
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

Facultad de Ingeniería en Electricidad y Computación

"Plan de Negocios para la venta de servicios de promoción y

publicidad de talentos en el medio artístico y de espectáculos en el

Ecuador a través de Internet"

TESIS DE GRADO

Previa a la obtención del título de:

LICENCIADO EN SISTEMAS DE INFORMACION

Presentado por:

Angel Arcentales Macas

Ronald Xavier Pino Cañarte

María del Carmen Vallejo Samaniego

GUAYAQUIL - ECUADOR

AÑO

2003



AGRADECIMIENTO

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

soporte para hac€r frenle a las circunstancias del diario vivir,

Angel Arcentales Macas

Agradezco a mi familia por el apoyo p€rmanente en las situaciones miis dificiles, mi

gratitud y afecto por siempre.

Ronald Xavier Pino Caña¡te

Quiero en este documento dejar plasmado mi infinito agradecimiento al rodopoderoso

porque todo lo que soy y lo que tengo se lo debo a é1. De forma muy especial a mis padres

por su constante ayuda- la educación en valores que me han brindado, por todo. este logro

también es suyo.

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

incondicional durante mi carrera.

María del Carmen Vallejo Samaniego



DEDICATORIA

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

valores que han sido las directrices para orientar mis decisiones y acciones.

Angel Arcentales Macas

Dedico este trabajo a mis familia¡es y amigos debido a que pate de su logro también les

corresponde, quienes supieron motivarme y ser la luz en los momentos de tribulación.

Ronald Xavier Pino Cañarte

A mi madre. cuyo amor y paciencia me hacen sentir feliz y segua. A mi padre, que me ha

enseñado a ser independiente y sensata. A mis hermanos por su tolerancia y asistencia en

los momentos m¿is dificiles.

María del Carmen Vallejo Samaniego



DECLARACION EXPRESA

"t-a responsabilidad del contenido de esta Tesis de crado, nos corresponde exclusivamente,

y el patrimonio intelectual de la misma a la ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEl.

LITORAL'

Sr. Angel Arcentales Macas

¿/

Sr. Ronald Pino Cañarte S rta.



TRIBUNAL DE GRADUACION

Ing. Mónice Vill¡vicencio

Coordin¡dor¡

r Tópico

MIEI}I BROS PRI¡iCIPALES

Dr. Gustavo Galio Lcdo. C¡rlos Corral



RESUMEN EJECUTIVO

El mercado en el que incursionañí WEBSER S.A. seÉ el de diseño y desarrollo de sirios y

aplicaciones web, bases de datos, servicios de hosting, promoción y publicidad en lntemer,

todo lo cual se integra en una solución basada en la tecnología encausada a vender el

talento a nivel nacional e intemacional y permitiendo que afistas y modelos tengan una

presencia sólida en el inmenso espacio virtual que es la web. consiguiendo contratos de

trabajo y a la vez promocioniindose y haciéndose conocer.

El grupo objetivo global senln aquellas person¿rs o entidades vinculadas principalmente

con el entomo a¡tístico y de espectrículos en el Ecuador,5000 artistas a nivel nacional

según la FENARPE (Federación de Artistas prolesionales del Ecuador), 4945 arrisras

afiliados a nivel nacional de los cuales aproximadamenle lj42 artistas pertenecen al

Guayas. Pichincha y Azuay segun las Asociaciones de Artisrás de tas citadas provincias.

793 compositores y autores a nivel nacional asociados a la sAyCE (sociedad de Artistas y

Compositores del Ecuador), de los cuales 558 están distribuidos entre cuayaquil. euito y
Cuenca. aproximadamente 20 agencias de modelaje repafi.rás entre cuayaquil. euito y
Cuenca de acuerdo a registros de los municipios locales.

Nuestro segmento de mercado inicial seniLn los cantantes - solistas, dúos, tríos, conjuntos,

etc.. en sus diferentes géneros: baladas, boleros, música 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 establecenir¡ contratos con wEBSER s_A..

para que les publiquemos inlormación relativa a su trayectoria artística, material

discogniñco, imágenes, giras. premios, biografias, éxitos, noticias, etc., para las modelos

información relativa a su currículum y fotogralias, para los autores, trayectoria y logros

profesionales y letras de sus composiciones. La publicación se Ia implementa¡á a través de

tres tipos de servicio que varianín en precio y en complejidad en el diseño: páginas web con



elementos estáticos, páginas interactivas, dinámicas y con mejor atractivo visual dentro del

sitio de WEBSER y la confección de sitios completos con dominio propio.

En cuanto a los web sites su precio de venta final dependerá de los siguientes factores: el

número de páginas que desarrollemos, cobraremos además un rubro por l2 meses por el

servicio de hosting que hace posible tener un espacio en Intemet. cuyo valor varÍa

dependiendo del tamaño en almacenamiento fisico; en lo que respecta al servicio de

publicidad y promoción, otro rubro seni el registro de los sitios en maiquinas de búsqueda.

dependiendo del número de las mismas, los banners, dependiendo del número de sitios en

donde debeniur aparecer y el rubro propiamente dicho del dominio propio por l2 meses que

incluye además el asesoramiento al seleccionar el nombre de dominio ya que éstos tendnán

visibilidad global.

El negocio empezaní a acumular ventas a partir del sexto mes de actividad, por lo cual se

planea conseguir para el resto del año un total de 52 contratos, los cuales generarán $23.760

en ventas y una utilidád operacional de 576ó.95 para el primer año, pero a largo plazo la

empresa buscará conseguir en sus primeros tres años de operación, 109 contratos para su

servicio de Publicidad y Promoción de Sitios valorados en S13.851,36; 15 contratos de

desarrollo de sitios completos valorados en $22.162.18;22 contratos de publicación dentro

del sitio de WEBSER S.A. con páginas dinrfunicas por el valor de $22.162.18 y 44 conrratos

de publicación con páginas esl.¿iticas por el monto de $33.243,2ó, lo cual asciende a un total

de $91.418,98 de ventas brutas, que deduciéndolo de coslos y gastos genera ganancias de

s16.92s.59.

Los resultados ñnancieros calculados nos permiten pronosticar una tasa de retomo del l9Y"

y un valor actual nelo de $5.462,22, calculado a una tasa de descuento o mínima de

rendimiento del 8% en tres años sobre la inversión inicial en activos lúos de unos

$5.667,00 y capital de trabajo inicial de $14.694,79. Adem¿is la evaluación de las razones

de rentabilidad y rendimiento sobre la inversión y el capital es buena y alentadora. pues

tiene una tendencia al crecimiento.
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I Descripción del negocio

I .l, La empresa

En esta era de la globalización, nuestro pais, siendo parte de un mundo que se reinventa

cada día, no puede estar al ma¡gen de las tendencias de la nueva economía. Cada día. m¿ls

de 300 millones de empresas e individuos s€ un€n al Internet, reconociendo así la
importancia de este medio de comunicación masivo.

La necesidad que esrán viendo y que verán en un futuro próximo los a¡istas de conquistar

nuevos mercados, promocionarse, y ser mris comp€titivos y la situación de que para

muchos de ellos no es tarea fácil obtener su presencia en la Red: obtener el dominio.

diseña¡ el sitio web, hospedarlo en un servidor confiable, indexarlo en los motores de

búsqueda mundiales y regionales, promocionarlo mediante campañas efectivas, etc.. son

temas complejos que los artistas no suelen resolver de manera fácil, debido al poco o nada

de conocimienlos relacionados con la Intemet y sus servicios y que suelen complicarse aún

más al no encontrar Ia ayuda apropiada.

Por eso, este proyecto de negocio se propone proveer soluciones Integrales para Intemet

(Hosting, Dominios, Diseño y Desarrollo de sitios web, promociones y publicidad). un

negocio donde se promocionará personas e instiluciones involucradas con el medio

artístico. brindando varios servicios de asesoría como promoción y publicidad de su

profesión, así como también el diseño y creación de sitios web, de tal manera que sea

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

Recientes estudios de IDC I-atin America indican que conrinuará expandiéndose la base de

usuarios de la Intemet en America Latina y aumentando las actividades de e-commerce en

toda la región. con un crecimiento de unos 15 millones de usuarios de la Intemet

registrados en el afio 2000 a casi 75 millones pronosticados para el 2005, IDC vaticina que

la base de usuarios de la lnternet crezca a un ritmo cercano al 38% anual. Se proyecta
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también que el e-commerce alcance aún mayor dinámica de crecimiento con un 6870 por

año. con lo cual pasaría de los m¡is de $5 mil millones de dólares repolados en el 2000 a

aproximadamente unos $79 mil millones en e[ 2005.

También la IDC t¿tin America pronostica que el e-commerce. relacionado con los

negocios, prevalecení en los próximos 5 años y que las empresas de América Latina eslán

desarrollando un nivel más profundo de entendimiento en relación con los beneflcios

asociados a una visión corporativa que incluya a la Internet y al e-business. El e-commerce

de los negocios B2B es el núcleo de esta estrategia.

El futuro muy cercano b¿ísicamenle consistini de fusiones e integración de tecnologías y

servicios. En lntemet convergen telecomunicaciones, electrónica. medios masivos y

entretenimiento, a gfan velocidad y bajos costos para usuarios y empresas, entonces para

sacar provecho de estas caracteristicas, grandes compañías del mundo esú,n fusionrhdose.

compartiendo inversiones y costos e integrando tecnologías y servicios para conseguir una

mayor participación en el mercado y mejorar el desempeño en sus negocios, y muchas más

lo harán por los poderosos beneficios a¡tes mencionados. Por ejemplo la MTV Networks.

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

"Ante esto, no cabe duda que frente o este panorama, tener la posibilidad de publicitar y

moslrar su empresa, produclos, o servicios en Internet, ya no es un lujo, sino uno

necesidad'

Fuente: www.Noticiasdot.com

1.2. Propiedad de la empresa

WEBSER S. A. seni una sociedad anónima, compuesla por sus 3 inversionistas principales.

Sera inscrita como sociedad anónima en la Superintendencia de Compañías como pafe de

la legalidad de la misma.



1.3. Misión y visión de Ia empresa

Nuestro negocio nace de la idea de ofrecer publicidad y promoción de talentos nacionales e

intemacionales a través del lntemet particularmente mediante el diseño, desarrollo y

publicación de Sitios Web.

Nuestro negocio contalá con un sitio web oficial en el cual se promocionará a nuestros

clientes y a sus sitios web, nueslro sitio será publicitado en varios de los medios

tradicionales de comunicación (radio, televisión, revistas, etc.) y también a través de la

misma lntemet, para hacerlo conocer y poder llegar a los potenciales clientes (televisoras.

hoteles. discotecas, lugares turísticos. balnearios, etc') de nuestros clientes'

l\lisión

Nuestra misión es ofrecer al mercado ecuatoriano e internacional las mejores soluciones de

presencia en Intemet (diseño, desarrollo, publicación y promoción). ofrecer servicios y

productos de calidad.

Yisitín

Nuestra visión es convertirnos en una empres¿ líder en Ecuador y Latinoamérica en la

promoción de talentos nacionales e intemacionales a través del Intemet con el desarrollo,

publicación y estrategias de promoción de sitios web.

1.4, Servicios de la empresa

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

mris alta calidad en las iáreas de:

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

sitio web o dominio propio de ellos.
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Diseño y creación de Sitios Web.- dentro de este servicio se encuentran dos servicios

adicionales:.

- Mantenimiento y actualización de sitios.

- Servidores web y hosting

l.{.1. Promoción o merc¡deo interactivo

Este servicio esta orientado a hacer conocer nuestro sitio web y a su vez a nuestros clientes

que estarián promocionárdose en el mismo a través del Internet, así como también los sitios

web propios que les desarrollemos a nuestros clientes. Pero primero llevaremos a cabo una

investigación del mercado en Intemet al cual nuestros clientes pretenden llegar y

aplicaremos soluciones de promoción brindadas por el mismo lnternet como: registro en

sitios de búsqueda nacionales e intemacionales, mensajes de promoción a través de banners

exchange o etiquetrs de promoción de nuestros talentos y del negocio en otros silios web,

mailings (envío de mensajes promocionales a los posibles contrat¿ntes de los servicios de

nuestros clientes, que se encuentren registrados en silios web como Hotmail, Latin Mail.

etc.), banners dent¡o 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" adem¡ás de

contar con su web site, tener cuentas de e-mail (contratos@nombretalento.com) para que se

contacten con ellos.

Este servicio [o consideramos crucial porque una de las claves del éxito de la presencia en

Intemel es contar con una buena promoción de su sitio web o "negocio virtual". Podemos

tener un buen diseño y un buen servicio de hosting, pero si el sitio web no es promocionado

adecuadamente no tendrá el número de visitas esperado.

Con el uso de herr¿mientas tecnológicas de punta. mrls la aplicación de técnicas y

esÚategias de promoción en la web, se puede encausar a miles de potenciales clientes a

visita¡ nuestro sitio web y el de nuestros clientes.
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Las m¿ás importantes firmas especializadas en estudios estadísticos acerca de la Red, tales

como la Intemet Advertising Bureau (lAB), la firma de investigación [ntemational Data

Corporation (lDC). Forrest Resea¡ch, han determinado que el sistema de publicidad a través

del Intemet es el m¡is eficiente y se desarrolla a pasos agigantados.

La investigación revela lo siguiente:

Las empresas americanas incrementa¡on sus gastos publicitarios en la web. alcanzando

un total de $4.600 millones, más del doble que los $l.900 millones del mismo periodo

del año anterior.

Si se realiza ura comparación entre los cinco primeros años de [a industria televisiva y la

de Intemet nos encontrarnos con que, en dóla¡es, los anuncios insertados en Intemet

sobrepasaron a los que aparecieron en televisión.

Con un volumen de ingresos de $4.600 millones, la publicidad virtual equivale al [OYo

de los anuncios publicados en periódicos estadounidenses.

El mercado de la publicidad mueve un total de S216.000 mi ones en Estados Unidos. a

lo que hay que añadir que podría alca¡rzar los §289.000 millones para el aflo 2003.

Forrester Resea¡ch cree que los anunciantes invertirán $22.000 millones en la red para el

año 2004.

Por lo que resp€cta a Latinoamérica la firma IDC prevé que el gasto publicitario en línea

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

Fuente: www.laempresa.net

La principal razón en el incremento del gasto de publicidad y promoción virtual se debe a

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

Altos índices de efectividad.- Significa que se puede llegar a cualquier parte del mundo

con tan solo un "mensaje de promoción" y ser visto por millones de usuarios y posibles

clientes.



6

Rapidez de difusión.- Significa que a través de los enlaces y registro en sitios

especializados de búsqueda en la web es mas nípido hacer conocer un sitio web en la

red.

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

Disponibilidad inmediata en lodo momento y en cualquier lugar a donde llegue la

infraestructura de comunicaciones.

1.4.2. Publicided

Para obtener miis visitas a través del portal de WEBSER S.A., el servicio de publicidad es

esencial, ya que a través de este servicio ha¡emos conocer nuestro sitio y el de nuestros

clientes, p€ro con los medios de publicidad tradicionales:

Anuncios de prensa a nivel nacional o local.

Anuncios en revistas.

Anuncios en los diarios de mayor circularión como El Universo.

Regalos u obsequios de material promocional como: afiches, cafeles, stickers,

camisetas, llaveros, bolígrafos, etc.

Vallas publícitarias.

1...1.-1. Diseño y desarrollo web

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

deseen hacer conocer más sobre su c¿urera y material de tmbajo.

Proporcionaremos la ay.uda y asesoramiento necesario en el diseño de páginas web con la

alta calidad y profesionalismo que Ie podamos brinda¡.

Dependiendo de la necesidad del clienle, nuestro departamento de diseño. asesoría y

programación, diseña¡á atractivos y funcionales sitios web, utiliza¡rdo los últimos adelantos

de la tecnología, para obtener una presencia prolesional y efectiva en la red.



Manejaremos herr¿mientas para la creación de sitios web miís complejos y para

administración de base de datos, como Adobe GOLIVE, Macromedia DREAMWEAVER.

FRONT PAGE, animaciones FLASH, DHTML y animación tradicional.

El desarrollo de la tecnología en ot¡os países hace necesaria la utilización de sitios web que

puedan ser de lácil navegación en PALM y TELEFONOS CELULARES. para ello es

imponante el uso de lenguajes teles como CHTML. WML. XHTML, esto asegura que los

sitios que diseñemos sean vistos en equipos de distinta naturaleza.

Mris importante aún es el hecho de que todo diseño que sale al aire debe oblener primero el

sello de satisfacción total del cliente.

l.{,{. Administración y actuelizrción

Administramos su sitio web. Controlamos la utilización de la información y el

comportamiento de su sitio web, tiempo esüi.nda¡ de bajar la información, tamaño de los

gráficos. comportamiento de links y de su sitio en las máquinas de búsqueda etc., con la

te cnología S c h ed ule I n.

1.4.5. Servidores web y hosting

La publicación de su sitio debe hacerse en servidores web de amplia capacidad, pero sobre

todo que cuenten con el respaldo tecnológico para funcionar correctamente. Por eso

estamos preparando una infraestructura de la más alta calidad, con la opción de usar

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

Tomaremos en cuenüa todas las medidas necesa¡ias para asegurar un funcionamiento

inintem.rmpido de nuestros servidores y demris componentes de nuestra red. incluyendo

seguridad de la red, equipo redundante y monitoreo constante.
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l.{.6. Beneficios p8r8 el cliente

Los beneficios que involucran nuestros servicios para nuestros clientes son

Reducir costos de publicidad en medios tradicionales

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

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

Eliminar intermediarios no necesarios en la cadena de valor para lograr así una

negociación directa y rápida con nuestros clientes a través de la implementación del e-

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

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

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

comunicación a través del Internet.

Disminuir los costos y el tiempo de transferencia de la información (faxes. cartas,

llamadas telefónicas, diseño e impresión de folletos, comunicados, currículum) de la

persona o entidad artística usando Intemet, logrando de esta manera reducir gastos de

marketing.

Aumenta¡ el margen de utilidad en la negociación de nuestros clientes, al disminuir sus

costos de publicidad, promoción y comunicación.

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

interior y exterior del país.

lnforma¡ acerca de nuevas campañas, giras, descuentos en sus servicios, noticias

relativas a su material discognlfico, planes, nuevos trabajos de la empresa o personas del

¿imbito afístico a sus socios de negocios.

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

geográficamente, integnindose de esta manem al mundo globalizado.
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Crear para los clientes sus propias bases de datos para consultas estadísticas que le

servirán en sus futuros planes de negocio.

Control sobre la información que cada usuario o cliente desea publicar.

1.,1.7. Beneficios para la €mpresa

Los beneficios que involucran nuestros servicios para nosotros son:

. Incursiona¡ en un mercado poco explotado.

. Eliminar intermediarios no necesarios en la cadena de valor para lograr así una

negociación dirccta y nipida con nuestros clientes a ravés de la implementación del e-

commerce, es decir pagos a través del lnternet, de pale de los clientes hacia nosotros.

. Disminuir los coslos y el tiempo en los procesos opemtivos con nuestros clientes,

realizando la comunicación a través del lntemet.

. Disminuir los costos de comunicación de información (fotos, mp3, videos, etc.) de la

persona o entidad artistica usando Internet.

¡ Aumentar el margen de ingresos con la negociacióo de nuestros clientes. al aumentar el

número de contratos.
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2 Análisis de mercado

2.1. Análisis del sector y de la empresa

2,1.1, Diegnóstico de l¡ estructura ectu¡l del sector

Ecuador es uno de los países que no ha logrado impulsar el comercio electrónico. Según

cifras de la Comisión Intemacional 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 únicamente unos l0 millones de dólares al año. Esta cifra

es baja si se considera que en Colombia la red genera tra¡sacciones por más de 100

millones de dólares.

Las empresas tienen la percepción que el Intemel no es una fuente segura de ingresos, es

dificiljustificar la inversión en un sitio de e-commerce si todavía poca gente usa la red en

el país.

Ya existe una Ley de Comercio Electrónico vigente que confiere seguridad legal a las

transacciones electrónicas, pero es necesario que el Gobierno rabaje en la implementación

de políticas que permitan aumentar el número de usuarios en la red, de manera que miis

ciudadanos comunes se beneficien de mayor acceso a la información y servicios más ágiles,

al tiempo que el sector del comercio electrónico pueda acceder a un número miis grande de

clientes potenciales.

El uso del Intemet no solo beneficia a las grandes empresas sino también a los pequeños y

medianos productores (PYMES) pero una de las mayores trabas para que éstos

implementen nuevas lecnologías son los costos.

Cabe menciona¡ que los empresarios ecuatorianos no hacen un verdadero uso del e-

commerce: un sitio web apenas informativo y el coneo electrónico. y éste último

recientemenle estii empezando a ser explorado como herramienta de mercadeo. lo que

realmente se ha hecho y se sigue haciendo en el país es más que nada por estatus. por decir

que se tiene una página web y creer ingenuamente que teniendo una van a exportar o les

van a caer los visitantes.



Son las manufactweras y las florícolas las que miis se han aventu¡ado. lo que no significa

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

I ndicadores del des¡rrollo e implantación del e-commerce entre distintas naciones
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ndices de comercio electrénico. Fuente: Economic Intelligence Unit - Tabla I

Nota: (l) El Indice de EIU Country Forecast, que es un indicador económico. l-os valores

son asignados sobre una puntuación de 10. Miis de I indica una muy buena situación; 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 Clonectividad de Pframid Resea¡ch, sobre una puntuación de 10. (3) Un indicador de

comercio electrónico establecido como media del índice económico y la conectividad,

sobre una puntuación de 10.

2.1 .2. Posihilidades de crecimiento

Las expectativas de crecimiento del sector son muy alentadoras. Los empresarios.

oferentes de productos y servicios, están mucho mris abiertos a las soluciones tecnológicas

por las siguientes razones:

Expandir el mercado, puesto que toda persona natuml o jurídica que realice

transacciones a través de Internet esta compitiendo internacionalmente. pudiendo

acceder a mercados amplios y diseminados geognificamente.

Facilita¡ que las pequeñas empresas puedan competir en el mercado mundial debido a

que es realmente complicado apreciar el "tamafio" de una empresa que opera en [ntemet.

Efectua¡ transacciones comerciales direcras, Internet posibilita vender siete días a la

semana durante veinticualro horas al día.

El punto anterior hace posible un incremento en la productividad dado por el aumento en

las ventas.

Facilita¡ la creación de clientela y el cuidado de las relaciones con los clientes.

mejorando el servicio a los clientes actua.les ya que una organización puede proporcionar

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

I
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Reducción de cosles, debido a que se reduce el número de intermediarios, ya que

permite al empresario contactar directamente con e[ cliente y reducir costes de

distribución. La experiencia en L¿tinoamérica demuestra que hay un ahorro del 3070 en

las compras anuales de las empresas que utilizan Intemet como parte de su estrategia de

negocios.

lntemet elimina muchas de las ba¡reras que existían para la comunicación con los

clientes, proveedores y empleados, suprimiendo obstáculos creados por la geografia. las

zonas horarias, ubicación, etc.

L6 !1
6 É3

358 0

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

explotado.

Según un estudio de Forrester Research, en e[ año 2003 el volumen del comercio

internacional a través de Intemet superani la cifra de tres mil billones de dólares.
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Comercio electrónico de Latinoaméricr frente al mundo en 1999 y para el 2ü)3,

Fuente: eM¡rketer - Figura No. I

lntemet en América Latina crece a un 32Yo anual, [o cual la convierte en el mercado de más

rápida expansión en el mundo. Esto significa que para el 2003 e[ porcentaje de la región en

el mercado global llegani al l0%.

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

millones provienen de web sites domésticos.
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2.1 ,-1. Tendenci¡s económicas

La situación económica para los empresarios que pretenden introducir su negocio al

entorno de Intemel actualmente tiene el siguiente panorama. afectando negativamente tanto

a compradores como a vendedores virtuales.

cabe menciona¡ antes que una estr¿regia virtual demanda asignación de recursos por parte

del empresario: tecnologia, capital y talento.

El estado está entmndo en u¡a situ"ción económica poco confiable para los

inversionistas nacionales y extranjeros debido al riego paÍs, comrpción. inseguridad

jurídica e inestabilidad política, debilitando los objetivos de crecimiento de las empresas

y ahuyentando a los inversionistas.

Me¡cado con un débil poder adquisitivo e inglesos no ftjos, cabe destacar que los

modelos, cantantes no disponen de un sueldo frjo 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 aversión al riesgo y solo quieren invertir en lo

estrictamente necesario para su operación, para de esa manera reducir costos y no se vea

afectada su viabilidad económica, empeorada por las medidas y políricas económicas y

tributarias tomadas por el actual régimen, esto de alguna manera crea un ambiente de

tensión y pone en peligro la continuidad del negocio y su crecimiento debido a la falta

de fuentes de capital.

a

a

a
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Existen Instituciones banca¡ias que tienen sus líneas de créditos cerradas a ciertos

sectores de la Economía que tienen bajos índices de rentabilidad, es decir que el negocio

tiene que tener un buen margen de ganancia para que le presten fondos, esta

discriminación se ahonda con las altas tasas de interés y plazos ajustados, por lo tanto a

la naciente WEBSER s.A. se le hani muy dificil obtener créditos frescos relativamente

"mayores" hasta que se consolide.

2.1.{, Tendencias socio culturales

Entre las principales ba¡reras socio - culturales existentes tenemos

La inseguridad que existe de consumir bienes y servicios en Inremet por la falta de una

legislación adecuada que dé seguridad.

P¡rscpclón da hrc¡. nagoclo. I
tt¡vÓl ' lñl'rntt 

2r016 de ¡ntemauras c¡ee que ras
59% tiene miodo de proporcionar sus datoE trañsacc¡ones de daios en el

comeroo efeclrónico son seguras

IDO'' /'--Y, ¡ osx

Seguridad de hacer negocios s través de Internet. Fuente: Baquia,

COM/eM¡rketer.com -

Figura No. 3

Esto es a pesa¡ de que Ecuador ya cuenta con una autoridad de registro pKI

(lnfraestructura de seguridad electrónica pública) aprobada por Naciones unidas y la
unión Intemacional de Telecomunicaciones, que estará en capacirrad de prestar este tipo

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

El uso de Intemet en el Ec',ador por parte de la población es bajo,2.74 por cada 100

habitantes (Fuente: superintendencia de Telecomunicaciones) comparándolo con

colombia en donde el indice de uso de [a red es aproximadamente el 3.5% y en muchos

paises del primer mundo de más del 25%, lo que expande m¿is la brecha digital, lo cual

a
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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 intemautas, er mayoritario responde a: Jóvenes entre ros r5 y 30
años de edad que son los que estiin m¿ís famiriarizados con la tecnorogía computacional,
ya que forma parte de su educación brisica y universitaria y de su vida misma. o personas
entre 25 y 40 años con un nivel cultural elevado y de clase media, media alta o alra de
esta forma solo los productos y/o servicios que se adecuen bien a este perfil tendnin
mayores posibilidades de éxito.

Veamos algunas estadÍsticas:

Olrtrlbuclón d. Edtda! - orico

130/o

Dl.trlbuc¡ón dc Ed.d.r - 6.arit
15%

32%
490/a

36%

tr 0-24 áños ! 25-49 años tr 49+ años E 0-2,1 8ños t 25-49 años O 49+ ¡6o"

Proporciones por edad para Mérico y Brasil. Fuente: eM¡rketer _ Figura No. ,l

subestimar a Ia Internet como un medio altemativo para llevar a cabo transacciones de
compra y venta y como medio de publicidad e información para darse a conocer,
inclinándose por las altemativas tradicionales.

La alta dirección de algunas empresas consideran la iniciativa digitar como un proyecto

o experimento más o como un proyecto para recrificar debiridades actuares o como una
herr'¿mienta más de trabajo dentro de la actividad normal de ra empresa y no como una
oportunidad real de transformación o creación de nuevos moderos de negocios y no se

comprometen como debieran.

2,I .5. Situación legal

No existe una legislación bien establecida de comercio electrónico en el Ecuador que pueda

servir de guía definitiva a los negocios electrónicos en el ámbito legal, pero ya se dieron los
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pnmeros pasos' pres€nta¡do un proyecto de try de Comercio Elecrrónico, Firmas
electrónicas y Mensajes de datos en er congreso er 14 de septiembre de 1999. Esta rey de
comercio Electrónico. comenzó a funciona¡ er año pasado y agregó las infracciones
electrónicas al código penar, pero todavía resta un rargo camino por recorrer. debido a que
el contenido de la legislación sobre tecnorogías es muy interesante ya que esüi basada en ra
ley modelo para el comercio electrónico de las Naciones unidas. sin embargo. tanto el
poder Judicial como el poder Ejecutivo todavía no cuentan con unidades especiarizadas que
atiendan casos de infracciones erectrónicas, ro que hace que sea tan diñcil ruchar contra ra
delincuencia en Intemet. Es posible presentar acciones legales a nivel intemacionar. pero
la posibilidad de que lleguen a buen puerto es pácticamenle inexistente.

2.1.ó. Análisis FODA de h empresa

2.1.ó.1 . Fortalezas

Personal calificado tecnológicamente en las nuevas herramientas de desarrollo de sirios
web y difusión de los mismos.

Relación de negocios con Microsoft

seremos uno de los 30 imprementadores de soluciones Intemet para este grupo objetivo
como son los alistas en general.

Flexibilidad en la negociación de contratos con los crientes debido a que nos ajusta¡emos
a su presupuesto con planes de financiamiento flexibles.

Organización intema eficiente y simpliñcada.

La mayoría de empresas tiene su plataforma en sistemas basados en Microsoft que es Ia
misma de nuestro producto.

Tener estrategias de comercialización bien definidas.

2. 1.6.2. Oportunid¡des

Crecimiento constante en er uso de Intemet como herramienta de venta y de negocios de
empresas nacionares, es decir aquelras empresas e individuos que hacen negocios a
través de este espacio virtual y estabrecen contactos comerciales entre empresas
ecuatorianas y extranjeras de diferentes ¿á¡eas.

a



IE

Según estudios de una firma independiente de investigación de mercados (lDC)

realizados a mediados del 2002 entre compafrías latinoamericanas que operan en los

sectores de comercio y servicios, comunicaciones, finanzas, manufactura e industria.

etc., tamaño de la muestra: 60 compafrías arrojaron los siguientes resultados:

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

asciende a un 88% y su importancia crecerá aún más en los siguientes 5 años.

2. Ninguna de la empresa encuestadas Io descarta como "no importante" en sus

expectativ¿l§.

o 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

lntemet como instrumento para conseguir contratos de trabajo y proyectar su imagen a

nivel nacional e internacional.

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

eficiencia operativa.

o Alistas, 5000 a nivel nacional que engloban a toda forma de talento, tienen interes en

ser más competitivos.

r Si el servicio tiene buena aceptación en el mercado inicial, podremos entonces expandir

nuestro segmento de mercado nacional a escalas intemacionales aprovechando la

cobertu¡a globalizada de lntemet.

2.1,ó.3. Debilidsdes

No tener ningún socio de negocios, entre los tres emprendedores iniciales, que haya

tenido experiencia en medios publicitarios, promocionales y de comunicación de

imagen, más bien su formación académica y laboral ha sido por e[ lado técnico.

La 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 iárea Técnica y Operativ4 que también son los socios inversionistas,

I
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no tienen experiencia y una formación formal en diseño gnifico y multimedia, m¿ís bien

esuíur especializados en el análisis y programación de sistemas. ademiís que no podremos

contratar inmediatamente a diseñadores gráficos debido a[ limitado presupuesto de

gastos de personal.

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

estado compitiendo y desenvolviéndose en el mismo.

2.1.6.5. Amen¡zas

Nuevas empresas desa¡rolladoras de paginas web que están incu¡sionando en este

mercado.

Consideramos a estas empresas como una alnenaz.Ít real porque se trata de comp€tidores

directos que han ampliado su mercado ofreciendo sus servicios de diseño y desarrollo de

sitios web con fines promocionales, publicitarios y de e-commerce a los agentes

inmiscuidos en el mundo alístico y del espectiiculo: agencias de modelos. modelos,

2.1 .6.{. Soluciones

El presupuesto inicial para poner en ma¡cha el negocio no nos permite contratar a un

profesional en publicidad, marketing y comunicación, pero cuando recuperemos la

inversión, [o haremos para que asesore al grupo empresarial y al cliente en cuanto a la

manera más efectiva de proyectar la imagen de nuestros clientes y de sus negocios de

venta de talento dependiendo del público al que se dirija y de sus expectativas y deseos.

Por el momento y hasta que exista la viabilidad económica de incorporar diseñadores

gráficos, multimedia y de animación especializados al cuerpo técnico y poder de esa

manera da¡ mrls riqueza visual y estética a las aplicaciones web sin afectar su

funcionalidad y velocidad, el grupo de programadores tomará cursos en el manejo de

herr¿mientas Macromedia : Dreamweaver, F lash, Director, Fi reworks. etc.

