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RESUMEN

Para poder Obtener la titulacion de la Maestria en Sistemas de Informacion
Gerencial, se emitid, aprobd y desarrolld nuestro tema Tesis. Entonces
empezd la investigacion de como elaborar un Plan de Negocios y se procedio
el desarrollo del mismo para Internacional Software Group S A. empresa gue
ofrecera Servicios de Tecnologia de Informacion y que iniciara sus
Operaciones en el afo 2007. El Primer Producto que comercializara
Internacional Software Group es un Sistema de Aprovisionamiento

Electranico para Pymes(S@E).

Para complementar el desarrollo del Plan de Negocios se construyd la 1era.
Version de S@E y se implementd como Plan Piloto en Comisariatos “El
Conquistador”, realizandose todas las etapas involucradas en el desarrollo de
un software. Se utilizé Tecnologia Open Source y se realizé la Publicacion en

un Hosting en la Web.

MNuestro Plan de MNegocios resulta atractivo al Inversionista por la Claridad
con el que se encuentra elaborado el Resumen Ejecutivo el mismo que
contiene lo relevante del Estudio de Mercado, el producto, la organizacion, el
proyecto y el estudio econdmico - financiero que son partes importantes del
Plan. La Rentabilidad del Proyecto y la implementacion del anexo del Plan,

S@E son las claves del éxito del mismo.
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INTRODUCCION

Cada afio la administracion de la cadena de cimiento ha tomado
mayor importancia en el mundo globalizado ya que dia a dia la
competencia se hace mas ardua y solo las empresas que logran
importantes diferencias contra sus competidores aspiran a aumentar
su participacion en el mercado o simplemente a sobrevivir en él. La
buena administracion de la cadena de abastecimiento y el uso de la

tecnologia de informacidn ayudan a lograr este proposito.

La administracidn de la cadena de abastecimiento es el tema principal
en muchas industrias con una firme idea de |la importancia de una

relacion integrada entre clientes y proveedores.

Para poder administrar con eficiencia y eficacia una empresa, se
necesita contar con una buena informacion gue muestre lo que esta
sucediendo al interior de la misma y lo gue esta ocurriendo a su
alrededor. Por consiguiente, se necesita de una herramienta gue
suministre dicha informacién a la gerencia. Por consiguiente, la
Planeacion y la Administracion del Aprovisionamiento juegan un papel
fundamental dentro de las empresas

Muestro producto esta dirigido a las pequefias y medianas empresas

(PYMES) del Ecuador; muchas de estas empresas ya cuentan con sus



sistemas que automatizan sus procesos internos del negocio como
son: facturacion, ventas, contabilidad, compras, etc. Los que pueden
estar o no integrados. Pero lo que se ha dejado de un lado son los
procesos extemnos con sus clientes y proveedores, los mismos se
manejan de manera manual, debido a gue no ha existido la necesidad

de automatizarlos.

Hoy en dia con la globalizacién y el Tratado de libre Comercio entre
paises muchas de estas empresas ven una oportunidad de negocio el

poder integrar sus cadenas de valor,

Por estas y muchas ofras razones mas es que presentamos el nuevo
Sistema de Aprovisionamiento Electronico "S@E”, el cual permitira a
todas estas PYMES (como las empresas del Grupo "El Conguistador”)

una comunicacion en linea con los proveedores y clientes

FIGURA 1. SISTEMA DE APROVISIONAMIENTO ELECTRONICO




CAPITULO 1

RESUMEN EJECUTIVO

INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP S.A. Es una empresa que se
establecera en Guayaquil - Ecuador a inicios del afo 2007 con el
proposito de prestar servicios tecnolégicos integrales en el area de los
Sistemas de Informacion. Iniciaran sus Operaciones con la puesta en
marcha del proyecto: SISTEMA DE APROVISIONAMIENTO

ELECTRONICO PARA PYMES.
Conocedores del creciente protagonismo de la Tecnologia de la

Informacion, INSOFT GROUP, proveera Soluciones estrategicas

innovadoras a las Grandes, Medianas y Pegquenas Empresas del Pals.

La Gama de Servicios que ofrecera son los siguientes:



Consultoria

Hardware

Software

En Proyectos de Implementacion de Sistemas
Estratégicos como ERP, CEM y SCM

En Proyectos de Implantacion de Sistemas de
Aprovisionamiento Electronico

En Tecnologia Open Source

Provision de Recurso Humano especializado en T.1.

Venta y Mantenimiento de Pc's y Servidores

Desamolio de Aplicaciones Comerciales a la medida

Venta y Mantenimiento de S@E.

El Grupo Empresarial Gestor de éste Proyecto estara conformado por

los Ingenieros de Sistemas José Abel Alarcon Salvatierra, Harry Jacinto

Luna Aveiga, Gary Xavier Reyes Zambrano, quienes tienen experiencia

directa en el manejo de proyectos de software comerciales y una



excelente formacion, tanto en el area de Ingenieria de Sistemas e
Infraestructura, asi como tambien en las areas operativas vy

administrativas

El proyecto Inicial sera: El Desarrollo, Venta y Distribucion de un

Sistema de Aprovisionamiento Electrénico para las PYMES

En vista de que este nuevo producto sera desarrollado con tecnologia
Open Source, brindara de manera eficiente a las PYMES la solucion

esperada antes sus necesidades de Aprovisionamiento.

El Flujo econdomico de ésta nueva empresa estara soportado por las

utilidades que genere su proyecto inicial.

Para éste Proyecto INSOFT GROUP S.A. requiere una inversion total
de $30000 de los cuales $10.000 aportaran sus accionistas para la
adquisicion de Infraestructura como: mobiliario, hardware, software, etc.
y $20.000 seran financiados a través de préstamo bancario los que
seran utlizados para Gastos Operativos, logrando generar una
rentabilidad, en un andlisis de 3 afios de: 10,94%, 34, 16% y 64.01%

respectivamente y su equivalente en dolares de: $18.783.62




$33.184,62 y $63.043,52, superior a cualquier opcion financiera

existente en el mercado.

La oportunidad es clara, porque nuestros esfuerzos iniciales estaran
dirigidos a 120 empresas (Mercado Meta) que actualmente manejan el
PVSAC (Sistema de Automatizacion de Puntos de Venta, Inventario y
Facturacién) y gque han expresado su necesidad de contar con un
Sistema de Aprovisionamiento Electrénico con sus proveedores para

mejorar su Etapa de Abastecimienta.

El proyecto, cumpliendo el 65% de sus metas de mercado lograra

rendimiento econdmico.



TABLA 1

ESTADISTICAS DE PYMES
Resumen del Analisis del Mercado

# PYMES DESCRIPCION

15000 EN ECUADOR

8030 REGISTRADA (CON RUC)

5139 64% TIENE MAS DE UNA C{Z-)MFUTADDFEA

2811 35% TIENE UNA COMPUTADORA

1606 - 20% TIENE ENTRE 2 Y 3 COMPUTADORA,

723 9% TIENE MAS DE TRES COMPUTADORA

477 66% TIENE INTERNET

260 36% TEHEEIET.‘EH# DE INVENTARIO (MERCADO POTENCIAL)

Nuestro Modelo de Negocio sera el siguiente:

Venta de Software S@E. Programas ejecutables.

« El cliente adquiere las licencias de uso de S@E. |deal

para aquellas empresas que desean administrar por

cuenta propia su portal de abastecimiento electronico.



Utilizacion de S@E Virtual. Pago por transaccion.

« El cliente pagara por transaccion efectuada en nuestro
sistema wvirtual, cuyo acceso sera desde Internet. Este
modelo es ideal para aguellas empresas que manegjan

pocas transacciones de abastecimiento.

Utilizacion de S@E Virtual. Pago Cuota Fija.

« El cliente pagara una cuota fija mensual por la ufilizacion
de nuestro sistema virtual, cuyo acceso sera desde

Internet. Este modelo es ideal para aguellas empresas

gque manejan muchas transacciones de abastecimiento.

Estos modelos son atractivos por que permiten a las empresas
de manera flexible adaptarse a cualquiera de nuestros servicios.
De igual manera le permitira reducir sus costos operacionales e
ingresar al mundo de la Tecnologia de Informacion. Para
conseguir ampliar sus operaciones INSOFT GROUP S.A. Podra
re-invertir las utilidades generadas del proyecto Inicial en
actualizacion de una nueva version de S@E y adicionalmente se

pueden iniciar nuevos proyectos como:



1.2

s Desarrolio de un ERP para PYMES (incluide S@E).

« Apertura de la Consultoria v Asesoria en la Implantacion
de Sistemas de Informacion.

« Apertura de los servicios de proveer outsourcing calificado
a los departamentos de sistemas de las empresas del
medio.

« Desarrollo de Aplicaciones a la medida.

Resumen del proyecto “sistema de aprovisionamiento

electronico s@e”

El abastecimiento o aprovisionamiento es la funcion logistca
mediante la cual se provee a una empresa de todo el material
necesario para su funcionamiento. Su concepto es sinonimo de

provision o suministro.

Actividades incluidas en el abastecimiento.

La gestibn de la cadena de abastecimiento es el proceso de

optimizar las practicas internas de la empresa, asi como la

interaccion con sus proveedores y clientes. Comprende la
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coordinacion, programacion, adquisicidn, produccién, inventarios

y entrega de los productos y servicios a los clientes.

Calculo de Necesidades.-Es una actividad propia del
planeamiento logistico. Las necesidades de abastecimiento
involucran todo aquello que se requiere para el funcionamiento
de la empresa, en cantidades especificas para un determinado
periodo de tiempo, para una fecha sefalada, o para completar un

determinado proyecto.

El calculo de las necesidades se materializa con los pedidos o la
requisicion. Las necesidades de abastecimiento para una
empresa determinada pueden ser por consumo, reemplazo,
reserva o seguridad, necesidades iniciales y necesidades para
proyecto. Dentro de esta actividad se debe considerar al factor
tiempo. Este Proceso lo automatizaremos a través de la carga de

los pedidos al S@E.

Compra o Adquisicion.-Esta actividad tiene por objetivo realizar
las adquisiciones de materiales en las cantidades necesarias y

econdmicas en la calidad adecuada al uso al que se va a



destinar, en el momento oportuno y al precio total mas

conveniente,

Los principales objetivos especificos de esta actividad son:

« Mantener la continuidad del abastecimiento.

» Pagar precios justos, pero razonablemente bajos por la
calidad adecuada.

« Mantener existencias economicas compatibles con la
seguridad y sin prejuicios para la empresa.

s« Evitar deterioros, duplicidades, desperdicios, etc.,
buscando calidad adecuada.

¢ Buscar fuentes de suministros, alternativas y localizar
nuevos productos y materiales.

« Mantener costos bajos en el departamento, sin desmejorar
la actuacion.

« Estudiar e  investigar nuevos  procedimientos
continuamente.

« Preocuparse por la permanente capacitacidn del personal,

« Mantener informado al gerente de logistica o gerente

general acerca de la marcha del departamento.



Obtencidn.- La obfencion empieza con el pedido y tiene paor
finalidad contribuir a la continuidad de las actividades, evitando
demoras y paralizaciones, verificando la exactitud y calidad de lo

que se recibe.

Almacenamiento.- Este implica la ubicacion o disposicion, asi
como la custodia de todos los articulos del almacén, gue es la
actividad de guardar articulos o materiales desde que se
producen o reciben hasta que se necesitan o entregan. Los

principales aspectos de esta actividad son:

+« Control de la exactitud de sus existencias.
« Mantenimiento de la seguridad.
« Conservacion de los materiales.

+ Reposicion oportuna.

Despacho o Distribucion.-Consiste en atender los
requenmientos del usuario, encargandose de la distribucion o

entrega de la mercaderia solicitada.

Para que los requerimientos de los usuarios sean atendidos con

prontitud, es necesario contar con el embalaje o empaque para



aseguramos que las cantidades y calidades de los articulos o

materiales sean correctas.

Es igualmente importante en esta funcién asegurar el control de
la exactitud de los articulos que se despachan, asi como la

rapidez de su ejecucion para cumplir con los plazos solicitados.

Control de Stocks.- Como objetivo de esta actividad debemos
plantear el asegurar una cantidad exacta en abastecimiento en el
lugar y tiempo oportuno, sin sobrepasar la capacidad de
instalacién, con un control preciso y exacto se garantiza un

control efectivo de todos los articulos del abastecimiento.

Utilizacién de Desperdicios.-Esto con el fin de tomar las mas

ventajosas para la empresa.

IMPORTANCIA.

La funcion de aprovisionamiento existe a partir del momento en
que un objeto o servicio debe ser buscado fuera de la empresa

entre las principales metas tenemos las siguientes:
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» Proporcionar un flujo ininterrumpido de materiales,
suministros, servicios necesarios para el funcionamiento
de la organizacion.

« Mantener las inversiones en existencias y reducir las
perdidas de éstos a un nivel minimo.

» Mantener normas de calidad adecuadas.

» Buscar y mantener proveedores competentes.

» Normalizar los elementos que se adquieren.

« Comprar los elementos y los servicios necesarios al precio
mas bajo posible.

+ Mantener la posicion competitiva de la organizacion.

« Conseguir los objetivos del aprovisionamiento procurando
gue los costos administratives sean los mas bajos

posibles,

APROVISIONAMIENTO.-Organizar a las empresas para
conseguir estos objetivos es dificil porque no solo hay que tener

en cuenta las necesidades internas, sino también las del mundo

exterior.



Tanto el departamento de aprovisionamiento como el trafico de
materiales tienen un contacto directo en el mercado y han de

responder a su solucion.

La tarea fundamental del gerente de abastecimiento consiste en
localizar fuentes confiables y progresivas de suministros,

asegurar y mantener su cooperacion e interes.

El aprovisionamiento considera dos puntos importantes:

+ Las previsiones en un plan general
« Los plazos en los casos particulares. Ambos se reducen a

un sdlo factor, el iempo.

En la mayor parte de las organizaciones los aprovisionamientos
consumen aproximadamente entre el 20% y 50% de los ingresos

totales de la compafia en mercaderia y servicios.

Cuando una organizacion gasta cantidades tan grandes de sus
ingresos en una sola area es importante que se reciba una buena

compensacion por los fondos comprometidos.
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El efecto de apalancamiento de los beneficios que consiguen las
compras, actla como un poderoso estimulo para racionalizar el

abastecimiento.

En toda empresa de ciertas proporciones, debe de existir un jefe

o gerente de abaslecimiento (o compras).

El gerente de abastecimiento debe enfocar su labor hacia el
desarrolioc de estrategias, dirigidas hacia las compras, el
desarrollo de los proveedores y de las negociaciones, que
concuerden los objetivos y estrategias de la organizacion, tanto a

corto plazo como a largo plazo.

