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RESUMEN EJECUTIVO

SOTUCTONES Of{ LINE S.A. es una empresa dedicada a brindar servicios

de e-commerce que busca satisfacer y superar las necesidades y expectat¡vas

de nuestros clientes ambicionando así posicionarnos a la vanguardia en

nuestro ramo.

Nosotros como empresa queremos presentar un sitio Web donde se ¡ntegren

diferentes negocios como es la comercialización de flores, l¡cores, joyas,

peluches, eventos, en donde nuestros potenc¡ales clientes puedan tener

acceso sin necesidad de navegar por muchas páginas en Internet.

Constituida actualmente en el mercado y legalmente conformada por tres

acc¡on¡stas princ¡pales: Mónica Molina, Luis Camacho e Ismael Armas quienes

t¡enen como desafío hacer realidad este nuevo proyecto como respuesta a la

necesidad que tiene el mercado de encontrar todos estos artículos y servic¡os

en un solo lugar.

El grupo objet¡vo al cual nos estamos or¡entando son personas part¡culares

que gusten de los productos que comercializamos en el sitio además de

empresas medianas y grandes en cuanto a eventos se refiere.
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Nuestro objetivo pr¡mord¡al es ofrecer un serv¡cio integral de e-commerce

para que nuestros proveedores estén satisfechos de haber publicado sus

productos por intermed¡o de nuestro s¡tio Web y así puedan aumentar sus

ingresos. Asimismo damos una opción innovadora a nuestros cl¡entes para

que puedan realizar compras variadas, todas están integradas en un solo sit¡o

Web.

En SOLUCiONES ON LINE S.A. nuestra misión es brindar soluciones integrales

en cuanto a sistemas informáticos se refiere, a través de un serv¡c¡o

personalizado, moderno, profesional, especializado y de alta calidad con el fin

de satisfacer todas sus necesidades, tomando en cuenta sus expectativas,

presupuesto para lograr una satisfacción total del cl¡ente.

En esta oportunidad nos presentamos con un servic¡o nuevo en el mercado

ecuator¡ano como es el de integrar negocios similares en Internet de manera

que los Ínter nautas puedan encontrarlos en un solo Web Site.

Una de las habilidades d¡st¡ntivas que tendremos será la capacidad de

adaptarnos a cada cliente, dado que la compañía está creciendo, y los

empleados son jóvenes y profesionales en su labor^



La fortaleza de nuestro sitio Web se basará en la orig¡nal¡dad ya que

actualmente en nuestro país no existen un Web s¡te con estas característ¡cas.

Nuestra visión es ser una empresa sólida y confiable avalada y respaldada por

socios y clientes, a part¡r de su reconocimiento profes¡onal en el mercado

local.

Pretendemos acercar nuevos proveedores y que nuestro nombre sea

reconocido como una oportunidad de nuevos ¡ngresos para los mismos.

Lograr el reconoc¡miento en 5 años como empresa de desarrollo de sistemas

¡nformáticos y poder segu¡r fomentando y apoyando a todo lo que tenga que

ve con e-commerce.

El semestre de operación en el primer año se tienen previsto ventas de

aproximadamente US $ 19,400.00 llegando a ventas anuales aproximadas

de $ 141,400.00

La recuperación de la inversión ocurrirá en el sexto mes de operación
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CAPITULO 1

1. ANALISIS DE MERCADO

Actualmente existen m¡llones de ínter nautas en el l'4undo, muchos de ellos

buscan diferentes artículos para adquirir en Internet, ellos t¡enen que estar

navegando largas horas para poder encontrar lo que ellos quieren.

Al ver este problema, nuestra empresa ha decidido crear un s¡t¡o Web donde

se integren una ser¡e de negocios similares en donde los pos¡bles cl¡entes

tendrán a su alcance libros, flores, peluches, revistas, eventos, todo en un

mismo lugar para que ellos puedan realizar sus compras.

1.1 Análisis del sector y de la compañ¡a

Dada la naturaleza de nuestro negoc¡o, nosotros tendremos un mercado

interno que serían los usuarios finales de los productos y un mercado externo

que son nuestros proveedores.

Como mercado interno vamos a tener a todas las personas que gustan de

comprar libros, revistas, flores, peluches. Además tendremos como posibles

clientes a empresas en todo lo que a organización de eventos ser refiere.
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Como mercado externo tenemos a todas las empresas que se dediquen a

comerc¡alizar libros, revistas, flores y organización de eventos que estén

interesados en ampliar sus hor¡zontes utilizando al Internet como herram¡enta

de ventas.

Primero nos enfocaremos en la c¡udad de Guayaquil para después ampliarnos

a otras ciudades del Ecuador.

La F¡gura 1-1, muestra la segmentación de las empresas más importantes por

provinc¡as

Figura I l-Empresas más importanl€s por provincias

GRAFICO POR,CENTUAL DE EMPRESAS MAS
IMPORTANTES POR PROVINCIAS

AZUAY q¡p4g
5% 6./o

PICHINCHA
46%

UAYAS
39%

MANABI
4%

trAZUAY !OIRAS OGUAYAS OMANAB¡ trPICHINCHA



La Tablal, muestra el número de empresas por provincias

-Iabl¡ l-Pro\i¡!cias I núnrero de empr.sas

2

3

4

NO, PROVINCIA No, EI'lPRESAS

1 52AZUAY

GUAYAS 385

¡4ANABI 36

463

5 OTRAS D.t

1000

d m cuad la in

WWW,SUDETCI as.oov.ec de la Suoerin ndencia de Comoañías tulado como

"Las 1.000 emDresas más imoorta tes del Pais" calificada así oor la

generación de utilidades/ rentas correspondiente al periodo 2001.

Las empresas están clasiflcadas de acuerdo a su activ¡dad, identificadas

como:

Agricultura

Industrias

Construcción

Comercio

PICHINCHA

TOTAL
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Transporte

Serv¡c¡os Personales, entre otras

Uno de los mercados al cual está orientado nuestro proyecto son empresas

medianas y grandes, por esta razón, hemos tomado como fundamental la

información de esta fuente. En general, este sector posee una capacidad

económica estable por lo que podrá contar con nuestros serv¡cios, ya sea

como usuarios finales o clientes externos.

La ¡nfraestructura educativa, públ¡ca y particular, que funciona en las 22

provincias del país esta conformada por establec¡mientos pre-pr¡marios,

escuelas, colegios, universidades y escuelas politécnicas.
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La Tabla 2, muestra la distribución por niveles de enseñanza,

l¿¡bl, l-\ún¡er{) (l{: c\t¡blccinie tl}\ por nivrl Csaolill

Fuente I N EC-Ma rzo- 2003

Con los datos anter¡ores podemos concluir que nuestro segmento de

mercado inicial va a ser la educación urbana secundaria y superior es decir el

50olo, pero a este segmento se debe deducir el número de colegios y

universidades que no pueden cubrir el costo del servicio y del resto del paÍs.

NU¡,,IERO
NIVEL ESCOLAR

ESTABLECIMIENTOS

Pre-primario 4052

marlo

t"'
l7 554

tvteo to 3275

uper¡or

I'
40

uelas Politécn icas



()

I i¡urr I 1-( {}l(.gio\ ('o\l¡ \ \icrr¡

Colegios de la Costa y la Sierra

B Parliculares ! Nacionales y Fiscales

150

100

50

0

Cosla
S erra

Fuente I N EC-Ma rzo- 2003

La Figura 1-2 nos muestra los coleg¡os de la costa y la sierra clas¡ficados por

su categoría, es decir, si son particulares, nac¡onales o fiscales. Esto ¡ndica

que hay un porcentaje signif¡cativo de coleg¡os pafticulares de la costa y la

sierra.