Combina¡emos tres ingredientes esenciales para ganar mercado: un servicio bien

diseñado con la mejor calidad y al menor costo posible, una organización y estructurÍr

interna efectiva para llevar el servicio hacia el cliente y atraerlo a éste en el momento y

lugar mrás oportuno a través de una publicidad y promoción técnica creativamente ideada

y un estudio de mercado ganador. que genere resultados.



t0

cantantes, grupos musicales, etc. Sus soluciones a través de Internet pnícticamente están

orientadas a todo clien¡e posible, sea éste persona natural o jurídica, que necesite, o solo

a darse a conocer o hacer conocer sus productos y servicios, vender bienes, suministra¡

servicios en línea a través de diferentes modelos tales como: tiendas virtuales, catálogos,

carrito de compra. suscripción, afiliación, 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, l{¡¡Titazs Media. Camaleón Diseño Visual

Competencie de empresas desrrroll¡dor¡s de páginas web.

Fuente:www.miagenc¡r.net -
T¡bl¡ II

Agencias de publicidad y diseñadores gnificos que a su vez también son desarrolladores

web como: Kmizaze Media 2 A Publicidad, CreaCons, Sicrea. Los consideramos una

Íunenaz¿l doble porque tienen experiencia en publicidad.

Si se llegase a agudizar la crisis económica en el país alcanzando las dimensiones de una

recesión o una debacle sumado esto a la inestabilidad política que ha constituido siempre

un escollo en el desarrollo del país, este servicio no podní ser comercializado

nacionalmente como se espera por una disminución o ausencia de la demanda.

Entre las principales diñcultades que los negocios electrónicos identifican a la hora de

vender son la desconfianza en el sistema de pago y los hábitos del consumidor al proveer

sus datos personales y financieros.

2.1.6.6. Mec¡nismos de prevención

. No es posible parar estas incursiones, tampoco adoptaremos una aptilud 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 olvid¿indonos del

cliente, lo único que podemos hacer es fortalecer nuestra capacidad competitiva y
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hacerlo inteligentemente con los recursos que tenemos a la mano optimizándolos al

m¡iximo ya que son costosos y algunas veces escÍlsos.

En épocas de crisis, cualquier ahorro es importante para mantenerse debido al

incremento en el precio de insumos, servicios bilsicos y profesionales. por lo tanto

adoptaremos políticas de at¡steridad y cont¡ol en los centros de costo, lleva¡ a cabo

reuniones periódicas de an¿iLlisis, revisión y control que justifiquen inversiones,

desembolsos, personal estrictamente necesario acorde con la operativa del negocio,

asignación racional de fondos para inversiones que sean prescindibles y que apoñen un

margen de rendimiento atractivo, revisiones periodicas y sistemáticas del presupueslo

para monitorear su cumplimiento.

Proveer al cliente datos de la empresa: dirección, teléfono, fax, ubicación, etc.; obtener

un certifrcado digital que dé fe de la existencia de la empresa y de la veracidad de la

información que ésta proporciona.

2.1.6.7. Amenez¡s en temss de segurided

. Acceso no autorizado a los datos

. Virus

. lnterceptación de mensajes y, más específicamente, de transacciones financieras

comerciales, con el fin de obtener o modificar la información contenida en ellas.

. Suplantación de algunas de las pafes que intervienen en la relación de intercambio.

2.1.ó.t. Mecanismos de prevención

. A través de la utilización de diversos sistemas de seguridad (contraseñas, firewalls. etc.),

todos estos sistemas se debenfur complementar con mecanismos de seguridad interna

(lDS o sistemas de detección de intrusión) en el medio fisico.

. [-a utilización de antivirus y actualizaciones de los mismos.

. Encriptación o codificación de los datos asegura q;e la confidencialidad del mensaje se

mantenga durante la transmisión.

. Recurrir a certificaciones y a ñrmas digitales, ya que éstas aseguran que el remitente es

la persona que realmente ha enviado la transacción.



2.2. Clientes

Nuestros clientes serán aquellas p€rsonas o entidades relacionadas principalmente con el

entomo alístico y de especláculos en el Ecuador, es decir; nos contactaremos y

arreglaremos contralos con los representantes de actores. aflisks, cantantes, modelos. etc. y

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

talento a través del Internet.

Las Agencias de modelos, modelos y cantantes representan un mercado potencial e inicial.

haciendo que la gestión de sus negocios s€ promueva integralmente a través de lntemet. Un

mercado din¿imico como el de la moda la publicidad y el espectáculo requiere de una

rápida y sólida promoción y difusión.

Merc¡do Potcnci¡l

Terget C¡ntidrd Obscn¡ción

20 Distribuidas entre

Cuayaquil, Quito y

Cuenca, según registros

de los municipios

respectivos

l8 A nivel nacional

ll A nivel nacional, según

la Sociedad de Autores y

Compositores del

Ecuador (SAYCE)

5000 A nivel nacional, según

la FENARPE

Agencias de Modelaje

a

a

Asociaciones de art istas y

cantantes

Sociedades de autores y

compositores

a

Artistas

Mercado potencial - Tabla Ill

I

I

I

I

I

I

I



Las agencias de modelos CN Modelos, Gio Modelos y el cantante Segundo Rosero son

quienes cuentan con su propio sitio web. p€ro no son muy conocidos, quizis porque no se

les ha sabido promocionar lo suficiente, sin embargo; el mercado es muy amplio (más de 20

agencias de modelaje en el país y 4 asociaciones reconocidas de artistas y cantantes) y las

oportunidades son muchas. Para inicio de nuestro negocio nos concentraremos

específicamente en Ia ciudad de Guayaquil, esto durante los tres primeros meses, Iuego

nuestro plan sería atacar y extender nuestros servicios a otras ciudades de las provincias del

Guayas, Pichincha y Azuay. en las dos últimas se empezaní en Quito y Cuenca. Los precios

de los servicios que ofreceremos seni.Ln lo suficientemente flexibles y razonables, lo que nos

permitirá comp€tir con otras empresas que se dedican a este negocio como Contacto y

MaQuinet, empresas de desarrollo y publicación de sitios web.

La opción de ser contratados se definini 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 cómodos con respecto a la

comp€tencia. adem¿is de proporcionarle al nuevo cliente la opofunidad para definir su

imagen. logotipo. eslogan y estrategia de comrulicación p¿rra su mercado de la manera más

efectiva y económica 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, adem¿ls de crea¡le un

concepto y enfoque mediante la presentación de prototipos o catálogos ilustrativos que

sugieran que la promoción virtual de su negocio representará no un costo sino una

ganancia, bas¿furdose en sus necesidadesi recursos y presupuesto.

Agencias como Promodel, Sermaxven, Life Models, todas agencias ubicadas en Guayaquil,

no cuentan con su sitio web, por lo tanto éstas s€ convertirán en nuestro mercado objetivo a

futuro después del primer s€mestre de fi¡ncionamiento. Nuestros clientes potenciales se

interesanin por nuestros servicios b¿isicamente porque nosotros les damos la oportunidad

de deñnir en primera instancia y luego evalua¡ sobra la ma¡cha su negocio y la estrategia de

comunicación y promoción desde la mirada del usua¡io así como los requerimientos,

interfaces y directrices en el diseño. Por ser una empresa emprendedora y nueva nos

veremos en la necesidad de diseña¡ páginas principales a manera de prototipos en agencias
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como CN Modelos, Gio y el cantante Segundo Rosero, tratando así de llegar en primera

instancia al cliente y así evitar la falta de interés en la contratación del servicio.

Como en todo tipo de negocios. siempre existe una "nube negra" de inseguridad y la del

comercio electrónico en el Ecuador no es la excepción, es la razón por la cual los

consumidores de bienes y servicios a través de Intemet tienen desconfianza cuando llegan a

un punto dentro de la interfaz que deben proporcionar su número de tarjeta de crédito y por

lo tanto desisten y se pierde una venta. peor aún si a esta natural desconfianza se suma el

pobre y confuso diseño, operativo y luncional del sitio, por ejemplo hay portales en donde

la página principal es muy pesada p¿ra c¿ugar, entonces el posible consumidor opta por

buscar otras páginas conexas más eficientes y mucho más interesántes. Todos las empresas

con presencia en Intemet y negocios puramente digitales deben estar conscientes de esta

realidad y "acondiciona¡" sus estrategias y sus web sites para no perder y miis bien lograr

más ventas.

2.3. Competencia

2.-3. I. Competidores directos

2.-1.1 .1. Descripción

Las empresas que tienen para su comercialización servicios similares son:

. Contacto.

. MaQuinet.

l:mpresas orientadas principalmenle al desanollo y publicación de sitios web para

instituciones relacionadas con los siguientes sectores: organismos de gobiemo.

telecomunicaciones, bancos y financieras, estudios jurídicos, exportadores, floricultoras,

constructoras, agencias de viajes, holeles, cantantes. etc.
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Por qué decimos que son compelidores directos'?

Decimos que son competidores directos porque est¡iLn orientados a la construcción y

publicación 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 p€ro con la diferencia de

que solo estamos orientados al mundo artístico.

2..i.1 .2. Fortslezus

. Empresas con reconocimiento en e[ mercado por la creatividad de sus sitios web.

r Tener estrategias de comercialización y ventas bien estrucluradas, con la que pueden

aba¡ca¡ un mercado superior.

. 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.-i. l.-i. Debilid¡des

Son empresas en el mercado que no se han especializado en estrategias de promoción,

planes de mercadeo e implementación de soluciones web o de otra naturaleza para

p€rsonas e instituciones artísticas.

No poseen un sitio web dedicado al ¡iL¡nbito artistico (cantantes, modelos, animadores,

etc.)

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

comerclo,
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2.-1.2. Competidores ¡ndirectos

2.3.2.1. Descripción

Son empresas de publicidad o disefradores gnificos independientes que están orientándose a

la creación de este tipo de servicio. Estas empresas del medio pueden identific¿u como un

nuevo servicio para sus clientes el desarrollo de este tipo de servicio.

De acuerdo a datos proporcionados por la Asociación Ecuatoriana de Agencias de

Publicidad existen 43 agencias distribuidas entr€ Quito y Guayaquil, de las cuales 17

pertenecen a Guayaquil.

Podemos citar algunas de ellas:

Agencias de Publicidad

Competencia de Agencias de Publicid¡d, Fuente:www.miagencia.net - Trbls IV

Cuayaquil 43 Alta Intemacional. Andina BBDO. Artic Publicidad^ Aquelarre,

Banco de ideas. Bozell, Causa y Efecto. Creacional/D'Arcy,

Creacons. Delta Publicidad, Del Salto & Asociados, De Maruri, Duo

Comunicación, lnterpublic, etc.

Quito 45 Acción Publicidad, Agencia ABP, Eregebe Comunicación lntegral,

Campaña Asesores Publicitarios, Bea Publicidad, Cinearte, Citra

Pubticidad, Comunica Pubticidad, Creacional/D'Arcy, etc.

Cuenca 5

I

I

I

Elite Marketing, V Publicidad, Impacto Publicidad. Ideando,

Trilogía etc.
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Diseñadores gráficos

Competencia de Diseñadores gráficos. Fuente:www.miagencie.net - Tabla V

2.,1.2.2. Fortalez¡s

Empresas publicitarias de gran experiencia y reconocimiento por su creatividad en

diseño gÉfico y publicidad.

Empresas de promoción y publicidad con gñin experiencia en imagen corporativa.

2.-1.2,I . Debilidades

Empresas tradicionales de publicidad que desconocen acerca de la creación de sitios

Web.

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

general a nivel nacional o provincial.

MeQuinet Cont¡cto

P¡oduclo

r Calidad

o Precio

o Gama

Aceptable Buena

Desde 800 - 5.000.oo Desde 800 - ó.000.00

Consultoía

Promoción

Diseño

Soporte

Enrenamiento

Diseño de páginas web

e-Commerce

e-Business

Portales

Hosting

Cuayaquil t2 Sicrea. Duo Comunicación, Foda Versus, Kiwi. Grafica. Creacons,

Cabrera y Costales, María Loor Diseño Gráfico,2 A Publicidad,

Arte. Diseño & Publicidad, WZ Digital

Quito 8 Aquelarre, Crafica. Camaleón Diseño Visual. Tallpa. PixelCell.

Creativa" Concepto Visual, Kmizaze Media
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Hosting Comunicaciones

Promoción

Dislribución

Distribución de ventas

Descuentos

Sucursales en Quito,

Guayaquil

Sucu¡sales en Quito,

Guayaquil

Por negociación Por negociación

Equipos de Venla

¡ Números de Vendedores

¡ Formación de grupos de

venlas

¡ Número de Visitas que

realizan a sus potenciales

clientes.

o Sistema de Comisiones

t0-15 5-t0

I 1

2 o más dependiendo

del tipo de servicio

2 o más dependiendo del

tipo de servicio

8% < o/

Publicidad

a Plan de Medios Diarios

Revistas

Folletos

Intemet

TV

Radio

Diarios

Revistas

Folletos

Internet

Promoción

Clases promoción aplicadas

para sus clientes

Planes de precios Planes de precios, planes

de pagos

Semicio Postvcnta

Tipos de Servicio ofrecido

o dados después de las

ventasonegociosasus

clientes

Telefónico

Personal

Por correo electrónico

Telefónico

Personal

Por correo electrónico

Cu¡dro comparativo de la competencia directa - T¡bla VI

I
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2..1. Tecnologia

I.a tecnología utilizada para implementar negocios en lnternet esüí siendo liderada por

varias empresas como:

o Microsoft

r Netscap€

¡ Sun Microsystems

¡ IBM

. CISCO

Categorías de tecnología para implementar soluciones web con algunos de sus productos:

Hardware de seryidor web

Compaq

Dell

Hewlett-Packa¡d

Sun Microsystems

Microsoft

Oracle

.S¡ifemas operativos y servidores web

AmericaOnline/l.Ietscape lPlanet Web Server(www.iplanet.com)

Microsoft lnternet Information Server (www.microsoft.com)

Sun Microsystems Sola¡is 8

Bases de datos

Informix

Línea de servidores (www.compaq.com)

Linea PowerEdge (wurr.dell.com)

Líneas basadas en Intel y en Unix. HP 9000 (www.hp.com)

Sun Enterprise Servers l6 modelos (www.sun.com)

Dynamic Server 2000, Extended, Pa¡allel Server, otros

(www.informix.com)

SQL Server 2000

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



Seguridad

Check Point Software

Cisco

Netegrity

Mecanismos de comercio

tBM

lntershop Communications

Microsoft

i0

Provider-I. UserAuthority, otros (wrmv.checkpoint.com)

Cisco Secu¡e Access Control Server. Cisco Secure lntrusion

Detection System (www.cisco.com)

SiteMinder (www.netegrity.com)

WebSphere Commerce Suite(www.ibm.com)

Enfi nity. Intershop 4(www.intershop.com)

Microsoft Commerce Server 2000

Mejoras en el desempeño

CacheFlow

Cisco Systems

Inktomi

CacheFlow(www.cachefl ow.com)

Distri butedDirector, Local Director

Traffi c Serve(www.inktomi.com))

Mecanismos de búsqueda

Altavista Altavista Search Services, Altavista Search Engine 3.0

Google WebSea¡ch, con el software robot PageRank y Googlebot

Inktomi lnktomi Search Solutions

Fuente: PC Magazine en Español
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2.5. Estrategia de precio

Etapa de introducción

Se presentará precios relativamente bajos y accesibles para poder competir.

Las estrategias de precios esuíLn dadas según los tipos de servicios of¡ecidos:

Promoción ¡' publicidad

Dcrcripción Mensu¡l 12 meses

Promoción y publicidad $ r0 $ r20

Precios no incluyen IVA

Precio servicio Promocién y publicidad - Tabl¡ VII

Creación del sitio web

Este sen'icio se divide en tres categorías que se pres€ntán a continuación:

Dcscripcilin Semestr¡ll 12 meses

Web Sites TIPO I $ 720 $ 900

Weh Sites TIPO 2 $ 480 $ 660

Web Sites TIPO 3 $ 160 $ 540

Pr.ccio¡ no incluyen IVA

Precio sen'icio Confección de eplicaciones web - Tabla Vlll

r: 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 12meses



Etapa de crecimiento

Los precios se mantendrán equivalenles. ya que nos seguimos dirigiendo al mismo mercado

mcta

Etapa de madur¡ción

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

punto ya habremos conseguido una buena ubicación el mercado.

2.6. Estrategia de venta

r Se contratará vendedores comisionist¿s.

. Las ventas iniciales se las realizaní localmente con nuestros 3 vendedores intemos.

¡ Podremos captá¡ el interés de nuevos clientes a través de presentaciones iniciales de

nuestro servicio de publicidad y promoción, mostnindoles una página de promoción, su

diseño, su funcionalidad y dinamismo, los cuales sená.n puntos clave para demostrar la

calidad que les ofrecemos en nuestros servicios.

o Pa¡a aquellos clientes que se muestren renuentes a contratar nuestros servicios,

podríamos establecer convenios, en los cuales se ceda publicar gratuitamente el web site

durante un período de 6 meses, al final de este tiempo se les mostrará un resumen de las

visitas obtenidas. Es una estrategia un tanto riesgosa, pero puede llegar a ser muy eñcaz

pa¡a ganar la confianza del cliente.

. Promociona¡ el negocio a través de boletines electrónicos, es decir, distribuir correos

electrónicos a través de la Red a clientes potenciales y a p€rson¿¡s o entidades

relacionadas directa o indirectamente con el medio artístico.

o Tener contacto permanente con nuestros clientes a través del teléfono y mensajes de

correo electrónico en nuestro sitio web o a la dirección personal de los mismos,

llevá,¡rdole información útil y oportuna.

. Complementa¡ los boletines con extractos de noticias relevantes de interés para sus

lectores.
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Publica¡ e-books gratuitos en la página de WEBSER S.A. para que los posibles clientes

puedan obtener la información que necesiten para saber más sobre nosotros, es una

lorma de ayudarles a los clientes para que observen lo que hacemos y asi ellos puedan

confiar en nuestro profesionalismo y seriedad.

Arma¡ una base de datos con I00 direcciones e-mails de familia¡es, amigos. empresas

cercanas a nuestro entomo, para difundir los servicios que ofrecemos y los beneficios

que pueden obtener los demandantes de los mismos.

2.6.1. Grupo objetivo

2.6. L l. Alcance demográñco

Va dirigido al mercado que está diseminado ent¡e:

r Provincias y grandes ciudades a nivel nacional y

o Personas naturales y grandes y medianas empresas (agencias de modelos. modelos,

cantantes, músicos, aulores y compositores, bailarines. coreógrafos. etc.).

Las soluciones de promoción y publicidad a través de Intemet, diseño. desarrollo y

administración de páginas y sitios web, servicios de hosting, se comercializarán en primera

instancia en la ciudad de Cuayaquil, luego en provincias como Guayas, Pichincha y Azuay.

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

El mercado inicial senin las agencias de modelos, modelos, cantantes. músicos, aulores y

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

2.6.1.2, Descripción y cuantificación del grupo objetivo

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

que mantienen registros acerca del número de artistas afiliados a las mismas, los asociados
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disponen de una licencia emitida por cada Asociación, la cual pueden utilizar a nivel

nacional y los acredita como profesionales legitimos para ejercer su c¿urera.

t.a SAYCE (Sociedad de Artistas y Compositores) solo agrupa a compositores y

cantautores. Según información proporcionado por la SAYCE de Quito muchos de ellos

son cantantes y compositores a la vez.

En cambio las asociaciones de afistas profesionales agrupan a los siguientes talentos:

cantantes, músicos, bailarines, animadores, actores, actrices, declamadores, directores de

orquesta. maestros de ceremonia, fono mímicos, coreógrafos, intérpretes de obras literarias.

integrantes de sinfónicas.

Todas estas formas de talento representarían nuestro mercado global

A su vez la modalidad cantantes se clasifica en

Dúos, tríos, solislas en los siguientes géneros: baladas, boleros, cumbias, música popular,

música nacional, música pop, música nacional, etc.

Cantidad de ¡soci¡ciones y sociedades de rrtist¡s y compositores ¡ nivel nacional -
T¡bla IX

Asocirción Ambito Regioneles

Asociación de afistas y cantantes

profesionales

A nivel

Nacional

Asociación de Artistas Profesionales del

Guayas (ASAPG), Pichincha, Chimborazo.

Azuay, Carchi, Cotopaxi. Boliva¡, etc.

Sociedad de Artistas y Cantautores

del Ecuador (SAYCE)

ll
a nivel

nacional

Guayas. Pichincha, Azuay, Ca¡chi. etc.
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A¡ocirción de

Artfuf¡r

Pmfc¡iomk¡

Ámbito
Artbtü

¡rocirdor
Obsew¡ción

Guayas Guayas 100

Según el Presidente provisional del

ASAPC, Afuro Pinos, la cifra real a

nivel de la provincia del Guayas es de

aproximadamente 3000 atistas, de los

cuales 300 estr{,n afiliados

Pichincha

Quito

Cayambe

Santo

Domingo

Tabacundo

756

Azuay Azuay' 286 Cifra real I I l3 a¡tistas

Chimborazo

Chimborazo

Macas

Cumandá

270

a

300

A¡tistas oriundos de Macas y Cumandá

afiliados a la Asociación de Artistas

del Chimborazo

Carchi Ca¡chi 529

Cotop&\i Cotopaxi 380 Según la FENARPE

Bolívar Bolív¿u r50 Según la FENARPE

Manabí M¿rnabí 212 Según la FENARPE

Esmeraldas Esmeraldas 2ó8 Según la FENARPE

Los Ríos Los Ríos 243 Según la FENARPE

I:l Oro El Oro 230 Según la FENARPE

Loj a Loj a Según la FENARPE

C'añar Cañar l8ó Según la f'tNARPE

lmbabura Imbabura 184 Según la FENARPE

Tungurahua Tungurahua 180 Según la FENARPE

I

I

I

I



Napo Napo t90 Segun la FENARPE

Orellana Orellana Según la FENARPE

Sucumbios Sucumbios Según la FENARPE

l6

Cantidad de artistss ¡sociados por provincia - Tabla X

C¡ntidad de autores y compositor$ ¡ nivel nacional - Tabla Xl

Según la Federación Nacional de Artistas profesionales del Ecuador el total de artist¿s a

nivel nacional bordea los 5000.

Socied¡d dc rutorer y compocitortr

del Ecu¡dor (SAYCE)

Cmtidrd

¡soc¡rdo¡

Obrenrción

Guayas 236 Entre autores y compositores, de los

cuales 50 son canlautores

Pichincha 269 Matriz

Azuay 5l Datos obtenidos de la Oficina de

Recaudación de la entidad

Carchi J Fuente: SAYCE - Guayaquil

Chimborazo 27 Fuente: SAYCE - Cuayaquil

Ill Oro 27 Fuente: SAYCE - Cuayaquil

Imbabura 42 Fuente: SAYCE - Guayaquil

Loj a 45 Fuente: SAYCE - Guayaquil

I-os Ríos 20 Fuente: SAYCE - Guayaquil

Manabi 2l Fuente: SAYCE - Guayaquil

Tungurüua 50 Fuente: SAYCE - Cuayaquil

t90

I
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Tamaño del mercado global de artistas

Proporclón d6 artlrt¡r afllLdo! por A3ocieción

,roro,.J'n1En',t'"lo
ofBllene

4%
Sucum bios

2%

4%
Cañar

4%
Lola
5%

El Oro
504

Los Rios
5%

Esm6raldes
5%

Crua!ás
Oqkcayam be
Sanb Oomingo

Tabacundo
1504

Aaray
60a

lbnab i

6%

Bol¡\ar
30a

C a rct!i
11yo

Ch¡mboraa irbcas
Cumandá

6o/oCotcpaú
8%

Proporción de artistas afiliados por Asociación provincial - Figura No.5

Tamaño del mercado global de compositores y c¡ntautores

Proporción C ant¡uto ra ! y

" " T f o r ito ro r por Soc¡o dad Prov¡nc¡¿l

3%

3%

6%

5%

3%

3%

0%

70¿

300/o

310k

EGuayaE
ECarchi
I lm b a b u ra

IManabí

IPichincha
I C h im b o ra ¡ o

E L O JA

f]Tungurahua

EA¿uay
EEIO ro

ILos Rios

Proporción de autores y compositores a nivel n¡cional - Figura No. 6



Tamaño del mercado objetivo de ¡rtistas

Como el número de artistias asociados a nivel nacional es de aproximadamente 3408 y de

5000 entre asociados y no asociados según la FENARPE. segmenüafemos este mercado

abarcando las provincias del Guayas, Pichincha y Azrny, siendo en primera instancia las

ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca el cent¡o de nuestra atención.

Adem¿is al ser tal la diversidad de los artistas - cantantes, músicos, animadores, actores,

declamadores, baila¡ines, etc. - dirigiremos nuestros recursos a los cantantes,

compositores y músicos.

EL total de compositores y autores a nivel nacional que es de 793 aproximadamente,

también lo fragmenta¡emos aba¡cando tan solo a Guayas. Pichincha y Azr:.ay,lo que hace

que la ciÍia se reduzca a 558.

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

respectivas para Pichincha y Azuay:

. En Guayas e[ número de cantantes asociados es de 184 - incluyendo solistas.

miembros de dúos, tríos, conjuntos (de 5 a 8 integrantes), orquestas (de 8 en adelante)

-. 47 músicos.

. En Pichincha el número de cantantes asociados es de 342 y l12 músicos.

. En la provincia del Azuay el número de cantantes asciende a 132 y el de músicos a 37.

cantantes músicos otros
Tolal Guayas P¡chincha

Azuay

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

658 196 1178
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Tamaño de mercado objetivo : 854 (incluye cantantes y músicos)

Proporclón c¡nl¡nta3, músicor da lat proünchr
del regmcnto de mercsdo ln¡chl(Cr¡ay¡s,

Pichinchr, Azu¡y)
23o/o

O canlantes

I múslcos

77%

Proporción de centente y músicos del Gueyes, Pichincha y Azuay - Figura No. 7

Incluyendo los 558 composilores y autores del Guayas, Pichincha y Azuay. el tamaño del

mercado obiefivo seni de l4l 2 clientes aDroximadamente.

Total ¡lercada Ob¡otivo - Artl3tas - Guayas
P¡c h¡nc ha Azuay

40% E canlantes

160/a

I mús rcos

rf compos lores y

autofés
140A

Total del merc¡do objetivo de c¡nt¡ntes, músicos y compositores - Figura No.8
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Agencias de modelos

Ciud¡d Número Observación

Guayaquil 9 Fuente: Municipio de Guayaquil

Quito 7 Fuente: Municipio de Quito

Cuenca .+ Municipio de Cuenca

Cantid¡d de Agencies de modelos en Guayaquil, Quito y Cuenca - Tabla XII

Por lo tanto el nuevo tamaño del mercado objetivo inicial será de 1432 potenciales clientes.

Total [orcrdo ftJetiyo - Artist¡e -Compoaitoree -

Agonc¡rú trodelale - Guayat Plchlncha Azuey

1o/o o cantantes

390/o I núsEos
460/o

O conposrlores y autores

tr Agenc¡as de nDdelale
14%

Total del merc¡do objetivo de catrtantes, músicos' compositores, egencias de modelos

Figura No. 9

De la gnífica anterior ó58 son cantantes, 19ó musicos. 558 compositores y autores y 20

agencias de modelaje.

El único regisÚo de modelos profesionales existentes en el país son las propias agencias de

modetaje que las recluta. ya que no existe ninguna asociación en paficular'

A continuación información de algunas de las agencias:



Ubicación Agencia Cantidad

Guayaquil Helios. Eventos y Promociones Datos reservados

Publimodelos 46

Lil'e Models 65

CN Models (Cecilia Niemes), está cifra incluye

modelos de Guayaquil. Quito y Cuenca

l.l0

Promodel 130

Gio Modelos i0

Sermaxven Datos reservados

Escuela de Modelaje y Actuación Chantal Fonuine 120

Academia Klasse 40

Quito Fllush Datos reservados

Choco Modelos Datos resen'ados

Modelos C.O.C. 38

Casting Modelos l3

Cuenca F amous Models 28

Modelos Clase 22

l.atin Models 23

.

C¡ntidad de modelos por egencia en Gu¡yáquil, Quito y Cuenca.

Fuente:www,miagencie.net - T¡bla XIII

De acuerdo a información suministrada por algunas de las citadas agencias - CN

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

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

aproximadamenfe.

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

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

I

I

I

I

I
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Cuantiñc¡ción tin¡l del mercado meta

Por lo tanto el mercado objetivo inicial quedaría constituido:

inrcial

cantanles

Total Guayas P¡chincha 658 196 558
Azuay

Tamaño neto = 2032 clientes

Proporción not merc¡do objetivo

30%
32o/o

10o/o

270k

Totel del mercodo objetivo - Figura No. l0

20 600

ff cantantes

¡ Íú3¡cos

E corpositores y autores

El Ag€ncÉs d€ rDd€faie

I i/bd€h€

músicos composilores Agencias de
y autores modelaje

Modelos
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2.ó.2. Objetivos

2.6.2.1. Cuantitativos

Porcentaje de perticipación del mercado

Alcanza¡ durante el segundo semestre el 20% del mercado objetivo.

Partlc¡pac¡ón gn 9l m ors¡do

6%
tr hrt¡círacirn d6l

rrrcsdo ObFlryo

¡ Rsslo Global

940/6

Porcentaje de panticipación en el mercado - Figure No. I I

Mercado objetivo

20%' del mercado objetivo

Mercado global

203?

40ó

6358

La participación de 406 clientes, repres€nta el 6.39%o del mercado global de ó358 clientes,

es decir que nuestro objetivo es cubrir el 6.3*/o del mercado global.

El mercado objetivo de 2032 clientes, representa el 32% del global.
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Volumen de vent¡s

Alcanza¡ durante el segundo s€mestre del año el siguiente volumen de ventas por tipo de

scn'lclo
EstirEdo d€ ventás por producto prffEr arlo

30

25

20

C.ntirr.d 15

't0

5

0
Uab S{ó Tt O1 $bb Snü¡ T|PO2 \¡abSa..TtpO3

Producto

E Vo¡rngfl d€ venl,as

Estimado de vent¡s por servicio para el primer año - Figura No. l2

Rentabilidrd del servicio

t.a rentabilidad mínima promedio por cada venta realizada de los diferentes tipos de

servicio expuestos en la gráfica anterior debe ser del 30% del costo total: costos frjos y

va¡iables. de acuerdo al análisis de precios. Lo consideramos mínimo porque por debajo

del 30% el punto de equilibrio se incrementa" lo que hace que los costos operativos frjos 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.

Cobertur¡ de Distribución

Durante el primer año ofreceremos nuestros servicios a un segmento del grupo objetivo

ubicados en la provincia del Guayas, a partir del segundo ampliaremos mercado

centrándonos en Quito y Cuenca.

6
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2.6.2.2. Cuolitativos

Prestigio del negocio

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

calidad que provee y la satisfacción de sus consumidores.

Imegen del Servicio

Que sea percibido como un servicio relativamente simila¡ en cuanto a forma (diseño,

apariencia) al que se ofrece en otros países. pero con la gran diferencia de fondo que apoya

el talento afístico nacional hacia el exterior.

Posicion¡miento de le emprese en el merc¡do

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

desa¡rollo de web sites de talentos artísticos.

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 altemativa 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 promoción

Se organizaníu: eventos especiales en los que se dará a conocer todos los beneficios que

brindani,n nuestros servicios. incentivando a los presentes pa¡a los primeros contratos,

generar notoriedad y recordación de WEBSER S.A.

Para esto contrataremos los servicios de empresas especializadas en creatividad, diseño

y producción técnica y que cuentan con la infraestructura. tecnología y estructura

organizativa necesaria para esta clase de eventos. en este caso OYE 2000. empresa

ccuatonana

o Se realizará en las ciudades de Guayaquil y Quito.

r Se envia¡á invitación personalizada a agencias de modelos, entre ellas: Promodel,

Sermaxven, Life Models, todas ellas agencias guayaquileñas que no tienen presencia en

lntemet, adem¡is a representantes de SAYCE (Sociedad de Autores y Compositores del

Ecuador), Asapg (Asociación de Anisus Profesionales del Guayas). debido a que nos

enfoca¡emos en la región Costa.

o Se anuncia¡á que el precio de lanzamiento de los servicios para los clientes que se

inscriban dentro de los primeros quince días tendrá un descuento adicional del l0%.

. En el lanzamiento se realizañí la enÚega de material informativo relativo a la empresa y

a los servicios que provee.

r A través de medlos esp€cializados escritos con anuncios en EL UNIVERSO en su

edición dominic¿l teniendo en cuenta su amplia circulación.

