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RESUMEN

Procompras Cia. Ltda. se establecera en Guayaquil, Ecuador, con el proposito de

prestar el servicio de gestién de compras, mediante el uso de un portal en el Internet.

Sus servicios, comprende en csistir a los clientes-compradores, en las operaciones de
requerimientos de bienes y servicios, subastas en linea, publicidad de
productos/servicios, emision de ordenes de compra, asi como, que estos sean
atendidos por clientes-proveecdores, quienes responderan con cotizaciones a los

requerimientos, creando asi un ambiente de negociacion en un mercado digital.

Este portal cuya intencion inicial es asociar a la mayor cantidad posible de clientes-
proveedores, tiene como objetivo, obtener la mas amplia y completa base de datos de
empresas e industrias ecuatorianas que provean bienes o servicios, asi también como

aquellas que requieran de estos.

El grupo empresarial gestor esta conformado por los Licenciados en Sistemas de
Informacién Henry Andrade Fuel, Christian Miranda Moreira y Juan Cordero Mejia,
quienes tienen experiencia directa en el desarrollo, implementacion y mantenimiento
de aplicaciones para el Internet, con una excelente formacién, tanto en el area

tecnologica, como en el area administrativa.




En las proyecciones realizadas, tenemos que, para el primer afio de operacion de

nuestro negocio, abarcaremos un total de 1200 clientes del sector Corporativo y

PYMEs; para el segundo ano 1320 y para el tercero 1452, los mismos que

representaran los ingresos netos anuales por suscripeion.

En el analisis financiero de nuestro negocio se muestra, que en el primer aiio se debe

hacer una inversion inicial de $ 19.200,00, teniendo en el primer afio una pérdida
financiera de $ - 2.601,67, que luego es compensado con una utilidad en el segundo
afio, que asciende a $ 2.704,00, para concluir en el tercer afio con $ 6.864,48 como
utilidad; la tasa interna de rendimiento (TIR) es del 20% v el VPN es de $ 1.926,94,
permitiendo de esta manera que la operacion de la empresa sea cubierta en su

totalidad.

Cabe recalcar que los costos en los tres primeros afios son altos debidos a la
adquisicion de activos fijos y activos intangibles que son de vital importancia para el
¢xito del negocio.

La recuperacion de la inversion inicial, se¢ la realiza, de acuerdo a nuestras

proyecciones en un tiempo de 2 afios con 4 meses.

La oportunidad para implementar este modelo de negocios es clara, pues no existe
aun en el mercado ecuatoriano un portal serio con los servicios que ofrecemos,

resultando que el mercado esté desatendido.
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INTRODUCCION

El Internet esta cambiando la manera de realizar muchas de las actividades que
tiempo atrids consumian grandes recursos. Ya existen enlaces de datos mediante la
implantacién de VPN, que no son otro cosa que un enlace que usa al Internet como
medio de comunicacion; ya se pueden hacer transacciones bancarias desde la
tranquilidad del hogar o estando en el trabajo; podemos cancelar las tarifas de los
servicios de agua, luz o teléfonos a través de los portales de los bancos, sin necesidad
de realizar grandes columnas; ya podemos realizar el seguimiento de alguna
encomienda y saber en que sitio se encuentra, bueno, existen muchas actividades que

no bastaria con pocas paginas para describir lo que el Internet ha hecho posible.

Considerando esta gran red, Internet, que conecta el mundo entero, Procompras
Cia.Ltda. decide ofrecer un servicio de gestion de compras, el cual sirva como una
herramienta de gestion para los departamentos de compras de las empresas o
industrias, que quieran mejorar su productividad y eficiencia, mediante la

optimizacion de recursos en la organizacion.

A continuacion encontrara toda la informacién concerniente a la implantacion de

nuestro portal www.procompras.com.




CAPITULO 1

Analisis de la empresa y su entorno

1.1. Nombre y descripcion del negocio
PROCOMPRAS Cia. Ltda. sera la empresa que brinde el servicio de gestion de

compras a través de un portal en el Internet.

Nuestra empresa surge como una respuesta a una necesidad de realizar transacciones
de requerimientos de compras, cotizaciones y ordenes de compras en un mercado
digital, donde tanto compradores que necesitan un bien o servicio de excelente
calidad al mejor precio, y vendedores que ofrezcan estos bienes o servicios, puedan
concretar negocios sin la utilizacion de otro medio de comunicacion que no sea el

Internet.




1.2. Mision, vision, objetivos y valores

Mision

Brindar un servicio de gestiéon de compras aplicando estandares de calidad, con
absoluta seguridad y confidencialidad de cada transaccién que nuestros clientes
realicen en nuestro portal, ofreciendo una alta disponibilidad para el desarrollo de las

actividades productivas de nuestros clientes.

Vision
Ser una empresa reconocida en el mercado, que mediante el uso de la tecnologia de
informacidn, se mantenga a la vanguardia tecnologica, para brindar mejores servicios

y mantener la vida util de nuestro modelo de negocios.

Objetivos

Ofrecer un servicio agil, seguro y confidencial para los procesos de gestion de
compras, entre clientes y proveedores, asi como el de integrar a nuestra base de
clientes, la mayor cantidad posible de proveedores y compradores, para llegar a ser el

portal lider en este tipo de servicios.

Valores
1. Transparencia
2. Honestidad

3. Etica profesional



4. Responsabilidad social
5. Respeto a nuestros clientes

6. Seriedad

7. Cumplimiento

1.3 Tendencia de la industria

Actualmente en el Ecuador, el uso del Internet como una herramienta de negocio esta
siendo subutilizada; sin embargo la tendencia en los préximos aflos, es que ésta
perspectiva cambie, ya que algunas empresas, estan implementado cierta parte
operativa de sus negocios, empleando el Internet como una herramienta necesaria

para el éxito de sus servicios.

Con la implantacion de esta cultura por parte de algunas entidades financieras, se
observa las ventajas que se¢ obtiene al realizar transacciones mediante el uso de
Internet y se crea en las personas la inquietud de poder usar este medio para otras

actividades de negocios.

Apegandonos a esta perspectiva, pensamos que nuestro portal puede tener una gran
acogida, si consideramos que cada vez, son mas las empresas e industrias que poseen

una conexion dedicada de Internet.



CAPITULO 2

Analisis del mercado

2.1. Anilisis del sector y de la compaiiia

2.1.1. Diagnéstico de la estructura actual y de las perspectivas del sector en el
cual se va a entrar.

Actualmente, la gestion de compras es un elemento clave para la competitividad de
las empresas debido a la importancia que tiene en los resultados empresariales a
través del margen de beneficio, de los plazos de entrega, de la cahdad del

producto/servicio, de la satisfaccion del cliente, etc.

En los dltimos aios y con la aparicion de las Nuevas Tecnologias y mas en concreto

de Internet, la gestion de compras ha visto una importante oportunidad para mejorar.




Tanto es asi, que un estudio de eMarketer sefialaba que el 90% de las empresas

planeaban comprar productos y servicios a través de Internet antes del afio 2003 (1).

Para conocer la dimension de esta revolucion, se ha de reflejar que el comercio
electrénico entre empresas ha crecido de manera importante: en el afio 2000 en los
Estados Unidos se ha comprado productos y servicios en linea por un valor de 1.2
trillones de ddlares (1), que significa el 13% de las compras entre empresas. Ademas,
segln las previsiones de Forrester Research, el business-to-business norteamericano

llegara a los 2,7 trillones de ddlares en el afio 2004.

Como observamos, la gestion de compras a través de Internet es una realidad en el

corto y mediano plazo que brinda grandes oportunidades a la empresa.

( 1 ) ( Referencia: http://www.improven-consultores.com/docs/compras.php )

2.1.2. Estado del sector.
En términos de productos o servicios: El servicio de gestion de compras es un
modelo de negocio nuevo ¢ innovador, que beneficiara a las empresas e industrias en

el proceso de compras de productos o servicios.

En términos del mercado: Actualmente en el Ecuador no existe un portal que brinde

este tipo dec servicios. Existen portales de subastas, comercio electronico, donde sélo



venden productos catalogados, pero ninguno que sirva como un portal gestor de
negocios, con una base de datos que permita tanto al cliente como al proveedor darse

a conocer para realizar una negociacion electrénica.

En términos de clientes. Nuestro segmento de mercado serdan las empresas e
industrias de nivel corporativo y PYME que posean una conexion de Internet, ya sea
esta dial-up o dedicada.

Sin embargo, existiran potenciales clientes que no posean conexién a Internet, para
ellos aplicaremos una solucion integral, incluyendo la conexion a Internet, mediante

la alianza estratégica con un ISP local.

En términos de tecnologia. La tecnologia es una herramienta de vital importancia
para el ¢xito de nuestro modelo de negocio, y afortunadamente la tendencia del
mercado es la de poseer de una conexion dedicada de Internet, no sélo para correo o
busqueda de informacion, sino también para la realizacion de transacciones
comerciales en linea. Bajo esta premisa, nuestro modelo de negocio estara
desarrollado con los estandares de la industria del software, para que sea un portal
con una interfase amigable para los usuarios, con total confidencialidad, de rapido

acceso, y que brinde una conexidn segura para las transacciones.




2.1.3. Tendencias economicas, sociales o culturales que afectan al sector positiva
0 negativamente.

Consideramos que un punto negativo que afecta al sector del comercio electrénico, es
la falta de cultura en este campo, ya que los ciudadanos y las empresas tienen una
idea generalizada de que el realizar transacciones en el Internet, constituye una

amenaza para la propagacion de su informacion.

Otro punto negativo que afecta ¢l total desarrollo del comercio eclectrénico en el
Ecuador, es que socialmente, no hay un marco legal completamente definido y claro
que este en vigencia, y que ampare a los ciudadanos o entidades que se desarrollen en

este campo.

Desde el punto de vista econémico, el comercio electrénico afecta en forma positiva
al sector empresarial, ya que las transacciones generadas por este medio, suclen
representar un menor costo, lo cual se ve reflejado en los costos de los productos que
venden las empresas y por ende en las utilidades que perciben. Ademas,
economicamente los usuarios pueden recibir mejores y mayores ofertas, ya que el

comercio electrénico tiene un mayor alcance.

2.1.4. Barreras especiales de ingreso o salida de negocios en el sector.
Consideramos como una barrera de ingreso, la cultura negativa o desconfianza de las

personas y entidades para realizar operaciones del giro de sus negocios en Internet.




Otra barrera de ingreso, que aunque estadisticamente va disminuyendo, vale la pena

mencionarla, es que algunas empresas, no poseen aun una conexion al Internet..

No encontramos en el sector alguna barrera de salida, que no sea el compromiso con

nuestros clientes, al momento de querer abandonar el negocio.

2.1.5. Poder de negociacion de clientes y de proveedores.

Clientes |
El éxito de nuestro modelo de negocios, se fundamentard en el servicio que nuestros ‘
clientes perciban, y en el poder de negociacion que puedan tener dentro del portal,

tanto nuestros clientes-compradores como los clientes-vendedores. ‘

Proveedores
Al ser un modelo de negocios basado en la tecnologia, nuestros proveedores son
realmente pocos, y de ellos el mas critico es el que nos brinde el enlace con Internet

(ISP), ya que en gran parte, del ISP dependera que nuestro servicio esté en linea.

2.1.6. Amenaza de ingreso de nuevos productos o de sustitutos. ‘
Es muy probable que debido al mercado globalizado, aparezcan en el medio, nuevos ‘

competidores con un modelo de negocios igual o parecido al nuestro. También es



posible que como producto sustituto, las empresas creen sus portales con catalogos de

sus productos, para ofrecerlo a sus clientes.
La diferencia siempre radicara en el servicio de gestion que ofrece Procompras y en la

base de datos de sus clientes, lo cual sera nuestro activo mas preciado.

2.2. Analisis del mercado propiamente dicho.

2.2.1. Producto/Servicio

2.2.1.1. Descripcion del Producto o Servicio

Nuestro producto principal sera el de brindar el “servicio de gestion de compras™ a ‘
través de un portal en el Internet, el cual podrd ser accesado en la direccion
www.procompras.com, ademas como servicios secundarios tenemos las subastas y ‘

publicacion de productos de ofertas en la seccion Top Ofertas de nuestro portal. ‘

El portal de gestion de compras servira a las corporaciones o PYMEs que desean
comprar, como a las que desean vender. Para que el chente pueda realizar
transacciones dentro del portal, primero debera registrarse, los primeros 7 dias son
gratuitos, pero después de este periodo, el cliente deberd cancelar un valor de ‘
suscripcion mensual, o escoger entre los planes de suscripcion que mejor le |

convenga.



2.2.1.2. Proceso de Gestion de Compras

Una vez que el cliente se registra, debera ingresar al proceso de compras, donde podra
realizar requerimientos, negociaciones y emitir una orden de compra.

Al realizar el requerimiento, €l cliente especificara la categoria (ejemplos: llantas,
muebles, ferreteria, etc...) del item que esta solicitando, detallara la descripcion, la
unidad de medida y la cantidad solicitada. Se puede escoger, que el requerimiento sea
enviado de forma masiva a todos los proveedores que poseen la categoria detallada en
el requerimiento, o que el requerimiento sea enviado a proveedores seleccionados.
Una vez completo el requerimiento, este es procesado y enviado a los proveedores

seleccionados, para que sea atendido.

Es tarea de los proveedores existentes en la base de datos del portal, atender todos los
requerimientos recibidos a la brevedad posible, cuando ellos atienden el
requerimiento, envian una cotizacion al comprador remitente, detallando precio de
venta, impuestos, descuentos, términos de pago, tiempo de entrega y cualquier otra

observacion pertinente a la cotizacion.

De esta manera, el cliente que hizo el requerimiento, recibira todas las cotizaciones
que los proveedores deseen enviarle, sacando una ventaja competitiva, pues podra
seleccionar la cotizacidon mas conveniente para sus interés, ademas si €l lo desea,
podra hacer que el portal escoja la mejor oferta, en funcion de los parametros de

precio, tiempos de entrega, términos de pago y descuentos.



Una vez seleccionada la mejor oferta, el cliente comprador debera generar la orden de

compra en funcién de la cotizacion recibida, todo esto lo hace de manera automatica
el portal, de esta forma, ¢l proveedor se entera que su cotizacioén fue aceptada y que

existe un compromiso de compra, que es la orden de compra que ha recibido.