Pero es necesar¡o ir más allá, es por eso que se muestran los gráf¡cos

sigu¡entes, que indican los colegios de Quito y Guayaquil que pertenecen al

área Urbana.

Cabe destacar que nuestro grupo objetivo esta enfocado hacia los colegios

particulares de Guayaquil, o sea el 33olo, categorías de colegios de Guayaquil

los cuales hacen un total de 30 coleg¡os.
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La Figura 1-3, muestra la categorización de Colegios de Guayaquil

entre Part¡culares y Nacionales-Fiscales.

Figura I 3.( atcgorias ('olegios de Güa]aquil

CATE@RIAS DE COLEGIOS DE GUAYAQUIL

El Partq-ia.es

I Nac¡onales y Fisc¿les

770/a

Fuente IN EC- Ma rzo-2003

La Figura 1-4, muestra Ia categorización de Coleg¡os de Qu¡to entre

Particulares y Nacionales-Fiscales.

Figura | .l-C ategorias Colegios de Quilo

CATEGORIAS DE COLEGIOS DE OUITO

30%

EPalicL¡ares

¡ Nac¡onales y Fiscales

10%

Fuente I N EC- Marzo- 2003
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En lo que respecta a las universidades determ¡namos que hay mayor número

en la sierra que en la costa, y tan solo un 90lo en el resto del país. La F¡gura

1-5 muestra la clasificación de Universidades entre Sierra y Costa.

Figüra I 5-l n¡rrrsid¡dcs (lel [,cu¿dr)r

UN¡VERSIDADES D€L ECUADOR

9%

39% O Costa

I S¡ena

0 Oros

Fuente I N EC- Marzo- 2OO3

Investagando un poco más, los gráficos siguientes mostrarán que la mayoría

de las universidades e ¡nstituc¡ones privadas están ubicadas en euito y

Guayaquil pero para nuestro grupo objet¡vo solo vamos a considerar las

universidades ubicadas en la ciudad de Guayaquil en un numero de 20

incluida las extensiones. En el caso de las instituc¡ones pr¡vadas, nuestro

mercado objetivo son los colegios de profesionales en número de 20.

É'igur¡ I 6-ll¡ive¡sirladrs por ('iudad

UNIVERSIDADES POR CIUDAD

30%
E G.Brd¡rl
I Orto
trOlos
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1.2 Análisis del mercado propiamente dicho

La técnica que utilizamos para la invest¡gación de mercado es la encuesta.

Estas fueron aplicadas personalmente en oficinas, empresas, público en

general y fueron enviadas por Internet para que sean contestadas por

nuestro mercado meta. Esta fue dirigida a nuestros potenciales usuarios

finales, que son las personas de un status económico medio y secretar¡as o

asistentes gerenc¡ales, considerando como requ¡s¡to el acceso a Internet.

'l'abl¡ -l-l'crron¡r encuesl¡de:t

ctividad Cantidad

Secretarias y as¡stentes de Gerencias Varias

Ejecutivos con cargos medios con acceso a 126

I nternet

En cuanto a nuestros posibles proveedores acerca de que les parecía

proyectar su negoc¡o al Internet, también hic¡mos encuestas en:

-l 
abla J-( litnttr [-ncucr,t¡(lr)r

Librerías Vida Nueva

Cientifica

Cervantes

Florerías La l.4arcelle

TUGI



l.¡

Los cuestionarios de la entrev¡sta se pueden observar en el Anexo 1:

Una vez aplicadas las encuestas, los resultados nos muestran que nuestros

posibles clientes internos tienen una buena disposición de v¡s¡tar el Web Slte

y realizar compras en el mismo.

Por otra parte los clientes externos o nuestros posibles proveedores ven esta

idea como algo innovador, ya que puede ser la oportunidad de incrementar

sus ingresos y util¡dades.

1.2.1 Producto

Dada las necesidades de las empresas de aumentar sus ventas y de los

usuarios de realizar sus compras ut¡l¡zando la herramienta del Internet,

nuestra empresa les ofrece un Web Site donde se integrarán una serie de

negocios como son la comerclalización de libros, revistas, flores, eventos.

La página Web será un sitio muy ¡nteractivo donde los clientes podrán

realizar sus compras en un mismo lugar, sin la neces¡dad de estar navegando

tanto tiempo en el Internet.
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Los espacios que nosotros comerc¡al¡zaremos serán diseñados con colores

que resalten y promoc¡onen de la mejor manera al negocio que lo está

ocupando. Todas estas especif¡cac¡ones de colores y diseño serán

convenidas con nuestros proveedores, de acuerdo a eso será el prec¡o a

pagar.

Nuestros proveedores nos cancelarán cuotas mensuales muy convenientes

por estar publicados en nuestro sitio Web y así ellos podrán incrementar sus

ingresos y obtener mayores utilidades

Este software será desarrollado con tecnología de punta utilizando como

herramienta de programación Visual Studio.Net

Caracteristicás: El s¡tio Web de compras por Internet que se pretende

desarrollar contará con un s¡stema de seguridad de datos el mismo que no

permitirá que las transacciones sean alteradas por parte de usuarios no

autor¡zados. Ya que nuestro objet¡vo es mantener un s¡t¡o seguro y confiable.

Inviolabilidad: Evita, med¡ante técn¡cas de encriptación, la alteración de las

transacciones en razón de que toda modificación debe realizarse por

¡ntermed¡o del s¡stema.
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Secuencialidad: El sistema no permite que se altere la secuencia en las

transacciones, es decir, el sistema va a generar automát¡camente la misma

en el momento en que esta sea registrada las compras.

Garantía: El s¡stema obliga a completar la totalidad de los rtems

contemplados, ev¡tando las omisiones y deficiencias involuntarias en el

regrstro de datos útiles, es decir, será obligatorio ¡ngresar toda la información

requerida en el momento de realizar un reg¡stro.

Transportab¡l¡dad e Impresión: Asegura que el comprador y el vendedor

pueda disponer de una copia de la factura como comprobante de la compra o

venta que se haya realizado respectivamente.

Conf¡dencial¡dad: Se protege la confidencialidad de los datos de nuestros

compradores y proveedores.

Auditoría: ¡4uestra gran cantidad de información a nuestros proveedores a

través de una variedad de reportes que el s¡stema le proporciona.
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1.2.2 Clientes

Este Web site está d¡rigido para todas las personas que gusten de realizar

compras variadas por Internet como pueden ser libros, revistas, flores, etc.

La segmentación que se hará inicialmente será la ciudad de Guayaquil.

Orientado a personas con status socio-económico medio, medio-alto y alto.

con acceso a Internet.

Tendremos clientes directos que son las empresas que alquilan el espacio en

el sitio y los indirectos que adquieren los regalos

1.2.3 Tamaño del mercado

Al princip¡o nuestras operaciones serán enfocadas a la provincia del Guayas,

tratando de satisfacer tanto a nuestros proveedores como a nuestros

consumidores o usuarios finales.

Actualmente ex¡ste un mercado potencial extemo de BB librerías,90 florerías

según datos obtenidos en la Cámara de Comercio de Guayaqu¡|. También

tenemos un mercado potencial interno de 56664 personas que tienen acceso

al Internet, siendo 25923 hombres y 30741 mujeres; además tenemos un
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mercado de instituciones educativas de alrededor de 3565 e instituc¡ones

privadas de 70.

Como dijimos anteriormente estos grupos de cl¡entes poseen un poder

adquis¡tivo estable y alto por lo que incursionaríamos en este mercado con

una participación del 300/0. En el futuro trataremos de acaparar algo más de

este mercado y expandirnos a otras ciudades del país.

