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Resumen Ejecutivo

La acelerada y constante renovación en el ámbito de los negocios y la creciente

competencia que d¡namizan el mercado, nos obl¡gan a hacer cada vez mejores y

buscar nuevas formas de establecer relaciones comerciales. Por esta razón hemos

acogldo el concepto de e-comerce y damos a conocer nuestra propuesta de negoc¡os

denom¡nada "Pedldos Onllne", la misma que permitirá a nuestros clientes

personalizar sus catálogos a nivel de producto y gestionar pedidos en línea.

Nuestro objetivo pr¡mordial es proveer a las empresas dedicadas a la comercialización

o d¡stribuc¡ón de productos tangibles, un servicio que les brinde la oportunidad de

ampliar su acc¡onar de ventas, así como tamb¡én incrementar sus portafol¡os de

cllentes y proveedores. Pedldos onllne permltlrá que empresas de pequeño y

med¡ano nivel PYMES que dlsponen de productos tangibles, puedan ofrecerlos en una

tienda virtual propia, configurada según sus necesidades, y lo más importante de

todo, que sus clientes puedan gest¡onar pedidos directamente desde la tienda v¡rtual.

A diferencia de lo que ocurre con un centro comercial virtual, los comerciantes

utilizarán el softwa re Pedidos OnL¡ne para crear y admin¡strar su propia t¡enda en

Internet mediante un acceso al m¡smo otorgado por Virtuall{ct. Un Web s¡te de e-

Commerce totalmente adaptado al cliente con su prop¡o dominio. Pcdidos Onl¡ne

combina un paquete completo de herramientas fáciles de utilizar con un precio

accesible

Conjugando el creciente y renovado avance tecnológico y aprovechando las bondades

que éste ofrece, es necesar¡o y ventajoso estar presentes en un medio de gran

acogida pública a n¡vel general, como es la Internct. Asi tenemos que en

Lat¡noamérica el comercio B2B ha crecido rápidamente en los últ¡mos años

representando actualmente 1671,1 millones. Esto const¡tuye la apertura a puertas de

negoc¡o relativamente nuevas en nuestro medio, por esta razón presentamos nuestro



trabajo para brindar a las empresas interesadas una alternativa nueva, rentable y

ventajosa para expandrr sus ventas.

De acuerdo a las expectativas de crecimiento del mercado y la lucha constante de las

empresas por conquistar nuevas formas de hacer negoc¡os e ¡ncrementar sus ventas,

podemos llegar a la conclusión de que nuestra propuesta de negocios es rentable, a

pesar del primer año que relativamente es de supervivenc¡a para nuestra empresa,

pero siguiendo las estrategias delineadas y adoptando las decisiones más

convenientes, las proyecciones de la empresa se ven atract¡vamente viables

considerando que estamos incursionando en un nicho de mercado con pocos

competidores.

La factibil¡dad del proyecto esta respaldada en toda la información que a continuación

se presenta en este plan de negocios, para ello se cuenta con una tasa Interna de

Retorno del 60Yo y con un Valor Actual Neto de U.S $ 4,2OL.22
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Introducción

VirtualNct desarrollará una aplicación Web llamada Pedldos Onllne, con la

Rnal¡dad de ofrecer un serviclo a través del cual empresas de pequeño y

mediano navel que disponen de productos tang¡bles, puedan ofrecerlos a manera

de una tlenda v¡rtual (catálogo de productos) que pueda ser conflgurada según

sus necesidades, y lo más importante de todo, que permita a nuestros clientes

gestionar directamente los pedidos que realicen los usuarios finales de la t¡enda

virtual (posibles compradores de sus productos).

Nuestra empresa tiene la responsabilidad de mantener operat¡vas las tiendas de

todos los clientes registrados, tal como lo h¡ciera un Proveedor de Servicio de

AplÍcaciones (ASP por sus siglas en inglés). El esquema de ingresos con

respecto a nuestros clientes estará conflgurado por el cobro de una licencia de

uso (valor inicial único) y una mensualidad fija por el tiempo que nuestro cl¡ente

utilice el servicio (t¡enda virtual).

Los beneficios de este servic¡o para nuestros cllentes serfan:

Ofrecer un nuevo canal de comercialización para sus productos

Automatizar las tareas manuales de ¡nformación de estado de pedidos

Deñnir un mecanismo automat¡zado para la creación y mantenimiento de

catálogos de productos

Agil¡zar el proceso de recepción y procesamlento de pedidos
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Ofrecer un sitio Web (a cada cliente) ¡mplementado con nuestro servicio

(Ped¡dos Online) de manera ág¡l y a bajo costo

De manera general, Pedidos OnLine proveerá las siguientes caracte risticas:

Una d¡rección de Internet para cada compañía cliente que contrate

nuestro serv¡cio (www. NombreEmpresacl¡ente.com )

Un sitio Web parametrizable que permita ¡ncluir información de la

compañía y contactos principales

Un catálogo dinámico y categor¡zado de los productos que posea la

compañía cliente (en el futuro queda abierta la posibilidad de incluir

Servicios dentro del catálogo)

Una interfase para que los interesados en los productos puedan real¡zar

pedidos mediante el sitio Web y establezcan de esa manera una relación

de negocios

Una ¡nterfase para el segu¡miento del estado de los pedidos

Módulo de notificación de promociones y novedades

Módulos de adm¡nistrac¡ón de Catálogos

Módulos para la administrac¡ón del contenido del sitio

Módulos para la valoración del negocio (estadísticas, visitas. productos

más solicitados, entre otras)

Las compañías interesadas, no necesitan de ¡nfraestructura alguna para tener su

tienda virtual, pues todos los servic¡os involucrados serán provistos por

Vlrtual et. Bastarán solamente determinadas especificaciones para la
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configuración in¡cial de la t¡enda, y posteriormente quedará bajo la

responsabilidad de la compañía cliente, la actualización y valoración de los datos.

Este esquema asume además que nuestros clientes dispondrán de alguno de los

medios comunes de acceso a Internet, siendo el más adecuado y

económicamente apropiado el esquema Dial-Up con cualquier proveedor local.

Para ofrecer un servicio de alta competenc¡a en el mercado, el desarrollo del

mismo estará reg¡do por los l¡neamientos de la norma ISO-9000; para lo cual,

vlrtualNet ha estado trabajando con miras a conseguir el cert¡ficado (en un

corto plazo) que la faculte en la elaboración de productos de calidad.

La competencia está básicamente conformada por las empresas desarrolladoras

de software que en el curso de los últimos 3 años han incursionado en el

desarrollo de aplicat¡vos e-commerce. Si bien es cierto, las aplicaciones de este

tlpo se han caracterizado por ser altamente robustas y escalables, tamblén han

requerido esfuerzos adicionales de peGonalización y mantenimlento y; en la

mayor parte de los casos, han necesitado que los clientes provean o dispongan

de los recursos físicos para montar la infraestructura de hardware, software y de

conectividad a Internet.

De ahí, que el mercado objet¡vo de la competencia se ha manten¡do en la esfera

de las compañías de alto nivel, que cuentan con presupuestos onerosos para la

¡mplementación de proyectos de tecnología.
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Esta es qu¡zá, la fortaleza más importante que t¡ene Pedados Onl¡nc con

relación a la competencia, su nivel de personal¡zación y la notable reducción de

costos para las compañías clientes gracias a que el servicio ¡ncluye el hardware y

software necesario para ¡mplementar la tienda virtual.

Además, con este esquema es muy fácil establecer una alianza con los

proveedores de Internet que deseen ofrecer a los suscriptores, alternativas de

negocio más allá de la simple conectiv¡dad. Este punto es anal¡zado en las

estrategias de venta,

Una pos¡ble debilidad de nuestro servicio es el hecho de que el diseño de

Pedldos Onllnc, considerará procesos genéricos del negocio de Gestión de

Pedidos, por lo cual, ajustarlo a un requerimiento particular de alguno de

nuestros clientes requeriría tareas de análisis y de actualización de uno o varios

módulos de la Apiicación Web. Para evitar en lo posible este tipo de escenarios,

Pedidos OnL¡nG se desarrollará en base a un análisis exhaustivo de la forma en

que se realizan los negocios en Internet, específicamente lo que al Manejo de

Catálogos y Gestión de Pedidos se refiere.

Conforme vaya creciendo el número de compañías que nuestro servic¡o, se

tendrán las bases suficientes para establecer un directorio o gran catálogo de

compañías que servirá como portal de negocios y además representará otro

medio de ingresos mediante la negociaclón de suscripc¡ones, banners

publicltarios, cobro por transacc¡ones. etc.
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OpoÉunidades de negocio y competencia

Las oportunidades de negocio para este Servicio se basan en la estrategia de

venta y arrendamiento, al ofrecer un servic¡o a bajo costo. Actualmente en el

país la tecnología Internet no está siendo explotada en el esquema de B2B,

menos aún la cantldad de s¡t¡os e-commerce es muy escas¿, por no decir nula.

Nuestro servicio está orientado inicialmente a cubrir un mercado del tipo B2B,

específicamente para compañías del tipo Distribuidoras, que deseen establecer

sus productos a mercados de menor nivel. Cabe resaltar que aún con esta visión

inicial, nuestro serv¡cio puede ser util¡zado en ambientes B2C aunque esto

dependerá de la naturaleza de los productos ofrecidos en la tienda. Un caso

puntual son las antigüedades, pues los interesados generalmente prefieren

presenciar las bondades del producto en oferta, analizar cuidadosamente su

calidad y veracidad lo cual conlleva a una gestión directa con los ofertantes.

En el mercado local existe ya una aplicación que al parecer hace algo parecido

(e-siempre) de Ma¡nt, en el mercado internacional existe una aplicación llamada

"Double Diamond Suite of e-Bus¡ness Applications"

www,doublediamondsoftware.com que tlene el mlsmo esquema de

venta/arrendam iento. Adicionalmente sobre la misma línea aunque con un fln

más específico se tiene la aplicación internac¡onal llamada "Mach¡nery Trader"

www.machanerytrader.com dedicada a la gest¡ón de maquinar¡as y equipos para

la construcción,
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A esta competenc¡a se suma potencialmente las d¡ferentes empresas de

desarrollo de software locales, que están empezando a ¡ncursionar en el

desarrollo de aplicaciones Web B2B aunque muchas de ellas no tengan aún el

conocimiento nl la experlencla en la tecnología que nosotros ut¡l¡zaremos, en el

caso concreto de la plataforma.NET.
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1 Análisis del Mercado

El presente anális¡s tiene por final¡dad identificar oportunidades para ofrecer

nuestro servicio de Ped¡dos Onllne, d¡rigido a empresas pequeñas y medianas

PYMES dedicadas a la comercial¡zación de bienes tangibles

Internet está creciendo a un ritmo que no tiene precedentes. Se est¡ma que

Internet ha superado los porcentajes de adopción de todos los demás medios.

Internet alcanzó los 50 millones de usuarios en el mundo en tan sólo 5 años,

cuando la radio requirió casi 40 y la televls¡ón 13 años en alcanzar igual número

de usuarios. Fuante: Informe sobre la publicidad en Internet; estimado de Ms

Technology Research,

El "negocio electrónico" o "e-bus¡ness" simplemente califica la forma de operar

de los negocios, notando que operan sobre medios electrónicos. Sin embargo,

esta distinción aparentemente trivial tiene implicancias trascendentales en las

empresas.

El negoc¡o electrónico relaciona a los d¡st¡ntos involucrados med¡ante informac¡ón

transmitida por medios electrónicos, Esas entidades, que operan "en red" son:

. Usuar¡o final o comprador

. Cllentes VlrtualNet o dueño de la tienda (A quien VirtualNet ofrece el

servicio)

. VirtualNet
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lntemel

Porsona

En toda transacción de bienes o serv¡cios participan al menos el vendedor y el

comprador y en algunos casos uno o más intermedjarios,

Cada uno de ellos busca su propia convenienc¡a al plantearse hacer comerc¡o

electrónico, pero en general se pueden apreciar los s¡guientes benef¡cios para

cada interlocutor de la trañsacción:

Arbry'rab , CoÍrrld.d€ d3 r¡gDcb:
Pror¡orlacce¡r ñaqn¡¡cón

Comercb El€drüiaD: Comprdlveridor U€nos y s€rvic¡os

Empresa - Emprasa

Rol EanGñcloc
Vendedor , Uegar a mós consumldores

. Recopllar meJor ¡nformación sobre los consumidores
, Dlrigrrse a ellos con los productos más adecuados

' Oarles un meror serviclo

Intermediario , Comlsiones por transacción
, Pagos por serv¡dos d€ valor agregado, tales como: c¡rptura y anál¡s¡s de

dEtos, procasami€nto dc órden6 df compra, integradón de los gsternas
de lnform¿clón da compradores y vendedores, servldos de coñ$ltoria

Compra dor , Comparar productos y prac¡os fácilmente
. Obligar ¿ los vendedores a lntenslñcar la competencia eftre ellos
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1.1. Oportunidades de Negocio

Por otra parte, al analizar la sofisticación del comprador y el desempeño de la

transacción en forma conjunta, se puede determinar dónde se encuentran las

mejores oportun¡dades para hacer comercio electrónico en lugar de comerc¡o por

medios trad icionales:

toídcrdó.r d.a coerr.da:
7 Capac¡dad de dcfln¡r

esp€ciñcac¡orl"s

r' Cap¿cidad de cntender la
dit¿renoa lntre vendedores

.. Disposldón a comprar gn
v€f

2c

3o 2c

Irdlclrid. at b ¡rrdón:
r' Poca información

/ Canales de d¡stnhrción compleJos

/ tlrove€dores o compradorÉs lragrD€ntados

Fu€nte: INTEC - CHILE Proyecto "Incubadora Fís¡ca y V¡rtual de Eñpresas de

Alta Tecnología", financ¡ado por el Fondo de Desarrollo e Innovación de CORFO y

patrocinado por el Centro de Información en Ciencia y Tecnología de la Facultad

de C¡enc¡as Fís¡cas y Matemát¡cas de Ia Lln¡versidad de Chile.

Har.o 2OOO

Se observa aquí que el mejor mercado es aquel con compradores muy

sofisticados y donde las transacc¡ones tradicionales son altamente ineficientes.

Un ejempló de mercado que presenta estas características es el del soffware

empaquetado orientado a cl¡entes entendidos en la materia.

1o

E
f jta ----T---- Arta
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Un ejemplo de mercado con baja sofisticación de los compradores y

transacc¡ones inef¡cientes es el de los restoranes de nivel medio.

Si bien en los cuadrantes marcados con 20 o 30 las oportunidades no son tan

evidentes como en el 1o, en ellos también es posible encontrar oportunidades de

neqoc¡o interesa ntes.

La importanc¡a de este análisis es que permite al empresario definir las

estrategias que ut¡l¡zará según el t¡po de mercado al que planea enfrentarse.

