuncios publicitarios que se hayan

realizado sobre el producto.

Nuestro objetivo financiero está basado las metas mercadológ¡cas, que van de la

mano con las proyecciones de crecimiento que se tiene a corto plazo, se estima

facturar un promedio de $ 1,717.2O después del primer semestre. A mediano

Total INGRESOS

Total EGRESOS

Cepitsl

Fluio t{oto

Acumulado

3 -r.(x)o,00

3r
¡ 1,17.52

1.'117

¡ 3.a3a,,o

¡ 3.286,88

¡ 7.328,¡al

¡ 7-2a1,68

¡ 86,72

71.ru21 ¡ 2.ü¡t 10

s 855.86

t E.55r,77

¡ 7-69a,9t

¡3 '!8
s 1.Er9,0E

3 r0.08r,r9

a a.232,12

I

I

I

I

I

I

I

I

I

¡1.(m.m
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plazo se observaría un promedio a partir del año y med¡o. A largo plazo se

estima facturar a partir del segundo año de ejercicio.

Tabla 20. Objstivos F¡nanciGro§

5.7. TOIIIA DE DESICIONES F]NANCIERAS

La toma de decisiones ya sea a corto o largo plazo, puede definirse en

términos s¡mples, como el proceso de selección entre uno o más curso

alternativo de acción. Donde a la gerencia se le delega la responsabilidad de

tomar todas las decisiones económicas importantes, las cuales generan

eventualmente ganancias o pérdidas para Ia compañia. La toma de

decisiones gerenciales es un complejo proceso de solución de problema, la

cual deben agotarse una serie de etapas sucesivas según se ind¡ca a

continuación:

Detección e identificación del problema.

Busque de un modelo existente aplicable a un problema o el desanollo

de un nuevo modelo.

a

T¡empo Valor
Producto

Cliente Total $

A corto plazo $25 $ 12s0

A med¡ano plazo $25 100 $ 2500

A largo plazo $25 140 $ 3500

Calculo est¡mat¡vo de Facturación

I
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Definición general de alternativas a la luz de un problema y un modelo

escogido

Determinación de los datos cuantitat¡vos y cualitativos que son

relevantes en el problema y análisis de aquellos datos relativos a las

alternativas,

Selección e implantación de una solución opt¡ma que sea cons¡stente

con las metas de la gerencia

Evaluación después de la decisión mediante retroalimentación que

sum¡nistre a la gerencia un medio para determinar la efectividad del

curso de acción escogido en la solución del problema.

En el proceso de toma de decisiones gerenciales, el contador gerencial juega

un papel decisivo, aunque no realiza ni implementa la decisión que es

prerrogativa de la gerencia, sin embargo es el responsable de suministrar la

información necesaria en cada una de las etapas del proceso para la

solución de un problema.

En la clasificación anterior se puede apreciar como se clasif¡can los costos

desde diferentes puntos de vistas.

De acuerdo con el control que se tenga sobre la ocunencia de los costos:

Costos controlables: son aquellos costos sobre los cuales la gerencia tiene

I
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control, lo que implica que pude decidir si los mismos se realizan o no,

como los costos y gastos de una empresa.

Costos incontrolables: Son aquellos en que la gerencia no tiene autoridad

sobre los mismos, es decir, no esta en capacidad de decidir sobre la

ocurrencia o no de los mismos; como la depreciación, algunos salarios entre

otros.

De acuerdo con su comportamiento:

Costos variables: Son aquellos que cambia o Fluctúan en relación directa con

una actividad o volumen dado.

Costos frjos

determinado

Son los que

sin importar

permanecen constantes durante un periodo

si cambia el volumen; como los salarios,

depreciación, alquiler entre otros.

Semivariable o semifijos: Son aquellos que están integrado por una parte fija

una parte variable; como la mayoría de los servicios públicos.

Otro Costo existente es el Costo de Oportunidad que se origina al tomar una

determinación que provoca la renuncia de otro tipo de atternativa que pudiera

ser considerada al llevar a cabo la decisión, esto es asi porque cuando se

.I

I
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toma una decisión para empeñarse en determinada alternativa, se

abandonan los beneficios de otras opciones. En este caso el costo de

oportunidad son los beneficios perdidos al descartar la siguiente mejor

alternativa.

I

I
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7. INTRODUCCIÓN AL SISTEMA

7.1. INTRODUCCTÓN

El documento que se presenta a continuación dará los lineamientos con los

que se ha creado el producto MyCont para que la persona que maneje la

aplicación tenga la guía para un buen manejo del producto.

Con este manual la persona que utilice el s¡stema estará en capacidad de

conocer.

a

El diseño de tablas utilizado para el desarrollo del sistema.

Mantener una base de datos actualizada con los contactos o

direcciones del usuario.

Descripción detallada de todos lo procesos implícitos en el sistema.