. A través de enlaces desde los sitios web o dominios que disefremos a nuestros clientes.

. A través del sitio web de la empr€sa que cumplini las funciones de informar y vender

nuestros servicios, presentando su descripción, beneficios y muestras de los mismos.

o Realiz¿ndo campañas por correo electrónico. teléfonos y faxes.

. Publicar sin costo alguno la información 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 Intemet.

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

Yahoo, Altavista.
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Mercadeo directo: Entregando folletos informativos a los posibles consumidores, los

cuales se conseguinin por medio de bases de datos proporcionadas por agencias,

asociaciones, academias de formación de afistas y modelos. En los folletos se podni

encontrar el logo del negocio, descripción de los servicios que proveemos, sus

beneficios y datos acerca del negocio. Al final del mismo se motivani a los clientes a

visitar nuestras instalaciones, prigina Web o a comunicarse con nosotros por via

telefónica o correo electrón¡co.

2.E. Estrategia de distribución

AI principio se realizani una distribución a través de nuestra ñrerza de ventas ubicada en

aquellos lugares de concentración de nuestro mercado objetivo.

Nuestros vendedores se acercarán a las agencias de modelos, asociaciones de afistas,

desfiles de moda, presentaciones y eventos. canales de televisión, radios. entregando

folletos alusivos a los servicios que proveemos, personalmente a cantantes y modelos o a

través de instituciones o personas que puedan contactars€ con ellos.

La distribución también la realizaremos en las propias instalaciones de la empresa

du¡ante todo el ciclo de vida del servicio.

2.9. Políticas de servicios

Promoción y- publicidad

Servicio

r EI cliente se promocionará a través de nuestro sitio web en una página

personalizad4 con sus datos y un límite de l0 a l5 fotos.

o Si el cliente tiene su propio sitio web se reatiz¿nl un enlace promocional desde

nuestro sitio web.

Contralo, pagos y deudas
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se realizani un contrato que tendni una duración de 6 ó 12 meses a partir de ra
suscripción del mismo.

La tarifa establecida en ra estrategia de precios no incruye valor agregado, el cuar se
cobrará al momento del pago.

Los pagos por pafe der criente tendnin un tiempo prudente de pago de hasta l5 días
después de la fecha de corte. pasada esta fecha se cobrani un interés sobre er monto
del l0%.

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 cancela¡ Ia deuda. automáticamente se ro retirani de
nuestro sitio web (que es donde se reariza ra pubricidad y promoción del criente en
Internet).

si el cliente posee una deuda pendiente y no desea que se Io retire de nuestro sitio
de promoción y pubricidad. éste debe ¿rcercarse a nuestms oficinas para reariza¡ un
convenio de pago o reestructuración de su deuda.

Creación de Sitios Web

Senicio

Este servicio esta orientado ar diseño, creación y mantenimiento der sitio web de

a

a

nuestros clientes.

El cliente seleccionani el tipo de categoría con la que se trabajani durante er diseño,
creación, implementación y mantenimiento del sitio web.

Los sitios que se confeccionen en nuestra empresa estanin alojados en nuestros
servidores.

Corrt¡ato, pagos y deudas

r Se realizar¡i un contrato que lendní duración de

del mismo.

l2 meses a patir de la suscripción

t¿ tarifa establecida en ra estrategia de precios no incluye valor agregado, er cuar se
cobraní al momento del pago.

Los cobros del servicio a prestar se Io ha¡á de la siguiente manera:
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o 30% del valor del Contrato a la firma del mismo.

o 70o/o del Contrato pagadero a una cuota mensual hasta la culminación del

mismo.

" Por introducción sólo se cobrará una cuota mensual".

Los pagos por pate del cliente tendnin un tiempo prudente de pago de hasta I 5 dias

después de la fecha de corte, pasada esta fecha s€ cobraril un interés sobre el monto

del l0%.

Si el 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, automáticamente se lo retira¡á de

nuestro sitio web (que es donde se realiza la publicidad y promoción del cliente en

Intemet).

Si el cliente posee una deuda pendiente y no desea que se lo retire de nuestro sitio

de promoción y publicidad, este debe acercarse a nuestras oficinas para realiza¡ un

convenio de pago.

2.10. Estrategia de posicionamiento

Del estudio de nuestra comp€lencia hemos concluido que nuestro posicionamiento como

empresa y el de nuestros servicios en el mercado se basa¡á en lo siguiente:

Posicionamiento basado en lss c¡r¡cterísticas del sen'icio

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

versatilidad, precios, rapidez y financiamiento de nuestros servicios.

Justificación del posicionamiento adoptedo

Tendremos los recursos necesarios para competir porque contamos con personal calificado

tecnológicamente y actualiz,do en el uso de las nuevas herramientas para el desarrollo del

producto final, ademas estableceremos una solida relación de negocios con Microsoft.
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2.1l. Tácticas de ventas

Contaremos con nuestra propia fuerza de ventas, los vendedores serán capacitados

durante I mes para conocer el servicio que estamos prestando y así poder sacar el

máximo provecho al momenlo de cerr¿¡ un contrato.

Inicialmente esta fuerza laboral estará integrada por amigos y familiares, con esto

podremos hacer que la confianza miis el compromiso que se necesitan para abrir un

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

Las comisiones por conrato de algún servicio dependení,¡r del costo, y se detallan a

continuación:

2.12. Plan de contingencia

Aumento súbito 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 soslener un incremento en la

demanda).

Ltedidu

Segmentación del mercado. Buscar un segmento más pequeño de clientes mejor adaptado a

nuestros recursos y a quienes se podrá sewir mejor. Esperamos con esla redefinición del

mercado inicial objetivo mejorar nuestra posición compelitiva y no permitir un incremento

de los gastos públicos, consumo privado e inversiones privadas.

§enicir¡ PorccnteJe de coni¡ió¡ por coatnto

Creación de Sitios Web

Promoción y Publicidad

l0o/o

5%

I ncremento de la demand¡
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Disminución de l¡ demend¡

Un descenso repentino de la demanda de nuestro mercado inicial bien sea por recesión o

ligado a un cambio del gusto del consumidor (sustitución por oEos productos, desaparición

de las necesidades)

Medida

Exportación de nuest¡os servicios: Nuestro mercado inicial es e[ nacional (artistas

nacionales) pero si este se comprime opta¡emos por promocionar talentos a nivel

intemaciona[.

Ampliación de nuestra cobertura de clientes a otras formas de talentos: escritores.

fotógrafos, niños, pintores, productores, etc.

Venta de paquetes de "servicios relacionados".

Ejemplo de servicios relacionados: Diseño de la página web para cantanles miis un CD

Ca¡d ROM que contenga demos de canciones y videos. Esto repres€nta una combinación

de un servicio y un producto.

Pa¡a selecciona¡ los servicios correctos a integrar en los paquetes, en aras de responder a las

expectativas de nuestros clientes, tenemos planeado hacer Io siguiente:

Encuestar a los clientes, para que sean ellos los que elijan la conformación de los distintos

paquetes y ver qué servicios les gustaría a ellos que nuestro negocio les suministre en estos

"combos", o en tal caso qué "servicios no relacionados" conformarían el paquete. Su

opinión es importante para definir estrategias encaminadas a penetrar e incrementa¡ la

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

Ausencia en l¡s ventas

Los servicios no se venden. su ciclo de vida útil depende de una combinación de factores

difi cilmente previsibles y controlables.

Medida;
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Análisis de valor. con el objeto de ofrecer una mejor relación calidad - precio.

Publicidad del producto mediante campaf,as 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 a¡tistas.

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 visita¡ nuestro sitio web, suministrando información acerca de las

promociones vigentes, descripción 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 diferencieción del servicio

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

muy fuerte).

!¡,le¿lida

Inversión en investigación y desarrollo: nuevos servicios "siempre cimentados en [a misión

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

l-a competencia

Compelencia sopotable y hasta cierto punto controlable, es efrciente en lo que hace, buena

participación en el mercado, servicios de calidad, buena relación calidad/ precio, costos

baratos.

itledida
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En el peor de los casos sacrifica¡emos en algo la originalidad de nuestros servicios y

recurriremos a "imita¡" en ciertos aspectos, lo que esta haciendo la competencia.

Controlar costos y racionaliza¡ gastos si es que una "ventaja de la competencia" son los

coslos, es decir costos bajos.

Si es que la competencia va ganando poder de innovación y paticipación obligadamente

invertiremos en capacidad de producción.

I nestabilided económica

Poca capacidad de inversión, mercados financieros cerrados, recesión, bajo poder

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

Medidu.

Segmenución del mercado que nos permita optimizar recursos, tener un mercado m¿is

seguro y rentable y quitarnos a buena parte de la competencia de encima.

Especialización en ciertos servicios y sacrificando otros, si es que éstos no contribuyen a

los ingresos y m¿ls bien mantienen los coslos o los incrementan.

Sisteme fingnciero

Elevado costo de capital (altas tasas de interés) debido al incremento en Ia inflación que

amen¿vi¡ Ia viabilidad económica de la empresa.

Medidu.

Si necesitamos fondos pero no podemos acceder a créditos por sus altos coslos de

financiamiento recurriremos a una emisión de acciones pa¡a no tener gastos financieros

importantes.
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Inflacién

Incremento de la inflación debido a la especulación

Medida

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

brisicos.

Definición de políticas internas de racionalización y austeridad.

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

. Disminución 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



55

3 Análisis técnico

3.1 . Especificaciones

[,os criterios de diseño que se han tomado para realiza¡ nuestro sitio y el de nuestros

clientes estii basado en sus necesidades actuales y futuras y principalmente en la difusión y

promoción de su carrera.

Los est¿furda¡es para nuestro sitio esuin definidos de [a siguiente manera

Color: los colores utilizados en el diseño de las paginas seníLn escogidos por el grupo de

diseño, utilizando colores no muy fuertes y que s€an adecuados al negocio que se esté

proponiendo.

Terto: en esta parte se debe elegir un tipo y tamaño de letra esüínda¡, para la página

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

a

Gráficosl Los tipos de graficos que son utilizados en [a constmcción de las páginas son

de tipo GlF. JPG, JPEC; ya que son los formatos livianos para el browser.

Multimedi¡: Los objetos multimedia a utilizarse deben cumplir con un estánda¡ de

tamaño y tipo específico y de fácil uso y acceso en [a Web.

3.2. Proceso tecnológico

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

principalmente cumple cuatro fases muy importantes que son:
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l. Análisis

2. Diseño

3. Desa¡rollo

4. Implementación

Análisis

En esta fase nos reuniremos con e[ 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 expresa¡ y definir claramente los

objetivos del sitio. ¿Se va a vender algo en e[ sitio? Si es así, ¿qué es lo que se va a vender

y a quién? ¿Se pretende que sirva de ponal? Si es así. ¿un portal para qué y para quién? En

base a lo anterior podemos sugerirle la mejor idea. Esa fase es crítica y se justifica porque

muchas veces los clientes sólo tienen una idea confusa y rudimentaria de lo que desean

conseguir y es necesario guiarlos hacia lo que realmente merece la pena, objetivos

alca¡zables además de definir objetivos, determinar restricciones y requisitos.

Diseño

. Aportación de ideas y solución de problemas con el equipo.

. Traducir las necesidades en soluciones. Presentaremos las propuestas de solución

finales, una vez que el equipo técnico llegue a un cons€nso, se presenta¡á la solución al

cliente utiliz¿ndo herr¿mientas tales como: documentos de interfaz de usuario. informes

creativos, composiciones de color, esquemas a lápiz, etc.

¡ Vender ideas al cliente. Utilizando las herr¿mienus mencionadas en el punto anterior el

equipo propondrá sus soluciones al cliente, resolveñi dudas, justificaní decisiones y

métodos y planteani alternativas. Cabe menciona¡ que evitaremos comprometemos con

altemativas que no vayan a funciona¡ o que sean imposibles de cumplir debido a que
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éstas pueden ser tecnológica o gnificamente inapropiadas. demasiado costosas,

imposibles de entregar en el plazo establecido.

Identiñca¡ las composiciones de color. Crea¡emos las composiciones de la página de

inicio y de una o dos páginas internas del sitio web. Estas composiciones no son páginas

web funcionales, son simplemente representaciones realistas acerca de la apariencia de

la-s mismas.

Crear las composiciones de color. Tras identificar las composiciones de color necesarias

para demostrar el concepto del sitio utiliza¡rmos herramientas de diseño para su

confección.

Presentar al cliente las composiciones de color o protolipo. [a presentación y el proceso

de revisión puede pasar a su vez por varias fases, responderemos positivamente a las

nuevas peticiones del cliente regresando con una solución que demuestre nuestro grado

de reacción, cla¡o estii sin poner en peligro el producto final.

Aprobación del diseño.
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3.3. Diagramas básicos de flujo

Solicta
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Prototip o

Diagrama de Flujo de Datos de serricios - Figura No, l-1
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3.4. Entradas al proceso de diseño y desarrollo web

Entre ellas tenemos:

Entr¡d¡s de información el proceso de direño y des¡rrollo - Tabla XIV

3.5. Facilidades

I-a oficina se ubica¡á en una zona comercial de la ciudad de Guayaquil. Contando con

modemas y ñrncionales oficinas que danán un ambiente agradable de trabajo. Esta oficina

constará con los servicios b¿isicos necesarios (agua luz, teléfono, etc.).

.*(,l
Información personal del cliente.

o Nombre afistico, dirección, teléfono

o Trabajos realizados

o Trayectoriaartística

o Giras

o Eventos

o Referencias

o Premios

o Éxitos. etc.

d e Música

o Videos

!-

'O¡f
Imágenes

o Personales

o Eventos

o Trayectoriaartística

o Premios

o Giras

o Éxitos, etc.

I

I

I
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3.6. Equipos y máquines

Para empezar las operaciones en e[ negocio se va a adquirir un servidor con las siguientes

característi cas:

Herdw¡re / Softw¡rt C¡ncterl¡tic¡r C¡ntid¡d / Costo

o red'r;t

. 850E Chipset with AGP/5
PCI/USB 2.0 Model
Procesador Pentium 4 de
2.4 Ghz

o 5l2MB PC800 RDRAM (2

RIMMs)
¡ Ultra ATA- 100 Disco duro

40 GB SCSr (7200 RPM)
r Tarjeta de red Ethemet

l0/ r 00/r 000
. CD-ROM 48X
o Tarjeta de video ATI Rage

XL 4MB SDRAM
. 3.5" L44MB Floppy Disk

Drive
o 104 Key Enhanced

Windows Keyboard
r Logilech@ PS/2 Mouse

Red Hat Linux WS

l/$r000

Dominio público

C¡r¡cterísticas del servidor de producción - Tabl¡ XV

I

I

I
I
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Para el ¿iLrea de desanollo y operaciones se van a comprar los siguientes equipos:

H¡rdw¡re / §oftw¡¡e C¡r¡cterlsticr¡ Crntid¡d / Costo

-1
g

o Clones
r Modelos minitower
. Procesador lntel Pentium 4

de L7 Chz
o 128 MB PCl00 DDR

SDRAM
. Disco du¡o 40 GB SCSI
. Onboard l0/1008-TX

Ethernet Controller
r CD-ROM 48X
. Tadeta de video ATI Rage

XL 2MB SDRAM
o 3.5" l.44MB Floppy Disk

Drive
o 104 Key Enhanced

Windows Keyboard
. l-ogitech@ PS/2 Mouse

3/$500 c/u

. i,'
Windovvs

o Windows XP

Equipos para el área de desarrollo y operaciones - T¡bl¡ XVI

Los servidores IBM xSeries proporcionan el rendimiento y la escalabilidad para correr

aplicaciones de negocios pequeñas y medianas, estas características dan la garantía

necesaria para emp€zff las operaciones inicialmente al momento de constituir el negocio.

Sobre este servidor se instalará Red Hat Linux 7.3 con el cual se pretende configurar e

implementar los servicios de Web, correo, ftp, ficheros e impresión, presenla una gran

ventaja ya que no es necesaria ningún tipo de licencia adicional de software o precio

adicional para poder desarrollar una solución completa.

La herramienta de configuración Apache que nos va a permitir la creación y gestión
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sencilla de múltiples host virtuales, la herramienta de configuración Bind que permitirá

configurar el envío y resolución de nombres y las búsquedas DNS, en fin; es un sistema

operativo muy completo para nuestros objetivos y planes administrativos y del negocio. La

operación de este equipo estará a cargo de uno de los socios. en este caso el Gerente

Técnico - Operativo debido a los conocimientos sobre administración de servidores y base

de datos.

[,os equipos del il¡'ea de desarrollo serán ocupados por un diseñador gnífico y contará con la

colaboración de los otros dos socios, con conocimientos en programación de aplicaciones

web y tradicionales, quienes se encargarán de brinda¡ todo el apoyo logístico y técnico

necesario para el desarrollo funcional de los sites.

La adquisición seni directamente con la compañía DT. Compu, estri compañia nos esá

garantizando los equipos por 2 años. además nos obsequia dos divisiones modulares para

coloca¡ dos máquinas, el sopone en el mantenimiento de los equipos, para el servidor cada

tres meses y los demiis equipos cada seis meses.

La inversión inicial para la adquisición de equipos hace la suma de $2.980 de conlado,

aunque también existe la opción de pagar e[ 50o/o y el resto durante seis meses.

3.7. Personal necesario

Cargo Funció¡ Rerponnbilidrd

Web Master

progrirmadores

v Desarrollo del web site.

Programación.

Elabora¡ y presentar prototipos ha

ser evaluados por el cliente para su

Hacer que el sitio web sea

eficaz en cu¿mto acceso a datos,

funcionalidad y optimización de

Discñador Cnifico

recursos.

Buscar la mejor apariencia estética Diseña¡ la página para que sea

de las páginas web. atractiva

interesado.

Ayudar al

a quien esté

cliente a definir
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Gerente Técnico Ha¡á las veces

proyecto

claramente objetivos para

empezar a trazar el alcance del

proyecto

de Director de Coordinar la presentación de los

avances.

la Revisión periódica de los

equlpos.

Aseguramiento de objetivos.

ConÚol de horarios y fechas

top€

Descripción personal técnico y de operaciones - Tabla XVII

3.8. Políticas de mantenimiento y respuestos

Del mantenimiento de los equipos se encargará el Cerente Técnico - Operativo, éste deberá

planificar en conjunto con su personal todo lo relacionado con la adquisición de repuestos y

la forma en cómo se integraniur a los activos de la empresa.

El plan para realiza¡ un chequeo intemo de los equipos, el cual se lo hará cada 2 meses

deberá contemplar el cumplimiento de las siguientes tarcas:

Respaldo de bases de datos, cuyo encargado senl el DBA, este procedimiento se lo

efectuani quincenalmente, es decir; que para el chequeo interno deberíamos conta¡ con 3

respaldos anteriores.

Respaldo de las aplicaciones, tarea que será encargada a uno de los Web Masters, este

procedimiento se [o realizani también con una frecuencia quincenal.

Respaldo de las configuraciones de los Sistemas Op€rativos (Linux y Windows).

onbacproa

Elabora¡ cronogramas p¿ra

entrega de los avances.

Mantener equipos en buen estado.

Luego de haber realizado este procedimiento preventivo, se procederá con la limpieza de

los equipos, tanto servidores como PCs, se verificani si existe algun lallo a nivel de

dispositivos revisando los mensajes que hayan salido en la consola. Si es que se presentará
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algún problema" los dispositivos con fallas serían presentados al Cerente Financiero, este

debeÉ consulta¡ si es factible que se adquieran nuevas máquinas o repuestos.

3.9. Formas de operación

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

se Ie dé a los equipos será el Gerente Técnico.

En el ¿lrea de Desarrollo, se ubica¡án 3 máquinas que senin operadas por los 3 Web

Masters. El ¡irea de Diseño Gnífico estará conformada pr 2 personas, quienes operaniLn dos

computadoras miás.

El ¡iLrea de vendedores contará con 2 mrí,quinas, pa¡a que el personal pueda gestionar los

asuntos relacionados con la promoción y venla de los sites.

En la recepción, I miá.quina será operada por la Secretaria para ayudar en la parte

administrativa" La Gerencia contará con 2 máquinas que seriíLn operadas por el Cerente

General y la Gerente Administrativa - Financiera.

3.1 0. Necesidades de infraestructura

Las dimensiones de l0xl5 m serán muy apropiadas para nuestra oficina. con ésle espacio

podremos organizamos mejor, y la distribución de cada uno de los departamentos seria de

la siguiente manera:

. Gerencia Ceneral, con dimensiones de 7x3 m2 en donde trabajarán los Gerentes.

. Área de Desarrollo, con dimensiones de 5x3 m2, en donde se ubica¡in a los Web

Masters.

. Sala de Reuniones, con dimensiones óx5 ml, en donde se planificanin todos los

proyectos.

. Área de Servidores, en este espacio de 4x5 m2 se construirá un piso falso para
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acondicionamiento de paso de cableado y reglelás, cada servidor tendrá el respaldo de

un UPS, para cubrir cuestiones de seguridad y disponibilidad tanto de equipos y datos.

Área de Diseñadores y Vendedores, con dimensiones de 5x5 ml, se ubica¡¿ín los

vendedores y diseñadores gnificos. Se dispondnín de escrilorios donde reposarán las

máquinas.

Un ¿á.rea de sesiones, con dimensiones de 3x3 m2 para tratar formalidades con los

clientes, visitas eventuales. etc.
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3.1l Distribución de la oficina
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3.12. Plan de consumo

Consumo de Servicios Básicos

Estos consumos serán cancelados mensualmente:

Alquiler de oficina

á

rt
a Energía eléctrica

Agua potable

Teléfono

$ 300

$40

$ r0

$20rl
U
.,

Valorización del consumo de sen'icios básicos - Tabla XVIII

Consumos de insumos de oficina

U
D: \An9e\Trd baps\

planes de nego.bun

('onsultar Ancxo
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3.13. Plan de compras

Nuestra empresa necesita proveerse de insumos y repuestos para seguir operando

normalmente, b¡isicamente nos organizaremos de acuerdo a las exigencias que se den sobre

los equipos, dependiendo de esto la garantía que nos ofrece DT Compu solucionani los

problemas que se pres€nten en las miiquinas atendiéndonos de manera inmediata.

Equipo para la recepción y administración tales como: clips, materiales de oficina. grapas.

stickers, cafuchos de tinta etc. Su inventario estará a cargo de la secretaria -recepcionista

quién alertaní 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 calirlad" que se la realizaráen 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 participación de la Gerencia ceneral. Gerencia Tecnica operativa.

técnicos. desarrolladores y diseñadores, se desa¡rollani un Manual de calidad que registrará

a grueso modo los siguientes puntos:

Estánda¡es de calidad para el producto en "proceso de desarrollo" y final, en el caso de

nuestro negocio, "producto" hace relerencia a las aplicaciones web que diseñamos.

Actividades y procedimientos de aseguramiento de la calidad.

-1,I {.1. Criterios de ev¡luación

Parte del éxito de una página web es su presentación y funcionamiento ante el visitante, por

lo tanto es esencial la defrnición de ciertos estánda¡es de calidad definidos desde la

perspectiva del cliente:

3.11.1.1. De la fuucionalid¡d

. Navegación y exploración Épid4 automatizada, homogénea y fácil de usar

. Interfaz dinámica. interactiva" reaccionando a eventos desencadenados por el usuario

. Rapidez al cargar páginas y gñificas

. [jácil identihcación y ubicación de los diferentes servicios suministrados integrados

. Fácil y eficaz seguimiento, control y culminación del proceso de un servicio

. Tener un servidor segu¡o y automatizado que realice las transacciones de manera

adecuada y segura.

. Clara, sencilla y estratégica distribución de los diferentes tipos de contenido
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3.1 1.1.2, Criterios de evalu¡ción en el contenido

. Exactitud, precisión, qué tan serio y libre de errores esta la información.

. Objetividad, la información se presenta con un mínimo de sesgos o tendencias, o hacia

donde se extiende la información para influir sobre la opinión de la audiencia.

. Actualidad, si esui el contenido actualizado.

. Cobertura qué tópicos están incluidos en el trabajo o qué tan profundo se ha

investigado cada tópico.

. Idioma apropiado para dirigirse a la audiencia objetivo.

. El material debe informar pero no persuadir al público sobre algo específico.

. El contenido debe ser correcto, exacto, serio, útil y rico en información inleresante y

agradable.

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

. Balance entre las ligas que apuntan hacia e[ interior del sitio y las que apuntan hacia

otros sitios, solo si éstas sirven para ayudar a comprender [o que se expone o solo para

dar ejemplos.

. El contenido debe carecer de errores lipogñificos o gramaticales.

3.1,{.1.3. Criterios de evalu¡ción en el suministro de servicios

El cliente solicitani de manem interacliva un paquele de servicios. el entomo de

funcionalidad y diseño del sitio que brinde soporte a estos requerimientos y [acilite las

labores debeni tener las siguientes características:

Descripción del servicio.- [nformación que explique claramente en quó consiste,

precios, requerimientos, mecanismos de pago.

Presentación de una muestra del servicio.- Ayuda al cliente a tener una noción m¡ís

completa de lo que realmente va ha obtener, si se ajusta o no a sus expectativas, y en

base a eso toma¡ la mejor decisión.

Acceso a una interfaz de obtención y pago en línea del servicio.- La interfaz guiará al

clienle a través de una secuencia de pasos claramente explicados y no redundantes qué
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le indicanin qué es lo que debe de hacer y qué tipo de información proveer. Se le

facilitañi el abortar del proceso.

Cumplimiento en los plazos.- El cumplimiento tiene su peso en la calidad del servicio

que se ofiece. Publica¡emos en el plazo convenido y dependiendo del tipo de servicio

de promoción los elementos de información vía prígina web.

Cumplimiento en los requisitos.- El diseño se ajustará a lo que solicite el cliente, éste

podni participar activamente durante los procesos de diseño. desarrollo, pruebas e

inspecciones de calidad para que todo se lleve a cabo de manera transparente y según lo

acordado.

La eficacia en la promoción también esüi en la medida en que esté actualizada la

información de nuestros clientes. Garantizaremos actualizaciones inmediatas en base a

la retroalimentación suministrada.

3.14.1.4. Criterios de evalu¡ción en l¡ fese de diseño

( ontenidos

Búsqueda

Se ha realizado una búsqueda documental rigurosa y completa

Selección y tratamiento adecuado de la documentación: textos, imágenes y sonidos.

Relevancia

Los contenidos est¡ín actualizados

Los contenidos son exactos

El volumen de información no es excesivo, ni escaso

t'alidad

. Precisiónterminológica

. Redacción de textos adecuada y clara

. Correccióngramatical
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Tipografia adecuada

La calidad de las imágenes y del audio es la adecuada

Diseño multimedia

Interfase

El diseño es original, agradable. motivador

La interfase es intuitiva

la interfase es ápida y nos lleva al destino esperado

Nos permite movemos libremente y podemos ir a cualquier otro punto

Se identifican con facilidad las zonas activas

Los iconos permiten reconocer procesos y ñrnciones con facilidad

Tiene ayuda para los usua¡ios

Estructura de navegación

. La navegación es transparente y ergonómica

. Los menús son adecuados y comprensibles

. Se distingue con facilidad la distribución de contenidos

. Controla la navegación el usuario

. El usuario se puede mover libremente

. El número de clicks para llegar a contenidos es el adecuado

F.lementos multimedia

C¡ntidad

- Son suñcientes

Orgrnizrción tertual

- Estructuración y secuenciación lógica

- Fragmentación adecuada de los textos
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Integración

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

3,11.1,5. Criterios de evaluación en l¡ fase de producción

Se reñere a la adecuación técnica de los requerimientos de promoción

Entorno multimedia

. La presentación es atractiva

. Los recursos audiovisuales no ralentizan la descarga y operación de la página

. No existen errofes en los enlaces

. Correcta armonia cromática (combinación estética de colores)

. lntegración estética de elementos

. Texto fácil de leer y agradable desde el punto de visu estético

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

3.14.2. Respons¡bilidedes

Puesto que el area Tecnica y Operativa de la empresa seni el administrador directo de los

siguientes recursos:

Humano

Materiales

Equipos, y

Métodos

es que se la considera como la máxima responsable por conseguir calidad durante la

confección de las páginas y sitios web de nuestros clientes; naturalmente con la

participación y asesoría de los demás departamentos.
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Conformaremos un cuerpo de técnicos, como mínimo 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 senin llevados a cabo por los mismos técnicos y

desa¡rolladores de las páginas web, pero una vez que se den las condiciones y el

presupuesto nos lo permita s€p¿ufüemos las funciones de producción y de control de

calidad.

Esta a¡ea a su vez, ha de desarrollar un sistema completo de medición, control e

información del nivel de calidad que se está consiguiendo en cualquier momento y en

cualquier punto del proceso de producción.

El webmaster y su equipo senin los encargados de mantener los sitios en condiciones

óptimas para que estén disponibles las 24 horas del día" quien aclualiza Ia información, las

ligas, el diseño y lo que sea necesa¡io agregÍn. es decir, es el encargado de mantener la

eficiencia de los sitios.

3.14.3. Tareas de inspección y ensryo

Objeto

A fin de cumplir con este requisito se debeni de definir, desarrollar, emitir. implantar y

mantener los procedimientos para realizar las inspecciones y pruebas con el fin de verificar

que se están cumpliendo los requerimientos, información de entrada, funcionalidad y

disefio de la aplicación web resultante, documenta¡ los registros de las inspecciones y

pruebas relacion¡daq g¡¡ los procesos productivos y detallarlos en el plan de calidad

correspondiente.

El objetivo de la inspección seni el de prevenir que los diferentes componenles cumplan

siempre con los requisitos y al realizarlo adecuadamente, se podÉ asegurar que los

productos y servicios sean transformados en cada una de las operaciones de acuerdo con lo

planifrcado y especificado. Si por alguna raán no se obtiene este resultado, se estarán
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utilizando y posiblemente desperdiciando recursos, ya que si no se reacciona a lo que el

proceso de inspección esüí informando, no tiene caso tal inspección.

Alcance

El equipo de control de calidad de [a empresa, debido a sus múltiples relaciones de

dependencia e injerencia dentro de la organización, deberá mantener delimitadas de una

forma clara sus ñmciones, actualizados sus registros, y normalizados sus procedimientos,

para lograr así cumplir con la misión de ser el nexo que comunique calidad al cliente

interno durante cada una de las etapas de producción, y al extemo, es decir al alista o

talenlo mediante la conformidad de los servicios que [e provea la empresa.

3.14.3.l.lnspección y ens¡yo en h recepción de los requerimientos

Objeto

Buscamos calidad en los elementos de información suministrados por el cliente, que

constituyen la materia prima Y garantizar con esto que e[ resulEdo final se ajuste a sus

necesidades y objetivos.

En este tipo de inspección se requiere as€gurar que los elemenlos proporcionados.

información textual y componentes multimedia, no serán usados hasta que hayan sido

inspeccionados o verificados que cumplen con los requisitos establecidos.

Procedimiento

l. El cliente suministra" vía e-mail o entfevistas con el diseñador gnifico o vendedor, la

información y elementos necesarios ha ser publicados en el web site Entre los

elementos podríamos menciona¡: frcheros de audio' video' photos' imágenes y en

cuanto a información: biografia, trayectoria profesional, logros alcanzados, teléfonos,

dirección electronica de contacto. resultados y beneficios que desean obtener con los

servicios que les proveamos, es decir que esperan del negocio. etc.

2. Los diseñadores o vendedores dispondnin de plantillas o esquemas de entrevistas de tal

mfinera que las pregunt¿s no sean improvisadas y se pueda recopilar información desde
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nuestro punto de vista sustancial para confeccionar una complela estrategia promocional

y publicitaria adaptada a las necesid¿des y presupuesto de nuestros clientes.

3. Revisión y análisis de la inlormación para descubrir falta de datos, inconsistencias,

información imprecisa, redundancia.

4. Verifica¡ que el contenido recopilado sea lo suficiente bueno como para lograr el

objetivo de promocionar eficaz¡nemente al cliente.

5. Registrar resultados del análisis en una lormato especial por cliente y servicio.

ó. Comunicar al cliente [os resultados del an¿i.,lisis para su aprobación y si es necesario

pedir retroalimentación.

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

anuncio, complementar y completar otfa§ partes.

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

desarrollo.

3,14.3.2. lnspección y ensayo en el diseño y deserrollo

Responsabilidades

El jefe de Control de Calidad y su equipo evaluaní y aprobara el trabajo de los

diseñadores y programadores del Departamento de Sistemas.

Los programadores expondrán 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 presentarán y sustentanin primero un plan de diseño del sitio o de la

página antes de iniciar el desarrollo, que contendrá los siguientes puntos:

Mapa o estructura del sitio.