1.2. Análisis del Mercado prop¡amente dicho

1.2.1. Servicio

VlrtualNet desarrollará una apl¡cación Web llamada Pedldos Onllne, la cual

permitirá que empresas de pequeño y mediano nivel PYMES que d¡sponen de

productos tang¡bles, puedan ofrecerlos en una tienda virtual propia, conf¡gurada

según sus necesidades, y lo más importante de todo, que permita que sus

clientes puedan gestionar pedidos directamente desde la tienda virtual,

A d¡ferencia de lo que ocurre con un centro comercial v¡rtual, Ios comerciantes

ut¡lizarán el software Ped¡dos Onllne para crear y administrar su propia tienda

en Internet mediante un acceso al mismo otorgado por VlrtualNet. Un Web site

de e-Commerce totalmente adaptado al cl¡ente con su propio domlnio. Pedldos

OnLane combina un paquete completo de herramientas fáciles de ut¡lizar con un

precio accesible, y todo está en ¡dioma español. En un futuro cercano si los

comerc¡antes prefieren utilizar el inglés podrán hacerlo. Pcdldo3 OnLlnc ha s¡do
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diseñado para que todos lo puedan utilizar - desde aquellos usuarios que tengan

poco o ningún conocimiento de Internet hasta los usuar¡os más avanzados.

Es importante destacar el potencial que representa la población h¡spanoparlante

que habita en los Estados Unidos para los s¡tios que desarrollan contenidos en

español.

H ispa noparla ntes de EE.UU. 7,5 1? f 16,3 18, 1 27 ,2

5,5 9,1 12,8 16,1 18

El software será tremendamente val¡oso para empresarios, profesionales y

empresas pequeñas y medianas PYIIES . Pcdldos OnLIne inic¡almente esta

dirigido a realizar e-Commerce negocio-a- negocio B2B en un entorno local,

naclonal con vls¡ón lnternaclonal. Dejando abierta la pos¡bilidad a reallzar e-

Commerce negocio-a-consumldor B2C.

En el siguiente cuadro s€ puede aprec¡ar como en Latinoamérica el comercio B2B

ha crecido rápidamente en los últimos años:

B2G BZB Tot l
Año 1999 7t6,2 252,O 364,2

Año 2000 226,3 645 ,4 871,7

1991, 1Año 2001 47 3,8 1517,3

Año 2002 930,2 2973,5 3903,7

Año 2003 7671,1 5097 ,2 676A,3

Fuente: Consultora IDC

en milloEes Año
2000

Año
2o02

Año
2003

En mlllones

Año
2001
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A través de la tecnología con base en Internet, la empresa que adquiera nuestro

servicio Pedldos Onllne ingresarán en forma segura a su cuenta med¡ante un

Web browser común. Perm¡tirá que los empresarios puedan trabajar en tiempo

real y desde cualquier computadora con acceso a Internet en cualquier lugar del

mundo - sin software para bajar ni instalar. Los empresarios experlmentarán lo

sencillo que es personalizar su tienda, crear categorías y productos a través de

las muchas plant¡llas y ejemplos que se brindan. La prancipal ventaja de Pcdldos

Online es que la actualización y el manten¡miento de la tienda v¡rtual como la

incorporación/ed ic¡ón de productos, las promociones, el control de estadísticas

Web, y el manejo de los pedidos - se hacen internamente. No es necesario

contratar costosos programadores ni d¡señadores. El software brinda pautas y

ayuda para casi cualquier asunto relacionado con el e-Commerce que pueda

surgir cuando se d¡rija un negocio en Internet.

t.2.2. Clientes

La cobertura inic¡al de nuestro servicio es nacional específicamente para

empresas D¡stribuidoras que deseen promover sus catálogos de productos en la

Internet hacia otras empresas que cumplan la función de d¡stribu¡dores

m¡noristas (esquema B2B). Por esta razón, se ha pensado en una campaña

intensa de promoción en la provincia del Guayas, uno de las provinclas de mayor

productividad y crecimiento. Posteriormente, se espera atacar mercados de las

provincias como Guayas, Pichincha, Azuay, Manabí.
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BOLIVAR

CAÑAR

1

6

COTO PAXI

CHIMBORAZO

B

3

EL ORO

ESM ERALDAS

13

5

IMBABURA

LOJA

LOS RIOS

10

4

3

TUNGU RAH UA

SUCUM BIOS

10

TOTAL 1000

Fuente: Super¡ntendencia de Compañías (las 1OO0 cías. Más importantes del

Ecuador. Edic¡ón 2001)

Aunque los clientes estén dentro del territor¡o ecuatoriano, la naturaleza de este

tipo de apl¡caciones, perm¡t¡rá establecer negoc¡os dentro y fuera del país, sin

que para ello se deba incurrir en costos de actual¡zación o modificación de la

aplicación (es dec¡r, la versión en inglés será gratls). Cabe resaltar que debido a

que en nuestro país no se ha deflnldo completamente una ley que regule las

transacciones electrónicas, las operaciones comerciales real¡zadas entre los

interesados en el producto y la compañía dueña del catálogo deben ser

coordinadas exclus¡vamente entre ellos. Sin embargo, nuestra Aplicación Web

se diseñará cons¡derando los parámetros requeridos para realizar y administrar

transacciones en línea una vez que éstas sean aprobadas y reguladas por

¡nst¡tuciones acreditadas en nuestro país.

2

GUAYAS

AZUAY 52

37

463

POR PROVINCIA
PROVINCIA

I'lANABI

No. De
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No se espera que inicialmente se cubran todos los sectores product¡vos de las

localidades antes mencionadas, pero si aquellas que están tomando gran empuje

en sus respectivas áreas. Se pueden menclonar:

Empresas dedicadas al comercio

Empresas de la Construcción

Empresas de Ag ricultu ra

Empresas de la Industria

N4INAS Y CANTERAS

32ELECTRICIDAD

TRANSPORTE

SERVICIOS A EI,IPRESAS

SERVICIOS PERSONALES

TOTAL

57

91

z4

1000

Fuenta: Superintendencia de Compañías (las 1O0O cías. Más ¡mportantes del

Ecuador. Edición 2001)

1.3. Tamaño de Mercado Global

En los sigu¡entes cuadros se presenta el mercado global al cual se va a orientar

Ped¡dos OnLin€, que son las compañias, el mismo que está clasificado por

provlncla, por actlvldad económica a las cuales nos vamos a dirigir lniclalmente.

POR ACTIVIDAD ECOT{OiIICA

Activid¡d l{o, Dc

zotINDUSTRIAS

t

I

COMERCIO I
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Compañías claslf¡cadas por Provinclas

PICHINCHA

GUAYAS

463
383

52

MANABI 37

TOTAL 935

Compañías clasifacadas por Actlvldad Económlca

AGRICU LTU RA 97

I N DUSTRIAS 282
CONSTRUCCION 4b
COM ERCIO 334
TOTAL 759

Compañfas claslf¡cadas por Provlncia y Activldad Económlca

TOTAL
AGRICU LTU RA 41 31 2 11 85
I N DUSTRIAS 99 130 22 11 262
CONSTRUCCIóN 17 27, 1 1 46
COM E RCIO 142 742 23 10 t 417
TOTAL 299 330 4a 33 7LO

Fucnte: Super¡ntendenc¡a de Compañías (las 1OO0 cías. Más ¡mportantes del

Ecuador. Edición 2001)

AZUAY

POR PROVINCTA

No. DG comprñl!3

I
POR ACTIVIDAD ECONOIIICA

o. DG Comp.ñí.3Actlvldad

Act¡vldad GUAYAS PICHINCHA ]TIATIABI
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ESTUDIO DE i,TERCADO - PORCENTAJE DE

CO TPAÑIAS POR PROVIfl CIA

Compañías por Provincia

6o/" 4o/.D

410/.

4gya

¡ Guayas ¡ Pichincha trAzuay tr Manabi

ESTUDIO DE MERCADO - PORCENTAJE DE

COfI{PAÑIAS POR ACTIVIDAD ECONO¡IICA

Compañías por Actividad

13%

37%

MYo
60/o

¡ lndustria I Construcción E comercio tr Agricultura
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ESTUDIO DE MERCADO - PORCEI{TAJE DE COf.iPAÑIAS POR

PROVINCIA Y ACTIVIDAD ECONOI.IICA (GUAYAS)

Guayas

14yo

JJ -/O

470k

! Industna t Construcción O Comercio BAgricultura

ESTUDIO DE MERCADO - POR,CENTAJE OE CO¡{PAÑIAS POR

PROVINCIA Y ACfTVIDAD ECOf{OTIICA ( PICHIHCHA)

Pich incha
9%

39"/"

44yo

804

t lndustria IConstrucc¡ón trComercio trAgricultura

60/o
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ESTUDIO DE IiIERCADO - PORCEHTA'E DE COT4PAÑHS POR

PROVINCIA Y ACTIVIDAD ECOilOÍ'IICA (AZUAY)

Az uay
40/o

41o/o

480k

2%

I lndustrie IConstrucción tr Comercio trAgricultura

ESTUD¡O DE I,IERCADO - PORCENTAJE DE COt{PAÑÍAS

POR PROVIHCIA Y ACTTVIDAD ECONOMICA (ttANAB¡)

Ma na bi

33"/.

30%

¡ lndustna ! Construcción tr Comercio trAgricullura

3v,
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1.4. PIan de Mercadeo

Pedldos Onl¡ne estará dirigido a empresas pequeñas y medianas PYlrlES

ded¡cadas a actividades comerciales específicamente de b¡enes tangibles.

Ped¡dos Onllne lo lanzaremos de manera inacial en la ciudad de Guayaqu¡1,

Nuestros vendedores expondrán en cada empresa los beneficios de Pcd¡dos

Onllne, a través de un demo, demostrando paso a paso como personal¡zar su

tienda en línea.

Como estrategia de mercadeo, también nos colocaremos en las princ¡pales

páginas de ISP'S locales como por ejemplo:

. Onnet

. Interactlve

. Satnet

. Ecuanet

Presentando nuestra página web, ofreciendo nuestro Servicio Pcdldos OnLlnG.

1.4.1. Estrategia de Precio

Los precios de la competencia son altos oscilan entre 2,000 a 4,000 USD por una

herramienta de negoc¡os tan comprens¡va y única como Pedldos OnLlnc.

Ese debería ser el verdadero valor de Pedidos OnLine y lo que en realidad se

debería cobrar, es mas estos son los precios que otros proveedores de software

están cobrando por "soluc¡ones sim¡lares" (sólo por el software, s¡n ni siquiera
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incluir el Web host¡ng mensual). Pero si se vendiera a 3,OO0 USD lo

restr¡ngiríamos para aquellos que probablemente no lo neces¡tarán.

Se ha hecho un análisis para ofrecer un precio razonable y alcanzable para

Pedldos OnL¡nG para que se pueda recuperar la inversión. V¡rtuilNct ofrece

una solución de e-Commerce para pequeñas y medianas empresas (PYIIIES).

Simplemente se debe invertir $1800 por Pedldos Onllne y mensualidades de

$120 al mes por Servlcio de host¡ng.

Hoy en día cualquier empresa puede ofrecer un host¡ng rápido, confiable pero

son los resultados que cuentan - v€ntas y gananc¡a§ - y eso es lo que el

proce3o de Ped¡dos OnL¡ne entrega,

t.4.2. Estrategia de ventas

Hemos identificado como nuestros clientes ¡niciales a las cadenas de negocio de

productos tangibles, específ¡camente línea blanca o electrodomésticos, así como

tamblén llegar a través de los importadores directos de esta clase de productos.

Conslderamos que estos tlpos de clientes inic¡ales son muy importantes para

poder iniciar nuestro negoc¡o y ofrecerles nuestro Servic¡o de calidad en el cual

ellos puedan dar a conocer sus productos a los usuarios o compradores finales a

través de Internet.

Pensamos cubr¡r in¡cialmente las ciudades con mayor mercado a nivel nac¡onal

como son: Guayaquil, Quito, Cuenca, Machala y Manta, luego y al cabo de los
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primeros 2 años expandirnos a nivel nacional contando por supuesto con una

situación económ¡camente favorable para el eFecto.

1.4.3. Estrategia pnomoc¡onal

Cons¡deramos implantar una campaña promocional a través de folletos

repart¡dos en sobres cerrados con una carta de presentación tanto de la empresa

como de nuestro Serv¡cio, estos sobres serán d¡stribuidos por personal de

mensajería de nuestra propia empresa, previo a esto tendremos identif¡cado

nuestro mercado lniclal soportado por información extraída de las cámaras de

comercio de: Guayaquil, Quato, Cuenca, Machala y Manta, únicamente tomando

un porcentaje estimado del mercado objetivo, el mismo será del 10% de

nuestros posibles clientes.

En el contacto o llamada in¡cial solic¡tada por nuestros pos¡bles cl¡entes se

realizará una demostrac¡ón de Pedldos Onllne.

L.4.4. Estrategia de dlstribuclón

Nuestro Serv¡cio está orientado a brindar un mecan¡smo de personalización de

portales y por medio de al¡anzas estratégicas con diferentes lsP's(Internet

Service Provider) en las principales ciudades del país llegaremos a una gran

cobertura de posibles cl¡entes.



1.4.5. Política de servicios

Hemos considerado pertinente otorgar 6 meses de garantía sobre el buen

funcionamiento de nuestro paquete de personalización de portales, S¡empre

ofreciendo un buen asesoramiento para identificar requerimientos de nuestros

poslbles clientes con mlras a ev¡tar en lo posterior cualquier intento de

devolución.

Los tipos de servic¡os que ofreceremos a nuestros clientes están orientados al

desarrollo o a la complementac¡ón de sus portales desarrollados por terceros,

incluyendo la implementación de carros de compras, desarrollo de plant¡llas de

pedidos, catálogos en línea, etc.

Para la atención de nuestros clientes d¡spondremos de consultas telefónicas o

mediante e-ma¡ls de ayuda, pues creemos necesar¡o otorgar un buen servicio de

atención postventa.

Los cobros de los d¡ferentes servicios que se otorguen a nuestros clientes están

enfocados de dos formas: Por cobertura durante el tiempo de garantía cuando

realmente se trate de un mal procesamiento de Pedldos Onllne, lo cual no

t¡ene costo. Este punto no es cubierto por garantía cuando hay una mala

manipulac¡ón del portal por desarrolladores ajenos a nuestra empresa lo cual sí

involucra costos que serán est¡mados de acuerdo a la magnitud del daño; los

cobros en los diferentes servicios estarán sujetos a las normativas vigentes en el

mercado buscando más que nada la satisfacc¡ón del cl¡ente en el serv¡cio



entregado y por supuesto de calidad, estos costos deben considerar un margen

de utilidad no más del 7olo del precio real del servic¡o.

Los serv¡cios ofrecidos por nuestra organización están canalizados s¡empre a

buscar la satisfacción del cliente, consideramos necesar¡o otorgar un valor

agregado en cada servicio desarrollado y que para este caso dentro de Pedldos

onllne cuando se trate de un cliente gue no posea portal alguno se le otorgará

como valor agregado el carro de compras, este esquema es poco conslderado

dentro de la competencia.

