ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
2P0

V95 .

3
..‘_' J
A ¢
A, V.
PO T N

Facultad de Ingenieria en Electricidad y Computacion

"Plan de Negocios para la venta de servicios de promocion y
publicidad de talentos en el medio artistico y de espectaculos en el

Ecuador a través de Internet"

TESIS DE GRADO

Previa a la obtencion del titulo de:

LICENCIADO EN SISTEMAS DE INFORMACION
Presentado por:
Angel Arcentales Macas
Ronald Xavier Pino Caiiarte

Maria del Carmen Vallejo Samaniego

GUAYAQUIL - ECUADOR
ANO
2003



AGRADECIMIENTO

Agradezco a mis padres que me supieron guiar por el camino del bien y al Creador como

soporte para hacer frente a las circunstancias del diario vivir.
Angel Arcentales Macas
Agradezco a mi familia por el apoyo permanente en las situaciones mas dificiles. mi
gratitud y afecto por siempre.
Ronald Xavier Pino Canarte
Quiero en este documento dejar plasmado mi infinito agradecimiento al Todopoderoso
porque todo lo que soy y lo que tengo se lo debo a él. De forma muy especial a mis padres
por su constante ayuda, la educacion en valores que me han brindado, por todo, este logro

también es suyo.

Un agradecimiento especial a todas aquellas personas quienes me brindaron su ayuda

incondicional durante mi carrera.

Maria del Carmen Vallejo Samaniego



DEDICATORIA

Dedico este trabajo a mis padres quienes me han brindado una educacion fundamentada en

valores que han sido las directrices para orientar mis decisiones y acciones.
Angel Arcentales Macas
Dedico este trabajo a mis familiares y amigos debido a que parte de su logro también les
corresponde, quienes supieron motivarme y ser la luz en los momentos de tribulacion.
Ronald Xavier Pino Canarte
A mi madre, cuyo amor y paciencia me hacen sentir feliz y segura. A mi padre, que me ha
ensefado a ser independiente y sensata. A mis hermanos por su tolerancia y asistencia en

los momentos mas dificiles.

Maria del Carmen Vallejo Samaniego



DECLARACION EXPRESA

"La responsabilidad del contenido de esta Tesis de Grado, nos corresponde exclusivamente,
y el patrimonio intelectual de la misma a la ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL
LITORAL"

Sr. Angel Arcentales Macas

.f/%u | C /%,f W aprm ‘/,{’//;B

Sr. Ronald Pino Cafiarte Srta. Mzmadel.ﬂan%y_)f;am/ aniego




TRIBUNAL DE GRADUACION

Ing. Ménica Villavicencio

Coordinadora

v
Ledo/ Jorge
ector Topico

MIEMBROS PRINCIPALES

Dr. Gustavo Galio Ledo. Carlos Corral



RESUMEN EJECUTIVO

El mercado en el que incursionara WEBSER S.A. sera el de disefio y desarrollo de sitios y
aplicaciones web, bases de datos, servicios de hosting, promocion y publicidad en Internet,
todo lo cual se integra en una solucion basada en la tecnologia encausada a vender el
talento a nivel nacional e internacional y permitiendo que artistas y modelos tengan una
presencia solida en el inmenso espacio virtual que es la web, consiguiendo contratos de

trabajo y a la vez promocionandose y haciéndose conocer.

El grupo objetivo global seran aquellas personas o entidades vinculadas principalmente
con el entorno artistico y de espectaculos en el Ecuador, 5000 artistas a nivel nacional
segin la FENARPE (Federacion de Artistas Profesionales del Ecuador), 4945 artistas
afiliados a nivel nacional de los cuales aproximadamente 1342 artistas pertenecen al
Guayas, Pichincha y Azuay segin las Asociaciones de Artistas de las citadas provincias,
793 compositores y autores a nivel nacional asociados a la SAYCE (Sociedad de Artistas y
Compositores del Ecuador), de los cuales 558 estan distribuidos entre Guayaquil, Quito y
Cuenca, aproximadamente 20 agencias de modelaje repartidas entre Guayaquil, Quito y

Cuenca de acuerdo a registros de los municipios locales.

Nuestro segmento de mercado inicial seran los cantantes — solistas, duios, trios. conjuntos,
etc., en sus diferentes géneros: baladas, boleros, musica nacional, musica popular, pop, etc.
— compositores y cantautores, agencias de modelaje y modelos profesionales que deseen

promocionarse de manera independiente.

En el caso de los cantantes y cantautores, ellos estableceran contratos con WEBSER S.A..
para que les publiquemos informacion relativa a su trayectoria artistica, material
discografico, imagenes, giras, premios, biografias, éxitos, noticias, etc.. para las modelos
informacion relativa a su curriculum y fotografias, para los autores, trayectoria y logros
profesionales y letras de sus composiciones. La publicacion se la implementara a través de

tres tipos de servicio que variaran en precio y en complejidad en el disefio: paginas web con



elementos estaticos, paginas interactivas, dinamicas y con mejor atractivo visual dentro del

sitio de WEBSER vy la confeccion de sitios completos con dominio propio.

En cuanto a los web sites su precio de venta final dependera de los siguientes factores: el
numero de paginas que desarrollemos, cobraremos ademas un rubro por 12 meses por el
servicio de hosting que hace posible tener un espacio en Internet, cuyo valor varia
dependiendo del tamafio en almacenamiento fisico; en lo que respecta al servicio de
publicidad y promocion, otro rubro sera el registro de los sitios en maquinas de busqueda,
dependiendo del nimero de las mismas, los banners, dependiendo del nimero de sitios en
donde deberan aparecer y el rubro propiamente dicho del dominio propio por 12 meses que
incluye ademas el asesoramiento al seleccionar el nombre de dominio ya que éstos tendran

visibilidad global.

El negocio empezara a acumular ventas a partir del sexto mes de actividad. por lo cual se
planea conseguir para el resto del afio un total de 52 contratos, los cuales generaran $23.760
en ventas y una utilidad operacional de $766.95 para el primer afio, pero a largo plazo la
empresa buscara conseguir en sus primeros tres afios de operacion, 109 contratos para su
servicio de Publicidad vy Promocion de Sitios valorados en $13.851,36; 15 contratos de
desarrollo de sitios completos valorados en $22.162,18; 22 contratos de publicacion dentro
del sitio de WEBSER S.A. con paginas dinamicas por el valor de $22.162,18 y 44 contratos
de publicacion con paginas estaticas por el monto de $33.243,26, lo cual asciende a un total
de $91.418,98 de ventas brutas, que deduciéndolo de costos y gastos genera ganancias de
$16.925,59.

Los resultados financieros calculados nos permiten pronosticar una tasa de retorno del 19%
y un valor actual neto de $5.462,22, calculado a una tasa de descuento o minima de
rendimiento del 8% en tres afios sobre la inversion inicial en activos fijos de unos
$5.667,00 y capital de trabajo inicial de $14.694,79. Ademas la evaluacion de las razones
de rentabilidad y rendimiento sobre la inversion y el capital es buena y alentadora, pues

tiene una tendencia al crecimiento.
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1 Descripcion del negocio

1.1. La empresa

En esta era de la globalizacion, nuestro pais, siendo parte de un mundo que se reinventa
cada dia, no puede estar al margen de las tendencias de la nueva economia. Cada dia. mas
de 300 millones de empresas e individuos se unen al Internet, reconociendo asi la

importancia de este medio de comunicacion masivo.

La necesidad que estdn viendo y que veran en un futuro proximo los artistas de conquistar
nuevos mercados, promocionarse, y ser mas competitivos y la situacion de que para
muchos de ellos no es tarea facil obtener su presencia en la Red: obtener el dominio.
disefiar el sitio web, hospedarlo en un servidor confiable, indexarlo en los motores de
busqueda mundiales y regionales, promocionarlo mediante campafias efectivas, etc.. son
temas complejos que los artistas no suelen resolver de manera facil, debido al poco o nada
de conocimientos relacionados con la Internet y sus servicios y que suelen complicarse aln

mas al no encontrar la ayuda apropiada.

Por eso, este proyecto de negocio se propone proveer Soluciones Integrales para Internet
(Hosting, Dominios, Disefio v Desarrollo de Sitios Web., Promociones y Publicidad), un
negocio donde se promocionara personas e instituciones involucradas con el medio
artistico, brindando varios servicios de asesoria como promocién y publicidad de su
profesion, asi como también el disefio y creacion de sitios web, de tal manera que sea

posible satisfacer sus necesidades de presencia en la Red y ser parte de la economia global.

Recientes estudios de IDC Latin America indican que continuara expandiéndose la base de
usuarios de la Internet en America Latina y aumentando las actividades de e-commerce en
toda la region. Con un crecimiento de unos 15 millones de usuarios de la Internet
registrados en el afio 2000 a casi 75 millones pronosticados para el 2005, IDC vaticina que

la base de usuarios de la Internet crezca a un ritmo cercano al 38% anual. Se proyecta
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también que el e-commerce alcance ain mayor dinamica de crecimiento con un 68% por
afio, con lo cual pasaria de los mas de $5 mil millones de dolares reportados en el 2000 a

aproximadamente unos $79 mil millones en el 2005.

También la IDC Latin America pronostica que el e-commerce, relacionado con los
negocios, prevalecera en los proximos S afos y que las empresas de América Latina estan
desarrollando un nivel mas profundo de entendimiento en relacion con los beneficios
asociados a una vision corporativa que incluya a la Internet y al e-business. El e-commerce

de los negocios B2B es el nucleo de esta estrategia.

El futuro muy cercano basicamente consistira de fusiones e integracion de tecnologias y
servicios. En Internet convergen telecomunicaciones, electronica, medios masivos y
entretenimiento, a gran velocidad y bajos costos para usuarios y empresas, entonces para
sacar provecho de estas caracteristicas, grandes compaiiias del mundo estan fusionandose.
compartiendo inversiones y costos e integrando tecnologias y servicios para conseguir una
mayor participacion en el mercado y mejorar el desempefio en sus negocios, y muchas mas
lo haran por los poderosos beneficios antes mencionados. Por ejemplo la MTV Networks,

de Viacom, adquirié SonicNet, el website de musica de TCI Music Inc.

“Ante esto, no cabe duda que frente a este panorama, tener la posibilidad de publicitar y
mostrar su empresa, productos, o servicios en Internet, ya no es un luo, sino una

necesidad’

Fuente: www.Noticiasdot.com

1.2. Propiedad de la empresa

WEBSER S. A. sera una sociedad anénima, compuesta por sus 3 inversionistas principales.
Sera inscrita como sociedad anonima en la Superintendencia de Compaiiias como parte de

la legalidad de la misma.



1.3. Mision y vision de la empresa

Nuestro negocio nace de la idea de ofrecer publicidad y promocion de talentos nacionales e
internacionales a través del Internet particularmente mediante el disefio, desarrollo y

publicacion de Sitios Web.

Nuestro negocio contara con un sitio web oficial en el cual se promocionara a nuestros
clientes y a sus sitios web, nuestro sitio sera publicitado en varios de los medios
tradicionales de comunicacion (radio, television, revistas, etc.) y también a través de la
misma Internet, para hacerlo conocer y poder llegar a los potenciales clientes (televisoras,

hoteles, discotecas, lugares turisticos, balnearios, etc.) de nuestros clientes.

Misién

Nuestra mision es ofrecer al mercado ecuatoriano e internacional las mejores soluciones de
presencia en Internet (disefio, desarrollo, publicacion y promocion), ofrecer servicios y
productos de calidad.

Vision

Nuestra vision es convertirnos en una empresa lider en Ecuador y Latinoamérica en la

promocion de talentos nacionales e internacionales a través del Internet con el desarrollo,

publicacion y estrategias de promocion de sitios web.

1.4. Servicios de la empresa

Ponemos al alcance de talentos nacionales e internacionales una variedad de servicios de la

mas alta calidad en las éreas de:

« Promocion y publicidad de nuestros clientes a través de nuestro sitio web oficial o en el

sitio web o dominio propio de ellos.



« Disefio y creacion de Sitios Web.- dentro de este servicio se encuentran dos servicios
adicionales: .
- Mantenimiento y actualizacion de sitios.

- Servidores web y hosting

1.4.1. Promocion o mercadeo interactivo

Este servicio esta orientado a hacer conocer nuestro sitio web y a su vez a nuestros clientes
que estaran promocionandose en el mismo a través del Internet, asi como también los sitios
web propios que les desarrollemos a nuestros clientes. Pero primero llevaremos a cabo una
investigacion del mercado en Internet al cual nuestros clientes pretenden llegar vy
aplicaremos soluciones de promocion brindadas por el mismo Internet como: registro en
sitios de busqueda nacionales e internacionales, mensajes de promocion a través de banners
exchange o etiquetas de promocion de nuestros talentos y del negocio en otros sitios web,
mailings (envio de mensajes promocionales a los posibles contratantes de los servicios de
nuestros clientes, que se encuentren registrados en sitios web como Hotmail, Latin Mail,
etc.), banners dentro del sitio web oficial de nuestro negocio, registro de dominio, debido a
que nuestros clientes deben tener un nombre en Internet el cual les permita, ademas de
contar con su web site, tener cuentas de e-mail (contratos@nombretalento.com) para que se

contacten con ellos.

Este servicio lo consideramos crucial porque una de las claves del éxito de la presencia en
Internet es contar con una buena promocion de su sitio web o “negocio virtual”. Podemos
tener un buen disefio y un buen servicio de hosting, pero si el sitio web no es promocionado

adecuadamente no tendra el numero de visitas esperado.

Con el uso de herramientas tecnologicas de punta, mas la aplicacion de técnicas y
estrategias de promocion en la web, se puede encausar a miles de potenciales clientes a

visitar nuestro sitio web y el de nuestros clientes.



Las mas importantes firmas especializadas en estudios estadisticos acerca de la Red, tales
como la Internet Advertising Bureau (IAB), la firma de investigacion International Data
Corporation (IDC), Forrest Research, han determinado que el sistema de publicidad a través

del Internet es el mas eficiente y se desarrolla a pasos agigantados.

La investigacion revela lo siguiente:

= [as empresas americanas incrementaron sus gastos publicitarios en la web, alcanzando
un total de $4.600 millones, mas del doble que los $1.900 millones del mismo periodo
del afo anterior.

» Si se realiza una comparacion entre los cinco primeros ailos de la industria televisiva y la
de Internet nos encontramos con que, en dolares, los anuncios insertados en Internet
sobrepasaron a los que aparecieron en television.

* (Con un volumen de ingresos de $4.600 millones, la publicidad virtual equivale al 10%
de los anuncios publicados en periddicos estadounidenses.

* El mercado de la publicidad mueve un total de $216.000 millones en Estados Unidos, a
lo que hay que afadir que podria alcanzar los $289.000 millones para el afio 2003.

* Forrester Research cree que los anunciantes invertiran $22.000 millones en la red para el
afio 2004.

* Por lo que respecta a Latinoamérica la firma IDC prevé que el gasto publicitario en linea

suba desde unos $45 millones en el 2002 hasta $645 millones en este afio.

Fuente: www.laempresa.net

La principal razon en el incremento del gasto de publicidad y promocion virtual se debe a

los beneficios y ventajas que provee a las empresas y a los individuos:

« Altos indices de efectividad.- Significa que se puede llegar a cualquier parte del mundo
con tan solo un “mensaje de promocion™ y ser visto por millones de usuarios y posibles

clientes.



« Rapidez de difusion.- Significa que a través de los enlaces y registro en sitios
especializados de basqueda en la web es mas rapido hacer conocer un sitio web en la
red.

« Costos inferiores a otros medios de difusion como prensa, radio y tv.

« Disponibilidad inmediata en todo momento y en cualquier lugar a donde llegue la

infraestructura de comunicaciones.

1.4.2. Publicidad

Para obtener mas visitas a través del portal de WEBSER S.A., el servicio de publicidad es
esencial, ya que a través de este servicio haremos conocer nuestro sitio y el de nuestros

clientes, pero con los medios de publicidad tradicionales:

+ Anuncios de prensa a nivel nacional o local.

» Anuncios en revistas.

+ Anuncios en los diarios de mayor circulacion como El Universo.

» Regalos u obsequios de material promocional como: afiches, carteles, stickers,
camisetas, llaveros, boligrafos, etc.

» Vallas publicitarias.

1.4.3. Diseiio y desarrollo web

Este servicio nace con la finalidad de poder crear sitios web completos para los artistas que

deseen hacer conocer mas sobre su carrera y material de trabajo.

Proporcionaremos la ayuda y asesoramiento necesario en el disefio de paginas web con la

alta calidad y profesionalismo que le podamos brindar.

Dependiendo de la necesidad del cliente, nuestro departamento de disefo, asesoria y
programacion, disefara atractivos y funcionales sitios web, utilizando los ltimos adelantos

de la tecnologia, para obtener una presencia profesional y efectiva en la red.



Manejaremos herramientas para la creacion de sitios web mas complejos y para
administracion de base de datos, como Adobe GOLIVE, Macromedia DREAMWEAVER,
FRONT PAGE, animaciones FLASH, DHTML y animacion tradicional.

El desarrollo de la tecnologia en otros paises hace necesaria la utilizacion de sitios web que
puedan ser de féacil navegacion en PALM y TELEFONOS CELULARES, para ello es
importante el uso de lenguajes teles como CHTML, WML. XHTML, esto asegura que los

sitios que disefiemos sean vistos en equipos de distinta naturaleza.

Mas importante ain es el hecho de que todo disefio que sale al aire debe obtener primero el

sello de satisfaccion total del cliente.

1.4.4. Administracion y actualizacion

Administramos su sitio web. Controlamos la utilizacion de la informacion y el
comportamiento de su sitio web, tiempo estandar de bajar la informacion, tamaiio de los
graficos, comportamiento de links y de su sitio en las maquinas de busqueda etc., con la

tecnologia Schedule In.

1.4.5. Servidores web y hosting

La publicacion de su sitio debe hacerse en servidores web de amplia capacidad, pero sobre
todo que cuenten con el respaldo tecnologico para funcionar correctamente. Por eso
estamos preparando una infraestructura de la mas alta calidad, con la opcion de usar

tecnologia de avanzada y contar con un equipo humano altamente capacitado.

Tomaremos en cuenta todas las medidas necesarias para asegurar un funcionamiento
ininterrumpido de nuestros servidores y demas componentes de nuestra red, incluyendo

seguridad de la red, equipo redundante y monitoreo constante.



1.4.6. Beneficios para el cliente

LLos beneficios que involucran nuestros servicios para nuestros clientes son:

« Reducir costos de publicidad en medios tradicionales.

e Mayor presencia y acceso a mercados potenciales, amplios y diseminados

geograficamente, integrandose de esta manera al mundo globalizado.

« Proveer un servicio integral, ya que no nos limitaremos a disefiar sitios web, sino que

asesoraremos a nuestros clientes a hacer negocios en Internet y a vender su imagen.

e Eliminar intermediarios no necesarios en la cadena de valor para lograr asi una
negociacion directa y rapida con nuestros clientes a través de la implementacion del e-
commerce, es decir pagos a través del Internet, de parte de los clientes hacia nosotros,

asi como también los pagos de los clientes de los artistas.

e Disminuir los costos en los procesos operativos con nuestros clientes, realizando la

comunicacion a través del Internet.

e Disminuir los costos y el tiempo de transferencia de la informacion (faxes, cartas,
llamadas telefonicas, disefio e impresion de folletos, comunicados, curriculum) de la
persona o entidad artistica usando Internet, logrando de esta manera reducir gastos de

marketing.

« Aumentar el margen de utilidad en la negociacion de nuestros clientes, al disminuir sus

costos de publicidad, promocién y comunicacion.

« Optimizar las relaciones de negocios de nuestros clientes con sus socios de negocios del

interior y exterior del pais.

o Informar acerca de nuevas campaifias, giras, descuentos en sus servicios, noticias
relativas a su material discografico, planes, nuevos trabajos de la empresa o personas del

ambito artistico a sus socios de negocios.



» Crear para los clientes sus propias bases de datos para consultas estadisticas que le

serviran en sus futuros planes de negocio.

» Control sobre la informacion que cada usuario o cliente desea publicar.

1.4.7. Beneficios para la empresa

Los beneficios que involucran nuestros servicios para nosotros son:
« Incursionar en un mercado poco explotado.
« Eliminar intermediarios no necesarios en la cadena de valor para lograr asi una

negociacion directa y rapida con nuestros clientes a través de la implementacion del e-

commerce, es decir pagos a través del Internet, de parte de los clientes hacia nosotros.

e Disminuir los costos y el tiempo en los procesos operativos con nuestros clientes,

realizando la comunicacion a través del Internet.

e Disminuir los costos de comunicacion de informacion (fotos, mp3, videos, etc.) de la

persona o entidad artistica usando Internet.

« Aumentar el margen de ingresos con la negociacion de nuestros clientes, al aumentar el

numero de contratos.



2 Analisis de mercado

2.1. Analisis del sector y de la empresa

2.1.1. Diagnéstico de la estructura actual del sector

Ecuador es uno de los paises que no ha logrado impulsar el comercio electrénico. Segin
cifras de la Comision Internacional para el Derecho Mercantil de la ONU, en Ecuador hay
alrededor de 500 empresas con sitios web, pero solo 20 comercian a través de la red.
Utilizando este medio se mueven unicamente unos 10 millones de dolares al afio. Esta cifra
es baja si se considera que en Colombia la red genera transacciones por mas de 100
millones de dolares.

Las empresas tienen la percepcion que el Internet no es una fuente segura de ingresos, es
dificil justificar la inversion en un sitio de e-commerce si todavia poca gente usa la red en
el pais.

Ya existe una Ley de Comercio Electronico vigente que confiere seguridad legal a las
transacciones electrénicas, pero es necesario que el Gobierno trabaje en la implementacion
de politicas que permitan aumentar el nimero de usuarios en la red, de manera que mas
ciudadanos comunes se beneficien de mayor acceso a la informacion y servicios mas agiles,
al tiempo que el sector del comercio electronico pueda acceder a un namero mas grande de
clientes potenciales.

El uso del Internet no solo beneficia a las grandes empresas sino también a los pequefios y
medianos productores (PYMES) pero una de las mayores trabas para que éstos
implementen nuevas tecnologias son los costos.

Cabe mencionar que los empresarios ecuatorianos no hacen un verdadero uso del e-
commerce: un sitio web apenas informativo y el correo electronico, y éste ultimo
recientemente estd empezando a ser explotado como herramienta de mercadeo, lo que
realmente se ha hecho y se sigue haciendo en el pais es mas que nada por estatus, por decir
que se tiene una pagina web y creer ingenuamente que teniendo una van a exportar o les

van a caer los visitantes.



Son las manufactureras y las floricolas las que mas se han aventurado, lo que no significa

que podamos hablar ya de experiencias solidas en e-commerce.

Indicadores del desarrollo e implantacion del e-commerce entre distintas naciones

Pais indice Conectividad | Indice
econémico (2) comercio
2000-2004 (1) electrémico (3)
1 |EEUU 8.69 9 8.8
2 |Suecia 8.26 9 8.6
3 |Finlandia 8.21 9 8.6
4 | Noruega 8 9 8.5
5 | Holanda 8.84 8 8.4
6 |UK 8.8 8 8.4
7 |Canada 8.66 8 8.3
8 |Singapur 8.55 8 83
9 |Hong Kong 8.52 8 8.3
10 |Suiza 8.42 8 8.2
21 | Espaia 8.01 7 1.3
22 | Chile 7.85 7 7.4
25 | Argentina 7.22 6 6.6
34 | México 6.78 5 59
35 | Brasil 6.37 5 ST
42 | Venezuela 5.51 5 53
|
47 | Peru 6.36 3 4.7
48 } Colombia 6.13 3 4.6

|




53 | Ecuador o T 3 4.2
54 | Vietnam 5.30 3 4.2
58 |Iran 3.60 3 &3
59 |Nigeria 4.54 2 E
60 |Iraq 2.07 2 2.0

Indices de comercio electrénico. Fuente: Economic Intelligence Unit — Tabla I

Nota: (1) El Indice de EIU Country Forecast, que es un indicador economico. Los valores
son asignados sobre una puntuacion de 10. Mas de 8 indica una muy buena situacion; de 8
a 6.5 buena; de 6.5 a 5.5 normal; de 5.4 a 5 mala; y menor que 5 muy mala. (2) Un Indice
de Conectividad de Pyramid Research, sobre una puntuacion de 10. (3) Un indicador de
comercio electronico establecido como media del indice econdémico y la conectividad,

sobre una puntuacion de 10.

2.1.2. Posibilidades de crecimiento

Las expectativas de crecimiento del sector son muy alentadoras. Los empresarios,
oferentes de productos y servicios, estan mucho mas abiertos a las soluciones tecnologicas

por las siguientes razones:

* Expandir el mercado, puesto que toda persona natural o juridica que realice
transacciones a través de Internet estd compitiendo internacionalmente, pudiendo
acceder a mercados amplios y diseminados geograficamente.

= Facilitar que las pequefias empresas puedan competir en el mercado mundial debido a
que es realmente complicado apreciar el “tamafio” de una empresa que opera en Internet.

» Efectuar transacciones comerciales directas, Internet posibilita vender siete dias a la
semana durante veinticuatro horas al dia.

= El punto anterior hace posible un incremento en la productividad dado por el aumento en
las ventas.

* Facilitar la creacion de clientela y el cuidado de las relaciones con los clientes,
mejorando el servicio a los clientes actuales ya que una organizacion puede proporcionar

un trato igualitario a todos sus clientes sin problemas de tiempo y espacio.




* Reduccion de costes, debido a que se reduce el nimero de intermediarios, ya que
permite al empresario contactar directamente con el cliente y reducir costes de
distribucion. La experiencia en Latinoamérica demuestra que hay un ahorro del 30% en
las compras anuales de las empresas que utilizan Internet como parte de su estrategia de
negocios.

* Internet elimina muchas de las barreras que existian para la comunicacion con los
clientes, proveedores y empleados, suprimiendo obstaculos creados por la geografia, las

zonas horarias, ubicacion, etc.

El Ecuador puede sacar provecho del mercado electronico hasta ahora poco explorado y

explotado.

Segun un estudio de Forrester Research, en el afo 2003 el volumen del comercio

internacional a través de Internet superara la cifra de tres mil billones de dolares.

Comercio Electrénico Glabal (US$Billones)

Agte

Europa
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Comercio electréonico de Latinoamérica frente al mundo en 1999 y para el 2003.

Fuente: eMarketer - Figura No. 1

Internet en América Latina crece a un 32% anual, lo cual la convierte en el mercado de mas
rapida expansion en el mundo. Esto significa que para el 2003 el porcentaje de la region en

el mercado global llegara al 10%.

Ingresos por 167 millones de dolares alcanza el e-commerce latinoamericano. De ellos, 77

millones provienen de web sites domésticos.
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Figura No. 2

2.1.3. Tendencias econémicas

La situacion economica para los empresarios que pretenden introducir su negocio al
entorno de Internet actualmente tiene el siguiente panorama, afectando negativamente tanto

a compradores como a vendedores virtuales.

Cabe mencionar antes que una estrategia virtual demanda asignacion de recursos por parte

del empresario: tecnologia, capital y talento.

* El estado estd entrando en una situacion econdmica poco confiable para los
inversionistas nacionales y extranjeros debido al riego pais, corrupcion, inseguridad
Juridica e inestabilidad politica, debilitando los objetivos de crecimiento de las empresas
y ahuyentando a los inversionistas.

* Mercado con un débil poder adquisitivo e ingresos no fijos, cabe destacar que los
modelos, cantantes no disponen de un sueldo fijo ya que sus entradas las obtienen a
través de contratos, lo que les impide invertir y consumir al ritmo que espera el negocio.

* Las empresas en general tienen cierta aversion al riesgo y solo quieren invertir en lo
estrictamente necesario para su operacion, para de esa manera reducir costos y no se vea
afectada su viabilidad economica, empeorada por las medidas y politicas economicas v
tributarias tomadas por el actual régimen, esto de alguna manera crea un ambiente de
tension y pone en peligro la continuidad del negocio y su crecimiento debido a la falta

de fuentes de capital.
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Existen Instituciones bancarias que tienen sus lineas de créditos cerradas a ciertos
sectores de la Economia que tienen bajos indices de rentabilidad, es decir que el negocio
tiene que tener un buen margen de ganancia para que le presten fondos, esta
discriminacion se ahonda con las altas tasas de interés y plazos ajustados, por lo tanto a
la naciente WEBSER S.A. se le hara muy dificil obtener créditos frescos relativamente

“mayores” hasta que se consolide.

2.1.4. Tendencias socio culturales

Entre las principales barreras socio - culturales existentes tenemos:

¢ Lainseguridad que existe de consumir bienes y servicios en Internet por la falta de una

legislacion adecuada que dé seguridad.

Percepcion de hacer negocios a

través e Internet )
21% de internautas cree que las

69% tiene miedo de proporcionar sus datos transacciones de datos en el
comercio electronico son seguras

A 69% 6 @21

Seguridad de hacer negocios a través de Internet. Fuente: Baquia,
COM/eMarketer.com -
Figura No. 3

Esto es a pesar de que Ecuador ya cuenta con una autoridad de registro PKI
(Infraestructura de seguridad electronica publica) aprobada por Naciones Unidas y la
Union Internacional de Telecomunicaciones, que estara en capacidad de prestar este tipo

- de servicios de acuerdo a la normativa legal, esta autoridad es la CORPECE.

El uso de Internet en el Ecuador por parte de la poblacion es bajo, 2.74 por cada 100
habitantes (Fuente: Superintendencia de Telecomunicaciones) comparandolo con
Colombia en donde el indice de uso de la red es aproximadamente el 3.5% y en muchos

paises del primer mundo de mas del 25%, lo que expande mas la brecha digital, lo cual
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es negativo para el negocio puesto que su herramienta de venta o intercambio de valores
principal es su sitio web.

* Marcado perfil de los internautas, el mayoritario responde a: Jovenes entre los 15 y 30
afos de edad que son los que estan mas familiarizados con la tecnologia computacional,
ya que forma parte de su educacion basica Yy universitaria y de su vida misma. o personas
entre 25 y 40 afios con un nivel cultural elevado y de clase media, media alta o alta, de
esta forma solo los productos y/o servicios que se adecuen bien a este perfil tendran

mayores posibilidades de éxito.

Veamos algunas estadisticas:

Distribucién de Edades - Mexico Distribucién de Edades - Brasil
13% 15%
49%
32% 8%
0O0-24 afios @ 25-49 aflos (] 49+ afios O0-24 afios W25-49 afios (49+ afos

Proporciones por edad para México y Brasil. Fuente: eMarketer — Figura No. 4

* Subestimar a la Internet como un medio alternativo para llevar a cabo transacciones de
compra y venta y como medio de publicidad e informacion para darse a conocer,
inclindndose por las alternativas tradicionales.

* La alta direccion de algunas empresas consideran la iniciativa digital como un proyecto
0 experimento mds 0 como un proyecto para rectificar debilidades actuales 0 como una
herramienta mas de trabajo dentro de la actividad normal de la empresa y no como una
oportunidad real de transformacion o creacion de nuevos modelos de negocios y no se

comprometen como debieran.

2.1.5. Situacion legal

No existe una legislacion bien establecida de comercio electrénico en el Ecuador que pueda

servir de guia definitiva a los negocios electrénicos en el ambito legal, pero ya se dieron los
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primeros pasos, presentando un proyecto de Ley de Comercio Electronico. Firmas
electronicas y Mensajes de datos en el Congreso el 14 de septiembre de 1999. FEsta ley de
Comercio Electronico, comenzé a funcionar el afio pasado y agregd las infracciones
electronicas al codigo penal, pero todavia resta un largo camino por recorrer, debido a que
el contenido de la legislacion sobre tecnologias es muy interesante ya que esta basada en la
ley modelo para el comercio electronico de las Naciones Unidas. Sin embargo, tanto el
poder Judicial como el poder Ejecutivo todavia no cuentan con unidades especializadas que
atiendan casos de infracciones electrénicas. lo que hace que sea tan dificil luchar contra la
delincuencia en Internet. Es posible presentar acciones legales a nivel internacional. pero

la posibilidad de que lleguen a buen puerto es practicamente inexistente.

2.1.6. Anilisis FODA de la empresa

2.1.6.1. Fortalezas

* Personal calificado tecnologicamente en las nuevas herramientas de desarrollo de sitios
web y difusion de los mismos.

® Relacion de negocios con Microsoft.

* Seremos uno de los 30 implementadores de soluciones Internet para este grupo objetivo
como son los artistas en general.

* Flexibilidad en la negociacion de contratos con los clientes debido a que nos ajustaremos
a su presupuesto con planes de financiamiento flexibles.

* Organizacién interna eficiente y simplificada.

* La mayoria de empresas tiene su plataforma en sistemas basados en Microsoft que es la
misma de nuestro producto.

* Tener estrategias de comercializacion bien definidas.

2.1.6.2. Oportunidades

¢ Crecimiento constante en el uso de Internet como herramienta de venta y de negocios de
empresas nacionales, es decir aquellas empresas e individuos que hacen negocios a
través de este espacio virtual y establecen contactos comerciales entre empresas

ecuatorianas y extranjeras de diferentes areas.



Segin estudios de una firma independiente de investigacion de mercados (IDC)
realizados a mediados del 2002 entre compaiiias latinoamericanas que operan en los
sectores de comercio y servicios, comunicaciones, finanzas, manufactura e industria,

etc., tamaiio de la muestra: 60 compaiiias arrojaron los siguientes resultados:

I. El peso que las empresas le dan hoy a Internet como herramienta de negocios

asciende a un 88% y su importancia crecerda aun mas en los siguientes 5 afios.

rJ

. Ninguna de la empresa encuestadas lo descarta como “no importante” en sus

expectativas.

e Existe una tendencia de crecimiento en el mercado nacional de empresas (artistas,
agencias de talentos, etc.) que desean darse a conocer y ofrecer su talento a través del
Internet como instrumento para conseguir contratos de trabajo y proyectar su imagen a
nivel nacional e internacional.

e Empresas buscan acortar los tiempos de respuesta en las negociaciones con rapidez y
eficiencia operativa.

e Artistas, 5000 a nivel nacional que engloban a toda forma de talento, tienen interés en
ser mas competitivos.

e Si el servicio tiene buena aceptacion en el mercado inicial, podremos entonces expandir
nuestro segmento de mercado nacional a escalas internacionales aprovechando la

cobertura globalizada de Internet.

2.1.6.3. Debilidades

e No tener ningun socio de negocios, entre los tres emprendedores iniciales, que haya
tenido experiencia en medios publicitarios, promocionales y de comunicacion de
imagen, mas bien su formacion académica y laboral ha sido por el lado técnico.

e [.a estructura organizacional inicial de WEBSER S.A. no posee gente especializada en la
imagen y vistosidad que se le pueda dar a los productos web, debido a que los dos

programadores del drea Técnica y Operativa, que también son los socios inversionistas,



no tienen experiencia y una formacion formal en disefio grafico y multimedia, mas bien
estan especializados en el analisis y programacion de sistemas, ademas que no podremos
contratar inmediatamente a disefladores graficos debido al limitado presupuesto de
gastos de personal.

e La empresa no tiene un posicionamiento adecuado en el mercado debido a que no ha

estado compitiendo y desenvolviéndose en el mismo.

2.1.6.4. Soluciones

« El presupuesto inicial para poner en marcha el negocio no nos permite contratar a un
profesional en publicidad, marketing y comunicacion, pero cuando recuperemos la
inversion, lo haremos para que asesore al grupo empresarial y al cliente en cuanto a la
manera mas efectiva de proyectar la imagen de nuestros clientes y de sus negocios de
venta de talento dependiendo del publico al que se dirija y de sus expectativas y deseos.

« Por el momento y hasta que exista la viabilidad economica de incorporar disefiadores
graficos, multimedia y de animacion especializados al cuerpo técnico y poder de esa
manera dar mas riqueza visual y estética a las aplicaciones web sin afectar su
funcionalidad y velocidad, el grupo de programadores tomara cursos en el manejo de
herramientas Macromedia: Dreamweaver, Flash, Director, Fireworks, etc.