Organización de activos en los diferentes emplazamientos

Información de confi guración
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. Esquemas y estrategias de navegación

. Estructu¡a y secciones que contendni la página

. Disposición y organización del contenido: texlo, imágenes, menús, títulos.

. Activos que utilizani

. Plan de funcionalidad

. Plan de desarrollo y herr¿mientas de implementación

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

los parámetros de calidad est¿blecidos.

3. Envia¡ vía e-mail o visita al cliente una muestra del bosquejo del diseño de la página

para obtener su aprobación y puntos de vistan claro está que también le expondremos lo

que mejor se adapte a sus objetivos .

4. Aprobación del plan previo cumplimiento de las demandas del cliente y condiciones

calidad.

5. Toma¡ las medidas correctivas del caso si es que fuese necesario.

6. Registrar las deficiencias encontradas, resullados y decisiones de Ia evaluación en un

registro o forma especial.

7. Entregar copias de la forma de evaluación al jefe o líder del equipo de diseñadores y

desarrolladores, jefe de calidad, y progmmador evaluado.

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

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

publicación de texto y archivos multimedia: imágenes, video, audio, etc, éstas estañh listas

denro de 48 horas contadas a partir del pedido.

Una vez aprobado el plan de diseño se llevará a cabo una sola prueba para verificar el

cumplimiento de los requisitos de funcionalidad. contenido y diseño.
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3.14,4. Acciones correctiv¡s y preventivas

Objeto

Establecer el mecanismo para la aplicación de las acciones corectivas una vez efectuada la

detección de un problema de calidad. con la finalidad de elimina¡ o minimiza¡ 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 relación con la

magnitud de los problemas potenciales.

Alcrnce

Este procedimiento abarca e[ tratamiento a proporcionarse para los reclamos presentados

por los clientes, detección de no conformidades durante las inspecciones de productos y

servicios y deficiencias en el Sistema de Calidad.

3.1,1.5. Tr¡tamiento de recl¡mos de clientes

Responsebilidades

La responsabilidad sobre e[ tratamiento de los reclamos detectados por los clientes.

corresponde a todos los involucrados en el Sistema de Calidad implementado por Ia

empresa partiendo dicha responsabilidad desde el nivel Directivo e involucrando a jefes y

gerentes de áreas.

La información relacionada con los reclamos se distribuini entre la Gerencia General,

Cerencia Tecnica Operativa. jefe de control de calidad, líder de diseñadores y

desarrolladores y entre todos ellos se tomará las decisiones y acciones que s€an

convenientes.

Los repres€ntantes de ventas y de servicio de atención al cliente, son los responsables de

receplar los reclamos presentados por los clientes.
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Procedimiento

I . Registrar los reclamos en una forma especial.

2. Distribuir copias del informe, en el cual se detalla la información con respecto al

servicio suministrado y al cliente que presentó el reclamo, entre las ¡iLreas involucradas:

depafamento de control de calidad, técnico y una para e[ vendedor o receptor de la

queja.

3. Una vez efectuado el análisis, el Jefe de Control de Calidad elabora un informe sobre los

resultados encontrados y procede a tomar las medidas correctivas en función de la

magnitud del problema detectado y de los riesgos que de ello puede deriva¡se a dar el

trámite respectivo.

4. Envío de una copia del informe del iirea de Conuol de Calidad al depafamento técnico

para la ejecución de las medidas que le competan.

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

6. Hacer un seguimiento del reclamo asegurando así su resolución y trámile.

7. La responsabilidad con respecto a la conservación actualizada y en orden de los registros

sobre los reclamos presentados por los clientes corresponde al ¡i,¡ea de Control de

Calidad; quien elabora en base a, esta documentación el informe periódico que se

presentará durante la reunión de Revisión del Sistema de Calidad por la Dirección.

-1. I {.6. Monitoreo de la satisfacción del cliente

Recurriremos a entrevistas personalizadas, visitas, cuestionarios, entrevislas telefónicas y

por correo, encuestas vía lntemet pa¡a detectar posibles deficiencias en nuestro programa

de calidad.

Inspecciones

[¿s acciones correctivas y preventivas del caso serán tomadas también cuando se detecten

problemas de calidad recurrentes en servicios durante las inspecciones y pruebas, es decir

no conformidad con los criterios de aceptación y calidad establecidos, con el objeto de

indagar las causas y orígenes de la no conformidad y evitar su posterior ocurrencia.



80

3.14.7. Control de def¡ciencies en el sistema de c¡lid¡d

Los reclamos de los clientes son los que nos permitinin detectar deficiencias e

inegularidades en el plan de calidad y además servirá'¡r como información de entrada para

los ajustes que sean necesarios implanta¡.

Responsabilidades

Se convocará a reuniones que contanin con la presencia del Gerente General, Gerente

Técnico, jefe de aseguramiento de la calidad y jefe del cuerpo de desarrolladores, los cuales

con documentación en mano y a la luz de los resultados comerciales obtenidos con lo

invetido en la calidad del producto debatinin, 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 tomani.n producto de un consenso

entre los miembros de estas mesas de calidad.

El equipo de calidad se encargará de plasmar por escrito los cambios y ajustes al plan.

Luego se inserta¡án las páginas que contienen las modificaciones en e[ Manual de Calidad

de la empresa extrayendo las anteriores.

-1.1.1.8. Control de costos de c¡lidad

Teniendo en cuenta que ta Calidad tiene un costo, p€ro que es mas costosa la lalta de

calidad hemos agrupado los costos en las siguientes categorías:

Costos de prevención

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

deI producto terminado.

Diseño de un sistema de Control de Calidad

Planeamiento de objetivos

Entrenamiento
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Evaluación y asesoría de proveedores

Costos de Ev¡luación

B¿isicamente comprende las actividades de inspección y ensayos que se realizan durante el

diseño y desarrollo del producto, desde la recepción de los requerimientos de los clientes,

información y elementos a publicar, pasando por los procesos construcción, hasta la

cuantificación de la calidad del producto.

. lnspecciones

. Ensayos

. Auditoria

. Evaluación

Costo de f¡llas

Reprocesos

Desperdicios

Reclamos

Pago de garantias
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4 Análisis administrativo

4.1. Grupo empresarial

WEBSER S. .4. es una sociedad anónima, compuesta por sus 3 inversionistas principales.

los 3 inversionistas formaní,n el directorio en el cual se elegiÉ un Presidente, los mismos

inversionistas estarán a cargo de la administración de Ia organización, ocupando los puestos

administrativos representados en el organigrama.

.l.l.l . I)irectorio

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.

{.1.2. Condiciones S¡l¡ ria les

El promedio salarial para este cargo debeni sobrepasar el límite de los $ I .800.

{.1.f. Polític¡s de distribución de utilidades

Las utilidades senfur distribuidas de acuerdo a los niveles de aportación de los accionistas.

. 85Vo para la empresa y accionistas

. l0o/o para titular (empleados)

. 5% para las cargas familia¡es de empleados



4.2. Personal ejecutivo

rl.2.l. Cargos básicos

WEBSER S.A. conswá en los inicios de sus operaciones con un solo ejecutivo que ocupañi

el cargo de Administrador General.

Posteriormente se ampliani la organización conformando gerencias. las mismas que estaním

temporalmente a cargo de los miembros del directorio, su aporte a la empresa ya fue

detallado en [a parte del grupo empresarial y su experiencia especificada en el anexo

conespondiente a este Plan de Negocios. IConsultar Anexo]

Gerencia General gel Arcentales

(ierencia Administrativa Financiera Maria del Carmen Vallejo

Cerencia Tecnica - Operativa Ronald Pino

{.2.2, Polític¡s de edministr¡ción de personal

Al ver que los miembros del directorio formaníu: parte del personal ejecutivo, se llegani a

un acuerdo para la revalorización del cargo y solo se recibini un sueldo que cubrini a ambos

cargos ejercidos.

EncrrgrdoCargo

Politic¡s C¡ncte¡'l¡ücr¡

T ipo 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 ejercerán dos cargos).

Aportes Fiscales De acuerdo a la ley

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

4,3, l Estructura organizacional

lnicialmente la empresa trabajani únicamente con cuatro personas debido a las limitaciones

que impone su presupuesto de gastos personales: un administrador general, dos

programadores diseñadores y un conse{e. A medida que se incremente el ritmo de trabajo.

captemos clientes y una vez concrelada la inversión, este personal sení insuficiente, por lo

que se realizani una propuesta a futuro para un nuevo organigrama.

Estructura organizacional inicinl - Figura No. ló
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Estructura organiz¡cionsl 8 mcdirno plazo - Figura No. l7

[¿ estructura organizacional propuesta. descrita en la grafica anlerior se compondnlL

específicamente de: I Gerenle General, I Asi§tente de Gerencia" I Gerente Administrativo -

Financiero, I Asistente Administrativo, 1 Contador, I Cerente Técnico - Operativo, 3

Desarrolladores, 2 Diseñadores Gnifi cos, 2 Vendedores y I Conserje

.1.-1,2. Funciones de las gerencias

A un mediano plazo WEBSER S.A. se constituirá con una gerencia, un depafamento

Administrativo y un depalamento Técnico - Operativo:

Gerenci¡ Gener¡1. Que coordinani con el asistente general todos los asuntos relacionados

con los mecanismos y recomendaciones publicitarias sobre el diseño de las páginas que se

van a hospedar en nuestros dominios, asimismo definini cuales contratos senin aprobados y

quienes estarán involucrados en el desarrollo de los mismos.

Gerenci¡ Administrativ¡ - Finrnciero. Que coordinará con el contador las decisiones

en cuanto a disponibilidad de dinero, sobre las posibilidades de arriesgarse o no en un

posible contrato, adem¡is evaluará a los empleados en cada uno de sus puestos y

recomendará ascensos o promociones si existieran vacantes. También se debe de encarga

de elabora¡ las nóminas y las formas en que se le pagani al personal.

Gerenci¡ de Técnic¡ - Operative. Que coordinani con el personal técnico sobre los

lineamientos que definen los planes para et diseño y desarrollo de las páginas Web.

{.3.3. Funciones de los comités

Sobre los comités que se van a forma¡ básicamente serán dos:

comité Ejecutivo. Conformado por personal solo de Gerencia. se encargará de toma¡ la

decisión más certera y positiva que ayude al negocio a salir adelante.



86

Comité Técnico. Conformado como su nombre los indica por personal especializado, que

decidini si técnicamente el proyecto es viable. Ademris se definir¿in en términos de tiempo y

recursos los proyectos que se emprenderán. Se evaluaní el costo, el diseño y las

herramientas que se usa¡á¡ para el desarrollo.

4,3.4. Análisis de sueldos por csrgos

las necesidades cualitativas y cuantitativas se la va a clasifica¡ de la siguiente manera:

Gerencie. Este personal es el que percibinl los sueldos m¿is altos, deberá ser capaz de

administrar los recursos, el personal y el capital de tal manera que la empresa se desa¡rolle

sobre un ambiente favorable y conñable para los empleados. El promedio salarial para este

cargo debeni sobrepasar el límite de los $L000.

Person¡l récnico. los empleados que p€tenezcan a este grupo, debenín percibir sueldos

dependiendo de la capacidad y las responsabilidades que se les asigrren. Los Web Masters

percibinin sueldos mayores a los $400. Pa¡a los diseñadores gráficos el sueldo promedio

que p€rcibiní,n inicialmente estará en el rango de los $300 y $400. Los Ing. De software y

los DBA deberán ser categorizados aparte y percibinin sueldos mayores a los $400.

Publicid¡d y Vent¡s. Este otro grupo deberá tener toda la capacidad para emprender

proyectos de promociones, decidir sobre la imagen que deberá proyectar la empresa y

opinar sobre el diseño que se realizanln sobre los diferentes proyectos. Su promedio de

salario debeni estar en el rango de los $350 y los $40O.

Asistenci¡ y Contrbilidad, La recepción y la contabili.lad estanln integradas por imagen y

capacidad, en el mercado este grupo percibe sueldos mrís bajos con respecto a las otras

categorías anteriormente mencionadas. Su sueldo estará en el rango de los $200 y $300.
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d.3.5. Mecsnismos de selección, contr¡tación y desarrollo

Los mecanismos que se implementaná,n para selecciona¡ a los empleados idóneos incluiníL¡r

pruebas psicólogas y de respuestÍrs espontáneas, se les dani un limite de tiempo para

contestar los cuestionarios, se investigani antecedentes personales y su currículum. De

preferencia se escogenl a personal profesional con estudios superiores y no con trnta

experiencia para poder devengar sueldos no tan altos que puedan afectar nuestros costos

iniciales.

{.3.6. Incentivos l¡borales

Las políticas en cwutto al aumento de sueldo, se van a estudiar dependiendo de la evolución

y resultados obtenidos en el trabajo, también se considerará si el empleado estudió para

sacar un título adicional, las horas extras contarán a partir de las 20h00 y los días

Domingos, si es que la persona trabaja ese día. Por cada nueva responsabilidad se podÉ

otorgar bonos adicionales que estimulen su nueva asignación.

4.3.7. Programas de capacitacién

Los requisitos para emplear personal indican tener una experiencia mínima de I año,

dependiendo del cargo que desearían desempeñar, ademiis deber¿in tener el conocimiento en

cuanto a herr¿mientas de diseño y desarrollo de web sites.

La Gerencia Técnica - Operativa evaluará el desempeño de los empleados y actualizará sus

datos cada tres mes€s, se elaborará un cuestionario preguntando sobre sus actuales

conocimientos y sobre que temas les gustaría aprender más.

Se impondrán condiciones, como el pago parcial del 60Yo pot parte de la empresa y el resto

a consideración y decisión de quién se decida a tomar los cursos que tengan que ver con el

c¡ugo que desempeñen, como por ejemplo, un curso de actualización para aprtnder la
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tecnología ASP.Net, obviamente [o adecuado sería 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

desempeña el empleado, este debeÉ pagar el 60%.

4.3.E. Politic¡s de administr¡ción de personel

Para los empleados subaltemos se especifican las siguientes características de

administración de personal.

Políticss de ¡dministración de personal - Tsbla XIX

C¡nctcrl¡tic¡rPolltic¡¡

Por hora

Plazo Fijo

Tipo de Contratos

Semanal (por hora)

Quincenal (plazo ftjo)
Política Salarial

Después de los 6 meses en la empresa.Prestaciones

Décimo tercero

Décimo cuarto

Vacaciones

Compensación salarial

Bonificaciones

De acuerdo a las especificaciones antes

indicadas, según el cargo.

Honora¡ios

De acuerdo a la leyAportes Fiscales

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

I



89

4.4. Organizaciones de apoyo

4..1.1. B¡ncos

Banco del Pichincha

Financiemiento

Requerimiento de capital de trabajo o financiación a corto, mediano o rargo prazo para
costear el desa¡¡orlo del negocio al prazo más conveniente: financiación a clientes, pago a
proveedores, refacción del negocio y/o equipos.

EI financiamiento que nos proveerá el banco será:

Créditos en Moneda Local

crédito Comercial: Financiamiento a coro prazo, máximo l g0 días para financiar
activos. Plazo de financiamiento a 30, 60, 90 o a lg0 días.

vencimiento. Garantía personal, prendaria o hipotecaria.

Pago del préstamo al

Adelantos en cuenftr corriente

Este servicio que nos provee el banco nos permitiÉ atender las necesidades ñnancieras de
corto plazo, como pago de sueldos y salarios, pago a proveedores. cancelación de
obligaciones fiscares. etc. Es una hen¿mienta útil para dar respuesta a situaciones
transitorias de iliquidez que se originan en la operativa habitual de la empresa.

Financiamiento de activos

Lo utiliza¡emos en la adquisición de equipos de cómputo, de oficinq de comunicación y
demás equipamiento tecnológico de avanzada.
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l,easing

Descripción

opera mediante un contrato por el cuar el banco se obliga a adquirir un bien de capital
elegido por el cliente y se lo entrega para su uso, goce o explotación, percibiendo a cambio
una renta mensual duranle el período convenido.

Participantes

Anendador (Banco del pichincha): Es ra empresa autorizada por ley para adquirir un bien
en nombre del criente, para otorgarlo en arrendamiento al cliente o arrendatario.

Arrendatario (cliente - usuario): Es el sujeto de crédito que recibe er goce, uso o
explotación del bien y que paganá rentas convenidas con el arrendador.

Proveedor (Vendedor der bien): Es el fabricante, propietario der bien, quien vende er bien
al arrendador para que lo use el arrendatario.

Recurriremos de ser necesario a los siguientes tipos de Leasing:

Financiero: EI banco adquirini el bien y nos lo arrendani.

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

Factoring

Condiciones

Recurriremos a esta rápida fuente de financiamiento solo en situaciones de iriquidez
extrema- al afronta¡ una crisis de capitar 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 fina¡rciamiento que afecte aún más nuestros

objetivos de rentabilidad.

Es una lacilidad financiera a corto plazo que permite al cliente obtener liquidez inmediata.

a través de [a realización de sus cuentas por cobrar, cediendo sus facturas, letras de cambio.

pagarés y efectos al cobro. Obteniendo adem¿is la prestación 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 operación y gana¡ una apropiada califrcación crediticia

con el banco. recu¡riremos 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 notificación: Nosotros realizaremos la cobranza directamente a nuestros clientes y

pag.[emos al banco con cheque o débito a cuenta.

Con el factoring queremos conseguir los siguientes objetivos

Convefir nuestras cuentas por cobrar en efectivo y mejorar la liquidez del negocio.
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Elimina¡ el costo administrativo de gestión y cobranzás de facturas.

Conseguir el efectivo necesario cuando sea preciso y de esa manera no perder

oportunidades de inversión.

Dar mayor formalidad y puntua.lidad a la cobranza ya que tenemos un compromiso de

pago con el banco.

Mejorar indicadores financieros en nuestros balances.

Banco Bolivariano

Como opción altema se recurriná a los siguientes servicios:

Leasing

Factoring

Recaudación: Recepciones de pagos en ventánillas y depositos

Pago a proveedores en la cancelación de facturas pendientes

Crédito Multisectorial en moneda nacional o extranjera

Mecanismos de control

Cuando se efectúen operaciones de colación de préstamos:

El banco nos debeni asesora¡ 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 obstáculo para su recuperación.

El banco debeni indicarnos clar¿mente los cobros, así como la forma en que el crédito

deberá ser administrado.

.1.4.2. Compañias aseguradores

licuaprimas
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Representante exclusivo para el Ecuador de Assurex Global.

Que nos proveerá un servicio integral, que comprende resúmenes. análisis de programas de

seguros, recomendaciones para control de riesgos. documentación de soporte técnico de

acuerdo a la operativa y naturaleza del negocio.

Objetivos

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

proteger nueslros. bienes, activos y patrimonio.

Entre los seg,uros que conlrataremos con Ecuaprimas y que hemos considerado

prescindibles tenemos los siguientes:

Seguro de equipo electrónico

Este seguro de ramo técnico se extiende a cubrir a los bienes asegurados cuando sufran una

perdida directa o daño fisico súbito e imprevisto por cualquier causa que no esté

especificamente excluida así como los portadores extemos de datos incluyendo las

informaciones allí almacenadas y cualquier gasto adicional que el asegurado pruebe haber

desembolsado al usa¡ un sistema electrónico de procesamiento de dalos ajeno.

[.a información biísica requerida para poder contratar este tipo de seguro es la que se detalla

a continuación, por cada equipo asegurado:

Ma¡ca

Modelo

Serie

Características propias de los equipos

Valor de reposición a nuevo

Seguros patrimoniales
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Que amparen las ganancias previstas y lícitas del negocio, así como la honestidad de

nuestro p€rsonal, 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

necesano.

Este seguro ampara el robo con fractura (evidencia fisica de penetración no autorizada en la

propiedad asegurada) y el asalto a mano armada (asalto utilizando medios ¿ünenarumtes

tales como armas, narcóticos o el uso de la violencia fisica) que se ocasionen a los bienes

asegurados dentro de los predios descritos en la póliza. Mediante convenio expreso también

se puede asegura¡ el hurto.

Seguro de incendio

Este seguro ampara los bienes contra los riesgos de incendio y de las denominadas líneas

aliadas: terremoto y maremoto, explosión, daños por agua lluvia e inundación, motín y

huelgas, daf,os maliciosos, cobertura extendida.

Los rubros que normalmente s€ aseguran bajo esta póliza son los que se detallan a

continuación, con valores de reposición:

Edificios e Instalaciones en general

Muebles, Enseres y Equipos de Oñcina

Maq uinaria Equipos, Instalaciones y Herramientas

Insumos y material de trabajo

MercaderÍas

Obras de a¡te

Dinero y/o valores
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Seguro de ñdelidad

Esle seguro cubre Ia infidelidad, falsificación, mbo, hurto, abuso de confianza, estafa o

apropiación indebida de valores o bienes, por parte de uno o de varios empleados del

asegurado. Estas cob€tuas están expresamente excluidas de una poliza de Robo y/o

Asalto.

Seguro de salud

Este seguro se utilizafti para amparar tanto a los empleados y ejecutivos de la empresa"

determinando para cada grupo los límites m¿iximos de indemnización.

Este seguro permitini al empleado tener una estabilidad dentro de la empresa debido a que

obtiene un beneficio cuyo costo puede ser compartido con el empleador. La información

requerida para ofertar el seguro es biisicamente un listado del personal a ser asegurado.

incluyendo la fecha de nacimiento de cada uno de ellos.

4..1.-1. Asesorías

Todos los servicios de auditoria y asesoria seriin contratados por el tiempo que estimemos

necesario. Si consideramos adecuado se podni renova¡ el contrato de servicios, caso

contrario se dará por terminado en forma inmediata.

Proficient

Grupo asesor ecualoriano que cubre todas las áreas de gestión. Respalda a las empres¿rs

con p€rspectivas de crecimiento. genem valor agregado a empresarios y profesionales.

Asesoria Jurídica

La asesoría 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

¿imbito laboral. Hemos visto necesario este tipo de asesoría para una mayor seguridad en el

manejo y estabilidad de la empresa y p€rmitiendo que las relaciones laborales puedan ser

manejadas con el menor índice de conflictividad para el negocio.

Necesitamos de ésta lo siguiente:

Orientación 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 resolución 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 más creciente, debido a la globalización y a la evolución

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

Consiste en la asesoría para la constitución de compañías, aumentos de capital. disolución y

liquidación de las mismas.

Ascsoría tribut¡ria

Para una correcta aplicación de los impuestos

Proficient nos asesorará en los siguientes c¿unpos:

Planeamiento estratégico
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Consisle en e[ análisis de la carga tributaria que sopofa [a empresa" relacionada con la

normativa vigente, sus posibles contingencias fiscales, las posibles alternativas para

racionalizar el pago de tributos y la correcta aplicación de estos con la finalidad de evitar

interpretaciones que podrían generar un desfinanciamiento en las operaciones, posibles

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

Er aluaci<'rn del cumplimiento fiscal

E[ proposito de este asesoramiento es efectuar revisiones periódicas de los deberes

específicos que como contribuyente. agente de retención o de percepción tiene la empresa;

se incluyen aquí la revisión y/o preparación de las diferentes declaraciones de impuestos.

revisión del pago de retenciones en compras, sobre remuneraciones. remesas al exterior.

entre otras.

Atención de reclamos fisc¡les

Necesita¡emos este tipo de asesoría en caso de una posible impugnación a actos impositivos

emanados por la Administración Tributaria tales como Titulos de Crédito, Determinaciones

Administrativas, u otros que hayan afectado las actuaciones de nuestros clientes como son

Pagos Indebidos o en exc€so, Devoluciones por Impuesto al Valor Agregado en actividades

de exportación o a Organismos lntemacionales entre ot¡os.

Seminarios de actu¡lización

Sería necesario considerando las nuevas disposiciones, paquetes de reformas tributarias,

sanciones y controles más rigurosos a la evasión de impuestos y cambios en los

mecanismos de control y pago impulsados por e[ 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 periódicamente por Proficient.
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Una vez que el negocio se estabilice en sus operaciones, se vaya recuperando parte de la

inversión inicial, alcanzado los objetivos de rentabilidad y exista la viabilidad económica

suficiente para hacerlo, enviaremos a algunos de nuestros principales ejecutivos del ¿iLrea de

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

{.{.{. Auditorias

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

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

. Racionalidad de los estados financieros y cuentas.

. Crea¡ una imagen de transparencia y confiabilidad en WEBSER S.A. por parte de los

agentes extemos con los cuales nos relacionamos.

. Descubrir ineficiencias e inoperancias en los procesos administralivos y contables.

. Descubrir debilidades en los controles intemos.

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

directos.

. Toma¡ ¡1sd[d¡s y acciones correctivas oportunas.

Esto es comprobar:

Que haya una adecuada sustentación para los saldos de las cuentas.

Que se consideren todas las cuent¿s que deberían 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 senfur llevadas a cabo por Proficient,

incluirá:



99

Un seguimiento de las transacciones a partir de las cuales los saldos ha¡ sido calculados, la

documentación y demris registros electrónicos que sustenten que la transacción existió y

que no se han manipulado las cifras en su registro contable, ademrís de las personas

involucras en su aprobación y procesamiento

El estudio y evaluación de los controles intemos establecidos por el negocio para de esa

manera descubrir inconsistencias, debilidades e inegularidades en algún eslaMn de la

cadena de pro€esos que terminan en el ¿iLrea de contabilidad.

Obtención de evidencia suficiente de las paridas rrflejadas en los distintos estados

financieros.

Cabe destaca¡ que el negocio no obstaculiza¡á ni condicionani de ninguna manera el trabajo

de las auditorias; brinda¡emos el apoyo y la información necesaria siempre que sea preciso.

El Departamento de Contabilidad sení el responsable de la sustentación de los estados

financieros, de asistir, guiar y facilitar información al equipo de profesionales externo

encargado de las auditorias.

Como parte de la planeación y ejecución de la auditoria a los estados financieros, Proficient

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

para mejorar los mils importantes asurtos administrativos y operativos.

AGN-Aurea & Co.

Recurriremos a esta compañía para una consuhoría m¿is bien gerencial, debido a que los

principales socios. incursionan por primera vez en un negocio y ca¡ecen de la suficiente

experiencia y conocimientos en el campo administrativo.

Ellos nos van a asesorar en los sigu¡entes puntos
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. Asesoramiento en el ¿ Tanque inicial del negocio una vez terminado o previa

culminación del plan de negocios.

. Diseño e implementación de sistemas operativos - administrativos y procedimientos en

las distintas ¿íL¡"eas de responsabilidad.

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

. Análisis y evaluación: Reestructuración ñ¡ncional, métodos y procedimientos.
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4,5. Análisis de valores personales

{.5.1. Grupo empresarial

Valores óticos 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 incu¡sión en el tan competitivo y dinárnico mercado afístico,

permitiendo llegar a nuevos mercados y audiencias; además de fomenta¡ de manera sana y

positiva el talento nacional en sus diferentes modalidades, éste se aj usta sin mayores

incongruencias a la escala de valores éticos y morales del grupo empresarial, que a través

de su labor de servicio, buscani siempre contribuir al bienestar y desarrollo humano de los

demas.

Valores éticos y morales de la comunid¡d frente al negocio

No creemos que el negocio llegue a tener algún rechazo por parte de la comunidad. al

conlrariar valores éticos y morales y herir susceptibilidades, m¡is bien los beneficios seníur

por el lado laboral, cultu¡al y económico.

Somos conscientes de que una combinación de factores, a saber, la gran influencia ejercida

por algunas culturas extranjeras en la comunidad, sobre todo en los mrís jóvenes, quienes

llegan a considerar su propia cultura como inferior a las extranjeras, y las condiciones miis

atractivas de contratos de trabajo que ofrecen los países industrializados a los artisticas

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

Por todo lo anterior, los fundadores de WEBSER S.A. y grupo empresarial, buscarán

promocionar üalentos nacionales. tan venidos a menos, por Io lanto no esperamos tanto el

rechazo del público sino su apoyo moral a la razón social de ser de la empresa.
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Efectos del negocio en la imagen comunitaria de los miembros del grupo empresarial

En general, y a la luz de lo expueslo anteriormente, para los t¡es socios los efectos senin

positivos, alentadores y determinantes, fortaleciendo nuestra imagen de empresarios,

profesionales y ciudadanos que aportamos con resulEdos y hechos al bienestar y calidad de

vida comunitaria.



¿Se ¡justs o no el negocio a l¡ escala de principios y valores éticos y morales del grupo empresarial?

Socio SI NO ¿Por qué NO?

Arcentales

Ángel

X

Pino Ronald

Vallejo María X

Dificultades fsmili¡res ¡sociadas con l¡ marcha del negocio

Socio SI NO ¿Por qué Sl? Impecto sobre cl ncgoclo

Arcentales

Angel

X

Vallejo María

I

l.l
Pino Ronald

I



Efectos del negocio sobre situ¡ciones personales y profesionales

Socio

Situ¡ción

Pe¡'sonel Profesion¡l

Ninguno ¿Cuáleu? Ninguno ¿Cuáler?

Arcenlales

Ángel

Reducir el tiempo en las actividades

educativas.

Capacitación en administración de empresas,

relacionados directamente con el personal,

actualización de [a carrera a través de cursos,

semlna¡tos o carreras cortas.

Pino Ronald Capacitación en adminisración de redes a

través de cu¡sos o seminarios.

Vallc jo María Reducir tiempo a {as actividades actuales

de trabajo educativo.

Capaciución en administración de empresas

con recursos financieros propios a través de

cursos, seminarios o incursión en una nueva

carTe ra.



¿Existe ¡lgune(s) discrepancia(s) entre sus gustos y espiraciones personeles con l¡ ¡ctividad y con las condiciones operetivas
que exige el negocio?

Socio
SI NO

¿Por qué SI o culles son ért§?
¿Eltonccr" qtré y c{[o h gurttrh quc

!a¡?
Arcentales Angel X

Pino Ronald x

Vallejo María No me gustaría desempeñar por mucho

tiempo. solo el que sea necesario, el cargo de

la Cerencia Administrativa - Financiera.

Prefiero una función de asesorÍa

administrativa e involucrarme de lleno en

la función de supervisión y control de

calidad.



Posibles incompatibilidades con los socios

Posibles acciones de conflicto de intereses

Socio SI NO
¿Con quién o con

qu¡etrer?
¿Por qué? ¿Qué solución propone?

Arcentales Angel Y

Pino Ronald \
Vallejo María

Socio SI NO ¿Cuóles con sus inlercrca?
¿Por qué ürtcd ¡runo que podrlrn ert¡r rmentz¡dos ¡u¡

intcrc¡c¡?

Arcentales Angel

Pino Ronald \
Vallejo María x

I

l"'
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.1.5.2. Empleados

En una sociedad en donde cada vez se estÁn perdiendo los valores humanos básicos

necesarios, que motivan y que sirven como una dircctriz y norma pf¡ra tomar una

decisión y actuar y enfientar las adversidades, es muy impoñ¿nte para WEBSER S.A.

que el personal de las distintas áreas funcionales cumplan con un código de ética y

moral.

IC onsu ltar Anexo]

Los administradorts además deberán orientarse por una normat¡va muy peculiar y

específica a sus funciones.

IConsultar Anexo]

Este código de ética profesional servirá de herramienta al recién egresado a la empresa.

que lo oriente y guíe durante sus funciones, rccordándole que su honor será solo el

reflejo de su le¿ltad hacia éste Código.

Los ejecutivos de gerenci¿ como requisito imprescindible para administrar

efic¡entemente el negocio, reaccionar ante amenazás y oportunidades y genen¡t

resultados que garanticen la supervivencia y crecimiento de la empresa debeÉn poseer

una serie de habilidades orientadas a los asp€ctos: técnicos, interpersonales, decisorios y

admin istrativos.

IConsultar Ancxol

.f.ó. Reglamentación y prohibiciones al personal

Lleva¡se fuera del dominio de la empresa recursos de softwarc y de hardware tales

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

Fln cuanto a la confidencialidad:

Queda prohibido proporcionar información de las operaciones realizadas con los

clientes a:
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Personas ajenas a la institución, distintas del mismo cliente, sus beneficiarios o sus

representanles.

Funciona¡ios y empleados de la propia institución cuando de acuerdo con los

ma¡uales intemos dichas perscnas no deben tener acceso a lo referido.

Comunicar o difundir información que pudiera dañar el buen nombre o prest¡g¡o de los

funcionarios y empleados de la empresa.

Queda prohibido a los funciona¡ios utilizar información privilegiada que repose en la

institución en la cual laboran o que conozcan con ocasión de sus funciones para realizu

inversiones o negocios especulativos, cuyo resultado positivo esté determinado por ta

información.

En cuanto al componamiento y aspecto p€rsonal:

Prohibido cualquier acoso en forma de bromas" desprecio ve¡bal. exclusión o

marginación de actividades sociales en el lugar de trabajo, sabotaje de las tareas.

denegación de ascensos, desa¡rollo profesional y, en el peor caso, acoso sexual.