Con el abastecimiento para determinar:

Lo que se refiere al calculo de necesidades, abastecimiento debe

considerar la politica de la empresa para definir sobre los

siguientes puntos:

s Emplear en la produccion materiales extranjeros o

nacionales.



= Tener o no almacenado la materia prima a emplearse o
los articulos que se produzcan.
» Aplicar un sistema de compra exclusivamente al contado o

crédito,

También debe considerar la capacidad econdmica o financiera
de la empresa para determinar mayores o menores niveles de
abastecimiento, de consumo o reserva, |la capacidad instalada de
la empresa y el nivel de utilizacidon de la misma, la mano de obra

disponible y el nivel de instalacion.

Para determinar las necesidades, el gerente de abastecimiento
debe coordinar con diferentes niveles, debido principalmente a
que esta necesidad tiene su origen en otras dependencias de la

empresa.

Con la produccion para determinar necesidad de:

o Los productos que se van a requerir para las operaciones
de produccion en el volumen previsto.
» Periodicidad con que se requieren estos productos, a fin

de poder determinar cuando colocar los pedidos.
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La calidad y el tipo de cada articule o material a

adquirirse.

Con logistica para determinar requerimientos de:

Cantidad de articulos que se encuentran con mucho stock.
Capacidad de almacenaje total y disponible para cada
articulo.

Nuevas necesidades o nuevas formas de almacenaje de
los productos.

Equipo y material necesario para el mantenimientao.
Capacidad de equipo y material para el transporte.

Nuevo equipo y material para operar en los almacenes.

Con compras para definir requisitos de:

Forma de mantener la continuidad de abastecimiento.

La calidad adecuada de los articulos a adquirirse.
Localizacion de nuevos productos, materiales y fuentes de
suministros.

Con el gerente de ventas o comercializacion para:
Proporcionar datos sobre planificacion de los articulos

terminados.
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» Fechas necesarias de cada uno de ellos.

Con contabilidad con el propésito de conocer:

« Los registros de inventarios que se realiza, para
determinar los activos de la empresa.

+ La conciliacidon gue se efectia en los inventarios.

= Las facilidades que necesite cada vez que se realicen
inventarios.

« En general el abastecimiento debe de determinar la
responsabilidad que le compete al elemento comprador,
asi como la forma de llevar a cabo las adquisiciones en lo
que se refiere a:

» La fabricacion durante un determinado periodo.

« E| cumplimientoc de un determinade programa de
adquisicion de materiales.

s Una orden de compra especifica (on line).

« La adquisicion de determinado material que debe de
tenerse en existencia.

+ Determinado volumen de dinero a gastar en una sola

compra.
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El equipo directivo

El quipo Directivo estara integrado por las siguientes personas:

+ Gerente General - Ing. Harry Luna

Estudios Profesionales:

Ingeniero en Sistemas Computacionales graduado en la

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil.

Egresado de la Maestria en Sistemas de Informacion Gerencial

en la Escuela Superior Politécnica del Litoral.

Experiencia Laboral:

6 afios en el Manejo de Sistemas de Inventario y Facturacion.
Docente en la Universidad de Guayaquil — Carrera de Ingenieria

en Sistemas en el drea de Sistemas de Informacion,

Especializacion:

Especialista en Empresas Comercializadoras de Productos de

Consumo Masivo.




Caracteristicas Personales:

Alto grado de Responsabilidad y liderazgo.

+ Gerente Financiero — Ing. Abel Alarcon

Estudios Profesionales:
Ingeniero en Sistemas Computacionales graduado en la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.

Egresado de la Maestria en Sistemas de Informacion Gerencial

en la Escuela Superior Politécnica del Litoral.

Experiencia Laboral:

4 afios en el Manejo de Sistemas de Inventario y Facturacion

6 afios en el Manejo de Sistemas Contables y Financieros
Docente en la Universidad de Guayaquil — Carrera de Ingeniaria
en Sistemas en el area de Ingenieria de Software y

Administracion de Proyectos.

Especializacion:

Especialista en Empresas Importadoras de Productos de

Consumo Masivo.



Caracteristicas Personales:
Alto grado de Responsabilidad y Etica en el Manejo Financiero

de las Cuentas Bancarias.

« Gerente de Tecnologia — Ing. Gary Reyes

Estudios Profesionales:

Ingeniero en Sistemas Computacionales graduado en Ia
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.

Egresado de la Maestria en Sistemas de Informacion Gerencial
en la Escuela Superor Politécnica del Litoral,

Certificacion Internacional ORACLE PL/SQL

Certificacion Internacional ORACLE DBA.

Certificacion Internacional SUN JAVA,

Experiencia Laboral:

8 afos en la Implementacion de Sistemas de Informacion.
4 afios en la Direccion de Proyectos de Software.

Docente en la Universidad de Guayaquil — Carrera de Ingenieria

en Sistemas en el area de Bases de Datos.
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Especializacion:

Especialista en implementacion de Sistemas de Informacion

Estrategicos CEM.

Caracteristicas Personales:
Alto grado de Responsabilidad, Capacidad de Coordinacién vy

Manejo de Grupos.

El equipo Directiva tiene el Soporte de Consultores Externos en
las areas de: Comercializacion, Marketing, Contabilidad,

Finanzas y Regulaciones Tributarias — Juridicas.

= Consultor de Compras e Importaciones:
Sra. Raquel Paladines / Sra. Dolores Figueroa.
= Consultor de Ventas:
Ing. Juan Carlos Nufiez.
» Consultor de Marketing:
Ing. Fernando Nifiez.
» Consultor de Contabilidad:

Ing. Anita Sierra / Ing. Edith Menéndez / EC. Roi Cisneros.

« Consultor de Finanzas:



EC. Antonio Aires / Ing. Katiuska Romero.
+ Consultor Juridico:

AB. Victor Vizueta / AB. Saul Aguayo.

1.4. Misién y vision

MISION
La Unidad de Sistemas de Informacion, tiene la mision de
ofrecer al mercado servicios tecnolégicos integrales de alta

calidad.

VISION
Llegar a ser reconocida como la empresa lider en proveer
Servicios de Sistemas de Informacion tanto en el mercado

nacional como en el internacional.
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CAPITULO 2

2. NATURALEZA DEL PROYECTO

2.1.- PROBLEMATICA

Abastecimiento (Pedidos}:

El abastecimiento de productos en su Etapa De Pedido,
se inicia con la visita del vendedor o mercaderiota de la
empresa proveedora a cualquiera de las sucursales. En
ese instante se realiza una ;nspsoctﬁn (observacion) de los
productos que él considere faltante en las perchas,
finalizando con la elaboratidon y emision de la Nota de
Pedido "Sugerida”. Con éste Documento el vendedor o

mercaderiota se acerca al Jefe de Sucursal para que



compare el pedido “Sugerido” con la Orden de Pedido
“Emitida por el Sistema™ Una wvez finalizada la
comparacion se procede a ajustar los items y las
cantidades solicitadas. Posteriormente se Emite la Orden
de Pedido “Final" la misma que debe llevar la firma del
Jefe de Sucursal, luego éste documento es enviado a la
Matriz para que sea firmado por el Gerente de Compras
quien realiza la entrega de la Orden de Pedido con las
respectivas Firmas (en la Matriz 6 en la Sucursal gue
emite la Orden) al vendedor o mercaderiota de la empresa

proveedora.

El abastecimiento de productos en su Etapa De
Recepcion, El proveedor envia a su Despachador con los
productos solicitados a la Sucursal que emitio la Orden de
Pedido. Cuando llega al destino el despachador entrega la
Factura al Jefe de Bodega, en la misma debe estar
adjunta/anexada su correspondiente Orden de Pedido con
las firmas de autorizacion y la Factura debe cumplir con
los requisitos tributarios (El RUC, Fecha de Caducidad,
Razon Social, Etc). Una vez comprobados estos

requisitos el jefe de Bodega realiza la comparacion
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(items/cantidades solicitadas) y cruce de la Factura con la
Orden de Pedido. Si se determina gue hay productos no
solicitados o cantidades superiores a las solicitadas se
procede a emitir una Orden de Devolucién de Compra; En
el caso de que la se haya o no efectuado la orden de
devolucién el Jefe de Bodega inicia la recepcion de los
productos  (Conteo  Fisico  del producto  ws.
ltems/cantidades solicitadas en la Factura) y finaliza

sellando el Recibido de la Factura.

El abastecimiento de productos en su Etapa De Ingreso
de Facturas del Proveedor al Sistema de Inventario
(Digitacion) se inicia con la recepcion por parte de la
Cestricto de la sucursal de la Factura con el respectivo
Sello. Luego se Procede con el Ingreso de la Factura con
sus respectivos items al Sistema, el mismo que contiene

las validaciones de la légica del negocio.

Pagaduria:

El proceso de pagaduria de Comisariato de Todos El

Conguistador esta basada en los siguientes puntos:



Una wvez que los asistentes del departamento de
contabilidad, han realizado el ingreso contable de cada
factura y devolucion y su comrespondiente liquidacion de
pago en &l cual se detalla la fecha de pago, se procede a
la elaboracion de los cheques, por parte de la encargada
de pagaduria, paralelamente el asistente del contador
emite un informe gque es la Programacion de los Pagos,
gue es un listadoe donde consta los proveedores gue
deberan de acercarse a retirar su cheque para lo cual
debe de portar Ia copia de la factura con los respectivos
sellos de recepcion de mercaderia de la sucursal donde

fue entregada.

En este proceso se ha determinada como dia de pago el
lunes de cada semana, el proveedor debe de llamar
telefénicamente a la matriz de comisariato, para confirmar
si consta dentro del listado de pago, el cual comienza a
partir de las tres de la tarde hasta la seis. Una vez que se
ha realizado el pago el departamento de contabilidad da

de baja a la cartera del proveedor,



Promociones:

El proceso de promociones de Comisarnato de Todos El

Conquistador esta basada en los siguientes puntos:

Cuando la promocion es propuesta por la empresa |
Comisariato el conquistador ) puede ser de dos manera la
primera se da en el momento que el gerente de compras
realiza una campafia de sorteos durante el transcurso de
un mes por volumen de compras de los clientes, para lo
cual no hay [Jestriccion de ninguna clase para los
proveedores y pueden participar todos ellos a cambio las
empresas proveedora entregan productos  como
bonificaciones o cualguier articulo para ser obsequiado al
cliente de las diferentes sucursales, esta gestion se la
realiza mediante una carta dirigida a todos los

proveedores.

La segunda forma de promocion es cuando la gerente de
compras junta al gerente de marketing realiza una
campafia de sortecs por la compras de ciertos productos

clasificados, para esto solo participan aquellos
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proveedores gque hayan aceptado el convenio de la
promocidn que pueden ser descuentos, bonificaciones,

extension de pagos, publicidad, etc.

Para este caso el comisariato el conquistador da
exclusividad de los productos participantes en la

publicidad y en el sorteo.

Este convenio se lo realiza por medio de una carta dirigida
a los proveedores por parte del departamento de
marketing la cual debe de ser confirmada y aceptada por

los proveedores

La otra forma de promociones son aquellas propuestas por
los proveedores los cuales envian un comunicado a la jefa
de compras proponiendo las politicas de la promocion que
ellos van ha sacar al mercado y los beneficios que la
empresa (comisariato el conquistador) obtendria, los
cuales pueden ser publicidad, descuento por volumen de
compra, bonificaciones, etc., este proceso culmina en el
instante que la gerente de compras junto al gerente

financiero de su aceptacion y firmen el comunicado.



Publicidad:

El proceso de publicidad en el Comisariato de Todos El

Conquistador esta basada en los siguientes puntos:

Publicidad interna del local para lo cual se el departamento
de marketing alguila espacios de preferencia como son en

la cabeceras de perchas, por un periodo de tiempo,

La publicidad escrita la cual es dada a aguellos
proveedores que aceptan nuestra politica del confrato,
esto es realizado por el departamento de marketing,
mediante la emision de una carta a los proveedores para

su correspondiente aprobacion

Sistema de Informaciéon Gerencial (Reportes

Estadisticos):

El proceso de comisariato el conquistador maneja una
serie de reportes destinados a cada uno de sus

correspondientes usuarios administrativos:



32

Administrador de sucursal:

Informe de compras globales y por proveedor.

* Informe de Ventas Global y por Proveedor.

+« |nforme de compras vs. Ventas global y por
proveedor.

+ |Informe de productos de mayor rotacion.

+ |nforme de productos de mayor rentabilidad.

Gerencia:

+ Informes estadisticos comparativos de rentabilidad por
sucursal, por la empresa.

= Considerar gastos contables.

+ Representacién grafica de los resultados de los
informes.

¢ Informe de Inventarios valorados por sucursal y por

empresa.

2.2.- Solucidn a la problematica

Se propone la optimizacion de los siguientes procesos:
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» Solicitud de Pedidos a Proveedores.

« Confirmacion de la nota de pedido.

» Transmision de la confirmacion al sistema de
inventario.

« Listado de pagos a proveedores,

» Ingreso de participacion de promociones.

« V\enfa de publicidad para los proveedores.

» Sistema de Informacidon Gerencial,

Se cumpliran las siguientes etapas:

# Solicitud de Pedidos a Proveedores.
+ Confirmacion de la nota de pedido.
« Transmision de la confirmacion al sistema de

inventario.

La optimizacidn de estos procescs se lo realizara por
medio del desarrcllo de un SISTEMA DE
APROVISIONAMIENTO ELECTRONICO, la creacion de
un sitio Web con la finalidad de agilitar etapas del

aprovisionamiento de productos, en la cual las diversas



sucursales emiten sus correspondientes ordenes de

pedidos las mismas que seran autorizadas por la gerencia

Abastecimiento

Los diferentes proveedores podran acceder a sus pedidos
sin necesidad de trasladarse a la empresa comisariato de
todos el conquistador de esta forma se optimiza el tiempo
de entrega de los productos, adicionalmente los
proveedores nos confirma su entrega por medio de la
aceptacion de la orden de pedido la misma que servira
para la Transmision al sistema de inventario logrando

disminuir el tiempo en la etapa de ingreso de informacion.

Ingreso de participacion de promociones.

Los proveedores estaran siempre informados por medio
de publicaciones Web o e-mail de las diversas
promociones que la empresa esta interesada en realizar, o
los proveedores podran de emitir sus propuestas de

promociones con sus correspondientes politicas.
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Listado de pagos a proveedores.

Se establece también la facilidad al proveedor de poder
consultar sus pagos, es decir si esta dentro de la
programacion a realizarse ese dia ya no habra la
necesidad de llamar a confirmar o ir a la matrnz de la
empresa a verificar si esta dentro del listado de

programacion de pagos,

Venta de publicidad para los proveedores.

La venta de publicidad ya no solo sera interna, escrita o

radial también se ofrecera la publicidad en el Web.