La tendencia de este mercado es de crec¡m¡ento ya que la gente al tener este

nuevo servic¡o se verá impulsada a real¡zar sus compras vía Web ya que

presenta muchas comodidades para ellos que tienen una agenda muy

ocupada.

Tabl¡ 5-lnkrn.t hasta Abril 20t).] según ¡NEC'

Int r¡rt r ADrll 2«r3
C¿nbdád Proveedor€s de S€rv¡cios de
Internet

7

¡4urerÉs (%)
tÍso
100,00o/o FLrente - Vafi¿s

Fuente - ¡NEC

INEC Drc 2 002

Fuente - Datan¿lisis Ene 2003

lP¿qrnas má5 visit¿das ecu¿tonanos.com

Penetracrón( % de l¿ población) l,39qo

Prinop¿l ISP Ecuanet
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1.2.4 Competencia

Actualmente, en nuestro país no existe ningún Web Site con las

características que le hemos presentado. Este páglna Web sería una

alternativa muy útil para aquellas personas que gusten de comprar por

Internet s¡n tener ellos la necesidad de acceder a páginas extranjeras, hacer

sus compras y después pagar altos precios por sus productos y esperar largos

tiempos de espera hasta que se los envien.

1.2.5 Barreras de Entrada

Como barreras de entrada que se pueden presentar tenemos:

. Cierto escept¡c¡smo por pafte de los clientes ya que están

acostumbrados a la compra de estos productos de la forma tradicional.

. Desconfianza de nuestros proveedores en cuanto a problemas de

comunicaciones se refiere,

. Resistenc¡a de proveedores y consumidores finales en cuanto a

problemas de seguridad en las transacciones.

o La falta de acceso a Internet de un gran número de la población
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1.3 Plan de ventas

1.3.1 Estrategia de precio

Básicamente lo que nosotros hacemos es vender espac¡os para que las

empresas comercial¡cen sus productos en Internet.

Por otro lado los precios, es dec¡r nuestra com¡s¡ón inicialmente es el 10yo del

valor del ítem que se adquiere, el cual es cobrado a las empresas que

alquilan el espacio y venden a clientes.
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1.3.2 Estrategia de venta

Estrategia Descripción

Comunicación

Dar a conocer a nuestro mercado meta acerca del

s¡t¡o Web mediante publicidad en revistas, prensa,

correo directo, etc.

Enfatizar en nuestros clientes que este Web S¡te es

una opción que le ayudará a incrementar sus ventas y

por ende obtener mejores utilidades.

Posicionamiento

Nuestro servicio se posicionará como sinón¡mo de

prec¡o justo, soluciones integrales en todo lo que

t¡ene que ver con e-commerce, con calidad superior y

servicio profes¡onal.

Ventas

Excelente atención a los clientes

Serv¡c¡o eficiente de post-venta.

'I¡bl¡ 6-l-\lr¡tctir d(. \ (ntr
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Permanentemente la empresa se encargará de mejorar sus serv¡c¡os

ofreciendo soluciones innovadoras y atract¡vas al mercado y de esto nos

podremos asegurar pues previamente real¡zaremos los estudios pertinentes

para tomar las decisiones más ace¡tadas, ya que basándonos en

¡nvestigac¡ones hemos determinado que la innovación y el cambio

permanente en la sat¡sfacción de los nuevos requerimientos del mercado son

la base d¡stint¡va que genera la elección de los servic¡os al ser comparados.

Por todos estos mot¡vos es que la empresa crecerá en forma sostenida en el

mercado, logrando un reconocim¡ento popular y cons¡gu¡endo una

part¡cipación cada vez mayor.

1.3.3 Estrateg¡a de promoc¡ón

Nuestra campaña promocional y de publicidad se basará en la difusión de

nuestra ¡dea hacia nuestro mercado meta mediante las siguientes

alternativas:

Publicidad clásica mediante revistas y publicaciones espec¡alizadas.

Marketing directo a través de correo, teléfono, Internet.

Relaciones Públicas

Exposición y Ferias
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V¡sitas personalizadas a clientes

El canal de distribución a ut¡lizar será un canal directo ya que nuestra

empresa como desarrolladora del Web S¡te, se encargará personalmente de

la distribución de nuestro software hacia nuestros cl¡entes.

1.3.4 Estrateg¡a de distribución

Ya que nuestro producto consiste en el software y en la asesoría, la

distribución se la haría de manera d¡recta es decir empresa-cliente, ya que s¡

pondrÍamos ¡ntermediarios podemos perder el control del canal y no

sabríamos que clase de producto están recibiendo nuestros clientes.
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CAPITULO 2

2. ANÁLISIS TÉcNIco

2.1 Proceso del servicio

En cuanto a la parte operativa de nuestro negocio podemos enumerar los

slgu¡entes aspectos:

Primero nos encargamos de las promoc¡ones y publicidad de nuestra

empresa para que la gente conozca los servicios que ofrecemos.

Una vez que por intermedio del coordinador de mercadeo y el

vendedor hemos integrado negocio con características similares como

es el caso del Web S¡te que estamos presentando conformado por

comercio de flores, libros, revistas, eventos, se procede a hacer un

levantam¡ento de información de cada negocio por parte de los

técnicos Webmaster.

Después que se han tomado claramente los requerimientos y se ha

dado la respectiva asesoria, se procede a desarrollar la página Web

para cada empresa e integrarlas en una sola página principal.
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Después entramos a un período de pruebas de cada software y una

vez que todos los procesos sean óptimos, se coordina con el iSp para

levantar el Web Site y publicarlo en Internet.

2.2 Distribución de la oficina

'¡ nbl¡ 7-l)istribu(i{'tn de Oñri ¡

DESARROLLO

GERENCIA VENTAS

SALA REUNIONES

BAño FINANCIERO

o
( ül

\A-/

üf
o-1a

CN

C[

Cilül

üf
500 \ \üf C[

a aa



t5

CAPITULO 3

3. ANÁLISIS ADMINISTRATIVO

En cuanto a los miembros que conformarán el equ¡po directivo, aquí

presentamos un perfll de cada uno:

Administrador:

TÍtulo en Economía o en Administrac¡ón de Empresas

Experiencia Contable: en manejo y desarrollo de Estados F¡nanc¡eros

(Balances de Comprobación, General y Estados de Resultados de

Pérdidas y Ganancias).

Exper¡encia en manejo de Aplicaciones como Word, Excel,

PowerPo¡nt.

Experiencia en manejo de Sistemas Adm¡nistrativos y Contables.

Habilidades y destrezas para el desarrollo de aplicaciones en la Web.

Estrategias aplicadas en el lanzamiento de un X producto con

resultados satrsfactorios.

Conoc¡m¡entos de Mercadeo y Publicidad.

Mayor de 30 años de edad.

Experiencia laboral mínimo 3 años.
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Coordinador de Mercadeo:

Título de Diseñador Gráfico o Licenciado en Publ¡c¡dad y

Mercadotecnia.

Conocimientos de Mercadeo y Publlcidad.

Experiencia en Herramientas para diseño de aplicac¡ones en la Web.

Poseer una alta Creativ¡dad en diseño de aplicac¡ones.

Estrategias apl¡cadas en el lanzamiento de un X producto con

resultados satisfactor¡os.

Experiencia laboral mínimo 2 años

Vendedor Inst¡tuc¡onal :

Titulo en Economía , Administración de Empresas o Marketing

Exper¡enc¡a en Ventas.

Conocimientos de Sistemas

Exper¡enc¡a en manejo de Apl¡cac¡ones como Word, Excel,

PowerPo¡nt.