Llamar la atención con vestimenta informal, modema o atrevida.

No deben usarse prendas que atenten contra la seguridad personal.

En el ejercicio del cargo:

Emitir o apoyar normas o resoluciones en su propio beneficio.

Usa¡ las oficinas de la emprcsa. los servicios del personal subalterno, así como los

servicios que brinda la institución para beneficio propio, de familiares o amigos.

Comercializar bienes, dentro de la oñcina y en horas dc trabajo.

Parricipar en negociaciones o transacciones financieras utilizando información que

no es pública o permitiendo el mal uso de esa información, para posteriormente

lograr benefi cios privados.

Aceptar o solicitar regalos de cualquier valor moneta¡io de los clientes con ocasión

de la prestación 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 siemprc que estén en conflicto con sus deberes y

responsabi I idades institucionales.

Al desempeñar una función de supervisión, jefatura o gerencia" no se admite

ninguna decisión que afecte la carrera profesional de los subordinados basada

ap€nas en las relaciones personales.

La desigualdad en el acceso a las oportunidades de desanollo profesional existente

según las características, cualidades y conlribuciones de cada funcionario.

Aprovecharse del cargo para acosar sexualmente a empleados violando los

p¡incip¡os éticos y morales.

Durante la jomada |aboral:

Utilizar la jomada laboral o cualquier tiempo de la misma para realizar trabajos

p€rsonales u otros ajenos a sus deberes y respons¿bilidades.

No realizar ningún tipo de actividades recreativas tales como: navegar por fntemet,

chatear, escucha¡ música etc.

lntemrmpir, distraer o atras¿f en forma evidente las ta¡eas de sus compañeros, con

conducüas o acciones indebidas o inoponunas.

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 límites

que la prudencia y el servicio imponen.

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

Utiliza¡ las instalaciones fisicas para fines distintos a los cuales fueron consagradas.

Util¡zar el e4uipo de oficina y demás bienes de trabajo para asuntos distintos del

proñsito a que fueron destinados.
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5 Análisis legal y social

5.1, Tipo de sociedad y procedimientos psra su conformación

Tipo de sociednd: Anónima

Nuestra empresa se constituirá como una sociedad anónima de derecho que requerirá

de sus 3 socios principales, estos deberán proveer un capital de entre §400 y $800

respectivamente.

El procedimiento y los tiempos estimados por trámites para la conformación de nuestra

empresa son detallados a continuación:

Total l0 días

Procedimientos y tiempos prr¡ la conformación del negrxio - Tabla XX

Notr: Esta cuadro es planificando teniendo en cuenta solamente los días que son

laborables.

L¿ constitución legal se la deberá hacer de manera formal mediante un documento

escrito que deberá 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 está

creando, detallaremos también donde se ubicará además el tiempo que estará en

func¡onam¡ento. AI final de este documenlo se ha¡á reconocimiento de firma y rubrica

ante uno de |os Jueces de lo Civil para que se conv¡erta en un documento público y

tenga la fueza legal para demandar.

Etepes Ticmpo

Obtención del RLjC 2 días

Patente de Comerciante 2 días

ldiaCertificado Seguridad Cuerpo de Bomberos

Permiso de funcionamiento - Tasa de

habilitación del local

3 dias

Perm iso Sanitario 2 dias

l
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Acts de constitución de una microempresa - Figura No. lE

Para poder funcionar debemos contemplar ciertos aspectos de orden tributario como

son

Obtener un registro único de cotrtribuyetrte (RUC), que nos permitirá reg¡stramos e

identificamos dentro de la administración tributaria. Debemos tener en cuenta también

que el plazo para la inscripción es de 30 días a partir de la constitución o iniciación de

las actividades económicas. L,os requisitos para la obtención son;

Cédula de identidad

Recibo de agua. luz o teléfono

Llenar formulario

a

a
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Un¡ patetrte mutr¡cip¡1, que es obligatorio para el ejercicio de una activ¡dad económ¡ca

habitual. Los requisitos para la obtención son:

RUC

Cedula

Certific¿do de Seguridad del Cuerpo de Bomberos.

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

pafir de la iniciación del negocio.

Un permiso ssnitário, que es indispensable para el funcionamiento de cualquier

actividad económica. y que es concedido por el Ministerio de Salud Pública en

Cuayaquil.

Un certificado de segurided del Cuerpo de Bomberoq para lo cual es necesario

comprar un extintor y pagar un valor económico que depende del local en donde nos

asignaremos. Lns inspectores deberán acudir al local para la verificación respectiva.

[^¿s contrataciones laborales, pueden darse de dos maneras, o bien; como un contrato

extemo o intemo causando relación de dependencia.

Para el primer caso de contrato, se les brindará el espacio y todas las herr¿mienus

necesarias para desempeñar sus laborrs. el pago y todas las obligaciones que el

empleador tenga con ellos, se definirán con la emprcsa a la cual pertenecen.

Ahora si los contratos son intemos, 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 código de rabajo.

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

san itarias.

Indemnizar a los trabajadorcs por accidentes que sufrieren en el trabajo y por

enfermedades.
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Lleva¡ un reg¡stro de trabajadores en el que coñste el nombre, edad. procedencia.

estado civil, clase de trabajo. remuneraciones, fecha de ingreso y de salida el mismo

que se actualizará con los cambios que se produzcan.

Proporcionar a Ios trabajadores los útiles e instrumenlos para la ejecución de su

trabajo.

Tratar a los trabajadores con la debida consideración, no infiriéndoles maltratos de

palabra o de obra.

Conferir gratuitamente al trabajador ceñificados conespondientes a su trabajo.

Pagar al trabajador la remuneración correspondiente al tiempo perdido cuando se

vea imposibilitado de trabajar por culpa del empleador.

Pagar al trabajador cuando no tenga derecho a la prestación por parts del IESS, el

50% de su rcmuneración en caso de enfermedad no profesional hasta por 2 meses en

cada año previo cenificado medico que acredite la imposibilidad para el trabaio o la

necesidad de descanso.

Pagar al trabajador los gastos de ida y vuelt4 alojamiento y alimentación cuando por

razones de servicios tengan que tras¡adars€ a un lugar distinto del de su residencia.

Inscribir a los trabajadores en el IESS desde el primer día de labores dando aviso de

entrada dentro de los primeros l5 días y da¡ avisos de salida en el tiempo pertinente

de las modificaciones de sueldos y salarios de los accidentes de trabajo y de las

enfermedades profesionales y cumplir con las demás obligaciones previstas en las

leyes sobre scguridad social.

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

como son; el decimotercer, el decimocuarto sueldo, compensac¡ones, etc.

Para nuestro caso, al conformar nuestra empresa las dificultades legales en el aspecto

urbano serán solucionadas en le momenlo que obtengamos el permiso de

funcionamiento o tasa de habilitación del local, que es requisito de acuerdo a la Ley de

Régimen Municipal e lntendencia.
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5.2. Situación legal

|(ionsultar Ancxo: Let ( r¡mercio EltctrónicoI

5.2.1, Enfoque legal a la confidencialidad de inform¡ción crític¡

Se distinguen tres niveles de seguridad de la información (de menos a más seguridad)

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

Nivel de seguridad básico: Todas las empresas que dispongan de ficheros que

contengan datos de carácter personal (nombre, dirección postal, dirección

domicilia¡ia número de teléfono)

Nivel de seguridad modio: ficheros que contengan datos relativos a servicios

financieros y ficheros de solvencia patrimonial y créd¡to.

Nivel de seguridad alto: ficheros que contengan datos p€rsonales de ideologí4

religión, creencias, inclinaciones políticas, origen racial, salud o vida sexual así

como los que contengan datos recabados para fines policiales sin consentimiento de

las personas afectadas.

5.2.2. Implicaciones pars el negocio

[a ley establece los requisitos y demiis aspectos formales para darles a los

documentos electronicos y otros tipos de mensajes de datos validez legal.

Identifica los parárnetros para la recopilación, tratamiento y uso de datos personales

y determina las iníiacciones derivadas del mal uso que se puede dar a aquella

información.

5.2.3. Medides ¡ se r tomsdas

Asignaremos responsables para los ficheros de información crítica y sensible, los cuales

elaborarán e implantarán un documento de seguridad el cual debe contener el iímb¡to de

aplicación de dicho documento, las medidas. normas, prtrcedimientos, reglas y

estándares encaminados a gañ¡nt¡zar el nivel de seguridad. las lunciones y obligaciones

del personal, la estruclura de los ficheros afectados y dexripción de los sistemas de

información que los tratan, el procedimiento de notificación, gest¡ón y respuesüa a¡te

posibles incidencias y los procedimientos de copias de seguridad y de recuperación de
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dalos

Además del cumplimiento de las medidas de nivel básico, el nivel de seguridad medio,

implicará realizar una auditoria (interna o exlema) 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

información. y nombrando un responsable de seguridad, el cual coordinará y controlará

las medidas descritas en el documento de seguridad mencionado anteriormente. Otra

medida propia de este nivel seni Ia de eslablec€r sistemas de identificación y

autenticac¡ón en relación con el acceso a los sistemas informáticos de entrada v salida

de soportes infomáticos.

Debido a la naturaleza sensible de los datos personales de este nivel adoptaremos

medidas de seguridad mucho más restrictivas, para de esa manera evitarnos problemas

legales.

Tales medidas esta¡ían orientadas a llevar a cabo lo siguiente:

1. I ¡s eopias de seguridad deben custodiarse en un lugar distinto al lugar de ubicación

de los soportes informáticos y, los sistemas informáticos deberán registrar

puntualmente todos Ios accesos.

2. En cuanto al transpone de la información se requerirá una autorización firmada del

responsable de seguridad y se procedeni a la encriptación de los datos para evitar

que sean capturados durarte la transferencia a través de las redes.

3. lmplantaremos. siempre y cuando nuestro presupuesto nos lo permita. una

infraestructura de clave pública en donde s€ garanticen los principios de intimidad,

autenticac¡ón y confidencialidad.

4. Será crucial para cumplir con lo establecido en el marco legal ecuaroriano de

comercio electrónico, dependiendo de los a¡tículos de ley que se apliquen a nuestft§

operaciones, recurrir a ent¡dades de certificación digital y firmas digitales de

confianza, cuya actividad esté autor¡zada y regulada por algún organismo de control

nacional.

Para dar cumplimiento al Añículo 9 y l0 [t onsultar Anículosl de la normativa legal

expuesta anteriormente se proc€derá a:
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Encriptar los a¡chivos que contienen la información y datos facilitados por el cliente

pa¡a su posterior publicación y fines de promoción, para de esa manera evitar

posibles alteraciones. usos indebidos de empleados inescrupulosos, posibles

conflictos con clientes. y mris que nada de acuerdo con lo estipulado en la normativa

disponer de un registro fiel de trabajo y acuerdos que hemos mantenido con el

cl¡enIe.

2. Encriptaremos la información y datos que nos van llegando del cliente - c¿be

destacar que no se trata de mensajes e información trivial, sino la materia prima para

la promoción y publicidad de nuestros clientes - tal y como los hemos recibido.

seremos muy objetivos en este aspecto sin dar cabida a cómo deberían ser las cosas

para nuestro cr¡ter¡o.

3. Para que la persona competente (digiudoc prog¡amador, diseñador. etc.) pueda

modificár la información de promoción enviada por el cliente. debe de existir una

sol¡citud de rectificación remitida por el cliente qué indique el dato o datos que son

erróneos y la correcciones que deben real¡z¿rse, ésta debe ir acompañada de la

documentación conespondiente que aprueb€ las modificaciones a ser realizadas.

4. Los cambios en la información de promoción no se aplicanín directamente en el

a¡chivo inicial de requerimientos, sino que se almac¿na¡án en un archivo diferente, el

cual también seni encriptado, formándose de est¿ manera un histórico de toda Ia

información intercambiada entre el cl¡ente y la empresa. de tal manera que no se

pierda ninguna evidencia útil a nuestro favor en posibles problemas judiciales que

podamos tener.

5. Asignaremos a una p€rsona encargada del proceso de encriptación de los ficheros,

que a nuestro criterio contengan información seria y que supone riesgos para el

proyecto de empresa la misma que conocerá la clave correspondiente de

desencriptación.

6. Para garantizar que se ha conservado la integridad de la información pediremos a los

clientes que firmen los documentos enviados porque un documento firmado

electrón¡camente no puede ser alterado.
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Para dar cumplimiento al artículo 54 [( onsultar artículo] tomaremos las siguientes

medidas:

l. Expondremos de manera explícita. completa y clara en apanados estratégicos de

nuestro sitio toda la información que consideremos vital relacionada con los servicios

que ofelamos:

Nombre del senicio

Descripción del serv icio

Beneficios del servicio

Precios

Ofertas o promociones si las hubiere

Un enlace a un ejemplo o demostración del rrvicio que puede recibir para que

de esa manera el interesado se forme una idea de lo puede esperar y también

exigir.

lnstrucciones para solicitar el servicio y realizar el pago

Presentación de formula¡ios si se requiere información del cliente

Un enlace para realizar el pago

Demostra¡emos transparencia y claridad pres€ntando las condiciones de

contratación, precios, planes de pago, garantías, etc.

2. Toda esta información estani embebida dentro del sitio y a simple vista para el

pos¡ble cliente, de tal manera que no nos será muy dificil demostra¡ el cumplimiento

de este artículo.

Para dar cumplimiento al Artículo 55 l( onsulrar anículol:
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5.2.4. Plan de aseguramiento de la privecidad

Inlroducción

WEBSER S.A. considera como objet¡vo básico garantizar la privacidad de los datos de

carácter personal de sus cl¡entes recabados a través de cualesquier sistema que permita

la transmisión de datos. Con el objeto de argurar tal objetivo y de proteger la

intimidad y privacidad de los clientes hemos redactado una política de privacidad y nos

comprometemos a garantizar las exigencias legales estipuladas en la legislación y

reglamentación que sea de aplicación en la materia.

Cabe destacar que cualquier medida que tomemos vinculada con la confidencialidad,

protección, reserva, seguridad y uso de la información es trasc€ndental, debido a que

nosotros en pane publicamos en nuestro web sile información personal y profesional de

los clientes con fines publicitarios y promocionales. de eso se trata el negocio, pero

s¡empre en la medida de lo que el cliente desea y autoriza que sea anunciado.

Así pues, y en cumplimiento de la Ley y en concreto de conformidad con su artículo

55, tomaremos las siguientes acciones precautelares:

Tiaularidad del fichero

WEBSER S.A.. futura sociedad de nacionalidad ecuatoriana, será la entidad titular del

fichero al que se incorporan datos de contenido personal, y seni la responsable del

tratamiento de los mismos.

In form¿ción sensihle

Estableceremos las siguientes categorías como datos sensibles:

Los que revelal su origen racial o étnico

Inclinaciones y opiniones políticas

[¿-s convicciones religiosas o filosoficas
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lnformación laboral actual, Ej. : dirección de su trabajo, cargo que desempeñ4

teléfonos de ubicación, pertenencia a sindicatos, etc.

lnformación relativa a su salud o vida sexual

cabe mencionar que no será catalogada como información sensible aquella que aunque

siendo personal sea necesa¡ia para promocionar adecuadamente y eficazmente el talento

de nuestros clientes, entre ellas las siguientes:

Trayectoria profesional

Dirección de correo electrónico, fax, teléfono a través de los cuales algún productor

o director pueda contactarce para un posible contrato.

Dirección de loc¿lización, solo si el cliente autoriza su publicación.

En el caso de modelos, información rclativa a sus c¿r¿cterísticas fisicas: medidas.

peso, r¿sgos faciales. fotografias, etc.

En el caso de cantantes y músicos: audios de sus demos, vídeo clips.

Información optativa como pasatiempos, gustos personales, habilidades. vinudes,

etc., solo si el cliente autoriza su publicación.

Consentimiento

L¿ comunicación de datos personales a través del sitio web, vía formularios, correo

electrónico o por vía telefónica, supone el pleno consentimiento por pañe del clienre a

su recolección, publicación, almacenamiento y procesamiento de los mismos por pañe

de la empresa.

WEBSER s.A. no se hace responsable de posibles daños contra la confidencialidad en

cuanto a la información personal que el clicnte por voluntad expresa y responsabilidad

propia haya decidido que incluyan como parte de su promoción.

Por eso en los formula¡ios de recogida de datos introduciremos cláusulas de

consent¡m¡ento por parte del usua¡io respecto al tratamiento automatizado de los datos

personales introduc¡dos, así como de información sobre la posibilidad de modificar o
incluso ca¡celar los registros referentes a su persona.
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Como condición para Ia prcsución de cualquier servicio, le pediremos al cliente que

firme electrónicamente los mensajes de datos, e-mails y documentos electrónicos que

envíe a WEBSER, la firma electrónica en esle caso asegura que una vez enviado un

documento, el mismo no pueda ser repudiado o desconocido por su t¡tula¡.

Medidas de seguridad

WEBSER adoptaná los niveles de seguridad de protección de los datos de carácter

personal legalmente rcqueridos, e instalará todos los medios y medidas técnicas y

administrativas a su alc¿nce para evitar la perdida mal uso, alteración, acceso no

autorizado, filtrado y robo de los mismos ya sea desde dentro de la organización o

desde el entorno externo. No obstante cabe recon@er que las medidas de seguridad

en cuanto a lnternet se refiere no son inexpugnables.

2. Siempre y cuando necesitemos que el cliente nos facilite información relevante _
personal, financiera. cred¡t¡cia, profesional, etc. -, esa información estará sometida

a procesos de encriptación y tecnología '.secure sockets layer" (SSL), con arreglo a

los estándares en el mercado.

3. Adicionalmente hemos incorpcrado medidas tendientes a garantizar la integridad de

los datos y la corrección en su utilización. Se procederá a la implantación de un

sistema de identificación y autenticación, así como meca¡ismos de control del

acceso fisico del personal autorizado. Para que esto sea posible, nuestros empleados

dispondrán de pantallas proteg¡das mediante sistemas de contraseñas para acceder a

la información de carácter personal.

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

seguridad en el tratamiento dado a los datos.

Lin ks

Nuestro web site podrá incluir hipervínculos que le permiten al cliente potencial o

visitante esporádico trasladarse a otras páginas o sitios web. WEBSER no asume

responsabilidad alguna en cuanto a la política de p¡otección de datos que pudieran

haberse adoptado en los mismos, aconsejando a los usua¡ios indaguen el contenido de la

misma. En cualquier c¿so. los usuarios deberán ser plenamente conscientes de que la
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presente Normativa se apl¡ca única y exclusivamente a la información recogida en el

portal del negocio.

Derechos de acceso, rertific{ción y cencelación

Aquellas personas fisicas que hayan facilitado los datos de un cliente a WEBSER,

podnín dirigirse a ésta. como responsable del fichero que cont¡ene datos de carácter

personal y promocional. con el fin de poder ejercitar sus derechos de acceso,

cancelación, rectificación y oposición resp€cto de los datos incorporados en el

fichero o publicados ya en nuestro web site.

2. Dado el carácter personal de estos derechos, s€rá necesario que el afectado acredite

su identidad ñenre a WEBSER, y WEBSER s€ rcservará la facultad de adoptar las

medidas que fueren p€tinentes con el objeto de verifica¡ su identidad.

3. Al ejercitar el derecho de acceso, el afectado podrá optar por uno o va¡ios de los

siguientes mecanismos de consulta del fichero: envío de un correo electrónico al

Web Master y telefónicamente.

4. Una vez que resulte comprobada su identidad, WEBSER procedená a notifica¡le su

decisión en el plazo de un mes.

5. Los derechos de rectificación y cancelación podnin ser ejercitados siempre y cuando

el cliente que sus datos de carácter personal o información de promoción recogidos

en nuestros ficheros o bases de datos son inexactos. incompletos, inadecuados o

exceslvos.

ó. Una vez verificada la identidad del demandante, WEBSER procederá a la

rectificación o cancelación dentro de los l0 días siguientes al de la recepción de la

sol¡c itud.

[,n cuelrto al robo de información de clientes

I . Tomaremos medidas disciplinarias para aquellos empleados que se les compruebe

que hayan cometido delitos de filtrado. desvío y uso ilegal de la información relativa

al cliente y a la organización, se les abrirá un expediente que contendrá toda la

documentación y pruebas relacionadas al caso.
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2. Forma¡emos unajunta disciplinaria que se encargará de estudia¡ las pruebas, tomar

las decisiones e imponer las sanciones.

3. Utilizaremos un buzón en donde los empleados puedan insertar denuncias anónimas

en papel, acerca de delitos e irregularidades que hayan observado permitiendo hacer

una investigación más profunda acerca de:

Obtención lraudulenta de información

Divulgación no autorizada

Utilización lraudulenta

Falsifi cación informática

Daños informáticos

Apropiación ilícita

Cambio de normtlil a

WEBSER S.A. se reservará el derecho de modificar la presente política y cualquier

acción preventiva con el objeto de adaptarla a las novedades legislativas así como a las

que pudieran derivarse de códigos tipo existentes en la materia o por mot¡vos

estratégicos corporat¡vos. Tales cambios seán comunicados con la antelación que fuere

necesaria en nuestro sitio web.



5.3. La legislación laboral y su impacto

5J.1. La normativr legal laboral ecu¡torian¡

Las normas institucionales de prorección del trabajo fueron concebidas para ser

cumplidas sin discriminación por todas las empresas. Es decir que el trabajador de una

empresa pequeña y microempresa debe recibir un mismo trato, ¡gual que cualquier otro,

independientemente det tipo de actividad que reeliza y un tratamiento diferenciado

podría chocar con principios básicos del derecho, como el principio de igualdad ante la

ley.

Esl.as 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 legislación laboral suele estar fuera del alcance de la mayoría de empresas

relativamente pequeñas y microempresas, lo que en parte explica que su nivel de

cumplimiento s€a notoriamente inferior al que se registra en otras ca¡egorías

empresariales.

A lo anterior s€ agreg¿ la menor productividad y baja capacidad de gestión de las

microempresag que reduce sus ingrcsos.

El respeto a la seguridad social está vinculado a la existencia del contrato de trabajo.

Por lo general, el empresario que eluda la norma que lo obliga a formalizar la relación

laboral con sus trabajadores también esquiva la obligatoriedad de afiliar a sus

trabajadores a algún sistema de seguridad social.

l?l

En consecuencia. al estar sometidas a las regulaciones de carácter general, la carga de

las prestaciones y aportes empresariales constiruye una barrera para su desarrollo puesto

que, en general. los márgenes de ganancia sólo permiten remunerar el trabajo y generar

algunas utilidades.
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hclicamente los tres tipos fundamentales de obligaciones formales que deben cumplir

los empresarios por imperativo de las legislaciones laborales son:

l. [¿s relacionadas directamente con los ingresos y las condiciones de trabajo de sus

tmbajadores, cuyo cumplimiento mejora directa o indirectamente las condiciones de

trabajo y el nivel de vida del trabajador y su familia.

2. [¿s vinculadas con los sistemas de protección social.

3. Aquellas que const¡¡uyen procedimientos y tñfunites que el empleador debe de

cumplir frente al Ministerio del Trabajo y otras instituciones vinculadas con las

normas laborales.

5J,2, Impliceciones de la normative para la empresa

L Disponer de información adecuada

2. L: normativa se aplica a nuestro negocio de dimensiones pequeñas.

3. Asesoría

4. Tiempo para cumplirla la normativa

5. Costos rclat¡vamente altos: registro, autoriz¡ción de financiamiento,

divers¿s. etc.

licenc ia-s

5.3.3. Acerc¡ 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 legislación laboral. La línea divisoria enrre legalidad e ilegalidad

de las relaciones laborales es la obligación de las empresas de suscribir el contrato

profesional, libro de anotaciones, que incluye Ia fecha de inicio del con¡rato laboral

formado por el empleador, donde se registran los c¿mbios en el salario, vacaciones y

otras exigencias legales.

llled id¡s ¡ ser tomedas

WEBSER S.A. celebra¡á contratos de trabajo por escrito - la relación laboral o el

contrato no será tan solo verbal para de esa manera garant¡zar que se apliquen tanto los
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derechos y deberes que protegen al trabajador y al empresario -, en éstos regularemos

la jomada de trabajo, horas extras. feriados, permisos, con¡ratos especiales, duración del

empleo, entre otros aspectos.

5J.4. Acerca de los cosios laborales

Implicaciones para WEBSER S.A.

l. La magnitud y el comportamiento de los costos laborales es el principal

determinante de Ia evolución del empleo.

2. Obligará a la empresa a ubicarse en una posición estratégica frente a sus

obligaciones laborales y analizar su capacidad real de pago y cumplimiento.

l. El no poder cumplir completamente con lo establecido en la legislación laboral

debido a la insuficiencia de capital de trabajo, diflcil acceso al sector financiero,

y a que los márgenes de utilidades, ventas y precios no nos lo permiten. más que

por una act¡tud de evasión.

4. Como somos una empresa aun no formada y reconociendo ciertas c¿racteríst¡cas

propias de los negocios que incursionan por primera vez en cualquier mercado:

tamaño, calidad de la gestión administrarivo, bajo nivel de productividad y

utilidades, hasta ir ganando poco a poco mfu mercado, los costos laborales será¡

para nosotros, durante un cieño período de tiempo, relativamente altos y, mrás

aún. rígidos debido al exceso de regulaciones por parte del estado.

5. En este caso la tendencia al alza de los costos laborales representarían una

desventaja con respecto a la competencia" lo que reduciría nuestro margen de

ganancia si no queremos incrementar los precios de tos rrvicios que ofertamos

o en tal c¿so inerementa¡íamos los precios" lo cual no nos conviene debido a que

somos primerizos y además la com¡rtencia mejor posicionada. con un alto poder

linanciero. buena imagen de marca o de empresa, que implementa una estrategia

de economía de escalas, ofertaría los mismos servicios que nosotros vendemos o

simila¡es a un precio más reducido.

6. En la medida en que la unidad productiva crezca o se incrementen las utilidades.

sube la propensión al cumplimiento de los costos laborales de cargo del

empleador.

Medidas a ser tomadas



lt6

l. Habrá una tendencia muy marcada a paga¡ - s¡ 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 signific4 sino

por los procedimientos que hay que lleva¡ a cabo y que se modifican

consüantemente cuando se trata de costos indirectos. Cabe mencionar, para una

mejor comprensión, que los costos ¡ndirectos son aquell¿s obligaciones que

constituyen contribuciones paraf¡scales impuestas a la empresa. también se los

conoce como costos laborales no sala¡iales.

2. Para hacer viable el pago completo de los diferentes rubros salariales con precios

constantes de los servicios que vendemos. emprenderemos tácticas de

incremento de ventas descritas dentro de este plan. además no incrementaremos

el número de empleados más allá de lo necesa¡io.

3. Los cargos s€rán multi - funcionales para optimizar el uso del recurso humano y

minimiza¡ su cantidad y así poder cumplir con la totalidad o gran parte de los

costos laborales vigentes.

4. Aprovecharcmos y aplic¡remos ciertas modificaciones que se han dado y que se

están dando a la legislación laboral en el país, modificaciones que son esenciales

para facilitar el logro de una mayor competitividad y desarrollo de las empresas

como políticas encaminadas a rcducir el componente salarial del costo laboral

total, al bajar las contribuciones sociales y/o impuestos al trabajo.

5. Las legislaciones en temas relacionados a lntemet s€ encuentran en una etapa de

plena y constante evolución por lo que será necesar¡o disponer de asesoramien¡o

que garantice un grado de protecc¡ón legal acorde a esta dinám¡c¿.
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5,4, La legislación tributari¡ y su impacto

ICirnsultar Ancro: ¡\ccrca tie la ntrrnrativa lcgal tributaria ccualorianal

5,4.1. Implicaciones pra la empresa

l. L¿s elevadas tasas estipuladas en la normativa tributa¡ia sumado a la recesión

económic¿ que atraviesa nuestro paÍs, competencia desleal que no paga impueslos y

a otros factorcs, afectarían a la viabilidad económica del negocio.

2. Afecta a la estructura de costos, ademrís de los tribulos nacionales y municipales, el

negocio deberá enfrentar las cargas laborales y una amplia gama de triímites

administrativos, hasta cieño punto costosos, para formalizar su funcionamiento

laboral.

3. l.a Administración tributa¡ia encabezada por la Dra. Elsa de Mena iniciada en el

régimen del Dr. Custavo Noboa y ratificada en su cargo en el régimen actual, ha

puesto énfasis en el soporte tecnológico institucional, en la definición 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 previsión, seriedad y cumplimiento

por pane del negocio.

4. Debido a que a través de nuest¡o sitio web se realizarán transacciones de compra y

venta de servicios a crédito, estaremos obligados a transparcntar nueslñs operaciones

comerciales y documentar dichas transacciones, porque así lo dispone la ley, como

mecanismo pa¡a conocer y cont¡olar la evasión.

5. l-a Administr¿ción de recaudación de impuestos ha implemenudo mecanismos que

permiten identificar y ubicar a los evasores, validar si un negocio ya ha sido

formaliz¿do, si está cumpliendo o no con sus responsabilidades como contribuyente,

determinar su verdadera situación económica, exigirle el cumplimiento de sus

obligaciones y aplicar las sanciones en caso de inñacciones, por lo tanto es nueslro

cometido formalizamos como negocio y dar cumplimiento voluntario a las

disposiciones de ley en materia tributaria y legal.

6. En un sistema de intercambio de facturas están inmiscuidos varios panicipantes con

sus respect¡vas funciones y obligaciones, en el caso de WEBSER S.A. le toca¡ía

desempeñar el papel de usuario.



l]li

7. l-as obligaciones de WEBSF,R, serán en este aspecto:

Conservar el sopole magnético u óptico, con el mismo orden de las facturas

transmitidas y recibidas, preservando además el contenido integro de las mismas

para las inspecciones tributarias de rigor.

Adoptar las medidas de seguridad necesarias.

Debido a que las transacciones de venta de servicios de promoción son a través

del Intemet, debeni superarse la tradicional rec€ta a otros soportes distintos del

papel.

El esfuer¿o económico que supondrá.

[¿ utilización de este tipo de interc¿mbios electrónicos de datos supone desafios

técnicos, administrativos y financieros para el negocio, por que la empresa tendrá

que interactuar con sistemas de intercambios electrónicos de información de

terceros y pagar po¡ sus servicios.

En el ámbito puramente jurídico. acanea algunas dificultades derivadas de la

necesidad de acomodar las técnicas específicas de este medio de comunicación

automatizado y digitalizado con las tradicionales exigencias de derecho en cuanto

a prueba" firma del cliente, documentación y forma escrita.

8. Ciertamente la implantación de sistemas de facturación electrónicos va a suponer un

esfuezo grande para el negocio, por diversas razones:

5..1,2. Medidas a ser tomadas

I . Afianzar los conocimientos y capacitamos a:

. Nivel de conocimiento de los impuestos

. Conocimiento de la forma de pago

. Nivel de conocimiento del Código Tributario

. Tipo de impuestos en los cuales deberá basarse la recaudación

. Conocimiento de formas legales para pagar menos impuestos

. Mayor conocimiento acerca del ente de administmción y recaudación. SRl.

. Conocimiento acerca del trámite para obtener la autorización de impresión de
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facturas

2. Buscar asesoria y capacitación extema para una mayor orientación en el plano

tributario.

3. lnformamos de cuales bancos, registros públicos, imprentas y gremios empresariales

son aliados estratég¡cos o trabajan conjuntamente con el Servicio de Rentas Internas

para de esa manera recurrir a ésos en busca de ayuda.

4. Recurriremos a los rrvicios de Ia banc¡" ya que ésta distribuye los formatos para el

cumplimiento de la obligación de presentar declaraciones. su recepción y

procesamiento, el manejo y transferencia de los fondos que se reciben en cancelación

de los saldos de impuesto, esto se trata del pago automatizado de las obligaciones

tributarias a través de los sistemas de redes de la ba¡ca.

5. Estos servicios bancarios podrán ser compensados por el negocio, previo acuerdo

con la institución financierA con la retención temporal de los fondos hasta ser

transferidos al ente tributario o con el pago de rrvicios por recepción, procesamiento

y transferencia de declaraciones y pagos.

ó. Abriremos una cuenta para que el banco pueda utilizarla en nuestros pagos a tftrvés

de débito directo en ella. esto supone una buena alternativa que nos faciliu el pago

de tributos.

7. En el peor de los casos de que no podamos cumplir con nuestras deudas tributa¡ias,

solicitaremos apoyo financiero a la banca.
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5.5. Implicaciones comerciales

l. En las transacciones de venta de los servicios promocionales que se realizaran en

línea a través del web site del negocio utiliz¿remos como mecanismo de pago la

tarjeta de crédito ya que cumple con los requisitos necesarios para su ut¡lización por

las redes de tra¡sferencia" en est¿ls operaciones comerciales participarán los

siguientes agentes:

Comprador: cliente que accede al sistema para adquirir las variedades de

servicios promocionales que ofeñamos.