Los proveedores podran tener informacion sobre los
espacios disponibles de alquiler en las diversas sucursales
o de campafas publicitarias que el departamento de
marketing esta por empezar junto con las politicas

establecidas para la campana.
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Sistema de Informacién Gerencial

Informe de compras globales y por proveedor.

Infarme de Ventas Global y por Proveedor.

Informe de compras vs. Ventas global y por proveedor,
Informe de productos de mayor rotacion.

Informe de productos de mayor rentabilidad.

Informes estadisticos comparatives de rentabilidad por
sucursal, por la empresa.

Considerar gastos contables, representacion grafica de los
resultados de los informes informe de Inventarios

valorados por sucursal y por empresa

2.3.- El Modelo de Negocio

Nuestro Modelo de Negocio sera el siguiente:

Venta de Software S@E. Programas ejecutables.

» El cliente adquiere las licencias de uso de S@E. |deal
para aquellas empresas que desean administrar por

cuenta propia su portal de abastecimiento electronico.



Utilizacion de S@E Virtual. Pago por transaccion.

« El cliente pagara por transaccion efectuada en nuestro
sistema virtual, cuyo acceso sera desde Internet. Este
modelo es ideal para aquellas empresas que manejan

pocas transacciones de abastecimiento.

Utilizacion de S@E Virtual. Pago Cuota Fija.

« El cliente pagara una cuota fija mensual por la
utilizacion de nuestro sistema virtual, cuyo acceso sera
desde Internet. Este modelo es ideal para aguellas
empresas que manejan muchas transacciones de

abastecimiento.

2.4.- El producto

Un principio fundamental en el desarrollo de este proyecto,
es que las aplicaciones son una herramienta y no un

instrumento que debe de tenerse para utilizar la tecnologia

de la informacion.
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En consecuencia los sistemas de informacion deben de
desarrollarse sobre la base de su propia capacidad para

mejorar el desempefo de |la organizacion,

La marcha de una empresa incluye también beneficios
para sus empleados, clientes y otras personas con la que

se tienen tratos.

2.4.1 Objetivos Generales

La empresa comisariato de todos el Conquistador
busca la optimizacidn de sus proceso de
abastecimiento, promociones, publicidad, pagaduria
con la finalidad mejorar la atencién de sus clientes
quienes podran encontrar con mayor rotacion los
diversos productos, a la vez se busca mejorar el
trabajo con los proveedores facilitando sus

operaciones de negociacion,

Con el mejoramiento del plan del negocio y una
campana adecuada de marketing se espera mejorar

el rendimiento de la empresa.
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2.4.2 Objetivos Especificos

Al mejorar el proceso de Abastecimiento, se podra
contar con un stock de productos de alta rotacion,
no se produciran el desabastecimiento de productos
claves. Los proveedores en la actualidad ocupan de
dos a tres dias para poder culminar el proceso de la
orden de pedide con el Sistema De Abastecimiento

Electrénico se podra realizar en un dia.

Al lograr una confirmacion electronica de los
pedidos se podra contar con una actualizacidn mas
agil de los inventarios opftimizando en tiempo de

ingreso de informacion de stock, costeo.

La actual forma reoperar con la publicidad no le
permite al proveedor conocer lo que la empresa
esta interesada en realizar, con la publicaciones en
la Web los proveedores podran encontrar detalle de
las campafas internas de la empresa pudiendo de

esta forma ser mucho mas participative en ellas.
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Las promociones son estrategias de mercadeo que
en los actuales procesos lleva un tiempo muy largo
de confirmacion lo cual hace que en mucha
ocasiones se retrasen con la publicacion en el Web
se podra optimizar este tiempo que significa mayor

rentabilidad para la empresa,

Un valor agregado para lo proveedores y de cierta
forma lograr llamar su atencion en el del WEB es
ofrecer informacion acerca de sus ordenes de
pagos que en la actualidad causa un gran
descontento para los proveedores por la manera de
poder saber si estan considerados en las ordenes

semanales.

Con estas publicaciones el proveedor podra saber

cuando debe ir a la empresa a retirar su cheque

2.4.3 Beneficios

Entre los principales beneficios la cadena de

abastecimiento se puede mencionar:
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Mejorar el Servicio a los clientes:

A mayores niveles de eficiencia en los
procesos productivos, mejor sera el servicio
ofrecido al cliente en términos de precio,
tiempo de entrega, condicioneas de compra,
etc., ya que éste se vuelve cada dia mas
exigente lo cual se vrefleja en el
comportamiento del cliente ante la empresa y

sus productos.

Competitividad:

Debido al proceso de globalizacion, debemos
estar preparados para afrontarnos a la
competencia internacional, esto se puede
lograr sdlo si se tiene la capacidad para
hacerlo, si se tienen precios y procesocs
competitivos. Esta competencia no solo se
presenta cuando las empresas se inmiscuyen

en procesos de exportacion sino cuando
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nuevos entrantes internacionales incursionan

en los mercados domeésticos.

Liderazgo de mercado:

Al mejorar el servicio a los clientes, se puede

atraer a nuevos.,

Nuevas relaciones  comerciales vy

competitivas:

Con la incorporacion del sistema a la
empresa es posible participar plenamente en
el proceso de la oferta y la demanda, incluso
con empresas internacionales., con lo que se

pueden disminuir costos.

Comunicacidn de la informacion del modo
mas rapido y mas exacto, por medio de
mensajes  electrénicos  estandar  que

automaticamente actualizados
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2.4.4 - Ventajas

a)

b}

c)

d)

La ejecucion del proceso de forma mucho mas

rapida, utilizando el soporte electronico,

La consecucion de un procesc mucho mas
eficaz (ahormmos de tiempo) y mas eficiente

(ahorros de coste).

La empresa no requiere grandes estructuras en
su departamento de compras ni destinar

grandes recursos en tramites y papeleo.

El tiempo de blsqueda de proveedores se
reduce ostensiblemente, con un click de raton se

autoriza la compra.
No se requieren documentos en papel para la
comunicacion interna o externa, todo se envia vy

52 genera en pocos segundos.

La informacion llega a los participantes del
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proceso en tiempo real y de forma simultanea.

g} El pago se efectia electronicamente en la

cuenta del proveedor.

Entre otros efectos positivos del e-procurement
en los compradores (clientes) se pueden

sefalar:

« Verificacion de disponibilidad.

« Comparacion de precios,

« Reduccion de costes.

+ Eficiencia administrativa.

= Control.

s Reduccién de compras no autonzadas.

» Ampliacion de alternativas de compra (con
Internet no hay distancias).

+ Mejores precios,

+ Obtener respuestas a pedidos poco comunes.

Por su parte las empresas proveedoras reciben

beneficios por:
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Disminucion de costos de transaccion.
Disminucion en los tiempos de procesamiento
de ordenes.

Facilidad de manejar catalogos personalizados
por clientes y de actualizar dichos catalogos.
Disminucion en costos relacionados a fallas

humanas en el ingreso de pedidos.
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CAPITULO 3

3. ESTUDIO Y DEFINICION DEL MERCADO

3.1 Objetivos del Estudio del Mercado

Basicamente nuestro proyecto se ha creado para alcanzar

los siguientes objetivos y transformarlos en metas

cuantificables a corto plazo, los cuales comprenden:

Ratificar la existencia de una demanda insatisfecha, ya
que es urgente la necesidad de dar un mejor sermvicio, y

que el producto ofrezca mayores ventajas sobre otros.

Conocer cuales son los metodos que se van a emplear
para la difusion de la pagina Web ya sea esta por

publicidad, marketing, Internet, etc.
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Diferenciar y hacerle ver al inversionista que no siempre
una demanda insatisfecha, clara y grande comeo la de
nuestro proyecto no siempre indica que se pueda penetrar
con facilidad ya que nos podemos topar con un monopolio

u oligopolio.

3.2 Ventajas para el Cliente

Nuestro sistema va dirigido a toda organizacion gue
requieran mejorar sus controles internos, permitir la
colaboracion con socios externos sean esias empresas

pequefas o medianas.

Permitiéndoles ahorrar y mejorar sus operaciones:

40% aumento de produccidn

25-40% disminucion de inventario desactualizado vy
obsoleto

30% reduccidn de costos de mantenimiento

15% disminucion de tiempos de parada
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Mantener su inventario continuamente abastecido y en
una forma oportuna

Adquirir productos de calidad a un precio justo
Localizacion de nuevos productos y/o alternativas

Automatizacion de los procesos comerciales

Ademas, nuestro sistema ayuda a las empresas a
disminuir las compras redundantes y los gastos de capital,
optimizar el uso de los activos y cumplir con las normas de

auditoria.

3.3 Tamaino del Mercado

El mercado geografico de S@E son las pequefas y
mediana empresas especificamente son las PYMES del
Ecuador, la industria analizada son los supermercados,
autoservicios =] importadoras y en general

comercializadoras que llevan un inventario.

El nimero de empresas y su la participacion en el

mercado, se resume asi:




TABLA 2

49

NUMERO DE EMPRESAS Y SU LA PARTICIPACION EN

EL MERCADO
SECTOR NUMERO PROMEDIO TOTAL
EMPRESAS EMPLEADOS TRABAJADORES
POR EMPRESA
PYMES 15.000 22 330,000
Artesanias 200.000 3 G00.000
Microempresas 252.000 3 TEE.000
TOTAL 487 000 1'686.000

Ubicacién geografica: se da una gran concenfracion en

las ciudades de mayor desamalio; en Quito y Guayaquil se

asientan el 77% de los establecimientos, en Azuay,

Manabi y Tungurahua el 15%; y el 8% corresponde a 17

provincias.

3.4.- Mercado Potencial.

Esta investigacion se realizd en empresas afiliadas a las

Camaras de Pequefia Industria de las provincias de

Azuay, Guayas, Manabi, Pichincha y Tungurahua, y

comprendid los siguientes sectores de produccion:




TABLA 3.

TIPOS DE EMPRESAS SEGUN PRODUCCION

Productos Alimenticios

Papel, Imprenta y Editoriales

y Bebidas
Textiles y Confecciones | Productos Quimicos y Plasticos
Cuero y Calzado Productos Minerales no Metalicos

Madera y Muebles

Productos Metalicos, Maguinaria

y Equipo

Se trabajo con una muestra de 803 empresas, lo gue
determina un coeficiente de confiabilidad del 85% y un
error maximo probable del 5%. E| nomero indicado
representa ademas, aproximadamente, al 10% de los
establecimientos registrados por el Ministerio de Comercio
Exterior, Industrializacion, Pesca y Competitividad

(MICIF).

En la organizacion juridica de la pequefia y mediana
industria prevalecen las compafias limitadas (37,3%) v
tienen un peso muy significativo aquellas gque operan
como personas naturales (352%). Puede afirmarse
entonces que en la conformacidn del capital de la pequena
industria se mantiene todavia una estructura cerrada o de

tipo familiar. De todos modos es importante sefalar que el
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97% de las PYMIS ha obtenida el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), le gue evidencia el grado de
formalidad o de cumplimiento de obligaciones para con el

Estado y la Sociedad.

Para el 44% de las empresas el mercado es basicamente
local (su cludad) mientras que para el 26% seria de
alcance regional (ciudad, provincia de origen y provincias
circunvecinas). Por su parte, el 8% habria extendido su
radio de accion a las provincias limitrofes y solamente el

6% estaria sosteniendo un flujo exportable,

Tecnologia de las PYMES.

Al evaluar el grado de automatizacion de la maquinana
utilizada, se encontrd un mejoramiento con relacion a la
situacion encontrada en investigaciones anteriores (enfre
1883 y 1996). Actualmente, el 29.1% del equipamiento es
considerado por los empresarios como de accionamiento
manual; el 43.6%, semiautomatico; el 23.6%, automatico y

el 3.7% computarizado.



En lo que respecta a tecnologias de informacion y
comunicacion se advierte una débil incorporacion de
sistemas computarizados de manejo de la informacién,
pues el 36% de las empresas manifiesta que no dispone
de ordenadores y el 35%. que dispone de uno sdlo. Las
empresas que estarian utilizando entre 2 y 3 representan

el 20% y el 9% tendria mas de tres.

El 66% de empresas que tienen computador afirman que
poseen Internet. Las que no lo utilizan atribuyen a costos
elevados y, en ultima instancia, a politicas internas. Para
el 87% de estas empresas su integracion a las redes
mundiales de informacién y comunicacion no tiene mas de
tres afios, esto determina que sea una herramienta

todavia no bien aprovechada.

Es evidente que las empresas que llevan mayor tiempo de
utilizacidon de estas tecnologias informaticas presentan un
perfil distinto de organizacién y gestion, asi también, la
intensidad de uso en lo administrativo, financiero y
comercial ha significado una sustancial mejora en estas

areas. Hay, sin embargo, una especie de atrofia
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tecnologica en otras areas como produccién, control de

calidad, mantenimiento.

Gestion de Inventarios.

Las formas de procesamiento y utilizacion de la
informacion estan rezagadas respecto de las necesidades
del proceso productivo ya que en alrededor del 28% de las
empresas se estd apelando a la experiencia, es decirala
costumbre, lo cual explica la vulnerabilidad del “sistema”
el 36% estd empleando kardex manual y solamente el

36%, formas computarizadas.

Generacion y Uso de la Informacion.

Todas las empresas llevan contabilidad general. La
mayoria (75%) por cuenta propia y un grupo imporante
(259%), utilizando servicios de terceros. El 77% sostiene
que utiliza medios computarizados ¥,
complementariamente, el 23%, gue todavia emplea
sistemas manuales. Sin embargo, el 76% de PYMIS

estaria trabajando con datos atrasados ya que obtiene



54

balances con periodicidad mayor a la trimestral, es decir,
en la practica no se cuenta con informacion oportuna para

tomar decisiones,

TABLA 4

ESTADISTICAS DE PYMES

PYMES |DESCRIPCION

15000 |EN ECUADOR

8030 |REGISTRADA (CON RUC)

5139 |64% TIENE MAS DE UNA COMPUTADORA

2811 |35% TIENE UNA COMPUTADORA

1606 |20% TIENE ENTRE 2 Y 3 COMPUTADORA

723 9% TIENE MAS DE TRES COMPUTADORA

477 |66% TIENE INTERNET

36% TIENE SISTEMA DE INVENTARIO (MERCADO
260 |POTENCIAL)

3.5.- Mercado Meta.

Muestro Mercado Meta son las 120 empresas que
actualmente utilizan el software PVSAC. ya que han
demostrado interés por automatizar su etapa de
abastecimiento. Ademas nos permitira una facil
implantacién por lo que S@E ha sido desarollado

tomando como piloto el Grupo El Conquistador gque
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actualmente utiliza PVSAC en todas sus empresas

relacionadas

De éste mercado en base a una encuesta (clientes y

proveedores) se determind la siguiente distribucian:

* 25 empresas interesadas en la venta del software,

» 60 empresas interesadas en el modelo Virtual, Pago
por Transacciones.