2.2.1.3. Aplicacion del producto o servicio

Este servicio puede ser aplicado por todas las personas, empresas o industrias que
desean comprar y vender de forma agil y con un mayor alcance, obteniendo la mejor
oferta del mercado, sin incurrir en los altos costos de papeleria, fax, teléfono y tiempo
hora-hombre.

Este servicio va a disminuir los tiempos y recursos que se incurren en los procesos de

compras tradicionales.

2.2.1.4. Elementos especiales del producto o servicio.

Como elemento esencial y primordial, esta la conexién al Internet, que cada cliente
debe poseer para poder ingresar al portal de Procompras. Como segundo elemento de
vital importancia esta la de poseer el personal idoneco para la operacion del proceso de
compras dentro del portal. Este recurso humano sera entrenado por el personal de

Procompras.



2.2.1.5. Productos Competidores

En la actualidad, no existe ningin portal en el Ecuador que se dedique a brindar ¢l
servicio de gestion de compras. Hay portales de subastas y tiendas electronicas, los
cuales no han sido tomados muy en serio, debido a su modelo de negocio y a las leyes
que rigen actualmente.

Los competidores mas destacados de subastas en Internet se encuentran en el Anexo

A de este plan de negocios.

2.2.1.6. Fortalezas del producto
* Disminucion de los precios de adquisicion de las compras.
Esta disminucion en los precios se consigue debido a varios factores aunque
basicamente se pueden englobar en tres:
Negociaciones mds eficaces y eficientes debido a las importantisimas
posibilidades de intercambio de informacion con los proveedores
Acceso a mayor niumero de proveedores potenciales posibilitando el acceso
a mayor numero de ofertas de manera rapida, sencilla y automatica.
Distintos tipos de subastas y compras agregadas. Los conceptos de compra
agregada (compra que realizan distintos compradores a un mismo proveedor)
v los de subastas y subastas invertidas (subastas en las que el comprador es el
que fija las condiciones siendo los vendedores los que pujan) son muy
sencillos de implementar en Internet por las posibilidades tecnologicas y de

comunicacion que ofrece.




* Disminucion de los costos de los procesos en torno a un 50% debido a la mejora
de la eficiencia de los mismos.
Es debido a la mas sencilla interactividad y colaboracion con los proveedores y
la integracion de los mismos en la cadena de valor permitiendo redefinir los
procesos para conseguir una mayor eficiencia y eficacia, y por tanto, la

consecuente disminucion de costos.

= Reduccion de costos de compra debido a la eliminacion de intermediarios:
Debido a la facilidad de intercambio de informacion entre las distintas empresas,

puede redefinirse la cadena de distribucion.

=  Ampliacion del nimero de proveedores potenciales y disminucion del tiempo de
localizacion:
El comprador tiene acceso rdapido y economico a gran cantidad de proveedores
potenciales tanto a nivel nacional como internacional (en el futuro), teniendo

mucha informacion adicional sobre los mismos que le posibilita su facil

localizacion y evaluacion.

= Disminucion del tiempo de aprovisionamicento entre un 50 y un 70%:



Debido a la facilidad de interaccion con los proveedores disponibles para un

producto/servicio determinado y la redefinicion de los procesos, se reduce

importantemente el tiempo de adquisicion del producto/servicio.

Mejoras en la gestion de stocks y disminucién de los niveles de inventario.

La mayor informacion que se tiene de los proveedores y clientes y de la demanda
v la oferta, ofrece la posibilidad de gestionar mds correctamente los stocks,
disminuyendo el nivel de inventario. Segun Aberdeen Group y Arthur Andersen,
se obtiene una disminucion de inventarios entre un 25 y un 50% en compras

MRO (Mantenimiento, Reparacion y Operaciones).

Mayor aprovechamiento de los recursos humanos del arca de compras:
Automatizando los procesos de gestion de compras, posibilita que los
coordinadores de esa area puedan centrarse en acuerdos estratégicos en lugar de

dedicarse al trabajo del dia a dia.

Informacion precisa sobre el estado del proceso de compra.
Debido a la importante comunicacion existente entre los sistemas de informacion
tanto de cliente como de proveedor, el primero tiene siempre acceso a la

informacion sobre el estado actual de cada uno de sus pedidos.




2.2.1.7. Debilidades

» Masa critica. En una encuesta realizada por AT Kearney, la mayoria de las
empresas promotoras de portales de gestion de compras seralaban la masa
critica como el elemento fundamental para la viabilidad de este modelo de

negocio. Para conseguirla, sefialaban como indispensable el conocimiento del

sector y una tecnologia diferenciadora.

Falta de confianza en los portales de gestion de compras. Debido a la informacion

adicional que el promotor tiene de las transacciones y de la informacion del
portal, es absolutamente indispensable la neutralidad del promotor y que ninguno
de los vendedores y compradores puedan verle como una amenaza debido a su
posicion privilegiada.

* Miedo para los vendedores ya que no e.x’isle. una propuesta de valor clara para
ellos y ven menores margenes debido a la mayor competitividad existente. A esto

se le anade el miedo al fenomeno de la desintermediacion con el que los

compradores compren directamente a los fabricantes y no a los distribuidores.

2.2.1.8. Productos o servicios posibles como complementos o derivados del
actual.

Como un nuevo servicio, al actual modelo de negocio, pensamos que el alcance de
Procompras no solo enfoque al Ecuador como pais donde se concentren sus clientes,

sino tambi¢n paises del Continente Americano como EE.UU., Argentina, México,




Colombia, Chile, Brasil, etc... Para esto necesitariamos realizar algunos contactos en

el exterior, pero consideramos un buen servicio complementario al ofrecido.

2.2.2. Clientes
Entre nuestros potenciales clientes tenemos a las Corporaciones y PYMEs, existentes
en ¢l Ecuador.
Actualmente la empresas que realizan actividades dentro de nuestro pais sobrepasan
las 23.000 (Fuente: Informe de Labores aiio 2002-Super Intendencia de
Compaiiias, Articulo: Compaiiias informantes). Consideramos a este numero

como nuestro mercado global.

2.2.2.1. Caracteristicas

Afortunadamente las empresas se dedican a actividades diversas: compra,
produccion, distribucion y venta, por tanto, todas ellas, pueden ser clientes-
compradores y clientes-vendedores.

El Ginico requerimiento es que posean una conexion de Internet, ya sea esta dial-up o

dedicada.

2.2.2.2. Localizacion Geogrifica
Se esta considerando sélo a las empresas ¢ industrias locales, es decir residentes en el

Ecuador. A futuro esta el de asociar a empresas e industrias del exterior.



2.2.2.3. Base de decision de compra
Segun los resultados de las encuestas, los clientes consideran el factor precio y la base
de datos de clientes proveedores registrados, como variable de decision para ser

clientes de Procompras.

2.2.2.4. Opiniones de clientes que han mostrado interés en el servicio.

Opinion 1

Considero que el servicio es innovador y puede tener muy buena acogida, pero me
importa mucho ¢l tiempo de respuesta a la contestacion de los requerimientos, o sea
el tiempo que se va a tomar el proveedor en enviar la cotizacion. (Jefe de Compras-

Impoform)

Opinion 2
Me parece un buen servicio, solo que pienso que no deberian cobrar un valor por
suscripcion, sino cobrarle una comision a la empresa que realice una venta, asi el

universo de usuarios seria mayor (Gerente Financiero-Solubles Instantaneos).

Opinion 3
Para adquirir un servicio de este tipo, es necesario tener informacién adicional de:

cuantas compaiiias tienen en su base de datos, que marcas distribuyen, cual es la
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forma de pago, tiempo de entrega. Realmente seria una buena opcién en el mercado

(Asistente de Compras-Solubles Instantaneos).

2.2.3. Competencia

2.2.3.1. Precios

No existen portales de gestion de compras en ¢l ECUADOR, sin embargo
existen portales de subastas. A excepcion de ebay.com que cobra una comision
por transaccion, el resto de portales no tiene ningun precio por el uso de su

portal en este tipo de servicios.

2.2.3.2. Desempeiio del producto o servicio ‘
En los portales de subastas, la gran mayoria de ellos guarda similitud en su
disefio, alli presentan las subastas del dia con todo el detalle respectivo,

categorias de busqueda de subastas y anuncios publicitarios.

2.2.3.3. Limitaciones en la satisfaccion de los deseos de los clientes
Este tipo de portales no brindan un compromiso formal entre el comprador y el ‘
vendedor, ya que al final ambos tienen que ponerse de acuerdo en la |
negociacion del bien, pudiendo concretarse o no la subasta entre la persona que
subasta y quien la gandé. Realmente este es un proceso de negociacion

sumamente informal, pues no brinda las garantias del caso.



2.2.3.4. Esquema de venta

Refiriéndonos a los portales de subastas, estos portales ticnen presencia en los
portales de busqueda y algunos links en ciertas paginas del Internet, es decir

que usan al Internet como herramienta de publicidad y promocion.

Por tanto, los clientes que desean subastar, simplemente ubican un portal de
subasta, se registran en el portal, luego publican su subasta, esperando que las
personas que visiten el portal realicen sus ofertas, hasta el dia que vence la

misma.

2.2.3.5. Cual es la marca lider, ;Por precio?, ;Por calidad?, ;Por servicio?

No encontramos un portal lider en el modelo de negocios de gestion de
compras, sin embargo podemos mencionar que en el mercado electronico de las
subastas, el portal lider es el de ebay.com, muchos de los portales de subastas
existentes han copiado su modelo de negocios, y otros se han terminado
asociando, pues ebay.com tiene todo el know how del modelo de negocios de

subastas.

2.2.3.6. Imagen de la competencia ante los clientes
La imagen ganada por este tipo de portales es diversa, pues los clientes que han
podido concretar una venta a través de estos portales, quedan convencidos que

valio la pena haber publicado su subasta en el portal, pero para aquellos



usuarios que no concretaron la subasta por cualquier evento de negociacion con

la contraparte, realmente consideran que han perdido el tiempo y que no hay

ningun tipo de garantias.

En todo caso, cabe mencionar que ningun portal puede satisfacer a sus clientes,
si estos no se comportan de manera seria, respetando las politicas y condiciones

establecidas previamente a la participacion en el mismo.

2.2.3.7. Segmento al cual estan dirigidos

Los portales de subastas estan dirigidos a toda persona o entidad que desee
realizar una subasta u ofertar en la misma, no hay ningun tipo de restriccion, ya
que es un mercado virtual, donde solo se necesita que el cliente se registre
como miembro del portal, para luego realizar las transacciones propias de este

modelo de negocios.

2.2.3.8. ;Por qué sera facil o dificil competir con ellos?

Consideramos que sera facil competir, pues actualmente no existe un portal con
nuestro modelo de negocios, y si pensamos que los portales de subastas son
competencia, podemos mencionar que nuestro servicio principal no es el de las
subastas, pues nos enfocamos en el proceso de gestion de compras, y ¢l resto de
servicios que ofrecemos son secundarios o de valor agregado para nuestros

clientes.



2.2.3.9. ;Por qué cree que puede lograr una fraccion del mercado?

En Procompras pensamos que el servicio de gestion de compras es un modelo de
negocios innovador y sera el pionero en el mercado ecuatoriano. Al tener este
mercado desatendido en este tipo de servicios, Procompras tendra acogida por parte

de las empresas e industrias que desean disminuir sus costos en los procesos de

compras tradicionales.

2.3 Plan de mercadeo
2.3.1. Estrategia de Precio

2.3.1.1. Precio Previsto

El valor por registro sera mensual y de forma anticipado, el cliente podra escoger

entre los siguientes planes de registro:

Plan Valor USS
Mensual 30,00
Trimestral 87,00
Semestral 163,00
Anual 325,00

Tabla 2.1. Planes tarifarios de suscripcion

En el plan de registros estamos aplicando un descuento, por pago anticipado.

Los términos de pago podran ser:




* Tarjeta de Crédito

= Débito bancario

Ademas para nuestros clientes, tenemos tarifas especiales para anuncios publicitarios

dentro del portal, asi tenemos:

Anuncio Publicitario Clientes ‘No Clientes

USS$ por dia | USS por dia

Anuncio en seccion de Top Ofertas 0,50 0,80
Anuncio seccion ofertas en general. 0,30 0,50
Anuncio pequefio pagina principal 0,40 0,60

Tabla 2.2. Tarifa anuncios publicitarios

2.3.1.2. Margen de utilidad unitario minimo para cubrir inversion y rendimiento
minimo.

El margen de utilidad promedio minimo para cubrir la inversion es de $ 30,00.

2.3.1.3. Posibilidad de que el precio previsto le brinde al producto una entrada
rapida en el mercado. ‘
El precio establecido, esta basado en el criterio de los encuestados, y consideramos
que es un precio que justifica cada uno de los procesos que el cliente podra realizar en

el portal. Ademas cabe recalcar que por este precio, el cliente ahorrara costos mas



elevados que tiene de manera periddica en los procesos de compra tradicionales

(tarifa telefénica, papel, tarifa teléfono-fax, tinta, hora-hombre).

2.3.2. Estrategias de ventas

2.3.2.1. Clientes iniciales

Nuestros clientes iniciales seran las empresas e industrias catalogadas como
corporaciones y PYMES, residentes en el pais, cuya cultura organizacional facilite la
aceptacion de nuestro modelo de negocios y que su naturaleza sea la de proveer
bienes o servicios. Es importante para nuestro modelo de negocios arrancar primero
con el registro de la mayor cantidad posible de clientes-proveedores. De esto
dependera el éxito y la acogida que nuestro portal pueda tener con los clientes-

compradores existentes en nuestro pais.

2.3.2.2. Clientes que recibiran el mayor esfuerzo de venta

Para Procompras todos sus potenciales clientes son importantes, pero siempre hay
que poner un mayor esfuerzo en algin segmento de mercado, en nuestro caso, este
segmento sera el de los clientes-proveedores, ya que mientras mayor sea la cantidad
dc estos en nuestra base de datos, nucstros clientes-compradores se sentirdn
incentivados a ser miembros de nuestro portal, sabiendo quc la masa critica es

considerable.



2.3.2.3. Mecanismos de identificacion de clientes potenciales y formas de

establecer contactos con ellos.