1.4.6. Tácticas de ventas

Una táctica fundamental de ventas al inic¡o de nuestro negocio será la de

part¡cipar en eventos y ferias de tecnología desarrolladas en las princ¡pales

c¡udades del país como: Guayaqu¡|, Quito, Cuenca, Machala y Manta. Una vez

establecido el negocio y este emp¡ece a generar util¡dades, como clave de

expansión consideramos real¡zar cócteles de presentaclón de nuestro Serviclo

pues creemos que recién en este momento contaríamos con el presupuesto

necesario para el efecto.

Para difundir nuestro Servicio inicialmente o de manera regular luego de

establec¡dos hemos considerado la impresión de brochours entregados a las

casas comerciales dedicadas a la venta de productos tanglbles de todo tipo,

princlpalmente a las empresas de ventas de artículos de línea blanca, podremos

establecer acuerdos estratégicos con estas casas de forma que a ambas partes



34

nos beneficiemos, de igual manera otorgar descuentos inicialmente no más del

5o/o sobre el precio de nuestro Servic¡o.

t.4.7. Planes de contingencia

Visualizando cualquier falla en alguna de las estrategias estableceremos como

plan de contingencia el desarrollar páginas web. así como también dar asesorías

en implementación de negocios en ¡nternet con la finalldad de hacernos conocer

en el mercado otorgando siempre un servicio de cal¡dad y de esta manera ya

conocidos poder entrar al mercado con Pedidos OnL¡ne.



2. Análisis Técnico

2.1. Análisis del Seruicio

Ped¡dos onLlne es una aplicación web, específ¡camente una tienda

personalizada para el ¡ntercambio comercial de productos o serv¡c¡os. En

nuestro medio se está suscitando un alto incremento en el uso de la plataforma

web como alternativa para la implementación de aplicaciones de diversa índole.

Este camb¡o ha inducido la aceptación de las nuevas tecnologías de desarrollo,

desde las más elementales y comunes como son ASP (Active Server Pages),

PHP, PERL con gestores de bases de datos como MysQL o Access, hasta lo nuevo

en el desarrollo d¡stribuido como es el caso de la tecnología Microsoft .NET (y

plataforma complementaria: SQLzOOO, COM+, etc.) la m¡sma que será utlllzada

para desarrollar Pedldos onL¡ne.

Haber seleccionado la tecnología.NET perm¡te que nuestro grupo de trabajo

descubra los nuevos beneficios que ofrece la plataforma. actividad que se

complementa grac¡as a que Microsoft está desarrollando e implementando varios

planes de evangelizaclón en la misma, brindando soporte, ya s€a personallzado

o mediante Internet. Esto sumado a los procesos de investigación del grupo de

trabajo que durante la etapa inicial del proyecto serán desarrollados.

Como complemento tecnológico está la asistencia a módulos de capacitación en

la tecnología.NET de al menos uno de los integrantes del grupo de trabajo, que a

su vez realice la tarea de ¡nducc¡ón de lo percibido al resto del equ¡po.
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2.1.L. Especificaciones del Serwicio

La apl¡cacaón tendrá las siquientes ca racteríst¡cas:

1. Módulo Administrativo

1,1. Mantenim¡ento de Usuarios

1.1.1. Administrador

1.1.2. Cllente

1.2. Mantenimiento de permisos

1.2. 1. Perm¡sos para Administradores:

1.2.1.1. Adicionar, modificar y eliminar otros administradores

7.2,L,2, Aprobar o rechazar req istros de usuarios enviadas en-línea

1.2.1.3. Modlñcar o ellmlnar informac¡ón de cualquier usuarlo

L.2.1.4. Adicionar, modificar o eliminar productos

1.2.1.5. Consultar /Eliminar ordenes de pedidos

1.2.1.6. Cambiar estado de envío a las ordenes

7.2.L.7. Consultar estadísticas del producto

1.2,f .8. Importar o Exportar productos

El s¡stema debe permit¡r tener n admin¡stradores que pueden

tener una combinac¡ón de permisos. con 2l¡m¡taciones:

Un administrador necesata tener al menos I perm¡so
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Al menos debe ex¡stir un Administrador que tenga todos los

permisos

1.2.2. Permisos para Clientes:

1.2.2.1. Modificar su información de usuario/reg istro

L.2.2.2. Buscar y consultar productos

L.2.2.3. Consultar precios (Sí el cliente no Uene este permtso no

podrá ver los precios en las páginas de productos)

1,2.2,4, Ordenar productos, ver h¡storia de ordenes, re-ordenar,

ver¡f¡car estado de envío (actualizado por el dueño de la

t¡enda).

Un cl¡ente puede tener una combinación de permisos, pero

necesrta tener al menos I permiso

1.3. Generales.

1.3.1. Mantenim¡ento de Datos Generales

1.3.1.1. Colores

7.3.L.2. Tamaños

1.3.1.3. Tipos de Clientes

1.3.1.4. Etc.

1.4. Control y validación de ingreso

1.4. 1. Pantalla de Login

1.4.2, Control de verif¡cación de permisos
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1.5. Respaldos

1,5.1. Respaldar ordenes ya procesadas por fecha

1.6. Defin¡ción de promociones

El sistema permitirá def¡nir productos en oferta de 2 formas:

a) Individualmente, se marcará el producto como oferta y se podrá

ingresar un porcentaje de descuento al precio base.

b) Por categorías de productos y se podrá ingresar un porcentaje de

descuento al pr€cio base.

2. Módulo de Productos

2.1. Mantenimiento de productos

La fac¡lidad de manejar varias opciones para los productos debe ser una

de las fuer¿as de la aplicación, por opc¡ones se entiende caracterís cas

que pueden o no ser parte del producto o que pueden variar para el

mismo producto, por ejemplo color o talla. Las opciones pueden ser

lógicas (silno) por ejemplo "Envoltura?", o seleccionar de una lista de

posib¡lidades por ejemplo "color" o para algunas opciones el usuario

puede ingresar texto como por ejemplo "Texto a ¡mprimir" o "Mensaje".

Las opciones de producto pueden ser grat¡s o agregar un valor al valor

base del producto. S¡ los productos tienen opciones, el adm¡n¡strador

debe poder ¡ngresar las opc¡ones junto con el producto. Los cl¡entes sólo
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podrán ver las opciones si estas están disponibles para el producto

específico.

Las opciones de los productos serán ¡limitadas. El administrador será

capaz de seleccionar que opciones son necesar¡as para un producto en

part¡cular cuando adicione el producto a la base de datos.

El admin¡strador podrá seleccionar diferentes controles para las d¡ferentes

opc¡ones, por ejemplo: Checkboxes, combos o cajas de texto.

2.2. Productos Asociados

Se entiende como producto asoc¡ado a un ítem que puede ser comprado

separadamente, pero dada su estrecha relación con otro ítem es muy

común que sea comprado junto con ese ítem principal, por ejemplo una

corbata o un cinturón en el negocio de ropa. En el negoc¡o de

computadores un buen ejemplo de esta característ¡ca pueden ser los

componentes de un computador como un d¡sco duro, CPU, memoria, etc,

El sistema mostrará los productos asociados en la página del producto,

sugiriendo al cliente que los compre junto con el producto pr¡ncipal. Los

productos asociados tamb¡én podrían comprarse por separado.

Cuando se adic¡onan productos asociados a la orden, se podrá especificar

las cantidades en cajas de texto adicionales por cada producto. En la

orden cada producto asociado se reflejará como un producto

¡ndependlente, El cliente podrá ajustar la canudad o eliminar el ítem.
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2.3. Precios de productos

Pedidos OnL¡ne ofrecerá 4 formas de definir precios de productos:

a) Prec¡o f¡jo por cada producto

b) Prec¡o dependiente de la cantidad. El precio depende de la cantidad

ordenada. Se podrán especificar precios independientes para rangos

de cantidad. Por ejemplo, si el cllente ordena 1-100 unidades, el

precio es $2.00 por unidad, s¡ el usuario ordena 101-200 unidades, el

prec¡o es 91.90 cada uno, etc.

c) Precio Fijo multiplicado por coef¡ciente (depend¡ente de cantidad). Se

especifica un precio fijo para el producto y un coeñc¡ente para cada

rango de cantidad, por ejemplo si el cliente ordena l-100, el

coeficiente es 1,0 es dec¡r el precio sería (92.00 * 1.0), si el cliente

ordena 101-200 unidades el coeficiente es .95 (92.00 *.95), etc.

d) Precio de Contrato. Cuando se ingresan clientes al sistema, se podrá

especif¡car su coef¡c¡ente de precio. Se podrá as¡gnar un coeñciente de

precio para todos los productos o un coeflciente diferente para cada

uno de los grupos de productos. El dato del coeflciente es escondido

para el cliente, el cliente solo verá el precio ya multiplicado por su

coeficiente

Todos o algunos productos podrán tener un costo de instalación, el cual

se adicionará una vez en la orden independiente de la cantidad ordenada.
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Cuando el cl¡ente ordene productos que incluyan opciones de precios, el

precio resultante será calculado como s¡gue:

Si se tienen prec¡os de contrato por cada cliente, el precio será

multipl¡cado por el coeficiente de precios del cliente para cada

producto.

Si el precio del producto depende de la cantidad ordenada, el precio

será calculado de una de las sigulentes formas:

a) S¡ se tiene prec¡os fijos por rango de cantidades ordenadas, se

usará el prec¡o del rango, no se real¡zará ningún cálculo para

obtener el precio.

b) Si se usa el coef¡ciente por rango de cantidades ordenadas, el

precio se calcula multiplicando el precio base por el

correspondiente coeficiente

2.4. Control de ¡nventario

El sistema ofrecerá las s¡guientes opciones para control de lnventario:

a) Cuando se adic¡ona productos a la base de datos, se podrá especificar

la cantidad disponible. Si la cantidad d¡sponible s€ ¡ngresa, el sistema

opc¡onalmente podrá controlar que no se ordenen más ítems de los

que existan disponlbles. Sl se especlflca una cantidad, es también

opcional que el sistema ajuste las cant¡dades disponibles cada vez que

se ingrese una orden.
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b) Se puede especif¡car cant¡dades mínimas de orden para todos o para

algunos de sus productos, lo cual constituirá una validación al

registrar un pedido.

2.5. Carga de archivos (imágenes, datos, etc.)

El s¡stema debe permit¡r al adm¡n¡strador subir o cargar imágenes y/u

otro archivo asociado con el producto vía browser (Por ejemplo archivos

PDF con descripciones detalladas o archivos zip con ¡nformación

lmportante). El administrador debería poder subir archlvos una vez que

se han llenado los datos de productos a la base de datos.

El sistema deberá enlazar las imágenes con cada producto en la página

de productos, o crear links a otros documentos o páginas espec¡f¡cadas.

3. Módulo de Ordenes

3.1. Formular¡o de ingreso de órdenes

El sistema permitirá a los clientes, buscar productos y seleccionarlos

para la orden, una vez ingresada la orden, se debe permitir el camb¡o en

cantldades o elim¡nación de ítems

El ingreso de órdenes debe permitir seleccionar el t¡po de envío y

cualquier otro parámetro general de la orden, por ejemplo un texto de

indicaciones especiales o si la orden puede ser despachada en varios

envros o no.

Presentará la imagen del pedido y un l¡nk de información adic¡onal.
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Luego de ingresado todos los ítems mostrará subtotales e impuestos si es

el caso.

El formulario también le permitirá al cliente el¡minar órdenes anteriores

no procesadas.

Por cada pedido, el sistema informará al proveedor que existe una orden

pendiente, vÍa e-mail.

3.2. Procesamiento de ordenes (Cambio de estado)

El adm¡nistrador puede:

. Consultar las órdenes recibidas, buscar órdenes por cualquier

campo, revlsar el detalle de una orden.

. Camb¡ar el estado de envío de una orden o adicionar cualquier

comentario que el cliente pueda ver

¡ Cancelar o eliminar una orden.

3.3. Consulta de productos y d¡sponib¡lidad

Pedidos Online deberá presentar en su pantalla principal los productos en

promoción, ad¡c¡onalmente deberá ex¡stir una opción para consultar

prod uctos por categorías

3.4. Control de impuestos

Se podrá determinar d¡ferentes tasas de impuestos, cuando se definan los

productos, cada uno deberá especif¡car que tar¡fa de impuesto apl¡ca,
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Cuando se ¡ngresen los cl¡ente se podrá especificar si el cliente esta

exento de impuestos o es contribuyente especial o no.

Para los c¡ilculos totales se podrá espec¡ficar como parámetro s¡ se aplica

o no impuestos a los valores de envío.

3.5. Consulta de historia de ordenes

El sistema perm¡tirá al cliente revisar las órdenes env¡adas, su estado,

cualquier otra información o el detalle de la orden.

3.6. Re-envío de ordenes (plant¡lla)

El cliente podrá seleccionar una orden ya enviada, modificarla y

reenv¡arla como una nueva orden. Los controles al momento de reenviar

son iguales que cuando se hace un envío normal:

Verif¡ca que los ítems extstan

Verifica los mínimos ordenados

Actual¡zación de prec¡os

4. Módulo de Reportes

4.1. Reportes estadísticos

4.1.1. Ordenes por categoría en un rango de fechas

4.1.2. Ordenes por categoría y Cliente

4.1.3. Estadísticas de ordenes por mes

4.2. Reportes de control
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4.2.1. Reporte de actividad por usuario y fechas

5. Persona lización

Algunas de las considerac¡ones a tomar para que el sistema sea lo más

flexible posible y fácil de personal¡zar serian:

5.1. Usar templates HTML para las páginas y para los mensajes de error más

comunes

5.2. Formas de búsqueda

5,3.Opciones en los productos (color, tamaño, etc.) y poder seleccionar el

t¡po de control a mostrar dependiendo de la opción: checkbox, combo o

caja de texto.

5.4. Productos asociados que pueden ser vendidos por separado o solo con el

producto base

5.5. Se pueden incluir ¡mágenes o links en las páginas de productos

5.5. Prec¡os ind ¡v¡dualizados por cl¡ente

5.7. Definir una cantidad mínima a ordenar por productos

5.8. Opciones de Precio, costos de envío e ¡mpuestos.



46

2.1.2. Planificación

Con las características antes mencionadas y tomando en consideración los

procesos iniciales de definición y las curvas de aprendizajes, la construcción de

Pedidos OnL¡ne debe considerar las siguientes fases:

Actualización de conocimientos y
capacitación

Inducción al equipo del alcance
del proyecto y asignación de
tareas

3 Diseño de imagen corporativa de
Pedidos OnLine

4 Diseño de objetos y base de datos

PrGd

1 Gerente de
proyectos

Todo el Equ¡po 1

I
G

o¡ie¡aaor Ti
rt

TM

2 2D

1S

5 Diseño de interfases

Desarrollo (pruebas y controles)

2S 2
Prog ramadores

25 2
Programadores

2M 3

2

lls
6

4

6

7

Programadores
i t p.oeáña-do.