I
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7.2. MODELO ENTIDAD RELACIÓN

F¡gura 11. Uodelo Ent¡dad Relación

DetC¡e

Cont¿clo

p€r_nombre
per_+áHo

pGr_el¡do_crrl
por_nombra-conyug€

P€r-ser0
p€r Écha-nacinrrio
Ff_nol¡r§
por_hobai€
p.r_h¡b¡ired

or9¡nra¡cioo
luruag0
lr,depel crÉrl o

lr_ofcm¡
lr_€r¡dd
tf_drDccún
lr_lel€loño
tr_elencÉa1

¿pe*r&
lr
lr
If

crf_ñcro_reprdo

crf c1¡c1ol 6or¡r¿dor
arl_ird ¡¡¿do
crl_rErsso-cl',e
crljenoro_ íbflnacioñ

dom_nornüa8
dom_¿p€lib
dom_drsccirt
donuri6

dom_taffifro
dom_codigojosl.l

g.p_cod{o (Fl9
coñ_.odEo (Flq

grp.-contacl o

grp codtgo

grP_d€s.npc¡oa

fech¿

con_codEo

con_nroñbro
coñ_¡psl[do
conJrcgnombrc
con_t 8la6ño1
co¡_lel36ñó2
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7.3. TABLAS OE MYCONT

MYCONT
\rEn$Óil r.0

F€cl¡e,
Disello:
01/1t/2(x!5

Fecñá/
Aanla[zacitr
30tf)5r2006

Para.
EUPRESAS Y PROFESIONALES

Autor:
UIRTAT VEGA
VANESSA FER'{ANDEZ

Nombre del Tabla
MYC RECORDATORIO

Base de Datos:
BASECONTACTO

Tipo:
Uaeftr¿

Descripción: Tabla d€ Rccordetorb

DEL REG]STRO

No NOMBRE TIPO LONG. DESCRIPCION PK FK

1

2

3

Fecha

hora

texto memo

date

text 5

Fecha del recordatorio

Hora del recordatorio

Texto para recordar

OBSERVAC

I
I
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MY CONT
vERSóil r.0

Fecha,
Diseío:
01/f 1/2(n5

Fedia/
Actlefizacirn
30/0srz(m

Para.
EUPRESAS Y PROFESIONALES

Autorl
IRI,AX VEGA

VANESSA FERHAHDEZ

Nombre del Tabla
TYC_GRUPO

Base de Datos:
BASECONTACTO

T¡po:
Uae8tra

Descripción: Tabla d€ grupo

DEL REGISTRO

No. NOMBRE TIPO LONG, DESCRIPCION PK FK

1

2

grp_cod¡go

grp_descripc¡on

integer

text 5

Numero del grupo

Descripción del grupo

OBSERVACIÓN:

DFSC
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MY CONT
\rERSÉX 1.0

Fedta,
Disdlo:
01/r1/2ü)5

Fecña,
ActElizacifi
30105/2(m

Para.
EMPRESAS Y PROFESIONALES

Autor:
IRIAI VEGA

VANE$SA FERNAHDEZ

Nombre del Tabb:
YC_DETALLE-GRUPO

Base de Datos:
BASECONTACTO

Tipo:
Uaestra

Descripción: Tabla de contactc quo parten€cen a un grupo

DESGRIPCIÓI{ DEL REGISÍRO

No NOMBRE TIPO LONG. DESCRIPCION PK FK

1

2

grp_codrgo

grp_contacto

integer

integer

Numero del grupo

Descripc¡ón del contacto

OBSERVACIÓN:

I

I
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MY CONT
\rERSrÓX r.0

Fedla,
Diselio:
01/112m5

Fecha,
Art¡diz*t)rl
30105,m06

Para:
E PRESAS Y PROFESIONALES

Autor:
IRTAI VEGA

VANESSA FERHAHDEZ

Nombre del Tablal
IIYC CONTACTO

Base de Datos.
BASECONTACTO

Tipo.
asstra

Descripcrón: Tabla de infomacktn d6l contacto

DESCRIPCIÓil DEL REGISTRO

No, NOMBRE TIPO LONG DESCRIPCION PK FK

1

2

3

t
5

6

7

con_codigo

con_nombre

con_apell¡do

con_-.¡cos nom bre

con telefono'l

con telefonoZ

con_direcclon

integer

text

text

text

text

text

text

50

50

50

50

50

50

Numero del grupo

Nombre del contacto

Apellido del contaclo

Sobrenombre

Teléfono del contado

Teléfono del contaclo

Dirección del contacto

OBSERVACIÓN:

I

I
I
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MY CONT
vERSrÓil r.0

Fecfia/
Disello:
01/1rl2m5

Fecñe/
Actralizaciyr
30/05/2006

Para:
EUPRESAS Y PROFESIOHALES

Autor:
IRI.A[ VEGA

VANESSA FERHANDEZ

Nombre del Tabb:
MYC_DOUtCtLtO

Base de Datos:
BASECONTACTO

Tipo.
Haestra

Descnpc¡ón: Tabla de infomacktn d€ Domkilio del contacto

DESCRIPCIÓI{ DEL REG¡STRO

No. NOMBRE TIPO LONG DESCRIPCION PK FK

1

2

3

!
5

6

7

dom_nombre

dom_apellido

dom_direcc¡on

dom_pais

dom ciudad

dom telefono

dom_codigoloostal

text

text

text

te).t

tex

text

text

50

50

100

50

50

20

4

Nombre del contacto

Apellirlo del contaclo

Dirección dom iciliaria

País de domicilio

Ciudad del domicilio

Teléfono del domicilio

Código po.stal del dom¡c¡lio

OBSERVACIÓN:
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MY CONT
\rERSrÓN r.O