Para identificar clientes potenciales, realizaremos la busqueda de las estadisticas de
los contribuyentes que mas impuestos aportan al Servicio de Rentas Internas, aqui nos
podemos enterar cuales son las empresas e industrias que tienen una mayor actividad
ecconémica en la compra de bicnes o servicios. También usaremos informacion

proporcionada por la Stiper Intendencia de Compaiiias.

Organismo: Stper Intendencia de Compaiiias
Titulo: Las 1000 compaiiias mas importantes

Link: http://www.supercias.gov.ec/home_estadisticas.htm

Organismo: Servicio de Rentas Interno
Titulo: Lista de los 500 mayores Contribuyentes del afio 2003

Link: http://www.sri.gov.ec/

Una vez ubicados estos potenciales clientes, es mision de los funcionarios de
Procompras, contactarse con el ente encargado del area de compras de cliente para
concertar una cita y dar a conocer nuestro servicio mediante la presentacion simulada

de nuestro portal.



2.3.2.4. Caracteristica del servicio que se enfatizaran en la venta.

Entre las caracteristicas principales que se enfatizaran en la presentacion de nuestro
portal de servicios de gestion de compras, estaran:
* La disminucion de los precios de adquisicion de las compras.
= La disminucion de los costos de los procesos en tomo a un 50% debido a la
mejora de la eficiencia de los mismos.
* Lareduccion de costos de compra debido a la eliminacion de intermediarios.
*  Ampliacion del nimero de proveedores potenciales y disminucién del tiempo
de localizacion.
* Disminucién del tiempo de aprovisionamiento entre un 50 y un 70%
* Mejoras en la gestion de stocks y disminucion de los niveles de inventario
* Mayor aprovechamiento de los recursos humanos del area de compras

» (Confidencialidad de la informacién procesada en nuestro portal.

2.3.2.5. Cubrimiento geograifico inicial.

Inicialmente Procompras se preocupara en cubrir los mercados de empresas ¢
industrias existentes en las principales ciudades del pais, tales como Guayaquil,
Quito, Cuenca, Ambato, Manta, Esmeraldas, Imbabura, Loja, Machala, Babahoyo y

asi sucesivamente con el resto de ciudades de acuerdo a su relevancia.



2.3.2.6. Plan de ampliacion geografica.

Una vez cubierta la gran mayoria de empresas e industrias en el territorio
Ecuatoriano, Procompras emprendera la busqueda de nuevos mercados en el exterior,
lo cual favorecera ain mas el alcance de ofertas que pueden recibir los clientes-
compradores, asi mismo, los clientes-proveedores ecuatorianos podran extender sus

ofertas a mercados fuera de nuestras fronteras.

2.3.3. Estrategia promocional
2.3.3.1. Mecanismos para llevar el servicio a la atencion de los posibles
compradores.
Se emplearan mecanismos de publicidad tales como:
= Evento de presentacion de nuestro portal
= Anuncios de pautas en radios
* Envio de email a potenciales clientes dando a conocer las caracteristicas de
nuestro servicio.
* Inclusién de nuestro portal, en los principales buscadores del Internet

(Google, Yahoo,Altavista, etc...)

2.3.3.2. Ideas basicas para presentar en la promocion
Para la pauta en radios, se enfatizara en el nombre de nuestra pagina Web

www.procompras.com y en el servicio de gestion de compras, dando a conocer que



los clientes tendran 7 dias gratis de membresia para realizar transacciones dentro del

portal.
Para el envio de email, se presentara la descripcion de nuestro portal, los planes de

suscripcion y los costos por anuncios publicitarios en nuestro portal.

2.3.4. Politicas de Servicios

2.3.4.1. Términos de las garantias

Procompras se compromete con sus clientes a brindar un servicio de calidad y
confidencialidad, ofreciendo una alta disponibilidad de su servicio, preocupandose en

todo momento de la operatividad del mismo.

Toda negociacion que se realice en el portal entre clientes-compradores y clientes-
proveedores corren por cuenta y riesgo de los mismos, desligando cualquier
responsabilidad por el incumplimiento de cualquiera de las partes. Sin embargo

existira un documento de indole legal que deben firmar los clientes, aqui ellos se

comprometen a ejecutar todo compromiso adquirido dentro del portal. ‘

2.3.4.2. Tipo de servicios a clientes ‘
Entre los servicios que brinda Procompras tenemos:
=  Servicio de Gestién de Compras, mediante suscripcion en el portal, precios
segun tabla 2.1.
* Servicio de publicacion de Subastas, solo para nuestros clientes, este servicio

no tiene ningun costo adicional.
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= Servicio de publicacion de ofertas, en la seccion de Top Ofertas del portal,
esta publicacion se regird a la tarifa segun tabla 2.2.

» Servicio de anuncios publicitarios dentro del portal www.procompras.com, el

precio para los anuncios publicitarios estan en funcion de la tabla 2.2,

2.3.4.3. Mecanismos de atencion a clientes.
La empresa Procompras se compromete con el cliente en brindarle una atencion de
primera, siempre y cuando estén dentro de las horas laborales (9h00-18h00).
Esta atencion puede ser:

= Personalizada, visita en sitio

= Via telefonica

* Via correo electronico
La atencion al cliente dependera de la disponibilidad de nuestros funcionarios, los
cuales llevaran una agenda con una orden de servicio, guardando siempre la

cronologia de los requerimientos de servicios.

2.3.4.4. Politicas de cobro de servicios.

Todos los pagos concernientes al uso de nuestro portal deberan ser realizados por
anticipado y deberan estar dentro de los primeros 7 dias de cada mes, si el pago no es
recibido dentro de ese periodo de tiempo, el servicio es bloqueado, previa

conversacion con el cliente.



Para el pago de servicios de publicacion de ofertas en la seccion Top Ofertas, como

de anuncios publicitarios, el pago debe ser cancelado de forma anticipada, por el
tiempo que se desea que dure el anuncio, y si el cliente quisiera renovar la
permanencia de su publicidad, esto debe ser comunicado y cancelado con por lo

menos 2 dias de anticipacion.



CAPITULO 3

Analisis técnico

3.1. Anailisis del producto

3.1.1. Especificacion del producto

El portal de Procompras esta desarrollado en Microsoft Visual Basic .Net, usando
las caracteristicas de Web Form que posee esta herramienta. Estas caracteristicas

permiten desarrollar una aplicacion que funcione en ¢l Internet.

El manejador de base de datos, sobre el cual se depositaran toda la informacion de los
clientes y transacciones que se den dentro del portal sera Microsoft SQL Server

2000.



Esta aplicacion sera instalada sobre un servidor que posea instalado Microsoft

Windows 2000 Server, como Sistema Operativo de Red, donde se levantaran los

servicios de Microsoft Internet Information Server.

3.1.2. Proceso tecnologico

El proceso tecnoldgico en nuestro portal es el siguiente:

9,

10.

El cliente debe tener acceso al Internet

El cliente ingresa a la pagina web www.procompras.com

El cliente se registra como usuario.

Esta informacion es almacenada en nuestra base de datos.

El cliente accesa a nuestro portal con un nombre de usuario y una contraseila,
que previamente le proporciond el portal.

Las transacciones que realiza ¢l cliente son almacenadas en la base de datos.
Estas transacciones son procesadas y enviadas como un Requerimiento a los
proveedores que existen en la base de datos de Procompras.

Los clientes-proveedores responden los requerimientos enviados por los
clientes-compradores.

Esta informacion es almacenada en las base de datos como una Cotizacion.

El cliente revisa las ofertas almacenadas en su cuenta y selecciona la mejor

oferta, o revisa que oferta le sugiere el sistema en funcion del precio mas bajo.




11. Selecciona la mejor oferta y la envia como una Orden de Compra al Cliente-
Proveedor

12. Esta informacién es almacenada en la Base de Datos.

3.1.3. Materias Primas basicas
Las materias primas basicas para el desarrollo del portal de Procompras de acuerdo a
su orden de relevancia son:

= Recurso Humano, conocimiento de la herramienta a utilizar.

» Hardware donde correra el software y el portal de Procompras.

» Licencias del Software a ser utilizado para cada funcion del portal.

3.1.4. Condiciones de Operacion
El portal de Procompras necesitara de 2 Servidores para funcionar, asi tenemos:
1. Servidor de Web Server
2. Servidor de Base de Datos
Ademas, existira un servidor Linux que funcionara como Firewall, Proxy Server y
Mail Server.
Toda esta infraestructura debera ser montada en un areca totalmente acondicionada

tanto en puntos eléctricos regulados, red de computadoras y ventilacion.
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3.1.5. Software Requerido
El software requerido para el funcionamiento del portal de Procompras, se encuentran

en el Anexo B de este plan de negocios.

3.1.6. Condiciones de Calidad
Este portal antes de ser puesto en produccion pasé por estrictos procesos de calidad
en los siguientes procesos:

= Seguridad de Accesos

* Funcionalidad con volumen de carga: usuarios, transacciones, procesos

» (Consistencia e Integridad de la informacion almacenada

» [nterfaces de usuario

3.2 Facilidades

3.2.1. Posicion relativa a proveedores y clientes

En cuanto a los proveedores, ¢llos poseen oficinas de atencion en Guayaquil.

Asi tenemos el caso del ISP que nos proveera el enlace de Internet que sera
Andinanet.

El Software y Hardware puede ser suministrador por las compafias Compuequip

DOS, Compsesa o Sonda del Ecuador, el que conceda las mejores ofertas.

La ubicacién relativa de los clientes si dependera de la region donde residan, pero

nicialmente solo se abarcara el Ecuador.




3.2.2. Area requerida
Para las operaciones de nuestro negocio, Procompras necesitard un local con un area

aproximada de 70 mts’

3.2.3. Tipo de Construccion

La construccion debera ser de hormigon, con todas las instalaciones de Agua, Luz,
Teléfono y Servicios Higiénicos en perfecto estado, que brinde seguridad tanto en sus
areas de acceso, como en el exterior, es decir el local no debe estar cerca de alguna

gasolinera, distribuidora de gas o alguna localidad que tenga un alto indice de peligro.

3.2.4. Ventilacion, Iluminacion
El local debe contar con una buena iluminacién y principalmente una excelente
ventilacién, para esto nos apoyaremos con la instalacion de un acondicionador de

aire.

3.3 Equipos
3.3.1. Tipo, cantidad y especificacion de Equipos
Para la puesta en marcha de nuestro modelo de negocios Procompras necesitara

adquirir equipos detallados en el Anexo C de este plan de negocios.



3.3.2. Forma de adquisicién de equipos.

Los equipos mencionados en el Anexo C., seran adquiridos mediante un proceso de
compra directa, donde se realizaran las cotizaciones respectivas y se escogera la
mejor oferta de entre las cotizaciones enviadas por nuestros proveedores.

Por tanto estos equipos seran propiedad de Procompras Cia.Ltda.

3.3.3. Politicas de mantenimiento de equipos.
El mantenimiento a los equipos de computacién se realizara de manera semestral y en
fecha y hora que no implique una interrupcion del servicio del portal.

Para el acondicionador de aire, el mantenimiento se realizara de forma trimestral.

3.3.4. Formas de operacion.

El portal de Procompras, funcionara sobre una red montada sobre TCP/IP, con 3
servidores, uno para el funcionamiento de la base de datos, el segundo para la
publicacién de la pagina web y el tercero que servira como firewall, proxy y mail
server.

Todos los clientes de nuestro servicio usaran estos tres servidores para poder operar
las transacciones dentro del portal.

Internamente, los funcionarios de Procompras, se conectaran con estos equipos a

través de la red local existente en la empresa.



3.4 Distribucion de la oficina

3.4.1. Departamentos
Procompras Cia. Ltda. contara con los siguientes departamentos o areas:
= Area de Servidores
* Gerencia General
* (Gerencia Administrativa
* Gerencia de Desarrollo

= Sala de reuniones

3.4.2. Equipos por departamento
Area de Servidores
En esta area estaran instalados los siguientes equipos:
= Servidor Web (Windows 2003 Server)
= Servidor de base de datos (Windows 2003 Server, SQL Server 2000)
= Servidor Firewall, Proxy, Mail Server (Linux Red Hat 9.0)
Ademas aqui también estara el Rack y los equipos de comunicacién para el enlace en

Internet.

Gerencia General

El Gerente General, tendra asignado un computador portatil.




Gerencia Administrativa

El Gerente Administrativo, tendra asignado un computador portatil.

Gerencia de Desarrollo
El Gerente de Desarrollo, tendra asignado un computador personal y la impresora

laser de uso general.

3.4.3. Plano de distribucion
El plano de distribuciéon de Procompras Cia.Ltda. se encuentra en el Anexo D de este

plan de negocios.
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CAPITULO 4

Analisis administrativo

4.1 Grupo empresarial
4.1.1. Miembros del grupo empresarial
Para el arranque de nuestro negocio, el grupo empresarial estara conformado por los

socios de la empresa, detallado de la siguiente forma:

Cargo Funcionario
Gerente General Henry Andrade Fuel
Gerente Administrativo Juan Cordero Mejia
Gerente de Desarrollo Christian Miranda Moreira
=

Tabla 4.1. Miembros del grupo empfesarial



Dependiendo del crecimiento de nuestra empresa, frente a la cantidad de clientes, el

grupo empresarial podra aumentar con nuevos funcionarios.

4.1.2. Experiencias y habilidades de cada uno.
Gerente General
= Titulo: Licenciado en Sistemas de Informacion.
= (Conocimiento en el area administrativa.
= (Conocimientos de Contabilidad, FEstados Financieros (Balance de
Comprobacion, Estados de Pérdidas y Ganancias, Balance General).
* (Conocimientos en herramientas para el desarrollo de aplicaciones web: ASP,
ASP.NET, Visual Studio.Net, HTML.
* Conocimientos en ¢l manejo Base de Datos SQL Server.
* Experiencia en el analisis, disefio, desarrollo e implementacion de Sistemas.
» Experiencia en mangjo de aplicaciones Windows.
= Experiencia en manejo de Sistemas Administrativos-Contables.
= Experiencias en Cargo administrativo y manejo de personal.
* Poder de Negociacion.
= (Cargo Actual: Jefe de Sistemas, desde hace 3 afos, en la compaiiia

Ecuatoriana de Sal y Productos Quimicos C.A. - ECUASAL.