Administrador
de proyecto

2

8 Evaluación de lSPs

Implementac¡ón local y control de 1S
calidad

(factibilidad, 1S
hardware y software requerido)

7

89 Puesta en marcha de la apl¡cación
en el ISP seleccionado Programadores

I{ = l{esesr S = S6manas, D = Días

Dadas las actividades antes mencionadas, el proyecto tiene una durac¡ón

promedio de 5 meses y se reguer¡rá de un Adm¡nistrador de proyecto y 3

programadores para realazar las dist¡ntas tareas involucradas. Dejando aclarado

que las actividades reales de ventas inician l mes antes de culminar en su

totalidad el proyecto y las actividades restantes que lnvolucran además el

D3

Fase Rccursos
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personal ad¡cional entran en producción a partir del térm¡no del mismo. Durante

el periodo de desarrollo del proyecto no se ejecutará nómina alguna entre los

socios.

2.1.3. Condlciones de Operaclón

Cada uno de los miembros del equipo de trabajo, tendrá disponibilidad de un

computador con las caracterÍsticas requeridas para la elaboración de las

actividades asignadas. Por efectos de reducción de costos se establece como

oflcinas, la casa de uno de los miembros del equipo de trabajo (todos los

mlembros del equlpo participamos con capital y recursos para este proyecto).

2.L.4. Equipos e infraestructura utilizada

ffi¡-
Computador INTEL P4, 1000Mhz, 40GB-HD, CD-ROM, t\4on. 17"
Arq u itect u ra de red:

¡ LAN 10OB-T
. Web Server
. Servidor de Dominio (computadores antes mencionados)
. l Hub
r Cableado local

Conexión a Internet D¡al - UP

Scan ner
Impresora Láser

CD-Writer

l4
1

1

1

1

Sum inistros: Varios. D¡squetes
o CDs
o Hojas

Aprovechando la condición de estud¡antes que poseemos los miembros del

equipo de desarrollo, podemos hacer uso de las facilidades de licenciamiento de

software de desarrollo que ofrece Microsoft para:

Dcrcrlpc¡ón
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Licenc¡as de Sistema Operativo de Red (W¡ndows 2000 Advanced Server)

Windows XP

Microsoft V¡sual Studio .NET

Visual Source Safe

2.1.5. Facilidades pnoveedor de Hosting

Con respecto a la ub¡cac¡ón física de nuestro proveedor de Hosting, tenemos la

meta ¡n¡cial de establecerlo con una empresa local (Guayaquil), por efectos de

administrac¡ón y seguimiento de novedades. pero una vez que la apl¡cación

alcance un nlvel aceptable de autonomía, el serviclo de Hosting puede plantearse

en otro país donde los costos por este tipo de servicio sean menores, por

ejemplo México o Estados unidos.

2.1.6. Condiciones de Galidad

Para asegurar la elaborac¡ón de una aplicación que cumpla con un nivel de

calidad aceptable y competente, se ut¡lizarán los proced¡mientos establecidos por

la ISO900O para el desarrollo de software, los cuales pueden conseguirse desde

la Internet, En caso que dichos procedimientos sean muy generales y requieran

un ajuste o determ¡nac¡ón, se ad¡cionará una semana al plan de trabajo para

realizar las actual¡zaciones correspondientes.

Los procesos de control de calidad incluyen:

Estandar¡zación de análisis de requerimientos

Definición de Casos de Uso
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Plantillas para la elaborac¡ón del diseño de objetos y bases de datos

Estándares para el diseño de interfases Web

Estándares de programación

Métodos de evaluación y definición de controles

Deflnic¡ón de hitos y pruebas parc¡ales

Procedimiento para las pruebas funcionales integradas

Estándares de documentac¡ón del proyecto

Procedimientos de implementación (instalación/respaldos)

Cr¡terios y procedim¡entos de mejoramiento cont¡nuo (post-¡nstalación )

2.L.7. Sistemas de Control

Pedldos OnLlne es una apl¡cac¡ón que debldo a su naturaleza centralizada y

multiempresa, manejará ¡nformac¡ón crítica de varios clientes. Los procesos que

los usuarios f¡nales puedan realizar con dicha ¡nformac¡ón deben garant¡zar al

propletario de la tienda total seguridad y conf¡ab¡l¡dad en las transacc¡ones que

se realicen.

Entre los aspectos de seguridad que serán lmplementados en pGdldo¡ OnLln€

se tienen:

. Acceso Web encriptado. med¡ante el uso de certificados digitales SSL

(Secure Socket Layers)

. Encrlptaclón de la base de datos, caracterísflca provlsta por el manejador

de SQL 2000
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Definic¡ón de un esquema de Login tanto para el acceso de usuarios

administradores de las respectivas tiendas (adm¡nistrador de la tienda),

así como para los usuarios finales que las ut¡lizarán (compradores)

Registro de actividades en la t¡enda (actividades y transacciones de

usua rio flnal)

Acuerdos de confidencialidad con el proveedor de hosting de la aplicación

(ISP)

La aplicación cuenta además con módulos de personalizac¡ón que

garantizan a los usuarios finales así como tamb¡én a los administradores

que los datos en tráns¡to realmente le pertenezcan y que no estén

accediendo a información de otro cliente

En cuanto a factores de desempeño, existen varios puntos o variables que deben

anal¡zarse:

T¡empo3 de respuesta. Esta es una variable que depende en gran

med¡da del canal de publicac¡ón que se esté util¡zando. por canal de

publicac¡ón se entiende por una parte al ancho de banda que nos ofrezca

nuestro ISP, el cual inic¡almente estará establecido en 256 Kbps, para

atender las 10 pr¡meras t¡endas. Por otra parte se encuentra una

variable de poco control, que es la velocidad de acceso del usuario final o

comprador. Esta conex¡ón en un 80yo de los casos es del tipo Dial-Up

que en nuestro medio bordea los 28kbps (en promedio), de ahÍ que la

velocidad con nuestro ISP es un factor de desempeño clave, y es

garantizada mediante los contratos usuales de disponib¡lidad y calidad de

servicio que ellos ofrecen.
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Transacclonalldad. La aplicación está íntegramente desarrollada a nivel de

componentes y admin¡stradas a nivel transaccional mediante coM+, lo cual

asegura un nivel de escalab¡lidad apropiado para este tipo de aplicaciones y

además garantiza la efecUv¡dad de las transacciones realizadas. Gracias a las

facllldades de admlnlstración de coM+ todas las activldades de los componentes

pueden rastrearse y los errores o incons¡stencias pueden ¡dentificarse

oportunamente.

2.1.8. Facilidades de ubicación

Como se mencionó anteriormente, las of¡cinas estarán ubicadas en la casa de

uno de los miembros del eguipo de desarrollo hasta que los ingresos por las

regalías del Servlcio justif¡quen la def¡nic¡ón de una oficina en un área

estratégica de la ciudad, y entre los posibles candidatos estarían los edif¡cios

Torres del Norte, World Trade Center o una oncina en el sector céntrlco.

Consideramos que una ubicación estratégica para que nuestra compañía se

establezca una vez en producción es en el centro comerc¡al de la ciudad de

Guayaquil in¡c¡almente, pues en esta zona se encuentran la mayoría de cadenas

comerciales y en consideración a nuestra estrategta de dlstribución

pr¡ncipalmente los comercios dedicados a la venta de electrodomésticos. Esto

trae como beneficio er brindar un soporte postventas de calidad y rápido pues

nos encontramos cerca de nuestros clientes potenciales.
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El sector cuenta con todos los servicios básicos esenciales, agua, luz, teléfono,

transporte, seguridad, etc.

Al mismo tiempo por S€r un sector conjugado con la zona bancaria disponemos

de varios proveedores de internet, parte fundamental de nuestra compañía.

Este sector de la ciudad es muy dinámico y de gran movimiento económico y

laboral por tal razón es idóneo para nuestra compañía.

La compañía funcionará en ¡nstalaciones debidamente adecuadas ya sea un local

o en un edif¡c¡o de of¡cinas de hormigón armado que cuente con todas las

facilidades del caso como luz, agua, teléfono. Transporte, servicios hig¡énicos

tanto para cllentes y para empleados, cllmat¡zación artlficial, y prlnclpalmente

con segurldad.

Para las demás sucursales en este caso en las ciudades de Qu¡to, Cuenca y

Machala, debemos analizar los respectivos sectores comerciales para establecer

poster¡ormente nuestras of¡cinas, tratando de segu¡r el mismo lineam¡ento de la

of¡clna prlncipal en la ciudad de Guayaqull.

Nuestros clientes potenciales contarán con facilidades para podernos ubicar pues

estaremos estratégicamente establecidos para brindar la mayor de las

atenc¡ones tanto en la pre y post venta, y de esta manera facilitar el acceso a

nuestra compañía.
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Todos nuestros cl¡entes deben sentir un ambiente totalmente agradable y muy

asequible, consideramos que deben impartirse todas las facilidades del caso para

el efecto pues de esta manera el cliente se sentirá satisfecho con el servicio dado

y esto nos garantizará la permanencia en el mercado así como nos ayudará a

captar más cl¡entes para segu¡r crec¡endo y cumplir con las metas trazadas en

cada una de las estrateg¡as.
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2.2. Distribución de la Planta

Para el funcionamiento de nuestra compañía consideramos establecer un diseño

ergonómico moderado en cada una de las áreas, para el efecto a continuación

mostramos un plano que demuestra lo enunciado:

SecretarÍa - Contadora SECC

Gerencia de Proyectos GRP

Diseño y Programación SYS

Sala de sesiones SLS

1

1

4

Coc¡na COC

Sala De Sesiones

Baño para Clientes

Bodega

Baño de Empleados

SLS

BCt
BOD

BNE

DEPARTATIENTO UEICACIOII PERSOI{AS
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2.2.L. Distribución de Oficinas

SECC

BCL BOD

le l

rSYS GRP

SLS

r

BT{E

!;
-l

I
r
!-I

-
-
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3. AnálisisAdministrativo

3,1. Grupo Empresarial

Vlrtual €t se const¡tuye sobre el régimen de Sociedad Anónima como una

empresa inic¡almente orientada para el desarrollo de software, pudiendo

¡ncursionar en actividades varias derivadas de la rama ¡nformática como por

ejemplo: asesorías, ventas equipos de computo, etc.; conformada por 4

accionistas y soclos princlpales:

¡ Helen Guerrero

. Douglas Ne¡ra

. Cecil¡a Bunces

. Larry Suárez

Tal como ind¡ca la Su per¡ntendencia de Compañías, la compañía queda

constituida con un capital in¡c¡al de US$6.900.00, conformada de la siguiente

manera:

r
Socio Va¡or B¡Gn 2 Yalor

dorHelen Guerrero Computa $6s0.00 Impresora $ 75.00 $ 1,000.0
Computador $650.00 Impresora $ 75.00 $ 1,000.00

0
Douglas Neira
Cecilia Bu nces

Larry Suá rez

Computador $650,00 Im presora $ 7s.00 $ 1,000.00
lcornputaoor S6s0-00 [rmpréiora l+ zs.oo i + r"ooo.oo

TOTAL $2,600.00 $ 300.00 $ 4,000.00
TOTAL APORTE CAPITAL $ 6,900.00

Parte de este cap¡tal ¡nic¡al será destinado a la tarea de registro de prop¡edad de

Pedldos Onllne y a su respectiva campaña de mercadeo, así como también a

B¡Cn 1 Efcct¡vo



los gastos de operación de la compañía durante los primeros 2 meses que

corresponden al desarrollo de la aplicación. Los costos tniciales fiJos de

operación quedan exentos debido a que la empresa iniciará sus actividades en el

domicil¡o de uno de los socios.

En cuanto a la trayectoria y antecedentes de los socios se refiere, se trata de

profesionales en el área informát¡ca, con var¡os años de experiencia en el

desarrollo de proyectos de software en diversas áreas de negocios. Aunque

poseen habilidades de negoclaclón y adminlstración, se ha preferido que uno de

los socios gerencie y adm¡nistre los proyectos.
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3.2. Organigrama de VirtualNet S.A.

Secrdaia -

Ccrf#a

Los socios conformarán la lunta Directiva de la empresa y tomarán las

decisiones que sobre el curso de negocio sean requer¡das. Adicionalmente se

def¡nen los s¡guientes roles:

Co]serle - ¡,bEso

üta & Accjo"¡daq

Ger€rle &
Prqiedc

ftcgrJlú1 *ogarú2 PrcgrJrú3

I

!

I

I

t-
I

I

Osstfqfico I

I

I
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Gerente de Proyectos

Liderará el desarrollo de los proyectos de software. Con el primer proyecto

Pedidos Onllne, estará encargado de definir todas las etapas del desarrollo,

incluidas aquellas que forman parte del esquema ISO9000 para el control de

calidad, Además es quien coordinará las tareas de ¡mplementación a nlvel de

software y hardware, e inlclalmente se encargará de la gestión de ventas.

El perfil de este rol es el siguiente:

. Exper¡enc¡a en la adm¡nistración de proyectos de software

. Buenas relaciones ¡nterpersonales con el grupo de trabajo

. Debe ser creativo y responsable

o Debe administrar ef¡c¡entemente los recursos humanos y materiales

r Debe conocer los proced¡mlentos de control de calidad ISO9000 para el

desarrollo de software

. Excelente capacidad de comunicación y documentación

. Conocim¡ento del alcance de la tecnología utilizada para el desarrollo de

la apl¡cac¡ón

o Plataforma Web

o Microsoft,NET

o Sistemas Operativos W¡ndows

Debado a la experiencia previa en la dirección de proyectos, este rol será cubierto

por soc¡o: Anl. Larry Suárez,

Sueldo promed¡o: US. g 141.00
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Contadora - Secretar¡a

Su finalidad será la de llevar el control de las actividades económicas de la

empresa, así como la gestión de los aspectos legales de comercial¡zación de los

productos de software que desarrolle Vlrtualltet, ad¡cionalmente gestionar las

actlvidades admlnistrat¡vas (lnternas) de la empresa. Sus labores estarán

coordinadas dlrectamente por el Gerente de proyectos.

El perfil de este rol es el s¡guiente:

. Amplios conocimientos y experiencia en el manejo contable

. Capacidad dinámica de investigac¡ón de aspectos legales de

comerclallzaclón

. Conocimientos básicos sobre exportación y comercialización de productos

de software.

. Buena presencia

. Conoc¡mientos de mecanografia y gestión de documentos

. Responsable

. Conocimientos básicos de contabilidad y computación

. Conocimientos de Inglés

Sueldo promedio: US. g 350.00
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Programador

Se cuenta con 3 programadores que desarrollarán las aplicaciones. para el caso

de Pedldos Onl¡ne llevarán a cabo cada una de las activ¡dades del plan de

desarrollo def¡nido por el Gerente de proyectos. Además, si se considera

necesario part¡c¡parán en las actividades de implementación de la aplicaclón.

El perñl de este rol es el siguiente:

Disciplina y responsab¡lidad

Experiencia en el desarrollo de aplicaciones de escritorio y Web

Conocimientos de la tecnología.NET (Visual Stud¡o.NET, VB.NET,

ASP.NET, ADO.NET, Web Services)

Buenas relaciones interpersonales

Desarrollo bajo estándares

Capacidad de comunicación y documentación

Buena administración de tiempo

Conocimiento de la plataforma Web y de los elementos que la conforman

Estos roles serán cubiertos por los tres socios restantes.