Exper¡enc¡a en manejo de Sistemas Adm¡n¡strativos y Contables.

Conocim¡entos de Mercadeo y Publicidad.

Buenas relaciones ¡nterpersonales
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Técn ico Webmaster:

Egresado en Análisis de S¡stemas o Licenc¡atura en S¡stemas de

Información.

Experiencia en Herramientas para desarrollo de aplicaciones en la

Web: Asp, Asp.Net, Visual Interdev, HTML, V¡sual.Net.

Conocimiento de Base de Datos SQL Server o ¡4y SQL.

Exper¡enc¡a en análisis, diseño, desarrollo, e implementación de

Sistemas.

Experiencia en manejo de Aplicaciones como Word, Excel,

PowerPoint.

Experiencia en Aplicac¡ones Web.

Experiencia laboral mínimo 2 años.
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3.1 Organigrama de la empresa

IiBura I 7-Orgenigr¡ma

3.2 Especificaciones funcionales

El personal cuenta con un equipo de profes¡onales capac¡tados y con

experiencia cuyas funciones detallamos a continuac¡ón:

LSI fi/ónica Molina
Administradora

Sr. lsmael Armas
Coordinador de Mercadeo

Sr. Jorge Mendieta
Vendedor al detalle

LSl. Luis Camacho
Técnico Webmaster

LSl. Carlos Pérez
Técnico Webmaster
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Administrador: Evaluación/ aprobación de planes y estrategias, gestión
administrativa de la empresa.

Coordinador de Mercadeo: Supervlsar directamente que todas la
actividades de mercadeo se cumplan bajo los plazos establecidos como son
eventos y campañas publicitarios, correo directo, publicidad en revistas y
periódicos de todo lo que es nuestro serv¡cio y la comercial¡zación de la
página Web.

Vendedor Inst¡tucional - AI detalle: Atención directa con nuestros
clientes para dar a conocer tanto el servic¡o que nosotros ofrecemos como
el Web Site que estamos comercializando.

Técnicos WebMaster: Análisis, diseño y desarrollo del sitio Web. Serán los
encargados de desarrollar todas las especificaciones que los s¡stemas
requ¡eran. Además tendrán la responsabilidad de resolver cualquier
problema técnico y de comun¡cac¡ones de los Web Sites.
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CAPITULO 4

4. ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

4.1.1 Aspectos Legales

La soc¡edad conformará una compañía con el RUC respectivo y afiliación a la

Su per¡ntendencia de Compañías. Se están realizando todos los trámites

legales para su conformación, obteniendo los permisos necesarios de la

Mun¡cipal¡dad. Además de realizar el trámite para obtener el permiso del

Servicio de Rentas Internas para el cobro de IVA en todos nuestros servicios.

Se cumplirá con los requ¡s¡tos que solicita la Subsecretaría respectiva:

1. Fotocopia cert¡f¡cada de las Estructuras de Constitución, aumento de

capital o reforma de estatutos si los hubiere.

2. Nombramiento del Representante Legal debidamente inscrito en la

Oficina de Registro Mercantil.

3. Fotocop¡a de la cédula de ¡dentidad o ciudadanía del Representante

Legal.

4. Fotocopia del Registro Único de Contribuyente (RUC)

5. Detalle del activo fijo de la empresa

6. Lista de empleados con su respectivo currículo.
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4.1.2 Aspectos de Legislación Urbano

En este aspecto, nuestro negoc¡o esta libre de cualquier reglamentación

urbana, régimen de importación. A si mismo con respecto al análisis

amblental; porque el servicio que ofrecemos no atenta contra el medio

ambiente o es un riesgo para la comunidad o para trabajadores.

4.1.3 Análisis Social

Nuestra empresa tendrá un aspecto muy pos¡tivo en el comercio local, dará

oportunidad para que más personas puedan adqu¡r¡r regalos por la facilidad

que brinda. En un futuro no muy lejano existirán más de estos sitios que

desarrollarán aún más este mercado
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CAPÍTULO 5

5. ANÁLISIS EcoNÓMIco

5.1 Inversión de capital de trabajo

No se determinarán días de inventario, por ser un servicio y no un producto

que se pueda contab¡lizar. De igual forma no existirán políticas de cartera a

clientes porque las formas de pago no admiten créditos d¡rectos.

I rbl¡ ál-l nr trritin ( xpitll rl': I rxhxio

( 
^l'll^l 

l)l lR\l],\J() l)l'1. l'l:RlOlx) 34, 111.70 36,723.40 41,764.26 47,t42.07 62,624.60

(.AP¡IAI I)I: IRAIIAJo DIiI, PIiRIOIX)

,\\ I lrRlOR 34,111.70 36,723.40 47,r42.07

I\\ I:RSIO\ ( 
^PtL\l 

I)l: I R;\t]^.'o

RLQt liRIlX) 34,111.70 2,6tt.70 5,040.86 5,377 .81 15,482,53

CAP¡TAI.

lf,R

SEUf,STRE .

r[R año -

Pf,RIODO O

2DO

SEI,IESTRE.

rER Año -

PERIODO I

2r)o .rio -

t,uRtoIX):

JER Aio -

PURTOIX) l

¡lo1\o-

PltRtotx) ¡

4t,764.26
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5.2 Presupuesto de ingresos

Nuestro presupuesto que muestran las Tablas 9-12, está basado en la

comisión del 10% sobre las transacc¡ones por concepto de venta que se

realice en el sitio y así como el alquiler del s¡tio. Se in¡c¡a con un mercado

objet¡vo del 8 y creciente de 15, 25 y 35o/o respectivamente en cada período.

'l-abla 9-lngrrsos 2 Semestre Periodo I

I'ltt:l tt I \ t1) f)I l\(,Rf\f )\

PRODt',CfO

año r -¡Do sElr¿srRr - ?t:RtoDo t

I llR( fR r R¡\tt \ I ¡{t ( ( .\R I () t Rt\1[S] Rt:

\'¡r\,¡\ IlRl I 
^S

2.@ @ ¡,880 00 t,830.00 l,8a¡ m

'. t.\ T \\ \t t\\ t,?¿5 6¡l 1,2?5.d1 1,2?5 @ l,¡25.6¡ I ?¡5 r{ 1,7¡5 dl

lolat 6 ta Es¿§ 19,353.60

'fabla l0-lngresos Año 2 Periodo 2

st-ct'\fro ¡i() - Pt HloDo ¡

rRtIl¡:R TRnttSTRr s¡:(;t'\lx) TRlIust'R1: I1R.l.R IRI\lt5lRl ct 
^Rf() 

I Rtltt§ I RE

4,:ll o0 'I B5 00 4,115 o0 4,r35 m 4,r1t.m { ll5.m {,r15 00 ¡.ll5.m

¡,611..20 4,61r ?0 {,61r ?0 {,611 20 {,6}l ¡0 .,61r 20 4.611 ¿0 4 611 20 4,611 ?0 ¡,611l0

I

L]
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8,055.00 8,055 00 8,055 00 8,055 00 8,05t.m 3,055.@ 8,055.@ 8.055 m 8,055.@ 8,055 q)

9{¡ 6 966 6 966 6

9,0¿160 9,C21.6¡ 9,02¡.@ 9,0¿160 9,0?1.@ 9,0?r.@ 9,02r.@ 9,021@ 9.0?¡ Él 9,Olr.@ 9,02' €¡ 9.021.60