« Combinaremos tres ingredientes esenciales para ganar mercado: un servicio bien
disefiado con la mejor calidad y al menor costo posible, una organizacion y estructura
interna efectiva para llevar el servicio hacia el cliente y atraerlo a éste en el momento y
lugar mas oportuno a través de una publicidad y promocidn técnica creativamente ideada

y un estudio de mercado ganador, que genere resultados.

2.1.6.5. Amenazas

e Nuevas empresas desarrolladoras de paginas web que estan incursionando en este
mercado.
Consideramos a estas empresas como una amenaza real porque se trata de competidores
directos que han ampliado su mercado ofreciendo sus servicios de disefio y desarrollo de
sitios web con fines promocionales, publicitarios y de e-commerce a los agentes

inmiscuidos en el mundo artistico y del espectaculo: agencias de modelos, modelos,
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cantantes, grupos musicales, etc. Sus soluciones a través de Internet practicamente estan
orientadas a todo cliente posible, sea éste persona natural o juridica, que necesite, o0 solo
a darse a conocer o hacer conocer sus productos y servicios, vender bienes, suministrar
servicios en linea a través de diferentes modelos tales como: tiendas virtuales, catalogos.

carrito de compra, suscripcion, afiliacion, mediador, subastas, clasificados, etc.

Entre ellas podemos mencionar:

Guayaquil |Sicrea Web Master, Gamets, Image Tech, People Design, PuntoCom,

Intermagen, WZ Digital, CreaCons, 2 A Publicidad, Reinec E-commerce

Quito Gamets, Kmizaze Media, Camaledn Disefio Visual

Competencia de empresas desarrolladoras de paginas web.
Fuente:www.miagencia.net —

Tabla 11

» Agencias de publicidad y disefiadores graficos que a su vez también son desarrolladores
web como: Kmizaze Media, 2 A Publicidad, CreaCons, Sicrea. Los consideramos una
amenaza doble porque tienen experiencia en publicidad.

¢ Si se llegase a agudizar la crisis econdmica en el pais alcanzando las dimensiones de una
recesion o una debacle sumado esto a la inestabilidad politica que ha constituido siempre
un escollo en el desarrollo del pais, este servicio no podra ser comercializado
nacionalmente como se espera por una disminucion o ausencia de la demanda.

e Entre las principales dificultades que los negocios electronicos identifican a la hora de
vender son la desconfianza en el sistema de pago y los habitos del consumidor al proveer

sus datos personales y financieros.

2.1.6.6. Mecanismos de prevencién

« No es posible parar estas incursiones, tampoco adoptaremos una aptitud beligerante y
desesperada de ganar batallas a la competencia moldeando para tal efecto nuestras
decisiones y acciones al ritmo que exige el rival o el competidor olvidandonos del

cliente, lo unico que podemos hacer es fortalecer nuestra capacidad competitiva y




hacerlo inteligentemente con los recursos que tenemos a la mano optimizandolos al
mAaximo ya que son costosos y algunas veces escasos.

« En ¢pocas de crisis, cualquier ahorro es importante para mantenerse debido al
incremento en el precio de insumos, servicios basicos y profesionales, por lo tanto
adoptaremos politicas de austeridad y control en los centros de costo, llevar a cabo
reuniones periodicas de andlisis, revision y control que justifiquen inversiones,
desembolsos, personal estrictamente necesario acorde con la operativa del negocio,
asignacion racional de fondos para inversiones que sean prescindibles y que aporten un
margen de rendimiento atractivo, revisiones periodicas y sistematicas del presupuesto
para monitorear su cumplimiento.

+ Proveer al cliente datos de la empresa: direccion, teléfono, fax, ubicacion, etc.; obtener
un certificado digital que dé fe de la existencia de la empresa y de la veracidad de la

informacion que ésta proporciona.

2.1.6.7. Amenazas en temas de seguridad

* Acceso no autorizado a los datos

= Virus

* Interceptacion de mensajes y, mas especificamente, de transacciones financieras
comerciales, con el fin de obtener o modificar la informacion contenida en ellas.

* Suplantacion de algunas de las partes que intervienen en la relacion de intercambio.

2.1.6.8. Mecanismos de prevencion

* A través de la utilizacion de diversos sistemas de seguridad (contraseiias, firewalls, etc.),
todos estos sistemas se deberdn complementar con mecanismos de seguridad interna
(IDS o sistemas de deteccion de intrusion) en el medio fisico.

* La utilizacion de antivirus y actualizaciones de los mismos.

* Encriptacion o codificacion de los datos asegura qhe la confidencialidad del mensaje se
mantenga durante la transmision.

* Recurrir a certificaciones y a firmas digitales, ya que éstas aseguran que el remitente es

la persona que realmente ha enviado la transaccion.
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Nuestros clientes seran aquellas personas o entidades relacionadas principalmente con el
entorno artistico y de espectaculos en el Ecuador, es decir; nos contactaremos y
arreglaremos contratos con los representantes de actores, artistas, cantantes, modelos, etc. y

con asociaciones que estén abiertas y que deseen impulsar y promocionar todo tipo de

talento

Las Agencias de modelos, modelos y cantantes representan un mercado potencial e inicial,
haciendo que la gestion de sus negocios se promueva integralmente a través de Internet. Un

mercado dindmico como el de la moda, la publicidad y el espectaculo requiere de una

lientes

a través del Internet.

rapida y solida promocion y difusion.

Mercado Potencial
Target Cantidad Observacién
e Agencias de Modelaje 20 Distribuidas entre

Asociaciones de artistas y

cantantes

Sociedades de autores y

compositores

Artistas

Guayaquil, Quito y
Cuenca, segun registros
de los municipios

respectivos

A nivel nacional

A nivel nacional, segun
la Sociedad de Autores y
Compositores del

Ecuador (SAYCE)

5000

A nivel nacional, segun

la FENARPE

Mercado potencial — Tabla I11
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Las agencias de modelos CN Modelos, Gio Modelos y el cantante Segundo Rosero son
quienes cuentan con su propio sitio web, pero no son muy conocidos, quizas porque no se
les ha sabido promocionar lo suficiente, sin embargo; el mercado es muy amplio (mas de 20
agencias de modelaje en el pais y 4 asociaciones reconocidas de artistas y cantantes) y las
oportunidades son muchas. Para inicio de nuestro negocio nos concentraremos
especificamente en la ciudad de Guayaquil, esto durante los tres primeros meses, luego
nuestro plan seria atacar y extender nuestros servicios a otras ciudades de las provincias del
Guayas, Pichincha y Azuay, en las dos ultimas se empezara en Quito y Cuenca. Los precios
de los servicios que ofreceremos seran lo suficientemente flexibles y razonables, lo que nos
permitira competir con otras empresas que se dedican a este negocio como Contacto y

MaQuinet, empresas de desarrollo y publicacion de sitios web.

La opcion de ser contratados se definira por los bajos precios, por ejemplo, si lo que el
cliente quiere es solo publicidad nuestros precios son de $10 como tarifa mensual y $120 si
se decide por una anual. Los planes de financiamiento son muy comodos con respecto a la
competencia, ademas de proporcionarle al nuevo cliente la oportunidad para definir su
imagen, logotipo, eslogan y estrategia de comunicacion para su mercado de la manera mas
efectiva y econdmica posible, es decir; trataremos de ayudarle a expresar, pulir y definir sus
objetivos, qué es lo que desea conseguir y a quiénes se va a dirigir, ademas de crearle un
concepto y enfoque mediante la presentacion de prototipos o catalogos ilustrativos que
sugieran que la promocion virtual de su negocio representara no un costo sino una

ganancia, basandose en sus necesidades, recursos y presupuesto.

Agencias como Promodel, Sermaxven, Life Models, todas agencias ubicadas en Guayaquil,
no cuentan con su sitio web, por lo tanto éstas se convertiran en nuestro mercado objetivo a
futuro después del primer semestre de funcionamiento. Nuestros clientes potenciales se
interesaran por nuestros servicios basicamente porque nosotros les damos la oportunidad
de definir en primera instancia y luego evaluar sobra la marcha su negocio y la estrategia de
comunicacion y promocion desde la mirada del usuario asi como los requerimientos,
interfaces y directrices en el disefio. Por ser una empresa emprendedora v nueva nos

veremos en la necesidad de disefar paginas principales a manera de prototipos en agencias
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como CN Modelos, Gio y el cantante Segundo Rosero, tratando asi de llegar en primera

instancia al cliente y asi evitar la falta de interés en la contratacion del servicio.

Como en todo tipo de negocios, siempre existe una “nube negra” de inseguridad y la del
comercio electronico en el Ecuador no es la excepcion, es la razéon por la cual los
consumidores de bienes y servicios a través de Internet tienen desconfianza cuando llegan a
un punto dentro de la interfaz que deben proporcionar su nimero de tarjeta de crédito y por
lo tanto desisten y se pierde una venta, peor aln si a esta natural desconfianza se suma el
pobre y confuso disefio, operativo y funcional del sitio, por ejemplo hay portales en donde
la pagina principal es muy pesada para cargar, entonces el posible consumidor opta por
buscar otras paginas conexas mas eficientes y mucho mas interesantes. Todos las empresas
con presencia en Internet y negocios puramente digitales deben estar conscientes de esta
realidad y “acondicionar” sus estrategias y sus web sites para no perder y mas bien lograr

mas ventas.

2.3. Competencia

2.3.1. Competidores directos

2.3.1.1. Descripcion

Las empresas que tienen para su comercializacion servicios similares son:

e (Contacto.

e MaQuinet.

Empresas orientadas principalmente al desarrollo y publicacion de sitios web para
instituciones relacionadas con los siguientes sectores: organismos de gobierno,
telecomunicaciones, bancos y financieras, estudios juridicos, exportadores, floricultoras,

constructoras, agencias de viajes, hoteles, cantantes, etc.



Por qué decimos que son competidores directos?

Decimos que son competidores directos porque estan orientados a la construccion y
publicacion de sitios web para todo tipo de clientes y por lo tanto tendriamos una
competencia, ya que nosotros no solo vamos a tener un sitio web para promocionar talentos
sino que también nos dedicaremos a crear y publicar sitios web pero con la diferencia de

que solo estamos orientados al mundo artistico.

2.3.1.2. Fortalezas

¢ Empresas con reconocimiento en el mercado por la creatividad de sus sitios web.

e Tener estrategias de comercializacion y ventas bien estructuradas, con la que pueden
abarcar un mercado superior.

e (Cuentan con el apoyo de socios estratégicos en el medio publicitario, que pueden
sugerirle a sus clientes (personas o entidades del mundo artistico) el uso de estas

empresas.

2.3.1.3. Debilidades

¢ Son empresas en el mercado que no se han especializado en estrategias de promocion,
planes de mercadeo e implementacion de soluciones web o de otra naturaleza para
personas € instituciones artisticas.

¢ No poseen un sitio web dedicado al ambito artistico (cantantes, modelos, animadores,
etc.)

e Son empresas cuyo mercado potencial son empresas o instituciones de la industria y el

comercio.



2.3.2. Competidores indirectos

2.3.2.1. Descripcion

Son empresas de publicidad o disefiadores graficos independientes que estan orientandose a
la creacion de este tipo de servicio. Estas empresas del medio pueden identificar como un
nuevo servicio para sus clientes el desarrollo de este tipo de servicio.

De acuerdo a datos proporcionados por la Asociacion Ecuatoriana de Agencias de
Publicidad existen 43 agencias distribuidas entre Quito y Guayaquil, de las cuales 17
pertenecen a Guayaquil.

Podemos citar algunas de ellas:

Agencias de Publicidad

Guayaquil 43 | Alta Internacional, Andina BBDO, Artic Publicidad, Aquelarre,
Banco de ideas, Bozell, Causa y Efecto, Creacional/D’Arcy,
Creacons, Delta Publicidad, Del Salto & Asociados, De Maruri, Duo

Comunicacion, Interpublic, etc.

Quito 45 | Accion Publicidad, Agencia ABP. Eregebe Comunicacion Integral,
Camparia Asesores Publicitarios, Bea Publicidad, Cinearte, Citra

Publicidad, Comunica Publicidad, Creacional/D’Arcy, etc.

Cuenca 5 Elite Marketing, V Publicidad, Impacto Publicidad. Ideando.

Trilogia, etc.

Competencia de Agencias de Publicidad. Fuente:www.miagencia.net — Tabla IV




Disefiadores graficos

27

Guayaquil 12 | Sicrea, Duo Comunicacion, Foda, Versus, Kiwi, Grafica, Creacons,
Cabrera y Costales, Maria Loor Disefio Grafico, 2 A Publicidad,
Arte, Disefio & Publicidad, WZ Digital

Quito 8 Aquelarre, Grafica, Camaleon Disefio Visual, Tallpa, PixelCell,
Creativa, Concepto Visual, Kmizaze Media

Competencia de Disefiadores graficos. Fuente:www.miagencia.net — Tabla V

2.3.2.2. Fortalezas

e Empresas publicitarias de gran experiencia y reconocimiento por su creatividad en

disefio grafico y publicidad.

e Empresas de promocion y publicidad con gran experiencia en imagen corporativa.

2.3.2.1. Debilidades

e Empresas tradicionales de publicidad que desconocen acerca de la creacion de sitios

Web.

e Empresas con un alcance limitado en cuanto a la publicidad de sus clientes, por lo

general a nivel nacional o provincial.

MaQuinet Contacto
Producto

e (alidad Aceptable Buena
e Precio Desde 800 - 5.000,00 | Desde 800 - 6,000.00
e (Gama Consultoria Disefio de paginas web

Promocion e-Commerce

Disefio e-Business

Soporte Portales

Entrenamiento Hosting




Hosting

Comunicaciones

Promocién

Distribucion

e Distribucion de ventas

e Descuentos

Sucursales en Quito,

Guayaquil

Sucursales en Quito,

Guayaquil

Por negociacion

Por negociacion

Equipos de Venta

e Numeros de Vendedores

e Formacion de grupos de
ventas

e Numero de Visitas que

realizan a sus potenciales

10-15

5-10

1

1

2 0 mas dependiendo

del tipo de servicio

2 o mas dependiendo del

tipo de servicio

clientes.
e Sistema de Comisiones 8% 5%
Publicidad
e Plan de Medios Diarios TV
Revistas Radio
Folletos Diarios
Internet Revistas
Folletos
Internet
Promocion
e Clases promocion aplicadas | Planes de precios Planes de precios, planes
para sus clientes de pagos
Servicio Postventa
e Tipos de Servicio ofrecido | Telefonico Telefonico
o dados después de las Personal Personal

ventas 0 negocios a sus

clientes

Por correo electronico

Por correo electronico

Cuadro comparativo de la competencia directa — Tabla VI



2.4. Tecnologia

La tecnologia utilizada para implementar negocios en Internet esta siendo liderada por

varias empresas comao:

e Microsoft

* Netscape

e Sun Microsystems
e IBM

e CISCO

Categorias de tecnologia para implementar soluciones web con algunos de sus productos:

Hardware de servidor web
Compaq

Dell

Hewlett-Packard

Sun Microsystems

Linea de servidores (www.compag.com)
Linea PowerEdge (www.dell.com)
Lineas basadas en Intel y en Unix, HP 9000 (www.hp.com)

Sun Enterprise Servers 16 modelos (www.sun.com)

Sistemas operativos y servidores web

America Online/Netscape
Microsoft

Sun Microsystems

Bases de datos

Informix

Microsoft

Oracle

[Planet Web Server (www.iplanet.com)
Internet Information Server (www.microsoft.com)

Solaris 8

Dynamic Server 2000, Extended, Parallel Server, otros
(www.informix.com)
SQL Server 2000

Oracle8i, Oracle 9i(www.oracle.com)



Seguridad
Check Point Software

Cisco

Netegrity

Mecanismos dL’ comercio
IBM
Intershop Communications

Microsoft

Mejoras en el desemperio
CacheFlow
Cisco Systems

Inktomi

Mecanismos de busqueda
AltaVista
Google

Inktomi
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Provider-1, UserAuthority, otros (www.checkpoint.com)
Cisco Secure Access Control Server, Cisco Secure Intrusion
Detection System (www.cisco.com)

SiteMinder (www.netegrity.com)

WebSphere Commerce Suite(www.ibm.com)
Enfinity, Intershop 4(www.intershop.com)

Microsoft Commerce Server 2000

CacheFlow(www.cacheflow.com)
DistributedDirector, LocalDirector

Traffic Server(www.inktomi.com))

AltaVista Search Services, Altavista Search Engine 3.0
WebSearch, con el software robot PageRank y Googlebot

Inktomi Search Solutions

Fuente: PC Magazine en Espaifiol
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2.5. Estrategia de precio

Etapa de introduccion

Se presentaré precios relativamente bajos y accesibles para poder competir.

Las estrategias de precios estan dadas segun los tipos de servicios ofrecidos:

Promocion y publicidad

Descripceion Mensual 12 meses
Promocion y publicidad $10 $120
Precios no incluyen IVA

Precio servicio Promocién y publicidad — Tabla VII

Creacion del sitio web

Este servicio se divide en tres categorias que se presentan a continuacion:

Descripeion Semestral' | 12 meses
'Web Sites TIPO 1 $ 720 $ 900
'Web Sites TIPO 2 $ 480 $ 660
Web Sites TIPO 3 $ 360 $ 540
no incluyen IVA

Precio servicio Confeccion de aplicaciones web — Tabla VIII

' No incluye el servicio de registro de web site en el sitio del negocio, el cual tiene un valor

de $180 y solo para contratos de 12 meses



Etapa de crecimiento

Los precios se mantendran equivalentes, ya que nos seguimos dirigiendo al mismo mercado

meta.

Etapa de maduracién

En esta etapa se presentara una pequeiia alza en el nivel de los precios, debido a que en este

punto ya habremos conseguido una buena ubicacion el mercado.

2.6. Estrategia de venta

e Se contratara vendedores comisionistas.

e Las ventas iniciales se las realizara localmente con nuestros 3 vendedores internos.

e Podremos captar el interés de nuevos clientes a través de presentaciones iniciales de
nuestro servicio de publicidad y promocion, mostrandoles una pagina de promocion, su
disefio, su funcionalidad y dinamismo, los cuales seran puntos clave para demostrar la
calidad que les ofrecemos en nuestros servicios.

e Para aquellos clientes que se muestren renuentes a contratar nuestros servicios,
podriamos establecer convenios, en los cuales se ceda publicar gratuitamente el web site
durante un periodo de 6 meses, al final de este tiempo se les mostrara un resumen de las
visitas obtenidas. Es una estrategia un tanto riesgosa, pero puede llegar a ser muy eficaz
para ganar la confianza del cliente.

e Promocionar el negocio a través de boletines electronicos, es decir, distribuir correos
electronicos a través de la Red a clientes potenciales y a personas o entidades
relacionadas directa o indirectamente con el medio artistico.

e Tener contacto permanente con nuestros clientes a través del teléfono y mensajes de
correo electronico en nuestro sitio web o a la direccion personal de los mismos,
llevandole informacion util y oportuna.

e Complementar los boletines con extractos de noticias relevantes de interés para sus

lectores.
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e Publicar e-books gratuitos en la pagina de WEBSER S.A. para que los posibles clientes
puedan obtener la informacién que necesiten para saber mas sobre nosotros, es una
forma de ayudarles a los clientes para que observen lo que hacemos y asi ellos puedan
confiar en nuestro profesionalismo y seriedad.

e Armar una base de datos con 100 direcciones e-mails de familiares, amigos, empresas
cercanas a nuestro entorno, para difundir los servicios que ofrecemos y los beneficios

que pueden obtener los demandantes de los mismos.

2.6.1. Grupo objetivo

2.6.1.1. Alcance demogrifico

Va dirigido al mercado que estd diseminado entre:

¢ Provincias y grandes ciudades a nivel nacional y
e Personas naturales y grandes y medianas empresas (agencias de modelos, modelos,

cantantes, musicos, autores y compositores, bailarines, coreografos, etc.).

Las soluciones de promocion y publicidad a través de Internet, disefio, desarrollo y
administracion de paginas y sitios web, servicios de hosting, se comercializaran en primera
instancia en la ciudad de Guayaquil, luego en provincias como Guayas, Pichincha y Azuay,

especialmente en las ciudades de: Guayaquil, Quito y Cuenca.

El mercado inicial seran las agencias de modelos, modelos, cantantes, musicos, autores y

compositores, distribuidos entre las tres principales provincias: Guayas, Pichincha y Azuay.

2.6.1.2. Descripcion y cuantificacion del grupo objetivo

En el Ecuador existe Asociaciones de Artistas y Sociedades provinciales que son las tnicas

que mantienen registros acerca del numero de artistas afiliados a las mismas. los asociados



disponen de una licencia emitida por cada Asociacion, la cual pueden utilizar a nivel

nacional y los acredita como profesionales legitimos para ejercer su carrera.

La SAYCE (Sociedad de Artistas y Compositores) solo agrupa a compositores y
cantautores. Segun informacion proporcionado por la SAYCE de Quito muchos de ellos

son cantantes y compositores a la vez.

En cambio las asociaciones de artistas profesionales agrupan a los siguientes talentos:
cantantes, musicos, bailarines, animadores, actores, actrices, declamadores, directores de
orquesta, maestros de ceremonia, fono mimicos, coredgrafos, intérpretes de obras literarias,
integrantes de sinfonicas.

Todas estas formas de talento representarian nuestro mercado global.

A su vez la modalidad cantantes se clasifica en:

Duos, trios, solistas en los siguientes géneros: baladas, boleros, cumbias, musica popular,

musica nacional, musica pop, musica nacional, etc.

Asociacion Ambito Regionales

Asociacion de artistas y cantantes| A nivel |Asociacion de Artistas Profesionales del
profesionales Nacional | Guayas (ASAPG), Pichincha, Chimborazo,

Azuay, Carchi, Cotopaxi, Bolivar, etc.

Sociedad de Artistas y Cantautores 11 Guayas, Pichincha, Azuay, Carchi, etc.
del Ecuador (SAYCE) anivel

nacional

Cantidad de asociaciones y sociedades de artistas y compositores a nivel nacional —

Tabla IX




Asociacion de
Artistas Ambito Artistas Observacién
Profesionales asociados
Segun el Presidente provisional del
ASAPG, Arturo Pinos, la cifra real a
Guayas Guayas 300 nivel de la provincia del Guayas es de
aproximadamente 3000 artistas, de los
' cuales 300 estan afiliados
Quito
Cayambe
Pichincha Santo 756
Domingo
Tabacundo
Azuay Azuay 286 Cifra real 1113 artistas
Chimborazo 270 Artistas oriundos de Macas y Cumanda
Chimborazo Macas a afiliados a la Asociacion de Artistas
Cumanda 300 del Chimborazo
Carchi Carchi 529
Cotopaxi Cotopaxi 380 Segun la FENARPE
Bolivar Bolivar 150 Segun la FENARPE
Manabi Manabi a12 Segtn la FENARPE
Esmeraldas Esmeraldas 268 Segun la FENARPE
Los Rios Los Rios 243 Segun la FENARPE
El Oro El Oro 230 Segun la FENARPE
Loja Loja 241 Segin la FENARPE
Caniar Canlar 186 Segun la FENARPE
Imbabura Imbabura 184 Segun la FENARPE
Tungurahua Tungurahua 180 Segun la FENARPE
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Napo Napo 190 Segun la FENARPE
Orellana Orellana 190 Segun la FENARPE
Sucumbios Sucumbios 73 Segin la FENARPE

Cantidad de artistas asociados por provincia — Tabla X
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Sociedad de autores y compositores |Cantidad |Observacién

del Ecuador (SAYCE) asociados

Guayas 236 Entre autores y compositores, de los
cuales 50 son cantautores

Pichincha 269 Matriz

Azuay 53 Datos obtenidos de la Oficina de
Recaudacion de la entidad

Carchi 3 Fuente: SAYCE - Guayaquil

Chimborazo 27 Fuente: SAYCE - Guayaquil

El Oro 27 Fuente: SAYCE - Guayaquil

Imbabura 42 Fuente: SAYCE - Guayaquil T

Loja 45 Fuente: SAYCE - Guayaquil

Los Rios 20 Fuente: SAYCE - Guayaquil

Manabi 21 Fuente: SAYCE - Guayaquil

Tungurahua 50 Fuente: SAYCE - Guayaquil

Cantidad de autores y compositores a nivel nacional — Tabla XI

Segun la Federacion Nacional de Artistas profesionales del Ecuador el total de artistas a

nivel nacional bordea los 5000.




Tamaiio del mercado global de artistas

Proporcién de artistas afiliados por Asociacién

Napo | i
Tungurahua4°? Oreiaana Sucumbios
Imbabura 4o, > 4% 2% Guayas
4% Quige Cayambe
Cafiar Santo Domingo
4% Tabacundo
Loja 15%
5%
El Oro Azuay
50/0 60/0
Los Rios Chimborazo Macas
5% Esmeraldas )
% . Bolivar
5% Manabi % Cotopaxi Cf{‘;,h' 6%
6% ’ 8% .

Proporcién de artistas afiliados por Asociacion provincial — Figura No. 5

Tamano del mercado global de compositores y cantautores

Proporcién Cantautores y
Corgl’zo:iloras por Sociedad Provincial

3%
3%
6 %
5%
3%
3%
0% 34%
7 %
COGuayas mmPichincha [JA zuay
CaCarchi mChimborazo EZ3EIOro
B mbabura Loja mmLos Rios
EManabi JTungurahua

Proporcién de autores y compositores a nivel nacional — Figura No. 6




Tamaiio del mercado objetivo de artistas

Como el nimero de artistas asociados a nivel nacional es de aproximadamente 3408 y de
5000 entre asociados y no asociados segin la FENARPE, segmentaremos este mercado
abarcando las provincias del Guayas, Pichincha y Azuay, siendo en primera instancia las

ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca el centro de nuestra atencion.

Ademas al ser tal la diversidad de los artistas — cantantes, musicos, animadores, actores,
declamadores, bailarines, etc. — dirigiremos nuestros recursos a los cantantes,

compositores y musicos.

EL total de compositores y autores a nivel nacional que es de 793 aproximadamente,
también lo fragmentaremos abarcando tan solo a Guayas, Pichincha y Azuay, lo que hace

que la cifra se reduzca a 558.

Segun datos proporcionados por la FENARPE en el caso del Guayas y las Asociaciones

respectivas para Pichincha y Azuay:

« En Guayas el namero de cantantes asociados es de 184 — incluyendo solistas,
miembros de duos, trios, conjuntos (de 5 a 8 integrantes), orquestas (de 8 en adelante)
—, 47 musicos.

« En Pichincha el numero de cantantes asociados es de 342 y 112 musicos.

« Enla provincia del Azuay el nimero de cantantes asciende a 132 y el de musicos a 37.

Por lo tanto a partir de estos datos se deriva el mercado objetivo de artistas:

cantantes musicos otros

Total Guayas Pichincha 658 196 1178
Azuay
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Tamaifio de mercado objetivo = 854 (incluye cantantes y musicos)

Proporcién cantantes, musicos de las provincias
del segmento de mercado inicial (Guayas,
Pichincha, Azuay)

23%

O cantantes

W musicos

77%

Proporcién de cantantes y misicos del Guayas, Pichincha y Azuay — Figura No. 7

Incluyendo los 558 compositores y autores del Guayas, Pichincha y Azuay, el tamao del

mercado obietivo sera de 1412 clientes aproximadamente.

Total Mercado Objetivo - Artistas - Guayas
Pichincha Azuay

40% O cantantes

46%
W musicos

O compositores y
autores

14%

Total del mercado objetivo de cantantes, musicos y compositores — Figura No. 8
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Agencias de modelos

Ciudad Numero Observacién
Guayaquil 9 Fuente: Municipio de Guayaquil
Quito 7 Fuente: Municipio de Quito
Cuenca 4 Municipio de Cuenca

Cantidad de Agencias de modelos en Guayaquil, Quito y Cuenca — Tabla XII

Por lo tanto el nuevo tamaiio del mercado objetivo inicial sera de 1432 potenciales clientes.

Total Mercado Objetivo - Artistas -Com positores -
Agencias Modelaje - Guayas Pichincha Azuay

0,
1% O cantantes

o W musicos
39% 46%
[0 compositores y autores

O Agencias de modelaje
14%

Total del mercado objetivo de cantantes, musicos, compositores, agencias de modelos

Figura No. 9

De la grafica anterior 658 son cantantes, 196 musicos, 558 compositores y autores y 20

agencias de modelaje.

El tnico registro de modelos profesionales existentes en el pais son las propias agencias de

modelaje que las recluta, ya que no existe ninguna asociacion en particular.

A continuacion informacion de algunas de las agencias:
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Ubicacion | Agencia Cantidad
Guayaquil | Helios, Eventos y Promociones Datos reservados
Publimodelos 46
Life Models 65
CN Models (Cecilia Niemes), esta cifra incluye | 140

modelos de Guayaquil, Quito y Cuenca
Promodel 130
Gio Modelos 30
Sermaxven Datos reservados
Escuela de Modelaje y Actuacion Chantal Fontaine 120
Academia Klasse 40
Quito Blush Datos reservados
Choco Modelos Datos reservados
Modelos C.O.C. 38
Casting Modelos 33
Cuenca Famous Models 28
Modelos Clase 22
Latin Models 23

Fuente:www.miagencia.net — Tabla XIII

Cantidad de modelos por agencia en Guayaquil, Quito y Cuenca.

De acuerdo a informacion suministrada por algunas de las citadas agencias — CN

Modelos(Cecilia Niemes), Promodel, Casting Modelos y Modelos Clase — la media en el

numero de modelos por agencia se encuentra entre las 30 y las 40 modelos

aproximadamente.

Por lo tanto un nimero aproximado del total de modelos en Quito, Guayaquil y Cuenca

seria el de 600 (20x30) tomando el valor mas bajo del rango como referencia.




Cuantificacion final del mercado meta

Por lo tanto el mercado objetivo inicial quedaria constituido:

Grupo Objetivo inicial
cantantes musicos compositores Agencias de Modelos
y autores modelaje
Total Guayas Pichincha 658 196 558 20 600
Azuay

Tamario neto = 2032 clientes

Proporcion neta mercado objetivo

Al 32%

O cantantes

B musicos

O compositores y autores
O Agencias de modelaje
W Modelos

1%

10%

27%

Total del mercado objetivo — Figura No. 10



2.6.2. Objetivos

2.6.2.1. Cuantitativos

Porcentaje de participacion del mercado

Alcanzar durante el segundo semestre el 20% del mercado objetivo.
Participacién en el mercado

6%

0 Participacién del
mercado Objetivo
m Resto Global

94%

Porcentaje de participacion en el mercado — Figura No. 11

Mercado objetivo 2032
20% del mercado objetivo 406
Mercado global 6358

La participacion de 406 clientes, representa el 6.39% del mercado global de 6358 clientes,

es decir que nuestro objetivo es cubrir el 6.39% del mercado global.

El mercado objetivo de 2032 clientes, representa el 32% del global.
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Volumen de ventas

Alcanzar durante el segundo semestre del afio el siguiente volumen de ventas por tipo de

servicio.
Estmado de ventas por producto primer afio

30

301',
25

/
/

7

201 |

’

Cantidad 15 _

P ublicidad y Web Sites TIPO 1 Web Sites TIPO 2 Web Sites TIPO 3
Promocién

Producto

O Volumen de ventas

Estimado de ventas por servicio para el primer afio — Figura No. 12

Rentabilidad del servicio

La rentabilidad minima promedio por cada venta realizada de los diferentes tipos de
servicio expuestos en la grafica anterior debe ser del 30% del costo total: costos fijos y
variables, de acuerdo al analisis de precios. Lo consideramos minimo porque por debajo
del 30% el punto de equilibrio se incrementa, lo que hace que los costos operativos fijos y
variables también lo hagan como consecuencia de lo anterior. Asumir un margen bruto
esperado relativamente alto hace que el precio de venta promedio aumente y disminuya el

punto de equilibrio.

Cobertura de Distribucion
Durante el primer afio ofreceremos nuestros servicios a un segmento del grupo objetivo
ubicados en la provincia del Guayas, a partir del segundo ampliaremos mercado

centrandonos en Quito y Cuenca.



2.6.2.2. Cualitativos

Prestigio del negocio
Que el nombre de la empresa lo identifiquen y reconozcan a través de los servicios de

calidad que provee y la satisfaccion de sus consumidores.

Imagen del Servicio
Que sea percibido como un servicio relativamente similar en cuanto a forma (disefio,
apariencia) al que se ofrece en otros paises, pero con la gran diferencia de fondo que apoya

el talento artistico nacional hacia el exterior.

Posicionamiento de la empresa en el mercado
Que el Logotipo, el Nombre del servicio, y el Nombre de la empresa, sean reconocidos a
nivel nacional e internacional, como uno de los punteros en el mercado publicitario y de

desarrollo de web sites de talentos artisticos.

Posicionamiento del servicio en el mercado

Que la imagen del servicio quede grabado e impreso en la mente del cliente y que sea
entendido como la mejor alternativa en calidad y al menor precio posible en el momento y
en el lugar oportuno, satisfaciendo con su oferta los deseos y expectativas de nuestros

clientes.
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2.7. Estrategia de promocion

e Se organizaran eventos especiales en los que se dara a conocer todos los beneficios que
brindaran nuestros servicios, incentivando a los presentes para los primeros contratos,
generar notoriedad y recordacion de WEBSER S A.

e Para esto contrataremos los servicios de empresas especializadas en creatividad, disefio
y produccion técnica y que cuentan con la infraestructura, tecnologia y estructura
organizativa necesaria para esta clase de eventos, en este caso OYE 2000, empresa
ecuatoriana.

e Se realizara en las ciudades de Guayaquil y Quito.

e Se enviara invitacion personalizada a agencias de modelos, entre ellas: Promodel,
Sermaxven, Life Models, todas ellas agencias guayaquilefias que no tienen presencia en
Internet, ademas a representantes de SAYCE (Sociedad de Autores y Compositores del
Ecuador), Asapg (Asociacion de Artistas Profesionales del Guayas), debido a que nos
enfocaremos en la region Costa.

e Se anunciard que el precio de lanzamiento de los servicios para los clientes que se
inscriban dentro de los primeros quince dias tendra un descuento adicional del 10%.

e En el lanzamiento se realizara la entrega de material informativo relativo a la empresa y
a los servicios que provee.

e A través de medios especializados escritos con anuncios en EL UNIVERSO en su
edicion dominical teniendo en cuenta su amplia circulacion.

e A través de enlaces desde los sitios web 0 dominios que disefiemos a nuestros clientes.

e A través del sitio web de la empresa que cumplira las funciones de informar y vender
nuestros servicios, presentando su descripcion, beneficios y muestras de los mismos.

e Realizando campaiias por correo electronico, teléfonos y faxes.

e Publicar sin costo alguno la informacion profesional de clientes en el sitio de WEBSER
S.A. por un tiempo limitado para que los clientes experimenten el beneficio de tener un
espacio en Internet.

 Introducir el nombre de la web de la empresa en los buscadores mas usados: Google,

Yahoo, Altavista.
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e Mercadeo directo: Entregando folletos informativos a los posibles consumidores, los
cuales se conseguirin por medio de bases de datos proporcionadas por agencias,
asociaciones, academias de formacion de artistas y modelos. En los folletos se podra
encontrar el logo del negocio, descripcion de los servicios que proveemos, sus
beneficios y datos acerca del negocio. Al final del mismo se motivara a los clientes a
visitar nuestras instalaciones, pagina Web o a comunicarse con nosotros por via

telefonica o correo electronico.

2.8. Estrategia de distribucion

e Al principio se realizard una distribucion a través de nuestra fuerza de ventas ubicada en
aquellos lugares de concentracion de nuestro mercado objetivo.

¢ Nuestros vendedores se acercaran a las agencias de modelos, asociaciones de artistas.
desfiles de moda, presentaciones y eventos, canales de television, radios, entregando
folletos alusivos a los servicios que proveemos, personalmente a cantantes y modelos o a
través de instituciones o personas que puedan contactarse con ellos.

* La distribucion también la realizaremos en las propias instalaciones de la empresa

durante todo el ciclo de vida del servicio.

2.9. Politicas de servicios

Promociéon y publicidad

Servicio

e El cliente se promocionara a través de nuestro sitio web en una pagina
personalizada, con sus datos y un limite de 10 a 15 fotos.