Sueldo promedio: US. g 141.00
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Diseñador Gráfico

Será responsable de la def¡nición de la imagen corporativa y de los elementos

gráficos de los productos desarrollados

El perfil de este rol es el siguiente:

Conocimientos de herramientas de desarrollo gráficas

Alta creatividad

Experiencia en el diseño de sit¡os web(fácil uso y navegación sencilla)

Capacidad de trabajo en equipo

Sueldo promedio US. g 316.00

Conserje - Mensajero

Su labor es la de llevar a cabo las tareas de logística de la empresa, entre ellas

el mantenimiento, mensajería, gest¡ón de documentos fuera de la empresa.

El perfll de este rol es el sigu¡ente:

. Ser atento y coftés con el personal, clientes o proveedores

. Buena administración de tiempo

. Capacidad y dispon¡b¡lidad para aprender ñuevas tareas

Sueldo promedio; US. g 157.00
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^rota, 
Todos los cargos ocupados ¡nicialmente por los socios están sujetos por

concepto de cancelación de sueldos a 1 salario mínimo vital, gue por referencia a

esta fecha (mayo/2003 ) es de US. $ 141.00
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4. Análisis Legal y Social

4.1. Aspectos Legales

4.1.1. Procedimientos para la conformación de !a
sociedad

V¡rtualNet S.A. se constitu¡rá según el régimen de sociedad anónima. Esta

sociedad estará conformada por cuatro socios: Cecjlia Bunces, Helen Guerrero,

Douglas Ne¡ra y Larry Suárez.

El procedimiento a seguir para constitu¡r nuestra compañía como sociedad

anón¡ma son los s¡gu¡entes:

1. Presentar una lista de por lo menos cinco alternativas de nombre para la

empresa. La Superintendencia de Compañías aprobará aquellos que no

consten como registrada antes. para la elecclón del nombre de nuestra

empresa nos acogemos a lo decretado en la Ley de propiedad Intelectual.

2. Una vez que la Superintendencia aprueba el nombre se in¡c¡a el trámite.

3. Presentar inventarios de activos y lista de socios.

4, Presentar escritura pública legalmente notariada con los estatutos de la

compañía.

5. Abrir en un banco una cuenta de consolidación de capital con gOO USD.

M ínimo.

6. Esperar la resolución de la Superintendencia Compañías.
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7. Si la constitución de la compañía es aprobada, la Superintendencia de

Compañías em¡te una resolución.

8. Publicar por una sola vez en un diario de gran circulación el extracto del

documento anteriormente mencionado.

9. Afillar la compañía a una de las ciímaras ya sea pequeña industria, comercio

o producción. En el caso de nuestra empresa correspondería reg¡strarla en la

cámara de comercio.

10.Inscribir en el registro de la propledad el nombramiento del representante

legal de la compañía.

11. La documentación de los trámites realizados, inclusive el recorte del

periódico como constanc¡a de la publicación, es entregada a la

Su perintendencia de Compañías para que la gestión s¡ga su curso.

12.Luego de trámites internos de aprobaciones, la Superintendencia de

Compañías da la autorización para obtener el RUC. La obtención del RUC se

realizará en base a lo decretado en la resolución 0074 del 3 de junio de

1999, I{ormas para facllltar l. obtenc¡ón y actuallzaclón dcl R.U.C.
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4.t.2. Implicaciones tributarias, comerciales y
laborales

Obligaciones tr¡butar¡as

Pago de Contribuc¡ones a la Su perintendenc¡a de Compañías. -Nuestra compañía

estará sujeta a v¡gilancia y control por parte de la Superintendencia de

Compañías y deberemos real¡zar contribuciones que serán fijadas anualmente,

en base a los actlvos reales de la compañía.

Los estados financieros son presentados a la Superintendencia de

compañías,

La compañía tlene que declarar las tasas de ley exigldas por la

Superintendencia de compañías.

Reg¡stro Únlco de Contrlbuyentes,- Obligatoriamente debemos inscr¡birnos

en el Registro Único de Contribuyentes como persona jurídica, pues estaremos

realizando actividades económicas en el país.

Para obtener el Registro Único de Contribuyentes (RUC), presentaremos una

solicitud en la delegación regional del Serv¡cio de Rentas Internas

correspond¡ente a nuestro domicil¡o fiscal como contribuyente.
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Obligaciones Comerciales

Liquldaclón del ryA.- Se procederá a la liquidac¡ón mensual del IVA apl¡cando

las tarifas del 72o/o y del 0olo sobre el valor total de las ventas o prestac¡ón de

servrcios, según corresponda.

Declaraclón dcl lmpuesto del M.- De acuerdo a la naturaleza de nuestro

negocio, estamos obligados a prestar servic¡os gravados con tarifa 12olo del

Impuesto al Valor Agregado; además en nuestras compras efectuaremos la

correspondiente retención en la fuente del Impuesto al Valor Agregado; por lo

que presentaremos una declaración mensual de las operaciones gravadas con

este tributo, real¡zadas en el mes inmediato anterior y a liquidar y pagar el

Impuesto al Valor Agregado causado, en la forma y dentro del plazo que

establece el Reglamento.

Retenciones en !a Fuente

Como agentes de retención del ¡mpuesto a la renta, somos una sociedad

obligada a llevar contabilidad y además realizaremos pagos y

acred¡taremos a cuenta valores que constituyen ingresos gravados para

quien los perciba.

Como empleadores, por los pagos que reallcemos en concepto de

remuneraciones, bonificaciones, comisiones y más emolumentos a favor

de los contribuyentes en relación de dependenc¡a.
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La retención se realizará presentando el correspondiente comprobante de venta.

Nosotros deberemos depositar los valores retenidos en una entidad autorizada

para recaudar tributos, en los plazos establecidos en el Reglamento.

Obllgaclón de erpedir comprobantes dc retención a los trabaJadores que

laboran en relac¡ón de depcndencla.- Los agentes de retención entregaran a

sus trabajadores un comprobante en el que se haga constar los ¡ngresos totales

percibidos por el trabajador. así como el valor del lmpuesto a la renta retenido.

ComprobantGs de retenc¡ón por negoclaclones,- El comprobante de

retención será impreso o emitido mediante sistemas de cómputo, previa

autor¡zac¡ón del Servicio de Rentas Internas y cumplirá con los requisitos

establecldos en el Reglamento de Comprobantes de Venta y Retenclón,

Plazos para declarar y pagar.- Presentaremos la declaración de los valores

reten¡dos y se los pagará en el siguiente mes, hasta l¿s fechas indicadas por el

SRI, atend¡endo al noveno digito del número del Registro único de

Contribuyentes RUC.

Obligaciones Laborales

l{úmero Patronal.- En calidad de empleador nuestra organización deberá

inscribirse en el Registro Patronal del IESS.
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El número patronal asignado nos servirá de ¡dent¡ficación en el IESS, para

efectos del cumplimiento con nuestras obl¡gaciones. Este número patronal será

utilizado en todos los documentos y formularios que presentemos a este

instituto.

Avlso de Entrada.- Cuando un trabajador ¡ngrese a prestar servicios dentro de

nuestra empres¿, proporctonaremos el respect¡vo aviso de entrada al IESS, que

es el modo de dar cumplimiento a la exigencia de af¡l¡ac¡ón de que habla la

Constltución y la Ley.

Aviso de Sallda,- Del mismo modo, se dará aviso al IESS de la fecha en que el

trabajador se separare de la empresa^

4.1.3. Aspectos de Leglslación Urbana

Trámites y permisos ante los organismos, del gobierno y secciónales.

Para el correcto func¡onam¡ento de nuestra compañía deberemos tener los

siguientes perm¡sos:

Permiso Municipales de Funcionamiento.

Permisos de Salud.

Certificado de Seguridad de Bomberos.

Patente Comercial

Contrato de Arrendamiento.
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Registro de Patente de V¡rtualNet S.A.

V¡rtualNet S.A. debe registrar la patente cumpliendo con los requ¡s¡tos

¡mpuestos por el municipio:

Requisitos generales:

Formulario "Solicitud para Registro de Patente personas .lurídicas".

Or¡9inal (para veriflcación) y copia certificada de los Estados Financieros

del período ¡nmediato anterior al año de registro de la patente Municipal,

con la fe de presentación de la Su perlntendencia de Compañías o Bancos,

según el caso.

Or¡ginal y copia leg¡ble de la cédula de ciudadanía y del nombram¡ento

actualizado del Representante Legal,

Copia legible del R.U.C. actual¡zado de la Compañía.

Copia de la Escritura de Constitución (cuando es por 1ra. vez).

Copia legible del Comprobante de pago de patente del año anterior.

Original (para veriflcación) y copia legible de la Declaración y

Comprobante de Pago del Impuesto del 1.S por mil del año

correspondiente (para renovación de Patente).

Requisitos adlclonales (según el caso)

Original y copia legible del Certif¡cado de Seguridad (otorgado por el B€nemértto

Cuerpo de Bomberos), para establecimientos de concurrencia pública masiva
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(bares, d¡scotecas, restaurantes, hoteles, moteles, c¡nes, teatros, salas de

espectáculos públicos, etc. ).

Pasos del trá m ¡te:

Solicitar el formulario "Registro de Patente Mun¡cipal personas Jurídicas"

en las Ventanillas de Patente de la Dirección Financ¡era (Bloque Noroeste

2). La Tasa de Trámite para el pago de patente se incluirá en el

comprobante de Pago de dlcho impuesto.

Llenar la solicitud a máquina o con letra clara

Adjuntar a la solicitud todos los requisitos indicados, colocarlos en una

carpeta y entregarla en Ias ventanillas de patente de la Dirección

F¡nanc¡era. Bloque Noroeste 2, donde se le entregará la liquidación

correspond¡ente. (No se aceptará documentación incompleta o ilegible).

Cancelar en las Ventanillas de Recaudaciones (Bloque Noreste 1) el valor

del ¡mpuesto.



/t

4.2. Aspecto Social

Internet le puede abrir fronteras a su negocio. Con Pcdldos Onllne usted podrá

crear su propia página Web para vender productos y serv¡cios, y como ser

exitoso al vender su producto a través de este nuevo canal. También

presentamos distlntas alternatlvas para crear su empresa ,'.com, y una breve

dis€usión sobre las reglas del comerclo electrónico.

Internet proporciona la pos¡bilidad de hacer negocios nuevos, siendo

¡nnumerables las alternativas, pero resaltan como ideales las sigu¡entes:

1. Vender su prop¡o producto o servicio de forma personal¡zada

2. Crear su sit¡o de informac¡ón

3. Utilizar su sltlo para complementar su negocio fÍslco

El requisito para vender un producto por Internet es que sea innovador en su

categoría. La clave es que el producto sea atractivo para un amplio grupo de

personas.

Si no existiera el Internet, no tendría una alternativa, pero grac¡as a la gran red

usted puede crear una versión electrónica de sus productos que se podría

distr¡buir a sus clientes d¡rectamente.

Vender su propio producto tiene sus ventajas y sus desventajas.



Ventajas, Obtiene una buena ganancia por cada venta, No está a la

merced de sus distribuidores

Desventajas. Necesitará una infraestructura de distribución para procesar

sus ventas, mantener su inventario, manejar devoluciones, y entregar

sus pedidos

Para poder tener una organización que pueda enfrentar el reto de vender en

Internet, tendrá que incurrir mayores gastos de operación. En su sit¡o Web

necesitará tener la capacidad para procesar pagos seguros.

4.2.1. lCómo haccr Gxltoso ¡u prcducto en Internclr

Pol¡t¡cas

Si usted quiere tener éxito en Internet, su producto debe llenar la mayoría de los

siguientes requisitos:

Ser innovador en su categoría.

Tener un benef¡cio importante y necesario para el mercado que busca.

Tener un valor de percepción superior al precio,

Es tan bueno que se puede garantizar la satisfacción del cliente.

Tener un costo de entrega del producto que no haga que el prec¡o

total sea demasiado alto, Lo ideal es que se pueda entregar a través

de Internet. Ejemplo: un libro o curso en formato digital.

Poder ofrecer una muestra grat¡s del producto a través de Internet



La mejor alternativa es que ofrezca un producto que dé información acerca de un

tema que usted conozca bien.

Benefic¡os de participación

VlrtualHet provee Pedldos OnLine que generará grandes beneficios tanto para

sus clientes (comprador) como para su empresa (proveedor). Estos beneficios

se multiplicarán cuando esta relac¡ón se maneje completamente a través de

PGdldos Onllne.

Algunos de los benefic¡os que ofrecerá VlrtualNet con su servic¡o son los

siguientes:

clientes (Comprador)

Un solo lugar accesible vía Web y/o ¡ntranet para todas las necesidades

de compra de la empresa. Nada que instalar en su máquina (excepto

tener un Navegador de Internet y Conexión al Internet.)

Faclllta el proceso de encontrar y califlcar nuevos proveedores (su

empresa),

Reducción de errores de digitación.

Reducción en ciclo de tiempo de ordenes.

No hay que movil¡zarse hasta el sit¡o de venta del producto para realizar

el ped¡do.

Ahorro de tiempo se reduce costos.
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Su emp¡esa (Proveedor)

Un canal accesible vía Web y/o ¡ntranet para el manejo de pedidos de sus

productos.

Nada que instalar en su máquina (excepto tener un Navegador de

Internet y Conex¡ón al Internet)

Creación y manejo de catálogo electrón¡co vía Web

Acceso a una gran variedad de socios comerciales compradores

Agregación de pequeñas órdenes para eficiencias en manufactura y venta

Reducción en errores / costo por orden

ELajo costo de adqu¡sición de nuevos compradores

Canal para reducción de Inventario en exceso

Proceso estandarizado de negoc¡ación de sus productos.

Reducción en el costo de la generación de pedidos

El resultado es un menor costo de adquisición de clientes y de manejo pedidos.

Pedidos OnLine optimiza la relación con sus clientes.

Como desventaja se puede mencionar que no llega a todas las personas, puesto

que pueden poseer una computadora pero no tener acceso a Internet debido a

las condiciones económlcas del país.