104,2s9.20

.rl

-l-ebla 
I l-lnBresos Año 3 l'eriodo -l

'l abl¡ l2-lngresos Año { Pe¡iotlo I

10,520.00 r0,5!0.@ r0,92000 r0,5¿000 10,5?000 10,520 00 10,520 @ 10,5¿0 00 10,5?0 m 10,5¡0m ¡0.5?0@ 10,520@

t262.4 I ¡62 ,r ¡262 4 126¿ 4 t26¡ 4 r¡614 L ¿6¿ r

r 1.782 {0 r 1,78? ¡0 11,782.{¡ r¡,74?.{0 I ¡, 18¡ .{O I1.78? ,r0 ,78t.40 u,/82 {0 ¡¡.¡8¿ 40

t4l,la&ao

PRIlI¡:R 'TR¡TII:SfRI st:r.t \tx) I Rntt.5 t Rt It lr( tR I lrl\¡l: ¡ Rt (:IIARIO TRINESTRE

rRt\lIR ¡¡{t\lt\rl{¡] sr:cr \lx) t ¡ \tL\t Rf: rtR( t¡r fRt\!ustRr: (1]ARTO TRITIESTRE

5 ñ1.¡ I I }t.rI I }t.r

fT II
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5.3 Presupuesto de personal

Para las proyecc¡ones del presupuesto de gastos de personal hemos

considerado un aumento del 10o/o del sueldo durante cada año. Se muestra

en la Tabla 13

'l abla l3-l'rcsupueslo Personalde 'l prriodos

coNcErro Aio ! .{\o 3

(ilRl \ Il.(,t \t R \l 0 o 0 0 0

\sl.soR l.¡\.\\( [:Rr) 0 r620 1600 1960 r-r5a

,\st s()RL\ I t(,^l 0 1104 /920 8717

SI ( RI I \RIA 2,100

\rl t!\tl5ltR 1620 L 52!'l 1600 ,1156

( (x)RI)l\^fx )R l)l:

l{xi15l l('^ } ( ()\ tR(,1

l)1.(  t [)^t) 0 ¡ 160 4800 5?80 5808

( (X)Rl)l\^tx)R I)l:

!fÁRKl: I I\tl.

Pl ¡|t K Pr Ilt t( tt)r\t) \
\ I:\ l^5 2r60 ¿160 5?80 5808

\ \\ \ll t(r I 0 !.¡,1 L r!!j ll20 ! 457

I('l \l 3780 12420 27600 30360 t3396 (

AÑO I

Scúcltrr I S.mertre ¿
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5.4 Inversión de Activos Fijos

La Tabla 14, muestra la inversión de equipos de computación y ofic¡na

-l ¡bla 1.1- \ct¡r os t.quipos ( o lputnci(; i ()ficio¡

La Tabla 15, muestra la inversión de muebles y enseres

'labl¡ l5-lnyersión lluebles J" l-nseres

( t)\lt,l L\tx )R,\s 2 600 1,200.00

lltPRl:SOR^
\lt I ltfl \( to\^t 125 125

I Il t.tI)\{) 2 25 50

l lr .\()t,t \ N

I'l I.R I( )S tr\ltI'S 1 54 54

I () t.\t lQl tt()s
t)¡
( ollPt I \( to\
I ()t l( l \..\ 1,4 29.00

I S(',Rt lf)R f ) 3 60.00 180.00

I,\R \\ I \S
l\( R ()Rt( ) 6 40.00 240.00

,1R{ l \ 
^lX)R

1 100.00 100.00

('\l1t l^lx)R^ 1 20.00 20.00

t \ \ t ot( 2 25.00 50.00

PIlARR¡ 1 20.00 20.00

(rlR()s 
^R 

ll(1 l()s I 100.00 100.00

I(II\I
\ll ¡ l.I f s \
t.\\l Rl.\ 710.00

EQ('tPO§ DE

COT,IPUTACfO¡T Y

ortclñA (.A\I II)-{I)

val.oR

I \rrARto

VAI,OR

TOTAL

u\ \l:Rt:5 CA¡iTIDAD 1'\II'ARIO TOTA¡.
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{

{
(»,t \
otjtjt( ti(;R,\ Its) 3 0 0

\lsl Al sll I)l{) \t I
I 1,079.00 1079

\\'t\t)o\\ s :(xr)

Sl Rll:R I ( l.ll:\ l liS I 599 599

5Ql Sl.R\tRl(xx) 1 1,600.00 1600

l ()t at.

t\\'uRst()\

a!toRl tzAfft.}] 32t I

La Tabla 16, muestra la inversión de Software

'l'ahl¡r l6-l nr er':.ir¡n Softnrrr

La Tabla 16, muestra la inversión de Vehículo

l¡rl)lx I I-l nr cr\ión \ (hiculo

vt: t('l I() 1 5,000.00 5000

IO',l \l l \\ ] R ()\ \(' \()Slt.t()5 10,417.00

\ 1:l ( l LOS ( a\1n)..{)

\ {1.()R

I \ {RIo

r At.oR

I O',L.\t.

AltoR flt.\8t.1: ( t\( t-\\ t lt'L.\Rto TOTAL
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5.5 Depreciación y amoÉización de activos

La Tabla 18 indica los valores a considerar por depreciaciones y

amort¡zac¡ones. La columna de v¡da útil muestra el tiempo cons¡derado para

el cálculo.

I-¡bla l8-Dcpreciaciones \ .t nrortirecionc\

\ \\l()R I tl-\( t()\

1:lcmen(or vrü (,r¡r V¡lor

Deprcclrción Drp]! hcló!

Aaun¡ul¡d¡

Depr.c¡¡c¡dn

llt¿Írurl

l,Qt tPr)s

( ovH t .\( to\

\'( )¡ ¡( l\^ 5 1,429.00 1 285.8 23.82

2 285,8 571.6

3 28 5.8 857 .4 2 3.82

\it l,lll.l:S

}\St,RI:S 10 710 1 ll 7! 5.92

) 7l t42 5.92

3 7l 213 5.9 2

sot. l $ 
^Rt

r\!oR /lt}t I 5 3,278.00 I 655.6 655.6 54.6 3

2 655.6 131 1.2 54.6l

3 6 55.6 r966.8 54,6 3

\I t(',t t()s 10 5,000.00 1 500 500 41.67

7 500 1000 41.67

3 500 1500

285.8
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5.6 Presupuesto de gastos de operación

En la Tabla 19 de presupuestos gastos de operación hemos considerado un

aumento en el gastos de 10o/o en cada año con relación al año anterior.

'fab!¡ l9-(;astos d€ Operación

(. \\ Í)\ t\l)lRl( l(,\
l, \sl() t)t ,\tQl I:R 162 0 3,600.00 3,960.00 4356,00
(i.\stost:R\t(toPt Dl t(1Itt l. 