¢ Si el cliente tiene su propio sitio web se realizara un enlace promocional desde

nuestro sitio web.

Contrato, pagos y deudas
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Se realizard un contrato que tendrd una duracion de 6 6 12 meses a partir de la
suscripcion del mismo.

La tarifa establecida en la estrategia de precios no incluye valor agregado, el cual se
cobrara al momento del pago.

Los pagos por parte del cliente tendran un tiempo prudente de pago de hasta 15 dias
después de la fecha de corte, pasada esta fecha se cobrara un interés sobre el monto
del 10%.

Si el cliente llegara a incumplir dos fechas de pago y ya ha sido comunicado, y que
a pesar de esto no se acercara a cancelar la deuda, automaticamente se lo retirara de
nuestro sitio web (que es donde se realiza la publicidad y promocion del cliente en
Internet).

Si el cliente posee una deuda pendiente y no desea que se lo retire de nuestro sitio
de promocion y publicidad, éste debe accrcarse a nuestras oficinas para realizar un

convenio de pago o reestructuracion de su deuda.

Creacion de Sitios Web

Servicio

Este servicio esta orientado al disefio, creacion y mantenimiento del sitio web de
nuestros clientes.

El cliente seleccionara el tipo de categoria con la que se trabajara durante el disefio,
creacion, implementacion y mantenimiento del sitio web.

Los sitios que se confeccionen en nuestra empresa estaran alojados en nuestros

servidores.

Contrato, pagos y deudas

Se realizara un contrato que tendra duracién de 12 meses a partir de la suscripcion
del mismo.

La tarifa establecida en la estrategia de precios no incluye valor agregado, el cual se
cobrara al momento del pago.

Los cobros del servicio a prestar se lo haré de la siguiente manera:
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o 30% del valor del Contrato a la firma del mismo.
o 70% del Contrato pagadero a una cuota mensual hasta la culminacion del
mismo.
“Por introduccion solo se cobrara una cuota mensual .

e Los pagos por parte del cliente tendran un tiempo prudente de pago de hasta 15 dias
después de la fecha de corte, pasada esta fecha se cobrara un interés sobre el monto
del 10%.

e Siel cliente llegara a incumplir dos fechas de pago y ya ha sido comunicado, y que
a pesar de esto no se acerca a cancelar la deuda, automaticamente se lo retirara de
nuestro sitio web (que es donde se realiza la publicidad y promocion del cliente en
Internet).

e Si el cliente posee una deuda pendiente y no desea que se lo retire de nuestro sitio
de promocion y publicidad, este debe acercarse a nuestras oficinas para realizar un

convenio de pago.

2.10. Estrategia de posicionamiento

Del estudio de nuestra competencia hemos concluido que nuestro posicionamiento como

empresa y el de nuestros servicios en el mercado se basara en lo siguiente:

Posicionamiento basado en las caracteristicas del servicio

Como argumento de venta apuntalaremos nuestra ubicacion en el mercado por la calidad.

versatilidad, precios, rapidez y financiamiento de nuestros servicios.
Justificacion del posicionamiento adoptado
Tendremos los recursos necesarios para competir porque contamos con personal calificado

tecnologicamente y actualizado en el uso de las nuevas herramientas para el desarrollo del

producto final, ademas estableceremos una solida relacion de negocios con Microsoft.



2.11. Tacticas de ventas

e Contaremos con nuestra propia fuerza de ventas, los vendedores seran capacitados
durante 1 mes para conocer el servicio que estamos prestando y asi poder sacar el
maximo provecho al momento de cerrar un contrato.

¢ Inicialmente esta fuerza laboral estara integrada por amigos y familiares, con esto
podremos hacer que la confianza mas el compromiso que se necesitan para abrir un

negocio sea muy fuerte y se interesen en apoyar la idea que estamos vendiendo.

e las comisiones por contrato de algin servicio dependeran del costo, y se detallan a

continuacion:
Servicio Porcentaje de comisiéon por contrato
Creacion de Sitios Web 10%
Promocién y Publicidad 5%

2.12. Plan de contingencia

Incremento de la demanda

Aumento subito de la demanda que atrae a la competencia, la empresa corre el riesgo de
entrar en una crisis de capital de trabajo (no tiene como sostener un incremento en la

demanda).

Medida:

Segmentacion del mercado. Buscar un segmento mas pequeiio de clientes mejor adaptado a
nuestros recursos y a quienes se podra servir mejor. Esperamos con esta redefinicion del
mercado inicial objetivo mejorar nuestra posicion competitiva y no permitir un incremento

de los gastos publicos, consumo privado e inversiones privadas.
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Disminucion de la demanda

Un descenso repentino de la demanda de nuestro mercado inicial bien sea por recesion o
ligado a un cambio del gusto del consumidor (sustitucion por otros productos, desaparicion

de las necesidades)

Medida:

« Exportacion de nuestros servicios: Nuestro mercado inicial es el nacional (artistas
nacionales) pero si este se comprime optaremos por promocionar talentos a nivel
internacional.

« Ampliacion de nuestra cobertura de clientes a otras formas de talentos: escritores,
fotografos, nifios, pintores, productores, etc.

« Venta de paquetes de “servicios relacionados”.

Ejemplo de servicios relacionados: Disefio de la pagina web para cantantes mas un CD
Card ROM que contenga demos de canciones y videos. Esto representa una combinacion
de un servicio y un producto.

Para seleccionar los servicios correctos a integrar en los paquetes, en aras de responder a las

expectativas de nuestros clientes, tenemos planeado hacer lo siguiente:

Encuestar a los clientes, para que sean ellos los que elijan la conformacion de los distintos
paquetes y ver qué servicios les gustaria a ellos que nuestro negocio les suministre en estos
“combos”, o en tal caso qué “servicios no relacionados™ conformarian el paquete. Su
opinion es importante para definir estrategias encaminadas a penetrar e incrementar la

participacion en el mercado objetivo, ya que somos iniciados en este negocio.

Ausencia en las ventas

Los servicios no se venden, su ciclo de vida util depende de una combinacion de factores

dificilmente previsibles y controlables.

Medida:



« Anadlisis de valor, con el objeto de ofrecer una mejor relacion calidad - precio.

» Publicidad del producto mediante campaias directas por email. Procederemos de la
siguiente manera: Arrendar listas de audiencias objetivo a quienes enviar un mensaje de
email: academias y agencias de modelo, academias de danza, asociaciones de artistas.
directorios de cantautores, grupos musicales, etc. Los mensajes publicitarios e
informativos que han de ser enviados a las diferentes audiencias, invitan a potenciales
clientes a visitar nuestro sitio web, suministrando informacion acerca de las
promociones vigentes, descripcion de servicios, mecanismos de pago. noticias relativas
al negocio; datos para contactarse directamente con nosotros o tratar de vender
directamente “la idea” de un producto o servicio, es decir hacer publicidad acerca de
servicios concretos y sus beneficios.

» Mejoramiento del servicio en lo estético y/o funcional, mayor control de la calidad.

Ausencia de diferenciacion del servicio

Servicio se torna obsoleto y demasiado comun o parecido al de la competencia (la cual es

muy fuerte).

Medida:

Inversion en investigacion y desarrollo: nuevos servicios “siempre cimentados en la mision

del negocio™ o cambios extremos a los que ya ofrecemos.

La competencia

Competencia soportable y hasta cierto punto controlable, es eficiente en lo que hace, buena
participacion en el mercado, servicios de calidad, buena relacion calidad/ precio, costos

baratos.

Medida:
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« En el peor de los casos sacrificaremos en algo la originalidad de nuestros servicios y
recurriremos a “imitar” en ciertos aspectos, lo que esta haciendo la competencia.

« Controlar costos y racionalizar gastos si es que una “ventaja de la competencia™ son los
costos, es decir costos bajos.

+ Sies que la competencia va ganando poder de innovacion y participacion obligadamente

invertiremos en capacidad de produccion.

Inestabilidad econémica

Poca capacidad de inversion, mercados financieros cerrados, recesion, bajo poder

adquisitivo, alto costo de los insumos, medidas y politicas de estado adversas

Medida:

+ Segmentacion del mercado que nos permita optimizar recursos, tener un mercado mas
seguro y rentable y quitarnos a buena parte de la competencia de encima.
« Especializacion en ciertos servicios y sacrificando otros, si es que éstos no contribuyen a

los ingresos y mas bien mantienen los costos o los incrementan.

Sistema financiero

Elevado costo de capital (altas tasas de interés) debido al incremento en la inflacion que

amenaza la viabilidad economica de la empresa.

Medida:

Si necesitamos fondos pero no podemos acceder a créditos por sus altos costos de
financiamiento recurriremos a una emision de acciones para no tener gastos financieros

importantes.



Inflaciéon

Incremento de la inflacion debido a la especulacién

Medida:

o Control de costos mas riguroso debido al aumento de salarios, insumos, servicios

basicos.

« Definicion de politicas internas de racionalizacion y austeridad.

La falta de capital de trabajo para operar pone en riesgo el crecimiento del negocio.

« Disminucion de los dividendos
« No pago de dividendos, para que éstos sean reinvertidos y alimenten a un fondo de
reserva mantenido por la empresa.

« Préstamos que podamos cubrir a entidades financieras
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3 Analisis técnico

3.1. Especificaciones

Los criterios de disefio que se han tomado para realizar nuestro sitio y el de nuestros
clientes esta basado en sus necesidades actuales y futuras y principalmente en la difusion y

promocion de su carrera.

LLos estandares para nuestro sitio estan definidos de la siguiente manera:
e Color: los colores utilizados en el disefio de las paginas seran escogidos por el grupo de
disefio, utilizando colores no muy fuertes y que sean adecuados al negocio que se esté

proponiendo.

e Texto: en esta parte se debe elegir un tipo y tamafio de letra estandar, para la pagina

principal y las secundarias, asi como en sus opciones principales y secundarias.

e Graficos: Los tipos de graficos que son utilizados en la construccion de las paginas son

de tipo GIF, JPG, JPEG; ya que son los formatos livianos para el browser.

o Multimedia: Los objetos multimedia a utilizarse deben cumplir con un estandar de

tamaiio y tipo especifico y de facil uso y acceso en la Web.

3.2. Proceso tecnologico

El proceso esta basado en las caracteristicas del servicio que desee el cliente, pero

principalmente cumple cuatro fases muy importantes que son:



1. Analisis
2. Disefio
3. Desarrollo

4. Implementacion

Analisis

En esta fase nos reuniremos con el cliente tantas veces como sea necesario para entender
completamente lo que el cliente desea lograr con el proyecto, es decir comprender sus
objetivos de mercado, para determinar la mejor forma de abordar las necesidades, y para
vender las soluciones al cliente. Ayudaremos al cliente a expresar y definir claramente los
objetivos del sitio. ;Se va a vender algo en el sitio? Si es asi, ;qué es lo que se va a vender
y a quién? ;Se pretende que sirva de portal? Si es asi, jun portal para qué y para quién? En
base a lo anterior podemos sugerirle la mejor idea. Esa fase es critica y se justifica porque
muchas veces los clientes solo tienen una idea confusa y rudimentaria de lo que desean
conseguir y es necesario guiarlos hacia lo que realmente merece la pena, objetivos

alcanzables ademas de definir objetivos, determinar restricciones y requisitos.

Diseno

= Aportacion de ideas y solucion de problemas con el equipo.

* Traducir las necesidades en soluciones. Presentaremos las propuestas de solucion
finales, una vez que el equipo técnico llegue a un consenso, se presentara la solucion al
cliente utilizando herramientas tales como: documentos de interfaz de usuario, informes
creativos, composiciones de color, esquemas a lapiz, etc.

* Vender ideas al cliente. Utilizando las herramientas mencionadas en el punto anterior el
equipo propondra sus soluciones al cliente, resolvera dudas, justificara decisiones y
métodos y planteara alternativas. Cabe mencionar que evitaremos comprometernos con

alternativas que no vayan a funcionar o que sean imposibles de cumplir debido a que



éstas pueden ser tecnologica o graficamente inapropiadas, demasiado costosas,
imposibles de entregar en el plazo establecido.

Identificar las composiciones de color. Crearemos las composiciones de la pagina de
inicio y de una o dos paginas internas del sitio web. Estas composiciones no son paginas
web funcionales, son simplemente representaciones realistas acerca de la apariencia de
las mismas.

Crear las composiciones de color. Tras identificar las composiciones de color necesarias
para demostrar el concepto del sitio utilizaremos herramientas de disefio para su
confeccion.

Presentar al cliente las composiciones de color o prototipo. La presentacion y el proceso
de revision puede pasar a su vez por varias fases, responderemos positivamente a las
nuevas peticiones del cliente regresando con una solucion que demuestre nuestro grado
de reaccion, claro esta sin poner en peligro el producto final.

Aprobacion del disefio.



3.3. Diagramas basicos de flujo
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3.4. Entradas al proceso de disefio y desarrollo web

Entre ellas tenemos:

59
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O

. e Informacion personal del cliente.

Nombre artistico, direccion, teléfono
Trabajos realizados

Trayectoria artistica

Giras

Eventos

Referencias

Premios

Exitos, etc.

B e Muisica
o \ )
e Videos

157 5
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¢ Imagenes

Personales

Eventos

Trayectoria artistica
Premios

Giras

Exitos, etc.

Entradas de informacion al proceso de diseiio y desarrollo — Tabla XIV

3.5. Facilidades

La oficina se ubicard en una zona comercial de la ciudad de Guayaquil. Contando con

modernas y funcionales oficinas que dardan un ambiente agradable de trabajo. Esta oficina

constara con los servicios basicos necesarios (agua, luz, teléfono, etc.).
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3.6. Equipos y maquinas
Para empezar las operaciones en el negocio se va a adquirir un servidor con las siguientes

caracteristicas:

Hardware / Software Caracteristicas Cantidad / Costo

e 850E Chipset with AGP/5 1/$1000
PCI/USB 2.0 Model
Procesador Pentium 4 de
2.4 Ghz

e 512MB PC800 RDRAM (2
RIMMs)

e Ultra ATA-100 Disco duro
40 GB SCSI (7200 RPM)

e Tarjeta de red Ethernet
10/100/1000

e (CD-ROM 48X

e Tarjeta de video ATI Rage
XL 4MB SDRAM

e 3.5" 1.44MB Floppy Disk 5
Drive

e 104 Key Enhanced l
Windows Keyboard

e Logitech® PS/2 Mouse

e Red Hat Linux WS Dominio publico

redhat

Caracteristicas del servidor de produccion — Tabla XV
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Para el drea de desarrollo y operaciones se van a comprar los siguientes equipos:

Hardware / Software Caracteristicas Cantidad / Costo

B e Clones 3/$500 c/u

] e Modelos minitower

a * Procesador Intel Pentium 4

?j) > de 1.7 Ghz
e e 128 MB PC100 DDR
SDRAM

e Disco duro 40 GB SCSI

e Onboard 10/100B-TX
Ethernet Controller

e (CD-ROM 48X

e Tarjeta de video ATI Rage
XL 2MB SDRAM

e 3.5" 1.44MB Floppy Disk
Drive

e 104 Key Enhanced
Windows Keyboard

e Logitech® PS/2 Mouse

""-;{ e Windows XP
Windows'

Equipos para el drea de desarrollo y operaciones — Tabla XVI

Los servidores IBM xSeries proporcionan el rendimiento y la escalabilidad para correr
aplicaciones de negocios pequefias y medianas, estas caracteristicas dan la garantia
necesaria para empezar las operaciones inicialmente al momento de constituir el negocio.
Sobre este servidor se instalara Red Hat Linux 7.3 con el cual se pretende configurar e
implementar los servicios de Web, correo, ftp, ficheros e impresion, presenta una gran
ventaja ya que no es necesaria ningun tipo de licencia adicional de software o precio

adicional para poder desarrollar una solucion completa.

La herramienta de configuracion Apache que nos va a permitir la creacion y gestion
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sencilla de maltiples host virtuales, la herramienta de configuracion Bind que permitira
configurar el envio y resolucion de nombres y las busquedas DNS, en fin; es un sistema
operativo muy completo para nuestros objetivos y planes administrativos y del negocio. La
operacion de este equipo estara a cargo de uno de los socios, en este caso el Gerente
Técnico - Operativo debido a los conocimientos sobre administracion de servidores y base

de datos.

LLos equipos del érea de desarrollo seran ocupados por un disefiador grafico y contard con la
colaboracion de los otros dos socios, con conocimientos en programacion de aplicaciones
web y tradicionales, quienes se encargaran de brindar todo el apoyo logistico y técnico

necesario para el desarrollo funcional de los sites.

La adquisicion sera directamente con la compaiiia DT. Compu, esta compaifiia nos esta
garantizando los equipos por 2 aflos, ademas nos obsequia dos divisiones modulares para
colocar dos maquinas, el soporte en el mantenimiento de los equipos, para el servidor cada

tres meses y los demas equipos cada seis meses.

La inversion inicial para la adquisicion de equipos hace la suma de $2.980 de contado,

aunque también existe la opcion de pagar el 50% y el resto durante seis meses.

3.7. Personal necesario

Cargo ' Funcién Responsabilidad 7 .
Web  Master y Desarrollo del web site. 'Hacer que el sitio web sea
programadores Programacion. ‘eficaz en cuanto acceso a datos,

funcionalidad y optimizacion de
, recursos.
Disefiador Grafico '?Buscar la mejor apariencia estética Disefiar la pagina para que sea
'de las paginas web. atractiva a quien esté
Elaborar y presentar prototipos ha%interesado.

ser evaluados por el cliente para su Ayudar al cliente a definir
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|aprobacion. ‘claramente  objetivos  para

empezar a trazar el alcance del

proyecto
Gerente Técnico Hard las veces de Director de Coordinar la presentacion de los
proyecto avances.

' Elaborar cronogramas para la Revision periodica de los

'entrega de los avances. equipos.

Mantener equipos en buen estado. | Aseguramiento de objetivos.

| Control de horarios y fechas
tope

Descripcion personal técnico y de op;ﬁcidnes — Tabla XVII
3.8. Politicas de mantenimiento y respuestos

Del mantenimiento de los equipos se encargara el Gerente Técnico - Operativo, éste debera
planificar en conjunto con su personal todo lo relacionado con la adquisicion de repuestos y

la forma en como se integraran a los activos de la empresa.

El plan para realizar un chequeo interno de los equipos, el cual se lo hara cada 2 meses

debera contemplar el cumplimiento de las siguientes tareas:

« Respaldo de bases de datos, cuyo encargado sera el DBA, este procedimiento se lo
efectuara quincenalmente, es decir; que para el chequeo interno deberiamos contar con 3
respaldos anteriores.

« Respaldo de las aplicaciones, tarea que sera encargada a uno de los Web Masters, este
procedimiento se lo realizara también con una frecuencia quincenal.

« Respaldo de las configuraciones de los Sistemas Operativos (Linux y Windows).

Luego de haber realizado este procedimiento preventivo, se procedera con la limpieza de
los equipos, tanto servidores como PCs, se verificara si existe algin fallo a nivel de

dispositivos revisando los mensajes que hayan salido en la consola. Si es que se presentara



algiin problema, los dispositivos con fallas serian presentados al Gerente Financiero, este

debera consultar si es factible que se adquieran nuevas maquinas o repuestos.

3.9. Formas de operacion

En el Departamento de Servidores el encargado de las operaciones y el mantenimiento que

se le dé a los equipos sera el Gerente Técnico.

En el area de Desarrollo, se ubicaran 3 maquinas que seran operadas por los 3 Web
Masters. El area de Disefio Grafico estara conformada por 2 personas, quienes operaran dos

computadoras mas.

El area de vendedores contara con 2 maquinas, para que el personal pueda gestionar los

asuntos relacionados con la promocion y venta de los sites.

En la recepcion, 1 maquina serda operada por la Secretaria para ayudar en la parte
administrativa, La Gerencia contard con 2 maquinas que seran operadas por el Gerente

General y la Gerente Administrativa - Financiera.

3.10. Necesidades de infraestructura

[as dimensiones de 10x15 m seran muy apropiadas para nuestra oficina, con éste espacio
podremos organizarnos mejor, y la distribucion de cada uno de los departamentos seria de

la siguiente manera:

» Gerencia General, con dimensiones de 7x3 m” en donde trabajaran los Gerentes.

» Area de Desarrollo, con dimensiones de 5x3 m’, en donde se ubicaran a los Web
Masters.

* Sala de Reuniones, con dimensiones 6x5 m’, en donde se planificaran todos los
proyectos.

* Area de Servidores, en este espacio de 4x5 m” se construirda un piso falso para
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acondicionamiento de paso de cableado y regletas, cada servidor tendra el respaldo de
un UPS, para cubrir cuestiones de seguridad y disponibilidad tanto de equipos y datos.
Area de Disefiadores y Vendedores, con dimensiones de 5x5 m’, se ubicaran los
vendedores y disefiadores graficos. Se dispondran de escritorios donde reposaran las
maquinas.

Un édrea de sesiones, con dimensiones de 3x3 m’ para tratar formalidades con los

clientes, visitas eventuales, etc.



3.11. Distribucion de la oficina
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3.12. Plan de consumo

Consumo de Servicios Basicos

Estos consumos seran cancelados mensualmente:

A e Alquiler de oficina $ 300
178
o Energia eléctrica $40
@ e Agua potable $10
e Teléfono $20

"

Consumos de insumos de oficina

®)

D:\Angel\Trabajos\
planes de negocio\An

Valorizacion del consumo de servicios basicos — Tabla XVIII

Consultar Anexo
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3.13. Plan de compras

Nuestra empresa necesita proveerse de insumos y repuestos para seguir operando
normalmente, basicamente nos organizaremos de acuerdo a las exigencias que se den sobre
los equipos, dependiendo de esto la garantia que nos ofrece DT Compu solucionara los

problemas que se presenten en las maquinas atendiéndonos de manera inmediata.

Equipo para la recepcion y administracion tales como: clips, materiales de oficina, grapas.
stickers, cartuchos de tinta, etc. Su inventario estara a cargo de la secretaria -recepcionista,
quién alertara a los socios administradores sobre la compra de estos insumos cada vez que

se agoten.
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3.14. Sistema de control de calidad

WEBSER S.A. ha implantado una “cultura de calidad™ que se la realizara en las diferentes
unidades funcionales y operativas en las que se divida la empresa, estando todos sus
empleados comprometidos y colaborando a través de sus actividades diarias con esta

filosofia.

Conjuntamente con la participacion de la Gerencia General, Gerencia Técnica Operativa,
técnicos, desarrolladores y disefiadores, se desarrollara un Manual de Calidad que registrara

a grueso modo los siguientes puntos:

« Estandares de calidad para el producto en “proceso de desarrollo” y final, en el caso de

nuestro negocio, “producto™ hace referencia a las aplicaciones web que disefiamos.

« Actividades y procedimientos de aseguramiento de la calidad.

3.14.1. Criterios de evaluacion

Parte del €xito de una pagina web es su presentacion y funcionamiento ante el visitante, por
lo tanto es esencial la definicion de ciertos estandares de calidad definidos desde la

perspectiva del cliente:

3.14.1.1. De la funcionalidad

« Navegacion y exploracion rapida, automatizada, homogénea y facil de usar

« Interfaz dindmica, interactiva, reaccionando a eventos desencadenados por el usuario

» Rapidez al cargar paginas y graficas

« Facil identificacion y ubicacion de los diferentes servicios suministrados integrados

« Facil y eficaz seguimiento, control y culminacion del proceso de un servicio

» Tener un servidor seguro y automatizado que realice las transacciones de manera
adecuada y segura.

» Clara, sencilla y estratégica distribucion de los diferentes tipos de contenido
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3.14.1.2. Criterios de evaluacion en el contenido

« Exactitud, precision, qué tan serio y libre de errores esté la informacion.

+ Objetividad, la informacion se presenta con un minimo de sesgos o tendencias, o hacia
donde se extiende la informacion para influir sobre la opinién de la audiencia.

« Actualidad, si esta el contenido actualizado.

« Cobertura, qué topicos estan incluidos en el trabajo o qué tan profundo se ha
investigado cada topico.

+ Idioma apropiado para dirigirse a la audiencia objetivo.

+ El material debe informar pero no persuadir al publico sobre algo especifico.

« El contenido debe ser correcto, exacto, serio, util y rico en informacion interesante y
agradable.

« Especificacion de la fecha en que fue escrito el material y sus fechas de cobertura.

+ Balance entre las ligas que apuntan hacia el interior del sitio y las que apuntan hacia
otros sitios, solo si éstas sirven para ayudar a comprender lo que se expone o solo para
dar ejemplos.

« El contenido debe carecer de errores tipograficos o gramaticales.

3.14.1.3. Criterios de evaluacion en el suministro de servicios

El cliente solicitardA de manera interactiva un paquete de servicios, el entorno de
funcionalidad y disefio del sitio que brinde soporte a estos requerimientos y facilite las

labores debera tener las siguientes caracteristicas:

» Descripcion del servicio.- Informacion que explique claramente en qué consiste,
precios, requerimientos, mecanismos de pago.

« Presentacion de una muestra del servicio.- Ayuda al cliente a tener una nocion mas
completa de lo que realmente va ha obtener, si se ajusta 0 no a sus expectativas, y en
base a eso tomar la mejor decision.

« Acceso a una interfaz de obtencion y pago en linea del servicio.- La interfaz guiara al

cliente a través de una secuencia de pasos claramente explicados y no redundantes qué
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le indicaran qué es lo que debe de hacer y qué tipo de informacion proveer. Se le
facilitara el abortar del proceso.

Cumplimiento en los plazos.- El cumplimiento tiene su peso en la calidad del servicio
que se ofrece. Publicaremos en el plazo convenido y dependiendo del tipo de servicio
de promocion los elementos de informacion via pagina web.

Cumplimiento en los requisitos.- El disefio se ajustara a lo que solicite el cliente, éste
podra participar activamente durante los procesos de disefio, desarrollo, pruebas e
inspecciones de calidad para que todo se lleve a cabo de manera transparente y segtin lo
acordado.

La eficacia en la promocion también esta en la medida en que esté actualizada la
informacion de nuestros clientes. Garantizaremos actualizaciones inmediatas en base a

la retroalimentacion suministrada.

3.14.1.4. Criterios de evaluacion en la fase de diseiio

Contenidos

Busqueda

Se ha realizado una bisqueda documental rigurosa y completa

Seleccion y tratamiento adecuado de la documentacion: textos, imagenes y sonidos.

Relevancia

Los contenidos estan actualizados
Los contenidos son exactos

El volumen de informacion no es excesivo. ni escaso

Calidad

-

Precision terminologica
Redaccion de textos adecuada y clara

Correccion gramatical



« Tipografia adecuada

» Lacalidad de las imagenes y del audio es la adecuada

Disefio multimedia
Interfase

« El disefio es original, agradable, motivador

» Lainterfase es intuitiva

« Lainterfase es rapida y nos lleva al destino esperado

« Nos permite movernos libremente y podemos ir a cualquier otro punto
« Se identifican con facilidad las zonas activas

« Los iconos permiten reconocer procesos y funciones con facilidad

« Tiene ayuda para los usuarios

Estructura de navegacion

+ Lanavegacion es transparente y ergondmica

« Los menus son adecuados y comprensibles

« Se distingue con facilidad la distribucion de contenidos
« Controla la navegacion el usuario

« El usuario se puede mover libremente

« El namero de clicks para llegar a contenidos es el adecuado

Elementos multimedia

Cantidad

- Son suficientes

Organizacion textual

- Estructuracion y secuenciacion logica

- Fragmentacion adecuada de los textos



Integracion

- Integra con éxito los diferentes tipos de lenguajes (imagen, texto, sonido,...)

3.14.1.5. Criterios de evaluacion en la fase de produccion

Se refiere a la adecuacion técnica de los requerimientos de promocion

Entorno multimedia

« La presentacion es atractiva

» Los recursos audiovisuales no ralentizan la descarga y operacion de la pagina
s No existen errores en los enlaces

« Correcta armonia cromatica (combinacion estética de colores)

» Integracion estética de elementos

» Texto facil de leer y agradable desde el punto de vista estético

» Los iconos deben representar y realizar correctamente la actividad que se pretende

3.14.2. Responsabilidades

Puesto que el area Técnica y Operativa de la empresa sera el administrador directo de los

siguientes recursos:

« Humano
« Materales

« Equipos,y
« Meétodos

es que se la considera como la méaxima responsable por conseguir calidad durante la
confeccion de las paginas y sitios web de nuestros clientes; naturalmente con la

participacion y asesoria de los demas departamentos.
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Conformaremos un cuerpo de técnicos, como minimo de dos personas, asignando entre
ellos un jefe de aseguramiento de la calidad. Una vez que inicien las actividades del
negocio, los controles de calidad seran llevados a cabo por los mismos técnicos y
desarrolladores de las paginas web, pero una vez que se den las condiciones y el
presupuesto nos lo permita separaremos las funciones de produccion y de control de

calidad.

Esta area, a su vez, ha de desarrollar un sistema completo de medicion, control e
informacion del nivel de calidad que se estd consiguiendo en cualquier momento y en

cualquier punto del proceso de produccion.

El webmaster y su equipo seran los encargados de mantener los sitios en condiciones
Optimas para que estén disponibles las 24 horas del dia, quien actualiza la informacion, las
ligas, el disefio y lo que sea necesario agregar, es decir, es el encargado de mantener la

eficiencia de los sitios.

3.14.3. Tareas de inspecciéon y ensayo

Objeto

A fin de cumplir con este requisito se debera de definir, desarrollar, emitir, implantar y
mantener los procedimientos para realizar las inspecciones y pruebas con el fin de verificar
que se estan cumpliendo los requerimientos, informacion de entrada, funcionalidad y
disefio de la aplicacion web resultante, documentar los registros de las inspecciones y
pruebas relacionadas con los procesos productivos y detallarlos en el plan de calidad

correspondiente.

El objetivo de la inspeccion sera el de prevenir que los diferentes componentes cumplan
siempre con los requisitos y al realizarlo adecuadamente, se podra asegurar que los
productos y servicios sean transformados en cada una de las operaciones de acuerdo con lo

planificado y especificado. Si por alguna razén no se obtiene este resultado, se estaran
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utilizando y posiblemente desperdiciando recursos, ya que si no se reacciona a lo que el

proceso de inspeccion esta informando, no tiene caso tal inspeccion.

Alcance

El equipo de control de calidad de la empresa, debido a sus multiples relaciones de
dependencia e injerencia dentro de la organizacion, deberd mantener delimitadas de una
forma clara sus funciones, actualizados sus registros, y normalizados sus procedimientos,
para lograr asi cumplir con la mision de ser el nexo que comunique calidad al cliente
interno durante cada una de las etapas de produccion, y al externo, es decir al artista o

talento mediante la conformidad de los servicios que le provea la empresa.

3.14.3.1. Inspeccion y ensayo en la recepcién de los requerimientos

Objeto

« Buscamos calidad en los elementos de informacion suministrados por el cliente, que
constituyen la materia prima, y garantizar con esto que el resultado final se ajuste a sus
necesidades y objetivos.

« En este tipo de inspeccion se requiere asegurar que los elementos proporcionados,
informacion textual y componentes multimedia, no serdn usados hasta que hayan sido

inspeccionados o verificados que cumplen con los requisitos establecidos.

Procedimiento

I. El cliente suministra, via e-mail o entrevistas con el disefiador grafico o vendedor, la
informacién y elementos necesarios ha ser publicados en el web site. Entre los
elementos podriamos mencionar: ficheros de audio, video, photos, imagenes y en
cuanto a informacion: biografia, trayectoria profesional, logros alcanzados. teléfonos,
direccion electronica de contacto, resultados y beneficios que desean obtener con los
servicios que les proveamos, es decir que esperan del negocio, etc.

2. Los disefiadores o vendedores dispondran de plantillas o esquemas de entrevistas de tal

manera que las preguntas no sean improvisadas y se pueda recopilar informacion desde
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nuestro punto de vista sustancial para confeccionar una completa estrategia promocional

y publicitaria adaptada a las necesidades y presupuesto de nuestros clientes.

. Revision y analisis de la informacion para descubrir falta de datos, inconsistencias,

informacion imprecisa, redundancia.

. Verificar que el contenido recopilado sea lo suficiente bueno como para lograr el

objetivo de promocionar eficazmemente al cliente.

. Registrar resultados del analisis en una formato especial por cliente y servicio.

. Comunicar al cliente los resultados del analisis para su aprobacion y si es necesario

pedir retroalimentacion.
En base a lo anterior filtrar y desechar lo que no es necesario o apropiado incluir en el

anuncio, complementar y completar otras partes.

. Preparacion del informe final depurado de requerimientos listos para entrar al proceso de

desarrollo.

3.14.3.2. Inspeccion y ensayo en el disefio y desarrollo

Responsabilidades

El jefe de Control de Calidad y su equipo evaluard y aprobara el trabajo de los
disefiadores y programadores del Departamento de Sistemas.

Los programadores expondran los avances de su trabajo de acuerdo a un plan de
pruebas o inspecciones en las fechas establecidas y en el contenido correspondiente ha

ser evaluado.

Procedimiento

L.

Los programadores presentaran y sustentaran primero un plan de disefio del sitio o de la

pagina antes de iniciar el desarrollo, que contendrd los siguientes puntos:

« Mapa o estructura del sitio.
« Organizacion de activos en los diferentes emplazamientos

+ Informacion de configuracion
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« Esquemas y estrategias de navegacion

« [Estructura y secciones que contendra la pagina

« Disposicion y organizacion del contenido: texto, imagenes, menus, titulos.
« Activos que utilizara

« Plan de funcionalidad

« Plan de desarrollo y herramientas de implementacion

. Revision y registro del plan para descubrir inconsistencias y desviaciones con respecto a

los parametros de calidad establecidos.

Enviar via e-mail o visita al cliente una muestra del bosquejo del disefio de la pagina
para obtener su aprobacion y puntos de vista, claro estd que también le expondremos lo

que mejor se adapte a sus objetivos .

Aprobacion del plan previo cumplimiento de las demandas del cliente y condiciones

calidad.

. Tomar las medidas correctivas del caso si es que fuese necesario.

Registrar las deficiencias encontradas, resultados y decisiones de la evaluacion en un

registro o forma especial.

. Entregar copias de la forma de evaluacion al jefe o lider del equipo de disefiadores y

desarrolladores, jefe de calidad, y programador evaluado.

Ya que el desarrollo de paginas web personalizadas y listas de contenido orientadas a

promocionar artistas no demandan de tanta complejidad ya que consisten mayormente en la

publicacion de texto y archivos multimedia: imagenes, video, audio, etc, €stas estaran listas

dentro de 48 horas contadas a partir del pedido.

Una vez aprobado el plan de disefio se llevara a cabo una sola prueba para verificar el

cumplimiento de los requisitos de funcionalidad, contenido y disefio.
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3.14.4. Acciones correctivas y preventivas
Objeto

Establecer el mecanismo para la aplicacion de las acciones correctivas una vez efectuada la
deteccion de un problema de calidad, con la finalidad de eliminar o minimizar la ocurrencia
de un problema y llevar a cabo la toma de acciones preventivas para prevenir la recurrencia
futura de una no conformidad; las acciones preventivas se dan inicio en relacion con la

magnitud de los problemas potenciales.

Alcance

Este procedimiento abarca el tratamiento a proporcionarse para los reclamos presentados
por los clientes, deteccion de no conformidades durante las inspecciones de productos y

servicios y deficiencias en el Sistema de Calidad.

3.14.5. Tratamiento de reclamos de clientes

Responsabilidades

La responsabilidad sobre el tratamiento de los reclamos detectados por los clientes,
corresponde a todos los involucrados en el Sistema de Calidad implementado por la
empresa, partiendo dicha responsabilidad desde el nivel Directivo e involucrando a jefes y

gerentes de dreas.

La informacién relacionada con los reclamos se distribuira entre la Gerencia General,
Gerencia Técnica Operativa, jefe de control de calidad, lider de disefadores y
desarrolladores y entre todos ellos se tomara las decisiones y acciones que sean

convenientes.