Gerente Administrativo

= Titulo: Licenciado en Sistemas de Informacion.

* (Conocimiento en el area administrativa.

* Conocimientos de Contabilidad.

* Conocimientos y experiencia laboral en herramientas para el desarrollo de
aplicaciones web: ASP, ASP.NET, Visual Studio.Net, HTML.

= (Conocimientos en ¢l manejo Base de Datos SQL Server.

* Experiencia en el analisis, disefio, desarrollo e implementacion de Sistemas.

» Experiencia en manejo de aplicaciones Windows.

* Experiencia en manejo de Sistemas Administrativos-Contables.

= Experiencia en Cargo administrativo.

= Poder de Negociacion.

= (Cargo Actual: Presidente, desde hace 2 afios, en la compaiia de desarrollo de |

sistemas ANPI, (Propietario).

Gerente de Desarrollo
= Titulo: Licenciado en Sistemas de Informacion
= Conocimiento en el area administrativa.
= Conocimientos de Contabilidad.
* (Conocimientos y experiencia laboral en herramientas para el desarrollo de
aplicaciones web: ASP, ASP.NET, Visual Studio.Net, HTML.

* Conocimientos en el manejo Base de Datos SQL Server.



» Experiencia en el andlisis, disefio, desarrollo e implementacion de Sistemas.

* Experiencia en aplicaciones Windows.

* Experiencia en manejo de Sistemas Administrativos-Contables.

* Experiencia en Cargo administrativo.

» (Cargo Actual: Gerente General, desde hace 2 afios, en la compaiiia de

desarrollo de sistemas ANPI, (Propietario).

4.1.3. Nivel de participacion en la gestion.
La participacion de la gestion en Procompras Cia.Ltda. estara en la siguiente

‘ proporcion:

Funcionario Proporcion

‘ de gestion

Henry Andrade Fuel 33.33%

Julio Cordero Mejia 33.33%

Christian Miran Moreira 33.33%

:

|

Tabla 4.2. Participacion en la gestion
4.1.4. Condiciones salariales

Los funcionarios de Procompras Cia.Ltda. estaran amparados bajo el Codigo de

i Trabajo y tendran que acatar las politicas en el expuestas.



Todos los empleados que se encuentran con contrato fijo recibiran su remuneracion

de forma quincenal.
A su remuneracion se realizara los calculos para el Seguro Social y para las

retenciones de impuestos, si los ingresos del empleado asi lo ameritan.

4.1.5 Politica de distribucion de utilidades.
La politica de distribucion de utilidades estara en funcion de las aportaciones iniciales

que realizaron cada uno de los socios inversionistas.

4.2. Organizacion

4.2.1. Estructura basica.

‘ Accionistas }

-

‘ Gerente General

L SRRV, s

7
[ = _] [ == ]
Gerente [ Gerente
' Administrativo ' Desarrollo '
: Ingeniero de Redes y | !
Asesor Contable | i Mantenimiento de ! Disefiador Grafico !

equipos

Figura 4.1 Organigrama Procompras Cia.Ltda.



4.2.2. Mecanismos de direccion y control.

Se aplicaran los mecanismos que tiene la administracion de empresas para la buena

direccion y control de las actividades dentro de una organizacion.

Direccion

* Para la parte de direccién, existirdn reuniones quincenales, donde se trazara un
cronograma de trabajo, aqui se manifestara la situacion actual y plantearan las
metas que la organizacion debe cumplir en intervalos de 15 dias.

» (ada funcionario tendra tareas especificas que debe cumplir de acuerdo a lo
tiempos que correspondan realizarlas.

Control

= Se aplicaran presupuestos de ventas y de gastos para mantener la proyeccion de
nuestro flujo de caja.

» Se revisaran estos presupuestos de manera periddica, en el dia 10 cada mes, con la
finalidad de mantener un orden en nuestras finanzas.

=  Se emitiran los estados financieros maximo hasta el dia 10 de cada mes, con esto

se cruzara la informacion real vs. la proyectada.

4.3. Empleados

4.3.1. Politicas de administracion de personal: tipo de contrato, politica salarial,
aportes a la seguridad social.

Entre las politicas de administracion del personal que se podran implantar tenemos:

Tipos de Contrato



» Servicios prestados

* Contrato fijo de trabajo
Politica salarial
= Revision anual de sueldos

* Incentivo por desempeiio

Aporte a la seguridad social
La compaiiia podra realizar contrataciones de personal de acuerdo a requerimientos

especificos en el portal o en cualquier otra area del negocio.

4.4. Organizaciones de apoyo

Como organizaciones de apoyo tenemos a:

Asesor Contable: Ente que se hara cargo de mangjar la parte contable, llevar los
diarios y realizar los estados financieros pertinentes, para la presentacion de los

mismos a las entidades de control; laborara bajo la modalidad de servicios prestados.

Disefiador grafico: Ente que sera contratado de manera eventual, segun demanda de
este tipo de requerimientos por parte de Procompras Cia. Ltda.; trabajara bajo la

modalidad de servicios prestados.




Ingeniero de Redes: Ente que sera contratado de manera eventual para realizar algin
trabajo especializado en el area de redes, mantenimiento de computadores o

comunicaciones; laborara bajo la modalidad de servicios prestados.

modalidad de servicios prestados, para que realice la limpieza de las oficinas de

Auxiliar de limpieza: Persona que sera contratada de manera eventual, bajo la
Procompras de manera periddica.



CAPITULO 5

Analisis legal y social

5.1. Aspectos legales

5.1.1. Tipo de sociedad.

Nuestra compaiiia, Procompras, esta constituida como una sociedad limitada, por lo
que se¢ la presentara al Superintendente de Compatiias o a su delegado las tres copias
certificadas de la escritura de constitucion de la compaiiia, a las que se adjunta la
solicitud, suscrita por el abogado, con gque se pidié la aprobacién del contrato

constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compaiiias).

La compaiiia se constituird con los socios Henry Andrade Fuel, Christian Miranda

Moreira, Juan Cordero Mejia segun el Art. 95 de la Ley de Compaiiias. El Capital con



que se constituyo la compaiia fue de $ 1.000,00 délares americanos de los Estados
Unidos, de acuerdo con lo dispuesto en la Resoluciéon No. 99.1.1.3.08 del 7 de
septiembre de 1999, publicada en el R.O. 278 del 16 de septiembre del mismo aio, en
concordancia con el Art. 99 literal G de la ley para la transformacion econdémica del
Ecuador del 29 de febrero del 2000, publicada en el R.O. 34 del 13 de marzo del

mismo afio. El capital se suscribio integramente.

5.1.2. Implicaciones tributarias
El impuesto retenido debe ser declarado y entregado a las instituciones financieras
autorizadas que actian como agentes recaudadores, en el mes siguiente, en la fecha

dispuesta por el SRI de acuerdo al noveno digito del RUC.

Se realizaran las retenciones de impuesto a la renta, como del IVA, tanto a personas
naturales como a entidades juridicas, de acuerdo a los porcentajes vigentes

establecidos por el Servicio de Rentas Internas.

5.1.3. Implicaciones laborales
Para realizar la contratacion del personal se estableceran contratos individuales, en los
que se estipularan los servicios que prestara el empleado y los valores que seran

pagados por el empleador.
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Todos los empleados que hayan trabajado un afio, tienen derecho a quince dias
calendario in-interrumpidos de vacaciones pagadas. A partir del sexto ailo de trabajo,
el empleado tendra derecho a un dia adicional de vacaciones pagadas por cada aflo

adicional de trabajo, hasta llegar a un total maximo de treinta dias.

Los valores que seran cancelados al empleado son:
* Salario Minimo Vital
»  Décimo Tercer Sueldo
=  Décimo Cuarto Sueldo
Los valores antes mencionados deberan ser pagados por el empleador en las fechas

establecidas por la Ley.

5.2. Aspectos de legislacion urbana
En lo concerniente a las dificultades legales o de reglamentacion urbana para la
implementacién de un portal en el Internet, no existe actualmente reglamento alguno

sobre este aspecto.

5.3. Analisis social

El portal de gestion de compras, sera una herramienta de trabajo muy importante en
los procesos de compras de las empresas o industrias que la usen en el Ecuador.

El uso de esta herramienta, provocara que se inicie un cambio cultural en las

organizaciones frente al uso del Internet, como herramienta de trabajo.
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Los costos en los procesos de gestion de compras se veran afectados de forma
positiva por el uso del portal, haciendo que las empresas puedan sentir este beneficio

reflejado en los costos de fabricacidn y por tanto mejorando el precio de venta final al

consumidor.




CAPITULO 6

Analisis Economico



6. Analisis Econémico

6.1 Inversion de Activos Fijos

Equipos de Computacién

I_ Equipos Usuario Unidades Valor unitario Total
Computadora portatil Gerente General 1 800.00 800.00
Computadora portatil Gerente Administrativo 1 800.00 800.00
Computadora de escritorio - Gerente de Desarrolio 4 700.00 700.00
Impresora laser Uso general 1 180.00 180.00
Print Server Uso general 1 70.0C 70.00
UPS de 1400 VA Uso general 1 500.00 500.00
RACK y accesorios Uso general 1 250.00 250.00
Switch 8 puertos 10/100 Uso general 1 70.00 70.00
Servidor Proxy (Linux) Clientes 1 500.00 500.00
Servidor Web-Server Clientes 1 1,350.00 1,350.00
Servidor Base de Datos Clientes 1 135000  1,350.00

Total Activos - Equipos de Computacion: § 6,570.00
Muebles y Enseres

r Muebles y Enseres Unidades  Valor unitario Total I
Escritorios 3 200.00 600.00
Sillas para escritorios 4 30.00 120.00
Mueble para servidores 1 100.00 100.00
Acondicionador de Aire 1 350.00 350.00

Total Activos - Muebles y Enseres: §  1,170.00
Equipos de Oficina

I Equipos Usuario Unidades  Valor unitario Total ]
Fax Gerente Administrativo 1 70.00 70.00
Teléfono sencillo Gerente General 1 15.00 15.00
Teléfono sencillo Gerente de Desarrolio 1 15.00 15.00

Total Activos - Equipos de Oficina: § 100.00



6.2 Inversion de Activos Intangibles

Valor unitario

Total

1,680.00

Windows 2003 server

1,500.00

849.00

625.00

Linux Red Hat

SRR,

250.00

Total Activos Intangibles - Software:

$ 4,904.00




6.3 Inversion en Capital de Trabajo

Ao 2 Afio 3

15,363.00 28,467.30
7,806.00 15,363.00

$ 7,557.00 $ 13,104.30

| Anc0  Ado1

Capital de trabajo del periodo $ 19,200.00 7,806.00
Capital de trabajo del periodo anterior 19,200.00

Capital de trabajo requerido $ -11,394.00

Presupuesto de Ingresos

Afiliados 1,200
Valor de suscripcion 30.00
Ingresos por afiliacién (Sin IVA) 36,000.00

1,320 1,452
33.00 36.30
43,560.00 52,707.60

Total de Ingresos Netos $ 36,000.00

$ 43,560.00 $ 52,707.60
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6.4 Depreciacion de Activos y Amortizacion

Becreciscitn Vida Periado Depreciacion Depreciacion Depreciacion
e Util Mensual Anual Acumulada

Equipos de Computacion 3 1 182.50 2,190.00 2,190.00
2 182.50 2,190.00 4,380.00
3 182.50 2,190.00 6,570.00
Muebles y enseres 10 1 9.75 117.00 117.00
2 9.75 117.00 234,00
3 975 117.00 351.00
Equipos de Oficina 10 1 0.83 10.00 10.00
2 0.83 10.00 20.00
2 0.83 10.00 - 30.00

Amortizacion
Software 3 1 189.75 1,634 .67 1,634.67
2 189.75 1,634.67 3,269.33
3 189.75 1,634.67 4,904.00




6.5 Presupuesto Gastos Administrativos y de Ventas

| Presupuesto Afio 1 Afo 2 Aio3 |
~ Gasto de Personal . 18,000.00 19,800.00  21,780.00
Gastos de Movilizacion 960.00 1,056.00 1,161.60
Gastos de Publicidad 1,200.00 1,320.00 1,452.00
Suministros de Oficina | 600.00 660.00  726.00
Arriendo 3,000.00 3,300.00 3,630.00
Servicios Basicos (agua,luz,teléfono) 1,440.00 1,584.00 1,742.40
Instalacion lineas telefonicas 120.00 - -
Instalaciones eléctricas y de equipos . - 300.00 - -
Mantenimiento equipos de computacion 300.00 330.00 363.00
Asesoria Contable ' : 13,000.00  3,300.00 3,630.00
Gastos de limpieza 480.00 528.00 580.80
Total Gastos Administrativos y de Ventas: $ 29,400.00 $ 31,878.00 $ 35,065.80




6.6 Presupuesto Gastos de Operacién

Presupuesto Ao 1 Aiio 2 Aiio 3
Gastos Legales y de Constitucién 1,500.00 - -
Gastos de Dominio 150.00 165.00 181.50
Gastos Enlace Internet 3,600.00 3,960.00 4,356.00

Total Gastos de Operaciéon: $ 5,250.00 $ 4,125.00 $ 4,537.50




6.7 Presupuesto Gastos de Personal

Presupuesto Mensual Afo 1 Mensual Afo 2 Mensual Afo 3
Gerente General 600.00 7,200.00 660.00 7,920.00 726.00 8,712.00
Gerente Administrativo 500.00 6,000.00 550.00 6,600.00 605.00 7,260.00
Gerente de Desarrollo 400.00 4,800.00 440.00 5,280.00 484.00 5,808.00

Total Gastos de Personal: $ 18,000.00 $ 19,800.00 $ 21,780.00



6.8 Punto de Equilibrio

| Detalle Ano 1 Ano 2 Ano3 |
Unidades Proyectadas para la venta 1,200 1,320 1,452
Costo variable unitario promedio $ - $ =
Precio Unitario (Sin IVA) $ 30.00 $ | 33.00 § 36.30
Margen unitario promedio 30.00 33.00 36.30
Punto de Equilibrio en unidades 1155 1,091 1,091
Anidlisis de Precios
Costos Fijos 34,650.00 36,003.00 39,603.30
Costos Variables - - -
Total Costos Fijos + Costos Variables: $ 34,650.00 $ 36,003.00 $ 39,603.30
Unidades proyectadas a vender 1,200 1,320 1,452
Costo unitario 28.88 27.28 27.28
Margen bruto 113 5.73 9.03
Precio de Venta del servicio 30.00 33.00 36.30
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6.9 Recuperacion de la Inversion