« 35 empresas interesadas en el modelo Virtual. Pago

de una Cuota Fija.

Distribucion del Mercado Meta segun el
Modelo de Negocio

&0
‘Bvanta
Cantidad de 40 -
Empresas WM Virual - Pago par
ED Transacsin
a O M. Virual - Fago Cuata

Fija
1 L#

Modatos de Megocia

FIGURA 2. DISTRIBUCION DEL MERCADO META

SEGUN EL MODELO DE NEGOCIO
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ANEXO A - ESTUDIO DEL MERCADO

ANEXO E - LISTADC DE EMPRESAS QUE UTILIZAN
PVSAC.

ANEXOF - ENCUESTA A FPROPIETARIOS DE
EMPRESAS QUE UTILIZAN PVSAC.




CAPITULO 4

4. ANALISIS DE LAS COMPETENCIAS Y

OPORTUNIDADES

4.1, Oportunidades Externas.

+ Las PYMES son empresas que necesitan ser cada vez
més competitivas por lo que apostaran a inversiones en
tecnologia.

« El Tratado de Libre Comercio.

« Existen diversos sistemas de abastecimiento alrededor del
mundo, pero en Ecuador aun no se ha implementado uno

con caracteristicas semejantes a las de S@E.

4.2 Amenaza Externa (competencia).

« Los productos a continuacion van por nuestra linea de

Negocios.
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Abastem-Z Costo del Software § 7.000

* Desventaja
« E| software no tiene una personalizacion propia de su
portal de Compra, ellos manejan un portal en Comun.

« No cuentan con elementos de Seguridad Certificados

E-Compro Costo del Software $ 8.000

* No cuenta con caracteristicas de parametrizacion, tiene
problemas con acoplacion de diferentes modelos de

negocios, se lo enfoco a Supermercados.

Estas empresas han realizado desarrollos a la medida para
empresas grandes, se convertirfian en una amenaza por que

podrian orientar a su producto al sector de la Pymes.

Existen diversos sistemas de abastecimiento alrededor del
mundo, pero en Ecuador atn no se ha implementado uno con

caracteristicas semejantes a las de S@E



59

« Si el portal no cuenta con las debidas seguridades sera
vulnerable desde el Internet por cualquier tipe de
personas y podria verse afectada la informacion de la

empresa publicada en el mismo.

4.3 Fortaleza interna

+ Mercado no atendido por la Empresas desarrolladora de
software.

« Mediante el portal se podran publicar de una forma
eficiente los requerimientos que tenga la empresa.

« Experiencia y Conocimiento del Negocio del Equipo
Directivo

* Producto de Facil Tropicalizacion.

* Precio del Producto.

+« (Costos Fijos reducidos.

4.4 Debilidades internas.

+ Empresa nueva en el mercado.

» Escasos Recursos Econdmicos.



« Incursionar en un campo nuevo en nuestro medio y que va
a requerir de una buena informacion para su correcla
utilizacion.

¢ Que los proveedores no tengan el suficiente conocimiento

para utilizar de la mejor manera el portal.
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CAPITULO 5

5. ESTRATEGIA DE PRECIO, PROMOCION Y

PUBLICIDAD.

5.1 Fijacion de precio.

La utilizacién de herramientas Open Source hace gue
nuestro productoe lo podamos comercializar en el Ecuador
al mejor precio, en comparacién de ofros productos de

similares caracteristicas.

Y dado que las necesidades de la empresa son muy
variadas, se han establecido, para éste plan 3 categorias

basicas de servicios, son los siguientes precios



» Para el Modelo de Negocios de Venta del software.

El precio de nuestro producto estard en un 50%
apalancado con la reduccién de costos que se genere
al unir las cadenas de valor de la empresa cliente y la

proveedora

Captacion agresiva del mercado de las PYMES
ofreciendo los ejecutables del Software a pequena

empresa a $1000 y a mediana empresa $1500.

El mantenimiento del Software tendra un costo
mensual de $200 que incluye visitas ordinarias (8 horas
mensuales) para ajustes de la aplicacion (No nuevos
Requerimientos), soporte telefénico vy visitas

extraordinarias (emergentes)

Para el Modelo de Negocios del Software Virtual.

Pago por Transaccion

Inscripcion de $200 (una sdla vez)
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0,50 centavos la transaccion, en un maximo de 100

transacciones por mes ($100).

* Para el Modelo de Negocios del Software Virtual.

Pago de Cuota Fija.

Inscripcion de $200 (una sdla vez).
Cuotas Fijas mensuales de $100,

Numero de Transacciones a realizar entre 200 y 300,

El precio del Producte se lo fijo en base a
Diferenciacion puesto que en el mercado no tenemos
productos/servicios similares para pymes. El esquema
de pago para los servicios sera el 60 del valor del
contrato con la modalidad de anticipo v el 40% restante

a la entrega del producto (solo para venta de software)

5.2 Promocion y Publicidad del Software.

Para promocionar nuestro producto recurrimos a los

medios impresos, medios del Internet, enviando correos y



visitas de promocion a diferentes empresas ya sean

peguefas o medianas.

Como promocién para nuestros futuros clientes, se
brindara la oportunidad de tener por tres meses un servicio
gratis de hospedaje HOSTING, para de esta manera
disminuir aun mas los gastos y mano de obra relacionados
con la instalacion y mantenimiento de las plataformas del
servidor, ademas los clientes cargan y almacenan sus
datos en un lugar remoto y seguro eliminando la
necesidad de comprar bases de datos, servidores,

hardware.

La mejor promocion gue podemos tener es |la satisfaccion
de nuestros clientes, al comprobar |a calidad de nuestro

sistermna.

Ubicarmos en los primeros lugares en los buscadores de
internat mas visitados, como son: Google, Yahoo,
Altavista, el universo, y en los principales portales del

Ecuador.




CAPITULO 6

6. ESTRATEGIA DE VENTA Y DISTRIBUCION.

6.1.- Ventas y Distribucion.

Segun las estadisticas de la Superintendencia de
Compafilas, la mayor parte de nuestro mercado potencial
esta en las provincias del Guayas y Pichincha, que es
donde existen la mayor cantidad de empresas comerciales

e industriales.

La distribucion estara dirigida a Guayaquil en una lera.
Fase y posteriormente abriremos la comercializacion a
Quito y se realizara a través de nuestros Agentes /

Asesores Comerciales.



S@E Sera la base para la creacién, promocion y

distribucion de nuevos productos y servicios

6.2 Agentes externos y propios.

Mos asociaremos con empresas que puedan distribuir
nuestro producto en el pais y en el extranjero, para ello
contamos con una politica clara de comisiones sobre las
ventas al igual que otros beneficios para aquellos que

logren sobrepasar las metas propuestas.

Los Agentes de Venta no tendran ingreso fijo de salario

sino solo la Comision + transporte + alimentacion

COMISION = 10% SOBRE LA VENTA

6.3 Servicio post ventas

s Revisiones periodicas de las estadisticas de acceso al

Web Site.

« Seguridad en las transacciones que se generen a traves

de Cerificaciones digitales



« Alta Disponibilidad de la Informacién 24 * 7.

* Mantenimiento al Site y Soporte Técnico.

67
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CAPITULO 7

7. ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO

7.1 Nuestro Reto.

El poder automatizar los procesos de abastecimiento de
las Pymes a fravés del nuestro Sistema de

Aprovisionamiento Electrénico.

El poder generar Competencia Leal entre nueslros

proveedores es una caracteristica principal del producto.

El Module de Informacion Gerencial a través de los
Reportes sera una herramienta de mucha utilizada para

las Gerencias de la Empresa.



Ha

Al estandarizar y centralizar el proceso de adquisicion y
aprovisionamiento de insumos, conseguimos  los

siguientes beneficios:

« Mayor capacidad para lograr descuentos por volumen.

 Mejor control de las compras poco convencionales

« Mejoramiento de la administracion.

| =ervaa i 1 Sl ¥ Peeaole |

S ——

FIGURA 3. PANTALLA INICIAL

7.2 Alcances

Muestro alcance es el desarrollo de un producto de
software para aprovisionamiento electronico con las

siguientes caracteristicas.
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Médulos

+ Mddulo de Abastecimiento / Pedidos.
Pedidos.
Recepcion
Ingreso / Digitacion,

« Médulo de Pagaduria.

» Modulo de Promociones.

« Modulo de Publicidad.

¢ Mdadulo de Sistema de Informacion Gerencial.

Entregables

1) Base de Datos Transaccional (SISTEMA DE

APROVISIONAMIENTO ELECTRONICO)

Productos: Todos.
Actores: Usuarios de Comisariatos “El

Conquistador” y Proveedores.

2) Sistema de Aprovisionamiento (Look and Feel)
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Transacciones.

» Solicitud de Pedidos a Proveedores.

+ Confirmacion de |a nota de pedido.

+ Transmision de la confirmacion al sistema de
inventario,

+ Listado de pagos a proveadores.

» Ingreso de participacion de promociones.

« Venta de publicidad para los proveedores.

+ Sistema de Informacion Gerencial.

» Interfaces con el Sistema de Contabilidad.

= |nternase con el Sistema de Inventano.

+ Migracion Historica de Informacion para el

Sistermna Gerencial de Consulta.

3) Sistema Gerencial de Consulta de Informacion




RESUMEN DE OPCIONES DEL SITIO SUGERIDAS

CLASIFICADAS POR PERFIL

Descripcion Portal de Servicios Grupo Conquistador
Interfaz de “Clientes" del Grupo Conquistador
Grupo Conguistador

Mision — Visidn
Contactenos
Login

Solicitud de Clave

interfaz del “Proveedor” del Grupo Conquistador
Informacion Personal

Cambio de Clave

Ordenes de Compra

Consulta y Confirmacion Ordenes de Compra
Pagos

Consulta y Confirmacion Pagos

Devoluciones

Consulta y Confirmacién de Devoluciones
Promociones

Participar en Promociones

Consulta Participacion en Promociones
Publicidad

Compra Publicidad

Consulta Estado de Publicidades Contratadas
Informe de Ventas por Producto en sitio de Publicidad
Listas de Precios y Bonificaciones
Mantenimiento de articulos.

Mantenimiento Lista de Precios y Bonificaciones
Competencias

Interfaz del “usuario administrador” (personal Grupo Conquistador)

Usuarios
Cambio de Clave
Roles y Mend
Roles
Menu
Asignar Menus a Roles
Migracion de datos
Subir Transacciones de Inventario
Subir Pagos
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Subir articulos/Existencias/Min, Max y Rotacion
"* Bajar Ordenes de Compra

Ordenes de Compra
Mantenimiento Ordenes de Compra a Proveedores
Consulta Ordenes de Compra a Proveedores
Consulta Ordenes de Compra a Grupo Conguistador
Pagos
Mantenimiento Pagos
Consulta de Pagos
Promociones
Mantenimiento de Promociones,
Alta de Promociones Vendidas
Consulta de Participacion en Promociones
Publicidad
Mantenimiento de Sitios de Publicidad
Consulta de Estado de Sitios
Listas de Precios y Bonificaciones
Mantenimiento de articulos.
Mantenimiento Lista de Precios y Bonificaciones
Competencias
Informes Gerenciales.
Compras Globales por Proveedor
Ventas Globales por Proveedor
Compras Vs, Ventas Globales por Proveedor
Productos de Mayor Rotacién
Productos de Mayor Rentabilidad
Informe Estadistico Comparativo de Rentabilidad por
Empresa y Sucursal
Informe de Inventario Valorados por Sucursal y por
Empresa
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FIGURA 4. PANTALLA TRANSACCION

Ver Detalle en: ANEXO C - INTERFAZ GRAFICA

7.3 Tecnologia aplicada.

Arquitectura

P il kil
Entragedo
Pandmnts

P iR

La solucién sera entregada desarrollada en J2EE en una

arquitectura de 3 Capas. Como Base de Datos tendremos
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MYSQL/POSTGRESS, y el Cliente tendra un Browser

Internet Explorer.

Esquema Técnico de Solucion

SOLUCION OPEN SOURCE

Llsyana & Provesdor Sisterna de Aprovisionamicnlo Elécirdnice

=

INT

Hislema
Ligt |
Comsults de

FIGURA 5. ESQUEMA TECNICO DE S@E
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CAPITULO 8

EQUIPOS E INFRAESTRUCTURA.

8.1 Hardware, Software y Humanos

Recursos y Costos

Hardware

1) Servidores
Desarrollo

« Web Server con las siguientes caracteristicas

minimas:

Pc con 40 GB. De disco duro, 2 GB. Memaoria, 1.4

GHZ. Procesador.



T

= Database Server.
Pc con 40 GB. De disco duro, 1 GB. Memoria, 1.4

GHZ Procesador.

* Se podria utilizar el mismo Servidor.

2) Pe's

Desarrollo

« 2 Pc's con las siguientes caracteristicas: Pentium

IV, 2.0 Ghz, 40 GB. Disco Duro, 512 MB RAM.

Software

Web Server
= Linux.

« Tomcat.

Database Server

« MYSQOL
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+ POSTGRESS

Pc's
« SOQL estandar.
+ Hemamientas J2EE / ECLIPSE,
= |nternet Explorer.
«  \isio,
s Herramientas clientes para accesc a la base de

datos.

Humanos

Disefiador Web
Programador Junior
Programador Senior

DBA

Infraestructura

2 Estaciones de Trabajo (con escritorios) y en un area en

donde no exista demasiado ruido.



8.2 Aplicaciones informaticas.

Se utilizardn las siguientes herramientas informaticas de

Oficina:

« Project.
« Office.
« Publisher.

= Acrobat.
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CAPITULO 9

9. ASPECTO GENERAL DE LA ORGANIZACION.

9.1 Proceso de apertura.

A pesar gque Nuestro Plan de Negocios es para un
Producto Nuevo para una empresa existente se realizo &l
estudio para el Proceso de Apertura de una nueva
empresa, en eéste intervienen los  siguientes

procedimientos.

TABLA 5. INICIALIZACION DE LA EMPRESA

Honaranos da Abogado 1

Regisirar of Mambre de la Empresa 2 0,00
Oienar s Aprohacita del Fondo | 0,00
Cardifique Bnba un Nolano 4 5,00
Firma del Abogado y Regstia de la Compahia 5 0,00
Publcackin en un digrio [+ 2 B5.00
Inscripeidn an la Camara de Comercio 7 1 50,00
Inscaipeitn en el Registro Mercardil & =] ED.OO
Solicitar Impuesio 8 Aplicar g 4 10,00
Impresion de Faciuras a 1 &0 0]
Firma del IEES 1 10 0,00
Infprme al Ministesio de Trabajo 12 2 0,04
Ingpaccidn de kb Municipabdad, Cumrpa de 13 20 100,00
Bombercs, Salubndad ¥ Policia

Licancia de Trabajo de & Muncipaidad 14 1 50,00
Todpsas 14 [=1] £1000,00
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Apertura de una empresa.