Feúr¡a/
Ehsello:
0t/11/2005

FecfÉ/
A€tualizactÍt
30/05/2006

Para:
EMPRESAS Y PROFESIONALES

Aulorl
MIRI,AH VEGA
VANESSA FERNANOEZ

Nombre del Tabh
MYC TRABAJO

Base de Datos:
BASECOI{TACTO

Tipo:
aestra

Descnpción: Tabla de ¡nfomaci{tn Laboral del contacto

DESCRIPCION DEL REGISTRO

No. NOMBRE TIPO LONG DESCRIPCION PK FK

1

2

3

!
5

6

I
I
'10

trb_nornbre

lrb apellido

trb_organ¡zac¡on

trbJsuesto

trb_departamento

trb of¡cina

trb ciudad

trb direccion

trb telefono

trb extencion

text

text

text

text

text

text

text

text

text

text

50

50

50

50

50

50

50

100

20

10

Nombre del contacto

Apell¡do del contacto

Empresa donde trabaja

Puesto de trabajo

Departamento trabajo

Ofic¡na de trabajo

Ciudad del trabajo

Direccircn del trabajo

Tebfóno del Trabajo

Extensión del telefóno

OBSERVACIÓN:

I
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MY CO¡fl
vERSróX 1.O

FEdra/
Dis€ño:
01/11/2q)5

Fecña/
Acürdizacitt
30,0t2006

Para:
ETPRESAS Y PROFESIONALES

Autor:
f,IRTAT VEGA
VANESSA FERNAI{DEZ

Nombre del Tabla:
HYC PERSONAL

Bas€ de Datos:
BASECONTACTO

T¡po
aestra

Descripción: Tablá de infonnscktn de Donr¡cilio dol contacto

DESCRIPCIÓN DEL REGISTRO

No NOMBRE TIPO LONG- DESCRIPCION PK FK

1

2

3

!
5

6

7

I
9

10

per nombre

per_apellido

per_nacional¡dad

per_estado_c¡v¡l

per_nombre_conyuge

per_sexo

per_fecha_nacimiento

per_notas

per_hobbb

per_habilidad

text

text

text

text

ten

text

text

text

text

lext

50

50

50

50

5()

5{)

50

12

150

100

Nombre del contaclo

Apellido del contacto

Nac¡onalidad

Estado ciül

Nomke del Conyuge

Sexo

Fecha de nacimiento

Notas

Pasatiempos

Habilidades

OBSERVACIÓNr

I

I
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MY CONT
vER$Óra r.o

Fecña/
Disello:
01/11/2(n5

Fecña,
ActJdizaciyl
30/05/2006

PaG.
E PRESAS Y PROFESIOI{ALES

Autor:
IRTA VEGA

VANESSA FERNANDEZ

Nombre del Tabb.
MYC COI{FIGURACION

Base de Datos:
BASECONTACTO

Tipo:
nacstra

Descripción: TaHe dc Uauário

DESCRIPCIÓil DEL REGISTRO

No NOMBRE TIPO LONG DESCRIPCION PK FK

1

2

J

4

5

6

cnf_¡n¡c¡o_rapido

cnf_clave_acceso

cnf_ca racler_sepacldor

cnf_instalado

cnf_ingreso_clave

cnfgenero_i nf orm acion

text

text

text

text

text

text

50

50

50

1

1

1

lnicio rápido

Clave de acceso

Carác1er separador

lnstalador

Si ¡ngreso clave

Genera informaoón

OBSERVACIÓN:
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7.4. FUNCIONAMIENTO OE SISTEMA

7.¿r.1. COMO INGRESAR AL SISTEIIA

Una vez que se haya realizado la instalaciÓn del sistema y se desee ingresar

a MyCont se deberán realizar los siguientes pasos:

1. Dar clic en el menú de lnicio o presionar la tecla de lnicio,

automáticamente se presentará un listado de opciones.

$ ^.,-*''-
e>.-¡,1--*'-q-
¡$ wa.<rr"r

ióo&.¿ñ*
pl r*.ofi..D.-*

É

tO
3
c¿
E!

^Fn.,@t.li.

c..- 

-Ór.ú 

ha.

Figura 12. lngreso del sistema

2. Dar clic sobre la opción de Programas, automáticamente desplegara al

lado derecho un listado de grupos de programas instalados.

F¡,

.,4
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fi erccsrix )

ü) o¡oof erqess

qJ snwr softwrcAffi.tirc )

Ó stri*t t.PEipañd }

¡ tts&iTH Pro 2

a vbs&iYE Fre€ 2

Figura 13. Sel€cción de yCont

3. Buscar dentro de los grupos de Programas instalados a Mycontacts.

4. Dar clic sobre el icono de MyContacts, automáticamente se le

presentará la pantalla de ingreso de contraseña para poder ingresar al

aplicativo.

)
)

Idea

F¡gura 1¡1. lngÉco do Contraseña

5. lngresar la contraseña del aplicativo

6. Dar clic en el botón Aceptar, s¡ el ingreso de contraseña no es el

correcto le presentará un mensaje informativo indicando que se ha

realizado mal el ingreso de contraseña.

4s*@

rc
Crüa§.ña
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Cuando se instala MyCont no tiene contraseña es dec¡r es en blanco, pero

una vez que se ingrese al sistema se podrá hacer cambio de contraseña para

mayor seguridad (Ver capitulo de Menú configuración).

I
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7,4.2. MENÚ PRINCIPAL

Figura 15. Menú Principal

En el grafico anterior se muestra la pantalla principal del sistema con unos

números señalando c¡ertas secciones de la pantalla. Esta dividida de esta

manera para poder expl¡car de mejor forma, a continuación se describe las

secciones.

1.-Barra de Menú del sistema.

2.-Selección de Visualizar listado de Contactos o Grupos/Contactos.

3.-Acceso rápido a opciones del sistema.

4.-Listado de direcciones de coneo de los contactos

5,-Listado de Grupos de contactos.

6.-Selección de todos los contactos.