T
Entradas de efectivo
ANOS efectivo acumuladas

1 7,806.00 7,806.00
7,557.00 15,363.00
13,104.30 28,467.30

La inversion se recupera en 2 afno 4 meses
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6.10 Rendimiento de la Inversion

| ANOS Inversion Utilidad Neta Rendimiento |
1 $ 19,200.00 - -2,60167 -13.55

2 $ 19,200.00 2,704.00 14.08

= $ 19,200.00 6,864.48 3545
Rendimiento sobrc la Inversion Promedio 12.10

%



6.11 Valor Actual Neto / TIR

Flujo de Fondos

Flujo de Fondos

Mes: Mensual (VF) Actual (VA)

Inversién Inicial -19,200.00 -19,200.00

Ano 1 7.806.00 6,791.22

Ano 2 7,5657.00 5,713.09

Ano 3 13,104.30 8,622.63
$ 9,267.30 $ 1,926.94

VAN $ 1,926.94

Tasa de descuento del: 15%

TIR 20%




CAPITULO 7

Analisis de Costos



7. Analisis de Costos

| Anot Afio 2 . _Afiod |
Costos Fijos

Gastos legales y de constituciéon 1,500.00 - -

Gastos de personal 18,000.00 19,800.00 21,780.00
Gastos de Movilizacion 960.00 1,056.00 1,161.60
Gastos de publicidad 1,200.00 1,320.00 1,452.00
Asesoria Contable 3,000.00 3,300.00 3,630.00
Gastos de Limpieza 480.00 528.00 580.80
Arriendo 3,000.00 3,300.00 3,630.00
Suministros de oficina 600.00 660.00 726.00
Instalacion lineas telefénicas 120.00 - -

Dominio 150.00 165.00 181.50
Mantenimiento de equipos 300.00 330.00 363.00
Enlace de Internet 3,600.00 3,960.00 4,356.00
Instalaciones eléctricas y de equipos 300.00 - -

Servicios basicos (agua,luz teléfono) 1,440.00 1,584.00 1,742.40

Total Costos Fijos: $ 34,650.00 $ 36,003.00 $ 39,603.30

Costos Variables

Total Costos Variables: § - $ - $ -

Depreciacion y Amortizacion

Depreciacion Equipos de Oficina, Equipos de
Computacién y Muebles-Enseres 2,317.00 2,317.00 2,317.00

Amortizacion software 1,634.67 1,634.67 1,634.67

Total Depreciacién y Amortizacion:  § 3,951.67 $ 3,951.67 $ 3,951.67

Total Costos Fijos + Costos Variables +
Depreciacion/Amortizacion $ 38,601.67 $ 3995467 $ 43,554.97




CAPITULO 8

Analisis Financiero
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8. Analisis Financiero

8.1 Flujo de Caja

[ Weso Mes1 _ Mos2 _ Mes3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes8  Mesd  Mes10  Mes11  Mes12 | R Ano 2 Ano3 |

Ventas proyectadas en Unidades - 30 40 70 80 100 120 120 120 170 170 180 1,200 1,320 1,452

Caja inicial 6,456.00 3,568.50 1,581.00 -106.50 -894.00 -1,381.50 -1,269.00 -556.50 156.00 868.50 3,081.00 5,293.50 6,456.00 7,806.00 15,363.00

Mas: Ingresos por suscripcion - 900.00 1,200.00 2,100.00 2,400.00 3,000.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 5,100.00 5,100.00 5,400.00 36,00000 4356000 52,707 60

Ingresos netos 6,456.00 4,468.50 2,781.00 1,993.50 1,506.00 1,618.50 2,331.00 3,043.50 3,756.00 5,968.50 8,181.00  10,693.50 42,456.00 51,366.00 68,070.60

Menos: Egresos por gastos fijos 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 34,650.00 36,003.00 39,603.30
Menos: Egresos por gastos variables - 2 - & 5 3 . i 5 & % 4 = = &

Total de Egresos 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 34,650.00 36,003,00 39,603.30

Neto disponible 3,568.50 1,581.00 -106.50 -894.00 -1,381.50 -1,269.00 -556.50 156.00 868.50 3,081.00 5,293.50 7,806.00 7,806.00 15,363.00 28,467.30
Menos: Inversién en Capital de trabajo -19,200.00 - - ¥ " - . - = = » 5 _ = . =

Caja Final 3,568.50 1,581.00 -106.50 -894.00 -1,381.50 -1,269.00 -556.50 156.00 868.50 3,081.00 5,293.50 7,806.00 7,806.00 15,363.00 28,467.30




8.2 Estado de Resultados

Ventas Netas

Menos:
Gastos Administrativos y de Ventas
Gastos de Operacion
Gastos de Depreciacion y Amortizacion

Total Gastos

Utilidad antes de impuestos

25% Impuesto a la Renta
Utilidad/Pérdida Neta

| Ano1 Ao 2 Ano3 |

36,000.00 $ 43,560.00 $ 52,707.60
29,400.00 31,878.00 35,065.80
5,250.00 4,125.00 4,537.50
3,951.67 3,951.67 3,951.67
38,601.07 $ 39,954.67 $ 43,554.97
-2,601.67 3,605.33 9,152.63

- 901.33 2,288.16
-2,601.67 $ 2,704.00 $ 6,864.48




8.3 Balance General

Activos
Corriente
Caja y Bancos

Total Activo Corriente

Fijos
Equipos de Computacion
(-) Depreciacién Acumulada
Equipos de Oficina
(-) Depreciacion Acumulada
Muebles y Enseres
(-) Depreciacién Acumulada

Total Activos Fijos

Intangibles
Software
(-) Amortizacion

Total Activo Intangible

Total Activos

Pasivos
Corriente
Impuesto por Pagar 25%

Total Pasivo

Patrimonio
Capital Social
Utilidad/Pérdida ejercicio anterior
Utilidad/Pérdida del ejercicio
Reserva Legal

Total Patrimonio

Total Pasivo y Patrimonio

Ao 1 Ano 2 Ano3 |
7,806.00 15,363.00 28,467.30

$ 7,806.00 $ 15,363.00 $ 28,467.30
6,570.00 6,570.00 6,570.00
2,190.00 4,380.00 6,570.00
100.00 100.00 100.00
10.00 20.00 30.00
1,170.00 1,170.00 1,170.00
117.00 234.00 351.00

$ 5,523.00 $ 3,206.00 $ 889.00
4,904.00 4,904.00 4,904.00
1,634.67 3,269.33 4,904.00

$ 3,269.33 $§ 1,634.67 $ :

$ 16,598.33 $ 20,203.67 $ 29,356.30
- 901.33 3,189.49

$ = $ 901.33 $ 3,189.49
19,200.00 19,200.00 19,200.00

- -2,601.67 -168.07
-2,601.67 2,433.60 6,178.03

- 270.40 956.85

$ 16,598.33 $ 19,302.33 $ 26,166.81
$ 16,598.33 § 20,203.67 $ 29,356.30




CAPITULO 9

Analisis de riesgos
9.1. Reduccion de namero de clientes.
En el caso fortuito de que el segmento de mercado a quien esta dirigido nuestro
servicio no se sienta atraido, provocando que nuestras proyecciones no se concreten
segtn lo planeado, se procedera a:

* Cubnr lo proyectado en la situacion financiera pesimista, segin Anexo F, de

este plan de negocios.

* Promocionar el servicio de gestion de compras, con un mes de gracia.
De acuerdo a lo proyectado en el analisis financiero pesimista, se tiene pérdida en el
primer afio, luego en los 2 afios siguientes se¢ obtiene una pequefia utilidad, sin

embargo ¢l negocio sigue operativo.



9.2 Surgimiento de nuevos productos.

Con el surgimiento de nuevos productos, bajo el esquema de gestiéon de compras, hay
que analizar el alcance de esos productos, como precio, caracteristica y valores
agregados. Luego se procedera a analizar la gestion o los cambios que Procompras
Cia. Ltda. puede realizar, como por ejemplo:
* Disminuir la utilidad, reduciendo el costo de suscripciéon, en funcion de
nuestro punto de equilibrio.
* Promocionar el portal con un mes de gracia.
*  Ofrecer servicios adicionales gratuitos, como el que los clientes puedan
realizar ofertas en la seccidn de nuestro portal, sin ninglin costo adicional.
El alcance de lo que Procompras pueda hacer por ser mas competitivo, dependera de

la tendencia y realidad del mercado.

9.3 Problemas en los equipos.

Inicialmente Procompras comenzara sus funciones con 3 servidores, los equipos
criticos para la operacion y disponibilidad del servicio de gestion de compras, estos
contaran con la garantia que ofrece la marca de los mismos. Sin embargo, e¢s una
decision de la Gerencia General que apenas el numero de clientes sobrepase los 100,
se adquiera un nuevo servidor con igual caracteristica que los existentes, para que

sirva de Backup, ante cualquier contingencia.



CONCLUSIONES

Las empresas ecuatorianas, en un futuro muy cercano entraran a la
globalizacion, cuando en el afio 2005, se ejecute el TLC (Tratado de Libre
Comercio), por tanto deben volverse mas competitivas.

El Internet sin darnos cuenta, s¢ esta convirtiendo aceleradamente en una
herramienta indispensable para las operaciones dentro de cada Corporacién o
PYME.

En nuestro pais naceran portales muy utiles, ya sean estos de entidades
financieras, comerciales o gubernamentales, que mediante el uso del Internet,
permitiran simplificar muchos de los procesos que actualmente se realizan.

El portal de Procompras tiene toda la oportunidad de ser un portal lider en el
modelo de negocios de “gestion de compras”, siempre y cuando sea apoyado
por las Corporaciones y PYMEs existentes en el Ecuador, confiandonos el

proceso de compras a nuestro portal.




RECOMENDACIONES

Las empresas deben contar con la tecnologia como un recurso estratégico para
ser competitivos y disminuir asi sus costos de produccion.

Es importante para todas las empresas que compran/venden bienes o servicios,
tener presencia en el Internet, ya sea con un nortal propio, o mediante la
asociacion a algun portal que le permita darse a conocer y promocionar sus
productos.

Todos los ecuatorianos debemos cambiar el paradigma, de que las transacciones
en el Internet no son seguras, pues en la practica existen portales que mediante
el empleo de hardware y software especializado, permiten tener confianza en los

procesos transaccionales que se realizan en el Internet.



ANEXOS
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Productos Competidores

Sitio

Observacion

www.mercadolibre.com

www.mercadolibre.com.ar
www.mercadolibre.com.co
www.mercadolibre.com.cl
www.mercadolibre.com.es
www.mercadolibre.com.mx
www.mercadolibre.com.uy

www.mercadolibre.com.ve

Esta Asociado con ebay

Eslogan: Donde Compras y Vendes
de Todo

La pagina posee links con
mercados de los siguientes paises:

Argentina, Brasil, Colombia, Chile,

Ecuador, Espaiia, Meéxico,
Uruguay, USA, Venezuela
El enlace con el mercado

ecuatoriano presenta un error y no
presenta ningin portal.

Cuando se desea conectar al
mercado de USA se enlaza con el

sitio www.ebay.com

www.chay.com

Empresa Nortecamericana, fundada
en Septiembre de 1995
De acuerdo a la informacion del

portal, este posee alrededor de 10




millones de miembros registrados a

nivel mundial

www.deremate.com

Empresa norteamericana, entré en
operaciones en Agosto 31 de 1999,
ha incursionado en Latinoamérica
en los mercados de Argentina,

Brasil, Chile y México.

www.misproductos.com

Pagina ecuatoriana desarrollada por
profesionales egresados de la
ESPOL.

Hay que registrarse como usuario
Segmento de mercado Area Andina
Servicios: Compras, Ventas,

Subastas, Chat

WWW, gesliondccompras.com

Es un departamento de compras en
el mercado digital, ellos solicitan se
mencione el producto o servicio
que se esta buscando, para realizar

la busqueda del mismo y luego
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ponerse en contacto con la empresa

que lo ha requerido.

http://saladenegocios.com

Portal que brinda la oportunidad de
realizar transacciones de gestion de
compras.

Este portal brinda varios servicios,
entre ellos: Servicios Profesionales,
Desarrollo de proyectos, Contactos
comerciales, Oportunidades vy
ventas, Gestion de compras,
consultoria empresarial, Recursos

Humanos




ANEXO B

Software requerido.

Software

Microsoft Windows 2003 Server

Microsoft SQL Server 2000

RS

Microsoft Visual Studio .net

.
Visual Studio .net

Ertgeproe Doveioet

bt

17




Microsoft Office Xp

Norton Antivirus

et

AntiVirds

Linux Red Hat




ANEXO C

Equipos requeridos

Equipo Cantidad | Descripcion

Servidor Web Server 2 Servidor HP TC2120 P IV — 2.8 Mhz,
RAM: 512 MB, HD: 36 GB, Red 10/100,
CD-RW, Monitor 15"

Servidor Linux 1 Computador Intel P IV 2.66 Mhz, RAM:512
MB, HD: 40 GB

Computador Portatil 2 Dell Inspiron 1100, Intel® Celeron®
Processor 2.4GHz, 15.0 XGA,
Microsoft® Windows® XP PRO,
RAM: 256MB,CD-RW.

Computador 1 Computador Clon Intel P IV 2.66 Mhz,

RAM:256 MB, HD: 40 GB, CD-RW,

Monitor 15 Samsung




Impresora Laser 1 Impresora laser LEXMARK E210, 16

paginas por minuto

Print Server 1 LEXMARK Interfase Ethernet 10/100 Kbps
UPS 1400 VA 1 UPS APC SMART ‘
Rack y accesorios 1

Switch 8 puertos 10/100 1 DLINK




Anexo D. Piano de distribucién - Procompras Cia. Ltda.
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ANEXO E

PROCOMPRAS S.A.
Encuesta para empresas (Cliente Comprador)

Empresa:

Direccion - | Teléfono:

Cargo del encuestado:

Tiempo en este cargo:

Fecha:

Objetivo:

El motivo de esta encuesta tiene por objetivo conocer el estado actual de las empresas, en las
operaciones de gestion de compra, con el proposito de obtener informacion concerniente a las
preferencias y necesidades actuales de las mismas, para desarrollar un Servicio de Gestion de Compras
y Ventas que funcione en el Internet.