Los procedimientos genéricos gque se requieren
oficialmente para que un emprendedor inicie una empresa
industrial o comercial, entre ellos obtener todas las
licenciaz y permisos necesarios, y completar las
notificaciones, verificaciones e inscripciones ante las

autoridades pertinentes.

Luego de un estudio de la legislacion, normativa e
informacién piblica disponible sobre la apertura de una
empresa, se desarrolla una lista detallada de
procedimientos, tiempo, costos y capital inicial.
Subsecuentemente, los abogados especialistas en
creacion de empresas y agentes del gobierno completan y
verifican la informacién en los  procedimientos
correspondientes. En  promedio, cuatro firmas de

abogados participan en cada pais.

Se recaba informacion sobre la secuencia en la gue

pueden completarse los procedimientos y sobre la



posibilidad de que estos se lleven a cabo en forma

simultanea.

Se presupone que cualquier informacion solicitada sea
faci de obtener y que todas las entidades
gubernamentales y no gubernamentales involucradas en
el proceso funcionen eficientemente y sin corrupcion. Si
las respuestas de los expertos difieren, se continuaran las

indagaciones hasta que la informacion sea reconciliada.

9.2 Localizacion / oficinas.

Las Oficinas se encuentran en la avenida Francisco de

Orellana en el World Trade Center, el segundo piso oficina

3

9.3 Definicion de funciones.

Gerente General.

Toma de Decisiones en conjunto con el Comité Ejecutivo

de La Empresa.
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Es el representante Legal de la Empresa. Gestiona el

Recurso Humano de toda la organizacion

Comité Ejecutive.

+ Formado por todas las Gerencias.

« Resuelven Confiictos empresanales.

» Revisan los Planes de Accion para el Cumplimiento
de Objetivos empresanales.

s Analizan el lanzamiento de nuevos productos al

mercado.

Asesor Juridico.

+ Tiene la responsabilidad de revisar los Contratos
con las empresas Proveedoras y con nuestros
clientes.

« \Vigila el cumplimiento de las resoluciones gue
emitan los organismos reguladores segun las Leyes

Ecuatorianas.



Gerente Financiero.

s Administra todos los Recursos Internos de la
BMpresa.
s Gestion de Relaciones con  Instituciones

Financieras.

Gerente de Tecnologia.

+ Define y mantiene la Infraestructura Tecnologica
que ayudara a conseguir los  objetivos
empresariales.

« Brinda Servicic a las demas areas de la
organizacion para que los procesos intermos se
automaticen.

+ Gestiona la relaciébn con los proveedores de

Tecnologia.

Gerente de Comercializacion.

« Define los Planes de Mercado en el Lanzamiento de

nuevos productos.
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+ Define |la Estrategia de Precios.
¢« Define y administra los Canales de Distribucion

Directos e Indirectos.

Contador.

+ Realiza la Contabilidad de la Empresa.
« Verifica con los organismos fiscales la tributacion al
estado.

= Elabora los Estados Financieros.

Jefe de Proyectos.

s Lidera los Proyectos de Desarrollo de Software.
« (Gestiona la Relacion con los departamentos de
Sistemas de las empresas clientes.

« Realiza la Planificacién de los Proyectos.

Ingeniero1.

* Analiza los Sistemas a Implementar.

+ Disefia los Sistemas a Implementar.



1]

« Construye los Sistemas a Implementar.

Ingeniero 2

« Analiza los Sistemas a Implementar.
« Disefia los Sistemas a Implementar.

« Construye los Sistemas a Implementar.

Asesor Comercial GYE.

« Administra la Cartera de Cliente de GYE.
s Analisis de Prospectos de Clientes de GYE.

+« Realiza Servicio Postventa.

Asesor Comercial UIO.

« Administra la Cartera de Cliente de GYE.
» Analisis de Prospectos de Clientes de GYE.

+« Realiza Servicio Postventa.
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9.4 Organigrama.
Gerente
General
Administrativo Juridico
Gerente Gerente de Gerente de
Financiero Tecnologia Comercializacion
Asesor Asesor
Contador Jefe de Proyectos Comercial Comercial
GYE LT

Ingenierol Ingeniera2

FIGURA 6. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA
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CAPITULO 10

10. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION.

10.1 Nimeros de socios.

La empresa tendra tres Socios — accionistas gquienes

formaran parte del Equipo Directivo de la Organizacian.

10.2 Capital social.

El Capital Social con el que iniciara ésta empresa sera de:

$ 30.000

10.3 Obligaciones fiscales y laborales.

Nuestro Plan de Negocios es para un Producto Nuevo por

lo que se analizardn los impuestositributos que se
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generaran de la Venta de Este Impuesto Al Valor

Agregado (0.12)
Impuesto a la Renta {0.01)




CAPITULO 11

11. AREAS DE CONOCIMIENTOS PARA LA

ADMINISTRACION DE PROYECTO

11. 1 Gestidn de tiempo del proyecto

11.1.1 Determinacion del tiempo del proyecto

La estimacion de tiempo del proyecto esta
basado en modelos algoritmicos
especificamente en la descomposicion de
estimacion basada en puntos de funcion.

TABLA 6.

# Salidas THA 1X5 o0x7 2
# Archivos (intemos) 13%7 0X10 OX15 a1
“# archivos (externos) BRE X7 oX10 40
# Consultas o T¥3 14 BxE 25
Reportes ——
Punto de funciba no ajustado PENA 207




o1

FA =0.01 " PFNA + 0.65; PF = PFNA * FA;
LDC = PF * (promedio de lenguaje)

Con lo cual se determino gue la lineas de codigo
aproximadamente. basado en el lenguaje de
programacion JAVA, es de 8500 LDC expresada

en KLDC ES 8,5

PF =207 * 2.72 = 563.04
LDC = 563.04 * (JAVA) = 563.04 * 15 = 84456

KLDC =8.5 (miles de lineas de codigos)

Y la determinacion del tiempo y recursos basado
en el modelo COCOMO Intermedio modo
semiencajado con los atributos: capacidad del
analista, capacidad del programador,
experiencia del lenguaje y con metodologia de
programacion moderna dio como resultado una
duracion de 6 meses de desarrollo con dos
programadores.

Km =3.0*(8.5)" "ACAP*ACAP*LEXP*MODP
Km = 14.35 (personas mes)

Td = 2.5 Km®** (meses)



Td = 6.35 (meses)
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PERSONAS: 14.35/635=226~2

TABLAT.

Cronograma del Proyecto.

Resumen de Actividades
130

Portal de Servicios “S@E" dias 09/01/2006 8:00 | 14/07/2006 17:00
Instalacién de la Base de Datos |2 dias | ODVO1/2006 B:00 | 10V01/2006 17-00
Configuracibn de la Base da Datos 2 dias 11/01/2006 8:00 | 12/01/2006 1700
| Instalacsbn de ambiente de Aplicaciones | 2 dias | 13/01 2006 8:00 | 16/01/2006 17:00
Analigis 10 dias | 00152006 8:00 | 20/01/2006 17:00
| Disefio 15 dias | 23/01/2006 8:00 | 10/02/2008 17.00
| Desarrallo |50 dias | OT/02/2006 8:00 | 19/06/2006 17:00
Pruebas y Ajustes |4dias | 20/06/2006 8:00 | 23/06/2006 17:00 |
Capacitacidn 2 dias 26/06/2006 §:00 | 27/06/2006 1700
Pussta en Produccidn 11 dias | 2B/06/2008 8:00 | 12/07/2006 1700
Estabilizacitn y Monioreo £ dias 130772006 B:00 | 14/0772008 17.00

ANEXO B - cronograma detallado

11.2 Gestion de costos del proyecto.

Para medir la efectividad en cuanto a costo del proyecto

S@E, lo que habitualmente se denomina costo/beneficio,

determinaremos los principales procesos que se deben de

considerar para la gestion de los costos para asegurar gue

el proyecto se completara dentro del presupueslto.

Estos principales procesos son los siguientes:
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Planeacidon de Recursos:

« Disenador Web.
» Programador Junior.
« Programador Sefor.

« DBA,

Estimacion de costos.

Costo de desarrollo del sistema.

« § 623800 (personal) + $5980 (hardware y software)

= 12218

Costo de operacion del sistema.

« Fijos: § 350 por mes a partir del sexto mes.

Gastos de Generales = $§30 por mes.
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11. 3 Gestion de riesgo.

Muestro proyecto durante su desarrollo tendra riesgos que
podrian provocar desde una simple demora hasta una
paralizacién total del mismo. Fara gue nuestra
planificacion no se vea afectada hemos definido los
riesgos y el plan de accion para combatirlos y asi disminuir
su impacto y poder reaccionar mejor ante ellos en los

niveles evolutivos.

A continuacién detallamos alguno de los nesgos que se

nos podrian presentar:

« (Clue se vaya un integrante del proyecto.

+ Que no se puedan integrar los modulos.

« (Que no alcance el presupuesto.

+« Que las Competencia saque producto antes que

nosotros.

Todos estos riesgos y muchos mas tienen un plan de

contingencia que si son considerados en nuestro plan.

Para mayor detalle: ANEXO G: PARTE ADM. DE RIESGO
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11.4. Gestion de RR HH.

Todo el personal escogido para el proyecto cumple con
muchos requisitos tedrico y practico con gran experiencia

en &l medio de desarrollo de software

Programador Senior.

Ingeniero de Desarrollo de Software con experiencia en |a

programacion de formularios.

Tiempo de requerimiento: Durante todo el proyecto

Programador Junior.

Ingeniero de Desarrollo de Software con experiencia en el

desarrollo de proyectos de software de Aprovisionamiento

Electrénico

Tiempo de requerimiento: Durante todo el proyecto.
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DEA.

Administrador de la Base de Datos. Administrara el
ambiente de Desarrollo y ayudara a la implementacion del

software en ambiente de Produccion

Tiempo de requerimiento: Por Demanda.

Disefiador WEB.
Disefiara las pantallas del software. Se encargara también

de la administracion del Sitio Web

Tiempo de requerimiento: Por Demanda.

11.5.- Gestion de la Comunicacion.

Se ha elaborado varios de formatos y estandares a seguir
por todo el personal que integra el proyecto, todo y cada

unos de estos documentos se detalla:

ANEXO G en la parte Gestién de comunicacién. Se detalla

todos los documentos para la comunicacion,
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11.6.- Gestion de Calidad.

Para determinar la calidad del sistema se determino un
plan de prueba gue va desde la recopilacion de
informacién hasta la implementacion y la implantacion de
S@E, para la cual se elaboro una metodologia a seguir; ¥
de esta manera certificamos que nuestro producto va tener
los mayores estandares de calidad en el desarrollo del

software.

ANEXO G en la parte Gestién de calidad. Se detalla todos los

documentos para la gjecucion del plan de calidad.

11.7.- Gestion de procuracion.

Sa elaboro tres tipos de contrato para |a gjecucion del

proyecto:

« Contrato para el personal.
« Para contratacion de Hosting.
e Para contratacién de licencias de uso de programas de

prestacion de servicios.
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ANEXQ G en |la parte Gestion de Procuracion: Se detallan

lns modelos de contrato.
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CAPITULO 12

12. ADMINISTRACION DE PROYECTO.

12.1 Partidos interesados.

« El Cliente (PYMES).

s El Coordinador o Administrador del Proyecto.
« El Gerente General.

« El Gerente Financiero.

+ El Secretario.

* Los Desarmolladores.

« EIDBA.

» El Disenador Web.
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12.2 Modelo de Desarrollo y Ciclo de Vida del Proyecto.

Analisi de
=
Injgemeria
Er@_ TRITLIE € 831
del Cliente y adaptacin

FIGURA 7. MODELO ESPIRAL

Modelo Espiral.

El modelo espiral para la ingenieria de software ha sido
desarrollado para cubrir las mejores caracteristicas tanto
del ciclo de vida clasico, como de la creacion de
prototipos, afadiendo al mismo tiempe un  nuevo

elemento: el analisis de riesgo.

12.3 Procesos y Desarrollo del proyecto.
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La metodologia a seguir es la ingenieria orientada a objeto
donde los principales componentes de consfruccion son

los siguientes:

RECOPILACION DE INFORMACION.

« ANALISIS DE REQUERIMIENTOS.

« CASOS DE USO DEL SISTEMA.,

« DIAGRAMA ENTIDAD — RELACION.

« DESCRIPCION DE LAS ESTRUCTURAS DE DATOS.
+ DICCIONARIO DE DATOS.

« DISENO ARQUITECTONICO.

« DISENO DE INTERFAZ.
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CAPITULO 13

13. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA.

13. 1 Localizacion del negocio.

INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP S.A. esta ubicado
al norte de Guayaquil, en la avenida Francisco de Orellana
en el World Trade Center, el segundo piso oficina 3, en un
local de 60 metros cuadrados. En cuestién de alguiler solo
se va a realizar pagos de $200 mensuales, con un
incremento para el primer afio del 5% y para el segundo

afio del 10% tal como indica el contrato de arrendamiento.

Este local cuenta con todos los servicios domiciliarios
basicos como: agua potable, energia elécirica, linea

telefénica e Internet y para cubrir estos gastos la empresa
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destinara un valor de $200 mensuales en promedio;
ademas el local cuenta con cinco lamparas de nedn para
una iluminacién adecuada, cuatro ventanales grandes,
enrejado, lo cual garantiza una buena ventilacion y

seguridad, y dos portones para acceder al lugar.

Equipos y maquinarias.

Para el buen funcionamiento de [INTERNATIONAL
SOFTWARE GROUP se requieren la compra de los

siguientes equipos y herramientas:

Hardware.

« Web Server: con las siguientes caracteristicas
minimas:
Pc con 80 GB. SCSI de disco dure, 1 GB. Memoria, 2

Mhz Procesador.

+ Database Server: con las siguientes caracteristicas

minimas:
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Pc con B0 GB. De disco duro, 4 GB, Memoria, 2 Mhz

Procesador.

Se podria utilizar &l mismo Servidor,

Para desarrollo:
2 Pc’s con las siguientes caracteristicas:

s+ Pentium IV, 2.4 Ghz, 80 GB. Disco Duro, 1Gb

RAM.

Para uso administrativo:
4 Pc’s con las siguientes caracteristicas:
e Pentium IV, 2.0 GHz, 40 GB. Disco Duro, 512

MB RAM.

Software:

Web Server
s Linux Red Hat.
« Antivirus.
« Tomcat/ Jboss.

« Jsdk 1.5.
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Database Server
« Linux Red Hat.
= Antivirus,
+ MYSQL.

« POSTGRESS.

Pc’s de desarrollo.
« Filezilla (FTP).
+ Cliente SQL estandar.
« Herramientas J2EE / ECLIPSE.
o Jsdk 1.5.
s Internet Explorer.
« \isio.
= Antivirus.
« Herramientas clientes para acceso a la base de

datos.