Vendedor: WEBSER S.A.

lnfraestructura: redes y equipos de interconexión

Centro autor¡zador: intermedia y asegura la validez de la op€rac¡ón

Bancos y entidades financieras: intermedia¡io autoriza¡do los pagos en línea y

ofieciendo garantías de seguridad en las transacciones.

2. Seremos transparentes y claros en describir los detalles acerc¿ de los servicios que

proveemos de tal manera que el adquiriente pueda dar soporte a su decisión.

3. Siguiendo los mismos principios y procedimientos del comercio convencional se

celebrará un contrato con el cliente, previo consentimiento de la oferta de servicios.

4. WEBSER implementará una serie de políticas 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 electrónico o

teléfono.

Verifica¡ la identidad del comprador para validar si es quien dice ser o si se trata

de un usurpador. esto s€ puede lograr teniendo acceso a su firma digital, esto a

nivel de mensajes de datos y correo.

Conserva¡ registro de todos los detalles de la transacción, recolectando y

archivando la información en medios magnéticos y manuales de todo lo que
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hemos intercambiado con el cliente y los comenta¡ios, eventos e impresiones del

caso

La existencia de la transacción debe ser desconocida por cualquier persona o

ent¡dad diferentes a las tres involuc¡adas: el comprador, WEBSE,R y la

inslitución fi nanciera.

El ba¡co deberá conocer sólo la existencia de la transacción v los datos

financieros de la misma" no el detalle del pedido.

Si por cualquier excepción r perm ite el pago en efectivo por parte del cliente, la

revelación de la transacción queda a nuestra discreción. El banco no interviene

más que como garante del dinero.
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5.6. Análisis social

5.ó.1. f,fectos positivos y neg¡t¡vos pera el conglomer¡do social

l. Generación de plazas de trabajo

2. Promocionar y hacer conocer el talento nacional para contribuir a que se aprecie y

reconozca lo nuestro.

3. lntermediario en la generación de contratos de trabajo para nuestros clientes con

posibles productores y directores del medio afístico.

4. Proveer a los individuos que se desenvuelven en el medio artístico de una altemativa

eficaz, novedosa. masiva y de costo razonable para darse a conocer, especialmente

para aquellos que no puedan costearse una publicidad en medios de comunicación

tradicionales.

5. Nuestros servicios promocionales en línea contribuyen al ahorro de tiempo, dinero y

esfuerzo de los clientes ya que están respaldados por la ternología.

ó. l-a empresa no solamente esurá orientada a promocionar art istas. canta¡tes, modelos

publicitarios. etc.. con lo que estaríamos contribuyendo a sectores específicos y

reducidos de la sociedad, éstos más bien será¡ nuestro blanco inicial de recursos;

sino promocionar toda clase de'talento" posible y a los que desecn figurar también.

Ej.: deportivos, sociales, culturales, etc.: con lo que beneficiaríamos a otros sectores

de la comunidad.

7. Formación de comunidades vinuales debido a que por ejemplo 165 ¡5uari65 -
visitantes del sitio -, pueden votar por una modelo a través de la página. y generarle

así un contrato, por lo tanto habría más compromiso y paficipac¡ón de los visitantes

con el portal. [a modelo podría agradecer a los votantes que le permitieron conseguir

su primer contrato, con una cena o alguna otra forma de expresar su gratitud.

5,ó,2. Posibilid¡des de rechazo o apoyo de ls comunidad

La posibilidad de rechazo de Ia comunidad es muy baja, debido a que trataremos que el

contenido informativo y gráfico a publicar no vaya a contrariar los valores éticos y

morales de nadie.

El apoyo que podríamos recibir de la comunidad se enfocaría en los siguientes puntos:
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L Fortalecimiento y consolidación de nuestra imagen a través de la confianza

depositada y satisfacción de los deseos y expeclativas de nueslros clientes y usuarios.

Hemos establecido que la confiarza de nuestros clientes y generalización en el uso

de los servicios ofertados depende en gran medida de:

. L¿ calidad de la comunic¿ción ex¡stente con la empresa

. El grado de sat¡sfacción

. El nivel de usabilidad del sitio web a través del cual s€ prestan los servicios

. Seguridad en las transacciones de solicitud y pago de servicios va¡ios

. Protección de la privacidad

. Grado de familiaridad con el sitio web de WEBSER.

. Grado de comprcnsión y facilidad en Ia realización de las operaciones en

por parte del cliente

línea

2. Recibir retroal imentac ión a través de quejas, opiniones y sugerencias, para de esa

manera tomü las medidas correctivas del caso de manera opoñuna y detectar

deficiencias y problemas ocultos de la organización.
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ó. Análisis económico

6.1 . I nversión en activos fijos

tNvER§toN EN ACT|V(}§ ruO6

COM PUTADOR 500. L500.3

SERVIDOR I 1.000,00 t.000.00
I][JB I 80.00 80.00
UPS 0.00

IMPRESORA 1-ASER I 400,00 ,r00,00

TOTAL EOUIFOS

CANTIDAD VALOR. TINITAR¡O TOTALEQUtP()§

ti0,0qESCRITORIO
SILLA PARA ESCRITORIO r r 0,00ll 0.0q
I]SCRITORIO PARA PC 2 s.ooi 75.00

SILLA PARA ESCRITORIO PC 60.00:0.0q
r50,0q 150.00A RCH IVADOR

CALCULADORA I ls.oq 2 5,00
F,XTINTOR 5 zs.ofl t25.00
TABI,ERO 2l.oq 22.00

50.0q 5 0,00VARIOS OFICINA
FAX . TELEFONO :oo,ofl 390.00

t.l37,mTO.TAL MUEBLES
Y EN§ERES

MUEBLES I ENSERES CANTIDAD VALOR. I.INITAR¡O TOTAL

SOFTWARE COMPUTADOR 15o.oq 1.3_r0.00

2oo.od 200.00BIBLIOTECA TECNICA

INVER§¡OIi AMoRTIZABLE CANTIDAD VR.UIITARIO
VALOR,
TOTAL

EN ACTIVOSAL
s.61

l

I

I

I

I

I

I

130,00

l
I

TOTAL IITÍVERSION
AMORTIZABLE

t.55{r,ü
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6.2. Depreciación y amortización de activos

I

2

J

993.33
oo'l 1'l
ool I ¡

qql 1'¡

1.9t6,ó7
2.9E0,00

E2.7 t3 2.9E0.00
EQUr POS

COM PUTACION

I

2

l

I 13.70
I 13.70

I t3.70

I t3,70
227 ,40
341,t0

q ¿7§t0 | . 137,00
MUEBLES Y

ENSERES

l
2

3

3 10,00

310.00
310,00

3 t0,00
ó20.00
930.00

2.5.8 35 t.550.00
INVERSION

A MORTIZA BLE

DEPRECIACI
ON

{CU üI U LADA

I)EPRE,CIAC'I
ON MF,NSUAL

VAI,ORfLEM ENTO§

DEPRECIActoN Y AMoRTtzActóN

V¡DA
UTIL

?ERIODO DEPRECIACI
soN



6.3, Presupuesto de Ingresos

,l

INC. VENTAS POR A ()
INC. DE,L PRECIO POR

No

l2o/a

200/a

UAI
b.nms [*,o L"*,"t^*TOTAL TOTAL

5.7 r 5,1ó3 4.3
0

10.

120,
43lt0 5

t26,
3.600,

5.760,

§ 760
4.516.

1)\1
1 )\-l

I 1,0

r 32,3
2

9. t44.58

Publicidad y Promoción
Web Sites l lPO I

Web Sites TIPO 2 8o.od d o,s
Web Sites TIPO l 6o,oq d r,? t.640.0q 63,0q 14{ 10.88ó.4q óó,ld 1t

9. t44,5t
I3.7 t6.86

TOTALES 4s6,v¿ s1 x1fi,q 479,77 642e.$7,q 5$,74 75 r7.721,3t

ry ttAÑO I AÑO 2 Año J
PRODTICTO

PRESUPUESTO DE TNCRESOS

AÑO]

5.7t5
9. 144

9. t 4.1

I 1.7 t6
37.72t.

lGr.TRlME§TRE 3cr.TRlME§TRE 4To.TRtMESTREPRODUCTO
I Mci 2Mcs 3Mcs {M.s 5Mes óMcs 7M.. tMe§ l0Mes llMcs l2Mca

AÑo T AÑO 2

§t¿ro 5 t4,29 5 14,29 {l¿ ?q §láro 3.600.00 4.53ó.00
r22.ról 822.86

5 t4,29
822,8ó 822.86 822.8ó

5 t4,29
82 2,86 5.760.00

822.8ó
E22.E6

8t2,86 822,86 5.760.00

'7 .25'7 .60
'7 .251 .60

Publicidad y Promoción
Web Sites 1-lPO I

Web Sites TIPO 2
Web Sitcs TIPO 3

822,8
l 234.2

822.8
1.234,2

E22,86
L234,29 I .234.?9 t.234,29 t.2i4.29

822, t6
t.234.29 E. ó.r0,00 10.886.40

VENIAS BRUTAS 3.3C429 3.394,29 3.394,29 3.394,2C 3.39429 3.39429 3.394,29 23.1fi,N 29.937,@
lY A l2'/o 407,31 407.31 407,31 ¡¡07.31 407,3 t 407,3 t ,m7.31 2.t5l2C 3.5C2,5t
VENTAS NETAS 3.E01,ó0 3.801,ó{t 3.t0 r,ó(¡ J.t0t,60 3.E01,ó0 3.t0r,6{t 3.&)r,ó0 2ó.ór r,20 JJ.5J0.| I ¡2.1{7

RECUPERACIÓN DE CARTER^ ¡!ó,rq 633,601 e50,4q t.2ó7,2q 1.5r4,0d l.9oo,Sd 6.é52,td 35.326J?
CUENTAS POR COBRAR 3.E0 r .ó0 3 .184,8d 3. rós.d 2.85 t.zü zsla.cq L-;.:úñ1 eoo,afl re.ese,ld ia.roz,i

r7.525.
22. E 8.1

-,^

2do.TRlMESTR.E

9tllc¡

4
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6.5. Presupuesto de gastos de personal

GASTOS DE PER§'ONAL

I MG! 2Mcc 3MG3 7nc¡ l2MGr
ADMINISTRADOR GRAL. I I I I I I ¡ I I I I I I I I

450 450 4f) 450 450 450 450 450 450 450 450
CONSERJE / MENSA.IERO I I I l I I I I I I I I I

I 100 t00 100 r00 r00 100 100 r00 L000,0( r _0m,0{ L 166J0DESARROLLADORE§ ) 2 ) 2 ') 2 ) 7
óo0 600 6{m ó00 600 óo0 ñ0 600 5. r E4,00

TOTAL MANO DE OBRA
MEN§UAL 450 450 550 5f) t.t5{ i, ¡x¡4 ¡¡¡rt.t50 L l50 l.r50 l'l50 t ¡ ná.l Áft.r50 t.l5{t t.ttt r r.200.m

CONCEPTO

.st§u ot

1 tII
I?E'IB

I

I

!cr.TR.lME§TRE rdo.TRlMESTRE .ITOTR,IMESTRE AÑO I AÑO2 
^ÑOJ

tilr

3e¡.TRIMESTRE
ITillI

E

3¡1fli

6.6. Presupuesto de Gastos de Operación

o4 lnc. Gastos I0"n

PRESUPUESTO DE GA§TO§ DE OPERACION

ALQULER DE OFICINA 300.00 3.600,00 i.9ó0.00 4.356,00
RVICIOS PLIBLICOS t20.00 1.440,00 L584.00 1.',!42.40

URo INCENDIOS 100,00 t.200,00 r.320.00 r.452,00
MPUESTOS LOCALES

(lastos les de constitución MICI 200,00
ueña lndustria CAMARA t2.00 r.r4.00 t58,40 l'74.24

Munic 0,00 000 0.00
EPRECIACION E UIPoS DE COMPUTACION 82,?8 qqi 11 993.3 3 991,33
MORl-IZACION 2.5,8l I t0,00 I r0,00 3 10.00

DE ó.ú0.61 7.8t7J3 &32§.73 9.Ut1,91

ñtEs 
^Ño 

I AñO2 AñO3

I
I

4. E00.fi
I I

I,TANO DE OBRA lo, 45( 55r 55r 550 550 55q 55( 55t 55r 550 f
MANO DE OBRA

60( é0( 60{ 60(

Frm

ru¡¡ [ Ílucr I I ltr.'I r¡c¡ _.lrys T crrc¡
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6.7. Presupuesto de gastos de administración y ventas

ó.8. Análisis de Costos

PRE§U Pt,ESTO cASTOS ADMINISTRACION VENTASDE DE Y

ASTOS DE PTIBI,I(]IDAD 350 _'r 8 5. .t21.5
SESORIA ('ON'T'ABI,E 2,t00 2.6.10. 2 -904.
ASTOS TRA NSPOR'I'T- 1,1(f r t80.
ASTOS PA PELE RIA 2J2.0 t 266.1 I 292
EPRECIACIOI{ M TIEBLES 1' ENSERES 9..1 IL',r. In.7 I t3.

DE Y 4.

luEs Año I _alo2 .{ño3

DE

t.tos
MANO f)I: of]RA ll.: t2,09ó. I-3.063.

3.6{)0. 1.9ó0.
l.li0 r.58{
L200. t.120

200
l5ti.4(ll.l.

0. 0.

t_t07.0
_l10

.1.3 5ó.
t.7{2.¡
l..r5l.

t7,1.2

0

l. t07,0

-1 I0
1.100

i\.1t( tP

IPOS Y lllt i LRl.l:S

GASTOS PAPI]t-ERIA

AI t.trR Dt' oFtctNAs

(ii§t()s Ies de constituc¡ón
ueña Industria CAMARA )

ASI:SoR I,,1 ('o\ IAI]I,I,

MUNI('tPto

AMOR'TIZACION
I)lrPRliC lA('l( )N

SI:RVICIOS PUBt.ICOS
SITCtJRO INCIINDIOS

l.r:.01 26ó.2l

1.t07.0
.l r0,

2.6.10. 2.901
292.

23.141 I

{23.5
(iAS T0 I RANSPOR II]

ARIABLI]S
cAsl o PUBl.rcrf)At)

800
3lt 5.

q6ti.

I I L39r
+

1

22. I

179.7
20.2

AL TlN IDADES POR VE¡{DER.
STO I'A R.UIiIT.IiI{IDA D.PROM

RU('lO PROMEDIO tjñ-lT..Sl¡i tVA
ARG¡-:{ TII{ITARIO PROMT,DIO DE
IiTRIBTI('ION MARGI\AI, 1-',]1.8l

456.

{59.5 {ti5. t

llt.5
501.7

I

('osTo§ A§OI ANO2 ANOJ

eht.ott
2)

I

6l

21.17s.ü

R(:
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6,9, Análisis de Precios

6.10. Contribución marginal

A¡llirk dc

ANO 3ANO
Fijos
Variables

2 | .E04.0

L l50
13.6,1

I ...1

25.9t5. r

nidades proyectadan por vcnder
un¡tar¡o

dc !'cnt¡ rl Publico
Bruto csperado

5

141.,1

5t
§2 s

.i6li.9
5{

§

t
t.t

5

J

RUBROS
Prodo dÉ Ysi¡
Coao v¡ri¡Dh
Coririhdah
Mrúu¡

I.IMTAXIO PORCENTAJE
45ó.92 t00.00%
22.12 4.840/r

T'I'ITAR}O IORCENTA.'E
479.77 t00,000/o
20.27 4.230/o

TJITIITARIO PORCENTAJE
503,7ó t00.000/0
18.5E 3,690/0

485.17 96Jto/"414.8 | 95,160/ó 459.50 ,170/o

[¿ contribución marginal será el punto a pañ¡r del cual el servic¡o contribuye al

financiamiento de los costos frjos. Ej. : En el afio r er servicio apona $434,gr para su

financiamiento.

t..130.{
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6.1l. Flujo de caja

FLUJO

l.r.m!*3lRE 2do.TEIESTRE &..TRlIEgrRE ¡aTona[E3TRE
^mr

alro tffEI L0 Lar La Ió3 La,l L.6 lh. t Iá, Lt I..t I- l0 12
INICIAL 0 0 0 0 0 C 0 C c C 0 )ING POR RECUPERACION DE

0 0 c 0 0

0

0,00 316.8C 633.6{ s50.4c 1 267,m 1584.m 1900.80 6 652.80

296.02

35.320.37

TOIA! ÍXSPOllAl-t t0 ¡¡ ¡0 ¡! ¡0 ¡ o,ot t 3ra,ü ¡ a¡r"ra
I

1.,ft,a
It.n¡I ¡ a.c82ro

INVERSIONES EN ACfIVOS FIJOS 5 667 00
5 m7.00

EGRESOS POR MANO DE OBRA 450.00 450.00 550.00 550 m 1 150.00 1150.00 1 150,m 1 r50.00 1 150,m 1.150 00 1 150 00 1 150.0ú 11 200 m r2 096.00POR
róN

300.00 300 00 300.m 300,00 300 00 300.00 300.m 300 m 300 m 300.00 300.00 300.00 3 600 00 3 960.00
S€rv¡cios 120 0c 120.0( 120,m 120,0c 120.m 120,0c 120,00 120.00 120,00 120.00 120,00 120 14,10,00 1 58,{ 00

100.0c 100 0c 100.00 1m,0( 100.00 1m 0( 100.m 1m 00 100.00 1m,00 r00 0c 100.00 1200.00 1320.00C'ASTOS ADMON
VENTAS

EGRE

Gastos 29.11 25,17 2917 29.17 2917 29,11 29,11 29.17 2g,17 ?9 17 29,17 350 385 0C
A8esoria Conta 200,00 200.00 200.0c 200 00 200 00 200.00 200.0c 200.0c 200 00 200.00 200,00 200.0( 2.400,0c 2 6.10.0c
Gastos T 66.67 66.67 66 67 66.67 66.67 66.6 7 66 67 66 67 66,67 66.67 66 67 800.00 840 m

Geslos P 0.00 56 47 14.8{ 18.10 22,A1 18 22 13,9€ 20 63 13.87 15.32 1S.46 13.0' 15 ?a2.01 266.21

MGastos

MPUESTOS
EGRE

eles de constituoón

PAGO OE

200 00
lnduslria 12.00 12.O0 12 0o 12m 12.00 12 m 12.0C 12.0{ 12.0C 12 00 12.m 12,00 144.0C 158

0.00 0.00 00c 000 I0 0.00 33 94 67,8S 101 83 135,77 169.71 203.66 712 I 3.7E4.97
TOTAL EOREAOT l -33a.t{ 1,2t¿a, l.lgt.ea l.¡100,¡{ l--,oa t.l'l.ñ ¿032.at ,.c.¡ 2.0ar 2.ltt,6 rr.¡.r1LEfo ogFot{BLE 5847ü 1 33,t 3C 1 2C2 A1 1 395 9¡ 1 ¡0n 6¡ 19€6.05 r.ggt.r! 17t5.0r ,1a4.5( s76 -21

de Soc.¡os 5 867.00 1334.3C 't 292 67 1395,94 1 400 6{ 1996.05 1 9S1 79 1715.61 1 425 99 1 144 59 865 86 576 55 296 02 21 599 03

cle Excedontes
766

lo ú 0.m ¡ 0,00 , 0.m ¡ 0,(! t 0.0{ I 0,m 3 0.m t 0.m 3 0,q¡ ¡ 0.m I o,fi ¡ 0,m ¡ 296.02 ¡ 7.7¡l.rr

I I

I

780 85

7 78

3 063

356.00
712 40

452.00

423.50

2 904 00

968 00

292 U

17a.24
,l 020

5 230 95

lsrr

I

I

tt

J tt
zoo,od

1' tta a

¡5476

I

CAJA ¡I"AL
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7 Análisis financiero

7.1. Estado de Resultados

7.2. Balance General

Estrdo dc Re3ult¡doc
ANO I ANO 2 ANO 3

VENTAS NETA s 23.760, $ 37.72 t J
osC ()tnose de tasen (_)M (;D Faslos flab locac n $ r2.ót7.33 $ r3.509.73 s t4.626.6
urilidad Brurr: dc ll ¡ 16.427 ¡23

enosi Castos de Admin MC)I. Ventas 10.305.71 I r.196.9 t 12.16't.
UTIL¡DAD s ¡ 10.97,lelos: I ucsto dc Rcnt¿ 2 s l9t.7 § t.307.7 $ 2.71t.9

UTILIDAD $ s3. I st.!

BALANCE GENERAL
ACTIVO

CTIVO CORRIENTE
Bancosa a 296,0 7.7E0.85 r0.678.

uentas r Cobra¡- Clientes t9.958. I8. r62. I 22.884.3
antrciIlt uesto IVA cobrado

nventar¡o de Materi¿s Primas

nventario de Productos en Proceso

Inventario de Productos Terminados

TOTAL ACTIVOS CORRIENT 20.254_4 25.942, 33.562.'t
CTIVO FIJO

utnana. u¡ Herramientas 2.980, 2.980. 2_9t0,
993,3 t.986.6Menos: De reciación Acumul

uebles Enseres t.t37, I . t37,
?.980.
1.t37,

Menos: De reciación Acumul r t3.7 ))1 34t.1
ftware r.550, 1.550. t.550,

Menos: Amonizáción Acumul 3 t0, s10
TOTAL ACTIVOS Fl 4.249.9 2.E32.9 ¡ .4 15.

AL ACT¡VO6 34.

Ii¡I¡II f$r.t-- III?¡II

A§TVO CORRTENTE
l¡l esto de Renta rP t9 t.7
va 2. 118,4

TOTAL PASlV 2.3J0,r
ATRt MOiri to

ital Soc¡al 2 t.599.03
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7.3. Inversión en capital de trabajo

]NVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO
0

DE TRABAJO DEL PEN.IODO
I t J

t.820,2 t3.6 r7.3 t4.683.0 l5 qqo I

DE DELTRABAJO PER,IODO ANTERIOR r.820.: ri.6r7.l t4.óEl.

EN CAPITAL DE TRABAJO sl §t 1.797 sr.0ós.7 $t.307,

7.4. Análisis del punto de equilibrio

Prdo dÉ Eqülfub r¡ lJrld¡da
PTJNTO DE EQIJILIBRIO EN I.'NIDADES
MONETARIAS
VENTAS NETAS

o/o VanB rlctls ülutht

AltO I
50.24

22.954,M
$ 2ó.6r r.20

0.86

eÑo z
5 t.02

24.475.E6

$ 33.530.I I

0.71

AÑo3
52.t6

26.37 5.14

$ 42.247 .94

0.62

A¡¡álb¡! Purto do Equ¡ br¡o
Crecrm¡ento del mercado: Optm ista1
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I Análisis de riesgos e intangibles

8.1. Riesgos externos

El negocio puede verse afectado por estos factores, que pueden entorpecer nuestro
crecimiento. [¿ incertidumbre que se originó a raíz de ra eventuar guerra entre Estados
t,nidos e Irak puede afecurnos económicamente como país, ya que ras expectativas sobre
el crecimiento económico de Estados Unidos esr¡in a la baja. esta situación no favorece en
nada a Ecuador, dada la dependencia del mercado estadounidense.

según boletines económicos a Marzo del 2003, ros experos señaraban un avance der prB
de Estados Unidos para er 2003 de 3.2%, sin embargo, ra situación actual ha llevado el
pronósrico ar 2.6%. por eso nuestro prB estani siempre estrechamente rigado a lo que le
pase económicamenle a Estados unidos, ro que va a reflejar un deterioro fundamentar en Ia
economía del Ecuador.

Los sistemas de globalización económica que se estiiLn imponiendo como er ALCA y er
NAFTA sugieren una mejora económica en nuestros país, ya que se estabrecerán nuevas
estrategias económicas, basadas en la inserción intemacionar y en la comperitividad del
mercado, aunque p¿rra ciertos analistas estos proyectos generan un cierto número de dudas y
riesgos como es la coexistencia de las grandes porencias con países de menor desarrolo
como el nuestro.

La devaluación monetaria ya no representa un riesgo para ra economía der Ecuador. todo
esto se debe a la introducción de ra dolariz¿ción, con esto la tasa de inflación locar se
iguala con la de Estados tjnidos, se facilita Ia integración financier¿. se reducen argunos
costos de transacción. etc. Adem¿is podemos también anariza¡ la subida der barril de
petróleo en el Ecuador, situación que oc,,,e por er conflicto exrstente en el Medio oriente.
Todos estos factores

empresarial.

hacen suponer un ambiente favorable para nuestro proyeclo
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Los ajustes en las tasas de interés que s€ esperan en Estados unidos, puede ser un factor
extemo que recupere el sisrema financiero a ravés der crédito bancario. Nuestra empresa
como emprendedora tendrá barreras para poder obtener un crédito del sistema financiero
formal que es necesario para posteriores inversiones, como adquisición de nuevos equipos
de oficina y computadoras, es decir inversión en Activos, asimismo cuando de gastos de
Administración y ventas necesitemos algún préstamo, deberemos recurrir a una Entidad
Banca¡ia o Financiera.

El no poder acceder a un présramo bancario pone en riego er crecimiento económico der
negocio' a lo mucho éste podÉ cumplir sus objetivos de sobrevivencia pero no de
desarrollo' debiritando adem¿is su capacidad competitiva ya que esto imprica una
desventaja en comparación con competidores con mayor poder financiero.

Pl¡n de financiamienfo de capital de deuda _ Tabl¡ XXI

La tabla anterior muestra que fina¡cia¡emos er presupuesto de gastos de personar der primer
año que asciende a $r r.200 mediante un préstamo bancario por tar varor pagadero en tres
años, el cual seni realizado antes de ra puesta en ma¡cha del negocio. es decir en er año 0.

Pa¡a el caso de la inversión en Activos Fijos, ra necesidad de un préstamo para ra compra
de tres compuradoras es importante para lograr un mejor desempeño, mejor distribución de
la carga de lrabajo sin reca¡ga¡ a los equipos y sostener la producción que es consecuencia
de la demanda y porque además en er presupuesto de ingresos hemos estimado un
incremento en las ventas der 20%o que ro consideramos racional debido a ra experiencia que
logrará el negocio durante su primer año y aposrando a las estrategias encaminadas ar
cumplimiento de la propuesta de valor ofrecida a nuestros clientes.

AÍo 0 Año 2

nversión en Activos FijoJt
$ l .s00

Castos en Adm inistración y Ventas slr.200
Total

$ r 1.200 s 1.500
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EI presramo será por $1 500.00 (3 x $500) al principio der segundo año pagadero en dos
anos.

En los dos préstamos er costo de capitar equivare a la t¡qade interés der lg% anuar.

Esta medida preventiva tomada principarmente pensando en er personal, ra apricaremos
solo en el caso de que sea necesario, es decir cuando el capital contable no sea suficiente
para cubrir tares rubros, por lo tanto en er primer año se trabajani a perdida. esto es debido
a que hemos deteminado nuestro presupuesto de ingresos con racionaridad y sereno
optimismo y no propasindonos en los precios, pero luego habni una ma¡cada tendencia de
crecimiento, como lo veremos m¡is adelante en el análisis ñnanciero de la evaluación con
financiamiento, en los índices de rentabiridad que son los únicos afectados por ra perdida
(Ver análisis).

8.2. Riesgos internos

EI crédito bancario est Lrigado a factores intemos como ra estabiridad macroeconómica que
olrezca el Gobiemo, Ias reformas y la puesta en ma¡cha de Ia Ley de Seguridad Social, que
asegure la capacitación de recu¡sos de largo prazo. las autoridades económicas der país
deben formula¡ poríticas craras que apoyen er crecimiento económico, el ribre comercio y
los negocios en el Ecuador.

El índice de confianza en er xctor privado para querer invertir, mide la percepción sobre ra
situación económica actuar intema. er ambiente en los negocios y ra apreciación sobre Ia
evolución económica futura. Este ractor según er cuar m¿is der S}vode ros anaristas avizora
un ambiente sin cambios para ros próximos seis meses, nos hace pensar un poco en tomar
ciertas medi.las que nos puedan ayudar a sobrelleva¡ la situación.

Durante los primeros seis meses no tendremos ingresos, debido a que ros créditos otorgados
a los clientes senín efectivos a mediados de año, esto compromete a ros socios a aportar
mensualmente dinero que sirva para respaldar nuestra inversión y sostener er negocio. EI
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dinero que se genere por los trabajos p€rsonales de cada uno de los socios se*ám la principal
luente de ingresos dura¡te el primer semestre.

8.3. Disposiciones sobre seguros

Por la inversión requerida para operar el negocio y para seguir funcionando sin problemas

financieros la decisión de no asegura'ninguno de los equipos durante er primer semestre

debeÉ ser considerada como una medida esenciar, que a pesar de ser arriesgada es

necesaria. ya que no contaremos con er dinero suficiente para poder cubrir ras deudas.

Los repuestos sobre los equipos conlaníLn con su propia garantía de un año, por lo tanto es

motivo suficiente prira no asegurarlos durante el primer año de operaciones.

Si es que ocurriera algún desastre doméstico, como en caso de incendios, la posibilidad de
recuperación de los bienes, estará en decisión de 10s tres socios principares, quienes

volverán 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 situación económica del
país que se va pres€nta¡ en los próximos seis meses, nuestros planes de acción altemos que

vamos aplicar para no sufrir problemas económicos y financieros consistinin en:

La aplicación de dos pÉstamos a alguna entidad financiera con e[ fin de conta¡ con dinero
líquido para poder pagar sueldos y salarios para el personar que se vaya a contralar,

asimismo, el otro seni aplicado al año de funcionamiento con propósitos de actualización de

equipos, y maquinarias.

Nuestra obligación de aportar como socios también debe considera¡se como un plan altemo
de acción.
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8.5. Riesgos económicos

Si el precio del producto se reduce a $200, por ejemplo para el año I que ocurriría:

= CFl P_CV

= 88u.

Q = 21 802.03/ 270 - 22.12ñ

o

o

o
= CF/ P-CV
= 123 u.

Q= 2t802.03/ 200 -22.12

En Finanzas esto se refleja, como que deberíamos proyectar más ventas, o en su defecto no

gastar tanlo en publicida.l o transporte que inciden en los costos variables del proyecto.

si el caso que se presenram fuera el crecimiento en el valor de los equipos, es obvio que

nuestros costos fijos aumentarán (CF), por tanto nuestro margen de utilidad decreceni

(UAII), ya que las unidades que tengarnos que vender para mantener un punto de equilibrio

serán mayores.

Una medida preventiva ante estos casos debení consistir en [a revisión de los presupuestos.

estructura de costos y de los equipos que se puedan compaflir, consiguiendo así que los

costos frjos bajen de alguna manera y poderlos así controla¡los. otra opción podría ser

promocionar los paquetes con precios más bajos con el fin de atraer más ventas, es decir

que la disminución en el precio de venta (P) se veÉ compensada con el incremento en el

número de unidades vendidas (Q).

si bien nuestras políticas de sueldos y satarios senín hjas por cada año, es decir no se

estudiar¿in aumentos de sueldos a menos que se asignen al empleado miás

responsabilidades, ya que esto en realidad representarán comisiones adicionales por

trabajo extra realizado. A pesar de esto, pueden existir políticas gubemamentales en materia

laboral que señalen incrementos sobre los sueldos, a¡le esta posibilidad los préstamos a los

cuales debamos recurrir solventa¡án estos cambios en los costos laborales que pue<ian

acontecer.
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8.6. Riesgos financieros

Los socios como parte esencial en el negocio, no debenín atrasa¡se en sus apones sobre

todo en el primer semestre que es el m¿is crítico. si esto sucediera nos llevaría a una crisis

intema que incluso puede desencadenar en una falta de dinero líquido 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 lengalnos que acudir a un pariente o amigo cercano que nos preste algo de dinero para

cubrir tales necesidades. Es asi como nos manejamos durante los primeros seis meses, una

vez que este p€riodo pase, empezarii a entra¡ dinero consecuencia de los cobros a los

clientes.



t5i

9 Evaluación integral del proyecto

9.1. Evaluación de contado

En esta sección se analiza el proyecto propiamente dicho, o sea sin recursos extemos de

financiación, es decir que el único componente de la estructura de capital es el capital

contable o aportaciones de los propietarios.

9.1.1. Análisis de indic¡dores financieros

Todos los valores mostrados a continuación han sido obtenidos a pañir de los dos

estados financieros básicos: Balance ceneral y el Estado de Resultados. (vcr I:srarJos)

Fazoncs tlnancicras

Análisis rlc Rc¡tahilirlad
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Tot¡l dc rtivos
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Análisis macro de las razones

Liq uidez

La liquidez general de la empresa exhibe una tendenc¡a razonablemente estable ya que

s€ comp€nsa una evaluación buena del capital de trabajo y una deficiente razón

c¡rcula¡te, es deficiente porque cuanto menor se¡l ésta, menor seni la capacidad de la

empresa para cumplir sus obligaciones a corto plazo, esta deficiencia también se puede

deber a que el incrcmento en los activos circulantes a través de los años provoca

también un incrcmento de los pasivos circulantes.