¡(po l:ool.lclo8 q
Edqh cdtrqrain utó&s 5t

I
rb C-Cr?ro

IOOAS DÍÚC(U'§
fMeADF¡5.'rre
r¡f.a

{ , ( ,

\trGA

FlA¡'

x ¡aa

rf,vR-2lm-aEYAtooE

ntrc^aYAloo.ccfl

^!.ó\iEGA

I

I

xAeend¿ de di.e( ( ioner de coi reo clc( lrdñi(o -
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7.4.2,.L. BARRA DE MENÚ DEL SISTEMA

La bana del menú esta conformado por:

Administración.- Permite ingresar a las pantallas de ingreso/Modificación de

Contactos, Grupos y Recordatorios.

Edición.- Permite ingresar a las opciones de Buscar direcciones o Envió de

mail en caso de que se tenga instalado un sistema de correo en el

computador.

Gonfiguración.- Permite ingresar a las pantallas de Cambio de contraseña

del sistema o Cambios de configuración.

Utilidades.- Permite ingresar a las pantallas de lmportación o Exportación de

direcciones de correo electrónico.

Salir.- Esta opción nos permite poder salir del s¡stema.
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7.4.2.2. VISUALIZAR LISTADO DE CONTACTOS O

GRUPOS/CONTACTOS

Para poder visualizar el Listado de contactos o grupo deberá dar clic sobre el

modo de visualización deseado y automáticamente de refrescara la pantalla

con el cambio.

Figura 16. Opción para visual¡zar Grupos en el Uenú Princ¡pal

7.4.2.3.ACCESOS nÁprOO

Los accesos rápidos que se muestran en la parte superior de la pantalla nos

permitirán ingresar a las siguientes opciones del sistema:

Ell"r""",on y Modrñcaciiln de contactos

l3 cr"r.lon y Modificacir5n de Grupos

Glo**" Recordatoria

Q e,r*r*a de direcciones

fl a"',,' o.,sistema

I

lcr rrpo contacro" I
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7.4.2.4.LISTADO DE DIRECCIONES DE CORREO DE LOS

CONTACTOS

El listado muestra todas las direcciones de correo que se encuentren

ingresados en el sistema para cada contacto. El listado se muestra

información como es el Nombre, Apellido, Correo electrónico y Teléfono del

Contacto.

Si se desea Modificar la información de algún contacto de los que se

muestran en el listado se deberá dar doble clic sobre el contacto que se

desee modiñcar, para poder ir hacia la pantalla de lngreso/Modificación de

Contactos (Ver capitulo del Menú Administración).

El listado permitirá seleccionar las direcciones de manera individual o por

selección múltiple, una vez que se haya seleccionado las direcciones que se

desean agregar en el campo de destinatario de un e-mail, se deberá arrastrar

con el Mouse las direcciones seleccionadas hacia la caja de Texto del

destinatario como se muestra en la siguiente figura.
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]

Figura 17. Selecc¡onar y arraatrar direcc¡onea de correo

7.4.2.5. LISTADO DE GRUPO DE CONTACTOS

El listado muestra todas los grupos de contactos que se encuentren

ingresados, si se selecciona un grupo se mostrara en el listado de los

contactos que estén asociados al grupo,

Dentro de los grupos se puede seleccionar el Grupo de nombre "TODOS" el

cual mostrará nuevamente todas las direcciones sin importar el grupo,

Si se desea llevar las direcciones que están dentro del grupo hacia el campo

de destinatario de un e-mail, se deberá dar clic sobre el nombre grupo y

arrastrar con el Mouse hacia la caja de Texto del destinatario.

I

:,no E
ti

!

t

ri¡,
I
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7.4.2.6.SELECCIóN DE TODOS LOS CONTACTOS

La casilla sc¡ú{.ixs todo F nos permitirá seleccionar todas las direcciones

que se muestren el listado de Direcciones de coneo.
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7.4.3. MENÚ ADMINISTRACIóN

Permite ingresar a las opciones de ingreso/Modificación de Contactos,

Grupos y Agenda Recordatoria las cuales se describirán en esta sección.

Como se puede apreciar en el siguiente grafico otra forma de poder ac*eder

a las opciones es a través de las teclas F1 - Contactos, F2 - Grupo y

F4 -Agenda Recordatoria.

Cút{t05 FI

AoEfta nerrdatru H

Figura 18. menú Admin¡stración

7 .4.3.L. TNGRESO/ !¡IODIFTCACTÓN DE CoNTACTOS

Para poder acceder a esta pantalla se debe dar clic en el Menú

Administración luego seleccionar Contactos. Esta pantalla nos permitirá

lngresar, consultar o modificar información Personal, Domiciliaria o Laboral

relacionada a un contacto.

l: i : :

cd¡-.r-úa**e

a C.oé.ron ,raodilila.ióñ dc ( onl..toi

Figura 19. Pantalla de lngrÉsorllodmcac¡ón d6 Contactos

I

I
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COI¡IO INGRESAR UN NUEVO CONTACTO

Para ingresar un nuevo contacto se deberá obligatoriamente ingresar los

datos relacionados al contacto en la Pestaña Nombres, las demás pestañas

Domicilio, Trabaio, Personal y Otros son opcionales es decir se puede o no

ingresar información.

Cabe recalcar que si no se ha ingresado información en la pestaña Nombres

no se podrá grabar la información ingresada en las otras pestañas hasta que

se ingrese como minimo el Nombre, Ap)ellido y coneo electrÓnico del

contacto.