Los representantes de ventas y de servicio de atencion al cliente, son los responsables de

receptar los reclamos presentados por los clientes.
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Procedimiento

1. Registrar los reclamos en una forma especial.

2. Distribuir copias del informe, en el cual se detalla la informacion con respecto al
servicio suministrado y al cliente que presento el reclamo, entre las areas involucradas:
departamento de control de calidad, técnico y una para el vendedor o receptor de la
queja.

3. Una vez efectuado el analisis, el Jefe de Control de Calidad elabora un informe sobre los
resultados encontrados y procede a tomar las medidas correctivas en funcion de la
magnitud del problema detectado y de los riesgos que de ello puede derivarse a dar el
tramite respectivo.

4. Envio de una copia del informe del area de Control de Calidad al departamento técnico
para la ejecucion de las medidas que le competan.

5. Informar al cliente sobre el curso de su reclamo.

6. Hacer un seguimiento del reclamo asegurando asi su resolucion y tramite.

7. La responsabilidad con respecto a la conservacion actualizada y en orden de los registros
sobre los reclamos presentados por los clientes corresponde al area de Control de
Calidad; quien elabora en base a, esta documentacion el informe periodico que se

presentara durante la reunion de Revision del Sistema de Calidad por la Direccion.

3.14.6. Monitoreo de la satisfaccion del cliente

Recurriremos a entrevistas personalizadas, visitas, cuestionarios, entrevistas telefonicas y
por correo, encuestas via Internet para detectar posibles deficiencias en nuestro programa

de calidad.

Inspecciones

Las acciones correctivas y preventivas del caso seran tomadas también cuando se detecten
problemas de calidad recurrentes en servicios durante las inspecciones y pruebas, es decir
no conformidad con los criterios de aceptacion y calidad establecidos, con el objeto de

indagar las causas y origenes de la no conformidad y evitar su posterior ocurrencia.
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3.14.7. Control de deficiencias en el sistema de calidad

Los reclamos de los clientes son los que nos permitiran detectar deficiencias e
irregularidades en el plan de calidad y ademas servirdn como informacion de entrada para

los ajustes que sean necesarios implantar.

Responsabilidades

Se convocara a reuniones que contaran con la presencia del Gerente General, Gerente
Técnico, jefe de aseguramiento de la calidad y jefe del cuerpo de desarrolladores, los cuales
con documentacion en mano y a la luz de los resultados comerciales obtenidos con lo
invertido en la calidad del producto debatiran, acerca de incongruencias entre lo planeado y
los hechos y debilidades en el plan de calidad.

Los cambios que han de ser implantados en el plan se tomaran producto de un consenso
entre los miembros de estas mesas de calidad.

El equipo de calidad se encargaré de plasmar por escrito los cambios y ajustes al plan.
Luego se insertaran las paginas que contienen las modificaciones en el Manual de Calidad

de la empresa extrayendo las anteriores.

3.14.8. Control de costos de calidad

Teniendo en cuenta que la Calidad tiene un costo, pero que es mas costosa la falta de

calidad hemos agrupado los costos en las siguientes categorias:

Costos de prevencion

Costos por los esfuerzos que la empresa tiene que realizar para asegurar una buena calidad

del producto terminado.

« Disefio de un sistema de Control de Calidad
« Planeamiento de objetivos

+ Entrenamiento



« Evaluacion y asesoria de proveedores

Costos de Evaluacion

Bésicamente comprende las actividades de inspeccion y ensayos que se realizan durante el
disefo y desarrollo del producto, desde la recepcion de los requerimientos de los clientes,
informacion y elementos a publicar, pasando por los procesos construccion, hasta la
cuantificacion de la calidad del producto.

» Inspecciones

+ Ensayos

« Auditoria

« Evaluacion

Costo de fallas

« Reprocesos
« Desperdicios
« Reclamos

« Pago de garantias
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4 Analisis administrativo
4.1. Grupo empresarial

WEBSER S. A. es una sociedad anonima, compuesta por sus 3 inversionistas principales,
los 3 inversionistas formaran el directorio en el cual se elegira un Presidente, los mismos
inversionistas estaran a cargo de la administracion de la organizacion, ocupando los puestos
administrativos representados en el organigrama.

4.1.1. Directorio

Encargados de supervisar las gestiones administrativas de las gerencias, de tal manera que
se pueda tener un mejor control de la empresa y se desarrolle sobre un ambiente favorable y
confiable.

4.1.2. Condiciones Salariales

El promedio salarial para este cargo debera sobrepasar el limite de los $1.800.

4.1.3. Politicas de distribucion de utilidades

Las utilidades seran distribuidas de acuerdo a los niveles de aportacion de los accionistas.

» 85% para la empresa y accionistas

« 10% para titular (empleados)

+ 5% para las cargas familiares de empleados
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4.2. Personal ejecutivo

4.2.1. Cargos basicos

WEBSER S.A. constara en los inicios de sus operaciones con un solo ejecutivo que ocupara

el cargo de Administrador General.

Posteriormente se ampliara la organizacion conformando gerencias, las mismas que estaran
temporalmente a cargo de los miembros del directorio, su aporte a la empresa ya fue
detallado en la parte del grupo empresarial y su experiencia especificada en el anexo

correspondiente a este Plan de Negocios. [Consultar Anexo]

Cargo Encargado

Gerencia General Angel Arcentales

Gerencia Administrativa — Financiera | Maria del Carmen Vallejo

Gerencia Técnica — Operativa Ronald Pino

4.2.2. Politicas de administracion de personal

Al ver que los miembros del directorio formaran parte del personal ejecutivo, se llegara a
un acuerdo para la revalorizacion del cargo y solo se recibira un sueldo que cubrird a ambos

cargos ejercidos.

Politicas Caracteristicas

Tipo de Contratos Plazo Fijo

Politica Salarial Quincenal

Prestaciones Si, dependiendo del tiempo en la empresa

Bonificaciones De acuerdo a la ley

Honorarios De acuerdo a lo pactado, (caso especial, debido a que
se ejerceran dos cargos).

Aportes Fiscales De acuerdo a la ley

Aportes Sociales (IESS) De acuerdo a la ley
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4.3. Organizacion

4.3.1. Estructura organizacional

Inicialmente la empresa trabajara inicamente con cuatro personas debido a las limitaciones
que impone su presupuesto de gastos personales: un administrador general, dos
programadores disefiadores y un conserje. A medida que se incremente el ritmo de trabajo,
captemos clientes y una vez concretada la inversion, este personal sera insuficiente, por lo

que se realizara una propuesta a futuro para un nuevo organigrama.
DIRECTORIO
Angel Arcentales

DIRECTOR
Angel Arcentales

Area Técnica
Conserje ¥
Operativa

Disefladores y desarrolladores
Ronald Pino
Maria del Carmen Vallejo

Estructura organizacional inicial — Figura No. 16

DIRECTOR
GENERAL
Angel Arcentaies
GERENCIA GERENCIA
ADMINISTRATIVA TECNICA
FINANCIERO OPERATIVA
Maria del Carmen Vallero Ronaid Pino

i ) el Gl
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Estructura organizacional a mediano plazo — Figura No. 17

La estructura organizacional propuesta, descrita en la grifica anterior se compondra
especificamente de: 1 Gerente General, 1 Asistente de Gerencia, 1 Gerente Administrativo -
Financiero, 1 Asistente Administrativo, 1 Contador, 1 Gerente Técnico - Operativo, 3

Desarrolladores, 2 Disefiadores Graficos, 2 Vendedores y 1 Conserje.

4.3.2. Funciones de las gerencias

A un mediano plazo WEBSER S.A. se constituird con una gerencia, un departamento

Administrativo y un departamento Técnico - Operativo:

Gerencia General. Que coordinara con el asistente general todos los asuntos relacionados
con los mecanismos y recomendaciones publicitarias sobre el disefio de las paginas que se
van a hospedar en nuestros dominios, asimismo definira cuales contratos seran aprobados y

quienes estaran involucrados en el desarrollo de los mismos.

Gerencia Administrativa - Financiero. Que coordinara con el contador las decisiones
en cuanto a disponibilidad de dinero, sobre las posibilidades de arriesgarse 0 no en un
posible contrato, ademas evaluara a los empleados en cada uno de sus puestos y
recomendard ascensos o promociones si existieran vacantes. También se debe de encarga

de elaborar las nominas y las formas en que se le pagara al personal.

Gerencia de Técnica - Operativa. Que coordinara con el personal técnico sobre los

lineamientos que definen los planes para el disefio y desarrollo de las paginas Web.

4.3.3. Funciones de los comités

Sobre los comités que se van a formar basicamente seran dos:

Comité Ejecutivo. Conformado por personal solo de Gerencia, se encargara de tomar la

decision mas certera y positiva que ayude al negocio a salir adelante.
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Comité Técnico. Conformado como su nombre los indica por personal especializado, que
decidira si técnicamente el proyecto es viable. Ademas se definirdn en términos de tiempo y
recursos los proyectos que se emprenderan. Se evaluara el costo, el disefio y las

herramientas que se usaran para el desarrollo.

4.3.4. Analisis de sueldos por cargos

Las necesidades cualitativas y cuantitativas se la va a clasificar de la siguiente manera:

Gerencia. Este personal es el que percibird los sueldos maés altos, debera ser capaz de
administrar los recursos, el personal y el capital de tal manera que la empresa se desarrolle
sobre un ambiente favorable y confiable para los empleados. El promedio salarial para este

cargo debera sobrepasar el limite de los $1.000.

Personal Técnico. Los empleados que pertenezcan a este grupo, deberan percibir sueldos
dependiendo de la capacidad y las responsabilidades que se les asignen. Los Web Masters
percibiran sueldos mayores a los $400. Para los disefiadores graficos el sueldo promedio
que percibiran inicialmente estard en el rango de los $300 y $400. Los Ing. De software y

los DBA deberan ser categorizados aparte y percibiran sueldos mayores a los $400.

Publicidad y Ventas. Este otro grupo deberd tener toda la capacidad para emprender
proyectos de promociones, decidir sobre la imagen que debera proyectar la empresa y
opinar sobre el disefio que se realizaran sobre los diferentes proyectos. Su promedio de

salario debera estar en el rango de los $350 y los $400.

Asistencia y Contabilidad. La recepcion y la contabilidad estaran integradas por imagen y
capacidad, en el mercado este grupo percibe sueldos mas bajos con respecto a las otras

categorias anteriormente mencionadas. Su sueldo estaré en el rango de los $200 y $300.
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4.3.5. Mecanismos de seleccion, contratacion y desarrollo

Los mecanismos que se implementaran para seleccionar a los empleados idoneos incluiran
pruebas psicologas y de respuestas espontaneas, se les dard un limite de tiempo para
contestar los cuestionarios, se investigara antecedentes personales y su curriculum. De
preferencia se escogera a personal profesional con estudios superiores y no con tanta
experiencia para poder devengar sueldos no tan altos que puedan afectar nuestros costos

iniciales.

4.3.6. Incentivos laborales

Las politicas en cuanto al aumento de sueldo, se van a estudiar dependiendo de la evolucion
y resultados obtenidos en el trabajo, también se considerara si el empleado estudio para
sacar un titulo adicional, las horas extras contaran a partir de las 20h00 y los dias
Domingos, si es que la persona trabaja ese dia. Por cada nueva responsabilidad se podra

otorgar bonos adicionales que estimulen su nueva asignacion.

4.3.7. Programas de capacitacion

Los requisitos para emplear personal indican tener una experiencia minima de 1 afio,
dependiendo del cargo que desearian desempeiiar, ademas deberan tener el conocimiento en

cuanto a herramientas de disefio y desarrollo de web sites.

La Gerencia Técnica - Operativa evaluara el desempefio de los empleados y actualizara sus
datos cada tres meses, se elaborard un cuestionario preguntando sobre sus actuales

conocimientos y sobre que temas les gustaria aprender mas.

Se impondran condiciones, como el pago parcial del 60% por parte de la empresa y el resto
a consideracion y decision de quién se decida a tomar los cursos que tengan que ver con el

cargo que desempefien, como por ejemplo, un curso de actualizacion para aprender la
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tecnologia ASP.Net, obviamente lo adecuado seria que estos cursos fueran tomados por los
Web Masters o desarrolladores, si el curso o seminario no es de la rama en la cual se

desempefia el empleado, este deberd pagar el 60%.

4.3.8. Politicas de administracién de personal

Para los empleados subalternos se especifican las siguientes caracteristicas de

administracion de personal.

Politicas Caracteristicas
Tipo de Contratos - Por hora
- Plazo Fijo
Politica Salarial - Semanal (por hora)
- Quincenal (plazo fijo)
Prestaciones - Después de los 6 meses en la empresa.
Bonificaciones - Décimo tercero

- Décimo cuarto
- Vacaciones

- Compensacion salarial

Honorarios - De acuerdo a las especificaciones antes

indicadas, segun el cargo.

Aportes Fiscales - De acuerdo a la ley

Aportes Sociales (IESS) - De acuerdo a la ley 9.35%

Politicas de administracién de personal — Tabla XIX
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4.4. Organizaciones de apoyo

4.4.1. Bancos

Banco del Pichincha

Financiamiento

Requerimiento de capital de trabajo o financiacién a corto, mediano o largo plazo para
costear el desarrollo del negocio al plazo méas conveniente: financiacion a clientes, pago a

proveedores, refaccion del negocio y/o equipos.

El financiamiento que nos proveera el banco sera:

+ Créditos en Moneda Local
« Crédito Comercial: Financiamiento a corto plazo, maximo 180 dias para financiar
activos. Plazo de financiamiento a 30, 60, 90 o a 180 dias. Pago del préstamo al

vencimiento. Garantia personal, prendaria o hipotecaria.

Adelantos en cuenta corriente

Este servicio que nos provee el banco nos permitira atender las necesidades financieras de
corto plazo, como pago de sueldos y salarios, pago a proveedores, cancelacion de
obligaciones fiscales, etc. Es una herramienta util para dar respuesta a situaciones

transitorias de iliquidez que se originan en la operativa habitual de la empresa.

Financiamiento de activos

Lo utilizaremos en la adquisicion de equipos de computo, de oficina, de comunicacién y

demas equipamiento tecnolégico de avanzada.
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Leasing

Descripcion

Opera mediante un contrato por el cual el banco se obliga a adquirir un bien de capital
elegido por el cliente y se lo entrega para su uso, goce o explotacion, percibiendo a cambio
una renta mensual durante el periodo convenido.

Participantes

Arrendador (Banco del Pichincha): Es la empresa autorizada por ley para adquirir un bien

en nombre del cliente, para otorgarlo en arrendamiento al cliente o arrendatario.

Arrendatario (Cliente - Usuario): Es el sujeto de crédito que recibe el goce, uso o

explotacion del bien y que pagaré rentas convenidas con el arrendador.

Proveedor (Vendedor del bien): Es el fabricante, propietario del bien, quien vende el bien

al arrendador para que lo use el arrendatario.

Recurriremos de ser necesario a los siguientes tipos de Leasing:

« Financiero: EI banco adquirira el bien y nos lo arrendara.

+ Lease Back: Financiamiento de capital de trabajo, optimizando los bienes que tiene en
propiedad la empresa.

Factoring

Condiciones

Recurriremos a esta rapida fuente de financiamiento solo en situaciones de iliquidez

extrema, al afrontar una crisis de capital de trabajo que amanece a la supervivencia y
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continuidad de las operaciones internas del negocio, siempre y cuando el descuento que nos
ofrece el banco no se convierta en un costo de financiamiento que afecte ain mas nuestros

objetivos de rentabilidad.

Es una facilidad financiera a corto plazo que permite al cliente obtener liquidez inmediata,
a través de la realizacion de sus cuentas por cobrar, cediendo sus facturas, letras de cambio,

pagarés y efectos al cobro. Obteniendo ademas la prestacion de servicios de cobranza.

Participantes

« El cliente del Banco o cedente, es quien cede el documento a cobrar al Factor.

« El deudor, aceptante o comprador, es quien debe pagar el documento al cliente del
Banco.

» El factor (banco), a quien se le cede los derechos sobre el documento y provee de

fondos al cedente.
Tipo de factoring
Para no incrementar el riesgo en la operacion y ganar una apropiada calificacion crediticia
con el banco, recurriremos a un factoring "con recurso”, el cual es un descuento con
responsabilidad del cedente, es decir del negocio. Nosotros seremos los responsables del

pago directo al banco.

Modalidad

Sin notificacion: Nosotros realizaremos la cobranza directamente a nuestros clientes y

pagaremos al banco con cheque o débito a cuenta.

Con el factoring queremos conseguir los siguientes objetivos:

« Convertir nuestras cuentas por cobrar en efectivo y mejorar la liquidez del negocio.



« Eliminar el costo administrativo de gestion y cobranzas de facturas.

» Conseguir el efectivo necesario cuando sea preciso y de esa manera no perder
oportunidades de inversion.

+ Dar mayor formalidad y puntualidad a la cobranza ya que tenemos un compromiso de
pago con el banco.

+ Mejorar indicadores financieros en nuestros balances.

Banco Bolivariano

Como opcion alterna se recurrira a los siguientes servicios:

« Leasing

« Factoring

+ Recaudacion: Recepciones de pagos en ventanillas y depositos

» Pago a proveedores en la cancelacion de facturas pendientes

« Crédito Multisectorial en moneda nacional o extranjera

Mecanismos de control

Cuando se efectien operaciones de colacion de préstamos:

+ Elbanco nos debera asesorar sobre las mejores opciones de financiamiento disponibles.

« El banco no debera promover el sobre endeudamiento del cliente de tal forma que el
crédito otorgado se convierta en un obstaculo para su recuperacion.

« El banco deberé indicarnos claramente los cobros, asi como la forma en que el crédito
debera ser administrado.

4.4.2. Compaiiias aseguradoras

Ecuaprimas



Representante exclusivo para el Ecuador de Assurex Global.
Que nos proveera un servicio integral, que comprende resumenes, analisis de programas de
seguros, recomendaciones para control de riesgos, documentacion de soporte técnico de

acuerdo a la operativa y naturaleza del negocio.

Objetivos

El proposito de recurrir a los servicios de estas organizaciones de apoyo es la necesidad de

proteger nuestros, bienes, activos y patrimonio.

Entre los seguros que contrataremos con Ecuaprimas y que hemos considerado

prescindibles tenemos los siguientes:

Seguro de equipo electronico

Este seguro de ramo técnico se extiende a cubrir a los bienes asegurados cuando sufran una
pérdida directa o dafio fisico subito e imprevisto por cualquier causa que no esté
especificamente excluida, asi como los portadores externos de datos incluyendo las
informaciones alli almacenadas y cualquier gasto adicional que el asegurado pruebe haber

desembolsado al usar un sistema electronico de procesamiento de datos ajeno.

La informacion basica requerida para poder contratar este tipo de seguro es la que se detalla

a continuacion, por cada equipo asegurado:

« Marca
« Modelo
« Serie

« Caracteristicas propias de los equipos

+ Valor de reposicion a nuevo

Seguros patrimoniales
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Que amparen las ganancias previstas y licitas del negocio, asi como la honestidad de
nuestro personal, la fidelidad de los trabajadores para con sus patronos, la responsabilidad

civil frente a terceras personas o la idoneidad para realizar un trabajo.

Seguro de robo

Debido al ambiente de inseguridad e incertidumbre que vive nuestra ciudad lo creemos

necesario.

Este seguro ampara el robo con fractura (evidencia fisica de penetracion no autorizada en la
propiedad asegurada) y el asalto a mano armada (asalto utilizando medios amenazantes
tales como armas, narcoticos o el uso de la violencia fisica) que se ocasionen a los bienes
asegurados dentro de los predios descritos en la péliza. Mediante convenio expreso también

se puede asegurar el hurto.

Seguro de incendio

Este seguro ampara los bienes contra los riesgos de incendio y de las denominadas lineas
aliadas: terremoto y maremoto, explosion, dafios por agua, lluvia e inundacion, motin y

huelgas, dafios maliciosos, cobertura extendida.

Los rubros que normalmente se aseguran bajo esta poliza son los que se detallan a

continuacion, con valores de reposicion:

« Edificios e Instalaciones en general

s Muebles, Enseres y Equipos de Oficina

» Maquinaria, Equipos, Instalaciones y Herramientas
« Insumos y material de trabajo

» Mercaderias

« Obras de arte

» Dinero y/o valores
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Seguro de fidelidad

Este seguro cubre la infidelidad, falsificacion, robo, hurto, abuso de confianza, estafa o
apropiacion indebida de valores o bienes, por parte de uno o de varios empleados del
asegurado. Estas coberturas estan expresamente excluidas de una poliza de Robo y/o

Asalto.

Seguro de salud

Este seguro se utilizard para amparar tanto a los empleados y ejecutivos de la empresa,

determinando para cada grupo los limites maximos de indemnizacion.

Este seguro permitira al empleado tener una estabilidad dentro de la empresa debido a que
obtiene un beneficio cuyo costo puede ser compartido con el empleador. La informacion
requerida para ofertar el seguro es basicamente un listado del personal a ser asegurado,

incluyendo la fecha de nacimiento de cada uno de ellos.

4.4.3. Asesorias

Todos los servicios de auditoria y asesoria seran contratados por el tiempo que estimemos
necesario. Si consideramos adecuado se podra renovar el contrato de servicios, caso
contrario se dara por terminado en forma inmediata.

Proficient

Grupo asesor ecuatoriano que cubre todas las areas de gestion. Respalda a las empresas

con perspectivas de crecimiento, genera valor agregado a empresarios y profesionales.

Asesoria Juridica

La asesoria que necesitamos en este contexto es a nivel de materia laboral y societaria.
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Materia laboral

Manejo por parte del negocio de las relaciones con sus empleados y trabajadores en el
ambito laboral. Hemos visto necesario este tipo de asesoria para una mayor seguridad en el
manejo y estabilidad de la empresa y permitiendo que las relaciones laborales puedan ser

manejadas con el menor indice de conflictividad para el negocio.

Necesitamos de ésta lo siguiente:

« Orientacion en lo referente a obligaciones patronales tanto en lo relacionado con las
leyes y reglamentos laborales, como también en las normas de seguridad social.

« En caso de conflictos laborales que nos asesoren en la resolucion de los mismos, sea en
el campo administrativo, esto es en el Ministerio de Trabajo; o en el judicial ante los
jueces laborales.

Materia societaria

Enfocada a la necesidad cada vez mas creciente, debido a la globalizacion y a la evolucion

de los mercados, de unir capitales y personas para contrarrestar a la competencia.

Consiste en la asesoria para la constitucion de compaiiias, aumentos de capital, disolucion y

liquidacion de las mismas.

Asesoria tributaria

Para una correcta aplicacion de los impuestos.

Proficient nos asesorara en los siguientes campos:

Planeamiento estratégico
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Consiste en el analisis de la carga tributaria que soporta la empresa, relacionada con la
normativa vigente, sus posibles contingencias fiscales, las posibles alternativas para
racionalizar el pago de tributos y la correcta aplicacion de estos con la finalidad de evitar
interpretaciones que podrian generar un desfinanciamiento en las operaciones, posibles

quiebras, o la pérdida de propiedades o bienes destinados para su uso o venta.

Evaluacion del cumplimiento fiscal

El proposito de este asesoramiento es efectuar revisiones periodicas de los deberes
especificos que como contribuyente, agente de retencion o de percepcion tiene la empresa;
se incluyen aqui la revision y/o preparacion de las diferentes declaraciones de impuestos,
revision del pago de retenciones en compras, sobre remuneraciones, remesas al exterior,

entre otras.

Atencion de reclamos fiscales

Necesitaremos este tipo de asesoria en caso de una posible impugnacion a actos impositivos
emanados por la Administracion Tributaria tales como Titulos de Crédito, Determinaciones
Administrativas, u otros que hayan afectado las actuaciones de nuestros clientes como son
Pagos Indebidos o en exceso, Devoluciones por Impuesto al Valor Agregado en actividades

de exportacion o a Organismos Internacionales entre otros.

Seminarios de actualizacion

Seria necesario considerando las nuevas disposiciones, paquetes de reformas tributarias,
sanciones y controles mas rigurosos a la evasion de impuestos y cambios en los
mecanismos de control y pago impulsados por el actual régimen, capacitar a nuestros
ejecutivos responsables del departamento administrativo y gerencia administrativa -
financiera del negocio en el plano tributario y en diversos temas de interés mediante

seminarios impartidos periodicamente por Proficient.
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Una vez que el negocio se estabilice en sus operaciones, se vaya recuperando parte de la
inversion inicial, alcanzado los objetivos de rentabilidad y exista la viabilidad economica
suficiente para hacerlo, enviaremos a algunos de nuestros principales ejecutivos del area de

finanzas / contabilidad y gerencia administrativa a estos seminarios de capacitacion.

4.4.4. Auditorias

Hemos considerado relevante un outsourcing de auditoria por las siguientes razones:

o Para verificar que los saldos de las cuentas estén adecuadamente establecidos.

» Racionalidad de los estados financieros y cuentas.

« Crear una imagen de transparencia y confiabilidad en WEBSER S.A. por parte de los
agentes externos con los cuales nos relacionamos.

» Descubrir ineficiencias e inoperancias en los procesos administrativos y contables.

» Descubrir debilidades en los controles internos.

« Descubrir irregularidades y negligencias en el manejo de cuentas y a sus responsables
directos.

« Tomar medidas y acciones correctivas oportunas.

Esto es comprobar:

« Que haya una adecuada sustentacion para los saldos de las cuentas.

o« Que se consideren todas las cuentas que deberian ser incluidas en los estados
financieros.

« Que las cuentas estén establecidas de acuerdo con principios de contabilidad

generalmente aceptados y a disposiciones de ley.

La naturaleza y alcance de las pruebas de saldos que seran llevadas a cabo por Proficient,

incluira:



99

Un seguimiento de las transacciones a partir de las cuales los saldos han sido calculados, la
documentacion y demas registros electronicos que sustenten que la transaccion existio y
que no se han manipulado las cifras en su registro contable, ademas de las personas

involucras en su aprobacion y procesamiento

El estudio y evaluacion de los controles internos establecidos por el negocio para de esa
manera descubrir inconsistencias, debilidades e irregularidades en algun eslabon de la

cadena de procesos que terminan en el area de contabilidad.

Obtencion de evidencia suficiente de las partidas reflejadas en los distintos estados

financieros.

Cabe destacar que el negocio no obstaculizara ni condicionara de ninguna manera el trabajo

de las auditorias; brindaremos el apoyo y la informacion necesaria siempre que sea preciso.

El Departamento de Contabilidad sera el responsable de la sustentacion de los estados
financieros, de asistir, guiar y facilitar informacion al equipo de profesionales externo

encargado de las auditorias.
Como parte de la planeacion y ejecucion de la auditoria a los estados financieros, Proficient

entregara informes a la gerencia que incluyan los resultados de las auditorias y sugerencias

para mejorar los mas importantes asuntos administrativos y operativos.

AGN-Aurea & Co.
Recurriremos a esta compaifiia para una consultoria mas bien gerencial, debido a que los
principales socios, incursionan por primera vez en un negocio y carecen de la suficiente

experiencia y conocimientos en el campo administrativo.

Ellos nos van a asesorar en los siguientes puntos:
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Asesoramiento en el arranque inicial del negocio una vez terminado o previa
culminacion del plan de negocios.

Disefio e implementacion de sistemas operativos - administrativos y procedimientos en
las distintas areas de responsabilidad.

Servicios de apoyo a la gerencia: contabilidad general, rol de pagos, presupuesto, etc.

Analisis y evaluacion: Reestructuracion funcional, métodos y procedimientos.
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4.5. Analisis de valores personales

4.5.1. Grupo empresarial

Valores éticos y morales del grupo empresarial frente al negocio

Dado a que el negocio tiene un matiz humano y social orientado a promocionar, generar
empleo y oportunidades de incursion en el tan competitivo y dinamico mercado artistico,
permitiendo llegar a nuevos mercados y audiencias; ademas de fomentar de manera sana y
positiva el talento nacional en sus diferentes modalidades, éste se ajusta sin mayores
incongruencias a la escala de valores éticos y morales del grupo empresarial, que a través
de su labor de servicio, buscara siempre contribuir al bienestar y desarrollo humano de los

demas.

Valores éticos y morales de la comunidad frente al negocio

No creemos que el negocio llegue a tener algin rechazo por parte de la comunidad, al
contrariar valores éticos y morales y herir susceptibilidades, mas bien los beneficios seran

por el lado laboral, cultural y econémico.

Somos conscientes de que una combinacion de factores, a saber, la gran influencia ejercida
por algunas culturas extranjeras en la comunidad, sobre todo en los mas jovenes, quienes
llegan a considerar su propia cultura como inferior a las extranjeras, y las condiciones mas
atractivas de contratos de trabajo que ofrecen los paises industrializados a los artisticas

locales y que les inducen a inmigrar a dichos paises, dando lugar a la fuga de talentos.

Por todo lo anterior, los fundadores de WEBSER S.A. y grupo empresarial, buscaran
promocionar talentos nacionales, tan venidos a menos, por lo tanto no esperamos tanto el

rechazo del publico sino su apoyo moral a la razon social de ser de la empresa.



Efectos del negocio en la imagen comunitaria de los miembros del grupo empresarial

En general, y a la luz de lo expuesto anteriormente, para los tres socios los efectos seran
positivos, alentadores y determinantes, fortaleciendo nuestra imagen de empresarios,
profesionales y ciudadanos que aportamos con resultados y hechos al bienestar y calidad de

vida comunitaria.



¢Se ajusta o no el negocio a la escala de principios y valores éticos y morales del grupo empresarial?

Socio SI [NO JPor qué NO?
Arcentales X

Angel

Pino Ronald X

Vallejo Maria X

Dificultades familiares asociadas con la marcha del negocio

Socio SI | NO JPor qué SI? Impacto sobre el negocio
Arcentales X
Angel
Pino Ronald X
'Vallejo Maria X




Efectos del negocio sobre situaciones personales y profesionales

Situacién
Socio Personal Profesional

Ninguno (Cudles? Ninguno (Cudles?
Arcentales Reducir el tiempo en las actividades Capacitacion en administracion de empresas,
Angel educativas. relacionados directamente con el personal,
actualizacion de la carrera a través de cursos,

seminarios o carreras cortas.
Pino Ronald X Capacitacion en administracion de redes a

través de cursos o seminarios.

Vallejo Maria

Reducir tiempo a {as actividades actuales

de trabajo educativo.

Capacitacion en administracion de empresas
con recursos financieros propios a través de
cursos, seminarios o incursién en una nueva

carrera.




¢Existe alguna(s) discrepancia(s) entre sus gustos y aspiraciones personales con la actividad y con las condiciones operativas

que exige el negocio?

+Entonces, qué y cémo le gustaria que

Socio s1| No iPor qué SI o cuiles son éstas? s
Arcentales Angel v X
Pino Ronald a | B
Vallejo Maria X| .. |[No me gustaria desempefiar por mucho |Prefiero una funcién de asesoria

tiempo, solo el que sea necesario, el cargo de | administrativa e involucrarme de lleno en
la Gerencia Administrativa — Financiera. la funcion de supervision y control de

calidad.




Posibles incompatibilidades con los socios

.Con quién o con

Socio SI| NO R JPor qué? ¢ Qué solucién propone?
quienes”?
Arcentales Angel X
Pino Ronald X
Vallejo Maria X

Posibles acciones de conflicto de intereses

Por qué usted asume que podrian estar amenazados sus

Socio SI | NO Cuiles son sus intereses?
intereses?
Arcentales Angel X
Pino Ronald X
Vallejo Maria X
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4.5.2. Empleados

En una sociedad en donde cada vez se estan perdiendo los valores humanos bdasicos
necesarios, que motivan y que sirven como una directriz y norma para tomar una
decision y actuar y enfrentar las adversidades, es muy importante para WEBSER S.A.
que el personal de las distintas dreas funcionales cumplan con un codigo de ética y
moral.

[Consultar Anexo]

Los administradores ademas deberan orientarse por una normativa muy peculiar y
especifica a sus funciones.

[Consultar Anexol

Este codigo de ética profesional servird de herramienta al recién egresado a la empresa,
que lo oriente y guie durante sus funciones, recordandole que su honor sera solo el

reflejo de su lealtad hacia éste Codigo.

Los ejecutivos de gerencia, como requisito imprescindible para administrar
eficientemente el negocio, reaccionar ante amenazas y oportunidades y generar
resultados que garanticen la supervivencia y crecimiento de la empresa, deberan poseer
una serie de habilidades orientadas a los aspectos: técnicos, interpersonales, decisorios y
administrativos.

[Consultar Anexo]

4.6. Reglamentacion y prohibiciones al personal

Llevarse fuera del dominio de la empresa recursos de software y de hardware tales

como: Cd's de instalacion, copias de fuentes de programas, etc.

En cuanto a la confidencialidad:

Queda prohibido proporcionar informacién de las operaciones realizadas con los

clientes a:
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« Personas ajenas a la institucion, distintas del mismo cliente, sus beneficiarios o sus
representantes.
» Funcionarios y empleados de la propia institucion cuando de acuerdo con los

manuales internos dichas personas no deben tener acceso a lo referido.

Comunicar o difundir informacion que pudiera dafar el buen nombre o prestigio de los

funcionarios y empleados de la empresa.

Queda prohibido a los funcionarios utilizar informacion privilegiada que repose en la
institucion en la cual laboran o que conozcan con ocasion de sus funciones para realizar
inversiones 0 negocios especulativos, cuyo resultado positivo esté determinado por la

informacion.

En cuanto al comportamiento y aspecto personal:

+ Prohibido cualquier acoso en forma de bromas, desprecio verbal, exclusion o
marginacion de actividades sociales en el lugar de trabajo, sabotaje de las tareas,
denegacion de ascensos, desarrollo profesional y, en el peor caso, acoso sexual.

» Llamar la atencion con vestimenta informal, moderna o atrevida.

« No deben usarse prendas que atenten contra la seguridad personal.

En el gjercicio del cargo:

»  Emitir o apoyar normas o resoluciones en su propio beneficio.

» Usar las oficinas de la empresa, los servicios del personal subalterno, asi como los
servicios que brinda la institucion para beneficio propio, de familiares 0 amigos.

« Comercializar bienes, dentro de la oficina y en horas de trabajo.

+ Participar en negociaciones o transacciones financieras utilizando informacion que
no es publica o permitiendo el mal uso de esa informacion, para posteriormente
lograr beneficios privados.

« Aceptar o solicitar regalos de cualquier valor monetario de los clientes con ocasion

de la prestacion de los servicios institucionales.
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Realizar trabajos o actividades fuera del centro de trabajo, sean éstas remuneradas o
no, en cualquier modalidad siempre que estén en conflicto con sus deberes y
responsabilidades institucionales.

Al desempefiar una funcion de supervision, jefatura o gerencia, no se admite
ninguna decision que afecte la carrera profesional de los subordinados basada
apenas en las relaciones personales.

La desigualdad en el acceso a las oportunidades de desarrollo profesional existente
segun las caracteristicas, cualidades y contribuciones de cada funcionario.
Aprovecharse del cargo para acosar sexualmente a empleados violando los

principios €ticos y morales.

Durante la jornada laboral:

Utilizar la jornada laboral o cualquier tiempo de la misma para realizar trabajos
personales u otros ajenos a sus deberes y responsabilidades.

No realizar ningun tipo de actividades recreativas tales como: navegar por Internet,
chatear, escuchar musica, etc.

Interrumpir, distraer o atrasar en forma evidente las tareas de sus compaiieros, con
conductas o acciones indebidas o inoportunas.

Atender visitas o llamadas personales o bien hacerlas en horas de trabajo para
asuntos privados, salvo situaciones de urgencia o emergencia y dentro de los limites

que la prudencia y el servicio imponen.

El uso de bienes, activos, materiales y mobiliario institucional:

Utilizar las instalaciones fisicas para fines distintos a los cuales fueron consagradas.
Utilizar el equipo de oficina y demas bienes de trabajo para asuntos distintos del

proposito a que fueron destinados.
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S Analisis legal y social

5.1. Tipo de sociedad y procedimientos para su conformacion

Tipo de sociedad: Andnima

Nuestra empresa se constituird como una sociedad anénima de derecho que requerira
de sus 3 socios principales, estos deberdan proveer un capital de entre $400 y $800
respectivamente.