Pero generalmente la liquidez es aceptable debido a una buena c¿lificación de su capital

de trabajo.

Actividad

Una progresión asc€ndente en las razones de rotación de Activos Totales y

Operacionales a través de la serie de tiempo demuestra la eficiencia con que la empresa

ha utilizado sus activos o recursos p¿¡ra generar ventas por lo tanto la calificación

resultante es buena.

En cuanto a la rotación de las cuentas por cobrar se aprecia una mejoría al pasar del año

uno al año dos, puesto que la empresa está recuperando cartera en menor tiempo, no se

aprecia cambio alguna en el terce¡ año en este indicador fina¡cie¡o, por lo que no se

puede establecer una tendenc¡a a la baja o al alza por lo que la evaluación final es

aceptable.

El efecto combinado de los indicadores arroja que la evaluación de la actividad de

WEBSER S.A. es buena.

Deuda

A pesar de que no se ha incunido en ningún préstámo para financiar los presupuestos sí

existe endeudamiento pero con el estado a través de los rubros de l.V.A. por pagar e

Impuesto a la renta por pagar. pero éstos no se consideran pasivos circulantes ya que no

son instrumentos pa¡a financiar activos circulantes, ex¡ste 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 número 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 Ias 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

más bien por la rclación financiera y matemática que existe entre las ventas y los rubros

antes mencionados por lo que la calificación general de la situación de deuda es

razonable.

Rentabilidad

Los tres indicadores de rentabilidad, rendimiento sobrc la inversión y el capital y el

margen de ut¡lidád net4 prcs€ntan un incremento notable al pasar del año uno al año

dos, continuando con un incremento en el año tres.

Lo anterior demuestra la capacidad que tiene el negocio de generar utilidades con sus

activos disponibles y el rendimiento obtenido de la inversión de los propietarios.

Al¡.rüEÉa(H
furúnsto s(üB b6 d\6

ole(irsfDd nE d:fynida
ftÉiaEóMiI(H

t¡¡tr
(.)ryrEü A(8É*b

"/ffirEl
io irr€rü!

20,m6
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l@6
q@Á
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q@Á

f\bgEte
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Rendimiento sobre la lnversión y las Utilidadee - Figura No, 19

t
IT;I

//:

1



9.1.2. Sistems de análisis DuPont

Sbtoma do Anátis¡s Dupont (AñO i)
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A panir del análisis Dupont podemos deducir que para mejorar el rendimiento sobre el

capital o inversión de los propietarios, se logra bien sea mejorando el Margen de utilidad
Neta, que es una medida de rent¿bilidad. o la rotación de los activos, que es una medida de
producción o ambos índices simult¿ineamente. Esto representa un aliciente para el negocio

debido a que para aumentar el margen de utilidad nela se deber¿in aumentar las utilidades

neus después de impuestos, y para aumentar éstas se tendría que aumenta¡ las ventas a

través de un incremento en el precio de venta o en la demanda, lo cual constituye un factor

extemo 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 rotación de los activos, es decir la eficiencia con la que el

negocio utiliza sus activos pa¡a generar ventas o para obtener utilidades. podemos también

incrementa¡ el multiplicador de apalancamienlo 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.I.3. Análisis del punto de equilibrio y epalancamiento operativo

Vcntss cñ un¡dad€ú
lngrssoi por v!fites
Cocfo opañtivo totel
UAII

71
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Cambio

Cambio
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Punto de equilibrio y apalancamiento operat¡vo - Tebla XXlll
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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 UAll. También podemos apreciar que una disminución del 50plo en las ventas (de

100,47 unidades a 50,24 unidades) produce una disminución del I fi)o/o en las uAll (s 2i.843,05 a §0,00).

Apalancemr6nto oporattvo
Análisis d€l punto de equilibrio y apalancámt€nto op€rativo

o
a)
o,

;
o
oo

80000
70000
600@
50000
40000

20000
10000

500 r00 '150

Vantas (unidades)

l- Costo Oporati\,o lotal

200

--a- lñgreso6 por Veñia§

Punto de equilibrio y aprlsnc¡miento operativo - Figura No. 20

Alcanzamos el punto de equilibrio, es decir no tenemos utilidad ni p€rdida, cuando el nivel

de ventas equivale a 50 unidades con u¡ valor de $22.954,M tanto en lngresos por Ventas

como en Costo Operativo Total.

Sensibilidad del punto de equilibrio operativo a los incrementos en sus variables

principales:

Incremento cn l¡ v¡ri¡blc Efccto ¡obre el
punto de equilibrio

opcr¡tivo (Q)
Costo operativo (CF) Aumento

Precio de venta por unidad (P) Disminución

Costo operativo variable por unidad (CV) Aumento

Como podríamos esperar un incremento del costo (CF o CV) aumenla el punto de

equilibrio operativo (Q), es decir que tenemos que producir m¿ís para vender más si es que

|Ead-_-

s 8&
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mantenemos invariable el precio de venta unitario promedio (P) y poder cubrir el total de

costos.

Además haciendo el siguiente análisis de sensibilidad:

Si el costo op€rativo variable unitario (CV) se reduce de $?2.1? a $19.91 y los costos

operativos frjos totales (TCF) se incrementan de $21,843.05 a $23,948.94 en el primer año

que ocurriría con el apalancamiento operativo (GAO) dado un precio promedio de venta

por unidad (P) y un nivel de ventas base (Q):

GAO = Q X (P - Cvy Q X (P - CV) - TCF

GAO = r00.47 X (456.92 - l9.9ry r00.47 X (456.92- r9.9r)-23,948.94

GAO = 2.2

Como podemos ver el Crado de Apalancamiento Operativo (GAO) se incrementó de 2.0 a

2.2 lo cual es hasta cielo punto favorable para el negocio porque el incremento en los

costos operativos frjos totales (TCF) y disminución del costo operativo variable unitano

(CF) tuvo un efeclo lavomble en las UAII, en otras palabras el incremento en las venlas del

50%, que permaneció inalterable, no produjo un incremento del 100% en las UAll sino un

incremento del I lQplo en las UAII al cambiar la estructura de costos.

El análisis anterior nos induce a pensar que la empresa debera incurrir en costos operativos

fijos más que en costos operativos variables para maximizar el efbcto sobre las UAll 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 anáisis del impacto de un cambio en la estructura de costos sobre la

rentabilidad (incremento o disminución de las UAII) a través del apalancamiento op€rativo

y sobre el riesgo operativo.
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Margen de Seguridad

A partir del punro de equilibrio y de las ventas podemos obtener el mÍtgen de seguridad el

cual constituye un llamado de atención 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 año:

Ventas netas = $29.937.60 (Esrado de Resulrados)

Punto de equilibrio = 524.47 5,86 (Análisis de Cosros)

Margen de seguridad : ($29.937,60 - $24.475.8óy S29.937,60 = tE.24o/"

Las ventas pueden bajar como máximo en un 18.24% antes de que empiecen a producirse

perdidas.

9.1 .4. Apalancemiento financiero y total

UAII

f\rGrxr rntereses

Uülidad r!.tr .nba dc impuaato3

MGnoE: ¡mB¡úb ¡ L r€nta (2596)

t ülld.rL. nair fiaB¡a. d. lñpü..to.
(uNfx)

Uülld.d.. por rcclón (UPA)

100%

Camt*)

C.mtio

Gr¡do

ñntncLro
Grado de Aoalancámiento total fGAn-> GAT.

Apalencamiento financiero y totel, evaluación al contado - Trbla XXIV

Como podemos apreciar en el cuadro anterior no existe apalancamiento financiero porque

no existen coslos fioancieros frjos como son los intereses o gastos financieros ni deuda a

Punto de
Equilibno

UAll Bsse +
10vaAÑO 1 tfllnTr¡-t.

2f .8«t,05
it'a

21.8¡l¡1,05

5.¿160.78

32..76¡.57

§10.921,52

0

0,m
a.aa

0,00
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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

decisión así sobre la estructura de capital supone:

Canamos ya que al no existir apalancamiento financiero no afrontamos un riesgo

financiero al no poder cumplir con nuestros compromisos de deuda conforme éstos se

vcnzan.

Perdemos pues no gozamos de los beneficios del capital de deuda que son los intereses

ya que éslos son deducibles de impuestos (Utilidades Netas después de Impuestos -
[mpuesto a la Renta).

Perdemos en rentabilidad porque como podemos notar un incremento del l00yo en las

UAII produjo también un incremento del 100% en las Utilidades por propietario, es

decir que fue proporcional y no hubo ningún efecto sobre las UPA.

9.1.5. Presupuesto de capital v viebilidad econémica del negocio

tr
I
2
3

3l L797,09
¡ r.065,73

o,v¿tv2tv¿6 lt 0.y2:3 23
0.tr733tt2 $9r 3,70

IASA DE DESCUENTO O COSTO DE CAPITAL (JTIL]ZADA 80,ó

IAC TOR DE
INVERSIC'N IN TI;RLS DEL
EN CAPITAI- V,AI.OR VALOR
DE TRABAJO PRESENTE. PRESENT

Año REQUERIDO FIVP 89¡ E

I
2
3

$

s76695 ¡5.230,95 310.97.ó9

t23
$t.704,0ó 0,t5733tt2 st 0.034,35

s¡4.9E2.92

125.t23,96
¡5.ó67,00

t

MAS: U't ll.lDAD ()PhRA'I IVA
MENOS: IMPIIL.SI O A l.A RtlN l'A
FLUJO NETO DE EFECTIYO

'4,

AJA Í'INAI

tTNTRADAS
DI: EFECTIVO f lVP. t9r.,{ño

IVALOR PRESENTE DE LAS ENTRADAS DE
EFECIVO
MENOS: lNvERsloN lNlClAL ACTIVOS FIJOS
MENOS: v.A.N. ll\ivERSfON EN CAPITAL DE TRABAJO
vAl.()R PRt.§1.\1 t. (' .\( I I \t_ \['11) (\',,\\)

I

¡7.7E0,E5

st9t.74 Ít.107.74
¡t7123 ¡r 1.704,ffi

V.A,N.
0,9)5y25926



ENTRADA DE ETT]CTIVO ANUAI, PROMEDIO
NVERSION 'I O1'AI- (ACTIVOS FUffi + CAPITAL D[. RABAJO

PERIODO DE REC(JPERACION PROMEDIO
TIR INICIAT,

ló2

¡10.4t3,t5
§b.:ró1,74

t,9{2doü
É{r

Factor de Valor Actual

Clomo la entrada de efectivo real, $871.23, es menor en el primer año que las entradas de

efectivo anuales promedio de $10,483.15, la tasa de descuento se decrementa de manera

subjetiva a dos valores tentativos pam la T.l.R. det l8 y I 9 por cienro.

I
2
3

t
2
J

3871:3
s l r .704,0ó

gt32,t3
3t.2ó5,m

s t7 t5814 tl I .2m23

tnSs

sETl
$ I L704.06 st.,r05.ó7

3l 1.487,¡()sl l7

t20.ó3 r,4 ¡

Los dos valores para el V.A.N. tienden a cero pero -$ 164.39 se acerca más a cero que

§269.67, por lo tanto la T.l.R. final del proyecto seni del l9%.

r

I

Resultados viabilidad económica al contado - Tabla XXV

Haciendo que la tasa de descuento o tasa mínima de rendimienlo sea igual a la T.l.R.

calculada anteriormente obtenemos el valor actual tentativo de los flujos anuales de

efectivo.

ENTRADAS
1)t:

EFEC"TIVOAllo FIVP. leei,, V.A.N

IVALOR PRESENTE I)t: LAS EN TRADAS Dl
ler'eclvo
lMgxos, t¡¡v¡nsrrlN TorAL
lvrN

ENTRADAS
DE

EFECTIVOAilo FtvP. t 8e.o., v.A.N

VALOR PRESENTE DF: T.AS ENTRADAS DT

EFECIVO
MENOS: lNVF.RSlr)N lO1A1.
VAN

l,

RESULTADOS DE
l't R
PF-RllX) t)t Rt ( t P¡:R\( t()\ r)r.: r.A
lNvt:Rsl()N (,\\()\)
! Ar-

TECN]CAS DE PRESUPUESTO DE CAP]TAL
¡ Tl9'/.

ss.lÉ.222
7,11



lFlujo dc efeoivo nao
lFa¡ror a -i años a l¿ T.l.R. = l 9.-,ü

lValor aaual rle loi flujos de
pfecrivo
Mlxima lnvcrsión

Áñil o2 o3{ A
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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 tecnica el proyecto es aceptable.

El r.t.R. del l9vo es mayor que la tasa mínima de rendimiento requerido del g% por lo

tanto a [a luz de esta técnica el proyecto se acepta.

El periodo de recuperación calculado de 2,41 años es menor que el periodo de recuperación

miíximo aceptable para el proyecto de 2.75 años por lo tanto el proyecto se acepta también.

Las tres técnicas arrojan la misma conclusión, lo cual mejorani el valor de la empresa en el

mercado e incrementará la riqueza de los propietarios.

9.1.6. Riesgos en la viebilided económice del negocio

l. Decremento en los flujos de efectivo originales

Haciendo un análisis de sensibilidad de la forma como afecta un decremento en las ganancias sobre las

entr¿das de efeclivo estimadas originalmente y por consecuencia en el V-A.N. tenemos:

Oecremenlo 21./t

FUo¡ <b cñrüw rrb rb lrflB¡a¡¡oa
Entrads (b
Docrgnanto
FúrdC
VAEF

AÑO 1

$1.062.97
$11.893.62

9.395.96
2,14

$20.'r 07.35

AÑO 2

t13.011,80
AÑO 3

$21.606.09

)S11 893 62(1.0 10)
aito6

lrrrf!¡(t!
v¡. . tEoatBlo

$20.36r,74
{25a,39

Una disminución en las ganancias superior al 20o/o produce un V.A.N. negativo haciendo

que el proyecto sea rechazado.

2. Ilisminución en el incremento estimado ¡nual de las ventes

¡t t.m4,06
2,11

¡ I t.t7¡1,
2,14

s25.046,69
2,t4
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Debido a una disminución de ra demanda provocada por un bajo poder de compra o

capacidad adquisitiva de nuestro mercado met& dinii¡nica impredecible y acelerada de los

negocios a través de [ntemet, ma¡riobras de la competencia. falta de decisión y voluntad
política que se traduzca en acciones concretas de apoyo e incentivos al sector empresarial y

micro empresarial. incremento de precios y congelamiento de sararios, etc., pueden

provocar una baja en las ventas con el riesgo de generación de perdidas.

Porcentajes estimados originalmente para las ventas en el proyecto al contado:

12%
rNc. VENTAS poR Año 20.Á
rNc. DEL PREcto poR año 5%

TIR
PERIDO DE RECUPERACION OE LA INVERSION (AñoS

Bajo las condiciones a¡riba descritas el proyecto s€ acepta porque el r.l.R.>Tasa de Dscto,

V.A.N.>0 y Período de recuperación < período de recuperación max. del Grupo

Empresarial.

si el incremento anual de ventas se reduce a l07o manreniendo el incremento del precio:

TIR
PERIOO OE RECUPERACION DE LA INVERS¡ON (AÑOS)

A la luz de los resultados anteriores el proyecto no se acepta.

9,2. Evaluación con financiación

9.2.1 . Pl¡n de finencisción

Financia¡emos el total de la mano de obra del primer año sl 1.200,00 (Ver l)resupucslo dc
(iastos cle l)ersonal) mediante un prestamo bancario a la tasa de interés del lg% y a 3 años

plaz-o. La forma de pago consistirá en tres cuotas iguales a pagar a finales de cada alo por

el monlo de $5.151,79 (Vcr l]lu.jo dc ( aj.r. Egresos por pago de Deuda).

RESULTADOS DE TECNICAS DE PRESUPUESTO OE CAPITAL

RESULTADOS DE TECNICAS DE PRESUPUESTO DE CAPITAL

19.h
2,11

¡s.4¡2,22

t,sr<8%
2,81>2.75 añcs
'l¿001¡¡.0
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Tasa de interés

Factor del valor actual

Préstamo

Pago anual requerido

l8%

2.174

$ l r .200,00

$5. 1 5 r.79

I 8%. 3 años

Prográma d€ amort¡zeción de prástamos páre financ¡am¡6nto del presupuesto de p€rsonal para el primer
año
($11.200,0O de princ¡pal. a uná tasá de interés del IB%, con un p€riodo ds reembolso de 3 años)

Paqo

Final del año Págo del Préstamo

Princ¡pat at
Principal (f1l- flnal det año

t31) (f2l - t41)
tl l t4l t5I

Principal al
¡nic¡o del año

t2t

lnterés
(0,18x[2])

l3l
1 5151,79
2 5151,79
3 515't .79

11200,00
8064.21

2016,00
'145't.56

785,51

3 r 35,79
3700,24

8064.21
4363,97

Amortización de próstamo para presupuesto de personal - T¡bla XXVI

A inicios del segundo año incurriremos en un préstamo de $1.500,00 con un costo de deuda

del l8% pagadero en 2 años con cuotas iguales que incluyen capital miís interés de

s957.85. se justifica la necesidad de este préstamo para la compra de tres computadores

valorados cada uno en $500,00.

Programá de ámortizac¡ón de préstamos para nnanc¡amionro de AciuarÉac¡ón y compra de equipos y
repuestos
($1.500,00 d6 princ¡pal, a una tase de inlerés d6l lB%, con un p€riodo de reembolso de 2 años)

PaOo

Final del año Pago del Préstsmo

Principal ál
Princ¡pal ([1]- final del año

t3D (21 -t4D
tl l t4l t5l

Principal al
¡n¡cio del eño

t2l

lnlerés
(0.rBx[2])

f3l
1 957,85
2 S57,85

1500,00
81 2,1 5

270,00
146,19

687.8s
811,67

8'12.'t 5
0,48

Amortización de préstrmo psre compra de equipos - Tabla XXVtI
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9.2.2. lmpacto del endeud¡miento

9.2.2.1 . Estados financieros

El impacto que ha tenido el endeudamiento en los estados financieros se resume:

Incremento en la inversión en activos hjos en el segundo y rercer año, $1.500,00 +

$2.980.00 : $4.480.00.

FIJO

lin la cstructura de capital

PASIVO
CORRIEHTE

Préstamos bancários 8064,21 5176,1 I -1,83

con una proporción de los activos totales financiados con fondos de terceros del 40,15%. lo

demás son apofaciones de los propiewios.

Gastos de operación $991.33 + $1.500.00/3 = $1.493,33

AÑO 1 AÑo 2 AÑo 3
Oepreciac¡ón 6quipos de computec¡ón Sgg3.33 s1 .493.33 §1.493,33

Maqu¡naria, Equipos y Heramrentas 4.480.002.980,0d 4.480 ,od
Menos: Ooprec¡eción Acumulada 993,3c 2.1§,67 3.e80

I
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10.038 85
432 40

471.25

00
980,00
137 00

10

1550,00

,00
91 90

65
474 90
78'l

r 5 679.48
17.033.36

1 892 60
605 43

l5

Belence General con endeudemiento - Tabla XXVIII

ACTIVO CORRIENTE
Bancos 424,67 6.429,45

Cobrar- Cl¡entes 19 958 40 2'1 621 .60
IVA cobradom 0 0

nventano de Mstenas Primas 0 0
nventano de Produclos Termi nados 0 c
nventario de Produdos en Proceso c l

AL ACTIVOS CORRIENTES 20 383 07 28 051.05
FIJO

urnaña, Herramlentas 2 980,00 4 480.00
Acumulada 993,33 24ffi67

Enseres 1 137,00 1 137,00
Acumuladanos 113,70 227.40

1550,00 1.550,00
os. Amortización Acumulada 310,m 620,00

ACTTVOS FTJOS 4 249.91 3 832,93
TOTAL ACTIVG 24.3:§,0a t.t.8r3,tc

BALANCE GENERAI

ACTTVO AÑOT AÑO 2 AfO 3

PASIVO CORRIENTE

hstSnro6 E06..21 5176.1r
lmpuesto dq Renta por Pagar -312,26 2.177 95
lva por pagar 2 138,40 2 316.60

AL PASIVOS 9.8t0,3¿l 9.670,68
TRI ONIO

Soclal 15 679,48 15 679.48
Utilrdades o Pérddas del Ejerc¡eo .843 11 5.880,46

rva -93,68 653,38
PATRIMONIO 14 742.69 22.213,32

!qTAT PAEIVO Y PAIRrc¡lo l¡4.$3,0a 3l.t8:t,ce

PASTVO

J¡¡I



9,2.2,2. En los indicadores fin¡ncieros

Análisas de Rentabilidad
t td.d n b drÉa¡d. h?lI.b.
Túlüdro
R¡núrl¡nb¡t¡bffi(ll *)
Uilfi n b daoa. ó mm.
Var*a¡ nü
fAú r!. uü¡rr.If (.t t§)
l,nldd n h ü.pua. ó h$*.
Capfr.lcffi
ffi .obñ.1 C¡glrl C..rhta. (rr I)
Análisis de la Actividad
Vanb!
A.ürúbh
no¡c¡úr rbA¡flu?o5
Vcn¡a n b
Adlrüq6
Roa.dólt d.AdE OpraL.tt
Cuau por Gonr¡
VfiE prEír.ñ Fr.L
F.rbóo púü..io ¡ cfr tsñ lh)
Análisis de Laquidez

Aaür€(hlÍh
hro.cü,olü
RaónCltqtal
CrDftf .¡ Trúrro ,lb
Anális¡s de la deuda

REóri & d.¡d.
Rdn úL c.Fc*¡d.b[otbilrI
Apdrrc.ntúb¡l

-s8,78
2¡1.633,0a

{,0a
-9$,7E

23.70.m
{1,04

-*8,78
11.712,4

{,0c

23.760,00
2¡1.033,0a

0,¡r
23.7€0,m

a21S,S7

¡,üe
19.8S8,¡lO

eE,m
$4,¡O

20.38Ít,07
9.89),3¡t

4oo
llOraetr72

¡O,1596

0,38
0,67

0.53¡!,E5

3r.EE3,S
0.20

6.5Ít3,85
35.8.O,00

0,tE
8.633,85

a¿213,32
0,4

36.6.0,m
3r.8&i,s

t,12
35.8,10,00

3E¡p,S
¡,t0

21.&t1,60
s,m

818¡O

28.fl5r,(xt
0§70,fi¡

a,¡0
tleStl,to

10.Elt,s
¡14.387,l5

0,€
t8.!E¡6,S8

ó3.¡160,m
0¡r

18.0f¡5,S
3a.qxt,¡l¡!

0,t6

óÍt.¿m,m
¿l{.387,16

r¡o
63.¿180,m

19r 5,90
n,N)

3¿.¡t3ít,.10

r¿tE,60

llq.0

4..171,N
9.741,72

+3'
§¿$e,63
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buen¡

btt.na

bucn¡

buan¡

bu€n¡

U¡.na
b..Úfl.
hrna

bl¡.na
bl¡ma

30,33% 22,U%
2E,08

o,2E

6.6
0,¡14

Indicadores fin¡ncieros con evalueción de deuda - Tabla XXIX

Análisis mscro de las razones

l,iquidez

La capacidad de pago o disposición de dinero opotuno para cumplir con los compromisos

corrientes del negocio es buena puesto que el Capital de Trabajo Neto experimenta un

incremento significativo, la Razón Circulante se incrementa en la serie de tiempo lo cual es

Evaluación

AOO1 AÑO2 AÑO 3

AÑO

Series de
Alilo I a

L

bl¡cnr
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positivo ya que mayor señi la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones a

corto plazo. En general el escenario de liquidez es alenEdor.

Actividad

Incremento a través del tiempo de las razones de rotación de Activos Totales y Activos

Fijos con lo que se concluye que [a empresa ha dado un buen uso a sus aclivos como

instrumentos para generar ventrs.

El periodo promedio de cobro disminuye al pasar del año uno al aflo dos, manteniéndose

inalterable con respecto al año dos, lo cual es un punto a favor para los mecanismos y

responsables del proceso de administración de las Cuentas por Cobra¡ de que se va

recuperando cartera.

Deuda

La razón de deuda se va decrementando en el tiempo lo cual revela que menor es la

proporción de los activos totales financiados por los acreedores de la empresa" eslo es

debido a que los activos totales crecen más rápidamente que los pasivos totales y cuanto

menor sean los activos menor seÉ la razón de deuda. Los pasivos totales se incrementan

de forma insignificante a través del tiempo esto es debido a que el saldo de los préstamos

banca¡ios, para financia¡ gastos de personal e inversión en equipos de computación, va

disminuyendo hasta que llega a cero en el año tres con lo que se liquida la deuda y los

intereses, es por esta misma razón 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.

Rent¡bilidad

A pesar de que en el primer año 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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comp€nsar el precio de la iniciación del negocio. Existe una progresión ascendente en las

tres razones de rentabilid¿d a través del tiempo: margen de utilidad neta, rendimiento sobre

los activos y capital para generar utilidades. [¿ evaluación integral es buena.

9.2.2.3. Apalencamiento financiero

UAII
M€no8: rnlereses

Ln¡lided nrto ¡nt6a dc ¡l'tFJcsto.
MGno.: impu.úlo I 18 ,üt¡ (25%)

LXilkle<teo ncb dapóe d. imB,6do.

t ülld.d.. po? propltarlo{UPA)

110,17%

Cembio

Camt*o

Gr.do

Grado de Apalancamiento total (GAT)-> ñnancLro

Apelancamiento fin¡nciero - Tabla XXX

Sí existe apalancamiento financiero porque un incremento del 100% en las UAII produjo

un incremento más que proporcional en las U.P.A. del I I 0. l7o/o lue a su vez es una

medida de la riqueza de los propietarios.

Cuanto mayor sea el nivel de endeudamiento mayor s€rá el costo del capital de deuda, es

decir los intereses, y por lo tanto mayor será el efecto sobre las utilidades por proveedor de

capital contable o propietarios, esto se aprecia en un incremento en el apalancamiento

financiero.

Veamos:

Un incremenlo en los intereses de $2.016,00 a $3.01 8,00, manleniendo el mismo

incremento de las UAII del 100%, produce un incremento en las UPA del I16,03%. mayor

Punto de
Equilibrio

UAll Bslo +
1007oAÑO 1 UAll Base

t() ¡21.8¡13,06
2.0r6.00

$r9.827,05
4.856.76

¡r4.870,28

2.016.m
-¡2.0r0,m

-5.(x
-¡2.0r0,s

341 .070

-3t 70.32
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que I10.17% con intereses de $2.016,00, y por lo tanto un apalancamiento de l.16 puntos

mayor que I .l 0.

Pero, ¿qué implicaciones conlleva un incremento en el apalancamiento financiero sobre el

negocio?

Cuanto mayor sea la razón de deuda en la estructura de capital menor será la aponación

de los propietarios y mayores sus utilidades. por esa razón es que mayor es el efecto que

produce un incremento en los intereses sobre las upA reflejado en un mayor porcentaje

de va¡iación de éstas y un mayor apalancamiento sin tocar a las UAIL

cuanto mayor es el apalancamiento financiero mayor será el riesgo que deberá afronta¡

el negocio de no poder cumplir con sus obligaciones puesto que mayor será el volumen

de su costo de deuda.

9.2.-j. Análisis del punto de equilibrio fin¡nciero

Plan do f¡nanc¡am¡ento con razón do deuda del ¡l{r% para ol año I

$12 000,m

$10.0m.m

$ri.000,m

o-f $4 ooo,m

$2.0@,m

$o,00

punto de

t6

l#7o,32y'-aw'
llf)^ n(,g.ttrv¿

$10.(m,m @.0@.o m.m.m !m.m.m

UAII

00

--a- (uArr.uPA)

Análisis del punto de equilibrio fin¡nciero - Figura No. 2l

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

F
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debajo de ese pr¡nto los propietarios o tenedores de acciones experimentan una perdida con

niveles de UPA negativos.

También apreciamos en la gnifica anterior una relación directamente proporcional entre las

UAII y las UPA.

9.2.4. Análisis de riesgo en la elección de ls estructura de capital

El análisis considera dos razones de deuda posibles, para las cuales se evalúa su impacto

sobre las utilidades de los propietarios (UPA), y la razón de deuda para el afio I del

40.15o/o.

Razón de
deudá de la

eskuclura de
caprlal

Í1t

Tasa de
rñleres de la

deuda

I5l

Aclrvos lotales Deuda ([1]x[2])

tzl f3l

Caprlal
contable (12l

l3ll
f4l

lnleres,'rnual
([3]x[5])

f6t

Accrones
cornL¡tlos

altemativa
aclual

o,Noh
¡10,15% '

$24.633.(x
24.633,04

$0,00
9.890.34

1¿ 770 e2

s24.633,04
14.742.69
o c61 ,1

0,00%

18,00%
1q 2ño/-

1 .231,65

737,13

s0,00
1.780.26

Activos totales para el año I Razón de deuda para el año I

Estruclur. (,c caprlal dado [¡n porcentilt.,dc c¿tlldt de deLid.i t40 15 ! es,¿ razo du d{uda JJtLJal/

UAII

C)tntereseB
Util¡dad ant6s d6 imptos

(-) lmpto a la renta T=25%

Utilidadas netas dospués de ¡mptos

Util¡dado8 oor acc¡ón fUPA)

1.780,26

1.780,26

$0,00
$0.00

$0.00
s0 00

3.724,51

3.724.51

§o,00

s0.00
$0,00
s0.00

4926.60706

so.00
54.926.61
§1 .231.65

$3.694,96
§3.00

.1, .

4926,607059
1.780.26

$3.1¿16,35

$786.59

$2.359.76
$3 20

i).1

4926.60706
3.724.5'l

$1.202.0S

s300.52
s90t,57

s1.83

§0,00

50.00

§o.00
$0.00

s0,00
s0.00

lndiccs de viabilidad económica del proyecto con financiamiento de deuda
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t
r

-i

axE ro00

uAil($) punto de equilibrio financ¡ero

Razón d€uda=600Á--+-Razón deuda=0o?6 I Razón deud¿=4o%

Análisis del riesgo de diferentes Btructuris de cepital - Figura No.22

como podemos apreciar en la gráfica anterior para valores de UAII menores a $4.42g.95 la

razón de deuda del 070 es superior a las dem¿is puesto que maximiz¿ las upA hasta $2,702.

Para niveles de UAII entre s4.428,95 y $7.672,903 la razón de deuda del 40vo supera a

todas las demás razones porque maximiza las UpA hasta $ó,01.

Para niveles de UAII superiores a los $7.672,903 la razón de deuda del 60yo maximiza las

I.JPA.

Entonces se deduce que no existe una estructura de capital óptima con una sola razón de

deuda que maximice a las UPA.

Lo que si es cierto que al revisar las tres altemalivas de estructura de capital que t¡ene

WEBSER s.A., se observa que conforme aumenta la ,,zón de deuda. también se

incrementa el riesgo financiero de cada altemativa. Nos damos cuenta de esto porque tanto

el punto de equilibrio financiero como la pendiente de las líneas de la eslructura de capital

aumenta con el incremento de las razones de deuda.

AnáteE de Ésoo d€ dlolEr[63 estrudurae do capitet y su eledo sob.e h rer{ab¡t¡dad

¡8,(n

6

(L
f

¡5,00

¡4.00 .

.2m ,{r{O a
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Lo que sí resulta alentador es que para cierto rango de UAll, razones de deuda menores

consiguen mayores niveles de UPA que razones de deuda mayores que es lo que

normalmente se espera.

9.2.5. Análisis de factibilidad económic¡ con capital de deuda

Considerando el préstamo de $1.500,00 que se hizo en el segundo año para financiar la

compra de tres computadores.

Inversión activo $ 1.500,00

Factor del valor actual al 8olo, t = 2 años 0,86

Valor actual de la inversión $1.28ó,01

Nueva inversión total en Activos frjos $6.953,01

I
2

{612,12
¡r2.ffit,«)

A,&WM -¡¡t7¡t,16

0,8§711882 311.113.91

322.gtri.m
¡«¡.632,S

¡8.953,01

lr3.&,sr
¡a8.87.70

2.@5

Como la entrada de efectivo real es menor en el primer año que las entradas de efectivo

anuales promedio de $13.805,33, la tasa de descuento se decrementa de manera subjeriva a

dos valores tenEtivos para la T.l.R. del l5 y l4 por ciento.