Paeoe a eeguiren al ingreso un nuevo contacto en la Pestaña Nombree

1) Dar clic en el botón D u-"' 
I

2) Seleccionar la pestaña de Nombres.

3) lngresar obligatoriamente el Nombre.

4) lngresar obligatoriamente el Apellido si no se ha ingresado el nombre,

caso contrario es opcional.

5) lngresar apodo esto no es obligatorio.

6) lngresar teléfono no es obligatorio.

7) lngresar obligatoriamente dirección de correo electrónico.

8) Dar clic en el botón lJ qrÚa 
, a mntinuación se mostrará un mensaje

indicando que se ha grabado el coniacto como se muestra en la siguiente

figura.

I
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F¡gura 20. Mensaje do grabar Contactos

Si no se ha ingresado la información obligatoria se presentará un mensaje

indicando que se ingrese.

9) Si se ha ingresado un nombre y apellido que ye se encuentre guardado

en la base de datos se le presentará un mensaje indicando que existe un

contaclo de igual nombre y apellido, no se permitirá grabar como un

nuevo contacto.

PESTAÑA DOTICILTO

En esta pestaña se ingresará información domiciliaria del contacto. El ingreso

de la información es opcional, es dec¡r se puede omitir el ingreso.

Rqi*o t¿ 9r.$o (úrttürüto-i/

I

lnlormación de Conlaclo rt

li a.etü
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Tr.b¡F Pcr aon¡lT Otr o.| ombrc!

Codgo Podd :

OomÉ¡lio

tjieccih

Pís

Cl^d.d

I.aálúE

D Uur.ro Ll qrúr

t Cleación /Modilic¿cidn de Conlactos

II EET
F¡gura 21. lngÉao de cont cto - P6taña Dom¡c¡lio

Pasos a segu¡r en el ¡ngreso de datoe en la Pestaña Domicilio

1) Seleccionar la pestaña Domicilio.

2) lngresar dirección.

3) lngresar País de origen del contacto.

4) lngresar Ciudad del contacto.

5) Teléfono del domicilio del contacto.

6) Código Postal de la ciudad del contacto.

7) Dar clic en el botón I gt

I

I

_rt
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PESTAÑA TRABAJO

En esta pestaña se ingresará información Laboral del contacto. El ingreso de

la información es opcional, es decir se puede omitir el ingreso.

Figura 22. lngreso de contacto - P6taña Trabajo

Pasos a seguir en el ingreso de datos en la Pestaña Trabajo

1) Seleccionar la pestaña Trabajo.

2) lngresar nombre de la organización donde trabaja el contacto.

3) lngresar descripción del cargo que desempeña en la empresa donde

trabaja.

4) lngresar nombre del departamento donde traba,ja el contacto.

5) lngresar nombre o una descripción de la oficina de trabajo.

DI GESTION

]A

STEI'IA

2fI3

UAYAOUIL

Y P. CABEO

526524 253TeláúE

[r,.u¡iol

orFE cúl

A¡¿do :

OafülirEfo

otull:
cr.# :

C:rcc¡h :

+ s!-a ¡J qráú x

fE

I

I

Olr oi
3 Creación /Modificación de Conlartos

I



6) Ciudad donde se encuentra trabajando el contacto.

7) Dirección del lugar de trabajo.

8) lngresar Teléfono y extensión del lugar de trabajo.

9) Dar clic en el botón

PESTAÑA PERSONAL

ll Eru

En esta pestaña se ingresará información Personal del contacto. El ingreso

de la información es opcional, es decir se puede omitir el ingreso

Figura 23. lngrsso do contacto - Pestaña Peraonal

Pasos a seguir en el ingreso de datos en la Postaña Personal

1) Seleccionar la pestaña Personal.

2) lngresar nacionalidad el contacto.

Ooml.¡lio I r.b¡io 0lioaLombre!

OBIA}¡A

SOLTEBA

I.IWEB
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¡ Cre¿ción ,Modificación de Conlactos x

ET rEtrI

I

I

I
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3) lngresar estado civil del contacto.

4) Nombre del Esposo del mntacto.

5) lngresar descripción del sexo del contacto.

6) Seleccionar la fecha de nacimiento del c¡ntacto

7) Dar clic en el botón Ll grÉÜ

PESTAÑA OTROS

En esta pestaña se ingresará información Adicional del contacto. El ingreso

de la información es opcional, es dec¡r se puede omitir el ingreso.

Figura 24. lngreso da contacto - Pestaña Otros

Tr.b¡io Olror

t¡dÉ

Hffi

¡ffi:

Ll q.t' xil EtrI

3 C¡e¿ción /Modificarión dc Conlactos _tt
I D-""¡i.-_l
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Pasos a seguir en el ingreso de datos en la Peataña Otros

1) Seleccionar la pestaña Otros.

2) lngresar información extra que se desea guardar del contacto, en el

€mpo.

3) lngresar descripción de los Hobbie que realice el contacto.

4) lngresar comentarios sobra las habilidades del contaclo.

5) Dar clic en el botón I gÚ-

COMO CONSULTAR UN CONTACTO

Pa¡a consultar un contacto se debe ingresar a la pantalla de

ingreso/Modificación de Contactos, estar ubicado en la pestaña de Nombres.

Dar clic en el botón a ] automáticamente se presentará la pantalla de

Búsqueda de direcciones (Ver capitulo Menú Edición).