El procedimiento y los tiempos estimados por tramites para la conformacién de nuestra

empresa son detallados a continuacion:

Etapas Tiempo
Obtencion del RUC 2 dias
Patente de Comerciante 2 dias
Certificado Seguridad Cuerpo de Bomberos | dia
Permiso de funcionamiento — Tasa de 3 dias
habilitacion del local
Permiso Sanitario 2 dias
Total 10 dias

Procedimientos y tiempos para la conformacion del negocio — Tabla XX

Nota: Esta cuadro es planificando teniendo en cuenta solamente los dias que son

laborables.

La constitucion legal se la deberd hacer de manera formal mediante un documento
escrito que debera detallar a los comparecientes, todos mayores de edad, luego se debe
otorgar un nombre a la empresa y los objetivos principales para los cuales se esta
creando, detallaremos también donde se ubicard ademds el tiempo que estard en
funcionamiento. Al final de este documento se hara reconocimiento de firma y rubrica
ante uno de los Jueces de lo Civil para que se convierta en un documento publico y

tenga la fuerza legal para demandar.
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ACTA DE CONSTITUCION DE UNA
MICROEMPRESA

PRIMERA: COMPARECIENTES. -

En la cidad ae a lors atias derl mos cle del ano
s il COMMEIare ety 1o Ser o o%
todos Moy

res do odad, de naconabdad econtorana,. doniciliacdos en ba o
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Acta de constitucién de una microempresa — Figura No. 18

Para poder funcionar debemos contemplar ciertos aspectos de orden tributario como

son:

Obtener un registro unico de contribuyente (RUC), que nos permitira registrarnos e
identificarnos dentro de la administracion tributaria. Debemos tener en cuenta también
que el plazo para la inscripcion es de 30 dias a partir de la constitucién o iniciacion de

las actividades econdmicas. Los requisitos para la obtencion son:

. Cédula de identidad
. Recibo de agua., luz o teléfono

. Llenar formulario



Una patente municipal, que es obligatorio para el ejercicio de una actividad econdémica

habitual. Los requisitos para la obtencién son:

. RUC
o Cédula
= Certificado de Seguridad del Cuerpo de Bomberos.

Asimismo, como con el RUC, este permiso debemos obtenerlos en 30 dias, contados a

partir de la iniciacion del negocio.

Un permiso sanitario, que es indispensable para el funcionamiento de cualquier
actividad economica, y que es concedido por el Ministerio de Salud Publica en

Guayaquil.

Un certificado de seguridad del Cuerpo de Bomberos, para lo cual es necesario
comprar un extintor y pagar un valor econémico que depende del local en donde nos

asignaremos. Los inspectores deberan acudir al local para la verificacion respectiva.

Las contrataciones laborales, pueden darse de dos maneras, o bien; como un contrato

externo o interno causando relacion de dependencia.

Para el primer caso de contrato, se les brindara el espacio y todas las herramientas
necesarias para desempefiar sus labores, el pago y todas las obligaciones que el

empleador tenga con ellos, se definiran con la empresa a la cual pertenecen.

Ahora si los contratos son internos, como empleadores debemos cumplir con lo

siguiente:

« Pagar las cantidades que corresponda al trabajador en términos del contrato y de
acuerdo con las disposiciones establecidas en el codigo de trabajo.

« Instalar el local, sujeto a las disposiciones legales y ordenes de las autoridades
sanitarias.

« Indemnizar a los trabajadores por accidentes que sufrieren en el trabajo y por

enfermedades.
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« Llevar un registro de trabajadores en el que conste el nombre, edad, procedencia,
estado civil, clase de trabajo, remuneraciones, fecha de ingreso y de salida, el mismo
que se actualizara con los cambios que se produzcan.

+ Proporcionar a los trabajadores los utiles e instrumentos para la ejecucion de su
trabajo.

« Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, no infiriéndoles maltratos de
palabra o de obra.

« Conferir gratuitamente al trabajador certificados correspondientes a su trabajo.

« Pagar al trabajador la remuneracion correspondiente al tiempo perdido cuando se
vea imposibilitado de trabajar por culpa del empleador.

« Pagar al trabajador cuando no tenga derecho a la prestacion por parte del IESS, el
50% de su remuneracion en caso de enfermedad no profesional hasta por 2 meses en
cada afio previo certificado medico que acredite la imposibilidad para el trabajo o la
necesidad de descanso.

« Pagar al trabajador los gastos de ida y vuelta, alojamiento y alimentacion cuando por
razones de servicios tengan que trasladarse a un lugar distinto del de su residencia.

« Inscribir a los trabajadores en el IESS desde el primer dia de labores dando aviso de
entrada dentro de los primeros 15 dias y dar avisos de salida en el tiempo pertinente
de las modificaciones de sueldos y salarios de los accidentes de trabajo v de las
enfermedades profesionales y cumplir con las demés obligaciones previstas en las
leyes sobre seguridad social.

« Cumplir con el pago de todas las remuneraciones que por ley deben devengarse,

como son; el decimotercer, el decimocuarto sueldo, compensaciones, etc.

Para nuestro caso, al conformar nuestra empresa las dificultades legales en el aspecto
urbano seran solucionadas en le momento que obtengamos el permiso de
funcionamiento o tasa de habilitacion del local, que es requisito de acuerdo a la Ley de

Régimen Municipal e Intendencia.
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5.2. Situacion legal
[Consultar Anexo: Ley Comercio Electronico]

5.2.1. Enfoque legal a la confidencialidad de informacion critica

Se distinguen tres niveles de seguridad de la informacién (de menos a més seguridad)

que deben aplicarse sobre cada fichero en funcion del tipo de datos que contenga:

+ Nivel de seguridad basico: Todas las empresas que dispongan de ficheros que
contengan datos de cardcter personal (nombre, direccion postal, direccion
domiciliaria, namero de teléfono)

« Nivel de seguridad medio: ficheros que contengan datos relativos a servicios
financieros y ficheros de solvencia patrimonial y crédito.

+ Nivel de seguridad alto: ficheros que contengan datos personales de ideologia,
religion, creencias, inclinaciones politicas, origen racial, salud o vida sexual asi
como los que contengan datos recabados para fines policiales sin consentimiento de

las personas afectadas.
5.2.2. Implicaciones para el negocio

« La ley establece los requisitos y demas aspectos formales para darles a los
documentos electronicos y otros tipos de mensajes de datos validez legal.

« Identifica los pardmetros para la recopilacion, tratamiento y uso de datos personales
y determina las infracciones derivadas del mal uso que se puede dar a aquella

informacion.
5.2.3. Medidas a ser tomadas

Asignaremos responsables para los ficheros de informacion critica y sensible, los cuales
elaboraran e implantaran un documento de seguridad el cual debe contener el ambito de
aplicacion de dicho documento, las medidas, normas, procedimientos, reglas y
estandares encaminados a garantizar el nivel de seguridad, las funciones y obligaciones
del personal, la estructura de los ficheros afectados y descripcion de los sistemas de
informacion que los tratan, el procedimiento de notificacion, gestion y respuesta ante

posibles incidencias y los procedimientos de copias de seguridad y de recuperacion de
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datos.

Ademis del cumplimiento de las medidas de nivel basico, el nivel de seguridad medio,
implicard realizar una auditoria (interna o externa) que verifique el cumplimiento de los
reglamentos relativos a la confidencialidad y privacidad, estableciendo un control de
acceso fisico a los locales o instalaciones donde se encuentren ubicados los sistemas de
informacion, y nombrando un responsable de seguridad, el cual coordinard y controlara
las medidas descritas en el documento de seguridad mencionado anteriormente. Otra
medida propia de este nivel serd la de establecer sistemas de identificacion y
autenticacion en relacion con el acceso a los sistemas informaticos de entrada y salida
de soportes informaticos.

Debido a la naturaleza sensible de los datos personales de este nivel adoptaremos
medidas de seguridad mucho mas restrictivas, para de esa manera evitarnos problemas

legales.

Tales medidas estarian orientadas a llevar a cabo lo siguiente:

I. Las copias de seguridad deben custodiarse en un lugar distinto al lugar de ubicacion
de los soportes informéticos y, los sistemas informaticos deberdn registrar
puntualmente todos los accesos.

2. En cuanto al transporte de la informacion se requerird una autorizacién firmada del
responsable de seguridad y se procederd a la encriptacion de los datos para evitar
que sean capturados durante la transferencia a través de las redes.

3. Implantaremos, siempre y cuando nuestro presupuesto nos lo permita, una
infraestructura de clave pablica en donde se garanticen los principios de intimidad.
autenticacion y confidencialidad.

4. Serd crucial para cumplir con lo establecido en el marco legal ecuatoriano de
comercio electronico, dependiendo de los articulos de ley que se apliquen a nuestras
operaciones, recurrir a entidades de certificacion digital y firmas digitales de
confianza, cuya actividad esté autorizada y regulada por algin organismo de control

nacional.

Para dar cumplimiento al Articulo 9 y 10 [Consultar Articulos] de la normativa legal

expuesta anteriormente se procedera a:
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. Encriptar los archivos que contienen la informacion y datos facilitados por el cliente
para su posterior publicacion y fines de promocién, para de esa manera evitar
posibles alteraciones, usos indebidos de empleados inescrupulosos, posibles
conflictos con clientes, y mas que nada de acuerdo con lo estipulado en la normativa
disponer de un registro fiel de trabajo y acuerdos que hemos mantenido con el

cliente.

. Encriptaremos la informacién y datos que nos van llegando del cliente — cabe
destacar que no se trata de mensajes e informacion trivial, sino la materia prima para
la promocién y publicidad de nuestros clientes — tal y como los hemos recibido,
seremos muy objetivos en este aspecto sin dar cabida a como deberian ser las cosas

para nuestro criterio.

. Para que la persona competente (digitador, programador, disefiador, etc.) pueda
modificar la informacion de promocion enviada por el cliente, debe de existir una
solicitud de rectificacion remitida por el cliente qué indique el dato o datos que son
erroneos y la correcciones que deben realizarse, ésta debe ir acompaiiada de la

documentacion correspondiente que apruebe las modificaciones a ser realizadas.

. Los cambios en la informaciéon de promocion no se aplicaran directamente en el
archivo inicial de requerimientos, sino que se almacenaran en un archivo diferente, el
cual también sera encriptado, formandose de esta manera un historico de toda la
informacion intercambiada entre el cliente y la empresa, de tal manera que no se
pierda ninguna evidencia til a nuestro favor en posibles problemas judiciales que

podamos tener.

. Asignaremos a una persona encargada del proceso de encriptacion de los ficheros,
que a nuestro criterio contengan informacién seria y que supone riesgos para el
proyecto de empresa, la misma que conocerd la clave correspondiente de

desencriptacion.

. Para garantizar que se ha conservado la integridad de la informacion pediremos a los
clientes que firmen los documentos enviados porque un documento firmado

electronicamente no puede ser alterado.
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Para dar cumplimiento al articulo 54 [Consultar articulo] tomaremos las siguientes

medidas:

I. Expondremos de manera explicita, completa y clara en apartados estratégicos de
nuestro sitio toda la informacion que consideremos vital relacionada con los servicios

que ofertamos:

« Nombre del servicio

« Descripcion del servicio

« Beneficios del servicio

« Precios

+ Ofertas o promociones si las hubiere

+ Un enlace a un ejemplo o demostracion del servicio que puede recibir para que
de esa manera ¢l interesado se forme una idea de lo puede esperar y también

exigir.
+ Instrucciones para solicitar el servicio y realizar el pago
« Presentacion de formularios si se requiere informacion del cliente.
« Un enlace para realizar el pago

o Demostraremos transparencia y claridad presentando las condiciones de

contratacion, precios, planes de pago, garantias, etc.

2. Toda esta informacion estara embebida dentro del sitio y a simple vista para el
posible cliente, de tal manera que no nos sera muy dificil demostrar el cumplimiento

de este articulo.

Para dar cumplimiento al Articulo 55 [Consultar articulo]:
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5.2.4. Plan de aseguramiento de la privacidad
Introduccion

WEBSER S.A. considera como objetivo bésico garantizar la privacidad de los datos de
caracter personal de sus clientes recabados a través de cualesquier sistema que permita
la transmision de datos. Con el objeto de asegurar tal objetivo y de proteger la
intimidad y privacidad de los clientes hemos redactado una politica de privacidad y nos
comprometemos a garantizar las exigencias legales estipuladas en la legislacion vy

reglamentacion que sea de aplicacion en la materia.

Cabe destacar que cualquier medida que tomemos vinculada con la confidencialidad.
proteccion, reserva, seguridad y uso de la informacion es trascendental, debido a que
nosotros en parte publicamos en nuestro web site informacién personal y profesional de
los clientes con fines publicitarios y promocionales, de eso se trata el negocio, pero

siempre en la medida de lo que el cliente desea y autoriza que sea anunciado.

Asi pues, y en cumplimiento de la Ley y en concreto de conformidad con su articulo

55, tomaremos las siguientes acciones precautelares:

Titularidad del fichero

WEBSER S.A_, futura sociedad de nacionalidad ecuatoriana, sera la entidad titular del
fichero al que se incorporan datos de contenido personal, y serd la responsable del

tratamiento de los mismos.

Informacion sensible

Estableceremos las siguientes categorias como datos sensibles:

« Los que revelan su origen racial o étnico
« Inclinaciones y opiniones politicas

« Las convicciones religiosas o filosoficas
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« Informacion laboral actual, Ej. : direccion de su trabajo, cargo que desempena,

teléfonos de ubicacion, pertenencia a sindicatos, etc.
» Informacion relativa a su salud o vida sexual.

Cabe mencionar que no seréa catalogada como informacién sensible aquella que aunque
siendo personal sea necesaria para promocionar adecuadamente y eficazmente el talento

de nuestros clientes, entre ellas las siguientes:
« Trayectoria profesional

« Direccién de correo electronico, fax, teléfono a través de los cuales algin productor

o director pueda contactarse para un posible contrato.
« Direccion de localizacion, solo si el cliente autoriza su publicacion.

« En el caso de modelos, informacion relativa a sus caracteristicas fisicas: medidas,

peso, rasgos faciales, fotografias, etc.
« En el caso de cantantes y musicos: audios de sus demos, video clips.

+ Informacién optativa como pasatiempos, gustos personales, habilidades, virtudes.

etc., solo si el cliente autoriza su publicacion.
Consentimiento

La comunicacién de datos personales a través del sitio web, via formularios. correo
electronico o por via telefonica, supone el pleno consentimiento por parte del cliente a
su recoleccion, publicacion, almacenamiento y procesamiento de los mismos por parte

de la empresa.

WEBSER S.A. no se hace responsable de posibles dafios contra la confidencialidad en
cuanto a la informacion personal que el cliente por voluntad expresa y responsabilidad

propia haya decidido que incluyan como parte de su promocion.

Por eso en los formularios de recogida de datos introduciremos clausulas de
consentimiento por parte del usuario respecto al tratamiento automatizado de los datos
personales introducidos, asi como de informacion sobre la posibilidad de modificar o

incluso cancelar los registros referentes a su persona.
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Como condicion para la prestacion de cualquier servicio, le pediremos al cliente que
firme electrénicamente los mensajes de datos, e-mails y documentos electronicos que
envie a WEBSER, la firma electronica en este caso asegura que una vez enviado un

documento, el mismo no pueda ser repudiado o desconocido por su titular.

Medidas de seguridad

I. WEBSER adoptaré los niveles de seguridad de proteccion de los datos de caracter
personal legalmente requeridos, e instalara todos los medios y medidas técnicas y
administrativas a su alcance para evitar la pérdida, mal uso, alteracion, acceso no
autorizado, filtrado y robo de los mismos ya sea desde dentro de la organizacion o
desde el entorno externo. No obstante cabe reconocer que las medidas de seguridad

en cuanto a Internet se refiere no son inexpugnables.

2. Siempre y cuando necesitemos que el cliente nos facilite informacion relevante —
personal, financiera, crediticia, profesional, etc. — , esa informacion estara sometida
a procesos de encriptacion y tecnologia “secure sockets layer” (SSL), con arreglo a

los estandares en el mercado.

3. Adicionalmente hemos incorporado medidas tendientes a garantizar la integridad de
los datos y la correccion en su utilizacion. Se procedera a la implantacién de un
sistema de identificacion y autenticacion, asi como mecanismos de control del
acceso fisico del personal autorizado. Para que esto sea posible, nuestros empleados
dispondran de pantallas protegidas mediante sistemas de contrasefias para acceder a

la informacion de caracter personal.

4. Entrenaremos a nuestros empleados en cuestiones relativas a la privacidad y

seguridad en el tratamiento dado a los datos.
Links

Nuestro web site podrd incluir hipervinculos que le permiten al cliente potencial o
visitante esporadico trasladarse a otras péaginas o sitios web. WEBSER no asume
responsabilidad alguna en cuanto a la politica de proteccion de datos que pudieran
haberse adoptado en los mismos, aconsejando a los usuarios indaguen el contenido de la

misma. En cualquier caso, los usuarios deberan ser plenamente conscientes de que la
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presente Normativa se aplica Unica y exclusivamente a la informacion recogida en el

portal del negocio.
Derechos de acceso, rectificacion y cancelacion

I. Aquellas personas fisicas que hayan facilitado los datos de un cliente a WEBSER.
podran dirigirse a ésta, como responsable del fichero que contiene datos de caracter
personal y promocional, con el fin de poder ejercitar sus derechos de acceso.
cancelacion, rectificacion y oposicion respecto de los datos incorporados en el

fichero o publicados ya en nuestro web site.

2. Dado el carécter personal de estos derechos, sera necesario que el afectado acredite
su identidad frente a WEBSER, y WEBSER se reservara la facultad de adoptar las

medidas que fueren pertinentes con el objeto de verificar su identidad.

3. Al ejercitar el derecho de acceso, el afectado podra optar por uno o varios de los
siguientes mecanismos de consulta del fichero: envio de un correo electronico al

Web Master y telefénicamente.

4. Una vez que resulte comprobada su identidad, WEBSER procedera a notificarle su

decision en el plazo de un mes.

3. Los derechos de rectificacion y cancelacion podrén ser ejercitados siempre y cuando
el cliente que sus datos de caracter personal o informacion de promocion recogidos
en nuestros ficheros o bases de datos son inexactos, incompletos, inadecuados o

excesivos.

6. Una vez verificada la identidad del demandante, WEBSER procedera a la
rectificacion o cancelacion dentro de los 10 dias siguientes al de la recepcion de la

solicitud.
En cuanto al robo de informacion de clientes

I. Tomaremos medidas disciplinarias para aquellos empleados que se les compruebe
que hayan cometido delitos de filtrado, desvio y uso ilegal de la informacion relativa
al cliente y a la organizacién, se les abrird un expediente que contendra toda la

documentacion y pruebas relacionadas al caso.



2. Formaremos una junta disciplinaria que se encargara de estudiar las pruebas, tomar

las decisiones e imponer las sanciones.

3. Utilizaremos un buzén en donde los empleados puedan insertar denuncias andnimas
en papel, acerca de delitos e irregularidades que hayan observado permitiendo hacer

una investigacion mas profunda acerca de:

s Obtencion fraudulenta de informacion
« Divulgacién no autorizada

« Utilizacion fraudulenta

« Falsificacion informatica

« Daflos informaticos

« Apropiacion ilicita

Cambio de normativa

WEBSER S.A. se reservard el derecho de modificar la presente Politica y cualquier
accion preventiva con el objeto de adaptarla a las novedades legislativas asi como a las
que pudieran derivarse de cdodigos tipo existentes en la materia o por motivos
estratégicos corporativos. Tales cambios serdn comunicados con la antelacion que fuere

necesaria en nuestro sitio web.



5.3. La legislacion laboral y su impacto

5.3.1. La normativa legal laboral ecuatoriana

Las normas institucionales de proteccion del trabajo fueron concebidas para ser
cumplidas sin discriminacion por todas las empresas. Es decir que el trabajador de una
empresa pequefia y microempresa debe recibir un mismo trato, igual que cualquier otro,
independientemente del tipo de actividad que realiza y un tratamiento diferenciado
podria chocar con principios basicos del derecho, como el principio de igualdad ante la

ley.

Estas normas fueron concebidas para resguardar los derechos del trabajador y por la
necesidad de que exista una competencia sana, con las mismas reglas del juego para

todos en el mercado.

La legislacion laboral suele estar fuera del alcance de la mayoria de empresas
relativamente pequefias y microempresas, lo que en parte explica que su nivel de
cumplimiento sea notoriamente inferior al que se registra en otras categorias

empresariales.

A lo anterior se agrega la menor productividad y baja capacidad de gestion de las

microempresas, que reduce sus ingresos.

En consecuencia, al estar sometidas a las regulaciones de caricter general, la carga de
las prestaciones y aportes empresariales constituye una barrera para su desarrollo puesto
que, en general, los margenes de ganancia sélo permiten remunerar el trabajo y generar

algunas utilidades.

El respeto a la seguridad social esta vinculado a la existencia del contrato de trabajo.
Por lo general, el empresario que eluda la norma que lo obliga a formalizar la relacién
laboral con sus trabajadores también esquiva la obligatoriedad de afiliar a sus

trabajadores a algin sistema de seguridad social.
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Practicamente los tres tipos fundamentales de obligaciones formales que deben cumplir

los empresarios por imperativo de las legislaciones laborales son:

I. Las relacionadas directamente con los ingresos y las condiciones de trabajo de sus
trabajadores, cuyo cumplimiento mejora directa o indirectamente las condiciones de
trabajo y el nivel de vida del trabajador y su familia.

2. Las vinculadas con los sistemas de proteccion social.

3. Aquellas que constituyen procedimientos y tramites que el empleador debe de
cumplir frente al Ministerio del Trabajo y otras instituciones vinculadas con las

normas laborales.

5.3.2. Implicaciones de la normativa para la empresa

1. Disponer de informacion adecuada
. La normativa se aplica a nuestro negocio de dimensiones pequeiias.
Asesoria

Tiempo para cumplirla la normativa

Costos relativamente altos: registro, autorizacion de financiamiento, licencias

diversas, etc.

5.3.3. Acerca de los contratos de trabajo

El contrato de trabajo es el instrumento fundamental que define las relaciones laborales
entre el empleador y los trabajadores y constituye junto con los Tribunales de Trabajo
uno de los ejes de la legislacion laboral. La linea divisoria entre legalidad e ilegalidad
de las relaciones laborales es la obligacion de las empresas de suscribir el contrato
profesional, libro de anotaciones, que incluye la fecha de inicio del contrato laboral
formado por el empleador, donde se registran los cambios en el salario, vacaciones y

otras exigencias legales.

Medidas a ser tomadas

WEBSER S.A. celebrara contratos de trabajo por escrito — la relacion laboral o el

contrato no sera tan solo verbal para de esa manera garantizar que se apliguen tanto los



derechos y deberes que protegen al trabajador y al empresario — , en éstos regularemos

la jornada de trabajo, horas extras, feriados, permisos, contratos especiales, duracion del

empleo, entre otros aspectos.

5.3.4. Acerca de los costos laborales

Implicaciones para WEBSER S.A.

La magnitud y el comportamiento de los costos laborales es el principal
determinante de la evolucion del empleo.

Obligara a la empresa a ubicarse en una posicion estratégica frente a sus
obligaciones laborales y analizar su capacidad real de pago y cumplimiento.

El no poder cumplir completamente con lo establecido en la legislacion laboral
debido a la insuficiencia de capital de trabajo, dificil acceso al sector financiero,
y a que los margenes de utilidades, ventas y precios no nos lo permiten, mas que
por una actitud de evasion.

Como somos una empresa aun no formada y reconociendo ciertas caracteristicas
propias de los negocios que incursionan por primera vez en cualquier mercado:
tamafio, calidad de la gestion administrativo, bajo nivel de productividad y
utilidades, hasta ir ganando poco a poco mas mercado, los costos laborales seran
para nosotros, durante un cierto periodo de tiempo, relativamente altos y, mas
aun, rigidos debido al exceso de regulaciones por parte del estado.

En este caso la tendencia al alza de los costos laborales representarian una
desventaja con respecto a la competencia, lo que reduciria nuestro margen de
ganancia si no queremos incrementar los precios de los servicios que ofertamos
0 en tal caso incrementariamos los precios, lo cual no nos conviene debido a que
somos primerizos y ademds la competencia mejor posicionada, con un alto poder
financiero, buena imagen de marca o de empresa, que implementa una estrategia
de economia de escalas, ofertaria los mismos servicios que nosotros vendemos o
similares a un precio mas reducido.

En la medida en que la unidad productiva crezca o se incrementen las utilidades,
sube la propension al cumplimiento de los costos laborales de cargo del

empleador.

Medidas a ser tomadas
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Habra una tendencia muy marcada a pagar — si es que es posible y siempre y
cuando no represente un riesgo legal significativo — costos directos como
vacaciones, gratificaciones y horas extras, que costos indirectos o cargas sociales
vinculadas a las plantillas, no solo por el ahorro en gasto que ello significa, sino
por los procedimientos que hay que llevar a cabo y que se modifican
constantemente cuando se trata de costos indirectos. Cabe mencionar, para una
mejor comprension, que los costos indirectos son aquellas obligaciones que
constituyen contribuciones parafiscales impuestas a la empresa, también se los
conoce como costos laborales no salariales.

Para hacer viable el pago completo de los diferentes rubros salariales con precios
constantes de los servicios que vendemos, emprenderemos tacticas de
incremento de ventas descritas dentro de este plan, ademas no incrementaremos
el nimero de empleados mas all4 de lo necesario.

Los cargos seran multi - funcionales para optimizar el uso del recurso humano y
minimizar su cantidad y asi poder cumplir con la totalidad o gran parte de los
costos laborales vigentes.

Aprovecharemos y aplicaremos ciertas modificaciones que se han dado y que se
estan dando a la legislacion laboral en el pais, modificaciones que son esenciales
para facilitar el logro de una mayor competitividad y desarrollo de las empresas
como politicas encaminadas a reducir el componente salarial del costo laboral
total, al bajar las contribuciones sociales y/o impuestos al trabajo.

Las legislaciones en temas relacionados a Internet se encuentran en una etapa de
plena y constante evolucion por lo que serd necesario disponer de asesoramiento

que garantice un grado de proteccion legal acorde a esta dinamica.
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5.4. La legislacion tributaria y su impacto
[Consultar Anexo: Acerca de la normativa legal tributaria ecuatoriana)

5.4.1. Implicaciones para la empresa

. Las elevadas tasas estipuladas en la normativa tributaria sumado a la recesion
econdmica que atraviesa nuestro pais, competencia desleal que no paga impuestos y
a otros factores, afectarian a la viabilidad econdémica del negocio.

2. Afecta a la estructura de costos, ademas de los tributos nacionales y municipales, el
negocio deberd enfrentar las cargas laborales y una amplia gama de tramites
administrativos, hasta cierto punto costosos, para formalizar su funcionamiento
laboral.

3. La Administracion tributaria encabezada por la Dra. Elsa de Mena, iniciada en el
régimen del Dr. Gustavo Noboa y ratificada en su cargo en el régimen actual, ha
puesto énfasis en el soporte tecnoldgico institucional, en la definicion de estrategias
orientadas a mejorar las recaudaciones y sancionar a los evasores y en el desarrollo y
fortalecimiento de sistemas y procedimientos que le permitan un mejor control de las
obligaciones tributarias, esto supone una mayor prevision, seriedad y cumplimiento
por parte del negocio.

4. Debido a que a través de nuestro sitio web se realizaran transacciones de compra y
venta de servicios a crédito, estaremos obligados a transparentar nuestras operaciones
comerciales y documentar dichas transacciones, porque asi lo dispone la ley, como
mecanismo para conocer y controlar la evasion.

5. La Administracion de recaudacion de impuestos ha implementado mecanismos que
permiten identificar y ubicar a los evasores, validar si un negocio ya ha sido
formalizado, si estd cumpliendo o no con sus responsabilidades como contribuyente,
determinar su verdadera situacion econdmica, exigirle el cumplimiento de sus
obligaciones y aplicar las sanciones en caso de infracciones, por lo tanto es nuestro
cometido formalizarnos como negocio y dar cumplimiento voluntario a las
disposiciones de ley en materia tributaria y legal.

6. En un sistema de intercambio de facturas estan inmiscuidos varios participantes con
sus respectivas funciones y obligaciones, en el caso de WEBSER S.A. le tocaria

desempefiar el papel de usuario.



7. Las obligaciones de WEBSER, seran en este aspecto:

» Conservar el soporte magnético u Optico, con el mismo orden de las facturas
transmitidas y recibidas, preservando ademas el contenido integro de las mismas
para las inspecciones tributarias de rigor.

+ Adoptar las medidas de seguridad necesarias.

8. Ciertamente la implantacion de sistemas de facturacion electronicos va a suponer un

esfuerzo grande para el negocio, por diversas razones:

« Debido a que las transacciones de venta de servicios de promocion son a través
del Internet, deberd superarse la tradicional receta a otros soportes distintos del
papel.

« El esfuerzo econdmico que supondra.

+ La utilizacion de este tipo de intercambios electronicos de datos supone desafios
técnicos, administrativos y financieros para el negocio, por que la empresa tendra
que interactuar con sistemas de intercambios electronicos de informacion de
terceros y pagar por sus servicios.

+ En el ambito puramente juridico, acarrea algunas dificultades derivadas de la
necesidad de acomodar las técnicas especificas de este medio de comunicacion
automatizado y digitalizado con las tradicionales exigencias de derecho en cuanto

a prueba, firma del cliente, documentacion y forma escrita.

5.4.2. Medidas a ser tomadas

I. Afianzar los conocimientos y capacitarnos a:

Nivel de conocimiento de los impuestos

« Conocimiento de la forma de pago

« Nivel de conocimiento del Cédigo Tributario

« Tipo de impuestos en los cuales deberd basarse la recaudacion

« Conocimiento de formas legales para pagar menos impuestos

« Mayor conocimiento acerca del ente de administracion y recaudacion, SRI.

« Conocimiento acerca del tramite para obtener la autorizacion de impresion de



facturas.

. Buscar asesoria y capacitacion externa para una mayor orientacion en el plano
tributario.

. Informarnos de cuales bancos, registros publicos, imprentas y gremios empresariales
son aliados estratégicos o trabajan conjuntamente con el Servicio de Rentas Internas
para de esa manera recurrir a €sos en busca de ayuda.

. Recurriremos a los servicios de la banca, ya que ésta distribuye los formatos para el
cumplimiento de la obligacion de presentar declaraciones, su recepcion y
procesamiento, el manejo y transferencia de los fondos que se reciben en cancelacion
de los saldos de impuesto, esto se trata del pago automatizado de las obligaciones
tributarias a través de los sistemas de redes de la banca.

. Estos servicios bancarios podrin ser compensados por el negocio, previo acuerdo
con la institucion financiera, con la retencion temporal de los fondos hasta ser
transferidos al ente tributario o con el pago de servicios por recepcion, procesamiento
y transferencia de declaraciones y pagos.

. Abriremos una cuenta para que el banco pueda utilizarla en nuestros pagos a través
de débito directo en ella, esto supone una buena alternativa que nos facilita el pago
de tributos.

. En el peor de los casos de que no podamos cumplir con nuestras deudas tributarias,

solicitaremos apoyo financiero a la banca.
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5.5. Implicaciones comerciales

En las transacciones de venta de los servicios promocionales que se realizaran en
linea a través del web site del negocio utilizaremos como mecanismo de pago la
tarjeta de crédito ya que cumple con los requisitos necesarios para su utilizacion por
las redes de transferencia, en estas operaciones comerciales participaran los

siguientes agentes:

« Comprador: cliente que accede al sistema para adquirir las variedades de

servicios promocionales que ofertamos.
« Vendedor: WEBSER S.A.
« Infraestructura: redes y equipos de interconexion
« Centro autorizador: intermedia y asegura la validez de la operacion

« Bancos y entidades financieras: intermediario autorizando los pagos en linea y

ofreciendo garantias de seguridad en las transacciones.

Seremos transparentes y claros en describir los detalles acerca de los servicios que

proveemos de tal manera que el adquiriente pueda dar soporte a su decision.

Siguiendo los mismos principios y procedimientos del comercio convencional se

celebrard un contrato con el cliente, previo consentimiento de la oferta de servicios.

WEBSER implementara una serie de politicas de seguridad para minimizar los

riegos, estas pueden incluir:
« Utilizar un servidor seguro para las transacciones.

» Confirmar las ordenes o solicitudes de servicios por correo electronico o

teléfono.

« Verificar la identidad del comprador para validar si es quien dice ser o si se trata
de un usurpador, esto se puede lograr teniendo acceso a su firma digital, esto a

nivel de mensajes de datos y correo.

« Conservar registro de todos los detalles de la transaccion, recolectando y

archivando la informacion en medios magnéticos y manuales de todo lo que
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hemos intercambiado con el cliente y los comentarios, eventos e impresiones del

€aso.

La existencia de la transaccion debe ser desconocida por cualquier persona o
entidad diferentes a las tres involucradas: el comprador, WEBSER y la

institucion financiera.

El banco debera conocer solo la existencia de la transaccion y los datos

financieros de la misma, no el detalle del pedido.

Si por cualquier excepcion se permite el pago en efectivo por parte del cliente, la
revelacion de la transaccion queda a nuestra discrecion. El banco no interviene

mas que como garante del dinero.



5.6. Analisis social

5.6.1. Efectos positivos y negativos para el conglomerado social

1. Generacion de plazas de trabajo

2. Promocionar y hacer conocer el talento nacional para contribuir a que se aprecie y
reconozca lo nuestro.

3. Intermediario en la generacion de contratos de trabajo para nuestros clientes con
posibles productores y directores del medio artistico.

4. Proveer a los individuos que se desenvuelven en el medio artistico de una alternativa
eficaz, novedosa, masiva y de costo razonable para darse a conocer, especialmente
para aquellos que no puedan costearse una publicidad en medios de comunicacion
tradicionales.

5. Nuestros servicios promocionales en linea contribuyen al ahorro de tiempo, dinero y
esfuerzo de los clientes ya que estan respaldados por la tecnologia.

6. La empresa no solamente estara orientada a promocionar artistas, cantantes, modelos
publicitarios, etc., con lo que estariamos contribuyendo a sectores especificos y
reducidos de la sociedad, éstos mas bien seran nuestro blanco inicial de recursos;
sino promocionar toda clase de “talento™ posible y a los que deseen figurar también,
Ej.: deportivos, sociales, culturales, etc.; con lo que beneficiariamos a otros sectores
de la comunidad.

7. Formacion de comunidades virtuales debido a que por ejemplo los usuarios —

visitantes del sitio —, pueden votar por una modelo a través de la pagina, y generarle

asi un contrato, por lo tanto habria mas compromiso y participacion de los visitantes
con el portal. La modelo podria agradecer a los votantes que le permitieron conseguir

su primer contrato, con una cena o alguna otra forma de expresar su gratitud.
5.6.2. Posibilidades de rechazo o apoyo de la comunidad
La posibilidad de rechazo de la comunidad es muy baja, debido a que trataremos que el
contenido informativo y grafico a publicar no vaya a contrariar los valores éticos y

morales de nadie.

El apoyo que podriamos recibir de la comunidad se enfocaria en los siguientes puntos:



I. Fortalecimiento y consolidacion de nuestra imagen a través de la confianza
depositada y satisfaccion de los deseos y expectativas de nuestros clientes y usuarios.
Hemos establecido que la confianza de nuestros clientes y generalizacion en el uso

de los servicios ofertados depende en gran medida de:

+ Lacalidad de la comunicacion existente con la empresa

« El grado de satisfaccion

« El nivel de usabilidad del sitio web a través del cual se prestan los servicios

» Seguridad en las transacciones de solicitud y pago de servicios varios

« Proteccion de la privacidad

« Grado de familiaridad con el sitio web de WEBSER.