5. Análisis Económico

5.1. Inverclón en Actlvos Fijos

La inversión necesaria por concepto de Activos Fijos es la siguiente:
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Hemos considerado dentro de la estructura del presupuesto de ingresos un descuento del 5olo sobre el valor de nuestra aplicación

Pedldos onllne, al mismo tiempo las políticas de ventas establecen que la venta al momento del cierre debe captar el 500/o de

anticipo y el valor restante a 30 días plazo. contemplamos un crec¡miento anual en ventas del 2oo/o, como consta en las

proyecc¡ones del año 2 y el año 3.
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5.4. Presupuesto de Otros Gastos

A continuac¡ón se desglosan los rubros que forman parte de Otros gastos

divididos en Operación, Admin¡stración y Ventas:

Presupucsto de Gastos de Operac¡ón

efto r rÍo ¡ rfto ¡ry

SERVICIOS BASICOS 1,8oo.oo 1,980.00 I z,rze.oo

200.00
LEGALES

CONSTITUCION

DEPRECIACIONES 24.00 24.00 24.0O

AM ORNZACIONES 383.80 383.80 383.80

TorAL GAsros oprnacrór 2t4O7.8O

Presupucsto de Gastos Admin¡stra vos y de Ventas

.802,387 2,585.80

i
ARRIENDO 3,600.00 4,320.00 5,184.00

1,329.00 1,594.80 1,913.76ADECUACION

600.00 t720.00

720.00

864.00

864.00

UTILES DE OFICINA

VARIOS

oepnrclaclór'¡ soFTWARE 2,558.64 2/558.64 2,558,64

600.00

oepntclnclóru ¡4u EBLES y
ENSERES 36.00 36.00 36.00
TOTAL GASTOS ADM¡N. Y yTAS. 8,723.64 9t949.44 tt,42o,4O

RUBROS

GASTOS ADIIIÍIISTRATTVOS Y
VE]ITAS nio r lfo z rfo ¡
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6,2, Estado de Resultado

El estado de Resultado que a cont¡nuación se presenta está proyectado a 3 años,

mismo que indica la util¡dad pos¡ble en cada uno de los años:

rfo r
VEÍ{TAS NETAS

DE VENTAS 29 ,7 27 .80 34,277 .aO 39,685.78

24.272.2O 30,582.20 38,O74.22
(-) GASTOS
OPERACIONALES 2,387.80 2,585.80

s4,000.00 64,800.00 77,760.OO

I

t
2

21,864.40 28,L94,40 35,488.42

5/466.10 7,O4a.60 8,872.10

161398.3O 21,145,aO 26,6L6.32

7.8040

o
UTILIDAD

PERACIOf{AL
(-) IMPUESTO A LA
RENTA

= UTILIDAD ETA

rf,o z rflo 3
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6.3. Análisis de Costo y punto de Equlllbrlo

A cont¡nuación se muestra el análisis del costo de venta y punto de Equilibrio

necesario para cumplir con los pronóst¡cos de ventas necesarias,

Ano 1 Aftot Af,o 3
T

SUELDOS 18,936.00 21,776.4O 25,O42.46

SERVICIOS BAsICOS 1,800.0O 1,980.00 I ,,rir*
GASIOS LEGALES CONSTITUCION 200.00

DEPRECIACIONES 2 4.00 24.00 24.00

DEPRECIACIONES 36.00 36.00 I 36.00

HORTIZACIONES 383.80 383,80 383.80

ARRI E NDO 3,600.00 lo,320.00 s,184.00

ADECUACION 2,7 4A.OO a.¡*7 .60 3,957.12

UTILES DE OFICINA 600.00 720,00 864.00

VARIOS 600.00 720.00 864_00

)TOTAL GASTOS FIJOS 2a,927.a0 33,257.a0 38,533.7a

PUBLICI DAD -r 200.00 240.00 288.00

NSPORTE 600.00 720.00 864.00

(B)TOTAL COSTOS VARTABLES aoo.oo 960.oo 1,152.OO

TOTAL COSTO DE VENTA (A) +(B) 29,727.AO 34¡2l7.AO 39,685,7a

t

RUBRO
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La representat¡vidad del Punto de Equilibrio sigu¡ente está dado de manera

anual:

PE = 28.927 .8O
1-(800/1800)

PEll = 52,070.04 DOLARES
PE = PEM/ PV
PE = 52,070.041 /1,800
PE = ?9 UNIDADES

PE= CF
1-(CVlv) Punto dc Equ¡llbrlo

52,070.04

lo.m 20.00 lo.m

auñ¡d.¡rL5 rDr v.ídÉr
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6.4, Tasa Interna de Retorno(TlR)
Para el cálculo del TIR, o Tasa Interna de Retorno se ha partido desde periodos

mensuales del flujo de caja:
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^totI Año1(Meses),1,568.54

962_26

3

5

700.46

46700

700.46

6

7

-tI

I

700.46

6,600

3.462,67

2,613.46

t 10 2,6) 3.46r 1t 62, .4673

2,673.46l2

13 ,,or.r. I mo:in:ses-i

1,154.71

t 55840r5

16 840.55

t7 840.55

840.55

1,920.55

r8

19

20 3,208.15

3.208.152l

22 204.3,

15208.3

t
I

23

24

25

3,208.15

- ,-^ -^ Año3(Mesesl

1.385.65

l,ooa.66

1,008.66

1,008.66

2,304.66

3,849.78

3,849.78

1,849.78

3,849.7A

76

28

29

30

66008I

f i
l

32

34

l5

TIR = 600/o

36 3,849.78

}l.r/Pc.lodo Fluro

2
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6.5. Valor Actual Neto (VAN)

Para el cálculo del Valor Actual Neto se ha procedido con una tasa proyectada del

20olo de acuerdo a parámetros del Flujo de Caia:
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,*.,ll¡i',.dD Aáo

t
1

2

- r,568.54 Año l(Meses)

Añol(Meses)

962-26

3 700.46

5

6

7 1,600.46

.46700

700I

t-

9

10

11

.46

700 46

I 2,671.46

2,613.46

2,613.46

7,673.46

2,67 3.46

t,aaz.24 Año2(Heses)

12

t4 t,ts4.Jr

15 840.55

13

l6 840.55

t1 840.55

l8 840- 55

19

2A 3,208.15

i 
- 

,l ,¿0.. rt

3,208.15

24 3,?08. r5

f-
t
I

t 1.920.55

52083

58.69,27

t 1,385.6526

27 r,004.66

28 66008

29 1,008.66

30 1,008.66

3l

32

2,304.66

F-rr."^
t 33 3,849.78

l4 3,449.78

l5 3,849.78

3

VAN = 4,2O1.22

36 849 ¡8

Fluro
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6.6. Balance General
Este estado financ¡ero considera una proyección a tres años, cons¡dera la utilidad

proyectadó en cada año en el Estado de Resultado:
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ACTIVO

CAJA 8ANC05

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES

IMPTO. IVA COBRADO POR ANTICIPADO

INVENTARIOS

AÉO I año 2 Año 3

27,000.00 I 32,400.00 ,

28,905.00 34,686.00

38,880.00

41,623.2O

TOTAL CTIVOS CORRIET{TES 55.905.O0 67.0A6.00 AOi5O3.20

360.00 360.00 360.00

ACTIVOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES

MENOS: DEP. ACUMULADA

EQUIPOS DE OFICINA

MENOS: DEP. ACUMULADA

HERRAMIENTAS

MENOS: DEP, ACUMULADA

SOFIWARE

M ENOS: AMORI. ACUMULADA

36.00 I 72.oo I

¡zooo Izee.oo I

108.00

252.00

l8o.oo 180.00

18.00

180.00

36.00

144.00

60.00

54.00

162.00

60.00

126.00

60.00

6.00 12.00 18.00

42.0054.00 48.00

7 ,676.00 7 $76.00 7,676.00

383.80 383.80 383.80

TOTAL DE ACTIVOS FL'OS

TOTAL OE ACT¡VOS

7,292.20

7 ta32..2O

63,737.2O

),292.20

7,772.7O

74,45ft.2O

7 ,292.20

7,712.40

44,215.40
PAS¡VO

CUENTAS POR PAGAR

IMPTO RENTA POR PAGAR

L7;7ssA4 |

9,117.50

5,446.10

6,480.00

23,]61.47

6,11 1.75

7,048.60

,,-;.";t

31,99L37

1,84?:!9

8,872.10

IVA POR PAGAR

TOÍAL PASIVO

9,33r.20

34,799.04 44t697.A2 52tO37.45

6,900.00 5,900_00 6,900.00

26 t616.3216,398.30 21,145.80

ti.rr[-..*,

PATRII{ONIO

CAPITAL SOCIAL

UTILIDAD DEL EJERCICIO

RESERVA LEGAL

TOTAL PATRII,IOñIIO

1,639 86

24,934.16 30, r.60.3a

74,454.2O

3E177.95

aa.21s.40TOTAL PASIVO Y PATR¡¡IOt¡tO 63,737.2O
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7 Análisis de Riesgos e Intangibles

7.1. Riesgo de lrlercado

Nuestro principal riesgo es ra saturación del mercado con compañías similares a

la nuestra que puedan ofrecer servicios del mismo tipo abaratando costos y por

ende frustrando las oportunidades de negocio.

Para enfrentar este riesgo vamos a mantener siempre una actitud proactiva para

estar ¡nformado sobre la evolución de los negocios en línea, así como la

imposición de nuevas tecnologías. Esto perm¡tirá actualizar constantemente la

aplicac¡ón web (Pedrdos onl¡ne) de manera que los clientes puedan disponer de

dichos cambios, logrando reducir los costos de posibles actualizaciones ¡nducidas

por la competenc¡a

7.2. Riesgo Técn¡co

La crec¡ente actualización e innovación de herramientas de desarrollo para

Tecnología web acarrearía como consecuencia la desactual¡zación en métodos

programáticos propios de nuestra aplicac¡ón, lo que conllevaría forzosamente a

rediseñar la aplicación baja una estas herramientas tecnológicas actuallzadas.

Para esto, la suscripción a foros de discusión en ¡nternet es uno de nuestros

principales mecanismos de retroal¡mentación tecnológica en lo referente a

herram¡entas, metodologías de programación y controles de seguridad.
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Nuestro cronograma de actividades para la construcción de ped¡dos Online ha

dado un paso muy importante a la etapa de diseño de la aplicación, tratando con

esto de que la arquitectura de la misma cuente con un alto nivel de escalabilidad

y flexlb¡lidad, preparándola para soportar cambios y mejoras como producto de

la lmposiclón tecnológica.

Otro mecan¡smo es mantener buenas relac¡ones con nuestros soc¡os de

Negocios, en espec¡al con nuestro proveedor clel Servicio de Internet. Con esto

tratamos de mantenernos informados de cualquler camblo o actuallzaclón

requerida para implementar las t¡endas virtuales

7.3. Riesgo Económico

Principales influencias gubernamentales a nivel de dec¡siones, como por

ejemplo:

Aumento de impuesto al valor agregado (IVA) , conllevaría a un

incremento no ¡ntencional del costo de la apl¡cación, lo mismo puede

verse afectado en futuras ventas.

Aumentos de tarifas telefónicas o distintos medios de acceso a Internet,

traería como consecuencia la falta de v¡sitas a los catálogos o portales

personalizados o vendidos a nuestros clientes.
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Cambio o publ¡cación de nuevas leyes para Comercio Electrónico, como

consecuencia la revisión de todos los procesos internos de la apl¡cación.

Como estrateg¡as para estos r¡esgos podemos mencionar:

Utilizar las buenas relaciones con nuestro socios de negocio para enfrentar las

trabas y barreras ¡mpuestas por el ambiente económico.

Util¡zar las herramientas de investigación y los procesos de mejoramiento

cont¡nuo, para poder ofrecer más servicios y valores agregados a las t¡endas

virtuales en la medida que las variables de entorno económico vaya limitando el

alcance o poder adqulsitivo de nuestros clientes.
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8. Arquitectura de la Aplicación

Pedldos Onllne es una Aplicación Web, especÍficamente una t¡enda

personalizada para el ¡ntercambio comercial de productos. En nuestro medio se

está suscitando un alto incremento en el uso de Ia plataforma Web como

alternativa para la implementación de apl¡caciones de diversa índole.

Virtuel Net ofrecerá el serv¡cio de tiendas v¡rtuales con mediante el uso de esta

aplicación. la cual estará constru¡da bajo la plataforma M¡crosoft.NET.

Haber seleccionado esta plataforma responde a var¡os hitos o metas que fueron

planteadas durante el anális¡s de negocio del servicio, entre las cuales se pueden

c ita r:

Crear una apllcaclón quG represGntara un reto profesional y

tecno¡óglco. Microsoft .NET es una nueva propuesta para el desarrollo

de aplacaciones robustas, func¡onalmente adaptables a los más exigentes

requerimientos del mercado. para cada uno de los miembros de nuestro

equlpo de trabajo representa una excelente oportunidad para enriquecer

nuestras habil¡dades de desarrollo y mejorar nuestra metodología de

trabajo.

Dlsponer de un entoroo da desarrollo muy elaborado y más

estable que las herramlentas tradlclonates (ftllcrosoft). En

comparación con las herramientas predecesoras, .NET ha permitido que
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se construyan herramientas muy poderosas para el desarrollo e

implementación de todo t¡po de aplicaciones, muy por encima del nivel

que hasta ahora se disponía con herramientas convencionales (V86,

COM+, entre otras).

Incorporar lo5 conceptos dc Programac¡ón Or¡Gntada a ObJetos.

Quizás uno de los mayores retos a n¡vel de disciplina de programación, es

la de adoptar un paradigma de desarrollo d¡ferente al convencional. que

si bien es clerto es una propuesta muy antigua, poco o casi nada se ha

útilizado en la construcción de apllcaciones comerciales (en nuestro

medio).

Utilizar las nuevas cárecterlstlcas de protecclón y cjecuc¡ón de

aplic¡clone3 proylstas por.ItET. Uno de los principales elementos que

nos atrajo la atención de la nueva plataforma, fue la muy elaborada y

estable capa de protecc¡ón de ejecución conocida como Common

Language Runt¡me (CLR), lo cual representa un decremento considerable

de los mecan¡smos de control requeridos para el desarrollo de

apl¡cac¡ones.

Reduc¡r los costos de ¡mplcmentaclón. Las aplicaciones .NET t¡ene la

característica especial de poder ser instaladas en un equipo de producción

con el simple hecho de realizar un proceso de copiado, conocido también

como XCOPY¡ de tal manera que ya no se requieren los complejos pasos

de registro de aplicaciones gue antes representaban el dolor de cabeza de

más de un desarrollador
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8.1. Componentes de la Arquitectura
propuesta

Ped¡dos Online, ha sido diseñada tomando en cuenta todos los elementos que

una apllcac¡ón expuesta a la Internet neces¡ta, Las cons¡deraciones han cubierto

los elementos front-end, así como todos los servicios util¡zados en la porclón

back-end de la aplicación.

A cont¡nuac¡ón se describe Ia Arqu¡tectura General de nuestra Apl¡cación Web.

HfTpf{Tlps

Servi(io (b
Ptülirmkir WeI¡

SQt Señr€r

a

Servi< io Colrl*

Servkio t¡\lIPPlatalrcrma ¡,E-f

ü

t-T
'l r
-L{

,!b

5€glr¡cI*
de Accl¡o
Firewall

Ba$ de oáto.

Browser Vlrtual llbt
Pedidos Online

Arquitectura de Ped¡dos Oñl¡ne

INTERNET

I
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En la f¡gura anter¡or se pueden notar varios componentes que van desde los

computadores del usuario final, hasta los servidores que se encargan de

gestionar los requerimientos de la aplicación. La sigujente sección de este

documento, describe en detalle cada uno de dichos componentes.

8.1.1. Front-End

Por tratarse de una Apl¡cación Web, el Front-end queda definido por el Browser

(o navegador) de cada usuar¡o que a través de la Internet util¡ce el servicio de

Ped¡dos Oñlane. En esta línea, se tienen dos tipos de usuar¡os posibles:

El dueño de la t¡enda vlrtual. Aquel que contrata nuestro serv¡cio

El usuario final o comprador. Aquel que visita la tienda v¡rtual de

nuestros clientes

De este lado de la arqu¡tectura, se han def¡nido dos elementos funcionales de la

apl¡cación, y se l¡stan continuación:

Encriptaclón de detos. Utilizando el mecanismo de clave públ¡ca

mediante certiflcados digitales (Secure Socket Layer - SSL),

¡mplementado por el Erowser.