^(it,\. 
Il:t_t:fo\or 648 1,440.00 1.584.00 I742.40

(i^slos I)t Pl:RVts()s l)t.( t t Rt0 t)tr ttouut:Rt)s 9 20 22 2q,20
(,,\s Ills l,()R ( 1)\s It[ ( I()\
t'\ \It \ \ t( 1P..\ I 25 27 .5 30,2 5

('\\tr\R.\ I )t. rtr\1¡.R( k) 129.6 L44 173 207 .00
I)tiPRIi( t^( to\ Dt: t:Qt I,os t)li (I)tlpl I^( to\ y
(» I( t\^ 28 5.8 57 t.6 857.4 1143.20
.\\1()R lll.^( l()\ ¡)t 5(» I\\ \RI 655.6 1,3 1 1 .20 1,966.80 2622.40
(i,\51()s l)l {)s \(i Y tx)\fl\to 600.00 1,320,00 1,4 5 2.00 1597.20
(,,\51()s l()R \tQ(' t.R I)t I\ltR\t I 108 237 .60 26 1.3 6 2 87.50
( iAs to 1,1)R ( 

^It 
I:,^tx) t)tl RI.t)

(i^st() t\)R I\sIAL.\( l()\ l)t: PRo\Y
(;^SIO \ r\RIOS ljoR r\l)¡r( t 

^( 
l()I l)¡ I 

^ 
O¡l( l\^ 300

( irs los P()R l)tiPRI1 tA( to\ t)1. vt.l ( t I ( ) 500 1,000.00 1,500.00 2 000.00
t{,¡ \t fs D}: (; \st()s I)t. oP¡.R.\( t()\ 4878.5 9669.4 11804.O6 14010.15

IRI:SI Pt UtiIOS I)l: (; \SIOs t)l: OPUR_\( tO\

(:or\cEPfo

¡DO

SEMESARE

tER 
^ño

PERIOT¡O I

-tDo año

PERIOIX) 2

rEtr 
^tio

Pf,ntoDor

¡To 
^l§o

PER¡ODO¡
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5.7 Presupuesto de gastos de administración y ventas

En los cuadros de presupuestos gastos de admln¡strac¡ón y venta hemos

considerado un aumento en el gastos de 10olo en cada año con relación al

año anterior, excepto las amort¡zaciones y depreciac¡ones que son fijas y los

gastos que solo se efectúan el primer año.

'l abl¡ 20-(;¡slos de ,\dmioirtrac¡ón r \'€rtAs

t.

iil:: i§l

(i.\sl s I)1. l,l lll k ).\t) 1,080.00 2,400.00 2,640.00 2,904.00

(;^S ü)S l)l lR^\SPORfli Y y^N'l l:l\lMlti\ IO l)tl

vHn('t t.(, 560.00 1,2 3 2.00 1,355.20 1,490.72

(ir\stos I)l: I I Il t:s t)li of t( l\^(PAPljt t;R¡1.

( 
^RIl 

(-llOS I)l: l\lPRllSoR'\ ! oIRosr 162 360 396 435.6

l)l I)RI(',1.\( l()\ l)t \1t I Ill IS \ I \St Rl \ 71 142 213 284

ll]l \¡ (i.\st()\ t)l 1t)\tt\tsl R \('l()\ \' \ I \ l.^s 1,873.00 4,134.O0 4,604.20 5,114.3 2

PRISI l,t [s lI)s t)lj (;d\ I os DI] AD\II\ts] R,\( IOt l' \ t:\I 1§

2tto

SEMESTRE.

IER AÑG

PERIODO I

rDo a*0-

PERIOD(} I

rER año -

Pf,Rrorro ¡

aro Alio -

PIR|oDo{
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5.8 Análisis de Costos

En el segundo semestre comenzaremos a vender y se considera los costos un

100/o menos que el año 1 y además dividido para 2 porque solo son los

gastos de un semestre. El análisis se muestra en la Tabla 21

I :thl¡ ? l- \n,iliris ¡lr ( ,,sti¡.

\\ \l l§ls Dl. ( a)\ I o\

(.0\(:EPTO

zf)()
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,Do Año .
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fio Año -

PERIODO¿

( i,\s li,5 l)1. ll()s I I\{; \' Ix)\f t\ t() 600.00 1,320.00 1,452.00 r,597.20
(,.\Sl{)s loR.\l QL ll I:R I)t: l\ I l:R\l: I 108 237 .6 261.36 287 .496
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I)|l( t\\ 300
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(i\st{)5t)t Pt:R\ \os t)t.( t t Rpo I)t
It( )\tltl Rt)\ 9 20 22 24.2

l'.\ \ \ \t( lP^l 22.s 25 27 .5 30.2 5

( \\l¡R^ ¡)t: (1)\1t,R( |() 129.6 r44 173 207
I)liPRl:( l^( l()\ 

^( 
l Ut l ,1l)A l:Ql ll'(,S \

ot.t( I\.1 2 85.8 571.6 857,4 l, 143.20
l)l-PRl:( lA( f)\ 

^( 
l \|l t,1f)^ \fl t.Bl IS \

t.\sl:Rt.s 7l 142 213 284

\ll()R I ll.r\( l()\ .\( I \fl I 
^f)^

83 5.6 1,67 t.20 2,s06,80 3,342.40

l)l PRI{ l^( lo\ I)t \t. t(l tos.\(1\1( l.\t) \ 500 1,000.00 1,500,00 2,000.00
(;r\SIOS I)l: I I Il.l:S I)t: Ofl( l\^(P^l,lll I:RIA
(,\Rlt ( l¡OS l)l: I\1PRl,soR.\ YolRoSl 162 360 396 435.6

15,443.50 33,091.40 37 ,7 69.06 42t747.35
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li)t \t ( ()\Il)\ H.l(,\, \ \Rt\lll t\ 17,083.5O 36,723.40 4L,764.26 47,L42.O7
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^t 
,\('Il)\ t)t: PR()\\ 100
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(; \\ t() I \ ¡,t R\()\ \r
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lol \l t,l I\\lR\l()\ L7 024.2

.tl

Cálculo de la inversión de capital en el año 0 para desarrollo del s¡tio

Web y negoc¡ación con los proveedores y promoción del servicio antes

de empezar a operar con el negoc¡o. Tabla 22

En el año cero hemos considerado el costo total de nuestros act¡vos

fijos además de las depreciaciones las m¡smas puesto que ya

estaremos haciendo uso de las mismas.

I\\ I R\t()\ l\ \lt I llt t5 \ I \\t.RI\
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5.9 Análisis de Precios

Teniendo en cuenta el crec¡miento de nuestro mercado objetivo de Bolo en el

primer período y l5 o/o en el segundo (Tabla 23), tomamos como referencia

los precios de nuestro negoc¡o ya que son la comisión (l0o/o) de las

transacc¡ones por ventas realizadas.
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Teniendo en cuenta el crecimiento de nuestro mercado objetivo de 25olo en el

tercer período y 35 0/o en el cuarto (Tabla 24), tomamos como referencia los

precios de nuestro negoc¡o ya que son la comis¡ón ( 100/o) de las

transacciones por ventas realizadas.
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6. ANALISIS FINANCIERO

6.1 FIujo de Caja

CAPITULO 6

I abla !5-l lujo rlr ( aja
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Los flujos efect¡vos en negativo se deben de cubrir con préstamos

porque esto le va a restar cap¡tal para el s¡gu¡ente periodo o aumentar

los costos de los serv¡c¡os y disminuir nuestros costos o con aportes de

capital de socios

Como estrateg¡as se debería reducir personal, cobro por publicidad,

aumentar los costos de los seruicios, aumentar número de servicios, se

necesita considerar los gastos un mes antes de comenzar con el mes

y además atacar otros nichos de mercado

Nuestra ¡nversión la estamos recuperando en el sexto mes de

operación.
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6.2 Estado de Resultados

'l ¡bla 2t-Esta(lo (le Rrsxltad()s
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6.3 Balance Genera!

Las Tablas 27 y 28 muestran el Balance General de los 4 períodos.
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CAPITULO 7

7. ANALISIS DE RIESGOS

7.1 Riesgos Económicos

Nuestra empresa puede soportar la reducción de precios si aparece otra

competenc¡a, debido a que posee una utilidad para soportarlo como indica el

Análisis Financiero

Tenemos un plan de cont¡ngencia en caso de que el valor de los equipos

aumente no sea necesario el incremento del capital de trabajo

Están considerados los cambios de los costos laborables por lo cual esto no

nos afectarÍa.
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7.2 Riesgos Financieros

Según los análisis económicos no ex¡st¡rán demoras ni iliquidez de los socios

de la Empresa.