Esta informacion sera estrictamente confidencial, gracias por su colaboracion.

Por favor, marque con una (X) la opcion que se apega al ambito en que se desarrolla su empresa:
J Agricola

(] Automotriz

[J Entidades financieras
0 Comercial

[ Industrial

[J  Alimenticia

[0 Quimica-farmacéutica
L Servicios, especifique:
O Otra-especifique:

Escoja de los siguientes rangos, la cantidad aproximada de empleados que laboran en su empresa:

O 1-50 [J101-500
1 50-100 [J Mas de 500

Marque con una (x) el valor aproximado del volumen de ventas anual de su empresa, de acuerdo a
los rangos especificados a continuacion:

[0 Menos de $100,000 1 500,001 -1,000,000
0 100,001 - 500,000 [0 Mas de 1,000,000

Mencione si su empresa mantiene “Compromisos de Compras™ con algin proveedor:
O si 0 No

Si esta inconforme con el servicio prestado por su proveedor, marque con una (X) las posibles
causas por la que no ha podido reemplazarlo por uno mejor:

] Monopolio

[1 Contacto Familiar

[ Falta de tiempo

[ Falta de fuentes de informacion

[1 Otros, mencione:




10.

11.

12,

(Considera Usted que los costos de gestion del proceso de compras son elevados?

[ S, por que?
[0 No

Usted actualmente realiza transacciones de gestion de compras, mediante el uso del Internet en su
empresa:

[ Si 0 No

Si usted no realiza transacciones de gestion de compras usando Internet, marque con una (X) las
causas por las cuales no ha podido realizarlas.

O No tengo acceso a Internet
O No me brinda confianza

O Desconoce del tema

O Otra, especifique:

Si existiera una pagina web en el Internet, donde exista una base de datos de compradores y
vendedores a nivel nacional, que le permita realizar en linea el proceso de gestion de compras:
enviar requerimientos, recibir cotizaciones y ayudarle a la negociacion de la mejor oferta, hasta
realizar la orden de compra, ;Usted se suscribiria a esta pagina?

[0 Si [J No

Si el precio de suscripcidn a esta pagina, fuera de $ 50,00 mensuales, marque con una (x) su
opinion acerca del valor de suscripcion:

O Estoy de acuerdo con el valor de suscripcion.

O No estoy de acuerdo con el valor de suscripcién. Escriba su valor propuesto $

En caso de querer suscribirse a la pagina antes mencionada, ;En qué términos de pago le gustaria
cancelar este servicio?

] Contado

[0 Cheque

[J Deposito bancario

L] Tarjeta de Crédito

[J Débito bancario
[0 Otra, especifique

Por la suscripcion a esta pagina, ;Qué promocion le gustaria recibir?
[J Publicidad de su empresa en la pagina web.

[  Descuento por tiempo de suscripcion

[ Otro, especifique

Observaciones. Por favor indique cualquier comentario adicional que Usted tenga sobre la pagina
web de Servicio de Gestion de Compras v Ventas.




ANEXO F

1. Inversion en Capital de Trabajo (pesimista)

| Afo0 Ao 1 Ao 2 . Afo3 |

Capital de trabajo del periodo $ 19,200.00 6,006.00 11,385.00 21,853.92
Capital de trabajo del periodo anterior 19,200.00 6,006.00 11,385.00

Capital de trabajo requerido $-13,194.00 $ 5,379.00 $ 10,468.92

Presupuesto de Ingresos

Afiliados 1,140 1,254 1,379
Valor de suscripcién 30.00 33.00 36.30
Ingresos por afiliacion (Sin IVA) 34,200.00 41,382.00 50,072.22

Total de Ingresos Netos $ 34,200.00 $ 41,382.00 $ 50,072.22




ANEXO F
2. Punto de Equilibrio (pesimista)

| 1 Detalle Ao 1 Ano 2 Aio3 |
Unidades Proyectadas para la venta 1,140 1,254 1,379
Costo variable unitario promedio $ - $ -
‘ Precio Unitario (Sin IVA) ' & Spoo $ 8560 5 8630
| Margen unitario promedio . 30.00 33.00 36.30
Punto de Equilibriv en unidades 1,165 1,091 1,091

Analisis de Precios
Costos Fijos 34,650.00 36,003.00 39,603.30

Costos Variables = & -

Total Costos Fijos + Costos Variables: $ 34,650.00 $ 36,003.00 $ 39,603.30

Unidades prdyectadas avender 1,140 1,254 1,379
Costo unitario _ 30.39 28.71 28.71
Margen bruto -0.39 4.29 7.59
Precio de Venta del servicio 30.00 33.00 36.30




ANEXO F

3. Recuperacion de la Inversion (pesimista)

La inversion

) Entradas de efectivo
ANOS efectivo acumuladas
1 6,006.00 6,006.00
2 5,379.00 11,385.00
3 10,468.92 2. 21,85892

se recupera en 2 afno 5 meses



ANEXO F

4. Rendimiento de la Inversion (pesimista)

l ANOS Inversion Utilidad Neta Rendimiento |

1 $ 19,200.00 -4,401.67 -22.93

2 3 19,200.00 1,070.50 5.58

3 . $ 1920000 4,887.94 25.46
Rendimiento sobre la Inversion Promedio 270 %



ANEXO F
5. Valor Actual Neto / TIR (pesimista)

Flujo de Fondos

Flujo de Fondos

Mes: Mensual (VF) Actual (VA)
Inversion Inicial -19,200.00 -19,200.00
Ano 1 6,006.00 5,225.22
Ano 2 5,379.00 4,066.52
Ano 3 10,468.92 6,888.55
$ 265392 $ -3,019.71
VAN $ -3,019.71
Tasa de descuento del: 15%

TIR

6%
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6. Flujo de Caja (pesimista)
[ #eso Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes6  Mes? Mes & Mes9  Mes10  Mes 11 Mes12 | [ Ancq Ano 2 Anc3 |
Ventas proyectadas en Unidades - 30 40 70 80 100 120 110 110 150 160 170 1,140 1,254 1,379
Caja inicial 6,456.00 3,568.50 1,581.00 -106.50 -894.00 -1,381.50 -1,269.00 -556.50 -144.00 268.50 1,881.00 3,793.50 6,456.00 6,006.00 11.,385.00
Mas: Ingresos por suscripcion - 900.00 1,200.00 2,100.00 2.400.00 3.000.00 3,600.00 3,300.00 3,300.00 4.500.00 4,800.00 5,100.00 34,200.00 41,382.00 5007222
Ingresos netos 6,456.00 4,468.50 2,781.00 1,993.50 1,506.00 1,618.50 2,331.00 2,743.50 3,156.00 4,768.50 6,681.00 8,893.50 40,656.00 47,388.00 61,457.22
Menos: Egresos por gastos fijos 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 34,650.00 36,003.00 39.603.30
Menos: Egresos por gastos variables - . % - 3 - - = = 2 = 5 = a =
Total de Egresos 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 2,887.50 34,650.00 36,003.00 39,603.30
Neto disponible 3,568.50 1,581.00 -106.50 -894.00  -1,381.50 -1,269.00 -556.50 -144.00 268.50 1,881.00 3,793.50 6,006.00 6,006.00 1138500 21,853.92
Menos: Inversion en Capital de trabajo -19,200.00 = = g 4 . - = = = 2 5 = - - -

Caja Final 3,568.50 1,581.00 -106.50 -894.00 -1,381.50 -1,269.00 -556.50 -144.00 268.50 1,881.00 3,793,50 6,006,00 6,006.00 11,385.00 21,853.92




ANEXO F
7. Estado de Resultados (pesimista)

Ventas Netas

Menos:
Gastos Administrativos y de Ventas
Gastos de Operacion
Gastos de Depreciacion y Amortizacion

Total Gastos

Utilidad antes de impuestos

25% Impuesto a la Renta
Utilidad/Pérdida Neta

Afo 1 Afo 2

Afio 3

$

34,200.00 $ 41,382.00

$ 50,072.22

29,400.00 31,878.00
5,250.00 4,125.00
3,951.57 3,951.67

38,601.67 $ 39,954.67

35,065.80
4,537.50
3,951.67

$ 43,554.97

-4,401.67 1,427.33
- 356.83

6,517.25
1,629.31

-4,401.67 $ 1,070.50

$ 4,887.94




ANEXO F

8 Balance General (pesimista)

Activos
Corriente
Caja y Bancos

Total Activo Corriente

Fijos
Eauiipos de Computacion
(-) Depreciacion Acumulada
Equipos de Oficina
(-) Depreciacion Acumulada
Muebles y Enseres
(-) Depreciacion Acumulada

Total Activos Fijos

Intangibles
Software
(-) Amortizacién

Total Activo Intangible

Total Activos

Pasivos
Corriente

Impuesto por Pagar 25%

Total Pasivo

Patrimonio
Capital Saocial
Utilidad/Pérdida ejercicio anterior
Utilidad/Pérdida del ejercicio
Reserva Legal

Total Patrimonio

Total Pasivo y Patrimonio

Afo 1

Ano 2

Afio 3

6,006.00

11,385.00

21,853.92

$ 6,006.00 $ 11,385.00 $ 21,853.92

6,570.00 6,570.00 6,570.00
2,190.00 4,380.00 6,570.00
100.00 100.00 100.00
10.00 20.00 30.00
1,170.00 1,170.00 1,170.00
117.00 234.00 351.00
$ 5,523.00 $ 3,206.00 $ 889.00
4,904.00 4,904.00 4,904.00
1,634.67 3,269.33 4,904.00

$ 3,269.33 $ 1,634.67 § =
$ 14,798.33 $ 16,225.67 $ 22,742.92
- 356.83 1,986.15
$ 2 $ 356.83 $§ 1,986.15
19,200.00 19,200.00 19,200.00
- -4,401.67 -3,438.22
-4,401.67 963.45 4,399.15
- 107.05 595.84
$ 14,798.33 $ 15,868.83 § 20,756.77
$ 14,798.33 $ 16,225.67 § 22,742.92




ANEXO G.

MANUAL TECNICO

Justificacion de la seleccion del modelo

La programacion para las redes TCP/IP se conoce con el nombre de programacion
cliente-servidor. Consiste en que nuestro programa se desdobla en aos: uno en el
ordenador cliente y otro en el servidor. La parte cliente se encarga del interfaz y de la
interacciéon con el usuario, y la parte servidor de obtener y manipular los datos. La
comunicacion entre ambos se produce mediante sockets (conexiones TCP) vy

eventualmente mediante protocolos propios desarrollados para tal efecto.

La programacién cliente-servidor tradicional (como la explicada en el parrafo
anterior) tiene su grado de complejidad. Sin embargo con el advenimiento de la
World Wide Web se abre una nueva posibilidad: las aplicaciones para la Web. Se
trata de una especializacion y concrecion de las aplicaciones cliente-servidor, donde
tanto el cliente (el navegador) como el servidor (¢l servidor web), y el protocolo
mediante el que se comunican (¢l HTTP) son estandar, y no han de ser creados por el

desarrollador.

La parte de cliente de las aplicaciones web esta formada por el coédigo HTML que
forma la pagina web, con opcion a codigo ejecutable mediante los lenguajes de

scripting de los navegadores (JavaScript) o mediante pequenos programas (applets)



en Java. La parte de servidor esta formada por un programa o script que es ejecutado
por el servidor web, y cuya salida se envia al navegador del cliente. Tradicionalmente
a este programa o script que es ejecutado por el servidor web se le denomina CGI

(Common Gateway Interface).

Con la entrada en 1995 de Microsoft en el mundo Internet y la salida al mercado de
su servidor web (Internet Information Server) se abrio un nuevo campo para las
aplicaciones web: el ISAPI (Internet Server Aplication Program Interface), es decir,
un conjunto de funciones que el servidor web pone a disposicion de los
desarrolladores de bibliotecas. Con el ISAPI los desarrolladores pueden crear DLL
(bibliotecas de funciones) con funciones que son invocadas para determinados
archivos. Los filtros ISAPI permiten al desarrollador escribir codigo que se ejecuta
por el servidor web cuando el cliente solicita un archivo con una determinada
extension. El modelo elegido corresponde al de dos capas, la de presentacion y la de

datos.

Tipos de Procesos Clientes

Los tipos procesos clientes son los que realizan los requerimientos de servicios y

pueden ser:

« Independientes.- Son los que no necesitan de un contenedor para ser ejecutados,
pero esto los convierte en dependientes del Sistema Operativo porque utilizan los

API's del S.0O.




« Dependientes.- Necesitan de un software contenedor para poder ejecutarse, por

ejemplo; las aplicaciones basadas en browser dependen de un programa
navegador para poder levantarse. Pero a la vez este tipo de proceso es
independiente del Sistema Operativo ya que esta desarrollado en un cddigo
estandar que le permite funcionar en cualquier plataforma.
El Sistema de Paquetes Turisticos cuenta con este tipo de proceso cliente en la
aplicacion Web, la misma que fue desarrollado en DreamWeaver y se ejecuta a

través de browser.,

Tipos de Procesos Servidores

Los procesos servidores son aquellos que proveen servicios o satisfacen los

requerimientos de los procesos clientes.

La aplicacion desarrollada cuenta con los siguientes tipos de procesos servidores:

o DataBase Server. Recepta las peticiones del cliente por medio de las sentencias
SQL, las procesa y las envia.

e Transactional Server. Se encarga de administrar procesos y transacciones. Es
un mediador entre los procesos clientes y servidores, para ello se vale de colas y
prioridades de trabajo.

e Web Server. Recibe requerimientos HTTP del proceso cliente (Web Server) y

retorna al cliente la respuesta en codigo HTML.



Tipos de Middleware

El Middleware es un software que se encuentra entre el cliente y el servidor y permite

la comunicacion entre ambos.

Dependiendo del tipo de proceso servidor los middlewares varian y pueden ser:

e Genérico. Procesos de apoyo que extiende el alcance y la capacidad de los
Sistemas Operativos tanto del Cliente como el servidor y de los protocolos de
comunicacion de las capas 3, 4, 5 del modelo OSI.