Pec’'s de administracion.
e Windows 2000,
+« Office 2003

e Antivirus,
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Los equipos y el software necesarios se compraran

localmente y se pagaran de contado.

13.3 Distribucion de planta.

El local cuenta con un area de 60 metros cuadrados, los

cuales se distribuyen en la forma indicada en la figura.
Se realizara la compra de inmobiliarios y se haran algunas
adecuaciones de distribucion fisica, para lograr una gran

armonia en el area de trabajo.

Distribucion de la planta.

Crerencia
Financiera Sala de
'/_\] Jumitas
T
Gerencia
Gatencia L General !/.
Sistemas
Centro de

Computo Recencion /—'

FIGURA 8. DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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13.4 Anélisis administrativo

INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP Constituida segun
gl régimen de sociedad andnima. La sociedad esta
compuesta por tres socios capitalistas: Gary Reyes, Abel
Alarcon y Harry Luna. Los socios gestores aportaran la
suma de $ 10.000 de capital inicial para el proyecto, Y
estaran vinculados laboralmente a la empresa ocupando
cargos administrativos. Ademas necesitamos un préstamo
bancario por el valor de $ 20.000 para completar los ;-
40,000 del costo del proyecto, Cabe recalcar gue con este
primer proyecto guedard toda una infraestructura
tecnologica y fisica para poder desarrollar mas proyectos
después de 1 afio de operaciones, estos nUevos proyectos

seran financiados con las utilidades gene radas por S@E.

La figura presenta el organigrama del proyecto S@E. El

mismo que estara compuesta por.

« El Gerente de Sistema, cuya funcion sera la de

administrar del proyecio ¥ contard con |3
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colaboracion de los socios para la ejecucion del
plan de marketing y publicidad.

» Se necesitardan 2 programadores internos para
desarrollo.

« 2 recursos externos especializados para el
desarrollo del proyecto.

s 2 Asesores comerciales.

Los tres socios gestores a lo largo del tiempo y a medida
de que se realicen nuevos proyectos haran las labores de

gerencia de proyectos.

Cada uno de ellos es ingeniero en sisternas con énfasis en
sistema de informacion gerencial de la universidad
Catélica y Politécnica de Guayaquil, sus funciones basicas
son: atencion directa a clientes (ventas), publicidad,
evaluacion y aprobacion de planes y estrategias, control
directo y evaluacion de proyectos, supervision directa del

proyecto.




Organigrama de S@E.

Socios Gestores

Jefe de Provecto

109

f

Programadores

Programador

Programador

Recursos externos

Dhsefiador Web

DBA

FIGURA 9. ORGANIGRAMA DE PROYECTO
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CAPITULO 14

14. ASPECTO ECONOMICO.

14.1 Analisis Economico

14.1.1 Inversién en activos fijos.

El cuadro presenta en detalles |os requermientos de
inversion en activos fijos (equipes, software, muebles,

enseres). Todos estos activos se adguiriran de contado
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TABLA 8

PRESUPUESTO DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

VALOR VALOR
CANTIDAD | ,uiTaRi0 | TOTAL
EQUIPOS
Servidor 1 1.600 1.600
Computadoras Desarrodlo 2 S00 1.000
Computadoras Administrativas 4 400 1.600
Impresora Laser 1 250 250
Impresora Matricial 1 200 200
cancentrador (Hub) 1 1040 100
LUps 8 70 560
Total Equipos 5210
MUEBLES Y ENSERES
Estaciones de Trabajo 3 100 300
Estaciones de trabajo Fija 1 300 300
Mesa de ses5ian 1 300 300
Silla de Escritaric 3 30 a0
Archivador 2 104 200
Ajre Acondicionado Cantral 1 2.500 2.000
Pizarra 1 B0 a0
Varios de Oficina 1 100 100
Total Muebles y Enseres 3370
INVERSION AMORTIZAELE
5.0, Window Server 2003 1 550 G50
5.0. Window Xp B 100 800
Software Opan Source 1 150 150
Cableado Estructurado 1 100 120
Total Inversién Amortizable 1420
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 10.000

14.1.2 Presupuesto de ingresos.

El cuadro recoge la informacion detallada de las ventas
del software y mantenimiento del mismo. Igualments
indica los efectos tributarios (IVA y retencion en la

fuente) y determina los procesos de ingresos efectivos
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an cada no de los periodos considerados. El prmer afio
se ha elaborado en forma mensual para poder identificar

mejor el desarmollo del negocio.
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14.1.3 Presupuesto de ingresos.
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INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP tendra en su

némina la siguiente distribucion (ver grafico) para los

primeros afos, a

medidas

que aumentan sus

operaciones y se obtengan mayor numero de clientes se

tendra que contratar mas personal para los diferentes

proyectos o servicios que se generen:

TABLA 13
CARGO MENSUAL | ANO1 | ANO2 | ARO3

GEREMTE GENERAL 800,00 ¥.200,00 560,00 B8.316.00
GEREMTE FINAMCIERD a00, 00 7.200.00 I 7.5B80,00 B.318,00
GEREMTE TECHICO a00, 00 7.200.00 T.560,00 B.316,00
PROGRAMADOR 1 350,00 4.20000| 4.410,00 4,851,00
PROGRAMADOR 2 350,00 4,.200,00 4 410,00 4.851.00
SECRETARLA 175,00 210000 220600 242550
COMSERJE MEMSAIERD 150,00 1.800,00 1.890, 00 Z.079.00

TOTAL| 2.825,00|33.900,00| 35.595,00| 39.154,50

Para los afios 2 y 3 se haran aumentos del 5% y 10%

respectivamente con relacion al afo anterior.

14.1.4 Depreciaciones y amortizaciones.

Los equipos, dado su nivel de répida obsolescencia, se

deprecian a tres afios por linea recta. Los mubles y
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enseres se deprecian a 5 afos por linea recta y |a
amortizacion del préstamo se la realizara a partir del
primer afio teniendo 6 meses de gracia donde solo se

pagaran los intereses.

TABLA 14
~ RESUMEN DE ACTIVOS FIIOS
TASA DE DEPRECIACION 0,33

DINERO GASTADO EN ACTIVOS FIJOS

Afio 2007 10.000,00
Afto 2008 H
Afio 2008 a

CIERRE DE ACTIVOS FIJOS

Afa 2007 7.792 51

Afo 2008 5.922,03

Afo 2008 4,598 70
“DEPRECIACION

Afc 2007 2207 49

Afic 2008 1.870,48

Afio 2009 1.323.,33
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LANCE INICIAL

TABLA 15
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. Reduciendo el Balance
DEPRECIACION 0,33

BALANCE | MAS NUEVAS MENOS BALANCE DE |
Periodo

INICIAL COMPRAS | DEPRECIACION CIERRE
Mes | 1 5.210,00 0,00 143,28 5 068,73
Mes | 2 5,066, 73 0,00 139,33 4927,39
Mes |3 4.927,38 0,00 135,50 479189
Mes |4 4.791.88 0,00 131,78 466011
Mes |5 466011 0,00 128,15 453156
Mes | 6 453196 0,00 12483 440733
Mes | 7 4.407,33 0,00 121,20 428613
Mes | 8 4.286,13 0,00 117,87 4,168,26
Mes |3 416826 0,00 114,63 405353
[ Mes [ 10 405363 0,00 111.47 3642 16|
Mes | 11 3542 16 0,00 108.41 383375
Mes | 12 382375 0,00 105,43 372832
Afo | 2007 | 5.210,00 0,00 1,481,68 3.728,32
Afo | 2008 | 3.728,32 0,00 1.230,36 248797 |
AfRo | 2008 | 2.497,97 0,00 824,33 1.673,64
Aho 2010 | 1.673,64 0,00 0,00 1.673,64
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TABLA 16
AETWBEFHI::E
__,1: B
bt _-*thﬁrlﬂmmﬂt
RALANCE INICIAL | 3.370
- Reduciendo el Balance

DEPRECIACION 0.1

BALANCE | MAS NUEVAS MENOS BALANCE DE |
Periodo
INICIAL | COMPRAS | DEPRECIACION | CIERRE

Mes [ 1 3.370,00 0,00 28,08 334182
[ Mes |2 3,341,892 0,00 27,85 331407
Mes |3 3.314,07 0,00 27 62 3 286,45
Mes |4 3,286 45 0,00 27,38 3.259,06
Mes | 5 3,250,068 0,00 27,18 3231,90]
Mes | & 3.231.80 0.00 26,93 3.204.97
Mes |7 320497 | 0,00 26,71 3178.26
‘Mes | 8 317826 0,00 2648 3151,78
Mes | 9 3.151,78 0,00 26,26 3 125,51
Mes | 10 3.125,51 0,00 26,05 3.086 47
Mes | 11 3.008,47 | 0,00 2583 3.073,64
Mes|12 | 307384 0,00 5561 3.048,02
Afio | 2007 | 3.370,00 0,00 321,98 3.048,02
AfRo | 2008 | 3.048,02 0,00 304,80 | 2.743,22
Afo|2009| 274322 0,00 274,32 2.468,30
Afio| 2010 2.468,90 0,00 0,00 2.468,80




Reduciendo el Balance
DEPRECIACION 0,33
oeriodo BALANCE | MAS NUEVAS MENOS BALANCE DE
INICIAL | COMPRAS | DEPRECIACION | CIERRE

Mes [ 1 1.420,00 0,00 38,05 1,380,895
Mes | 2 1,380,895 0.00 37,98 1.342 57
Mes | 3 1.342.897 0,00 36,93 1.306,04
Mes | 4 1.306.04 0,00 35,82 1.270,13 |
Mes | 5 1.270,13 0,00 3493 1.235,20 |
Mes | B 123520 0,00 33,97 | 1.201,23
Mes |7 1.201.23 0,00 33.03 1.168,20
Mes |8 1.168,20 0,00 32,13 1.136,07
Mes |8 | 1.13607 0,00 31,24 1.104,83
Mes (10 1.104,83 0,00 30,38 | 1.074,45
Mes | 11 1.074.45 0,00 2855 104490
Mes |12 1.044,90 0,00 28,73 1.016,16
Afo | 2007 1.420,00 0,00 403,84 1.016,16
Afo 2008 1.016,16 0,00 335,33 580,83
(Afio | 2009 680,83 0,00 224,67 456,16
Afio [ 2010 458,16 0,00 0,00 456,16

-
-

1



TABLA 18

Mes 5 190,24
Mes ] 185,53
Mes 7 180,94
Mes B 176,48
Mes ] 172.13
Mes 10 167.90
ffa= 11 163,79
Mes 12 159,78
Afc 2007 2.207,49
Afo 2008 1.870,48
Afio 2004 1.323.33
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14.1.5 Presupuesto de gastos de administracion y ventas.

El proyecto S@E aportara con el 100% para los gastos
administrativos como papeleria, sitio Web, honoranos
legales, movilizacion, mercadotecnia, investigacion y
gastos generales. Ademas también aportara para el

arriendo, luz, planilla telefonica e Internet.

El resumen de los gastos administracion y venta ver en la
siguientes tablas para mayor nivel de detalle ver anexo

D.



TABLA 18
W" ANO1 | AND2Z | AND3
A 551 {222 LITEE i e L it
Oficinas y Rentas 240000 215000 3.46500
Salarios y Obligaciones '- 33.000,00 | 35.595,00 | 39.154,50
Utilidades (agua, luz, etc.) 1.400,00] 126000 138600
Teléfonas 7100,00] 1260,00| 1.3686.00]
‘Sequros 0,00 0,00 0,00
Papeleria y Envios 550,00 630,00 693,00
[Renta de Equipo de Oficina 0,00 0,00 | 0,00
Costos de Sitio Web 116,00 126,00] 13860
Costos de Contabilidad G00,00| 1.260,00] 1.388,00
Hanoranos Legales 500,00 1.260,00| 1.386,00
Viajes y Subsistencia 0.00] 1.200,00| 132000
Gastos de Aulos 550,001 630,00| 68300
Gastos Generales 816,67 I 1.050,00| 1.155.00
Cargos Bancarios 0,00 0,00 0.00
Gastos Constifucion 1.000,00 0.00, 0,00,
Gaslos de Mercadotecnia 1.100,00| 1.260,00[ 1.386,00
Gastos de Investigacion 0,00 0,00 0,00
TOTAL | 44 526,67 | 48.681,00 53.549,10
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14.2 Analisis de costos.

En el anexo D podemos cobservar la separacion, afio por afio,
de los costos fijos y los costos variables, ademas el cosio total

anual,

Con estos resultados se ha calculado el punto de equilibrio
contable para cada ano. Se observa que desde el primer ano se
esta por encima del punto de equilibrio contable, es decir, que

hay utilidad desde este momento.
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CAPITULO 15

15. ASPECTO FINANCIERO.

15.1 Analisis financiero.

15.1.1 Flujo de caja.

En el anexo D financieros presentamos el flujo de caja de
INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP con su proyecto
S@E con un nivel medio de ventas proyectadas basado
en el estudio del mercado potencial (260 empresas) de
captar solamente el 65% del mercado en los 3 afos, el

negocio no presenta dificultades de tesoreria.

Mo se estimaron, en esta proyeccion, los beneficios que
se derivaran de la colocacion en otro proyecto los

excedentes de tesoreria, con el proposito de generar
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cifras propias a la gestion del proyecto y no de la labor

financiera de INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP.

En cuadro siguiente se nuestra un resumen del flujo de

caja, para mayor nivel de detalle por meses del primer

ano ver anexa 0.