Va¡ldac¡ón de entrada de usuarlo. A través de la implementación de

código JavaScript en las páginas Web. Cabe resaltar que dicha validación

es real¡zada nuevamente del lado del serv¡dor por efectos de seguridad
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Finalmente, el Middleware utilizado por el Browser para realizar la comunicac¡ón

con los procesos servidor, queda definido por los protocolos HTTP (para la

transferencia de texto tradicional) y HTTPS (p¿ra el intercambio encriptado de

datos).

8.1.2. Back-End

Este lado de la arquitectura recoge la mayor parte de los servicios y

componentes de nuestra aplicación.

A continuación se explica cada uno de los componentes y su rol dentro de la

a rq u itectu ra de la aplicación.

Segurldadcs d€ AccGso (Flrewall). Una de los principales hitos en el

diseño de esta apl¡cación, fue la de brindar una aplicación robusta con

altos niveles de seguridad. Para ello, uno de los primeros servicios

¡ncluldos fue el de control de acceso mediante un Firewall con lo que se

filtra explícitamente el tráfico entrante y saliente hacia los recursos

críticos de la arqu itectura.

Servldor Web. Computador en el que se ha instalado el servic¡o de

publicación (Internet Information Services - IIS) que permite atender

requerim¡entos de páginas Web mediante el protocolo HTTPS y HTTPS

(para el tránsito de datos encrlptados), Adtclonalmente, en este

computador se han instalado los servicios de admin¡stración que uulizará

la aplicación, entre ellos:
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Serviclo SiilTP, Este servic¡o es utilizado para gest¡onar el envío

automát¡co de correo electrónico, lo cual es una de las

caracteristicas de comunicac¡ón más importante de la aplicac¡ón.

El M¡ddleware para este servic¡o como se puede notar es el

protocolo SMTP.

Servlcios de control dc Apllcaclón COll+. Este servicio es

ut¡lizado para controlar los procesos transacc¡onales que realice la

aplicación.

Servidor de Base de Datos - SQL Scrv€r. Este computador tiene

instalado el gestor de base de datos de Microsoft, en donde se registrarán

los datos y las transacciones que realicen cada uno de los usuar¡os de las

t¡endas vlrtuales. El Mlddleware utilizado para acceder a este servicio

será ADO.NET

o

8.2. Implementación de las tiendas v¡rtuales

La forma en que Pcd¡dos Onllne se convierte en un servicio que atienda no solo

una, s¡no a varias tiendas v¡rtuales, consiste en deflnir var¡as instancias de la

misma Apllcac¡ón web. Esto se traduce en la creación de d¡ferentes directorlos

virtuales (a nivel del IIS) para cada cliente que desee tener su íenda.

Para esto existen ciertos detalles de ¡nfraestructura que se deben considerar,

especialmente el hecho de que por cada directorio virtual (tienda del cl¡ente) se

requer¡rá una dirección Ip pública, así como un Nombre de Dom¡nio en Internet
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que se asociarán a cada tienda creada. Cabe resaltar que dichos detalles son

fácilmente gest¡onados con el Proveedor de servicios de Internet al cual estemos

suscritos.

8.3. Tecnología utilizada

Tal como se mencionó anteriormente pedldos Online es una aplicación Web

creada bajo la tecnología Microsoft,NET en conjunto con varios elementos de

plataforma, los cuales se detallan a cont¡nuación.

Wlndows 2000 Ad. Server Representa el sistema operat¡vo de red
util¡zado en los computadores donde se
ejecutan los servicios de la aplicación

l''lS Internet Information
Server - IIS 5.0
MS Component Services
(COM + )

Servidor Web ¡ncorporado con el s¡stema
operativo
Servicio de gestión de componentes
distr¡buidos

rFllt tttFrTr-

Microsoft ISA Server
Network Associates Netshield
NT

Software para la implementación del Firewall
i éu¡te de protec-CÉ-n Anw¡rus

T
Microsoft SQL Server 2000 Cesto r de base de datos para la aplicación
M icrosoft .NET Framework Ambiente de ejecución de la Aplicación Web

(ASP. NET)
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Los módulos de la aplicación serán desarrollados mediante el uso de:

MS Visual Studio.NET Su¡te de desarrollo que incorpora herramientas del
tipo RAD (Rapad Application Development) para la
construcc¡ón de las d¡ferentes capas de la aplicación

MS Visual Basic.NET Lenguaje de la familia .NET que se ut¡lizará para
codificar los diferentes elementos de la aplicac¡ón

MS ADO.NET Modelo de Objetos para el acceso a los datos
MS ASP, N ET Tecnología a utilizar para crear las ¡nterfases de

usuario y para definir la funcionalidad externa de la
aplicac¡ón

Herramienta para modelar los componentes de la
aplicación

t

oVisiI'4S

E Dclcrlpclón
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8.4. Equipos e infraestructura utllizada

A continuación se muestra una l¡sta de equipos e infra€structura requerida para

implementar la apl¡cación Pedidos Online.

Computador INTEL P4, 1000Mh2,
4oGB-HD, CD-ROM, Mon. 17"

Características de cada uno de los 3
servidores que realizarán las funciones de:

r Firewall
. Servidor Web
o Servidor de Base de Datos

Conex¡ón a Internet 2417 Con velocidad promedio de 512Kbps, 24
horas al día, 7 días a la semana.
Adic¡onalmente, nuestro ISP debe
proveernos de características propias de
cada tienda como son:

. Direcc¡ones IP públ¡cas

. Nombres de Dom¡nio en Internet
Def'ln¡ción de red local racterísticas:

o IAN 1008-T
. l Hub
o Cableado local
. Dispositivo de respaldo
. Dispositivo de regulación de voltaje

y sum¡n¡stro emergente de energía

Equlpo / Infrlcatnrctu r. DG.crlpclón
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9. Implementación de la capa de datos
9.1. Modelo Lógico de Datos

IDEMPRESA
NOMBRE
oleeccró¡¡
TELEFONO
FAX
CiUDAD
CODIGOPOSTAL
EMAIL
NOM BRECONTACTO
FECHAREGISTRO
FECHAACTUALIZACION
ESTADO

CODIGO
TIPO_N UC
NUC
NOMBRES
APELLIDOS
orn,eccró¡r
TELEFONO
FAX
EMAIL
PROVINCIA
CIUDAD
oasrRvactór't
ESTADO

IDPRODUCTO
IDCATEGORiA
CODIGO
IDCODDESCRIPCION
IDMATERIAL
PESO
COSTO
DIM ENSIONALTO
DIM ENSIONANCHO
DIMENSIONFONDO
RUTAFOTO
ESTADO

PRODUCTOS
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IDCATEGORIA
IDCATEGORIASUGERIDA

IDCATEGORIA
IDEMPRESA
NOMBRE
IDPRESENTAClON
IMAGEN
CONTENIDO
ESTADO

IDCODDESCRIPCION
DESCRIPCION LARGA
DESCRIPCIONCORTA
ESTADO

ffi|.IIGñT

f,
IDCABCATALOGO
DESCRIPCIóN
FECHAiNI
FECHAVENCIMIENTO
FECHAREGISTRO

IDDETCATALOGO
SECUENCIA
IDPRODUCTO
IDCATEGORIA
PRECIO

CATEGORIA

I

I

DETALLE CATALOGO

CABECERA
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IDMATERIAL
DESCRIPCIÓN
ESTADO

IDSESSION
IDPRODUCTO
CANT]DAD

IDPARAM ETROS
IDEMPRESA
HOMEPAGE
IMAGEN LOGO
PIEEMPRESA
PLANTILLACATALAGO
ESTILO
ESTADO I

I¡tATERIAL

CARRO DE

DE
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9.2. l¡lodelo Físico de Datos
lnalde,.

DICCIONARIO DE DATOS

oNE

E

E

E

E

4

6
7

Códi o ¡dentif icador de la em presa
NOI¡ BRE Nombre de la empresa
DIRECCION Dirección de la empresa
TELEFONO Teléfono de la empresa
FAX Fax de la empresa
CIU DAD
CODIGOPOSTAL

Ciudad de la empresa
Códiqo postal de la em
E-mail de la empresa
Contacto de la empresa

FECHAREGISTRO Fecha de r istro de la empresa
FECHAACTUALIZACION
ESTADO Estado del istro de la em resa

pre§q

No
No
No
No
No
No
No
No
No1

ESCUELA SUPERIOR PO
LICET{CIATURA ET SISTEIIAS DE II{FORHACIOH

CA DEL LITORAL
Fecha de claboración
2 2003

PROYECTO
PEDTDOS EN LIT{EA
Vers¡ón 1.00Dou las Neira

N: Tabla de las empresas que tienen registradas su t¡enda.DESCRIPCI

TABLA
TBLEMPRESA

AUTORES
Cec¡lia Bunces Helen Guerrero

Larry Suárez

OESCRIPCIÓN DEL REGISTRO

No. cAi{Po DEFINICIóTT TIPO FOR¡IATO f{ULL
1

2
PK

E No
255

N 9
30

I
o

10
11
12 C

E

E

E

I
E

VC

VC
VC

30

25s

50
C

VC
VC

DA

_1_1

50

TlPO
Pl(: Clave Prlmarla E: Elemento de dato Fl(: Clave
Foránea

FORMATO GENERAL
ñ: Numérlco D: Decimal VC: Varchar DA: Date Ti Texto

TIPO TABLA
MAESTRA

IDEM PRESA No
VC
VC

I

30

EMAIL
NOM BRECONTACTO

lon
Fecha de actualización de datos de la empresa

I



r 08

AUTORES
Cecilia Eunces

PROYECTO
PEDIDOS EIiI LINEA
Versión 1 .00

DXCCIOTIARIO DE OATOS

TABLA
TBLCLIENTES

TIPO TABLA
MAESTRAHelen Guerrero

Dou Suárez
DESCRIPCI N: Tabla de los cl¡entes de las empresas registradas

las Ne¡ra La

1

13 N

N

N

N

o
o
o
o

1S
30

Págln 1 d. 1ESCUELA SUPERIOR
LICET{CIATURA EN SISTEIIIAS DE INFOR}|ACION

CNICA DEL LTToRAL
FGcha dG Gl.borac¡ón
26106/2003

DESCRIPCIóil DGL REGISTRO

NU LL

No

No
No

No
No

No

Nombres de los clientes

Dirección del cliente

Ciudad del clie nte
OBSERVACIÓN
ESTADO

No.

TELEFONO

I Provanc¡a del cl¡ente

(

A ellidos de los clientes

9

1

Ti de ¡dentificación del cl¡ente cédula o ruc)
1

4
5

2

3
E

E

E

E

E

E

E

E

E

E

E

Estado del re istro

Lodr o ¡dentificador del cliente
FORI'IATO

250

FAX
Teléfono del cl¡ente

Email del cliente

NUC Número de identificación del cliente

TIPO
PK N

C

C

VC

VC

N

VC

N

VC
VC
VC
VC

50l
20
20
30
9
9

8

13

10
11

EMAIL

CIUDAD
PROVI NCIA

DEFIf{ICIóf{

Fax del cliente

CAl.lPO

TIPO NUC
CODIGO

NOM BRES
APELLIDOS
DI RECCION

No
No

TIPO
PX: Clave Prlmarla E: Elemento de dato
Foránea

Fl(: Clave
FORiIATO GE'{ERAL
l{: Numérico D: Decimal VC: Varchar DA: Date T: Texto

6
7

No

E

9 VC

72 Observaciones
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ESCUELA SUPERIOR CNICA DEL LITORAL
LICE NCIATU RA E N SISTEÍTIAS DE IN¡ FOR,fIIACION

AUTORES
Cecilia Bunces Helen Guerrero

Larry Suárez

PROYECTO
PEDIDOS EN LINEA
Versión 1.00

DICCIOilARIO DE DATOS

TABLA
TBLPRODUCTOS

TIPO TABLA
MAESTRA

Dou las Neira
DESCRIPCI R: Tabla de los productos de las empresas en el catálogo

1

o
o

N

N

N

N
8

o
o
o
o

4 2
4

50

N

N2
4 2 lNo

Páglna t dc t
Fccha de claboraclón
26/06/2OO3

DESCR.IPCIóil DEL R,EGISTRO

cAr'tPoNo.
I DEFIf{ICIóN TIPO FORIIIATO

2

3

PK
PK.FK
E

No

No
4

9
9

N

N

N

VC
FK
FK5

6
N

D 2

5

10 2

1
9

9
4

9
10

72
11

IDPRODUCTO

IDCODDESCRIPCION
IDI"lATERIAL

Peso del producto

DI M EN SIONALTO Dimensión del alto del producto

Dimensión fondo del Drod ucto
Ruta del archivo de la foto del producto

c!q19 q_.1_de!!f!!! d-or del prod ucto
o ¡dent¡f¡cador de la cateqoría

Códiqo de descri pción del producto

p

Códi o de descripción del material

Cód iI

Costo del

Cód¡ o del d ucto

rod ucto

Dimensión ancho del rod ucto

E

E

Estado del re istro

IDCATEGORIA
CODIGO

PESO
COSTO

DIM E NSIONANCH O
DIM ENSION FON DO

ESTADO

D

D

D

D

E

E

E

E

E

VC
C 1

No
No

TIPO
PK: Clave Pr¡maria E: Elemento de dato FK: Clave

nea

FOR}IATO GEHERAL
ll: Numérico D: Decimal VC: Varchar DA: Date T: Texto

7

I

IIULL

No

RUTAFOTO
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ESCUETá SUPERIOR ICA DEL LITORAL
LICET{CIATURA EN SISTE¡IiAS DE IN FoRI,IAcIoil DICCIOilARIO DE DATOS

AUTORES
Cecilia Bunces Helen Guerrero

PROYECTO
PEDIDOS EN LINEA
Versión 1.00

TABLA
TBLCATEGORIA

TIPO TAALA
MAESTRA

las Neira LarDou Suárez
DESCRIPCI N: Tabla de las categorías de los productos

1

3

No
No

6
7

Páglna 1dc 1
FGch. dc G!.boraclón
26/06/2003

DESCRIPCIóN DCL REGISTRO

No. cAltPo DEFINTCIóX TIPO FORIIATO NU LL

4
5

NOMBRE
IDPRESENTACION

CONTENIDO

IDEMPRESA

ESTADO

IMAGE N

Nombre de la cateqoría

la cateqoría

tegoría
ona

Códi o identificador de la empresa
LOOr go ¡dent¡ficador de

Cód i o de presentación de la ca
Ruta del archivo de-!¡4eg en_d e.!E lqteg
Texto S4949!r!9 Sc le calesqle
Estado del re istro 1

9
E

E

E

E

E

N

C

N

T

N

C

255

PK

FK
9

25s
9

No

No

No
No

TIPO
PK: Clave Primaria
Foránea

E: Elemento de dato FK: Clave
FORiIATO GET{ERAL
t{: Numérico D: Decimal VC: Varchar DA: Date T: Texto