Según los balances de los estados financieros tendremos capital para los

desembolsos de entidades crediticias.

7.3 Planes de Contingencia

Respaldo de la información

Respaldo de la información en un casillero de una ent¡dad bancaria

Seguro contra incend¡o

Procedimientos manuales dentro de la empresa
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8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el desarrollo del sit¡o Web, nuestro propósito es cumplir con todas

las expectativas planteadas a lo largo de este documento, por lo que

en el sigu¡ente mater¡al encontrara todas las pautas necesarias para la

comprensión del mismo.

Nuestro objetivo se fundamenta en la oferta de un servicio ¡ntegral

estructurado de e-commerce a medida de las necesidades de cada

uno de nuestros clientes.

Brindamos asesoramiento en todo lo que tiene que ver a la

conformación del s¡tio Web en cuanto a colores, diseño, opciones, todo

esto con el fin de incrementar sus ingresos y abrirse paso en el amplio

mercado del comercio electrón¡co.
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GLOSARIO

MIDDLEWARE: Programa¿ software o soporte de intermediación

HYPERTEXT: Documento que con un clic en una de sus partes traslada al

usuar¡o a otro documento o a otra parte del mismo documento

Protocolo: Estándar que maneja la transmisión de datos

E-commerce: Comercio electrónico. Propaganda, compra y venta de

productos a través de Internet.

Site: Página de Internet

Webmaster: Especialista en el Web, persona que se especializa en crear

sit¡os en el Internet

DHTML: Idioma de Hipertexto dinámico, con opciones agregadas en los

documentos HTI4L que permiten la iteracción gráfica con el usuario.

documentos HTI4L que perm¡ten la iteracción gráfica con el usuar¡o.
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ANEXO 1

I ¡l)l¡r !9-l i,rnrul¡rir, (nLür\t¡ ( lic¡rtr\ ln(iirljrlo\

1. Tiene Ud. acceso a Internet

Si tr Notr

2. cQué le parece la idea de un sitio Web donde se puedan encontrar

una amplia variedad de atículos como libros, rev¡stas, flores?

Excelente¡ Muy Buena ¡ Buena ¡ tt4ala ¡

3. Ud. realiza compras por Internet

S¡ tr Notr

4. Conoce Ud. un s¡tio Web con características similares a las que

hemos mencionado

5. De los siguientes aspectos cuál le parece más importante en un sit¡o

Web como el que le estamos ofreciendo

Seguridad tr Opciones atract¡vas e innovadoras tr

Confiabilidad tr Añículos de marcas reconocidas D

Rapidez tr Marcas populares D
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I ¡hle .10-l.i¡rnlul¡ri{) rncr¡(\lx ('lir¡rtr l)ircctor

l. cQué le parece la idea de publ¡citar y vender sus productos por

Internet?

Excelente Muy Buena Buena Mala

trtrD!
2. De los sigu¡entes aspectos Zcuál le parece más importante de porqué

publicar y vender por Internet?

Mayores ingresos tr Rentabilidad

Status D Cobertura del Mercado

3. ¿T¡ene UD. sus productos publicados en Internet?

4. cQué opina Ud. del Internet, UD. piensa que es un medio eficaz para

vender?

5. Conoce Ud. un s¡t¡o Web donde pueda publ¡car y vender sus

productos pagando un prec¡o económ¡co

tr



56

ANEXO 2

ARQUITECTU RA DEL SISTEMA

Justificación de la Selección del modelo

En el desarrollo de nuestro proyecto utilizamos la arqu¡tectura de capas ya

que de esta forma nos permite manejar óptima y confiable la

transacc¡onalidad.

Mediante las capas hemos dividido la aplicación en secciones específicas de

cliente, reglas del negocio y acceso a datos, permitiendo de esta forma lograr

independencia de ubicación de nuestros componentes así como también de la

reutilización de código.

Tipos de Procesos Servidores

Dada la complejidad y variedad de elementos como los son las diferentes

plataformas entre procesos clientes y procesos servidores, la eventual

necesidad de acceder a diferentes bases de datos, los dist¡ntos amb¡entes de

desarrollo, etc., hace necesario definir un estándar ab¡erto que especifique las

relaciones existentes entre estas d¡stintas piezas de software.
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Tipos de Middleware

Los Middleware que usa nuestro producto son los siguientes:

El protocolo de Transferenc¡a de H¡pertexto (Hypedext Transfer

Protocol) es un senc¡llo protocolo clientes-servidor que aft¡cula los

intercambios de información entre los clientes Web y los servidores http.

OLDB es una tecnología muy útil ya que perm¡te la comunicación de

máquinas incluidas los equipos en un ambiente de red y además para tener

más control sobre el comportam¡ento de la aplicación y el rendimiento.

Tecnologías y herram¡entas escog¡das para la ¡mplementación.

Nuestro producto utiliza las herramientas más actualizadas para así

sat¡sfacerlas demandas del mercado, entre las cuales tenemos:

Active Server Page

Protocolo HTTP

Tecnología OLEDB

Tecnología ADO

VBScr¡pt

JavaScript

DreamWeaver

Visuallnterdev
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Requerimiento de Hardware y Software para la puesta en

producción.

Hardware

El hardware requerido es el siguiente:

I abla I l- ucrimicntos dc I Iardu are

Software

El software requerido es el siguiente:

Iabla -12- ucrimie ntos dc Soliri are

I Servidor Compaq Proliant M1350 - para desanollo
3 Workstat¡on Compaq Evo

1 Impresora Láser

1 Windows 2000 Server
1 SQL Server 2000
1 V¡sual Studio.Net
1 DreamWeaver MX

1 Flash MX

1 Swish

Canüdad flescripción

Canüdad Descripción
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Implementación de la Capa de Datos

Modelo Lógico de Datos

'I ahla -.1 -.\-Mode'lo lti licac itln

'I abla .l.l-Modelo I ico('lientc

Códiqo de la Aplicación
Descripción de la Aplicación

Contador de v¡sitas

Cl¡ente

Códiqo del Cliente
Cédula

Nom bre

Apellido

Usua rio

Ciudad

Teléfono

Fecha de Ingreso

Fecha de Nacimiento

Edad

Contraseña

Sexo

Estado
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'l abl¡ .15-Modclo I ico-l'roducto

Descripción

Costo

Precio

Estado

I ¡hl¡ l(r-\lrxiclr, lrr ico-(-alrccc ra ( r»rpras

Cliente

I atrla .17-N{ode lo I ico-Dctallc ( onr Irlas

-l 
abla -18-Modclo I ico-llistoria I ('¿bccrra ('r)nrprus

H istoria I Cabecera

Producto

Códiqo del Producto

Imagen

Aplicación

Cabecera Compras

Número de la Compra
Fec ha

Estado

Detalle Compras

Número de la Compra
Número del Detalle

Producto

Número de la Compra
Fecha

Estado

Cliente

Compras
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I abl¿ .19-N4odelo ló co-[ lislorial [)ctalle Conrpras

'l abla -10- lvloriclo I ico-listado

Modelo Físico de Datos

'l abla .11 -Modclo lisico-'l-abla A licac itin

Historial Detalle
Compras
Número de la Compra
Número del Detalle

Producto

Estado

Códiqo del Estado
Descripción

I ahla Descripción
Aplicación Contiene contadores de las visitas a cada una de los sitios Web

Descripción Tipo de Dato Lonqitud('anrpo

Código Códiqo de la Aplicación Numérico 8

Descripción Descripción de la

Aplicación
Alfanunrérico 20

Contador Contador de Visitas Numérico B
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'l abla .12-N'lodclo lisico-'labla Clrcnte
l¡bla
Cl¡ente Contiene información detallada de cada uno de nuestros

cl¡entes.
( anrpo

10

I abla.l.l-Modelo lisico-l'abla Producto

Producto
Descripción
Contiene información detallada de los productos que
ofrecemos.