TABLA 20
DE FLUJO DE EFECTIVO
Afo Afo Anfo
2007 2008 2009
GENERACION DE EFECTIVO
Efectivo de Venias 4706000 7212000 81.410,00
VA de Ventas 5647 20 8.654 40 10.969,20 |
Prestamos de Directores 0,00 000 0,00
Prestamos a Largo Plazo ____20.000,00 0.00 0,00
Inversién en Capital por Acciones 0,00 0,00 0,00
GEMNERACION DE EFECTIVO POR
PERIODO 72.707,20| B80.77440( 102.379,20
SALIDAS DE EFECTIVO
Financiamiento & Inversidn
| TI ! Equipa de Oficina 0,00 0,00 0,00
Planta v Maguinaria 0,00 ) 0,00 0,00
Activos Intangibles [Desarrollo] 0,00 | 0,00 0,00
Otros Activos Fijos 0.00) 0,00 0,00
Compras de Stock 0,00 0,00 0,00
Interés Bancario Pagade / (Recibido) 0.00 ___Dboo 0,00
Interés de Prestamos Pagado 2448 38 1.040,00 0,00
| Page Scbre Capital de Prestamos 4.000.,00 8.000,00 8.000,00
Pago de Prestamos Directives 0,00 0,00 0,00
Gastos Administrativos 2.400.00 3.150,00 | 3.45500
Oficinas y Rentas 3380000 3555500 :' 39.154 50
Salarios y Obligaciones 1.100.00 1.260,00 | 1.386.00
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| Utilidades (agua, luz ste.) 1.10000]  1.260,00 1.386,00 |
Teléfonos 0,00 0,00 __boo
Seguras 550,00 E30,04 E83,00
Papeleria y Envios 0,00 0,00 0,00
Renta de Equipo de Oficina 110,00] 126,00 138,60 |
Costos de Sitio Web a00,00 1.260.00 1.386.00
Costos de Contabilidad 900,00 1.260.00 1.386.00
Hanorarios Legales 0,00 1.200.00 1.320,00
Viajes y Subsistencia 550,00 630,00 593,00
Gastos de Autos 916,67 1050,00]  1.155,00
Gastos Generales 0.00 0,00 0,00
Cargos Bancarios 1.00000, 000 0,00
Gastos Constituckan 1.1040,00 1.260,00 1.386 00
Gastos da Mercadaotecnia 0,00 0,00 0,00
Gastos de Investigacion 0,00 0,00 0,00
Provision de Malas Deudas 0,00 Q.00 0,00
Costas de Ventas y Distribuckin 5.628,00 a,00 Q.00
VA _

WA en Compras y Pago de Gastos 1.950,56 1.670,32 | 1.727 .35
I de Aduanas y Administracion 3.807.28 7.872 64 924185
SALIDA DE EFECTIVO POR

PERIODO 62.360,88 | 67.26386| 72.518,30
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO 10.346,32 | 13.51044| 29.860,90
EFECTIVO INICIAL 0,00] 10.346,32] 23.856,76
BALANCE DE EFECTIVO 10.346,32| 23.856,76 | 53.717.86

15.1.2 Estado de resultado.

En los anexos D financieros presentamos el estado de

resultados de INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP

con su proyecto S@E durante los tres afios en que se
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han hecho proyecciones. Como se ve desde el primer

afio generara utilidades.

En cuadro siguiente se nuestra un resumen del Estado
de Resultado, para mayor nivel de detalle por meses del

primer afio ver anexo D.

TABLA 21
k.
Afio
2007 2008 2008

Ventas 56.280,00| V212000 91.410.00
Ganancia Bruta | 56.28000| 7212000 9141000
Costas Administrativos 260000| 315000 348500
Oficinas y Rentas 3390000| 3559500 3915450
Salaros y Obligacionas 1.200,00 1.260,00 1.386.00
Utilidades (agua, luz, eic.) 1.200,00 1.260,00 1.386.00
Telafonos _ 0,00 0,00 0,00
| Sequros - 600,00 630,00 693,00
| Papeleria y Envios 0,00 0,00 0,00
Renta de Equipo de Oficina 120,00 126,00 138,60
Costos de Sitio Web 1.000,00|  1.260,00 1.386,00
Costos de Contabilidad 1.000,00|  1.260,00 1.386,00
Honorarios Legales 0,00 1.200,00 1.320,00
Viajes y Subsistencia 500,00 630,00 693,00
Gasios de Autos. 1.000,00|  1.050,00 1.1565,00
Gaslos Generales 0,00 0,00 0,00
Cargos Bancarios 1.000,00 0,00 0,00
Gastos Constitucion 1.200,00 1.260,00 1.386,00
Gastos de Mercadotecnia 0,00 0,00 0,00
Gastos de Investigacion 0,00 0,00 0,00

a 0,00 0,00 0,00
Pravision de Malas Deudas 4542000| 4868100( 53.54810
Costos de Ventas y Distribucién 5.628,00 0,00 0,00 ]
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Depreciacion | 220748] 187048 132333
Ganancia Operativa (EBIT) - 3.02451| 2156852| 3653757
Interés a Pagar ‘.

interés Moratorio (Interés Recibido) _ 0,00] 0,00 | 0,00
Interés de Préstamo a Pagar z.uﬂ.aﬂi 1.040,00 0,00
Ganancia (Sin Impuesto X Capital) 57613 2052852 | 3653757

Impuests Corparativo

Ganancia Neta / (Perdida) 576,13 | 206528,52| 3653757
Dividendas a Pagar
Ganancia a Reservas 576,13 20.528,52| 36.537,57

15.1.3. Balance General.

En el anexo D financieros se muestra el balance general
de INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP con su
proyecto S@E  durante todos sus periodos de

proyeccion,

BALANCE GENERAL, se lo proyectara durante los 3
afios en gue se han hecho las proyecciones. Como se
ve, desde el primer afo el proyecto generara utiidades

para mayor detalle ver en los anexos D respectivos.



TABLA 22
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Balance Ao Afio Afo
Inicial 2007 2008 2009
Activos Fijos L 2
71 / Equipo de Oficina 5210,00| 3.72832| 248797| 167364
Fanta y Maguinaria 3.370,00| 304802| 274322| 2486850
Activos Intangibles [Desarrollo] 1.420,00{ 1.016,16 680,83 456,16 |
Ciros Activos Fijos 0,00 Q.00 0,00 0,00
10.000,00| 7.792,51 5922,03| 4.588,70
Activos Actuales
Efectivo 0,00]| 10.345.32 | 23.856.76| 53 71766
Deudores Comarciales 0,00| 1032640 10.326.40| 10.326,40
Siock 0,00 0,00 o0 0,00
0,00 20.672,72| 34.183,16 B4.044,06
Pasivos Actuales -
Acreedores Comerciales y Acumulaciones 000 100053| 1.00053| 1.00053
FA Crédito [Deuda) Q,00 SEE 58 0,00 0,00
Otrs Créditos
0,00 1.889,09| 1.00053| 1.000.53
Activos Fijos Actuales 0,00, 18.783 62| 3318262| 63.043,52
Activos Fijes menos Pasivos 10.000,00| 26.576,13| 39 10465| 6764222
Acreedores de Largo Plazo )
 Prestamos a Largo Plazo 0,00 | 16.000,00, 8.000.00 0,00
Prestamos de Direclores 0,00 0,00 0.00 0,00,
| Otros Crénditos @ vencer después dé 1 afo . =
0,00 16.00000| 800000 0,00
ACTIVDS NETOS 10.000,00| 10.676,13| 31.104 65| B7.64222
CAPITAL DE ACCIONISTAS 10.000,00 | 10.576,13 | 31.104,65 | 67.642,22
Capital por Accién y Dividendo 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00
Estado de Perdida y Ganancia 0,00 576,13 | 21.104,65 | 57.642,22
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15.2 Otros Analisis.

INTERNATIONAL SOFTWARE GROUP con su proyecto S@E
no tiene dificultades en aspectos legales, sociales o de valores
personales. Todos los procesos de contratacion y operacion se
implementaran segun la normatividad legal. Se ha previsto en
las proyecciones financieras el cumplimiento niguroso de todas
las obligaciones tributarias de orden nacional (IVA, retencién en

la fuente y renta).

lgualmente, todas las obligaciones laborales (prestaciones y
aportes parafiscales) estan previstas en las condiciones

exigidas por la ley.

Todo los Software que se utilicen tendra su respectiva licencia.

Todos los servicios se ampararan con un contrato,

La tecnologia que se utiizara energia en forma racional, las
instalaciones de la oficina contara con todas las comodidades y

cumpliran las reglamentaciones necesarias para brindar un




ambiente adecuado para la proteccién de la salud fisica y

mental de los trabajadores.

Inicialmente, la empresa dara empleo directo a dos personas, &
indirectamente a 2 mas, pero mas adelante, y de acuerdo con el
crecimiento, serd necesario contar con un mayor niémero de

técnicos, los cuales podrian contratarse por tiempo parcial,

INTERNATIOMNAL SOFTWARE GROUP velara para que todos
\os sendicios presiados se realicen de una manera honesta, can
la mejor calidad. Se cumpliran los términos de las garantias

ofrecidas.



CAPITULO 16

16. ANALISIS DE RIESGOS.

El riesgo grande de este negocio esta el nivel de aceptacion de S@E.
Dada que la cultura de las pymes a la innovacion es renuente, este
proceso de posicionamiento en el mercado es el mas dificil ya que hay
que incentivar a los gerentes de estas pequefias empresas que esta
es una herramienta 0til para nueva tendencia de negocio en un mundo
globalizado, Que con solo 24 ventas de software y 64 afiliaciones
virtuales en el primer afo se logre el nivel de factibilidad, permite

pensar que el riesgo de aceptabilidad en el mercado es superable.

En el futuro, el riesgo del mercado esta asociado con la entrada de
competidores extranjeros y nacionales, pero aqui la estructura de

costos de S@E es una gran ventaja
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Es fundamental que Internacional Software Group mantenga una
politica permanente de actualizacion tecnologica al proyecto S@E

pues el area tecnoldgica es indudablemente una de la mas dinamicas.



CAPITULO 17

17. EVALUACION DE PROYECTO.

Al realizar un analisis se logra una tasa de retorno es del 64% al final
del proyecto. Es decir los flujos generados por el proyecto son
capaces de recuperar la inversion de los $ 10.000, y cancelar el
préstamo financiero. Esta rentabilidad es superior al 40% anual que
los socios han definido en el plan del proyecto de la empresa como la
tasa minima de retorno de cualguier proyecto en el cual inviertan. Y
por lo tanto el proyecto es econémicamente factible. El valor presente
neto asciende a $57.642 22, y el balance del proyecto indica que en el
primer afio se recupera el 100% de la inversién, generando una razén

circulante para los 3 primeros afos de:

10,94%, 34,16% y 64,01% respectivamente y su equivalente en
délares es de: $18.783,62, $33.184,62 y de 63.043,52. EL proyecto es

liguido y solvente. Para mayor detalle ver anexo D de las razones.



Afie Afio Ao
2007 2008 2005
RAZOMES OPERATIVAS

MARGEN BRUTO DE GANANCIA % 1,00 1,00 1,00
COSTO DE VENTAS % 0,00 0,00 0,00
VENTAS ¥ DISTRIBUCION % 0.10 0,00 0,00
SANANCIA EN VENTAS % 0.05 0,30 0,40
2AZONES DE RETORNO SOBRE ACTIVO )

RETORNO NETO SOBRE ACTIVOS 0.29 0,60 0,54
RETORNO SOBRE CAPITAL 0,08 2,05 3,65

£2.504 B4 | 64 489,35 | 68.590,53

SUNTO DE EQUILIBRIO ¥ NIVELES DE CONSUMO

OE EFECTIVO :

PUNTO DE EQUILIBRIO EN VENTAS - Exc IVA 62 504,84 | B4 480,35 | 68,500,653
(Asumiends GOV « Distribucion coma % de Ventas)

QUEMA DE EFECTIVO - ANTES DE VENTAS 44 526,67 | 48.681,00 | 53 548 10|
(Exchnrendo Capital}

SUEMA DE EFECTIVO - ANTES DE VENTAS 50.075,04 | 57.721,00 | 61.548.10
| incluyendo Capital)

SUEMA DE EFECTIVO - INCLUYENDO VENTAS ©.543.04 | 14.399,00 | 29 .860,80
[Inchupendo Capital)

RAZONES DE SOLVENCIA O APALANCAMIENTO )
ACTIVOS NETOS ACTUALES 18.783,62 | 33 182,62 | 63.043,52
RAZOM DE CIRCULANTE 10,94 34,16 &4,01
ACTIVOS NETOS LIQUIDOS 16.783,62 | 33.182 62 | 63043.52
RAZON DEL ACIDO (Hquidez) 10,54 34,18 64,01
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ANEXO A

ESTUDIO DE MERCADO.

En funcién de los objetivos que persigue la presente investigacion, es
clave pasar revista a la utilizacion de las tecnologias de informacion y
comunicacion por parte de la PYMI pues sus coeficientes de aplicacion
dan una medida objetiva de los niveles de desempefio o de productividad
y tienen relacidn con aspectos tales como: reduccion de operaciones,
tiempos y costos; precision de resultados: oportunidad de informacion
para la toma de decisiones; simplificacién de procedimientos; en fin,
modernizacion de la gestibn empresarial en todos aquellos campos en los

que se utilice esta herramienta.
1.1 Uso del Computador por Sectores Industriales.

El primer aspecto requerido fue el referente al numerc de
equipos de computo por establecimiento. De acuerdo con los
resultados que trae el Grafico No. 26, se puede advertir una

débil incorporacién en la PYMI de sistemas computarizados de



manejo de la informacién, pues el 36% de las empresas
manifiesta que no dispone de ordenadores y el 35%, gue
dispone de uno sblo. Las empresas que estarian utilizando
entre 2 y 3 representan el 20% y solamente el 9% tendria mas

de tres.

Tres de los sectores (minerales no metalicos, madera y
muebles y textil y confecciones) concentran el mayor numero de
empresas que no disponen de estos equipos, superando con
amplitud el promedio nacional.

Grafico No. 26
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1.2 por areas de la empresa

La revisibn de la infraestructura computacional por
departamentos o areas de las empresas (Grafico No. 27),

permite algunas lecturas:

e El area que incorpora de mayor forma estos servicios es la
de administracién y contabilidad, a tal punto que en la
actualidad, las empresas que poseen de uno a ftres
computadoras, suman el 71.4%. A continuacion se
encuentra la seccién de ventas, en cuyo caso los dos rangos

representan el 62.6%.

« El39.5% de las empresas indican gue el area de produccion
carece de estas facilidades, pero una cantidad similar le
estaria dedicando al menos un computador y el 24.2%

dispondria de mas de dos;

« Enel 2% de las respuestas el area de control de calidad no
dispone de estos equipos y en el 27.8% tiene uno. Mientras
tanto el 74% de empresas no utiliza computadores en

actividades relacionadas con mantenimiento.




Grafico No. 27
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FUENTE: Investigacidn directa
ELABORACION: INSOTEC

1.3 Uso de Internet

Ahora bien, segin el Cuadro No. 28, el 66% de empresas
afirma que posee servicios de Internet. De aguellas que no

disponen, el 48% atribuye a politicas internas, relacionadas



principalmente a costos altos. El 24% justifica la carencia de

esta herramienta por dificultades técnicas.

Los sectores con uso mas intensivo son los de papel e imprenta
(81.7%) y productos guimicos (78.4%), mientras que aquellos
con menor utilizacién serian, en su orden, minerales no

metalicos (42 6%) y madera y muebles (53.4%).

Grafico No. 28
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1.4 Antigliedad de uso de Internet

Debe destacarse gue para el 87% de empresas su integracion a
las redes mundiales de informacién y comunicacion no tiene
mas de tres afos, hecho gue por cierto tiene directa relacion
con la evolucion de las telecomunicaciones nacionales. (Cuadro

No. 29).

A nivel sectorial las empresas de alimentos y de productos
quimicas son las que en mayor proporcion accedieron antes

gue las otras a Internet.

El sector con mas empresas recientemente incorporadas a esta

tecnologia es el de confeccion textil.