¢ Especifico. Procesos muy ligados y dependientes del tipo de proceso servidor
que se esta operando.

El Sistema de Paquetes Turisticos cuenta con los siguientes tipos de middleware

especificos. HTTP  El HTTP es el protocolo de la Web, y por tanto la salida de

nuestro ejecutable no deben ser ventanas de Windows sino cédigo HTML.

« ADO/ODBC ADO es un API tnico que sirve para accesar a datos.ODBC
permite el acceso a datos mediante un DSN el cual es declarado y especificado en
el directorio en donde se encuentre la base de datos. Nuestro DSN se llama

Turismo y esta direccionado a la base de datos viajealparaiso.mdb.

Tecnologias y herramientas escogidas para la implementacion
Para el desarrollo del Sistema de Paquetes Turisticos se escogieron como
herramientas de desarrollo DreamWeaver 4.0 vy se utilizd la tecnologia ASP por los

siguientes aspectos:




1,

Dreamweaver 4.0 Lenguaje de desarrollo de interfaz grafica orientada a realizar

aplicaciones Web Por medio de DreamWeaver se puede realizar:

« Paginas Web de gran alcance, utilizando codigo HTML y secuencias de
comandos en aplicaciones Web que se benefician de los ultimos avances en
tecnologia de exploradores Web, por ejemplo, Microsoft” Internet Explorer
4.0, HTML dinamico y funciones multimedia.

o« Equipos Web que pueden crear paginas de manera independiente y
mantener accesible una version principal, o equipos de usuarios que no son
programadores y trabajan en la version maestra a través de Microsoft™

FrontPage”.

ASP Active Server Pages (ASP)

Una pagina ASP no es solo un script. Se denomina aplicaciéon ASP al conjunto de
paginas ASP, paginas web, archivos graficos, etcétera, dispuestos en un directorio
y sus subdirectorios. Todo este conjunto de scripts y datos es el equivalente en la
web a la aplicacion tradicional que al final se compila en un ¢jecutable.

Las aplicaciones ASP tienen una raiz que es el directorio en el que residen, que
debe tener permisos de ejecucion de scripts y una aplicacion en la metabase del

IIS.
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Requerimientos de hardware y software para la puesta en

produccion

Para el normal funcionamiento del Sistema de Paquetes Turisticos se necesitan los

siguientes requerimientos:

Cliente:
Hardware Software
512 MB o superior en |Windows 9X, Windows Me, Windows NT

memoria RAM.

Procesador Pentium o superior

WorkStation 4.0 o superior, como sistema operativo.

Como Web Browser el Internet Explorer o Netscape.

Servidor:

Hardware

Software

Procesador Pent. IV 40 Gigabytes de

disco duro 512 Megabytes en memoria

RAM 1.8 GigaHertz en Velocidad.

Internet Information Server 4.0 6 superior
Microsoft SQL Server 2000, Windows

2000, Xp 6 versiones superiores

IMPLEMENTACION DE LA CAPA DE DATOS

Modelo Logico de Datos

Detallamos a continuacidon el disefio logico de las entidades correspondientes a

nuestro sistema:




Cliente

Diccionario de Datos

Entidad: Adq m_cliente Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23 Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Contiene informacion de las empresas que se registraran en nuestro

portal
No Atributo Tipo de Dato
1 Ruc Alfanumérico
2 Nombre Alfanumeérico
3 Actividad Alfanumérico
4 Direccion Alfanumérico
5 Direccionl Alfanumérico
6 Pais Numeérico
7 Provincia Alfanumeérico
8 Ciudad Alfanumeérico
2 Teléfono Alfanumeérico
10 Fax Alfanumérico
11 Email Alfanumérico
12 Pagina_web Alfanumérico
1= Tipo Tarjeta Numérico
14 Numero Tarjeta Numeérico
15 Fecha Suscripcion Date time
16 Estado Numérico




Categoria

Diccionario de Datos

Entidad: Adg m_categoria

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Describe las diferentes Categorias de articulos que ofrecera nuestro

portal

No | Atributo Tipo de Dato

1 Codigo Numérico

2 Descripcion Alfanumérico

3 Estado Numérico
Foro

Diccionario de Datos

Entidad: Adg m foro

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

opinion que ofrecerd nuestra pagina

Descripcion: Se encarga de almacenar la informacion con respecto al foro de

No Atributo Tipo de Dato

1 Email Alfanumérico

2 Fecha Date time

3 Mensaje Alfanumérico
Pais

Diccionario de Datos

Entidad: Adq m_pais

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

nuestro portal

Descripcion: Contiene informacion de los paises al momento de registrarse en

No | Atributo Tipo de Dato
1 Caodigo Numérico

2 Descripcion Alfanumérico
3 Estado Numérico




Tarjeta

Diccionario de Datos

Entidad: Adq m tarjeta

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

los servicios que ofreceran nuestro portal

Descripcion: Contiene informacion de las tarjetas con que podran pagar los clientes

No Atributo Tipo de Dato
1 Codigo Numérico

2 Descripcion Alfanumérico
3 Estado Numérico
Tipo de Medida

Diccionario de Datos

Entidad: Adg m tipo medida

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Contiene informacion de los tipos de medidas de los Articulos

No Atributo Tipo de Dato

1 Codigo Numeérico

2 Descripcion Alfanumérico

3 Siglas Alfanumérico

3 Estado Numérico
Pardmetros

Diccionario de Datos

Entidad: Adq m parametro

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Se encarga de almacenar los pardmetros con que contara nuestro

portal

No Atributo Tipo de Dato
1 Ruc Alfanumérico
2 Parametro Numérico

3 Tipo Documento Numérico

4 Secuencia Numérico

5 Estado Numérico




Productos

Diccionario de Datos

Entidad: Pais

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

momento de Ofertar o Subastar

Descripeion:  Contiene la Informacion de los Productos que se ofreceran al

No Atributo Tipo de Dato
1 Codigo Numeérico

2 Categoria Alfanumeérico
3 Descripcion Numérico

4 Imagen Alfanumeérico
5 Costo Alfanumeérico
6 Unidad Alfanumérico
0 Proveedor Alfanumérico
8 Caracteristicas Alfanumérico
9 Tiempo Alfanumérico
10 Seccion Alfanumérico
11 Fecha Alfanumérico
12 Fecha Inicio Alfanumérico
13 Estado Alfanumérico
Publicidad

Diccionario de Datos

Entidad: Adq m parametro

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Se encarga de almacenar las publicidades que tendré el portal

No | Atributo Tipo de Dato
1 Caodigo Alfanumérico
2 Descripcion Numérico
3 Imagen Numeérico
4 Coslo Numeérico
5 Estado Numérico




Subastas

Diccionario de Datos

Entidad: Adg m subasta

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcién: Se encarga de almacenar las subastas que se realicen en nuestro portal

No Atributo Tipo de Dato
1 Fecha Date time

P Codigo Numérico

3 Secuencia Numeérico

4 Costo Currency

5 Tiempo Alfanumérico
6 Ruc Proveedor Alfanumérico
7 Ruc Ofertarte Alfanumérico
8 Estado Numérico
Usuarios

Diccionario de Datos

Entidad: Adq m Usuario

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

suscriban a nuestro portal

Descripcion: Contiene informacion de los usuarios de las Empresas que se

No Atributo Tipo de Dato
1 Ruc Alfanumérico
2 Cédula Alfanumérico
3 Contrasena Alfanumérico
2 Nombre Alfanumérico
3 Cargo Alfanumérico
4 Teléfono Alfanumeérico
5 Fax Alfanumérico
6 Email Alfanumérico
7 Estado Numérico




Cotizaciones por Ordenes de Compra

Diccionario de Datos

Entidad: Adq _orden cotizacion

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripeion: Se encarga de almacenar las publicidades que tendré el portal

No Atributo Tipo de Dato
1 Orden de Compra Numérico
2 Sec orden Numeérico
3 Imagen Alfanumérico
4 Cotizacion Numérico
5 Sec cotizacion Numeérico

Categorias por cliente

Diccionario de Datos

Entidad: Adq t categoria_cliente

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Se encarga de almacenar las publicidades que tendra el portal

No | Atributo Tipo de Dato
1 Ruc Alfanumérico
2 Categoria Numeérico

Cotizacion

Diccionario de Datos

Entidad: Adq orden cotizacion

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion:  Se encarga de almacenar las cotizaciones que enviaran los
proveedores

No Atributo Tipo de Dato

1 Orden de Compra Numérico

2 Sec orden Numérico

3 Imagen Alfanumérico

4 Cotizacion Numérico

5 Sec cotizacion Numérico




Detalle de Cotizacion

Diccionario de Datos

Entidad: Adq t det cotizacion

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripeion: Contiene informacion de los detalles de las cotizaciones

No Atributo Tipo de Dato
1 Afio Alfanumérico
2 Cotizacion Numérico

3 Secuencia Numeérico

2 Ruc Alfanumeérico
3 Ruc cliente Alfanumérico
< Categoria Numérico

5 [tem descripcion Alfanumérico
6 Cantidad Numeérico

7 Tipo Medida Numérico

8 Precio Unitario Currency

9 Garantia dias Alfanumérico
10 Monto dscto Currency

11 Plan Pago Alfanumérico
12 Puntaje Alfanumérico
13 Atendido Numérico

14 Estado Smallint




Detalle de Orden de Compra

Diccionario de Datos

Entidad: Adq t det orden compra

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Contiene informacion de los detalles de las Ordenes de Compra

No | Atributo Tipo de Dato
1 Afio Alfanumeérico
2 Orden Compra Numérico
3 Secuencia Numérico
2 Ruc Alfanumérico
3 Ruc proveedor Alfanumeérico
4 Fecha Entrega Date time
5 Vendedor Numérico
6 Item descripcion Alfanumérico
7 Categoria Numérico
8 Cantidad Numérico
9 Tipo Medida Numérico
10 Precio Unitario Currency
11 Estado Ingreso Numérico
12 Estado Numérico

Detalle de Solicitud de Compra

Diccionario de Datos

Entidad: Adq t det solicitud compra

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Contiene informacion de los detalles de las Ordenes de Compra

No Atributo Tipo de Dato
1 Afio Alfanumérico
2 Solicitud Compra Numérico
4 Secuencia Numérico
2 Ruc Alfanumérico
3 Categoria Alfanumeérico
- Item Descripcion Date time
5 Tipo Medida Numérico
6 Cantidad Alfanumérico
7 Atendido Numérico




Orden de Comgra

Diccionario de Datos

Entidad: Adq t orden compra

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Contiene informacion de las Ordenes de Compra

No Atributo Tipo de Dato
1 Afo Alfanumérico
2 Caodigo Numérico
2 Ruc Alfanumérico
3 Fecha entrega Date time
4 Vendedor Alfanumérico
5 Observaciones Alfanumérico
7 Estado Numérico

Solicitud de Compra

Diccionario de Datos

Entidad: Adq t solicitud compra

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Contiene informacion de las Solicitudes de Compra

No Atributo Tipo de Dato
1 Afio Alfanumérico
2 Numero Numérico
2 Fecha Alfanumérico
3 Ruc Date time
4 Proveedor Alfanumérico
7 Estado Numérico

Solicitud por Cotizacion

Diccionario de Datos

Entidad: Adq_t solicitud_cotizacion

Sistema: Gestion de Compras

Fecha de Creacion: 2004-01-23

Fecha de Actualizacion: 2004-01-23

Descripcion: Contiene informacion de las cotizaciones que existen por cada

solicitud
No Atributo Tipo de Dato
1 Cotizacion Numeérico
2 Sec cotizacion Numeérico
2, Solicitud Numeérico
3 Sec solicitud Numérico




Acceso Servidor de Base de Datos

Un servidor de bases de datos en un programa que almacena datos estructurados en
forma de tablas relacionales, escucha un puerto TCP/IP a través del cual acepta
conexiones de clientes autentificados, admite comandos en lenguaje SQL, y devuelve
al cliente a través de la red los datos resultantes del procesamiento de los comandos
SQL. A lo largo de este apartado de aclarar esta densa definicion y mostrarle las
diferencias entre un servidor de bases de datos y un sistema de bases de datos mas

sencillo como Access, FoxPro, dBase, etcétera.

El servidor de bases de datos que utilizamos en nuestro Sistema de Paquetes
Turisticos es Microsoft Access 2000. Entre sus ventajas estan su perfecta integracion
con el sistema operativo Windows 2000, XP y con otras herramientas populares de
Microsoft como son SQL-Server y Excel. Desde Access 2000 es posible crear y
gestionar bases de datos de SQL Server tan facilmente como se hace con las nativas

de Access.

Métodos de acceso a datos
Jet - Es el motor de base de datos que incorpora el Access. Mientras todos los datos

que utilizamos estén en un archivo MDB, éstas estaran gestionadas a través del Jet.

DAO - "Data Access Objects". Este es el "interfase" orientado a objetos original que

incorpora el Jet. Si todavia tenéis codigo de versiones pasadas de Access, muy



probablemente éste utiliza DAO. El DAO/Jet todavia es una combinacién imponente,
capaz de sacar ventaja de las capacidades totales del motor Jet. Si esta seguro que

continuara en relaciones con datos nativos de Access, ésta es la manera de continuar.

IISAM - "Installable Indexed Sequential Access Method driver". Los IISAM
permiten al motor Jet leer datos de ficheros en formato dBase, Excel, archivos de

texto, etc.

ODBC - "Open Database Connectivity". El primero de los estandares abiertos que
permite acceder a informacion contenida en bases de datos de fabricantes diferentes.
Aunque es una buena eleccion para enlazar con muchos tipos diferentes de bases de

datos.

ODBC Direct. Intento poco lucido para poder utilizar "Remote Data Objects" (RDO)

de manera

similar al DAO. No tiene sentido continuar aqui ahora, a menos que usted tenga

codigo RDO existente y sea complejo migrarlo hacia ADO. Si todavia no conoce este

sistema, no se preocupe.

OLE DB - "OLE Database interfaces". El nuevo estandar abierto, es el corazon del



"Universal Data Access". Para utilizar este estandar desde Access, habra de escribir

codigo en ADO.