I
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Figura 25. Búsqueda de Contacto- P6taña Nombre

COMO MODIFICAR UN CONTACTO

Para modificar un contacto se deberá primeramente consultar el contacto

luego se procederá a realizar las modificaciones en la información que se

desee en las pestañas de Nombres, Domicilio, Trabajo, Personal y Otros.

Luego de los cambios se deberá dar clic en el botón

información se actualice.

[J A'úü. para que la

COMO ELIMINAR UN CONTACTO

Para poder eliminar un contacto se deberá primeramente consultar el

contacto se debe estar en la pestaña de Nombres para que se active el botón

de eliminar.

ol-Úr.¡cdÉ

- S.-
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Luego dar clic sobre el botón x griu l, automáticamente se presentará

un mensaje confirmación para poder realizar la eliminación del contacto

F¡gura 26. tlensaio de confirmación de El¡minar contacto

Si desea que se realice la eliminaciÓn debe de elegir Si, luego se presentará

un mensaie de confirmaciÓn de que se realizo la eliminación.

Et i¿0rto d. ¿¡ri1ú cút{to?

f ib

iJ
lnformac ión de Contacto

I

I



7,4,3.2.rNGRESO/ MODTFTCACTÓN DE GRUPOS.

Para poder acceder a esta pantalla se debe dar clic en el Menú

Administración luego seleccionar Grupo. Esta pantalla nos permitirá lngresar,

consultar o modificar Grupos de contactos, estos grupos t¡ene asociado n

números de contactos por cada uno. Un contacto puede estar asociado en

varios grupos.

Figure 27. Pantalla de lngrcso/Modificación do Grupo

AIIOAS

TRASA.,O
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cdt*ro. d.l Érpo
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: ( rc¿rrioñ /r{odili.a.ió[ de (,rupor x

I
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COMO INGRESAR UN NUEVO GRUPO

Para ingresar un nuevo grupo se deberá obligatoriamente ingresar el nombre

del grupo.

Pasos a seguir en a! ingreso un nuevo grupo

1) Dar clic en el botón [tr urrio 
I

2) lngresar el nombre del grupo. No hay restr¡cc¡ón en el nombre de los

grupos pueden repet¡rse.

Dar clic en el botón automáticamente aparecerá la pantalla de

Selección de Contactos.

Uldñcd

Dr'.Éc¡yl dG CrrÉ

E§ x vÉca.ol.P^ref,J.co), Eltfrt
ETA}. \rtc or-P 6tJ cora ra¡{a
[] xraar vtce¿lmcu corr K¡¡Eir
El,ft xvEoaol.PAcrJ max
Emx.LtcAolPAau m^xvEca

L| qre

t Selecc ion dc Conld.lo5 x

ET
Figure 28. Pantalla d6 selocc¡ón de Contactos
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En esta pantalla se muestra un listado de contactos, en el cual se muestra

como información el Nombre, Apellido y Dirección de correo electrÓnico del

contacto.

Para seleccionar los contactos que se asociarán al grupo se debe dar clic

sobre la casilla izquierda que se muestra por cada contacto. Luego dar clic

en el botón 
g qr*Ü 

de h pantalla de SelecciÓn de Contactos.

Si no se desea seleccionar algún contacto debe dar clic en el botón

I §!¡ par que no se apliquen los cambios y regresar a la pantalla de

lngreso/Modifi cación de GruPo.

3) Una vez que se hayan seleccionado los contactos se deberá dar clic en

el botón I g*- para que se guarde la información del nuevo Grupo

I
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COMO CONSULTAR UN GRUPO

Para consultar un Grupo se debe ingresar a la pantalla de

ingreso/Modificación de Grupos luego dar clic sobre el nombre del grupo que

se desea consuhar en el Listado que se muestra en la pantalla al lado

lzquierdo.

Figura 29. Pantalla da Bolocc¡ón de Grupo

Automáticamente se actualizará el listado de los contactos que forman parte

del grupo, Mostrando en este listado la dirección de correo, Nombre y

Apellido del mntacto.

<t

Nombre

F^¡alL!
amigos

I

l¡úpo

I
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cda.3ro. d-l q. r+o

Figura 30. PrÉsentación Contactoa del Grupo

COMO MODIFICAR UN GRUPO

Para modificar un grupo se deberá pr¡meramente consuhar luego se

procederá a ¡ealizar las modificaciones en la selecciÓn de contactos

asociados o en el nombre del gruPo.

Luego de los cambios se deberá dar clic en el botón lJ qrúr para que la

información se actualice.

COMO ELIITIINAR UH CONTACTO

Para poder eliminar un contacto se deberá primeramente consultar el grupo

Luego dar clic sobre el botón x ErrrÜ I, automáticamente se presentará

un mensaje confirmación para poder ¡ealiza¡ la eliminación del contacto.

Dr&c6.¡ clú Cúto
,rf ñ.AX VÉA¡OLP¡\OIJ CO..
TA¡'A \/EO 

'LPACILI 
COI¡

VEOA

I

I

I
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Figura 31. Mensa¡e de confirmación de El¡minar grupo

Si desea que se realice la eliminación debe de elegir Si, luego se presentará

un mensaje de confirmación de que se realizo la eliminación.

7.4.3.3.rNGRESO/¡|ODrFrCACróN DE AGENDA

RECORDATORIA.

Para poder acceder a esta pantalla se debe dar clic en el Menú

Administración luego seleccionar Agenda Recordatoria. Esta pantalla nos

permitirá lngresar, consuJtar o modificar Recordatorios para una determinada

fecha y hora. Los recordatorios pueden ser definidos en intervalos de 30

minutos desde las 7:00 AM hasta las 24:00.