Otras investigaciones recientes demuestran avances en el uso

de esta herramienta tecnoldgica (Hidalgo, 2001)




Grafico No. 29
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Que a pesar de las dificultades (calificacion de recursos
humanos, financiamiento) que han estado presentes en el
proceso de incorparacion de las tecnologias relacionadas con |a
informatica, las empresas que llevan mayor tiempo de
utilizacién presentan un perfil distinto de organizacion y gestion.
Que no obstante que la intensidad de uso en lo administrativo,
financiero y comercial ha significado una sustancial mejora en
estas areas, podria hablarse de una atrofia tecnologica en otras
como produccion, control de calidad, mantenimiento. Esto se

ha encontrado también en estudios previos (Cruz, 1988).

La nueva gerencia de las PYMI, mas profesional que en el
pasado, es un factor clave para avanzar en el proceso de

modernizacion.

Las empresas que cuentan con niveles mas avanzados de
profesionalizacién y tecnificacion de sus recursos humanos
favorecen cambios tecnologicos mucho mas rapidos. Serian
éstas las que estarian liderando la utilizacion de la informatica

en |a ingenieria de las plantas y en el proceso productive.




« Las empresas lideres en sus respectivos sectores, las que han
comenzado a pensar en una estrategia exportadora, en fin, las
gue han decidido o han podido iniciar procesos sostenidos de
cambio y modernizacion, son precisamente las que marcan la
diferenciacibn en cuanto a equipamiento, “"antigledad” en
utilizacién, empleo de programas mas complejos que el simple
procesador de palabras o de aplicaciones avanzadas en

administracion de proyectos e ingenieria.

2. RELACIONADAS CON LOS PRODUCTOS Y

PROCESOS

2 3.1 PROGRAMACION Y CONTROL DE LA PRODUCCION

Los resultados que trae el Grafico No. 31-a dan cuenta que:

La PYMI es altamente dependiente (66%) de la produccion a
pedido, adn aquellos sectores cuyas caracteristicas de
fabricacion favorecen la produccion continua como alimentos,
textil, quimicos. Probablemente la explicacion mas cercana a

esta aparente contradiccién se la encuentre en las limitaciones

del mercado interno;



r

» Se encuentra mas logico que sectores como industria

metalmecanica, papel e imprenta, madera y muebles,

—
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LAS EMPRESAS SEGUN ClIU

— —— 3 —— 34— 15
s o S 4 S Tl 9B — — 328
FROGAAMACION %
SEMESTRAL TRIMESTRAL MERSUAL OTROS

2§| 21 R

L] = 1

004 14 B Fik}

an 0o L]

L 148 83

o8l o LT

0. 36,3 7a

T3 T.7 ]

B, A 14 208 '*l-l

por las pérticularidades de los bienes demandados
deban trabajar bajo pedido;

Grafico No. 31-a

FUENTE: Investigacidn directa
ELABORACION: INSOTEC.



2.1 GESTION DE INVENTARIOS

Es otro indicador que revela la eficiencia en la gestion de
produccion, en lo relativo a la oportunidad y veracidad de |a
informacion de que dispone la empresa sobre existencias de
materias primas, produccion en proceso y productos terminados
y su relacion con los requerimientos de insumos o de productos
para la venta. Sin embargo, el Grafico No. 41 da a entender
que en este campo, las formas de procesamiento y utilizacion
de la informacion estdn muy rezagadas respecto de las
necesidades del proceso productivo, ya que en alrededor del
28% de las empresas se estaria apelando a la experiencia, es
decir a la memaoria del gerente o del jefe de planta 0 a la
costumbre, lo cual explica por si solo la wvulnerabilidad del
“sisterna”. El 36% estaria empleando kardex manual, método
que si bien es un registro documentado, es de lenta respuesta.
Sdlo el 36% emplearia formas computanzadas o modemas de

registro de inventarios.

Los sectores mas avanzados en este tema serian papel e
imprenta, productos quimicos y cuero y calzado pues superan

ampliamente al promedio de empresas con melodos



computarizados. E|l mas atrasado seria minerales no metalicos,
sector en cual el 38% de las empresas se basa en la

experiencia para estimar sus inventarios.

Al revisar la Gestion Estratégica de las empresas se vuelven a
tomar como referencia los resultados antes descritos para
evaluar su confiabilidad.

Grafico No. 41
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3. RECOPILACION DE FUENTES PRIMARIAS.

Encuesta Aplicada Para Cuantificar El Uso De Nuestra pagina por

parte de las Empresas de Produccion, Distribucién y Consumidores.

A continuacion se presenta el formato de la encuesta realizada para

nuestro proyecto:



Sirvase contestar las siguientes preguntas en forma anénima.
Estimamos que sus respuestas seran de mucha utilidad para la
investigacion que estamos realizando acerca de la posibilidad de
implementar un sistema mejorado de Aprovisionamiento electrénico.

Le agradecemos anticipadamente.

1. ;Cree usted que es importante la implementacion un sistema de compras
y ventas mediante la Red de Internet?

Si No

2. i Conoce usted paginas Web que ya ofrezcan un servicio similar al gue se
propone en esta encuesta?

Eij HnE

3. ,Que le parece la idea de optimizar al maximo el aprovisionamiento
mediante la red de Internet y evitar buscar en todas partes y no enconfrar lo
gue usted desea?

Excelente |: Muy Buena D Buena :] RugularE Mala :

4- 4Cual cree usted que serd el nivel de aceptacidn en cuanto a la
sutomatizacion del abastecimiento de productos en un negocio por medio

de Internet?
Ba an Medio D Alto




3.2.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

1.- ; Cree usted que es importante la implementacién un sistema de compras
y ventas mediante la Red de Internet?

Opciones Categoria Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
1 S 55 83.22%
2 N 4 6.78%
TOTAL 59 100%

Implementacion del Sistema S@E

T e

Bl
m o

283%

2. ;Conoce usted paginas Web que ya ofrezcan un servicio similar al gue se
propone en esta encuesta?

Opciones Categoria = Frecuencia Absoluta = Frecuencia Relativa

1 ] 48 81.36%
2 N 11 18.64%
TOTAL 59 100.00%

Paginas similares

1E%%

m Si
m o




3. ,Que le parece la idea de optimizar al maximo la compra mediante la red
de Internet y evitar buscar en todas partes y no encontrar lo que usted

desea?

Opciones Categoria  Frecuencia Frec. Acumulada Frec. Relativa

1 Excelente 4 4 B.78%
2 Muy Bueno 10 14 16.95%
3 Bueno 23 37 39.98%
4 Regular 11 48 18.64%
5 Malo 11 59 18.64%
TOTAL 59 100%

Optimizacion de este Servicio

1 8% 704 @ Excaiente |
17 %
MUy Bueno
CBusno
1 ORegular
IE% mMalo

4.- ;Cudl cree usted que serd el nivel de aceptacion en cuanto a la
automatizacion del abastecimiento de productos en un negocio por medio
de Internet?

Opciones = Categoria  Frecuencia  Frec. Acumulada  Frec. Relativa

1 Alto 3 3 5.08%

2 Medio 39 42 66.10%

3 Bajo i 4 59 28.81%
TOTAL 59 100%

Nivel de Aceptacion
%

|nﬁ-:1-:- i
!lliedin:-
(s]=F ]




ANEXO B
CRONOGRAMA DETALLADO
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ANEXO C

DISENO DE INTERFAZ.

INTERFAZ DEL VISITANTE

Denominaremos Interfaz del cliente a la/s seccidn/es del portal que veran
todas las personas que ingresen al mismo. Las opciones que tendra el

usuario-visitante son las siguientes:

1. VISTA DE LA PAGINA PRINCIPAL DEL PORTAL:

Todas las personas que entren a la direccion
www.grupoelconquistador.com wveran la siguiente pantalla. Estos
visitantes o usuarios no podran ingresar a la aplicacion desarrollada,
ya que para hacerlo debe estar registrados como proveedores de EL
CONQUISTADOR y tener un usuario y una clave. La pagina gue veran

sera la siguiente:

"
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2 ACCESO A PAGINAS INFORMATIVAS:

El visitante podra navegar en las siguientes opciones mostradas en la
pantalla anterior:

« Grupo conquistador.- Se muestra historia y actividad de las
empresas del Grupo Conguistador. Adicionar Lista de
Productos clasificados por marca y familia por cada
empresa del grupo(en vez de Lista de Precio), mostrar
precios de productos de oferta

s Misién — Vision.- Descripcion de las mismas

+ Contactenos.

« Login.- Pantalla de login para proveedores registrados

s Solicitud de Clave.- Solicitud para proveedores no
registrados y gue puedan solicitar su clave a traves de este
medio.

« Olvidd su contrasefia.

3. FORMULARIO DE CONTACTENOS:
Permitira a cualquier visitante enviar sus comentarios, sugerencias o
peticiones al administrador o una persona designada para esta

actividad del cliente. por ejemplo los mensajes que escriban los




=)

llegar

en esta pagina pueden

visitantes
webmaster@grupoconquistador.com.ec

4. SOLICITUD DE CLAVE:
En esta opcién el proveedor podra solicitar la asignacion de una clave

para registrarse y acceder al portal de servicios (aplicacion), utilizando
la pantalla que se vera a continuacion.
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Una vez que el Administrador del Grupo Conquistador haya aceptado
el proveedor y genere su usuario y clave correspondiente, en base al
formulario que el Proveedor liend, el Proveedor podra entrar al Portal
de Negocios Grupo Conquistador, usando su usuario y clave,
asignados por el Grupo, y presionando el botdn "Entrar” en la siguiente

pantalla:

lirpo Conguestadur  Fesasn e | Lantsciseas | Soliotud de Class Wirg - g, 4 AR,

#raibe fu nimeo da Cédula o
E.LTD su deve § hega dic ah

Eyt Heskhy wih fresh crganic produce asd @l hithn TIngrega. .

grocarad Erdught fight ta your door. Eeery

arder ingludes seasonal recipes fasturing e e

fryttp snd sogetablad im your delEvery s

| Pdrpaal lsiuadios | P E Polticas y Brhesbllal |

INTERFAZ DEL PROVEEDOR.

Cuando el proveedor ingresa podra ver su menl de las opciones disponibles

en el lado izquierdo. La pantalla que se mostrara es la siguiente:
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2, CAMBIO DE CLAVE:

Por motivos de seguridad, el Usuario podra cambiar su clave cuando

&l lo necesite, en la siguiente pantalla:
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3. ORDENES DE COMPRA:

El proveedor podra ver las drdenes de compra que ha hecho E

Conquistador. La pantalla sera la siguiente:

Eorades 18 de Omubivg de 3005 | Lbpesrio; GARRIEL CSFEIROEA G.
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Erowiar

4. PAGOS:
A través de esta opcion el proveedor podra consultar el estado y el dia

de los pagos de sus despachos,
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5. PROMOCIONES:

EL proveedor podra consultar las promociones que El Conquistador
tendrd y podra participar en ellas, podra ver cuantos proveedores hay

actualmente e ingresar la suya con los datos requeridos.

Proceso Compra de Promociones.

En la pagina saldré una pantalla como la de la figura “$"%, en la cual
podra seleccionar las promociones en las que desea participar, e

indicar cuanto oferta en ésta promocion; en cada promocion habra un




link el cual abrird una pégina, la cual indicara la descripcion de la

promocitn, con su carta y precio segun el proveedor. (Figura $5535).

(Esta pagina listard, todos los articulos, que tengan en su tipo de
Articulo Promociones, que no estén anulados, y los que el proveedor

no haya ofertado).

Al Hacer Click en Aceptar, la pagina grabara una Cotizacion u Oferta,

en la cual se grabara los codigos de la promocion, con el precio

ofertado.
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El usuario podra ver el detalle de la promocion al hacer click sobre el

codigo de la misma, e ingresar su promocion en esta misma pantalla;

Owtalms do Promodin §320
Lontratn Conbeatn pdf
Fecha de Inkoa 0% 003
Fecha de Derre 09712705

Prevesdor  Fechadelsde  fechadeCams Detalle
Heitw a9 160503 f45
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Fruiooaa afaanca 16/090F LRl
Bvplar

TR AR Sl ore L AR LT

6. PUBLICIDAD:

Esta opcién permitira a los proveedores contratar publicidad en:

Locales, Web e islas impulsadoras.
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LISTA DE PRECIOS:

Aqui el proveedor puede subir su lista de precios actual para enviarla
al Grupo Conqguistador. La administracion puede definir si es necesario

un formato general para que todos los proveedores envien un archivo

similar.
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ANEXO D
ASPECTOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS.
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ANEXOE
LISTADO DE EMPRESAS QUE UTILIZAN PVSAC.
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ANEXO F
ENCUESTA A EMPRESAS QUE UTILIZAN  PVSAC.

ENCUESTA
. Tiene actualmente un sistema de Aprovisionamiento Electrénico?

a.-) Sl
b.-) NO

4El nimero de Transacciones de aprovisionamiento realiza que realiza
mensualmente es?

a.-)

b.-) 101 a 300
c.-) 301 a 500
d.-) 501 a 1000
e.-) Mas de 1000

¢+ Qué Tiempo demora su proveedor en recibir su requerimiento?

}
.~} 48 horas
.-} mas de 48 horas

iSu empresa esta en condiciones de invertir en un sistema de
aprovisionamiento electrénico?

a.-) Sl
b.-) NO

.En caso de que su repuesta de la pregunta anterior se no Su empresa esta
en condiciones de pagar por el servicio de aprovisionamiento electronico
sea por una tarifa fija mensual o por un numero de ftransacciones

determinadas?

a.-) Sl
b.-) NO



MUESTREO DE RESULTADOS.

Encuesta a Propietarios que S| utilizan PVSAC

PREGUNTA | PREGUNTA | PREGUNTA | PREGUNTA | PREGUNTA
EMPRESA 1 2 3 4 5
COMISARIATO DE TODOS
EL CONQUISTADOR NO ¢ 24 HORAS |5 NO
IMPORTADORA ¥
EXPORTADORA
CARMIRANDA NO A 24 HORAS |5 NO
IMPORTADORA PLANETA
FIESTA NO B 48 HORAS |NO g
FANTASIAS EL
CONQUISTADOR N B 48 HORAS |5l NO
ESCONALIAP NO A 48 HORAS |NO s
MAGDA ESPINOZA NO D 74 HORAS | Sl NO
IMPORTADORA AVALOS NO A 48 HORAS |NO S
Encuesta a Propietarios que NO utilizan PVSAC
FREGUNTA | PREGUNTA | PREGUNTA | PREGUNTA | PREGUNTA
EMPRESA 1 2 3 4 5
CORDIALSA S.A NO [ 24 HORAS |NO 5
EL PRECIO JUSTO NO C 24 HORAS |NO 5l
DISTRIORBE S.A NO B 24 HORAS |NO 5|
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