T¡ de Dato Lon itud
I
20
10

10

30
9

1

1

[¡l¡lr

Descripción Tipo de Dato Lonqitud
NuméricoCódigo

Cédula
Código del Cliente
Cédula del Cliente Alfanumérico 10

Nombre Nombre del Cliente Alfanumérico 30
Apellido Apellido del Cliente Alfa n u mérico 30
Usua rio Nombre Usuario del Cliente Alfanumérico 30
Ciudad Ciudad Alfanu mérico 15

Teléfono Teléfono Alfanumérico 10

Fech ¡n ¡c Fecha de ingreso al
Sistema

Date

Fech nac
EdaJ

Fecha de Nacimiento
Edad

Date
Numérico 7

Contra Contraseña del Usuario Alfanumérico 10

Sexo Sexo Alfanumérico
Estado Estado del Usuario Alfanumérico 1

('ampo Descripción
Códiqo Códiqo del Producto Numérico
Descripción DescripcióndelProducto Alfanumérico
Costo Costo Numérico
Precio Precio Numérico
Imaqen Imaqen del Producto Imaqe
Aplicación AplicacióndelProducto Numérico
Estado Estado Alfanumérico

Descripción
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Tabla .l.l-Modclo fisico-'labla ('ab ('om riIS

Descri n

Cab compras Contiene información de las cabeceras de las compras
real¡zadas.

('anrpo itudT¡ de Dato
Número Número de la Com Numérico 8

Cliente Cliente Numérico

Iabla 45-Modelo fisico-l'abla f)et com

l

labl¿

Det_compras

Numero
N umdet
Producto

Descripción
Contiene información de los detalles de las compras
realizadas.

Lo itud
Numérico o

Numérico B

10

'I'abla 4ó-l\4t¡dclo lisico-'l'abla llist Cab co s
'I 

ab1a Descri on
Hist_Cab_compras Contiene información histórica de las cabeceras de las

com ras real¡zadas.
( antpo

Número
Fecha

Estado
Fec ha

Estado
Cliente . Cl¡ente

Descripción
Número de la Com

Tipo de Dato Lo ¡tud
ra Numérico

Date
Alfanumérico
Numérico 10

1

.10

I irtrl¡

Fecha

Estado
Fecha

Estado
Date
Alfanumérico

10

I

( ampo Descripción Tipo de Dato
Número de la Compra
Número de Detalle
Producto Alfanumérico

Descripción
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'l-abla .17-ll,lodekr flsico-'labla [{is [)et com il5

Descripción
Contiene información histórica de los detalles de las
com ras rea l¡zadas.

Numérico
Numérico B

Producto Alfanumérico 10

I abla {t{-Modelo fisico-l'abla listado
'labla Descri n
Estado Contiene información del estado de las facturas de

com TAS.

( ampo

Códi
Long
I

itud
o

Descripción Descripción

D¡agrama Entidad- Relación

Iabla

H¡st Det_compras

Descri ton de DatoT¡ itudLO

Numdet

( anrpo

N umero Número de la Com TA

Número de Detalle
Producto

Descripción
Código del Estado

Tipo de Dato
Alfanumérico
Alfanumérico
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Diseño del sitio Web - Cliente basado en browser
Intlcr

ljlorcs .lor ts I-icorcs I:r r:nt()s

Quicncs
Sonros

Q rrir nr s

Sornos
Quicnes
Somos

Quicncs
Sonlos

C ómo
I:unciona

Cómo
I'unciona

Cór¡o
I:unc iona

('ómo
Iiunciona

I(osas ,\ n illo: ( ialcrÍ¡ Paquetcs

l'ulscrls IlcgÍstmtc llcgistmtcI'-resas

Achocolatadas

C oilarcs
Rcgístratc

('o nr bos

Ilcgislralc

I
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Client Script - Dhtml

Los programas Javascript van ¡ncrustados en los documentos HMTL y se

encargan de realizar acciones en el cliente, como pueden ser pedir datos,

confirmaciones, mostrar mensajes, crear animaciones, comprobar campos.

El programa que va a interpretar los programas lavascr¡pt es el propio

navegador, lo que significa que s¡ nuestro portal no soporta Javascript, no

podremos ejecutar las funciones que programemos.

Desde luego, Netscape y Explorer lo soportan, el primero desde la versión 2 y

el segundo desde la versión 3.



()E

Netsca 3

Internet Ex

Netscape 4
lorer 3 Javascript 1.0

lavascr¡pt 1.2- 1.3
incom leta

ECMA-262-compl¡ant hasta
la versión 4.5

Internet Explorer 4

Netscape 6
Javascript 1.2 ECMA-262-compliant
ECMA compliant Javascript
t.4

Full ECMA Script-262

Internet Explorer 5 ECI,IA compliant lavascr¡pt Full EC|"4A Scr¡pt-262
1.3

Cuadro de Comparación Versión de Javascript

Las diferentes vers¡ones de Javascript han sido finalmente ¡ntegradas en un

estándar denominado ECMAScript-262. Dicho estándar ha sido realizado por

la organización.

ECMA dedicada a la estandari¿ación de información y sistemas de

comunicación.

Las vers¡ones actuales de los navegadores soportan este estándar:

Se utiliza para suplir las carencias de HTML, ya que es un compendio de otras

tecnologías que han ido apareciendo de forma paralela y como un esfuezo

separado de d¡stintos fabricantes. Entre estas tecnologías se t¡enen:

lavascr¡pt 1.0Netsca 2

Internet Ex lorer 2 No soporta lavascr¡pt
Javascript 1.1

lrrlrllr J() - So¡rrrr tc Ir( \L\
Navegador Versión de Javascript Soporte ECMA
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Sen er Scr¡pt - ASP

ASP es una tecnología desarrollada por MS para crear páginas Web de

contenido dinámico apoyándose en scr¡pts ejecutados en el se¡vidor.

Básicamente una página ASP es una mezcla entre una página HTML y un

programa que da como resultado una página HTML que es enviada al cliente

(navegador).

Estos scripts o programas pueden en ASP ser escritos en uno de estos dos

lenguajes de programación VBScript o.JavaScript, pero el más e{endido es

VBScr¡pt, por eso nos centraremos todo este manual en VBscript y todas las

posibilidades que él tiene.

ASP es una tecnología que pertenece a la parte servidor, por esto no es

necesario que el cliente o navegador la soporte ya que se ejecuta en el

servidor. así que deberemos buscar un servidor que nos soporte este t¡po de

tecnología para que nuestras páginas se ejecuten correctamente.

Hay que destacar que ASP es una tecnología propietaria de Microsoft y que el

uso de esta tecnología implicas el uso de los productos de M¡crosoft: luls

internet Information System y MS Windows en el servidor. Utilizamos ASP,

porque este modelo de programación está basado en la filosofía de

aprovechar Ia potenc¡a del servidor para genera páginas Web dinámicas. El



1\)

servidor será el encargado de ejecutar el cód¡go ASP ante la petición del

cl¡ente.

Una vez ejecutado, devolverá el resultado como HTML, para que el cliente

pueda visual¡zarlo como una página Web estát¡ca. Esto le permitirá poder

utilizar cualquier tipo de explorador.

Otra ventaja es que el código no podrá ser visto, por los usuarios.
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ANEXO 3

BROCHURE
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