La manera en que se muestra el recordatorio es como mensaje informativo

en la barra de Notificación de Windows.

Eto 5cg.ro & ellirü qñ.r?

E tkr

-{/

C¡eación /Alodifícación de Grupos

I
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Figura 32. Pantalla de lngr.so/Uodmcación de Recordatorio

COMO INGRESAR UN NUEVO RECORDATORIO

Pasos a segu¡r en al ingrÉso un nuevo grupo

1) Seleccionar la fecha en la cual se desea se realice el recordator¡o.

2) Seleccionar la hora en la cual se desea se realice el recordatorio.

3) lngresar el telto del recordatorio, el teno que se ingrese se mostrara en

el momento de presentar la alerta como se muestra en la figura.

7m

I 2

3 5 6 I 9

10 1t 12 13 la !5 !6

1§ 20 ¡ n 731f

Ix 25 ,6 232€

3! II

Jul 2006 lr!..1
7n

r2n

8m

r¿m

AI

rrn

9m

llm

9n

]DI)
rom

- C¡ed.ion /Modif i{¿cióñ Agcnd. lle.orddtor¡d x

¡,, faúradt d.:
P.EOgD¡IOID É f]q?.E;A IE EL'fXI,)f 

'i¡' 
Lq

¡:a¡rl¡ráa¡

F¡gura 33. Alerta de recordatorio

2l

r«h. r.l.<<EiEx*
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4) Dar clic en el botón

COMO CONSULTAR RECORDATORIO

1) Seleccionar la fecha en la cual se desea consuJtar el recordatorio.

2) Seleccionar la hora

3) Automáticamente se presentar el texto del recordatorio.

COMO ELIMINAR RECORDATORIO

1) Seleccionar la fecha en la cual se desea consultar el recordatorio.

2) Seleccionar la hora

3) Dar clic en el botón x EhiE 
I

lFdñcü

I
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7.4.4. MENÚ EDICION

Permite ingresar a las opciones de Buscar direcciones o Envió de mail en

caso de que se tenga instalado un sistema de correo en el computador.

Efrrb llJ F5

Figura 3¡1. Pantalla de Menú Edición

7.4.4.I. BUSCAR DIRECCIONES

Esta opción permite buscar las direcciones mediante unas iniciales del

nombre o del coneo que se desee buscar. Ejemplo:

Ele en la cas¡lla de nombre y le consultará:

elenafernand ez@hotm ail.com Elena Femandez

mariaelen vahoo.com Maria Elena Noblecilla

Bgar dÍe(aanes F3

lE&-'
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tM.!ttlcdtr (b CdrÉo

EET

a Er¡¡quedd

¡

Figura 35. Pantalla de Búsqueda

I

¡r !:
cdrÉ ü.úüú
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7.4.4.2. Envió de e-mails

En esta opción, se deberá tener configurado un correo en la PC que se este

usando el aplicativo, caso contrario no podrá enviar, y le saldrá el siguiente

mensaje de enor:

l,b h.y FñGE. ú. d Lup trrco y fa' d¡l Püd & €orH ptd sc¿ t¡t nnp pcrfl

Y luego,

EID¡lil4. ,.]
I¡*b & ¡eih c¡rdú

Es por esta razón que debe estar configurado para que cumpla esta

funcionabilidad

M¡croroft offa(e outlook
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7.4.5. MEÍTU DE CONFIGURACIóil

Permite ingresar a las pantallas de Cambio de contraseña del sistema o

Cambios de configuración.

cüüa6cñó
Cúúi}¡diórt

F¡gura 36. Pantalla de Menú Configuración

7.4.5,1. Contraseña

Para poder mantener un estándar hemos diseñado una opción en el

cual se podrá ingresar una contraseña única personal, para que el

usuario ¡ngrese al sistema. Esta contraseña puede ser de 1 - 8

caracteres.

7.4.5.2. ConfiguracióndelSistema

Para poder dar una forma propia a la conf¡guración del aplicat¡vo se

podrá hacer mediante la opción Mantenimiento de Confirmación,

donde podrá elegir si desea que la aplicación sea por un ¡nicio

rápido o a través del menú de programas.

Corúgr6ciófi
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También esta opción le permitirá elegir cual es el separador para el

momento de ¡mportar y/o exportar direcc¡ones, estas pueden ser

exclusivamente, tab, punto y coma (; ) o la coma (,)

F¡gura 37. Mantenim¡€nto de Configuración

Ll Are 4Sla

4r rrlanlenimienlo de Conf iguracióo

S€pdú. É (iÉccixEs- Exlra

Advo i*rú rqrJo

xtr
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7.4.6. MENU UTILIDADES

Permite ingresar a las pantallas de lmportación o Exportación de direcciones

de correo electrónico.

@
€)e(rt Efe(cirE

Figura 38. Pantalla de Menú ut¡l¡dades

7.4.6.L. Importar y Exportar Direcciones

F¡gura 39. lmportar d¡racciones

\tqio taiidn\F(Éreu'lÉryt\ee\rcddd¿ bd

Ndrür
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Aoodo
oiaih cor.o
Td6,üE 1

T!54ü¡ 2
DientDqilo
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D¡Ecclh ct ú
TltláárD I
f #qo2
DrG¡arDqriú :)

)J!

lnrFort.rr Dne(caones

§E-¡l
ll

¡@E

S+¡&
h.f.