« Grado de comprension y facilidad en la realizacion de las operaciones en linea

por parte del cliente

2. Recibir retroalimentacion a través de quejas, opiniones y sugerencias, para de esa
manera tomar las medidas correctivas del caso de manera oportuna y detectar

deficiencias y problemas ocultos de la organizacion.
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6. Analisis economico

6.1. Inversion en activos fijos

INVERSION EN ACTIVOS FLJOS
EQUIPOS CANTIDAD VALOR. UNITARIO  TOTAL
COMPUTADOR 3 500,00 1.500,00)
SERVIDOR [ 1.000,00 1.000,00)
HUB - [ 80,00 80,00
UPS [ 0,00
IMPRESORA LASER [ 400,00 400,00
TOTAL EQUIPOS 2.
MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD VALOR. UNITARIO  TOTAL
ESCRITORIO [ 130,00 130,00
SILLA PARA ESCRITORIO | 110,00 110,00
ESCRITORIO PARA PC 3 25,00 75,00
SILLA PARA ESCRITORIO PC 3 20,00 60,00
ARCHIVADOR [ 150,00 150,00
CALCULADORA I 25,00 25,00)
EXTINTOR 5 25,001 125,00
TABLERO I 22,001 22,00
VARIOS OFICINA [ 50,00 50,00
FAX - TELEFONO [ 390,00 390,00
TOTAL MUEBLES -
Y ENSERES U
INVERSION AMORTIZABLE CANTIDAD  VR.UNITARIO
SOFTWARE COMPUTADOR 450,00 1.350,00
BIBLIOTECA TECNICA 1 200,00 200,00
AL INVERSION 1,558
AMORTIZABLE '

OTAL INVERSION EN ACTIVOS oJ
1JOS 5.667,
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6.2. Depreciacion y amortizacion de activos

DEPRECIACION Y AMORTIZACION

DEPRECIACI

ELEMENTOS m:: VALOR PE“':)““ "EPR(;"';""‘C' ON (')’:’;:‘::‘:Cil
% ACUMULADA grins vy
EQUIPOS
COMPUTACION 3 2.980.00 1 993,33 993,33 82,78
2 99333 1.986.67
3 993.33 2.980.00
MUEBLES Y
ENSERES 10 1.137,00 ] 113,70 113,70 9.475
2 113.70 227.40
B 113.70 341,10
INVERSION
AMORTIZABLE 5 1.550.00 | 310,00 310,00 2583
2 310,00 620,00
3 310,00 930,00




6.3. Presupuesto de Ingresos

1VA 12%
INC. VENTAS POR ANO 20%
INC. DEL PRECIO POR
ANO 5%
A
MES [TOTAL ANT. [TOTAL . [TOTAL
Publicidad y Promocion 10,00 3 43 3.600,000 10,50 36 4.536,00 11,03 43 5.715,36
Web Sites TIPO 1 120,00 0,6/ 5.760,000 126,00 5 7.257,600 132,30 6| 9.144,58
Web Sites TIPO 2 80,00 6 0,90 5.760,000 84,00 7 7.257.,600 88,20 9 9.144,58
Web Sites TIPO 3 60,00 12 1,7| 8.640,000 63,00 14/10.886,400 66,15 1713.716,86
ALES 456,92 5 23.760, 479,77 62/29.937, 503,7 75(37.721,3
PRESUPUESTO DE INGRESOS
PRODUCTO ler. TRIMESTRE | 2do.TRIMESTRE 3er. TRIMESTRE 4To.TRIMESTRE ANO 1 ANO 2 ANO?
3Mes|[4Mes|5Mes| 6Mes | 7Mes | 8Mes | 9Mes 10Mes | 1 12Mes
ublicidad y Promocion 514290 514,290 514290 51429 514,29 51429 51429 3.600,000 4.536,000 5.715.
Web Sites TIPO | 822,86 822,86 82286 82286 82286 822,86 82286 5.760,000 7.257.600 9.144,
Web Sites TIPO 2 822,86 822,86 82286 822,86 822,86 822,86 822,86/ 5.760,000 7.257.600 9.144,
Web Sites TIPO 3 1.234,290 1.234,29) 1.234,29 1.234,29( 1.23429 1.23429 1.23429 8.640,000 10.886,40 13.716,
VE # 3.394 3.394 3.394 3.394 3.394 3.394 3.394 23.760 29937 Shiel,
e ) i ﬂ’ {7 LI ] A - 40 g = 3.
3.801 3.801 3.801 3.801 3.801 3.801 3.801
[RECUPERACION DE CARTERA 316,80 633,600 950,40 1.267 1.584,000 1.900, 6.652,80 35.326,37| 37.525,
ICUENTAS POR COBRAR 3.801,60] 3.484,80 3.168,000 2.851,200 2.534,40( 2.217,60 1.900,80 19.958,40 18.162,14] 22.884.
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6.5. Presupuesto de gastos de personal

PRESUPUESTO GASTOS DE PERSONAL

Tmes

1Mes | 2Mes | 3Mes | 4mes | Smes 6Mes 8Mes | 9Mes | 10Mes | 11Mes | 12Mes
DMINISTRADOR GRAL. 1 I 1 I I I 1 I I 1 1 I I |
g 450 | 450 | 450 | 450 450 450 450 450 450 450 450 450 | 5.400,00 5.832,00 6
ONSERJE /| MENSAJERO I I 1 I I | I 1 I 1 | I
100 | 100 100 100 100 100 100 100 100 100 | 1.000,00{ 1.080,00 1.166.40
[DESARROLLADORES 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 [ 4.800,00] 5.184,00 5.598,72
TOTAL MANO DE OBRA
AL 1.1 1.1 1.1 11 1.1 L1 1

6.6. Presupuesto de Gastos de Operacion

MES

PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ALQULER DE OFICINA 300,000 3.600,000 3.960,00{ 4.356,00
SERVICIOS PUBLICOS 120,000 1.440,00f 1.584,000 1.742,40
SEGURO INCENDIOS 100,000 1.200,000  1.320,00 1.452,00:
IMPUESTOS LOCALES
Gastos legales de constitucion y MICIP! 200,00
Pequefia Industria (CAMARA) 12,00 144,00 158,40 174,24
Municipio 0,00 0,00 0,00
EPRECIACION EQUIPOS DE COMPUTACION 82,7 993,33 993,33 993,33
AMORTIZACION 25,83 310,00 310,00 310,00
TOTAL GASTOS DE OPERACION 640,61  7.887. 8.325, 9.027

% Inc. Gastos

10%



6.7. Presupuesto de gastos de administracion y ventas

PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS .

GASTOS DE PUBLICIDAD 350,000 385.000 423,50

ASESORIA CONTABLE 200,000 2.400.000 2,640,000  2.904,00)

GASTOS TRANSPORTE 800.00, 880,00 968.00)

GASTOS PAPELERIA 242,01 266,21 292 .84

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 9.48 113,70 113,704 113,70
AL GASTOS DE ADMIN. Y VTAS 3.905,71] 4.284,91 4.

6.8. Analisis de Costos

ANALISIS DE COSTOS
[)
1JOS
MANO DE OBRA 11.200,00{ 12.096,000 13.063.,68
ALQUILER DE OFICINAS 7 3.600,000 3.960,000 4.356,00
SERVICIOS PUBLICOS 1.440,00 1.584.00 1.742.4(
SEGURO INCENDIOS 7 1.200,000 1.320,000 1.452,00)
Gastos legales de constitucion y MICIP 200,00 ) H
Pequefia Industria (CAMARA) 144,00 158,40 174,2
MUNICIPIO 0.00 0,00 0,00
DEPRECIACION EQUIPOS Y MUEBLES 1.107,03 1.107.03] 1.107.03
| AMORTIZACION 310,000 310,000 310.00
ASESORIA CONTABLE 2.400.000 2.640,000 2.904.0(
GASTOS PAPELERIA 24201 266,21 2928
AL COSTOS FLJOS 21.843,05 23.441,65 25.402,19
VARIABLES B ]
~ GASTO PUBLICIDAD 350,00 385,000  423.50
GASTO TRANSPORTE 800,000 880,000 968,00\
TOTAL COSTOS VARIABLES 1.150,000 1.265,00( 1.391
TOTAL COSTOS F1JOS + VARIABLES K 24. 26.
TOTAL UNIDADES POR VENDER 5 62 7§
ICOSTO VAR.UNIT.UNIDAD.PROM. 22.12] 20,27 18,58
PRECIO PROMEDIO UNIT.*SIN IVA 456,92  479.77  503.76
MARGEN UNITARIO PROMEDIO DE
"ONTRIBUCION MARGINAL 43481 459500  485.17
g -t ot ek R R
" : s Fa Ty SE A
tlLCAHTALITRAM.IQ MES 1.702,17 1 1.998.7
ARGEN DE SEGURIDAD 3,39% 18.24% 30,08%




6.9. Analisis de Precios
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Andlisis de Precios
| ANO1 | ANO2 | ANO3

ICostos Fijos 25.915,19
Costos Variables 1.430,00)
TN A 273451

Unidades proyectadas por vender 8

(Costo unitario 3

Margen Bruto esperado 57%

|Precio de Venta al Publico esperado $29
6.10. Contribucion marginal

ANO 1 ARO2 ARO3
VALOR VALOR VALOR

RUBROS UNITARIO PORCENTAJE UNITARIO PORCENTAJE UNITARIO PORCENTAIJE
Precio de venta 456,92 100,00% 479,77 100,00% 503.76 100,00%
Costo variable 22,12 4.84% 20,27 4.23% 18.58 3.69%
Contribucién
Marginal 434.81 95,16% 459,50 95,77% 485,17 96,31%

La contribucion marginal serd el punto a partir del cual el servicio contribuye al

financiamiento de los costos fijos. Ej. : En el afio 1 el servicio aporta $434.81 para su

financiamiento.



6.11. Flujo de caja
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FLUJO DE CAJA
1er. TRIMESTRE 2do. TRIMESTRE 3er. TRIMESTRE 4To.TRIMESTRE ANO 1 ANO 2 3
ITEM Mes 0 | Mes1 | Mes 2 Mes4 | Mes5 | Mesé Mes 11 [ Mes 12
ICAJA INICIAL o 0 0 0 0 0 00 296,02 7.780,85
as . INGRESOS POR RECUPERACION DE
RTERA o 0 0,00 1.267,201 1.584,00 1.900,806 652,80 (3532637  [37.525.78
TOTAL s $ $ 1 35.622,38 45.306,83
[Menos | INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS | 5.667.00 5 667,00
Menos - EGRESOS POR MANO DE OBRA 450,000 450,00 550,00(1.150,000 1.150.00) 1.150.00(1.150,0011.200.00  12.096,00 13.063,68
nos | EGRESOS POR GASTOS DE
EERACION -
, Alquiler 300,00 300.00 300,00 300.00 300,00 300,00 300,008.600.00  13.960,00 4.356.00
Servicios Publicos| 120,000 120,00 120,000 120,00 120,00 120,00 120,0011.440,00  1.584.00 1.742,40
uro 100,000 100,00 100,000 100,000 100,00 100,000 100,001 200,00  1.320.00 1.452,00
Menos - EGRESOS POR GASTOS DE ADMON
Y VENTAS ] - _
Gastos Publicid 2917 2017 2017 29417 2017 2917 350,00 385,00 423,50
Asesoria Conta 200,000 200,00 200,00 200,000 200,00 200,00 200,00  2.400.00 264000 290400
Gastos Transportel 66,67 8667 6667 6667 66,67 6667 800,00 880.00 968.00
Gastos Papeleri 000 5647 2281 1822 1396 13,01 15,32 242,01 266,21 29284
Menos - EGRESOS POR PAGO DE
IMPUESTOS ,
- Gastos legales de constitucion y MICIP| 200,00 200.00
Pequefa Industria (CAMARA) 12,00 1200 1200 12,00 12,00 12,00 144,00 158_40) 174,24
Iv 0, 0, ) 0 0, 169,71 203,66 712,8 378497  4.02062
TOTAL 5.867,00(1 1 1.991 2 7. 27.07: 28.397,28
NETO 5.867,0011.334.3041.292 67] 1.400.64( 1.996 08 1.991.79 576,55 -206.03 -21.303.01 8.547, 15.909,36
[Mas - Aporte de Socios 5.867,00{ 1.334,30 1.292 671 1.400,641.996,05 199179 576,55 296,02  21.599.03 1
Distnbucion de Excedentes 766,95 5.230,95
CAJA FINAL T $ $ $000 § $ 3 $ $7. $ 10.678,40




7 Analisis financiero

7.1. Estado de Resultados
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Estado de Resultados
ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS NETAS $23.760,000  $29.937,60( $37.721,38
Menos: Costo de Ventas (MOD, Gastos Fabricacion) $12.687.33 $13.509,73 $ 14.626,69)
Utilidad Bruta: de Contribucion de $11.072, $ 16.427, $23.094,6
[Menos: Gastos de Admin. (MOI, Ventas) 10.305,71 11.196,91 | [ Iﬁ?.Od
UTILIDAD O 1 s $10.927
Menos: impuesto de Renta 25%  $191.7 5130774 $2.7319
UTILIDADNETA] | $57522 $3.92321 $8.1957
7.2. Balance General
BALANCE GENERAL —
ACTIVO ARO 1 ARO 2 ANO 3
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 296,02 7.780.85 10.678,40f
Cuentas por Cobrar- Clientes 19.958,40 18.162,14 22.884,30
Impuesto IVA cobrado por anticipado 0 0 0f
Inventario de Materias Primas 0 0 0
Inventario de Productos Terminados 0 0 0f
Inventario de Productos en Proceso 0 0 0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES|  20.254.42) 25.942 99 33.562,70,
ACTIVO F1JO
Magquinaria, Equipos y Herramientas 2.980,00 2.980,00, 2.980,00
Menos: Depreciacion Acumulada; 993,33 1.986,67 2.980,00
Muebles y Enseres 1,137,004 1.137,00 1.137,00
Menos: Depreciacion Acumulad 113,700 227.40 341,10
Software 1.550,00 1.550,00 1.550,00
Menos: Amortizacion Acumulada 310,00 620,00 930,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 4.249 97 2.832,93 1.415,90)
AL ACTIVOS 28.77 4.
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Impuesto de Renta por Pagar 191,74 1.307,74 2.731,92
Iva por pagar 2.138,40, 1.945.9 2.451,89
TOTAL PASIVOS 2.330,1 3.253, 5.183,81
IPATRIMONIO
Capital Social 21.599,03 21.599,03 21.599,03
Utilidades o Pérdidas del Ejercicio 517,69 3.530,89 7.376,19
Reserva Legal 57,52 392,32 819,58
TOTAL PATRIMONIO| 2217424 25.522.2 29.794,79|
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 28.77 34.97
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7.3. Inversion en capital de trabajo

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

ANOO0 | ARO1 | ARO2 | ARO3
CAPITAL DE TRABAJO DEL PERIODO 1.820,25]  13.617.34] 14.683.08 15.990.10
CAPITAL DE TRABAJO DEL PERIODO ANTERIOR Of 182025 13.617.34 14.683.08

IINVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO REQUERIDO | $1.820,2§ $11.797,09 $1.065,73 $1.307,03

7.4. Analisis del punto de equilibrio
ANO1 ANO2 ANO 3

Punto de Equilibrio en Unidades 50,24 51,02 52,36
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES
MONETARIAS 22.954,04 24.475 .86 26.375,14
VENTAS NETAS $26.611,20 $33.530,11 $42.247.94
% Ventas netas anuales 0.86 0,73 0,62
Analisis Punto de Equilibrio
100.00% | Crecimiento del mercado: Optimista

90.00% | g826% :

,, 80.00% : x 1
8 | 00% |
£70,00% |

3 |
- s e
260,00% |

S50,00% . B -
o
T40,00%
c
gae. 00%
©20,00% N
10,00% | . i i
0.00% | . B
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8 Anilisis de riesgos e intangibles

8.1. Riesgos externos

El negocio puede verse afectado por estos factores, que pueden entorpecer nuestro
crecimiento. La incertidumbre que se origind a raiz de la eventual guerra entre Estados
Unidos e Irak puede afectarnos econémicamente como pais, ya que las expectativas sobre
el crecimiento econémico de Estados Unidos estan a la baja, esta situacion no favorece en

nada a Ecuador, dada la dependencia del mercado estadounidense.

Segiln boletines econdmicos a Marzo del 2003, los expertos sefialaban un avance del PIB
de Estados Unidos para el 2003 de 3.2%, Sin embargo, la situacion actual ha llevado el
pronostico al 2.6%. Por eso nuestro PIB estard siempre estrechamente ligado a lo que le
pase economicamente a Estados Unidos, lo que va a reflejar un deterioro fundamental en la

economia del Ecuador.

Los sistemas de globalizacion econémica que se estan imponiendo como el ALCA vy el
NAFTA sugieren una mejora econdémica en nuestros pais, ya que se estableceran nuevas
estrategias economicas, basadas en la insercion internacional y en la competitividad del
mercado, aunque para ciertos analistas estos proyectos generan un cierto nimero de dudas y
riesgos como es la coexistencia de las grandes potencias con paises de menor desarrollo

como el nuestro.

La devaluacion monetaria ya no representa un riesgo para la economia del Ecuador. todo
esto se debe a la introduccién de la dolarizacion, con esto la tasa de inflacion local se
iguala con la de Estados Unidos, se facilita la integracion financiera, se reducen algunos
costos de transaccion, etc. Ademas podemos también analizar la subida del barril de
petrleo en el Ecuador, situacion que ocurre por el conflicto existente en el Medio Oriente.
Todos estos factores hacen suponer un ambiente favorable para nuestro proyecto

empresarial.



148

Los ajustes en las tasas de interés que se esperan en Estados Unidos, puede ser un factor
externo que recupere el sistema financiero a través del crédito bancario. Nuestra empresa
como emprendedora tendra barreras para poder obtener un crédito del sistema financiero
formal que es necesario para posteriores inversiones, como adquisicién de nuevos equipos
de Oficina y computadoras, es decir inversion en Activos, asimismo cuando de gastos de
Administracion y Ventas necesitemos algun préstamo, deberemos recurrir a una Entidad

Bancaria o Financiera.

El no poder acceder a un préstamo bancario pone en riego el crecimiento econémico del
negocio, a lo mucho éste podra cumplir sus objetivos de sobrevivencia pero no de
desarrollo,  debilitando ademas su capacidad competitiva ya que esto implica una

desventaja en comparacién con competidores con mayor poder financiero.

Item Aiio 0 Aiio 2
Inversién en Activos Fijos - $1.500
Gastos en Administracion y Ventas $11.200 -
Etal $11.200 $1.500

Plan de financiamiento de capital de deuda — Tabla XXI

La tabla anterior muestra que financiaremos el presupuesto de gastos de personal del primer
ano que asciende a $11.200 mediante un préstamo bancario por tal valor pagadero en tres

anos, el cual serd realizado antes de la puesta en marcha del negocio, es decir en el afio 0.

Para el caso de la inversion en Activos F ijjos, la necesidad de un préstamo para la compra
de tres computadoras es importante para lograr un mejor desempefio, mejor distribucion de
la carga de trabajo sin recargar a los equipos y sostener la produccion que es consecuencia
de la demanda y porque ademas en el presupuesto de ingresos hemos estimado un
incremento en las ventas del 20% que lo consideramos racional debido a la experiencia que
lograra el negocio durante su primer afio y apostando a las estrategias encaminadas al

cumplimiento de la propuesta de valor ofrecida a nuestros clientes.
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El préstamo sera por $1.500,00 (3 x $500) al principio del segundo afio pagadero en dos
anos.

En los dos préstamos el costo de capital equivale a la tasa de interés del 18% anual.

Esta medida preventiva tomada principalmente pensando en el personal, la aplicaremos
solo en el caso de que sea necesario, es decir cuando el capital contable no sea suficiente
para cubrir tales rubros, por lo tanto en el primer afio se trabajara a pérdida, esto es debido
a que hemos determinado nuestro presupuesto de ingresos con racionalidad y sereno
optimismo y no propasandonos en los precios, pero luego habra una marcada tendencia de
crecimiento, como lo veremos mas adelante en el andlisis financiero de la evaluacién con
financiamiento, en los indices de rentabilidad que son los unicos afectados por la pérdida

(Ver analisis).

8.2. Riesgos internos

El crédito bancario esta ligado a factores internos como la estabilidad macroeconémica que
ofrezca el Gobierno, las reformas y la puesta en marcha de la Ley de Seguridad Social, que
asegure la capacitacion de recursos de largo plazo. Las autoridades economicas del Pais
deben formular politicas claras que apoyen el crecimiento econémico. el libre comercio y

los negocios en el Ecuador.

El indice de confianza en el sector privado para querer invertir, mide la percepcion sobre la
situacion econdmica actual interna. el ambiente en los negocios y la apreciacion sobre la
evolucion econdmica futura. Este factor segun el cual mas del 50% de los analistas avizora
un ambiente sin cambios para los proximos seis meses, nos hace pensar un poco en tomar

ciertas medidas que nos puedan ayudar a sobrellevar la situacion,

Durante los primeros seis meses no tendremos ingresos, debido a que los créditos otorgados
a los clientes seran efectivos a mediados de afo, esto compromete a los socios a aportar

mensualmente dinero que sirva para respaldar nuestra inversién y sostener el negocio. El
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dinero que se genere por los trabajos personales de cada uno de los socios seran la principal

fuente de ingresos durante el primer semestre.

8.3. Disposiciones sobre seguros

Por la inversion requerida para operar el negocio y para seguir funcionando sin problemas
financieros la decision de no asegurar ninguno de los equipos durante el primer semestre
debera ser considerada como una medida esencial. que a pesar de ser arriesgada es

necesaria, ya que no contaremos con el dinero suficiente para poder cubrir las deudas.

Los repuestos sobre los equipos contaran con su propia garantia de un afio, por lo tanto es

motivo suficiente para no asegurarlos durante el primer afio de operaciones.

Si es que ocurriera algin desastre doméstico, como en caso de incendios, la posibilidad de
recuperacion de los bienes, estara en decision de los tres socios principales, quienes

volveran a cubrir nuevamente los costos iniciales para poner en funcionamiento el negocio.

8.4. Planes de contingencia

Como se ha expuesto en los puntos anteriores, dependiendo de la situacion economica del
pais que se va presentar en los proximos seis meses, nuestros planes de accion alternos que

vamos aplicar para no sufrir problemas econémicos y financieros consistiran en:

La aplicacion de dos préstamos a alguna entidad financiera con el fin de contar con dinero
liquido para poder pagar sueldos y salarios para el personal que se vaya a contratar,
asimismo, el otro sera aplicado al afio de funcionamiento con propositos de actualizacion de

equipos, y maquinarias.

Nuestra obligacion de aportar como socios también debe considerarse como un plan alterno

de accion.
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8.5. Riesgos economicos

Si el precio del producto se reduce a $200, por ejemplo para el afio 1 que ocurriria:

Q= CF/P-CV Q= 21802.03/ 270 -22.12
Q= 88u.
Q= CF/P-CV Q= 21802.03/ 200 -22.12
Q= 123 u

En Finanzas esto se refleja, como que deberiamos proyectar mas ventas, o en su defecto no

gastar tanto en publicidad o transporte que inciden en los costos variables del proyecto.

Si el caso que se presentara fuera el crecimiento en el valor de los equipos, es obvio que
nuestros costos fijos aumentardn (CF), por tanto nuestro margen de utilidad decrecera
(UAII), ya que las unidades que tengamos que vender para mantener un punto de equilibrio

seran mayores.

Una medida preventiva ante estos casos debera consistir en la revision de los presupuestos,
estructura de costos y de los equipos que se puedan compartir, consiguiendo asi que los
costos fijos bajen de alguna manera y poderlos asi controlarlos. Otra opcion podria ser
promocionar los paquetes con precios mas bajos con el fin de atraer mas ventas. es decir
que la disminucion en el precio de venta (P) se vera compensada con el incremento en el

numero de unidades vendidas (Q).

Si bien nuestras politicas de sueldos y salarios seran fijas por cada afio, es decir no se
estudiaran aumentos de sueldos a menos que se asignen al empleado mas
responsabilidades, ya que esto en realidad representaran comisiones adicionales por
trabajo extra realizado. A pesar de esto, pueden existir politicas gubernamentales en materia
laboral que sefialen incrementos sobre los sueldos, ante esta posibilidad los préstamos a los
cuales debamos recurrir solventaran estos cambios en los costos laborales que puedan

acontecer.



8.6. Riesgos financieros

Los socios como parte esencial en el negocio, no deberan atrasarse en sus aportes sobre
todo en el primer semestre que es el més critico, si esto sucediera nos llevaria a una crisis
interna que incluso puede desencadenar en una falta de dinero liquido necesario para

devengar los sueldos y salarios a los empleados.

Si las entidades crediticias se demoran en los desembolsos que solicitemos es muy probable
que tengamos que acudir a un pariente 0 amigo cercano que nos preste algo de dinero para
cubrir tales necesidades. Es asi como nos manejarnos durante los primeros seis meses, una
vez que este periodo pase, empezara a entrar dinero consecuencia de los cobros a los

clientes.
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9 Evaluacion integral del proyecto
9.1. Evaluacion de contado

En esta seccion se analiza el proyecto propiamente dicho, o sea sin recursos externos de
financiacion, es decir que el tnico componente de la estructura de capital es el capital

contable o aportaciones de los propietarios.

9.1.1. Andlisis de indicadores financieros

Todos los valores mostrados a continuacion han sido obtenidos a partir de los dos

estados financieros basicos: Balance General y el Estado de Resultados. (Ver Estados)

Razones financieras |

Series de tiempo de ANO 1 a
Andlisis de Rentabilidad ¥ ANO 3

Utilidad neta después de impuestos
Total de activos

Utilidad neta después de impuestos

Ventas netas

Margen de utilidad neta (en %)

Utilidad neta después de impuestos

Capital contable
Rendimiento sobre el Capital Contable (en %)
Andlisis de la Actividad

Andlisis de Liquidez
Activos circulantes

heak ircul

tazén Circulante
“apital de Trabajo Neto
\ndlisis de la Deuda
tazdn de deuda
\palancamiento total

Indicadores financieros con evaluacion de contado — Tabla XXII
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Analisis macro de las razones

Liquidez

La liquidez general de la empresa exhibe una tendencia razonablemente estable ya que
se compensa una evaluacion buena del capital de trabajo y una deficiente razon
circulante, es deficiente porque cuanto menor sea ésta, menor serd la capacidad de la
empresa para cumplir sus obligaciones a corto plazo, esta deficiencia también se puede
deber a que el incremento en los activos circulantes a través de los afios provoca
también un incremento de los pasivos circulantes.

Pero generalmente la liquidez es aceptable debido a una buena calificacion de su capital

de trabajo.

Actividad

Una progresion ascendente en las razones de rotacion de Activos Totales vy
Operacionales a través de la serie de tiempo demuestra la eficiencia con que la empresa
ha utilizado sus activos o recursos para generar ventas por lo tanto la calificacion
resultante es buena.

En cuanto a la rotacion de las cuentas por cobrar se aprecia una mejoria al pasar del afio
uno al afio dos, puesto que la empresa esta recuperando cartera en menor tiempo, no se
aprecia cambio alguna en el tercer afio en este indicador financiero, por lo que no se
puede establecer una tendencia a la baja o al alza por lo que la evaluacion final es
aceptable.

El efecto combinado de los indicadores arroja que la evaluacion de la actividad de

WEBSER S.A. es buena.

Deuda

A pesar de que no se ha incurrido en ningln préstamo para financiar los presupuestos si
existe endeudamiento pero con el estado a través de los rubros de 1.V.A. por pagar e
Impuesto a la renta por pagar, pero éstos no se consideran pasivos circulantes ya que no
son instrumentos para financiar activos circulantes, existe una tendencia de crecimiento

proporcional y a la par con las ventas, por lo que es natural que también se incrementen.
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También es natural que el apalancamiento total, es decir el nimero de veces que el
pasivo contiene al patrimonio, presente una tendencia al alza porque el pasivo aumenta
debido a que el Impuesto e L.V.A. por pagar también lo hacen por influencia en el
incremento de las ventas y el Patrimonio aumenta porque las Utilidades del ejercicio se
incrementan por efecto de las mismas ventas.

El incremento en el indicador de deuda no es porque la empresa se ha endeudado sino
mas bien por la relacion financiera y matematica que existe entre las ventas y los rubros
antes mencionados por lo que la calificacion general de la situacion de deuda es

razonable.

Rentabilidad

Los tres indicadores de rentabilidad, rendimiento sobre la inversion y el capital y el
margen de utilidad neta, presentan un incremento notable al pasar del afio uno al afio
dos, continuando con un incremento en el afio tres.

Lo anterior demuestra la capacidad que tiene el negocio de generar utilidades con sus

activos disponibles y el rendimiento obtenido de la inversion de los propietarios.

Andlisis de Rentabilidad
Rendimento sobre los activos Andlisis de Rentahilidad
Crecmeento del mercado: Optimista Utikdades

Rendimiento sobre la Inversion y las Utilidades — Figura No. 19
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9.1.2. Sistema de analisis DuPont
Sistema de Analisis DuPont (ANO 1)

Ventas
Utilidad neta después
$23.760,00 de impuestos
Estado Costo de ventas $575,22
de $12.687,33 dividido entre —— Margen de Utilidad Neta
Resultados Gastos operativos Ventas 2,42%
Rendimiento sobre los
$10.305,71 $23.760,00___| activos
Impuestos multiplicado por 2.35%
$191,74 dividido entre
Rotacion de Activos totales
Activos Circulantes 0,97
$20.254 42 Activos totales
Balance Activos fijos netos $24.504 38 multiplicado por
General $4 249 97
Pasivos circulantes Pasivos totales
$2.330,14 $2.330,14 Total Pasivo y Patrimonio
Multiplicador de
' Apalancamiento
’ $24 504,38 financiero
dividido entre 1,11
Patrimonio Patrimonio

$22.174 24 $22.174 24



A partir del analisis Dupont podemos deducir que para mejorar el rendimiento sobre el
capital o inversion de los propietarios, se logra bien sea mejorando el Margen de Utilidad
Neta, que es una medida de rentabilidad, o la rotacién de los activos, que es una medida de
produccion o ambos indices simultineamente. Esto representa un aliciente para el negocio
debido a que para aumentar el margen de utilidad neta se deberan aumentar las utilidades
netas después de impuestos, y para aumentar éstas se tendria que aumentar las ventas a
través de un incremento en el precio de venta o en la demanda. lo cual constituye un factor
externo fuera de nuestro control y que depende del comportamiento del mercado. o en tal
caso reducir costos y gastos, pero para lograr nuestro objetivo de mejor rentabilidad
podemos también incrementar la rotacion de los activos, es decir la eficiencia con la que el
negocio utiliza sus activos para generar ventas o para obtener utilidades. Podemos también
incrementar el multiplicador de apalancamiento financiero lo que supone un aumento del
uso de la deuda lo cual no es tan conveniente ya que supone un incremento del riesgo por

un mayor apalancamiento.

9.1.3. Anilisis del punto de equilibrio y apalancamiento operativo

Las UAII para diversos niveles de ventas ANO 1

Nivel de
Punto de Ventas Base
No hay ventas Equilibrio  Nivel de Venlas Base + 50%
Ventas en unidades 0,2
Ingresos por ventas
Costo operativo total
UAIl

operativo (GAO) 5

Punto de equilibrio y apalancamiento operativo — Tabla XXIII
Si existe apalancamiento operativo debido a que el cambio porcentual de las UAII (100%, de $21.843.05 a

$43.686,09) , producido por un cambio porcentual de las ventas (50%, 100,47 unidades a 150,71 unidades), es

mayor que el cambio porcentual en las ventas, por lo tanto se concluye que al haber apalancamiento operativo
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el negocio ha sabido usar potencialmente los costos operativos fijos para magnificar los efectos que ocurren
en las ventas sobre las UAIL. También podemos apreciar que una disminucién del 50% en las ventas (de
100,47 unidades a 50,24 unidades) produce una disminucion del 100% en las UAII ($ 21.843,05 a $0,00).

Apalancamiento operativo
Analisis del punto de equilibrio y apalancamiento operativo

—— 96066211
471!3 ac
patitidad— |

Costos e ingresos ($)

100 150 200
rea Ventas (unidades)

—#— Ingresos por Ventas —#— Costo Operativo Total

Punto de equilibrio y apalancamiento operativo — Figura No. 20

Alcanzamos el punto de equilibrio, es decir no tenemos utilidad ni perdida, cuando el nivel

de ventas equivale a 50 unidades con un valor de $22.954,04 tanto en Ingresos por Ventas

como en Costo Operativo Total.

Sensibilidad del punto de equilibrio operativo a los incrementos en sus variables

principales:

Incremento en la variable Efecto sobre el
punto de equilibrio
operativo (Q)
Costo operativo (CF) Aumento
Precio de venta por unidad (P) Disminucion
Costo operativo variable por unidad (CV) Aumento

Como podriamos esperar un incremento del costo (CF o CV) aumenta el punto de

equilibrio operativo (Q), es decir que tenemos que producir més para vender mas si es que
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mantenemos invariable el precio de venta unitario promedio (P) y poder cubrir el total de

COStos.

Ademas haciendo el siguiente analisis de sensibilidad:

Si el costo operativo variable unitario (CV) se reduce de $22.12 a $19.91 y los costos
operativos fijos totales (TCF) se incrementan de $21,843.05 a $23,948.94 en el primer afio
que ocurriria con el apalancamiento operativo (GAQO) dado un precio promedio de venta

por unidad (P) y un nivel de ventas base (Q):

GAO=Q X (P-CV)/ QX (P-CV)-TCF
GAO = 100.47 X (456.92 — 19.91)/ 100.47 X (456.92 — 19.91) — 23, 948.94
GAO =22

Como podemos ver el Grado de Apalancamiento Operativo (GAO) se increment6 de 2.0 a
2.2 lo cual es hasta cierto punto favorable para el negocio porque el incremento en los
costos operativos fijos totales (TCF) y disminucion del costo operativo variable unitario
(CF) tuvo un efecto favorable en las UAII en otras palabras el incremento en las ventas del
50%, que permanecio inalterable, no produjo un incremento del 100% en las UAII sino un

incremento del 110% en las UAII al cambiar la estructura de costos.

El analisis anterior nos induce a pensar que la empresa debera incurrir en costos operativos
fijos mas que en costos operativos variables para maximizar el efecto sobre las UAII pero
asume un riesgo de negocios mayor cuando el apalancamiento operativo también lo es, es

decir que el negocio corre el riesgo de no poder cubrir sus costos operativos.

Lo anterior es un analisis del impacto de un cambio en la estructura de costos sobre la
rentabilidad (incremento o disminucion de las UAII) a través del apalancamiento operativo

y sobre el riesgo operativo.
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Margen de Seguridad

A partir del punto de equilibrio y de las ventas podemos obtener el margen de seguridad el
cual constituye un llamado de atencion para la gerencia sobre lo cerca que se encuentra el

nivel de ventas de su punto de equilibrio. Es decir que por ejemplo en el segundo aio:

Ventas netas = $29.937,60 (Estado de Resultados)
Punto de equilibrio = $24.475,86 (Analisis de Costos)

Margen de seguridad = ($29.937,60 - $24.475,86)/ $29.937,60 = 18.24%

Las ventas pueden bajar como maximo en un 18.24% antes de que empiecen a producirse

pérdidas.
9.1.4. Apalancamiento financiero y total

Punto de UAII Base +
Equilibrio UAIl Base

UAII
Menos intereses

Utilidad neta antes de impuestos
Menos: impuesto a la renta (25%)

Utilidades netas después de impuestos
(UNDI)

Utilidades por accién (UPA)

100%

Cambio poroantual’“‘ o

UPA100%

Cambio porcentual
UAllm -
Grado doa:, »4"; ¥
lplhnclmhnwﬁ“"‘“ it

financiero (GAF)Q*((

Grado de Apalancamiento total (GAT)--> GAT= GA.O‘GAFQ

Apalancamiento financiero y total, evaluacién al contado — Tabla XXIV

Como podemos apreciar en el cuadro anterior no existe apalancamiento financiero porque

no existen costos financieros fijos como son los intereses o gastos financieros ni deuda a
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largo plazo en el pasivo, la estructura de capital solo contiene en su mezcla financiera
capital contable (fondos proporcionados por los propietarios) y no capital de deuda. Una

decision asi sobre la estructura de capital supone:

* Ganamos ya que al no existir apalancamiento financiero no afrontamos un riesgo
financiero al no poder cumplir con nuestros compromisos de deuda conforme éstos se
venzan.