IDCATEGORIA
2 No

VC
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AUTORES
Cec¡lia Bu nces Helen Guerrero
Dou Suárez
DESCRIPCI l{: Tabla de las categorías sugeridas de los productos

las Ne¡ra Lar

PROYECTO
PEDIDOS EH LINEA
Vers¡ón 1.00

TABLA
TBLCATEGORIASUGERI DA

TIPO TABLA
I"lAESTRA

Páglna I dc 1ESCUELA SUPERIOR POLITÉCNICA DEL
LITORAL
LICEHCIATURA EN SISTEiIAS DE

DICCIOÍ{ARIO DE DATOS FGCha dc .l.boraclón
261O6t2003

DESCRIPCIóil DEL REGISTRO

I{o. cAfrtPo DEFIf{ICIóf{ TIPO FORiIATO NULL
1 PK No
2

IDCATEGORIA
IDCATEGO RIASUGERIDA o identif¡cador de la ca

Códi oid ía
LOdr ona su erida PK N

9
9 No

TIFO
PK: Clave Pr¡marla
Foránea

E: Elemento de dato Ft(: Clave
FORÍ'IATO GE'{ERAL
l{: Numérico D: Decimal VC: Varchar DA: Date T: Texto

I

N



AUTORES
Cecilia Bu nces

PROYECTO
PEDIDOS EN LINEA
Versión 1.00

TABLA
TBLDESCPRODUCTO

TIPO TABLA
MAESTRA

Dou las Neira
Helen Guerrero
Larry Suárez

DESCRIPCI ftl: Tabla de la descripción de los productos

No

Páglna 1dc 1ESCUEI.A SUPERTOR POLrTÉCI{ICA DEL i¡rONA¡.
LICEHCIATURA E¡{ SI!¡TEHAS DE IHFORI{ACIOTI DICCIO]IIARIO DE DAÍOS Fcch. dG claboraclón

26106/2003

DESCRIPCIóI{ DEL REGISTRO

o. CAltlPo DEFINICIóf{ TIPO FON,HATO NULL
IDCODDESCRI PCION PK1

2 E

E

N

C

VC
VC

9

1

100
50

No

No
No

4

DESCRIPCION LARGA
D ESCRI PCIONCORTA
ESTADO

¡ón del productotlfl!e!!et qe !q descriLodr o ¡den

Estado del re istro

Descri ión la a del producto
Descri ión corta del producto

E

Pl(: Clave Prlmarla
Foránea

E: Elemento de dato FK: Clave
TIPO FOR}IATO GEI{ERAL

: Numérico D: Decimal vcl Varchar DA: Date Ti Texto

I t2
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AUTORES
Cecilia Bunces Helen Guerrero

Larry SuárezDou ¡as Neira
DESCRIPCI H: Tabla de cabecera de los catálogos

PROYECTO
PED¡DOS ET{ LINEA
Versión 1 .00

TABLA
TBLCABCATALOGO

TIPO TABLA
r'lAESTRA

Páglne l dc 1ESCUELA SUPERIOR
LICEHGIATURA EN SISTEÍTIAS DC I'{FORiIACION

ICA DEL L¡TORAL
DICCIONARIO DE DATOS Fecha de elabor¡c¡ón

26/06/2003

DESCRTPCIóÍ{ DEL REGISTRO

o. NULL
1

2

4
5

Fecha de finalización del contrato de la tienda o catálo

TTPO
o

Descripción del catáloqo
KLOdt o identif¡cador de la cabecera del catál P

E

E

E

o
Fecha de r istro de la tienda o catál o

cAltPo

FECHAREGISTRO

IDCABCATALOGO

FECHAVENCIM I ENTO

DESCRIPCION
FECHAINI

DEFIT{ICIóil

Fecha de inicio de la tienda o catál o

N o
N o

9
30

No
No
No

N

DA
DA
DA
VC

TIFO
Pl(: Clave Prlmarla E: Elemento de dato FK: Clave
Foénea

FORIIATO GENERAL
: Numérico D: Declmal VC! Varchar DA: Date T: Texto

I

FORITIATO

E
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No

Páglna 1 dc 1ESCUELA SUPERIOR POLITECHICA DEL LTTORA'
LICENCIATURA Eil S¡STEHAS DE II{FOR!¡|ACIOíI DICCIOXARIO DE DATOS Fccha dc claboraclón

26/06l2OO3
PROY€CTO
PEDIDOS EI{ LINEA
Vers¡ón 1.00

DESCRIPCIóN: Tabla de detalle de I os catálogos
Dou las Neira Larry Suá rez

TABLA
TBLDETCATALOGO

TIPO TABLA
MAESTRA

AUTORES
Cecilia Bunces Helen Guerrero

DESCRIP,CIóil DEL REGISTRO

?{o. CAI¡lPO DEFII{ICIóil TIPO FORIr{ATo f{ULL
1 NPK_FK

PK 9
No
No2

E

N

N No
4 N

9
9 No

5

Códiqo identificador de la cabec

Có prod ucto
Códi o ident¡f¡cador del rod ucto
Secuencia del detalle del catál oqo

era del catá lo o

d¡ o ¡dentificador de la cateqoría del
Precio del roducto en el catál

I DD ETCATALOGO

PRECIO

SECUENCIA

IDCATEGORIA
I DPRODUCTO

o
E

E D 10,2
TIFO
PK: Clave Primar¡a
Foránea

E: Elemento de dato Ff : Clave
FORIIATO GEf{ERAL
H: Numérico D: Decimal VC: Varchar DA: Date T: Texto

9
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Páglns 1de IESCUELA SUPERIOR POLITÉCNICA DEL TITORA'
LICE¡TCIATURA ET{ SISTEIIAS DE INFOR}IACIoil DICCIONARIO DE DATOS Fccha d¡ claborac¡ón

26lOil2AO3
PROYECTO
PEDIDOS EH LIf{EA
Versión 1.00Dou Suá re zlas Neira Lar

DESCRIPCI Nr Tabla de material de los productos

Helen Guerrero
TABLA
TBLMATERIAL

TIPO TABLA
MAESTRA

AUTORES
Cec¡l¡a Bu nces

DESCRIPCIófl DEL REGISTRO

l{o. CAMPO DEFIilICIóf{ TIPO FORI,IATO N ULL
NoPK

E

1

2
3

N

ESTADO
DESCRIPCI

Cód¡qo ¡dentif¡cador del material

Estado del ¡stro E

N

C

VC
9

1

50 No
No

TIPiO
PK: Clave Pr¡marla
Foránea

E: Elemento de dato FX: Clave
FORTATO GEXERAL
tr: Numérlco D: Decimal VC: Varchar OA: Date T: Texto

IDMATERIAL
Descripción del material
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AUTORES
Cecilia Bunces Helen Guerrero
Dou las Neira La rry Suá rez
DESCRIPCI N: Tabla del carro de compras

PROYECTO
PEDIDOS EN LINEA
Versión 1 .00

TAALA
TBLCARRITO

TIPO TABLA
MAESTRA

L
3

Páglns 1dc IESCUELA SUPERIOR
LICENCIATURA EN SISTEHAS DE INFORIIACTON

ICA DEL LITORAL
DICCIONARIO DE DATOS FGCh! dc c!.bor¡c¡ón

2610612003

DESCRIPCIóN DEL R,EGISTRO

o. CAMPO DEFINICIóil TIPO FORHATO NULL
1 PK lN 9

N 9
No
NoIDPRODUCTO

CANT]DAD

o identificador de la sesión del usuario
Código identificador del producto
Códis

Cantidad del prgducto
FK
E D 9,2 No

TIPO
PK: Clave Primaria
Foránea

E: Elemento de dato FK: Clave
FORIIATO GENERAL
f{: Numérico D: Dec¡mal VC: Varchar DA: Date T: Texto

IDSESSION
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AUTORES
Cec¡lia Bu nces

PROYECTO
PEDIDOS EN LINEA
Versión 1.00

DICCIONARIO DE DATOS

TABL/A
TBLPARAM ETROSTIENDA

TIPO TABLA
MAESTRA

Dou las Ne¡ra
Helen Guerrero
Larry Suárez

DESCRIPCI N: Tabla de cabecera de los catálogos

No
No

4
No

FORiIATO GENERAL
N: Numérico D: Declmal VC: Varchar DA: Date T: Texto

Pág¡nr t dG 1ESCUELA SUPERIOR CNICA DEL LITORAL
LICENCTATURA EN SISfEiIAS DE INFORIIACIOil FGcha da clabor¡clón

26/06/20A3

DESCRIPCIóH DEL REGISTRO

FOR}IATO
N

N

9
9

5q
50 No

VC

VC

VC
VC 25s

50

No
No
No

1
2

IMAGE N LOGO

Plantilla del catá logo

t{o. TIPO

Pie de pág ¡na de la empresa

Código ¡dentificador de parámetro

la empresa

resa
E

E

E

E5

6
7

8
E

E

+ Ruta del archivo del logo de

Cód i o ¡dentif¡cador de la em

ESTlLO
Estado del istro

PA al de la empresalna nncI

DEFIT{ICIófICAI.IPO
IDPARAM ETROS PK
IDEMPRESA
HO¡4EPAGE

PIEEMPRESA

ESTADO

PLANTILLACATALAGO

VC
c 1 No

T¡PO
PK: Clave Prlmaria
Foránea

E: Elemento de dato FK: Clave

NULL

FK

50
Estilo del catálooo
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9.3. Diagrama Entidad Relación
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10. Estilos

Tanto el sltio Web de Virtual NET como la implementación de la t¡enda Ped¡dos

Online, basan su apariencia y estilo mediante el uso de la tecnología CSS

(Cascading Style Sheets). De esta manera, se han def¡nido los archivos de

est¡los necesarios para que sean incluidos en cada página de los sitios antes

menclonados,

Para el Panel de Admin¡stración de las Tiendas Virtuales se ut¡liza el archivo de

estilos llamado Pcd¡dosonllne.css y las clases de estilo ut¡lizadas se detallan a

cont¡nuac¡ón:

ombrr dr Glraa
BODY

.T¡tuloPanel

TituloOpcion

. Et¡quetaEmpresaCliente

.NombreEmpresaCliente

. ColorFondoEm presa

A. EnlaceMenuCabecera
A. En laceMenuCabecera: hover
. Colo rFond o Me n u Ca becera

A. EnlaceMenuOpciones : hover
A. En laceMen uOpciones
A. E n laceMen uAcciones

Dc.crlpclóÍ
Establece las reglas de estilo para el contenido
de la página. No sobre escribe las definiciones
especificas sobre los elementos internos de la
página

Contiene las reglas de estilo para el título del
Panel de Ad ministración

Contiene las reglas de est¡lo para el título de
la opción seleccionada
Contiene tas reglas de estilo para la etiquetJ
que muestra el texto "Empresa:"
Contiene las reglas de estilo pará-l nornOré
de Ia empresa

Cont¡ene las reglas de estilo para el fondJde
la sección que contiene los datos de la
empresa en el encabezado

Contiene las reglas de estilo para los enlaces
del menú de la cabecera

Contiene tas régtas de estito paia et color de
fondo del menú principal de la cabecera
Contiene las reglas de est¡lo ae tói entaces ¿el
menú de opciones

Contiene laireolas ¿e est¡lo de los enlaces del
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A. En laceMenuAcc¡ones: hover menú de acciones
ColorFonfoMenuAcciones Contiene las reglas de estilo para el fondo del

menú de acciones
.TextoNormal Contiene las reglas de estilo para el contenido

genérico de las páginas

. Etiq ueta Cont¡ene las reglas de estilo para las etiquetas
de los campos solicitados en los formular¡os

.Textól nformativo

.CopyR¡9hts

.ColorFondoTituloCabecera

Contiene las reglas de estilo para cualqu¡er
texto que sea enviado al usuario a manera de
información
Contiene las reglas de estilos utilizadas para
mostrar los CopyR¡ghts en la parte inferior de
cada página

Contiene las reglas de estilos utilizadas el
fondo def titular de la cabecera

. Colo rFond oO pc¡o nes

.Titu loMenu Opciones

Contiene las reglas de estilos ut¡lizadas el
fondo del el menú de opciones (donde están
los links)
Contiene las reglas de estilos utilizadas para el
título del menú de opciones

.Titu larl nterno Contiene las reglas de est¡los utilizadas para
los títulos internos (siguiente nivel luego del
título de la opción)

. SubTitu larl nterno Contiene las reglas de estilos utilizadas para
los sub-títulos internos (siguiente nivel luego
del titular interno de la opción)

TR.TextoNormal TD A
TR.TextoNormal TD A: hover

Cont¡ene las reglas de estilos ut¡lizadas por los
enlaces contenidos dentro de un Datacrid
(ASP. NET)
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A continuación se muestra una página implementando algunas de las reglas de

estilo antes menc¡onadas.

E¡ td S¡l, Frwrrü Ioú tl.b

O*- O d rd 6 ps.-o, ftr"a- ü* @ 6-gEJ.z.8
.¡"-, ó r.,0,ift.¿-iÑ;/F"eó.¡.i*eú¡-.,&

a

. §eo .,. ,

rPanel de Admlnlstraclón de Tlendas Vlrtuales
* .f,rrooo.,on

Por fawr al actua¡«ar !ut datoJ de re0¡3Úo. no oMde que aque[o! marcáoo! con un (') 3on oottgamño3

cafT¡r aatrañ vrriJ.r l{ET

Actuallzar D atos -------+

TextoNormal

Etrqueta

I

I

EnlaceMenuAccronl- . r.'

.| tt¡ l¡.¿na¡*aot¡"¡¡m¡r/Pldd ffi*.grr*ioó¡t6 Br

Textolnformatrvo

§ r-e *r'r
ColorFondoOpci

. EnlaceHenuODcione

tom6.. .6rl¡rró:.ruú Psrá:

' ¡npr.o: Frodu..¡oñes aúpdo

' 01,.c.¡on:E'lf .,o To{3sde tlor
Ch¡d¡d:il,Ev6au

'Proüncl.; ü!6/6s
Codlgo Pod.l:156

Opctoñas:

a.lJrJ!¡r-cdrr

Produ.los

I I'l¡rl: ' .

ú'rr' i.r C A
§ rlru.rr ¡dv..a¡. a. d

t.r¡hn¡ asazr r(¡t iEe¡37E

---+ 
.coDvRiqhts

I p¡Aa¡Ont¡ lrts.llr.r D¿tor ltioroft ll|l r,It trpbr.r - -x

ombrÉ resaC

IB



122

11. Conclusiones y Recomendaciones

Las Empresas, frente a los avances tecnológicos como es la 'Internet", ven la

oportunidad de sat¡sfacer la necesidad de incursionar en una nueva forma de

hacer negocios, más rápida y directa con los futuros y potenciales cl¡entes. El

presente trabajo ha sido desarrollado con el propósito de suplir esta necesldad

para ambos segmentos del mercado "vendedor - comprador".

"Ped¡dos Onl¡ne" tiene como propósito cumplir con todas las expectat¡vas

planteadas a lo largo de este documento, enfocado como un servicio adaptable a

las necesidades que demanda la Gestión de Pedidos por Internet.
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