Coarrtü ¿ l$d¡ Fú..ao da Atdavo . lTo.t¿

)>

f Act¡&¡ ilomrih ! G¡it cüts

IÍrporta dreccionet
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Figura 40. Exportar direcciones

Pasos para ¡mportar y exportar direcciones

1) Para poder ¡mportar y/o exportar direcciones de correo es necesario elegir

primeramenle el carácler que tiene el archivo del cual se va extraer la

información.

2) En la pantalla de lmportaciÓn se podrá determinar si se desea actualizar

la información del contacto en caso de que exista en el sistema,

marcando la casilla de 'Actualizar información si existe contacto", si esta

casilla esta desmarcada no se actualizara la información del contacto.

3) También se deberá eleg¡r la ruta donde se encuentra el archivo en el caso

que se desea importar, para el caso que se exporte, se debe escoger la

ruta donde se guardará el archivo.

l¡úb.
AD.fo
AD.ó
Di¡cdh cu¡¡o
Td¿,úb'l
T65lúp 2
0iqnn Doin
P¿Dúin :l

i¡drüs
Ao.S
Ao{do
Oi¡cdh cota
T*fúE 1

Td¿ftrÉ 2
Oiu¡¡¡ DqiJo

)ia

a Epüt fl slr

Sar*

R,.:
lE-ll

txportar Dirc({krrct

collraa a Er.t¡

I
F6ado A¡ct r.o a É ¡Do.t¿

)

(<
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4) Selección de la información que desee importar o exportar, como se

puede apreciar en la figura anterior, se muestra un l¡stado con el tipo de

información que se podrá subir o bajar. El listado presenta la información

que se ingresa del c¡ntacto en las diferentes pestañas de Nombre,

Domicilio, Trabajo, Personal y otros.

5) Dar clic en el botón de Exportar o lmportar respectivamente.
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PROMOC!ÓN DEL PRODUCTO

7.5. SITIO WEB PROTIOCIONAL DEL PRODUCTO

La dirección del sitio es: htto://www.a rre. com/planeUideas neUindex. html

En este Sitio se podrá bajar un Demo del producto con validez de 30 veces

de uso. AsÍ mismo se encontrará información relacionada a la empresa y el

producto,

I
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ANEXO 1



RESULTADO DE ENTREVISTAS

Nombre:

lng. María Ramirez

Cargo:

Asistente de Sistemas

Área de Experiencia:

Encargada del área de Sistemas

Razón de entreviata:

Tuvimos cpn la lng. María Ramírez porque ella maneja gran cantidad de

direcciones electrónicas.

Cuando le comentamos la idea de nuestra herramienta tuvo mucha

aceptación de su parte, le pareció muy útil. Mencionó la ¡mportanc¡a de esta

aplicación por que actualmente las empresas y personas de negocios sólo

están utilizando este medio para confirmar algún tema o para que en el futuro

sea visto como constanc¡a de algo.

También mantuvo una conversación en cuanto a la manera de manejar el

software, según ella la forma de manejar el software alcanza la visión que

ella desearía.

I

I



Otra cosa que fue tomado en consideración fue el tema del Outlook, por lo

que ella confirma que actualmente las empresas usan esta herram¡enta como

medio de información, esto hace para MyCont una competencia, pero a

pesar de este inconveniente nos damos cuenta que MyCont pasa los limites,

y ahorra espacio y tiempo cuando una persona desea enviar algún mail.

En conclusión, MyCont si es una herramienta capaz, con una visión y un

alcance.



Nombre:

lng. Maritza Vivar

Cargo:

Jefe de Sistemas

Área de Experiencia:

Encargada del área de Sistemas

Razón de entrevista:

La lng, Maritza Vivar le pareció muy interesante la propuesta de nuestro

proyecto, viendo ella de mucha utilidad el produclo, ya que actualmente las

cuentas de correos no constan con esta utilidad.

Ella nos comentó la importancia que existia en la aciualidad tener esta clase

de portabilidad con la manera de llevar a cualquier lugar las d¡recc¡ones que

tenga el manejador de correos MyCont.



Nombre:

Anl. Pedro Alvarez

Cargo:

Jefe de Sistemas

Área de Experiencia:

Encargada del área de Sistemas

Razón de entrevista:

Al Anl. Alvarez le pareció de mucha importancia este aplicativo, ya que en la

actualidad hay muchas direcciones de coneo que se utilizan ya que la

tecnología ha avanzado y por esta razón todas las personas utilizan correo,

este se ha convertido en unas de las herramientas más importantes a nivel

general.



Nombre:

lng. Samuel Alcívar

Cargo:

Encargado de Redes - Banco del Austro

Área de Experiencia:

Area de Sistemas

Razón de entrevista:

Una de las razones por las que se desea lanzar este producto es por la gran

cantidad de direcciones de correo que las personas usan, mencionó el lng.

Alcivar. Creo que es de mucha utilidad mas que todo al segmento de

mercado comercial, por que estas personas por su utilidad manejan gran

cantidad de clientes, los cuales tienen d¡recc¡ones de correo para

contactarse.

El lng. Samuel Alcívar nos indicó que esto depende de la manera de vender

el producto ya que sería grande el volumen de ventas si se lo sabe vender.



Nombrc:

Anl. Gabriela Buenaño

Cargo:

Analista programador

Área de Experiencia:

Encargada del área de Sistemas

Razón de entrevista:

La Anl. Buenaño nos comentó la importancia de tener correos en la

actualidad debido a que cualquier cambio o envio de archivos se lo realiza

por este medio, también se lo usa como constancia del algún tema en

especial.

Es por esta razón que ella piensa que este producto se destaca en este uso.

I