* Perdemos pues no gozamos de los beneficios del capital de deuda que son los intereses
ya que ¢éstos son deducibles de impuestos (Utilidades Netas después de Impuestos —
Impuesto a la Renta).

* Perdemos en rentabilidad porque como podemos notar un incremento del 100% en las
UAII produjo también un incremento del 100% en las Utilidades por Propietario, es

decir que fue proporcional y no hubo ningun efecto sobre las UPA.

9.1.5. Presupuesto de capital y viabilidad econémica del negocio

TASA DE DESCUENTO O COSTO DE CAPITAL UTILIZADA §%
FACTOR DE
INVERSION INTERES DEL

EN CAPITAL VALOR VALOR
DE TRABAJO PRESENTE. PRESENT
REQUERIDO FIVP 8% E
$1.820,25 1 $1.820,25
1 $11.797,09  0,925925926 $10.923,23
2 $1.065,73 0,85733882  $913,70
$1.307,03  0,793832241 37..

CAJA FINAL "8 7$7.780,85 $10.678,40
MAS: UTILIDAD OPERATIVA 3:5.230,95 $10.927, 69

MENOS: IMPUESTO A LA RENTA (S
FLUJO NETO DE EFECTIVO S

2 $11.704,06 0,85733882 $10.034,35
$18.874,17  0,793832241 $14.982.92
VALOR PRESENTE DE LAS ENTRADAS DE
EFECIVO

MENOS: INVERSION INICIAL ACTIVOS FLIOS
MENOS: V.AN. INVERSION EN CAPITAL DE TRABAIJO
VALOR PRESENTE O ACTUAL NETO (VAN)




ENTRADA DE EFECTIVO ANUAL PROMEDIO $10.483,15
INVERSION TOTAL (ACTIVOS FUJOS + CAPITAL DE TRABAJO) BrlklIWZ]
PERIODO DE RECUPERACION PROMEDIO 1,942 afios Factor de Valor Actual
TIR INICIAL 25%

Como la entrada de efectivo real, $871.23, es menor en el primer afio que las entradas de
efectivo anuales promedio de $10,483.15, la tasa de descuento se decrementa de manera

subjetiva a dos valores tentativos para la T.I.R. del 18 y 19 por ciento.

ENTRADAS

DE
EFECTIVO FIVP. 19%.,¢ V.AN.
$871,23 0,840336134  §732,13
2 $11.704,06 0,706164819 $8.265,00
$18.874,17 93415814 $11.200,23
ALOR PRESENTE DE LAS ENTRADAS DE
EFECIVO

MENOS: INVERSION TOTAL
AN

ENTRADAS

DE
Ao EFECTIVO  FIVP, 18%.¢
$871,23 0,847457627 $738,33
2 $11.704,06 0,71818443 $8.405,67
0,608630873 $11.487,40

VALOR PRESENTE DE LAS ENTRADAS DE
EFECIVO $20.631,41
MENOS: INVERSION TOTAL

VAN

Los dos valores para el V.AN. tienden a cero pero -$164.39 se acerca mas a cero que

$269.67, por lo tanto la T.I.R. final del proyecto sera del 19%.

TIR

PERIDO DE RECUPERACION DE LA
INVERSION (ANOS)
VAN

Resultados viabilidad econémica al contado — Tabla XXV

Haciendo que la tasa de descuento o tasa minima de rendimiento sea igual a la T.L.R.
calculada anteriormente obtenemos el valor actual tentativo de los flujos anuales de

efectivo.



163

Flujo de efectivo neto
Factor a 3 ahos a la T.LLR. = 19%,

Valor actual de los flujos de
efectivo
Maxima Inversion

Como el V.A.N. es mayor que $0, el negocio ganara un rendimiento mayor que su costo de
capital, por lo tanto desde el punto de vista de esta técnica el proyecto es aceptable.
EI'T.LR. del 19% es mayor que la tasa minima de rendimiento requerido del 8% por lo
tanto a la luz de esta técnica el proyecto se acepta.

El periodo de recuperacion calculado de 2,41 afios es menor que el periodo de recuperacion
maximo aceptable para el proyecto de 2,75 afios por lo tanto el proyecto se acepta también.
Las tres técnicas arrojan la misma conclusion, lo cual mejoraré el valor de la empresa en el

mercado e incrementara la riqueza de los propietarios.
9.1.6. Riesgos en la viabilidad econémica del negocio

1. Decremento en los flujos de efectivo originales

Haciendo un analisis de sensibilidad de la forma como afecta un decremento en las ganancias sobre las

entradas de efectivo estimadas originalmente y por consecuencia en el V.AN. tenemos:

Decremento E
ANO 1 ANO 2 ANO 3

Flujos de efectivo antes de impuestos $1.062,97 $13.011.80 $21.606.09
Entrada de efectivo anual promedio $11.893,62

Decremento de la entrada de efectivo 9.395,96 3511 893 62(1-0 10)
Factor del valor actual al 10% y a 3 afios 2,14
VAEF $20.107,35
Inversién $20.361,74
V.A.N. NEGATIVO -$254,39

Una disminucién en las ganancias superior al 20% produce un V.A.N. negativo haciendo

que el proyecto sea rechazado.

2. Disminucion en el incremento estimado anual de las ventas
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Debido a una disminucion de la demanda provocada por un bajo poder de compra o
capacidad adquisitiva de nuestro mercado meta, dindmica impredecible y acelerada de los
negocios a través de Internet, maniobras de la competencia, falta de decision y voluntad
politica que se traduzca en acciones concretas de apoyo e incentivos al sector empresarial y
micro empresarial, incremento de precios y congelamiento de salarios. etc.. pueden

provocar una baja en las ventas con el riesgo de generacion de pérdidas.

Porcentajes estimados originalmente para las ventas en el proyecto al contado:

IVA 12%
INC. VENTAS POR ANO 20%
INC. DEL PRECIO POR ANO 5%

RESULTADOS DE TECNICAS DE PRESUPUESTO DE CAPITAL
TIR 5
PERIDO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (AROS)
VAN

Bajo las condiciones arriba descritas el proyecto se acepta porque el T.1.LR.>Tasa de Dscto.
V.AN>0 y Periodo de recuperacion < Periodo de recuperacion max. del Grupo
Empresarial.

Si el incremento anual de ventas se reduce a 10% manteniendo el incremento del precio:

TIR
PERIDO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (ANOS)
VAN '

A la luz de los resultados anteriores el proyecto no se acepta.

9.2. Evaluacion con financiacion

9.2.1. Plan de financiacion

Financiaremos el total de la mano de obra del primer afio $11.200,00 (Ver Presupuesto de
Gastos de Personal) mediante un préstamo bancario a la tasa de interés del 18% y a 3 aflos
plazo. La forma de pago consistird en tres cuotas iguales a pagar a finales de cada afio por

el monto de $5.151,79 (Ver Flujo de Caja, Egresos por Pago de Deuda).
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Tasa de interés 18 %
Factor del valor actual 18%, 3 afios  2.174

Préstamo $11.200,00
Pago anual requerido $5:151,79

Programa de amortizacion de préstamos para financiamiento del presupuesto de personal para el primer
afio
($11.200,00 de principal, a una tasa de interés del 18%, con un periodo de reembolso de 3 afios)

Pago_
Principal al
Principal al Interés Principal ([1] - final del afio
Final del afio Pago del Préstamo inicio del afio (0,18x[2]) [3D ([2] - [4])
(1] [2] 3] [4] [5]
1 5151,79 11200,00 2016,00 3135,79 8064,21
2 5151,79 8064,21 145156 3700,24 436397
3 515179 436397 785,51 4366.28 -2,31

Amortizacion de préstamo para presupuesto de personal — Tabla XXVI

A nicios del segundo afio incurriremos en un préstamo de $1.500,00 con un costo de deuda
del 18% pagadero en 2 afios con cuotas iguales que incluyen capital mas interés de
$957.85. Se justifica la necesidad de este préstamo para la compra de tres computadores

valorados cada uno en $500.00.

Programa de amortizacion de préstamos para financiamiento de Actualizacién y compra de equipos y
repuestos
($1.500,00 de principal, a una tasa de interés del 18%, con un periodo de reembolso de 2 afos)

Pago
Principal al
Principal al Interes Principal ([1] - final del afio
Final del afio Pago del Préstamo inicio del afio (0,18x[2]) [3D ([2] - [4])
[1] [2] [3] [4] [5]
1 957,85 1500,00 270,00 687,85 812,15
2 957,85 812,15 146,19 811,67 0,48

Amortizacién de préstamo para compra de equipos — Tabla XXVII
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9.2.2. Impacto del endeudamiento
9.2.2.1. Estados financieros
El impacto que ha tenido el endeudamiento en los estados financieros se resume:

Incremento en la inversion en activos fijos en el segundo y tercer ario, $1.500,00 +

$2.980,00 = $4.480,00.

ACTIVO FIJO
Magquinaria, Equipos y Herramientas 2.980,00 4.480,00 4.480,00
Menos: Depreciacién Acumulada 993,3 2.486 6 3.980,00

En la estructura de capital

PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Préstamos bancarios 8064,21 5176,11 -1,83

Con una proporcion de los activos totales financiados con fondos de terceros del 40.15%. lo

demas son aportaciones de los propietarios.

Gastos de operacion $993,33 + $1.500,00/3 = $1.493.33

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Depreciacion equipos de computacién ~ $993,33 $1.493,33 $1.493,.33




BALANCE GENERAL

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 424,67 6.429 45 10.038,85 -
ICuentas por Cobrar- Clientes 19.958,40 21.621,60 32.432,40
Impuesto IVA cobrado por anticipado 0 0 0 N
Inventario de Matenas Primas 0 0 0
Inventario de Productos Terminados 0 0 0
inventario de Productos en Proceso 0 0 0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 20.383,07 28.051,05 4247125
ACTIVO FIJO
aquinaria, Equipos y Herramientas 2.980,00 4 480,00 4.480,00
enos: Depreciacién Acumulada 993,33 2.486,67 3.980,00 -
uebles y Enseres 1.137,00 1.137,00 1.137,00
Menos: Depreciacién Acumulada 113,70 227,40 341,10
Software 1.550,00 1.550,00 1.550,00 -
Menos: Amortizacién Acumulada 310,00 620,00 930,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 4.249,97 [3.832,93 1.915,90
[TOTAL ACTIVOS 883,99 144.387,18

PASIVO
PASIVO CORRIENTE

bancarios jm.z,t 176,11 1,83
Impuesto de Renta por Pagar 312,26 2.177,95 6.308,65
lva por pagar 2.138,40 2.316,60 3.474,90
TOTAL PASIVOS 19.890,34 .670,66 9.781,72
PATRIMONIO
Capital Social 15.679,48 15.679,48 15.679,48
Utilidades o Pérdidas del Ejercicio +843,11 5.880,46 17.033,36 o
Reserva Legal -93,68 653,38 1.892,60
TOTAL PATRIMONIO 14.742 69 22.213,32 34.605,43
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 04 .883,99 144.387,15

Balance General con endeudamiento — Tabla XXVIII

167
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9.2.2.2. En los indicadores financieros

__Evaluacion

Series de tiempo de
ANQO 1a ANO 3

Analisis de Rentabilidad

Utilidad neta después de impuestos
Total de activos
Rendimiento sobre los activos (en %)
Utilidad neta después de impuestos
Ventas netas

Margen de utilidad neta (en %)
Utilidad neta después de impuestos
Capital contable
Rendimiento sobre el Capital Contable (en %)
Analisis de la Actividad

Ventas

Activos totales
Rotacién de Activos Totales

Ventas netas

Rotacién de Activos Operacionales
Cuentas por Cobrar

Ventas promedio por dia

Periodo promedio de cobro (en dias)
Analisis de Liquidez

Activos circulantes

Pasivos circulantes

Razén Circulante
Capital de Trabajo Neto

Analisis de la deuda

Razén de deuda

Razén de la capacidad de pago de intereses
Apalancamiento total

Indicadores financieros con evaluacion de deuda — Tabla XXIX

Analisis macro de las razones

Liquidez

La capacidad de pago o disposicion de dinero oportuno para cumplir con los compromisos
corrientes del negocio es buena puesto que el Capital de Trabajo Neto experimenta un

incremento significativo, la Razon Circulante se incrementa en la serie de tiempo lo cual es
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positivo ya que mayor sera la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones a

corto plazo. En general el escenario de liquidez es alentador.

Actividad

Incremento a través del tiempo de las razones de rotacion de Activos Totales y Activos
Fijos con lo que se concluye que la empresa ha dado un buen uso a sus activos como
instrumentos para generar ventas.

El periodo promedio de cobro disminuye al pasar del afio uno al aflo dos, manteniéndose
inalterable con respecto al afio dos, lo cual es un punto a favor para los mecanismos y
responsables del proceso de administracion de las Cuentas por Cobrar de que se va

recuperando cartera.

Deuda

La razon de deuda se va decrementando en el tiempo lo cual revela que menor es la
proporcion de los activos totales financiados por los acreedores de la empresa, esto es
debido a que los activos totales crecen mas rapidamente que los pasivos totales y cuanto
menor sean los activos menor serd la razon de deuda. Los pasivos totales se incrementan
de forma insignificante a través del tiempo esto es debido a que el saldo de los préstamos
bancarios, para financiar gastos de personal e inversion en equipos de computacion, va
disminuyendo hasta que llega a cero en el afio tres con lo que se liquida la deuda y los
intereses, es por esta misma razon que la capacidad de pago de intereses se va
incrementando por lo que se concluye que el riesgo financiero es bajo por cuanto el nivel de

endeudamiento es cada vez menor.

Rentabilidad

A pesar de que en el primer afio tenemos un una perdida después de impuestos ocasionada

por los gastos financieros el panorama a futuro es positivo y viene de alguna manera a
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compensar el precio de la iniciacion del negocio. Existe una progresion ascendente en las
tres razones de rentabilidad a través del tiempo: margen de utilidad neta, rendimiento sobre

los activos y capital para generar utilidades. La evaluacion integral es buena.
9.2.2.3. Apalancamiento financiero

Punto de UAIl Base +
Equilibrio UAIl Base 100%

UAII
Menos: intereses
Utilidad neta antes de impuestos
Menos: impuesto a la renta (25%) :
Utilidades netas después de impuestos (UNDI)

Utilidades por propietario(UPA)

Grado de Apalancamiento total (GAT)-->

Apalancamiento financiero — Tabla XXX

Si existe apalancamiento financiero porque un incremento del 100% en las UAII produjo
un incremento mas que proporcional en las U.P.A. del 110. 17% que a su vez es una
medida de la riqueza de los propietarios.

Cuanto mayor sea el nivel de endeudamiento mayor sera el costo del capital de deuda, es
decir los intereses, y por lo tanto mayor serd el efecto sobre las utilidades por proveedor de

capital contable o propietarios, esto se aprecia en un incremento en el apalancamiento

financiero.

Veamos:

Un incremento en los intereses de $2.016,00 a $3.018.00., manteniendo el mismo

incremento de las UAII del 100%, produce un incremento en las UPA del 116,03%, mayor
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que 110.17% con intereses de $2.016,00, y por lo tanto un apalancamiento de 1.16 puntos

mayor que 1.10.

Pero, (qué implicaciones conlleva un incremento en el apalancamiento financiero sobre el

negocio?

* Cuanto mayor sea la razon de deuda en la estructura de capital menor sera la aportacion
de los propietarios y mayores sus utilidades, por esa razon es que mayor es el efecto que
produce un incremento en los intereses sobre las UPA reflejado en un mayor porcentaje
de variacién de éstas y un mayor apalancamiento sin tocar a las UAIL

* Cuanto mayor es el apalancamiento financiero mayor seré el riesgo que debera afrontar
el negocio de no poder cumplir con sus obligaciones puesto que mayor seré el volumen

de su costo de deuda.

9.2.3. Anailisis del punto de equilibrio financiero

Plan de financiamiento con razén de deuda del 40% para el afio 1

$12.000,00 - — e — —_—
$10.000,00 $10.417 52
$8.000,00

$6.000,00

UPA

$4.000,00

$2.000,00

T

$10.00000 $20.00000 $30.000,00 $40.000,00 $50.000,00
UPA negativa UA"

—o— (UAILUPA)

Analisis del punto de equilibrio financiero — Figura No. 21

Alcanzamos el punto de equilibrio financiero cuando el nivel de gastos financieros es de

$2.016,00, es decir cuando las UAII = Intereses, en el cual las UPA equivalen a cero. Por
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debajo de ese punto los propietarios o tenedores de acciones experimentan una pérdida con

niveles de UPA negativos.

También apreciamos en la grafica anterior una relacion directamente proporcional entre las

UAIl y las UPA.

9.2.4. Anailisis de riesgo en la eleccion de la estructura de capital

El anélisis considera dos razones de deuda posibles, para las cuales se evalia su impacto
sobre las utilidades de los propietarios (UPA), y la razéon de deuda para el afo 1 del

40.15%.

Razon de
jeuda de la Capnal lasa de
estructura de contable ([2] - interes de la  Interes anual n
-apial Activos totales Deuda ([1]x[2]) [3D deuda [3]x[5] !
[1] [2] 5] [4] [5] [E]
alternativa 0,00% $24.633,04 $0,00 $2463304 0,00% $0,00 1.231,65
actual 40,15% ~ 24 633,04 9.890,34 14.742,69 18,00% 1.780,26 737,13
altarnativa AN NNSL 24 R212 N4 14 770 89 Q /R 21 2R 2NOL 17974 84 407 RR
Activos totales para el afio |  Razdn de deuda para el afio |
Estructura de capital dado un porcentaje de capital de deuda(40.15% es la razon de deuda actual)
UAII 4926,60706 $0,00 4926,60705 1.780,26 4926,60706  3.724 51
(-)Intereses $0.00 $0.00 1.780,26 1.780,26 372451 3.724.51
Utilidad antes de imptos $4.926,61 $0,00 $3.146,35 $0,00 $1.202,09 $0,00
(-) Impto a la renta T=25% $1.231.65 $0.00 786,59 $0.00 $300,52 $0.00
Utilidades netas después de imptos $3694,96 $0,00 $2.359,76 $0.00 $901,57 $0,00
Utilidades por accion (UPA) $3.00 $0.00 $3.20 $0.00 $1.83 $0.00

indices de viabilidad econémica del proyecto con financiamiento de deuda
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Analisis de riesgo de diferentes estructuras de capital y su efecto sobre la rentabilidad

$10,00 - R —
“'m_ - _— . I T R S
00 01
- 8500 ¢
% - AR
$2,00
00— ~r]— fffffff
- v o g T S |
2000 g1000 2000 4000 BO00 8000 10000
UAII(S) punto de equilibrio financiero
—&—Razon deuda=0% —# — Razén deuda=40% Razén deuda=60%

Analisis del riesgo de diferentes estructuras de capital — Figura No. 22

Como podemos apreciar en la grafica anterior para valores de UAIl menores a $4.428.95 la

razon de deuda del 0% es superior a las demas puesto que maximiza las UPA hasta $2.702.

Para niveles de UAII entre $4.428,95 y $7.672,903 la razon de deuda del 40% supera a
todas las demas razones porque maximiza las UPA hasta $6.01.
Para niveles de UAII superiores a los $7.672,903 la razon de deuda del 60% maximiza las

UPA.

Entonces se deduce que no existe una estructura de capital optima con una sola razon de

deuda que maximice a las UPA.

Lo que si es cierto que al revisar las tres alternativas de estructura de capital que tiene
WEBSER S.A., se observa que conforme aumenta la razon de deuda. también se
incrementa el riesgo financiero de cada alternativa. Nos damos cuenta de esto porque tanto
el punto de equilibrio financiero como la pendiente de las lineas de la estructura de capital

aumenta con el incremento de las razones de deuda.
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Lo que si resulta alentador es que para cierto rango de UAII, razones de deuda menores
consiguen mayores niveles de UPA que razones de deuda mayores que es lo que

normalmente se espera.

9.2.5. Anilisis de factibilidad econémica con capital de deuda

Considerando el préstamo de $1.500,00 que se hizo en el segundo afio para financiar la

compra de tres computadores.

Inversién activo $1.500,00

Factor del valor actual al 8%, t =2 aflos 0,86

Valor actual de la inversion $1.286,01
Nueva inversion total en Activos fijos $6.953,01
ENTRADAS
DE
EFECTIVO FIVP, 8%.! V.A.N.
1 -$512,12 0925026026 -$474,18
2 $12.963,30 0,85733882 $11.113,94

.

VALOR PRESENTE DE LAS ENTRADAS DE EFECIVO
MENOS: INVERSION INICIAL ACTIVOS FIJOS

MENOS: V.AN. INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
VALOR PRESENTE O ACTUAL NETO (VAN)

ENTRADA DE EFECTIVO ANUAL PROMEDIO $13.805,33
INVERSION TOTAL (ACTIVOS FIJOS + CAPITAL DE TRABAJO) $28.927,70
PERIODO DE RECUPERACION PROMEDIO (afios 2,005

Como la entrada de efectivo real es menor en el primer afio que las entradas de efectivo
anuales promedio de $13.805,33, la tasa de descuento se decrementa de manera subjetiva a

dos valores tentativos para la T.L.LR. del 15 y 14 por ciento.
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ENTRADAS
DE

EFECTIVO  FIVP, 15%.t V.AN.
-$512,12 0,869565217 -$445,32
2 $12.963,30 0, mmm $9.802,12
B.064 81 §23
VALOR PRESENTE DE LAS ENTRADAS DE EFECIVO
MENQS: INVERSION TOTAL

ENTRADAS

DE
EFECTIVO  FIVP, 14%.t V.AN.
-$51212 0877192082 -$449,22
2 $12.96330 0, 760467528 $0.974,84
8.964,81
ALOR PRESENTE DE LAS ENTRADAS DE EFECIVO
MENOS INVERSION TOTAL

Los dos valores para el V.A.N. tienden a cero pero $148,33 tiende mas a cero que -$526.07,

por lo tanto la T.LLR. final del proyecto sera del 14%.

RESULTADOS DE TECNICAS DE PRESUPUESTO DE CAPITAL
TIR 5

PERIDO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (ANOS)
VAN

Resultados viabilidad econémica con financiamiento — Tabla XXXI

A pesar de que en el primer afio existe una pérdida de -$936.78 se acepta el proyecto
porque el V.AN. es mayor a cero, el periodo de recuperacion es menor a 2,75 afios

(periodo maximo de recuperacion del grupo empresarial) y la T.I.R. es mayor al 8%.

9.3. Evaluacién del proyecto al contado y con financiamiento de deuda

Técnica Sin préstamo Con préstamo . Cual es mejor?
T.1LE. 19% 14% Sin préstamo
Periodo de recuperacion  2.41 afios 2.57 afios Sin préstamo

V.ANN $5.462,22 $4.705,26 Sin préstamo
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Grafica de la relacion tasa de dscto / V.AN. con dos mezclas de financiamiento
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Tasa de Descuento(%)

V.A.N.($)

—— Sin préstamo —#— Con préstamo

Relacion tasa de descuento y Valor Actual Neto — Grifica No. 23

Las tres técnicas coinciden en que el proyecto financiado solo con las aportaciones de los

propietarios es mejor que el proyecto financiado por terceros.

En los ingresos y egresos de efectivo

La grafica anterior revela que a cualquier tasa de descuento, el V.P.N. de la estructura de
capital sin deuda es superior a la estructura de capital con financiamiento externo.

También notamos en ambas estructuras que cuanto menor es la tasa de descuento mayor es
el nivel del V.ANN. Esto se debe a que las entradas de efectivo anuales tienden a crecer y
las primeras entradas son menores a la entrada de efectivo anual promedio en cada caso.
Por lo tanto se concluye estudiando la grafica que proyectos con entradas de efectivo mas
bajas en los primeros afios son preferibles a tasas de descuento bajas, en tanto que los
proyectos que tienen entradas de efectivo mas altas en los primeros afios son preferibles a

tasas de descuento altas.

Segun el cuadro comparativo y la grafica la opcion sin préstamo es preferible

financieramente a la otra opcion.



10 Documentacion técnica

10.1. Arquitectura del Sistema

10.1.1. Seleccion del Modelo

Nuestro sistema esta disefiado con un modelo de 2 Capas, que consta de:

e Proceso Cliente :

v Envia requerimientos al proceso servidor.

v Recibe respuesta o resultado.

e Proceso Servidor:

v" Recibe requerimientos del proceso cliente.

v" Envia respuesta o resultado.

Proceso Cliente Proceso Servidor
K p-"’ g-;'/
Re querimiento: Resultado:
Necesito Informacién con Informadién buscada !

estas caracteristicas .......

Interaccion entre proceso cliente y servidor — Figura No. 24
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10.1.2. Tipos de Procesos Clientes

¢ Dependiente:

v" Solo puede ejecutarse “dentro” de un contenedor, en este caso en el web browser.

v" La dependencia permite la interoperatividad.

10.1.3. Tipos de Procesos Servidores

Nuestro sistema implementa dos tipos de procesos servidores:

e Data Base Server

e Web Server

10.1.4. Tipos de Middleware

Nuestro sistema implementa los siguientes middleware especificos:

Proceso Middleware especifico
Data Base e ODBC
e ADO
Web e http

10.1.5. Herramientas de Disefio y Desarrollo

» Herramientas de Disefio. Para el disefio del sitio web y la decoracion de iméagenes se han

utilizado las siguientes herramientas:

v" Microsoft PowerPoint.- Herramienta utilizada para el disefio de todas las pantallas, la

estandarizacion de colores y tamafio de letras, etc.
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v' CorelDraw V9.0.- Herramienta utilizada para la creacion y decoracion de imagenes,

se pueden generar archivos con extension jpg, jpeg, que son utilizadas para el sitio.

v" Animagic.- Herramienta que genera archivos con extension GIF.

e Herramientas Desarrollo de las Paginas

En el desarrollo del sitio web se utilizo las siguientes herramientas:

¥v" Dreamweaver UltraDev 4.0

v InterDev — Visual Studio 6.0

Se utilizaron estas herramientas ya que son muy faciles y comodas de utilizar para la

creacion de las paginas web del sitio.

e Herramientas de Disefio de Base de Datos
En el desarrollo de la base de datos y sus tablas se utilizo la siguiente herramienta:

v Microsoft Access 7.0.- Herramienta de manejo y administracion de bases de datos, el
uso de esta herramienta fue necesario ya que se requeria almacenar datos del sitio que

iban a ser presentadas y actualizadas constantemente.

10.2. Implementacion de la Capa de Datos

10.2.1. Modelo Logico de Datos

NOMBRE TITULO O NOMBRE

FOTO ENLACE

ENLACE POSICION EN LA PAGINA
DESCRIPCION DEL BREVE
IMAGEN

NOMBRE TIPO DE ENLACE
FOTO




| ENLACE

TITULO DE LA NOTICIA
ENLACE

DESCRIPCION DE LA NOTICIA
IMAGEN

UBICACION

TIPO DE NOTICIA

PREGUNTA

NUMERO DE OPCION
NOMBRE DE OPCIONES
PUNTOS

VIGENCIA

FACTURACION
FACTURA
SOCIO
DEUDA ACTUAL
DEUDA ANTERIOR
FECHA DE CORTE
FECHA MAX. DE PAGO
ESTADO

SOCIO
CLAVE
NOMBRES
APELLIDOS
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10.2.2. Modelo Fisico de Datos
10.2.2.1. Modelos

181

MODELO DE DATOS
Nombre Fisico: TBModelos Nombre Légico: Modelos
Descripcién: contiene los datos de los modelos registrado en el sistema.
Campos Tamaiio Tipo de Obligatorio PK-
dato FK
NOMBRE 50 A SI
FOTO 50 A Sl
LINK 255 A o
Tipos de datos PK = Clave Principal
D =Fecha FK = Clave Secundaria o foranea
A = Alfanumérico
N = Numérico
10.2.2.2. Miisicos
MODELO DE DATOS
Nombre Fisico: TBMusicos Nombre Légico: Musicos
Descripceién: contiene los datos de los artistas musicales del sistema.
Campos Tamaiio | Tipo de dato | Obligatorio | PK-
FK
NOMBRE 50 A S1
FOTO 50 A Sl
LINK 255 A ”

Tipos de datos
D =Fecha

A = Alfanumérico

N = Numérico

PK = Clave Principal

FK = Clave Secundaria o foranea




10.2.2.3. Noticias

MODELO DE DATOS

Nombre Fisico: TBNoticias

farandula artistica en nuestro pais.

Nombre Légico: Noticias

Descripcién: contiene los datos de las noticias de nuestros clientes y la

A = Alfanumérico

N = Numérico

Campos Tamaiio | Tipo de dato | Obligatorio | PK-
FK
TITULO 50 A SI
LINK 255 A SI
DESCRIPCION S
IMAGEN " 255 A Sl
UBICACION N
TIPO 235 & S|
1 A
I A
Tipos de datos PK = Clave Principal
D =Fecha FK = Clave Secundaria o foranea




10.2.2.4. Enlaces

MODELO DE DATOS
Nombre Fisico: TBEnlaces Nombre Légico: Enlaces principales
Descripcion: contiene los datos de las noticias que apareceran en la pagina
principal.
Campos Tamaiio | Tipo de dato | Obligatorio | PK-
FK
TITULO 50 A NO
LINK 255 A SI
POSICION NO
DESCRIPCION 10 N Sl
]TTPA(‘)GEN M glo
255 A
I A
Tipos de datos PK = Clave Principal
D =Fecha FK = Clave Secundaria o foranea
A = Alfanumérico
N = Numérico
M = Memo ]

183



10.2.2.5. Encuesta

MODELO DE DATOS

Nombre Fisico: TBEncuesta

los usuarios que ingresan al sitio web.

Nombre Légico: Encuestas

Descripcion: contiene las preguntas y resultados de las encuestas realizadas a

N = Numérico

M = Memo

A = Alfanumérico

Campos Tamaiio | Tipo de dato | Obligatorio | PK-
FK
PREGUNTA 100 A SI
OPCION 10 N S
TITULO SI
PUNTOS 100 A NO
VIGENTE 10 N SI
1 A

Tipos de datos PK = Clave Principal
D =Fecha FK = Clave Secundaria o foranea
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10.2.2.6. Facturacion

MODELO DE DATOS

Nombre Fisico: TBFacturacion

Nombre Légico: Facturas

Descripcion: contiene las facturas generadas para nuestros clientes

Campos Tamaido | Tipo de dato | Obligatorio | PK-
FK
FACTURA N S PK
FK
USUARIO 15 A S
FECCORTE sl
FECPAGO 10 D Sl
DEUDAACT S|
DEUDAANT :g ; 5 NO
ESTADO 0, 4 Sl
| A

Tipos de datos
D =Fecha

N = Numérico
M = Memo

A = Alfanumérico

PK = Clave Principal

FK = Clave Secundaria o foranea
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10.2.2.7. Socios

MODELO DE DATOS

Nombre Fisico: TBSocio

Nombre Légico: Socios — Clientes

Descripcion: contiene los datos de nuestros socios

N = Numérico

M = Memo

A = Alfanumérico

Campos Tamaiio | Tipo de dato | Obligatorio | PK-
FK
USUARIO 15 A SI PK
PASSWORD 15 A Sl
NOMBRE Sl
APELLIDOS 50 A Sl
50
A

Tipos de datos PK = Clave Principal
D =Fecha FK = Clave Secundaria o foranea

10.2.3. Diagrama Entidad-Relacion

Nombre
Foto
Link
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10.2.4. Proceso Servidor de Base de Datos

Para nuestro proceso servidor de base de datos hemos utilizado Microsoft Access, con el
cual se ha creado la base de datos en donde se almacenaran la informacion necesaria
para la implementacion de nuestro sitio. La base de datos sera accesada a través de una
ODBC y su informacién serd leida con ADO implementados dentro de un componente

COM+,

10.2.5. Estructura de Componente de Acceso a Datos

Nuestro sitio implementa componentes en su estructura, el cual esta formado de la

siguiente manera:

Archivo DLL : Conexion
Clase : AccesoDatos
Métodos de la Clase:

v PEnlace.- Realiza la conexion a la base de datos
v Consulta.- Su funcion principal es devolver los datos de una consulta.
v Datos.- Su funcion principal es actualizar la base de datos.

v" RegistrarError.- Registra los errores que puedan ocurrir en la ejecucion del proceso.

Fuente:
Private ConexionSQL As String
' Variables de conexion de datos
Private v_Odbc$,
v_Dbase$,
v_Usuario_Datos$,
v_Clave_Datos$,
v_Servidor Web$,
v_WorkSpace Web$
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Public NumeroErrorConectibidad As Long
Public DetalleErrorConectibidad As String
Public RegistroDeDatos As Variant

Private Cn As ADODB.Connection
Private RsDatos  As ADODB.Recordset
Private Sql As String

Public Function Consultas(ByVal WsFiles As String, ByVal WsTablas As String,
ByVal WsWhere As String,
ByVal WsOrden As String, ByVal WsGrupo As String, ByVal WsLink
As String) As Integer
On Error GoTo errProceso

Dim WsEnlace As String

Call PEnlace

Set RsDatos = New ADODB.Recordset

WsEnlace =" "
If Trim(WsLink) = "S" Then
WsEnlace = """ & Trim(v_Servidor Web) & "' +'/'+™ &
Trim(v_WorkSpace Web) & " +'/" + " & "rtrim(Link) as Enlace. "
End If

'se arma la sentencia Sql para extraer los datos

Sql = "Select " &

WsEnlace &

WsFiles& " " &
"From " & WsTablas & "" &
f(Trim(WsWhere) < "", "Where " & WsWhere & " "," ") & _
Hf(Trim(WsGrupo) <> "", "Group by " & WsGrupo & " ", " ") &

[f(Trim(WsOrden) < "", "Order by " & WsOrden & " "," ")
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'se extraen los datos

RsDatos.Open Sql, Cn, adOpenStatic, adLockReadOnly, adCmdText

'se verifica si existen datos

If RsDatos.RecordCount > 0 Then
RegistroDeDatos = RsDatos.GetRows()
Consultas = |

Else
Consultas = 0

End If

RsDatos.Close

Set RsDatos = Nothing

Cn.Close

Exit Function

errProceso:
Call RegistrarError("Conectibidad", Err)
Consultas =2

End Function

Private Sub PEnlace()

" Obtener los datos de conexion

v_0Odbc = GetSetting("Agencia", "Talentos", "ODBC")

v_Dbase = GetSetting("Agencia", "Talentos", "BaseDeDatos")
v_Servidor_Web = GetSetting("Agencia", "Talentos", "ServidorWeb")
v_WorkSpace Web = GetSetting("Agencia”, "Talentos", "WorkSpaceWeb")

" Abre una conexion.
Set Cn = New ADODB.Connection

Cn.Open "DSN=" & v_Odbc & ";uid=;pwd=;database=" & v _Dbase

End Sub



Public Function Datos(ByVal WsTipo As String, ByVal WsTablas As String, ByVal
WsDatos As String, ByVal WsWhere As String) As Integer

On Error GoTo errProceso

Dim WiReg As Long

Call PEnlace

'se arma la sentencia Sql para grabar, eliminar o modificar los datos
Select Case Trim(WsTipo)
Case "["
Sql ="Insert into " & WsTablas & " " & _
"Values " & WsDatos
Case "M"
Sql ="Update " & WsTablas & "" & _
"Set " & WsDatos & " " &
[Hf(Trim(WsWhere) <= "", "Where " & WsWhere, " ")
Case "E"
Sql = "Delete * From " & WsTablas & " " & _
If(Trim(WsWhere) < "", "Where " & WsWhere, " ")
End Select

'se graban los datos
Cn.Execute Sql
'se verifica si existen datos

Datos = 0
Cn.Close
Exit Function
errProceso:
Call RegistrarError("Conectibidad”, Err)

Datos = |

End Function
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Private Sub RegistrarError(ByVal sComponente As String, Optional objError As
Object, Optional NumeroError As Integer, Optional DetalleError As String)

" Variable del contenido del error

Dim Msglog As String

Msglog = "Componente " & sComponente & vbCrLf

' Si se envia el objeto Err
It Not IsMissing(objError) Then
MsgLog = "Numero de Error: " & CStr(objError.Number) & vbCrLf &
"Origen: " & CStr(objError.Source) & vbCrLf &
"Descripcion: " & CStr(objError.Description) & vbCrLf
Debug.Print Msglog
ErrorConectibidad = objError.Number
DetalleErrorConectibidad = objError.Description
' Si no se envia el objeto Err y se provee los datos
Elself Not IsMissing(NumeroError) Or Not IsMissing(DetalleError) Then
Msglog = "Numero de Error: " & CStr(NumeroError) & vbCrLf &
"Origen: Componente de conectibidad " & vbCrLf &
"Descripcion: " & CStr(DetalleError) & vbCrLf
ErrorConectibidad = NumeroError
DetalleErrorConectibidad = DetalleError
' Si no se proveen datos sobre el error
Else
Msglog = "Numero de Error: 0" & vbCrLf & "Descripcion: Error no codificado”
ErrorConectibidad = 0
DetalleErrorConectibidad = "Error no codificado”
End If

App.LogEvent MsglLog, vbLogEventTypeError
End Sub
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10.3. Implementacién de la Capa de Presentacion

10.3.1. Diseiio del Sitio Web

El disefio que se ha tomado para realizar el sitio web esta basado en las necesidades

actuales y futuristas de la empresa y sobretodo de nuestros clientes.