ADO - "ActiveX Data Objects". Libreria que actiia de "interface" con OLE DB (asi

como DAO es la libreria que actiia de "interfase" con el Jet). Este es ahora el método

de acceso a datos que recomienda Microsoft aunque, si se trabaja con datos nativos de

Access, no puede hacer todo el que puede hacer el DAO.




IMPLEMENTACION DE LA CAPA DE PRESENTACION.
| Diseiio del Sitio Web
La primera pagina que se carga cuando se accede al sitio es la de index.html, la

| misma posee informacion general y posee un link a la pagina principal inicio.htm.
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Intro del Portal

Esta pantalla es la que recibe al usuario, una vez que se ha cargado en el navegador la

pagina de Internet, “Procompras.com”. Se pueden apreciar ofertas destacadas en ¢l

sitio, los anuncios de los auspiciantes del portal.




También se presenta al usuario un menu principal, ubicado en la franja izquierda, que

presenta las siguientes opciones: Quienes somos — que mostrara informacion
pertinente en cuanto al objetivo del sitio-, Lista de Contactos — presenta las empresas
afiliadas al sitio-, Ofertas — presenta un enlace directo a los anuncios clasificados del
sitio.- Contactenos — Acceso a pantalla que permite expresar opiniones al sitio-, y
Foros de opiniéon — que permiten disertar sobre temas variados pertinentes a la

actividad comercial de cada miembro del sitio.

Asi mismo se presenta al usuario las opciones de ingreso de usuarios y clave, asi

como de creacion de nuevos, en caso de que sea necesario.
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Bandeja de Entrada

Pantalla que recibe al proveedor inmediatamente después que este ha logrado entrar al
portal con éxito, esta presenta los pedidos que le han hecho los clientes, en los cuales
esta detallado el Numero de Documento de envio, el nombre del cliente que la envio,
la categoria del item requerido, la descripcion del articulo solicitado, el tipo de

medida, y la cantidad a ser provista.

La informacion se presenta de manera conveniente en forma de matriz, lo cual

permite al provecdor tener una vision global de lo que le solicitan todos sus clientes.



A su vez se presenta un boton acceso directo que permite al proveedor cotizar

inmediatamente cada item solicitado.
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Consulta de Cotizaciones

Pantalla de gran importancia de los usuarios de Procompras.com, porque la misma
permite consultar en una sola ordenada matriz datos de gran interés tales como la
fecha de realizacidn de las mismas, el numero de documento generado, la descripcion
del articulo cotizado, la categoria del producto, el tipo de medida del item, el precio
prepuesto por el proveedor, la garantia ofrecida para el item, el porcentaje de

descuento ofrecido, la forma de pago requerida, asi como un dato de gran



importancia, que si ya fue atendida la cotizacién por el cliente, es decir, si ya la

misma generd una Orden de Compra.

Por supuesto la pagina muestra los datos ordenados en una cuadricula, y a su vez
ofrece al cliente o proveedor que la consulte, la posibilidad de hacer sus consultas por

rango de fechas.

Nombre . . Label

1 Responda Inmediatamente

Contiactanos
Esta pagina muestra una atil herramienta del portal que permite que los usuarios de

Precompras.com, permitan comunicar cualquier duda, comentario o sugerencia



directamente a la administracion del portal, lo cual redunda en una conveniente y

limpia via de dialogo para todo el que esté suscrito al servicio.

En cuanto al uso de esta herramienta cabe indicar que sélo se requiere que el usuario
digite su correo electronico, y estara listo para expresar todas las ideas que creyere

conveniente expresar al sitio.
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Foros de Opinion

Pagina importante que permite que tanto clientes como proveedores, usuarios de
Procompras.com, puedan expresar sus opiniones y criterios con todos los demas
participantes del sitio, esta herramienta permite que los usuarios permiten expresar

sus ideas, y a su vez diserten sobre aspectos concernientes al sitio, lo cual a su vez



redunda en una reingenieria constante del mismo, también pueden comentar sobre

hechos concernientes a su actividad comercial diaria, buscar consejos sobre como
hacer mejor un negocio, también buscar alternativas en el Internet sobre como

mejorar o realizar un proceso en especial.

Para usar este ttil foro, solo se necesita que el usuario ingrese su correo electronico, y

un baul de ideas listas a ser expuestas en los foros.
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Siguiente

Registro de Usuarios
Pantalla primordial del portal que permite que un cliente o proveedor que desee

afiliarse al sitio Procompras.com pueda abrir una cuenta se servicio en el mismo, ¢l



proceso de inscripcion es sencillo, ya que solo hay que llenar datos maestros usados

por la mayoria de los sitios de Internet, tales como RUC, nombre de la Compaiia,

teléfonos, direcciones, Pais, Provincia, Ciudad, e-mail.

Una vez llenados los datos de Identificacion, se procede a llenar los datos de pago en
el sitio, tales como tipo y numero de tarjeta de crédito, ademas Nombre y niimero de
cuenta del Banco del cudl se hara el débito mensual de costos de suscripcion en el

sitio.

Una vez llenados todos estos datos el sitio pedira la creaciéon de un usuario, con el

cual se podran hacer todas las transacciones a través del sitio.



casa hota

DFERIAS Special “Speaal
o Price: 12,30 ] ; PricKe: ]2_:30
Fe IR Subastag L Bubastar
revista - Kio

Special - W Special
Price: 12,30
€ g

Subastar

ke, FanTn

Menii de Recibimiento

Esta pagina del portal muestra el ment que se le despliega al usuario una vez que este
ha logrado acceder al sitio, contiene los menus de Transacciones —en el que se podran
realizar los movimientos del dia a dia, tales como: Requisiciones, Cotizaciones y
Ordenes de Compra -, Consultas — se podran visualizar los movimientos hechos por
los usuarios del sitio -, Subastas — que permite que un item determinado pueda ser

subastado -, y Ofertar — que permite poner anuncios clasificados de items especificos.

También en esta pagina el usuario podra observar cuales son las ofertas que se

encuentran destacadas en el sitio.
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Orden de Compras

Pantalla transacciones del sistema que permite que los clientes puedan observar los

items que le han cotizado los proveedores de todas sus ofertas, estas incluyen los

precios propuestos por parte de estos, Garantia, descuento y términos de pago.

A su vez el proceso de Generar Ordenes de Compra por parte de los clientes, se

realiza a través de un conveniente botén llamado "Ordenar", convenientemente

situado en cada registro de los items que han llegado cotizados.




También se debe de registrar la fecha tentativa de llegada de los items. Para que la

transaccion pueda ser finalizada.
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Esta pantalla presenta un acceso directo a items que se encuentran en la seccion de

ofertas del portal, lo cual permite a los usuarios del sitio revisar, que items se

encuentran en algin tipo de promocion especial, permitiendo que en determinado

momento un usuario comprador del sitio se persuada en hacer efectiva un pedido.
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Registro de Ofertas

Esta pagina del sitio permite que un usuario proveedor permita registrar un item en la
seccion de Ofertas del mismo, esto puede ser hecho en la seccién de anuncios
destacados, que ofrecen imagenes mas grandes y prioridad a la hora de ser mostrados

a los compradores; o sino puede ser publicado en la seccion normal.



Para poder registrar un producto en oferta, es necesario llenar un formulario sencillo,
en el cual se adjuntan datos especificos del articulo a ser subastado, tales como
caracteristicas, descripcion, imagen, Tiempo de duracién de la misma, y el tipo de

anuncio que se desea.
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Pedido Piblico
En el Pedido Piblico se llena un formulario el cual el usuario comprador llena datos

concernientes al item solicitado, tales como descripcion, cantidad y tipo de medida.
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Al generar un Pedido Publico, este se dirige automaticamente hacia todos los
proveedores suscritos al portal que cumplan con el requisito de pertenecer a la

categoria del item solicitado.

Hay que destacar ademas, que el sitio ofrece la oportunidad de envio de archivos que
contengan ya los pedidos previamente digitados por los usuarios, El portal
Procompras.com sera capaz de leer estos archivos, y anexarlos a su base pedidos, sin

que el usuario tenga que volver a ingresarlos.
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Pedido Privado

En el Pedido Privado se llena un formulario el cual el usuario comprador llena datos
concernientes al item solicitado, tales como descripcidn, cantidad y tipo de medida.
Al generar un Pedido Publico, este se dirige automaticamente hacia el proveedor

suscrito.

Hay que destacar ademas, que el sitio ofrece la oportunidad de envio de archivos que
contengan ya los pedidos previamente digitados por los usuarios, El portal
Procompras.com sera capaz de leer estos archivos, y anexarlos a su base pedidos, sin

que el usuario tenga que volver a ingresarlos.



GLOSARIO

Base de datos.- Conjunto de datos organizados que se puede editar y gestionar para
buscar informacion o trabajar con ella.

Comercio electrénico

Buscador, motor de busqueda.- Programa, ubicado en un sitio de Internet, que
recibe un pedido de busqueda, lo compara con las entradas de su base de datos y
devuelve el resultado. Algunos de los mas conocidos: Google, Yahoo, Altavista,
Lycos, Infoseek.

Aparte estan los metabuscadores que buscan en los motores de busqueda.
Computadora.- Dispositivo electronico para realizar operaciones aritméticas y
ldgicas de alta velocidad. Consta de cinco componentes basicos: la unidad aritmética
légica (ALU), la unidad de control, dispositivos de entrada y salidad de datos y
memoria.

Dominio.- Domain" es un término usado muy a menudo en Internet. Ver también:
"Domain Name System".

Domain Name System.- Sistema de Nombres de Dominio, el DNS es un servicio de
bisqueda de datos de uso general, distribuido y multiplicado. Su utilidad principal es
la busqueda de direcciones IP de sistemas centrales ("hosts") basandose en los
nombres de estos. El estilo de los nombres de "hosts" utilizado actualmente en
Internet es llamado "nombre de dominio". Algunos de los dominios mas importantes
son: .COM (commercial -- empresas), .EDU (educacion --centros docentes), .NET

(operacion de la red), .GOV (Gobierno USA) y .MIL (ejército USA). La mayoria de




los paises también tienen un dominio propio. Por ejemplo, .US (Estados Unidos de

América), .ES (Espaiia), .AU (Australia).

E-mail.- (Correo electréonico) Sistema mediante el cual un ordenador puede
intercambiar mensajes con otros usuarios de ordenadores (o grupos de usuarios)
mediante redes de comunicacidén. El correo electronico es uno de los usos mas
populares de Internet.

Fax.- Facsimil. Equipo y proceso de transmision de material impreso mediante la
conversion de las imagenes en sefales eléctricas que luego se recomponen en su
forma original en la estacidn receptora.

Firewall.- Mecanismo de seguridad y proteccion. Se utiliza para impedir el acceso a
una red.

Funcion.- Programa de computaciéon que permite obtener soluciones a problemas.
Siempre posibilita la obtencion de un resultado tnico.

Hardware.- Significa fierros o ferreteria y comprende todos los componentes fisicos
de la computadora y sus periféricos.

Home page.- Pagina frontal, portada.

Host.- Sistema central, ordenador que permite a los usuarios comunicarse con otros
sistemas centrales de una red. Los usuarios se comunican utilizando programas de
aplicacion, tales como el correo electronico, Telnet y FTP.

Interface.- se trata del intermediario natural entre la computadora y sus periféricos;
es decir, el medio que permite la comunicacion entre la computadora y y el entorno y

por ende, ¢l usuario.



Internet.- Si bien "internet” es una red, el término "internet" s¢ usa habitualmente

para referirse a un conjunto de redes interconectadas mediante direccionadores
(routers). Portal

ISP.- Internet Service Provider. Proveedor de servicios de Internet.

Linux.- Nucleo utilizado habitualmente por el sistema operativo GNU. Su desarrollo
lo empezo el finlandés Linus Torvalds en 1991, cuando todavia era estudiante. En un
principio s6lo funcionaba sobre procesadores 386, pero hoy dia soporta también
PowerPC, alpha, Sparc y muchos otros. La combinacion GNU/Linux proporciona un
clon de Unix totalmente libre.

Algunas personas usan la palabra "Linux" para referirse no sélo al niicleo, sino a todo
el sistema operativo, lo cual, ademas de ser muy inexacto (el nucleo solo es una parte
del sistema), origina cierta confusion.

Modem.- Modulador-demodulador. Periférico que permite la comunicacién entre dos
computadoras.

Online.- En linea, conectado.

OSIL.- Open Systems Interconnection: Interconexion de Sistemas Abiertos. Norma
universal para protocolos de comunicacion.

Programa.- Secuencia de instrucciones correspondientes a un algoritmo.

RAM.- Random Acces Memory: Memoria de acceso aleatorio. Es de lectura y
escritura. Memoria donde la computadora almacena datos que le permiten al
procesador acceder rapidamente al sistema operativo, las aplicaciones y los datos en

uso. Se mide en megabytes.



Red.- Sistema clectronico de comunicaciones que enlaza varias computadoras,

periféricos y unidades de memoria y permite compartir recursos.

Router.- Ruteador, sistema constituido por hardware y software para la transmision
de datos en Internet. El emisor y el receptor deben utilizar el mismo protocolo.
Server.- Servidor.

Servidor.- Computadora central de un sistema de red que provee servicios y
programas a otras computadoras conectadas.

Sistema Operativo.- Programa que administra los demas programas en una
computadora.

Software.- Término general que designa los diversos tipos de programas usados en
computacion.

Switch.- Multiplicador. Elemento de red que trabaja en la capa de enlace de datos del
modelo OSIL. Encamina paquetes desde un puerto de una maquina a otro puerto de
otra maquina mediante conexiones half duplex o full duplex.

TCP/IP.- Transfer Control Protocol / Internet Protocol. Es el protocolo que se utiliza
en Internet.

Virus.- Programa que se duplica a si mismo en un sistema informatico
incorporandose a otros programas que son utilizados por varios sistemas. Estos
programas pueden causar problemas de diversa gravedad en los sistemas que los
almacenan.

Windows.- Sistema operativo desarrollado por Microsoft que tiene la particularidad

de trabajar por ventanas.
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WWW.- Ver: "World Wide Web"

World Wide Web.- (Malla Mundial) Sistema de informacion distribuido, con
mecanismos de hipertexto creado por investigadores del CERN en Suiza. Los
usuarios pueden crear, editar y visualizar documentos de hipertexto. Sus clientes y

servidores pueden accederse facilmente.
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