10.3.2. Estandarizacion de Formatos

Color: los colores utilizados en el disefio de las paginas fueron escogidos de manera que
nuestro sitio sea llamativo y a la vez muy profesional. Los colores principales

utilizados en el disefio del sitio son:

Fondo:
Negro
Seccion Central:
Fondo - Blanco, Letras colores = Negro, Rojo, Amarillo
Menu Principal:
Fondo = Rojo , Letras = Blanco
Menu Secundario:

Fondo = Gris, Letras = Blanco, Amarillo, Cabecera - Negro y Blanco

Texto. Se utilizaron varios tipos de letras entre ellas estin: Tahoma, Geneva, sans-serif,

Arial, Helvetica

Graficos: Los tipos de grdficos que son utilizados en la construccion de las paginas son

de tipo GIF, JPG, JPEG; ya que son los apropiados para el Browser.
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10.4. Perfil del Sitio Web

El Sitio Web de Talentos Ecuatorianos, es un sitio desarrollado para llevar a las
personas, empresas o instituciones la informacion necesaria para contratar los
servicios de nuestros clientes (artistas). Este sitio posee dos aspectos importantes
involucrados en el control del sitio que son: en la presentacion de informacion

confiable y la administracion de dicha informacién.

I. Se comienza por definir la informacion de los profesionales, artistas, modelos,
etc. a través de su sitio de mantenimientos de informacion.

2. Presenta veracidad y eficiencia en la informacion requerida.

3. Permite una mayor facilidad en el manejo del sistema por su ambiente grafico y

atractivo para la interfaz con el usuario.

10.5. Caracteristicas del Sitio

El sitio posee las siguientes caracteristicas que hacen que el sitio sea utilizable:

10.5.1. Aprendible

El sitio es muy féacil de utilizar y ser manejado, el usuario podra navegar en él como

en cualquier sitio web y aprender por si mismo, logrando dominarlo cada vez mas.

Decimos que el sitio es aprendible ya que cumple con los siguientes requisitos:

e [Es Predecible: Por que el usuario tiene una idea o sabe de antemano lo que va ha

ocurrir en el sito al ejecutar una accion.

Ejemplo: Al presionar la opcion de modelos, el usuario se da la idea de que ahi

va ha encontrar toda la informacion relacionada con los modelos del pais.
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Galeria de Modelos
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e Es Sintetizable: Por que el usuario puede ver y entender lo que el sistema esta

haciendo.

Ejemplo: Al ejecutarse la carga de una pagina, el browser (navegador) le indica

lo que esta sucediendo.

e Es Familiar: Por que se utilizan formatos y disefios comunes que aparecen en

cualquier programa de ventanas y en otras paginas.

Ejemplo: Se utiliza mends comunes que se encuentran en la parte izquierda y

superior; y de facil visualizacion.

RO T TR sl s
rgr—grgr———— L]
e c D33 Oemen e e U ¥ 3 —
D R T e p— R

e Es Generalizable: Por que el sitio puede realizar lo mismo que otros sitios web.

Ejemplo: Abrir otros sitios (enlaces), cargar graficos, tener ments, etc.
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e Es Consistente: Por que sigue un estandar de disefio en sus paginas, que le dan

elegancia e institucionalidad.

Ejemplo: Se manejan los mismos colores, un tamafo de letra tanto para titulos

como para el contenido, el disefio y color de los graficos, etc.

10.5.2. Flexible

El sitio de Talentos esta creado basandose en las necesidades actuales y futuras,

adaptandose a ellas tratando de satisfacerlas.

Decimos que el sitio es flexible ya que cumple con los siguientes requisitos:

e Posee dialogos intercambiables: Se puede interactuar con el sitio.

Ejemplo: El usuario puede ejecutar una consulta y tener respuesta por parte del

sitio o sistema.



Encuesta Resukados anteriores

éCual de estos grupos de rock
es tu preferido?

' Tranzas

" Crusk en Carnak
" Verde 70

C Agente 86

Vot |

Opcién de encuesta en el sitio web — Figura No. 25

Es Multihilo: Por que puede procesar varios didlogos en aproximadamente el

mismo tiempo.

Ejemplo: Puede cargar varias ventanas, sin perder el hilo del origen.

Puede Migrar Tarea: Por que puede realizar varias acciones desde una pagina.
Ejemplo: Los usuario pueden cambiar de secciones, cargar nuevas paginas, etc.
Es Sustituible: Que se puedan realizar acciones de diferentes maneras.

Ejemplo: Que pueda llegar a otra seccién desde cualquier lugar del sitio en que

Se encuentre.
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10.5.3. Robusto

Se ha buscado en el disefio del sitio que cumpla con los objetivos establecidos por
los diferentes tipos de usuarios, que posea una tasa de respuesta Optima, pueda
restablecer una accion mal ejecutada, prevenga errores y mantenga informado al
usuario.

Decimos que el sitio es robusto ya que cumple con los siguientes requisitos:

e Es Observable: Por que se puede entender el estado en que se encuentra el sitio.

Ejemplo: Si se realiza una consulta en el sitio sobre los resultados de las

encuestas el sitio le indica el resultado de la misma.

e [Es Recuperable: Permite recuperar o deshacer una accion una vez que se

reconoce como €rror.

Ejemplo: Si se ejecuta una accion y esta se encuentra errada el usuario tiene la

potestad de cancelarla.

® Posee una alta tasa de respuesta: Que la tasa de respuesta de la carga de las

paginas sea alta(rapida).

Ejemplo: Se utilizan graficos no muy pesados, no se utilizan graficos mas de los

necesarios.

* Se adapta a la tarea: Por que el sitio cumple con los objetivos del usuario.

Ejemplo: Si el usuario busca informarse sobre los artistas, sus vidas y trayectoria

profesional, etc., lo pueda realizar desde nuestro sitio.
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FDEEFa

10.6. Documentos HTML
Nuestro sistema consta actualmente con 20 paginas HTML; el nimero de las
paginas aumentardn a medida que ingresemos nuevos clientes (artistas). A

continuacion mostramos algunas de ellas:

[B-scomincion ™ ont vt ~0Lm|
[ ——— )
o D 1D Ot et it 3 e B d Peways
DO | v ittt et b - P

E e -1
s e e Seete et b | = |
- D 33 Oeanss greess (prawets J Sy JW - d i ¥
DT Tt R o

et & s i s

Ts et e e Dt Db 3 gty
D Bachrdn, (st S, S Rk, Futes Bl 7 L

s i a2 i ke, Lo d b, e
o r—

Ly e e Sl o

Noticias del Cine — Figura No. 27
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Noticias musicales — Figura No. 28
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Galeria de Artistas musicales 1 — Figura No. 29
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Galeria de Artistas musicales 2 — Figura No. 30
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Galeria de modelos — Figura No. 31
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Noticia de la farindula 1 — Figura No. 32

Noticia de la farandula 2 — Figura No. 33
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10.7. Cliente Script - DHTML

Se emplea Client - Script en la pagina principal durante la encuesta votacion de la

encuesta, validando que seleccione una opcidn antes de votar:

i I I B T S L | ———

10.8. Server Script — ASP

Tenemos varas pagina tipo ASP, en las cuales se extraen informacion de la base de

datos y se estructuran para su presentacion, a continuacion las principales paginas ASP:

10.8.1. Principal
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10.8.2. Modelos
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10.8.3. Musicos
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10.8.5. Servicios al cliente

2 AGENCIA DE TALENTOS.COM - Microsoft Internet

;’i} Solo para Socios
Bienvenido al sistema de pagos de Talentos.com.

Sl ya poses Una cuenta ingrésela junto a su dave y comience a usar of
sorvicio.

Ingrese al servicio de Pagos:

IMPORTANTE: ol usuaro v ls dave deben ingresarse en mindscudas.

Solo para Socios - kstado de Cuenta

Detalle de la deuda

Socio : ANGEL ARCENTALES MACAS
Deuda Pendiente : 0
Deuda Actual : 10
Estado de Cuents Total a pagar : 10
;:"” Paga Fecha de Corte : 21/06/2003
Fecha mésima de pago : 06/07/2003

Menu

T AGENCIA DE TALENTOS.COM - SOLO PARA SOCIOS - Micr

Solo para Socios - Realizar pago

———— Tarjeta: !Amen::a.n_Exprsss |
Meni i :i’m E
B Fecha de Expiracién : [2007 +
. Nimero de Tarjeta: |
Mombre en la Tarjeta: [ B
E-meail : -

Aceptar | Canceler
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Apéndice A — Descripcion Insumos

SUMOS DIDA |COSTO
ALMOHADILLA PARA SELLO UND. 0.45
ARCHIVADORES MEMO UND. 1,25
ARCHIVADORES OFICIO UND. 1,30
ARCHIVADORES TELEGRAMA  [UND. 1,25
BLOCK CUADROS UND. 0,41
BOLIGRAFO AZUL CAJA 3,27
BOLIGRAFO NEGRO CAJA 3,27
BORRADOR PELIKAN UND. 0,07
CALCULADORA MANUAL UND. 10,01
CARPETA MANILA UND. 0,04
CD'S R-RW UND. 0,99
CLIP MARIPOSA CAJA 1,30
CLIP STANDAR CAJA 0,50
CUADERNO ESPIRAL CUADRO  [UND. 0,77
DISKETT 3 1/2 CJAS. 2.7
ENGRAPADORA GDE. UND. 7.20
GRAPAS ALEX CAJ. 0,43
LAPIZ UND. 0,90
MARC. FLUOR AMARILLO UND. 0,32
MARC. FLUOR NARANJA UND. 0,32
MARC. FLUOR VERDE UND. 0,32
MARC. P'PIZARRA RECARG. AZUL|UND. 1,40
MARC. PPIZARRA RECARG.

NEGRO UND. 1,40

ARC. PPIZARRA RECARG. ROJO [UND. 1,40

PERFORADORA UND. 526
PIZARRA ACRILICA UND.
SACAGRAPAS UND. 0,33
SACAPUNTA UND. 0,11
SOBRES MANILA F-3 UND. 0,02
SOBRES MANILA F-4 UND. 0,03
SOBRES MANILA F-5 UND. 0,05
SOBRES MANILA F-6 UND. 0.04
TINTA PARA SELLO UND. 1,00
VINCHAS ALEX UND. 0.8
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Apéndice B — Plantilla de cuestionario de evaluacion cliente

Plantilla de cuestionario

Datos personales:
Varén o

Mujer o

Edad:

Actividad:

Marque con una cruz la casilla si considera que se cumple esa caracteristica.

1. Los contenidos

- Le interesa la temética.
- Los contenidos le parece que estan bien seleccionados por

o su originalidad

o su calidad

© su aportacion a este area de conocimiento

- La informacion estd organizada de forma comprensible

- El volumen de informacion no es excesivo

2. El diseiio

- Estéticamente le parece atractivo
- Despierta su interés
- No hay recursos superfluos

E Las imagenes y los sonidos estan bien seleccionados

- Los diferentes recursos estan armonicamente integrados



3. La navegacion

Es clara y sé a donde dirigirme

Asocio con claridad los menus con los contenidos que hay detras
Es fécil identificar facilmente los lugares en que me encuentro
El contenido que encuentro responde a mis expectativas

Los enlaces son correctos

Los enlaces externos estan actualizados.

4. Yaloracion global

;e ha resultado?

Util y relevante

Agil

Interesante

Rigurosa en los contenidos

206
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Apéndice C — Experiencias profesionales y fortalezas

Maria del Carmen Vallejo

Estudios Superiores

Escuela Superior Politécnica del Litoral
Carrera de Analisis de Sistemas

Carrera de Licenciatura en Sistemas

Cursos realizados

Protcom-ESPOL.:

Trucos y trampas del DOS
Introduccion a la programacion
Word, Excel Avanzado
Programacion SQL Server 97

Dreamweaver

SECAP:
Contabilidad Basica

Relaciones Humanas

Experiencias Laborales

1999-2000
Pinturas Unidas
Practicas laborales
Digitador - Asistente auxiliar

Departamentos de Ventas y Mercadeo

2002-2003
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Mantenimiento Laboratorios de Coémputo - Colegio de La Inmaculada

Puntos Fuertes
Administracion de grupos de trabajo, trabajo en grupo, planificacion de tareas,

capacidad de seleccion y alternativa.

Ronald Pino

Estudios Superiores

Escuela Superior Politécnica del Litoral
Carrera de Analisis de Sistemas

Carrera de Licenciatura en Sistemas

Cursos realizados

Centro de Desarrollo de Proyectos

Administracion Base de Datos Oracle
Herramientas de desarrollo Oracle Developer

Lenguaje procedimental PL / SQL

Palosanto Solutions

Administracion Avanzada Linux Red Hat

Experiencias Laborales

Yoveri S.A.
Ingeniero Junior — Programacion C y PL / SQL
Soporte Técnico — Oracle
DBA — Oracle
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Puntos Fuertes
Administracién de equipos, bases de datos y aplicaciones, soporte técnico sobre

desarrollo de aplicaciones.
Angel Arcentales

Estudios Superiores

Escuela Superior Politécnica del Litoral
Carrera de Andlisis de Sistemas

Carrera de Licenciatura en Sistemas

Cursos realizados

Dictados por empresas especializadas en las empresas de trabajo

Empresa Eléctrica Milagro C.A.:
Seminario de Relaciones Humanas

Ingenieria de Desarrollo Microsoft

Compaiiia Azucarera Valdez:
Instructor y Capacitador
Seminario de Relaciones Industriales
Seminario de Marketing informatico

Datamark y Sistemas Gerenciales

Universidad Catélica:

Disefio, desarrollo, implementacion de sitios web.

Palosanto Solutions:

Administracién Avanzada Linux Red Hat
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Experiencias Laborales

CENINFOR.
Programador — Programacion VBasic y SQL Server
Soporte Técnico

Empresa Eléctrica Milagro C.A.
Analista Programador —~ Genexus y AS400
Ayudante de Administrador de Base de Datos

Compafiia Azucarera Valdez S.A.
Analista Programador (Lider de Grupo)- Programacion VBasic y SQL Server
Administrador de Intranet
Certificacion 1SO —9001 (Administracion de documentacion-Share Point)

Capacitador e instructor de la compaiiia

Puntos Fuertes

Conocimientos en administracion de personal (jefe de proyectos y lider de grupo).
Administracién de equipos, conocimientos de bases de datos y aplicaciones
administrativas, soporte técnico sobre desarrollo de aplicaciones informaticas y

aplicaciones web.



Apéndice D — Cédigo de Etica de la empresa

Empleados

Lealtad

El empleado debe ser leal al negocio.

Eficiencia

El empleado debe desempeiiar las funciones propias de su cargo, en forma personal, con
elevada moral, profesionalismo, vocacion, disciplina, diligencia, oportunidad, iniciativa
y eficiencia para agilizar la productividad, mejorar la calidad de los servicios. satisfacer
los estandares especificados en el plan de calidad, sujetandose a las condiciones de

tiempo, forma y lugar y de acuerdo con las siguientes reglas:

Debe utilizar el tiempo laboral responsablemente, realizando siempre el mejor
esfuerzo, en la forma mas productiva posible, por lo que debera ejecutar las tareas
propias del cargo con el esmero, la intensidad y el cuidado apropiado.

* Debe contribuir y velar por la protecciéon y conservacion de todos los bienes y
activos que conforman el patrimonio del negocio, estén o no bajo su custodia.

* Debe hacer uso razonable de los materiales, suministros e insumos que se le entregan
para cumplir con sus tareas. Todo esto encaminado a reducir el despilfarro
irresponsable en los diferentes centros de costos.

* Debe aportar la iniciativa necesaria para encontrar y aplicar las formas mas eficientes

y economicas de realizar las tareas, asi como para agilizar y mejorar los sistemas

administrativos y de servicio al cliente.

Probidad

El empleado administrativo y operativo debe desempefiar sus funciones con prudencia,
integridad, honestidad, decencia, seriedad, moralidad, ecuanimidad y rectitud.

Si se maneja en drea de finanzas y tesoreria debe desempediar su cargo con honradez y

meticulosidad en el manejo de dinero.



Responsabilidad

El empleado, en cualquier area en que éste se desempefie, es responsable de las
acciones u omisiones relativas al ejercicio de su funcién, debiendo actuar con un claro
concepto del deber, para el cumplimiento del fin encomendado en la division a la que

sirva,

Es deber de la persona que maneja bienes o dinero, o que ha recibido la encomienda de
realizar cualquier tarea por parte de otros, de responder sobre la forma en que cumple
sus obligaciones, incluida la informacién suficiente sobre la administracion de los

fondos, bienes, proyectos.

Confidencialidad

El' empleado debe guardar discrecion y reserva sobre los documentos. hechos e
informaciones a las cuales tenga acceso y conocimiento como consecuencia del
ejercicio de sus funciones, independientemente de que el asunto haya sido calificado o
no como "confidencial" por el superior, salvo que el contenido del documento e
informacién no implique ocultamiento de un hecho ilegitimo que pueda acarrear

responsabilidad administrativa, penal y/o civil.

La confidencialidad es en cuanto a la informacién relativa al negocio y al cliente.

Integridad

El empleado debe conducirse en el desarrollo de sus funciones con honradez. rectitud,
dignidad, decoro, poniendo en la ejecucion de sus labores toda su capacidad,
conocimiento y experiencia laboral. En cualquier circunstancia debe actuar de tal forma
que su conducta genere y fortalezca la confianza de la colectividad institucional sobre

su integridad y prestigio para beneficio propio y del negocio.

Objetividad

El empleado debe emitir juicios veraces y objetivos sobre asuntos inherentes a sus
funciones, evitando la influencia de criterios subjetivos o de terceros no autorizados por
autoridad administrativa competente, debiendo abstenerse de tomar cualquier decision

cuando medie violencia moral que pueda afectar su deber de objetividad. Debe hacer
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caso omiso de rumores, anénimos y en general de toda fuente de desinformacion que

afecte la honra, al servicio o la toma de decisiones.

Dignidad y respeto
El empleado debe ser justo, cuidadoso, respetuoso, amable, culto y considerado en su

relacion con los clientes, con sus jefes, con sus subalternos y son sus compaieros.

Respetabilidad
El empleado tiene derecho a la dignidad, a la honra, al buen nombre, a la buena
reputacion y a la intimidad personal y familiar. Asi como el deber de respetar esos

derechos en los demas.

Armonia laboral
El empleado debe promover un clima de armonia laboral, proyectar siempre una imagen
positiva de los compafieros de la empresa y contribuir al desarrollo de la Cultura

Organizacional.

Creatividad

El empleado debe apreciar el trabajo como un medio para realizar valores, por lo que
debe cumplir sus labores con conciencia, en la plena medida de su potencial y de sus
capacidades, reconociendo el determinante rol que esta llamado a realizar en su diaria

labor.

Debe ser parte de las soluciones, usando responsablemente los recursos para plantear
alternativas que permitan superar los obstaculos que surjan en el desempeiio de la

actividad laboral.

Colaboracion
Dar a sus compaiieros de trabajo, en la medida de sus posibilidades, la colaboracion que
¢stos requieran para el buen desarrollo de las actividades que tengan encomendadas,

absteniéndose de obstaculizarlos o proporcionarles informacion falsa o engafosa.



Claridad

Eliminacion de ambigiiedad en los contratos y operaciones de negocios efectuadas.

Humildad
Reconocimiento de la necesidad de escuchar al cliente, reconocer nuestras limitaciones,

y de mejorar continuamente.

Normativa profesional para los administradores y ejecutivos

* Anteponer los intereses de la empresa a sus intereses particulares.

* No utilizar los recursos de la empresa para su propio beneficio.

* Entregar a la empresa toda su capacidad y conocimientos, buscando obtener los
mejores resultados.

* Ocupar aquellos puestos para los cuales posea la preparacion adecuada y procurar
que los resultados de su eficaz administracion se traduzcan en beneficio para la
empresa.

* Denunciar ante las autoridades competentes, los malos manejos que perjudiquen

gravemente a la empresa, aun a costa de perder el empleo.

Habilidades gerenciales

Adaptabilidad

A las nuevas situaciones que puedan surgir en la empresa.

Intuicion
Confianza en la intuicion propia y en la de los demis, sin un exceso de busqueda de

racionalidad.

Energia
Gran dosis de energia personal y coraje, tanto para transmitirla a sus colaboradores

como para aguantar ¢l mismo el ritmo emocional del trabajo que requiere su papel.



o
o

Comunicacion

Habilidades de comunicacion interpersonal y publica.

Madurez y tolerancia a la ambigiiedad

Acostumbrarse a vivir con un notable grado de riesgo e incertidumbre. Ensefiar con el
ejemplo y la accion en su labor a sus subalternos y dirigirlos a desempefiar su trabajo en
un entorno de negocios con una alta dosis de complejidad, incertidumbre y ambigiiedad

y para ello ha de empezar por si mismo.

Conocimiento de si mismo
Saber evaluar los propios puntos fuertes y débiles y realizar decisiones estratégicas de

afianzamiento y superacion.

Honestidad y coherencia
Asumir y defender valores por los que valga la pena esforzarse, siendo especialmente

cuidadoso en ser coherente entre lo que dice y lo que hace.

Resistencia al estrés

No angustiarse o inhibirse para que el proceso de cambio no se bloquee.

Habilidades de interaccion

Se manifiesta en la conduccion de la conducta propia y la de los demas para el logro de
los objetivos. En funcion del nivel de cambio estratégico requerido para ejecutar una
estrategia es posible que los lideres tengan que influir en otras personas dentro y fuera

de la organizacion.

Habilidades de asignacion

La capacidad de los directivos para programar tareas y presupuestar con eficiencia el
tiempo, el dinero y otros recursos. Los lideres capaces evitan la asignacion de excesivos
recursos a programas maduros y reconocen que los nuevos y de riesgos requieren la

inversion de muchos recursos.

Habilidades de organizacion
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Ayudan al empresario a crear una nueva organizacién informal o hacer frente a
cualquier problema que ocurra. Los buenos lideres hacen la organizacion informal a su
medida para que les propicie una buena ejecucion. Los administradores requieren
habilidades particulares hechas a la medida para superar obstaculos y asegurarse de que
las tareas se cumplan con eficiencia. Estas habilidades posibilitan al lider evaluar
continuamente la ejecucion de la estrategia y los objetivos establecidos por la

organizacion.

Habilidades de seguimiento

Implica un uso eficiente de la informacion para corregir los problemas que pueden
surgir en el proceso de implementacion requiere sistemas de informacion eficientes de
retroalimentacion para analizar el progreso realizado en la ejecucion de la estrategia, asi

como los problemas que puedan surgir sobre la marcha.

Como se puede apreciar, en los argumentos expresados anteriormente, el lider tiene un
papel protagdnico en el proceso de implantacion de las estrategias en la empresa que
dirige, por la importancia que tiene la presencia de pensamiento estratégico, la actitud
estratégica y la intencién estratégica, abordados en articulos anteriores, para lograr
ventajas competitivas sostenibles ante el reto que enfrentan las organizaciones en el

presente siglo.

Gustos personales

Necesitamos de ejecutivos empleados cuyos gustos e inclinaciones se orienten a:

- Gusto de trabajar en equipo.

- Asumir un compromiso tras un acuerdo o consenso.

- Estar dispuesto a invertir el tiempo necesario para la obtencion de los objetivos,
tales como horas extra, trabajo en casa, etc.

- Predisposicion a una sana competitividad profesional.

- Predisposicion a asumir riesgos, siempre y cuando éstos sean necesarios.

- Gusto por la auto educacion y formacion continua.



APENDICE E - ANALISIS DE PERFILES

RN Disponibili Vehiculo
Universitar Sexo Experiencia Conocimientos y
CARGO - . atotie obiidade I
detiempo
SI NO ¥ F Ambos Minimo LEn qué? Sl NO
Director 28 X Superiores en X 4 anos | Cargos ejecutivos Manejn del inglés como | Parcial
General a45 Administracion de Empresas gerenciales en las | segunda lengua
afios a nivel de Ingenieria, siguientes ramas Liderazgo
Licenciatura o Maestria posibles: finanzas, | Trabajo en equipo
R.R.HH., Dinamismo y vitalidad
mercadeo, ventas, | Objetividad
etc. Trabajador y emprendedor
Proyectar el futuro de los
mercados
Facilidad de adaptacion al X

cambio

Vision amplia de la
organizacion v del entorno
empresarial

Capacidad de identificar
oportunidades,
problematicas, necesidades
y plantear soluciones

viables
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[Consultar: Normativa juridica y su impacto]

Apéndice F - Marco legal ecuatoriano de comercio electronico

Titulo Preliminar

Articulo 1. - Ambito de Aplicacion.- Esta Ley regula la eficacia y el valor juridico de
los documentos electronicos, el uso de la firma electronica, la prestacion de servicios de
certificacion, el comercio electronico, el manejo de bases de datos, la proteccion a los
usuarios del comercio electronico y es aplicable a todo tipo de informacion en forma de
mensajes de datos, salvo en las obligaciones contraidas por el Estado Ecuatoriano en

virtud de convenios o tratados internacionales.

Articulo 2.- Glosario de Términos.-

Documento Electronico: Documento en formato electrénico con informacion

electronica o digital que se genera o almacena por cualquier medio.

Datos Personales Nominativos: Son aquellos datos que el titular de los mismos han
accedido a entregar o proporcionar de forma voluntaria en virtud del principio de
autodeterminacion y que permite a la persona, 6rgano o entidad de registro de los
mismos a usar dicha informacién, solamente para el fin o los fines para los cuales

fueron recolectados, constando expresamente sefialado el motivo de la recoleccion.

Comercio Electronico: Es toda transaccion o intercambio de informacion civil,
comercial, financiera o de cualquier otra indole, contractual o no, que se efectie a través

de la transmision de mensajes de datos o medios similares.

Signatario: Es la persona que firma electronicamente, consigna, o en cuyo nombre se

consigna una firma electrénica.

Mecanismo de Emision: Instrumento fisico o légico utilizado por el signatario de un

documento para crear mensajes de datos o una firma electrénica.

Mecanismo de Comprobacién: Instrumento fisico o légico utilizado para la validacion y

autenticacion de mensajes de datos o firma electronica.
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Emisor: Persona natural o juridica que origina un mensaje de datos. Se entenderan
también como emisores aquellas personas que no generen el mensaje de datos por si
mismos o lo hagan a través de terceros o de mecanismos automatizados de cualquier

tipo, siempre y cuando éstos se encuentren debidamente autorizados.

Destinatario: Persona natural o juridica a quien va destinado el mensaje de datos.
Ademas se entenderdn como destinatarios aquellas personas que no reciban el mensaje
de datos por si mismos, lo reciban a través de terceros o de mecanismo automatizados

de cualquier tipo, siempre y cuando éstos se encuentren debidamente autorizados

Factura Electrénica: Conjunto de registros légicos almacenados en soportes susceptibles
de ser leidos por equipos electronicos de procesamiento de datos, que documentan la
transferencia de bienes y servicios, cumpliendo con los requisitos exigidos por las Leyes
Tributarias y los Reglamentos vigentes.

Repositorio: Sistema para almacenar y recuperar certificados e informacion pertinente a

las firmas electronicas.

Principios Generales

Articulo 3.- Reconocimiento Juridico de los Mensajes de Datos.- Se reconoce los
efectos juridicos, fuerza obligatoria y la validez juridica de los mensajes de datos,
cualquiera sea su forma, asi como la informacion que estos contengan. Los mensajes de
datos tendran igual valor juridico que los documentos en soporte material, sean estos
instrumentos publicos o privados. Su eficacia y valoracion se someteran al

cumplimiento de lo establecido en esta Ley.

Articulo 4.- Incorporacion por Remision.- No se negaran efectos juridicos, validez ni
fuerza obligatoria a la informacion por la sola razon de que no esté contenida en el
mensaje de datos que se supone ha de dar lugar a este efecto juridico, siempre que
figure en el mensaje de datos en forma de remision mediante un enlace electrénico

directo.

Articulo 7.- Confidencialidad y Reserva.- El principio de la confidencialidad vy
reserva regira para los mensajes de datos, cualquiera sea su forma, medio o intencion.

Toda violacién a estos principios mediante la intrusion electronica, cesion ilegal de
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mensajes de datos o violacion del secreto profesional, sera sancionada conforme a lo

dispuesto en esta Ley y demas normas que rijan la materia.

Articulo 8.- Informacién Escrita.- Cuando las Leyes requieran que la informacion
conste por escrito, este requisito quedard satisfecho con un mensaje de datos, siempre y

cuando la informacion que contenga sea accesible para su ulterior consulta.

Articulo 9 .- Informacion Original.- Cuando la Ley requiera que la informacion sea
presentada o conservada en su forma original, este requisito quedara satisfecho con un
mensaje de datos, si siendo requerido conforme a la Ley existe garantia fidedigna de
que ha conservado la integridad de la informacion a partir del momento en que se
genero por primera vez en su forma definitiva, como mensaje de datos o en alguna otra

forma.

Se considera que un mensaje de datos permanece integro, si se mantiene completo e
inalterable, salvo algiin cambio de forma propio del proceso de comunicacion, archivo o

presentacion. [Retornar]

Articulo 10.- Conservacion de los Mensajes de Datos.- Cuando la Ley requiera que
ciertos documentos, registros o informaciones sean conservados, este requisito quedara
satisfecho mediante el archivo de los mensajes de datos, siempre que se cumplan las

siguientes condiciones:
a) Que la informacion que contenga sea accesible para su ulterior consulta;

b) Que el mensaje de datos sea conservado con el formato en que se haya generado,
enviado, recibido, o con algin formato que sea demostrable que reproduce con

exactitud la informacion generada, enviada o recibida.

¢) Que se conserve todo dato que permita determinar el origen, el destino del mensaje,

la fecha y la hora en que fue enviado o recibido

d) Que se garantice la integridad del mensaje de datos originalmente enviado.
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La obligacion de conservar ciertos documentos, registros o informaciones, no sera
aplicable a aquellos datos que tengan por tnica finalidad facilitar el envio o recepcion

del mensaje.

Toda persona podra cumplir con el requisito anotado en el inciso primero de este
articulo, usando los servicios de terceros, siempre que las condiciones mencionadas en

esta norma se hayan cumplido. |Retornar|

Articulo 11. - Proteccion de Datos.- Para la elaboracion de bases de datos obtenidas
en la transmision de mensajes de datos, se requerira de la autorizacion expresa del

usuario, el mismo que podré seleccionar la informacién a compartirse con terceros.

Las bases de datos obtenidas como resultado del intercambio de mensajes de datos,
seran protegidas de acuerdo con los derechos de propiedad intelectual vigentes. Su uso y
disposicion estaran sometidos a la autorizacion expresa del titular de los derechos

intelectuales sobre la base de datos.

Los datos obtenidos con el consentimiento y voluntad de una persona responderan a los
principios de privacidad e intimidad garantizados por la Constitucion de la Republica y
esta Ley. Podrdn ser utilizados o transferidos, unicamente con su autorizacion u orden

de autoridad competente.

El consentimiento a que se refiere este articulo podré ser revocado cuando exista causa

Justificada para ello y no se le atribuyan efectos retroactivos.

De los derechos del usuario de consumo

Articulo 53.- Protecciéon al Usuario.- Los derechos de los usuarios que actien
intercambiando mensajes de datos o efectuando transmisiones de cualquier tipo, estardn
protegidos por la legislacion que sobre esta materia rija y por lo que esté establecido en

los principios y acuerdos internacionales.
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Articulo 54.- Informacién.- El oferente en Internet informara al usuario, en forma
objetiva, oportuna y en detalle las caracteristicas de los articulos ofertados, en los que se
incluird la utilizacion, precauciones, garantias y servicios que va a prestar. La
publicidad por medios electronicos se realizara de conformidad con las leyes

establecidas en las leyes ecuatorianas. [Retornar]

Articulo 55- Privacidad.- Como privacidad del usuario se entiende el derecho a la
intimidad, a la reserva, al secreto sobre los datos proporcionados en cualquier relacion
con terceros, a la no divulgacion de sus datos personales y a no recibir informacion o

mensajes no solicitados. [Retornar|

Para el envio o recepcion de mensajes; informacion directamente o mediante cadenas de
mensajes, el usuario suscribird una autorizacion expresa al iniciador o emisor del
mensaje de datos. El usuario podra solicitar en cualquier momento su exclusion de

cadenas de mensajes o de bases de datos, en las cuales se halle inscrito.

Recopilacion de Informacion No Autorizada.- En caso de que una persona o
personas, ya sean naturales o juridicas, recopilaren por medios fraudulentos datos o
informacién nominativa personal para después cederla, publicarla, utilizarla o
transferirla a cualquier titulo sin la autorizacion de su titular o titulares, seran
sancionados con pena de prision de 2 meses a 2 afios y multa de 1.000 a 2.000 ddlares,
sin perjuicio de las indemnizaciones correspondientes. Ademas de la inhabilidad
permanente de continuar con su actividad en el caso de personas naturales, y en el caso
de las personas juridicas se comunicaré a la Superintendencia de Compaiiias para que se

proceda a su inmediata liquidacion.
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[Consultar: La legislacion tributaria v su impacto]

Apéndice G - Normativa legal tributaria ecuatoriana

En cuanto a infracciones y sanciones

Infracciones relativas al RUC:
e Por no inscribirse en el RUC
e Por no actualizar los datos del RUC

e Por no cancelar oportunamente ¢l RUC

Por utilizar un nimero no autorizado por el SRI, como niamero de RUC
e Por seguir utilizando un nimero de RUC cancelado
Infracciones relativas a la obligacion de declaracion de impuestos:

Los contribuyentes que presenten sus declaraciones fuera de los plazos previstos en el
Reglamento, deberan calcular e incluir en sus declaraciones los intereses y las multas

correspondientes.

Otras infracciones:

o No emitir y entregar boletas o comprobantes de venta = clausura

e [Estar en mora en el pago de una o mas cuotas = clausura

e [nscribirse en una categoria menor a la que le corresponda - clausura
e No categorizarse o excluirse cuando corresponda > clausura

e No mantener comprobantes que sustentan sus ventas y compras = clausura
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Acerca de las normas de aplicacion del sistema de facturacion

telematico

Define la factura electrénica como un conjunto de registros logicos, almacenados en
soportes susceptibles de ser leidos por equipos electronicos de procesamiento de datos,
que documentan las operaciones empresariales o profesionales, con los requisitos

exigidos para las facturas convencionales.

La emision de la factura, comprobante de venta o documentos analogos para el registro
de transacciones a través de Internet, se efectien via telematica, es decir a través de
redes, con los mismos efectos, repercusiones y trascendencia que se atribuye a la

tradicional facturacién en soporte en papel.

La igualdad de la factura emitida en un soporte electronico o magnético con la factura

emitida en soporte en papel, es decir ambas son igualmente vélidas ante la ley.

Los usuarios del sistema de facturacion electronico son los empresarios, profesionales o
agrupaciones que estén autorizados para operar en determinado sistema de
transmisiones. Necesitan para operar, es decir emprender transacciones electronicas de
compra - venta de bienes y servicios, de la correspondiente autorizacion que debera ser

solicitada ciertos dias antes de su puesta en servicio.
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