ENTRADAS
DE

EFECTIVO FIVP,8%,I VA,NAño

ALOR PRESENTE DE LAS ENTRAOAS D€ EFECIVO

NOS: INVERSION lNlClAL ACTIVOS FIJOS
MENOS: V.A.N. INVERSION EN CAPITAL DE TRABA",O ,I
VALOR PRESENTE O ACfUAL NETO VAN

EI{TRADA DE EFECTIVO ANUAI. PROUEOIO
INVERSIOIII TOTAL (ACfIVOS FUOS + CAPITAL O€ TRABAJO)
PERIODO DE RECUPERACION PROMEOIO años

t¿E.Gl.8f
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tr2.s3,30 1?

s612.r2
¡r2.ffii.30 $9.97¡1,84

l.os dos valores para el V.A.N. tienden a cero pero S148,33 tiende m¿ís a cero que -$52ó.07,

por lo tanto la T.l.R. final del proyecto seni del l4%.

Result¡dos viabilidad económica con fin¡nciamiento - Tabla XXXI

A pesar de que en el primer afro existe una pérdida de -$936.78 se acepta el proyecto

porque el V.A.N. es mayor a cero, el periodo de recuperación es menor a 2,75 años

(período m¿iximo de recuperación del grupo empresarial) y la T.l.R. es mayor al 870.

9.3. Evaluación del proyecto ¡l contado y con financiamiento de deuda

Técnica Sin préstamo Con préstamo ¿Cuál es mejor?

I
2

1

I/ALOR PRESENTE OE IáS EITTTRADAS DE EFECIVO
ftlENOS: lIVERSIOH TOTAL
VAN

Año FtvP, l5%.a v.A.N

It
I

,II

ENTRAOAS
OE

EFECTIVO

ENIRADAS
DE

EFECTIVO FtvP. r4%.1 v.A.NAño

VALOR PRESENTE DE LAS ENTRADAS OE EFECIVO
IúENOS: INVERSION fOTAL

t

?t II

RESULTADOS DE IECNICAS DE PRESUPUESTO OE CAPITAL

I'J^,oo * REcupERAcroN DE LA rNvERsroN,**,Iffil

1'.t.R, lgYo l4% Sin préstamo

Periodo de recuperación 2.41 años 2.57 años Sin préstamo

V.A.N §s.462,22 S4.705,26 Sin préstamo
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Grálica de la .glación ta!¿ de drcto / V-A,l¡. con dG me¿clas do f¡n¿nciamiento

,1.500,00

/¡ m0.00
3.500.00

3.000.00

^ 25(n00

;2.ooo,oo
< 1.500,00
> l ooo,oo

t)0,00
0,00

-500,qr,

-1.000.00

f8t¡ de Dolcuento(%)

--a- Sin préstarno }- Con préstemo

Relación tase de descuento y Valor Actu¡l Neto - Grífic¡ No. 23

En los ingresos y egreos dc efectivo

La gráfica anterior revela que a cualquier tasa de descuento, el V.P.N. de la estructu¡a 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.A.N. Esto se debe a que las entradas de efectivo anuales lienden a crecer y

las primeras entradas son menores a [a entrada de electivo anual promedio en cada caso.

Por lo tanto se concluye estudiando la gáfica que proyectos con entradas de efectivo miís

bajas en los primeros años son preferibles a tasas de descuento bajas. en tanto que los

proyectos que tienen entradas de efectivo m¿ás altas en los primeros años son preferibles a

tasas de descuento altas.

723.06

17e,2X1.

Según el cuadro comparativo y la graf,rca la opción

financieramente a la otra opción.

stn préstamo ES preferible

l-as tres técnicas coinciden en que el proyecto financiado solo con las aportaciones de los

propietarios es mejor que el proyecto financiado por terceros.
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l0 Documentación técnica

10.1. Arquitectura del Sistema

I 0.1 .l. Selección del Modelo

Nuestro sistema esta diseñado con un modelo de 2 Capas, que consta de:

Proceso Cliente :

r' Envía requerimientos al proceso servidor.

/ Recibe respuesta o resultado.

Proceso Servidor:

r' Recibe requerimientos del proceso cliente.

r' Envía respuesta o resulüado.

Pro[aso Oi]nb Procgso Servidor

Fíl

R t,r¡trl tirttirr nlo:
llecDsito lnforñac5n con
acas caractaf{dcar ...--

l.tesu lld rlo:
lnfomadón bu6crd. I

lnteracción entre proceso cliente y sen'idor - Figura No. 24



t78

10.1.2. Tipos de Procesos Clientes

[)cpendientc

/ Solo puede ejecutarse "dentro" de un contenedor. en este caso en el web browser

/ La dependencia permite la interoperatividad.

I0.1.3. Tipos de Procesos Sen'idores

Nuestro sistema implementa dos tipos de procesos servidores:

e Data Base Server

. Web Server

10.1.4. Tipos de Middlew¡re

Nuestro sistema implementa los siguientes middlewa¡e específicos:

10.1.5. Herramient{s de Diseño y Desarrollo

Herr¿mientas de Diseño. Para el diseño del sitio web y la decoración de imágenes se han

utilizado las siguientes herramienus:

r' Microsoft PowerPoint.- Herr'¿mienta utilizada para el diseño de todas las pantallas, la

estandarización de colores y tañaño de letras, etc.

Proccso Middlewrre especilico

Data Base o ODBC

. ADO

Weh htrp
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/ CorelDraw V9.0.- Herramie¡1¿ ¡lilizada para la creación y decoración de imágenes.

se pueden generar archivos con extensión jpg, jp€g, que son utilizadas para el sitio.

/ Animagic.- Herramienta que genera archivos con extensión GIF.

Herramientas Desa¡rollo de las Páginas

En el desarrollo del sitio web se utilizó las siguientes herramientas:

/ Dreamweaver UltraDev 4.0

/ InterDev - Visual Studio 6.0

Se utiliza¡on estas herramientas ya que son muy fáciles y cómodas de utilizar para la

creación de las páginas web del sitio.

Herr¿mientas de Diseño de Base de Datos

En el desarrollo de la base de datos y sus tablas se utilizó la siguiente herramienta:

r' Microsoft Access 7.0.- Herr-¿mienta de manejo y administración de bases de datos, el

uso de esta herramienta fue necesario ya que s€ requeria almacenar datos del sitio que

iban a ser presentadas y actualizadas conslanlemente.

10.2. Implementac¡ón de la Capa de Datos

10.2.1. Modelo Lógico de Datos

NOMBRE
FOTO

ENLACE

I(»)t t_os

TITULO O NOMBRE
ENLACE
POSIC¡ON EN LA PAGINA

DESCRIPCION DEL BREVE

IMACEN

TIPO DE ENLACE

l. \ l.A( 1:§

lt t. st( ()s
NOMBRE

FOTO
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EN LACE

TITULO DE LA NOTICIA
ENLACE
DESCRIrcION DE LA NOTÍCIA
IMAGEN
UBICACIÓN
TIPO DE NOTICIA

\() | t( t\\
PREGUNTA
NUMERO DE OPCION
NOMBRE DE OPCIONES
Pt,NTOS
VIGENCIA

FACTURA
SOCIO
DEUDA ACTUAL
DEUDA ANTERIOR
FECHA DE CORTE

FECHA MAX. DE PACO

ESTADO

¡ ,\( 't I R,\( t(,\
sc)Cto
CLAVE
NOMBRES
APELLIDOS

\(r( l( )

t:\( L¡:stA
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10.2.2. Modelo Físico de Detos

10.2.2.1. Modelos

tfi-.2.2.2. Músicos

Tipos de datos

D =Fecha

A : Alfanumérico

N : Numérico

PK = Clave Principal

FK : Clave Secundaria o foninea

MODELO DE DATOS

Nombre Fisico: TBModelos Nombre Lógico: Modelos

Descripción: contiene los datos de los modelos registrado en el sistema.

Campos Tamaño Tipo de

dato

Obligetorio PK.

FK

NOMBRE

FOTO

LINK

50

50

255

A

A

A

SI

SI

SI

Tipos de datos

D =Fecha

A : Alfanumérico

N : Numérico

PK : Clave Principal

FK = Clave Secundaria o foránea

MODELO DE DATOS

Nombre Flgico: TBMusicos Nombre Lógico: Músicos

Descripción: contiene los datos de los artistas musicales del sistema.

Cempos Tamaño Tipo de drto Obligatorio PK-

FK

NOMBRE

FOTO

LINK

50

50

?55

A

A

A

SI

SI
SI

I

I

I
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10.2.2.3. Notici¡s

MODELO DE DATOS

Nombre Físico: TBNoticias Nombre Lógico: Noticias

Descripción: contiene los datos de las noticias de nuestros clientes y la

faníurdula anística en nuestro pais.

Campos T¡maño Tipo de dato Obligatorio PK.

FK

TITULO

LIN K
DESCR Irc ION
IMAG EN
I] BICACIÓN
TIPO

50

255

255

255
I

I

A

A

A

SI

SI

SI
SI
SI
SI

Tipos de datos

D =Fecha

A = Alfanumérico

N : Numérico

PK = Clave Principal

FK = Clave Secundaria o fonínea
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10,2.2.4. Enlaces

MODELO DE DATOS

Descripción: contiene los datos de las noticias que aparecerán en la página

principal.

Nombre Lógico: Enlaces principalesNombre Físico: TBEnlaces

Campos Tamaño Tipo de dafo Obligatorio PK.

FK

LINK
POSICION
DESCRIrcION
IMAGEN
TIPO

fITIJI,O 50

25s

t0

255

A

A

N

M
A

SI
NO
SI
NO
SI

NO

Tipos de datos

D :Fecha

A = Alfanumérico

N = Numérico

M = Memo

PK : Clave Principal

FK = Clave Secunda¡ia o foninea

I
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10.2.2.5. Encuesta

MODELO DE DATOS

Nombre Ffsico: TBEncuesta Nombre Lógico: Encuestas

Descripción: contiene las preguntas y resultados de las encuestas realizadas a

los usuarios que ingresan al sitio web.

Campos Tamaño Tipo de dato Obligatorio PK.

FK

PRF(iI ]NTA

OPCION
TITULO
PUNTOS
VICENTE

100

l0

100

r0
I

A

N

A

N

SI

SI
SI
NO
SI

Tipos de datos

D =Fecha

A = Alfanumérico

N = Numérico

M = Memo

PK = Clave Principal

FK = Clave Secundaria o for¡inea
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10.2.2.6. Fecturrción

MODELO DE DATOS

Nombre Flsico: TBFacluracion Nombre Lógico: Facturas

Descripción: contiene las facturas generadas para nuestros clientes

Campos Tamaño Tipo de dato Obligatorio PK.

FK

FACTURA

USUARIO
FECCORTE
FECPACO
DEUDAACT
DF:T]DAANT
ESTADO

l5

t0

t0
19.4
t9.4
I

N

A

D

D
N
N

SI

SI
SI
SI

SI
NO
SI

PK
FK

Tipos de datos

D =Fecha

A = Alfanumérico

N = Numérico

M = Memo

PK = Clave Principal

FK = Clave Secundaria o foninea
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10.2.2.7. Socios

I 0,2.3. Diagrama Entid¡d-Rel¡ción

Prcomta
Opdon
ltdo
hjtos
VlqErte

trn4Dn
Ut*rbn
Tiro

Th¡o
Lhk
PoÉ:if1
oat{rpciIl
Im.gm

f¡e.¡¡b
Püsslrtrd
tlqrÉrc
Aoofijo¡

tlqrbr¿

tr*.

ffitffi-
hoto
l'-.*

:J

t*a

hr.
Lr5uryp

Oet¡áA¡.¡t
Olird.Ad
FocCorte

Fo(P¿0o

E5t.do

MODELO DE DATOS

Nombre Flsico: TBSocio Nombre Légico: Socios - Clientes

Descripción: contiene los datos de nuestros socios

Campos Tipo de dato Obligetorio PK-

FK

USTJARIO

PASSWORT)
NOMBRE
APELI,IDOS

l5

l5

50
50

A

A

A

SI

SI

SI
SI

PK

Tipos de datos

D =Fecha

A = Alfanumérico

N = Numérico

M = Memo

PK : Clave Principal

FK = Clave Secundaria o for¿ínea

rilY

I 

ramano

tlFó(li-."

Irr..¡"
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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 almacenarán la información necesaria

para la implementación de nuestro sitio. La base de datos será accesada a través de una

ODBC y su información seÉ leída con ADO implementados dentro de un componente

COM+.

10.2,5, Estructura de Componente de Acceso ¡ Datos

Nuestro sitio implementa componentes en su estructura el cual esta formado de la
siguiente manera:

Archivo DLL : Conexión

Clase : AccesoDatos

Métodos de la Clase:

/ PEnlace.- Realiz¿ la conexión a la base de datos

r' Consulta.- Su función principal es devolver los datos de una consulta.

r' Datos.- Su función principal es actualizar la base de datos.

r' RegistrarEnor.- Registra los errores que puedan ocurrir en la ejecución del proceso.

Fuente:

hivate ConexionSQL As String

' Variables de conexión de datos

hivate v_Odbc$, _

v Dbase$,

v_Usuario_Datos$. _

v_Clave_DatosS, _

v_Servidor_Web$, _

v_WorkSpace_Web$
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Public NumeroEnorConectibidad As Long

Publ¡c DetalleEnorConectibidad 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 OoTo enProceso

Dim WsEnlace As String

Cali PL.nlace

Set RsDatos : New ADODB.Recordset

WsEnlace = " "

If Trim(Wslink) = "S" Then

WsEnlace = ""'& Trim(v_Sewidor_Web) & ,,, +,1, +,,, & _
Trim(v_WorkSpace_Web) & "' +'l + " & "rrrim(Link) as Enlace, ,'

End If

'se arma la sentencia Sql para extraer los datos

Sql ="Select"&_
WsEnlace & _

WsFiles&""&_
"Fmm"&WsTablas&""&_

Il(Trim(WsWherc)o "", "Wherc "& WsWhere& " ", " ")&_
ll(Trim(WsCrupo) o "", "Croup by " & WsGrupo& " ", ",,) & _
Il(Trim(WsOrden) o "". "Order by " & Wsorden & " ". " ")
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'se extraen los datos

RsDatos.Open Sql, Cn, adOpenStatic, adLockReadürly, adCmdText

'se verifica si existen datos

lf RsDatos.RecordCount > 0 Then

RegistroDeDatos = RsDatos.GetRows$

Consultas = I

Else

Consultas = 0

End lf
RsDatos.Close

Set RsDatos = Nothing

Cn.Close

Exit Function

errProceso:

Call RegistrarEno("Conectibidad", Err)

Consultas = 2

End Function

Private Sub PEnlace0

' obtener los datos de conexión

v_Odbc = CetSetting("Agencia". "Talentos", "ODBC")

v_Dbase = CetSett¡ng("Agencia", "Talentos", "BaseDeDatos")

v_Servidor_Web = CetS€tting("Agenc¡a", "Talentos",,'ServidorWeb,,)

v_WorkSpace_Web = GetSetting("Agencia", "Talentos", "WorkSpaceWeb,,)

' Abre una conexión.

Sel Cn = New ADODB.Connecrion

Cn.Open "DSN=" & v_Odbc & ";uid=;pwd=;darabase=" & v_Dbase

End Sub
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Public Function Datos(ByVal WsTipo As String, ByVal WsTablas As String, ByVal

WsDatos As String, ByVal WsWhere As String) As Integer

On Error CoTo errhoceso

Dim WiReg As Long

Call PEnlace

'se arma la s€ntencia Sql para graba¡, eliminar o modificar los datos

Select Case Trim(WsTipo)

Sql = "lnseñ into " & WsTablas & " ,' &
"Values " & WsDatos

Case "M'
Sql = "Updare " & WsTablas &,' " & _

"Set"&WsDatos&""&_
It(Trim(WsWhere) + "", "Where " & WsWhere, " ")

Case "E"

Sql = "Delere r From " & WsTablas& ",' &_
Il(Trim(WsWhe¡e) o "", "Wherc " & WsWhere, " ")

End Selecr

'se graban los datos

Cn.Execute Sql

'se veriñca si existen datos

Datos = 0

Cn.Close

Exit Function

errProceso:

Call RegistrarEno("Conectibidad", Err)

Datos = |

End Function
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Private Sub RegistrarErro(ByVal sComponente As String, Optional obj Error As

Object, Optional NumeroError As Inreger, Optional DetalleEnor As String)

' Variable del contenido del error

Dim Msglog As String

Msglog = "Componente " & sComponente & vbCrlf

' Si se envia el objeto Err

Il Not lsMissing(objError) Then

Msglog = "Numero de Error: " & Csr(objEnor.Number) & vbCrlf &
"Origen: " & Cst(objEnor.Source) & vbCrLf & _
" Descri pción : " & CStr(obj Enor. Description) & vbCrlf

Debug.hint MsgLog

ErrorConectibidad = objError.Number

DetalleEnorConectibidad = obj Error.Description

'Si no sc envia el objeto En y se provee |os datos

Elself Not lsMissing(NumeroEror) Or Nor lsMissing(DetalleError) Then

MsgLog = "Numero de Error: " & CStr(NumeroEnor) & vbCrlf &
"Origen: Componente de conectibidad " & vbCrlf & _
"Descripción: " & Cst(DetalleError) & vbCrlf

ErroConectibidad = NumeroError

DetalleEmorconectibidad = DetalleError

' Si no se proveen datos sob¡e el error

Else

Msgtog = "Numero de Error: 0" & vbCrlf & "Descripción: Error no codificado,'

ErrorConectibidad = 0

DetalleErrorConectibidad = "Error no codificado"

End If

App.LogEvent Msglog, vbLogEvenrTypeError

End Sub
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10.3. Implementación de la Capa de Presentación

10.3.1. Diseño del Sitio Web

El diseño que sc ha tomado para realizar el sitio web esta basado en las necesidades

actuales y futuristas de la empresa y sobrctodo de nuestros clientes.

10.3.2. Est¡¡deriz¿ción de Pormrto§

Color: los colores utilizados en el diseño de las páginas fueron escogidos de manera que

nuestro sitio sea llamativo y a la vez muy profesional. Los colores principales

utilizados en el diseño del sitio son:

Fondo:

Negro

Sección Cewral:

Fondo I Blanco, Letras colores ) Negro, Rojo, Amarillo

Menú Prircipal:

Fondo ) Rojo, Letras ) Blanco

Menú Secu¡dario:

Fondo i Cris, Letras ) Blanco, Amarillo, Cabecera ) Negro y Blanco

Texto: Se utilizaron varios tipos de letras entre ellas están: Tahoma, Geneva. sans-serif,

Arial, Helvetica

Gráficos: Los tipos de gráfcos que son ur¡lizados en la corstrucción de las páginas son

de tipo GIF, JPC, JPEC; ya que son los apropiados para el Browser.

--]-T
b,t

a
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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 información 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 presentación de inflormación

confiable y la administración de dicha información.

l. Se comienza por definir la información de los profesionales, artistas, modelos,

etc. a través de su sitio de manten¡m¡entos de información.

2. Prcsenta veracidad y eficiencia en la información requerida.

3. Permite una mayor facilidad en el manejo del sistema por su ambiente gráfico y

atractivo para la interfaz con el usuario.

10.5. Características del Sitio

El sitio posee las siguientes características que hacen que el sitio sea utilizable:

10.5.1. Aprendible

El sitio es muy fácil de utilizar y ser manejado, el usuario podrá navegar en él como

en cualquier sitio web y aprender por sí mismo, logrando dominarlo cada vez más.

Decimos que el sitio es aprendible ya que cumple con los siguientes requisitos:

Es Predecible: Por que el usua¡io tiene una idea o sabc de antemano lo que va ha

ocurrir en el sito al ejecutar una acción-

Ejemplo: Al presionar la opción de modelos, el usuario se da la idea de que ahí

va ha encontrar toda la información rÉlacionada con los modelos del país.
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Es Sintetizable: Por que el usuario puede ver y entender lo que el s¡stema esta

haciendo.

Ejemplo: Al ejecutarse la carga de una página, el browser (navegador) le indica

lo que esta sucediendo.

{i.r¡¡r'.r 'tr A,r§6 rraJll\

A

E_
fl::'
!il

EI
I'
I

Es Familiar: Por que se utilizan formatos y diseños comunes que aparecen en

cualquier programa de ventanas y en otras páginas.

Ejemplo: Se utiliza menús comunes que se encuentran en la pañe izquierda y

superior; y de fácil visualiz¡ción.

Es Generalizable: Por que el sitio puede realizar lo mismo que otros s¡t¡os web.

Ejemplo: Abri¡ otros sitios (enlaces), cargar gráficos, tener menús, etc.

I
¿.

I
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Es ConsisÍente: Por que sigue un estánda¡ de diseño en sus páginas, que le dan

elegancia e institucionalidad.

Ejemplo: Se manejan los mismos colores, un lamaño de letra tanto para titulos

como para el contenido, el diseño y color de los gráficos. etc.

10.5.2. Flexible

El sitio de Talentos esta crcado b&sándose en las necesidades actuales y futuras,

adaptándose a ellas tratando de satisfacerlas.

Decimos que el sitio es flexible ya que cumple con los siguientes requisitos:

Posee diálogos intercambiables: Se puede interactuar con el sitio.

Ejemplo: El usuario puede ejecutar una consulta y tener respuesta por parte del

sitio o sistema.
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In(uesta Rag]tador aartcrÉre5

¿fúd dr ertor grupor d. ro(k
er tu p.efÉrido?

c Trruu
C cn¡*, an c¡n¡t
l- vadc m
l- agcnta 86

]tsj
Oprión de encuesto en el sitio web - Figurs No.25

Es Multihilo: Por que puede procesar var¡os diálogos en aproximadamente el

m¡smo tiempo.

Ejemplo: Puede cargar varias ventanas, sin perder el hilo del origen.

Puede Migrar Tarea: Por que puede realizar varias acciones desde una página.

Ejemplo: Los usuario pueden cambiar de secciones, cargar nuevas páginas, etc.

Es Sustituible: Que r puedan realizar acciones de diferentes maneras.

Ejemplo: Que pueda llegar a otra sección desde cualquier lugar del sitio en que

se encuentre.

!
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10.5.J. Robusao

Se ha buscado en el diseño del sitio que cumpla con los objetivos establecidos por

Ios diferentes tipos de usuarios, que posea una tasa de respuesta óptima, pueda

restablecer una acción mal ejecutada, prcvenga errores y mantenga informado al

usuano.

Decimos que el sitio es robusto ya que cumple con los siguientes requisitos:

Es Observable: Por que se puede entender el estado en que se encuentra el sitio.

Ejemplo: Si se realiz¿ una consulta en el sitio sobre los resultados de las

encuestas el sitio le indica el resultado de la misma.

Es Recuperable: Permite recuperar o deshacer una acción una vez que se

reconoce como gfTor.

Ejemplo: Si se ejecuta una acción y esta se encuentra erada el usuario tiene la

poteslad de cancelarla.

Posee una alta lasa de respue.sla: Que la tasa de respuesta de la carga de las

páginas s€a alta(rápida).

Ejemplo: Se utilizan gráficos no muy pesados, no se utilizan gliificos más de los

necesanos

Se adapta a la tarea: ?or que el sitio cumple con los objetivos del usuario.

Ejemplo: Si el usuario busc¿ informarse sobre los artistas, sus vidas y trayectoria

profesional. etc., lo pueda rcalizar desde nuestro sitio.
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10.ó. Documentos HTML
Nuestro sistema consta actualmente con 20 páginas HTML; el número de las

páginas aumentarán a medida que ingresemos nuevos clientes (arlislas). A

continuación mostramos algunas de ellas:
r
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Fotografla principal de entrede ¡l sitio - Figura No. 2ó
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Noticias del Cine - Figura No. 27
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Noticias musical$ - F¡güra No. 28
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G¡lería de Artistas musicrles I - Figura No. 29

r

l, t-. l.: I l -l -t. l" I r'.- 1.1 l.l S

.-. - t)t o- rb aE J +¡§..¡
I

Galerí¡ de Artistas musicales 2 - Figura No. J0
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Galeria de modelos - Figura No. 3l
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Noticia de la farÁndule I - Figura No. 32
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Noticia de la farándul¡ 2 - Figura No. 33
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10.7. Cliente Script - DHTML

Se emplea Client - Script en la página principal durante la encuesta votación de la

encuesta, validando que seleccione una opción antes de volar:

I
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10.E. Server Script - ASP

Tenemos varas página tipo ASP, en las cuales se extraen información de la base de

datos y s€ estructuran para su presentación, a continuación las principales páginas ASP:

l0.E.t. Principal

[:=-t=---
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10.E.2. Modelos

I
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10.8.3. Músicos

10.8.{. Noticias
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10.8.5. Servicios ¡l clienle
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Apéndice A - Descripción Insumos

INSUMOS COSTO
ALMOHADILT-A PARA SELLO UNT) 0,45
ARCHIVADORES IúEMO t.25
ARCHIVADORES OFICIO UND. r.30
ARCH I VADORES T[,LEGRAMA UN I). 1.25
BLOCK CUADROS 0.4 |

BOLIGRAFO AZUL I t1
BOLIGRAFO NEGRO CAJA 3.21
BORRAIX)R PELIKAN UND. 0,07
CALCULADORA MANUAL I.,IND. r0,0t
CARPETA I\4AN¡I,A UND. 0.0.f
CD'S R.RW UND. 0,99
CLIP I\4ARII'OSA CAJA t.30
C LIP STANI)AR CAJA 0.50
CUADERNO ESPIRAL CUADRO UND. 0.7')
DTSKETT 3 I/2 CJAS 2,21
ENGRAPADORA GDt, 7.20
GRAPAS AI-I.-X CAJ, 0,41

Pt7, 0.90
MARC. FLUOR AMARILLO LJND. 0.32
MARC. FLUOR NARANJA I.JND. 0.32
MARC. F'LUOR VERDE UND. 0.32
MARC. P'PIZARRA RECARC. AZUL UND. t.40
MARC. P'PIZARRA RECARG.
NEGRO L]ND. | .,10

MARC. P'PIZARRA RF]CARC. ROJO I.JND I ..10

PERTTORADORA UND. \ )A
PIZARRA ACRILICA UND.
SACAGRAPAS UND. 0.33
SACAPUNTA T,]ND. 0.1 I

SOBRES MANILA tJ-] UND. 0.02
SOBRES MANILA F-4 UND. 0.03
SOBRES MANILA F-5 T]ND 0.05
SOBRES MANII-A F-6 L]ND 0.04
TINTA PARA SELLO UNi) r.00
VINCHAS ALEX UND. 0.82

I

lur.ro.

IuNo.
Fn¡n

luNo.

Ir rNr).

mD'DA-



:05

Apéndice B - Plantilla de cuestionario de evaluación cliente

Plantilla de cuestionario

Datos personales:

Varón o

Mujer o

Edad:

Actividad:

Marque con una cruz la casilla si considera que se cumple esa característica.

l. [,o¡ cootenidos

Le interesa la temát¡ca.

Los contenidos le parece que están bien seleccionados por

o su originalidad

o su calidad

o su aportación a este á¡e¿ de conocimiento

L¿ información está organizada de forma comprensible

El volumen de información no es excesivo

2. El diseño

Estéticamente Ie parcce atractivo

Despierta su interes

No hay recursos superfluos

Las imágenes y los sonidos están b¡en seleccionados

Los diferentes recursos están armónicamente integrados

I

I
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3. Le nevegeción

- Es clara y se a dónde dirigirme

- Asocio con claridad los menús con los contenidos que hay detrás

- Es fácil identificar fácilmente los lugares en que me encuentro

- El contenido que encuentro r€sponde a mis expectativas

- Los enlaces son correctos

- Los enlaces extemos est¿in actualiz¡dos.

,1. Valoración global

¿Le ha resultado?

Útil y relevante

Ágil

Interesante

Rigurosa en los contenidos

Sí No

I
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Apéndice C - Experiencias profesionales y fortalezas

Maria del Carmen Vallejo

Estudios Superiores

Escuela Superior Politécnica del L¡toral

Carrera de Análisis de Sistemas

Carrera de Licenciatura en Sistemas

Cursos realizados

Protcom-ESPOL:

Trucos y trampas del DOS

lntroducción a la programación

Word, Excel Avanzado

Programación SQL Server 97

Dreamweaver

SECAP:

Contabilidad Básica

Relaciones Humanas

Erperiencias Laborales

t999-2000

Pinluras [Jnidas

Mcticas laborales

Digitador - Asistente auxiliar

Departamentos de Ventas y Mercadeo

I 2002-2003

I
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Mantenimiento Laboratorios de Cómputo - Colegio de La Inmaculada

Puntos Fuertes

Administración de grupos de trabajo, trabajo en grupo, planificación de tareas,

capacidad de selección y altemativa.

Ronald Pino

Estudios Superiores

Escuela Superior Politécnica del Liroral

Carrera de Análisis de Sistemas

Carrera de Licenciatura en Sistemas

Cursos realiz¡dos

Centro de Desanollo de Proyectos

Administración Base de Datos Oracle

Herramientas de desanollo Oracle Developer

Lenguaje procedimental PL / SQL

Palosanto Solutions

Administración Avanzada l,inux Red Hat

Experiencias Laborales

Yoveri S.A.

lngeniero Junior - Programación C y PL / SQL

Soporte Técnico - Oracle

DBA - Oracle

I

)
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PuEtos Fuerlca

Administración de equipos, bases de datos y aplicaciones, sopoñe técnico sobre

desarrollo de aplicaciones.

Ángel Arcentales

Estudios Superiores

Escuela Superior Politécnica del Litoral

Carrera de Análisis de Sistemas

Carrera de Licenciatura en Sitemas

Cunios realiz¡dos

Dictados por empresas especializadas en las empresas de trabajo

Empresa Eléctrica Milagro C.A.:

Semina¡io de Relaciones Humanas

lngeniería de Desarrollo Microsoft

Compañía Azucarera Valdez:

Instructor y Capacitador

Seminario de Relaciones Industriales

Seminario de Marketing informático

Datamark y Sistemas Gerenciales

Universidad Católica:

Diseño, desanollo, implementación de sitios web.

Palosanto Solutions:

Administración Avanzada Linux Red Hat

I
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Experiencias Laborales

CENINFOR.

Programador - Programación VBasic y SeL Server

Soporte Técnico

Empresa Electrica Milagro C.A.

Analista Programador - Cenexus y AS400

Ayudante de Administrador de Base de Datos

Compañía Azucarera Valdez S.A.

Analista Programador (Lfder de Grupof hogramación VBasic y SeL Server

Administrador de Intranet

Certificación ISO -900 I (Adm inistración de documenlación-Share point)

Capacitador e instructor de la compañía

Puntos Fuertes

Conocimientos en administración de personal (efe de proyectos y líder de grupo).

Administración de equipos, conocimientos de bases de datos y aplicaciones

adm in istrativas, soporte técn¡co sob¡e desarrollo de aplicaciones informáticas y

aplicaciones web.

)

I
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Apéndice D - Código de Etica de la empresa

E m pleados

Lealt¡d

El empleado debe ser leal al negocio.

Eficienci¡

El empleado debe desempeñar las funciones propias de su cargo, en forma personal. con

elevada moral, profesionalismo, vocación, disciplina. diligencia, oportun¡dad. iniciativa

y eficiencia pata agilizzr la productividad, mejorar la calidad de los servicios. satisfacer

los estánda¡es especificados en el plan de calidad, sujetándose 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

esfuezo, en la forma más productiva posible, por to que deberá ejecutar las areas

propias del c¿¡rgo con el esmero, la intensidad y el cuidado apropiado.

Debe contribuir y velar por la protección y conservación de todos los bienes y

activos que conforman el patrimonio del negocio, estén o no bajo su custodia.

Debc hacer uso razonable de Ios materiales, suministros e insumos que se le entregan

para cumplir con sus tareas. Todo esto encaminado a reducir el despilfarro

inesponsable en los diferentes centros de costos.

Debe aportar la iniciativa necesa¡ia para encontrar y aplicar las formas más eficientes

y económicas de realizar las tareas, así como para agilizar y mejorar los sistemas

administrativos y de servicio al cliente.

Probidrd

El empleado administrativo y operativo debe desempeñar sus funciones con prudencia,

integridad, honesridad, decencia, seriedad, moralidad, ecuanimidad y rectitud.

Si se maneja en área de finanzas y tesorcría debe desempeñar su cargo con honradez y

meticulos¡dad en el manejo de dinero.
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Responsebilidrd

El empleado, en cualquier área en que éste se des€mp€ñe, es responsable de las

acciones u omisiones relativas al ejercicio de su función, debiendo actuar con un claro

concepto del deber, para el cumplimiento del fin encomendado en la división a la que

sirva.

Es deber de la persona que maneja bienes o dinero, o que ha recibido ra encomienda de

realizar cualquier ta¡ea por parte de otros, de responder sobre la forma en que cumple

sus obligaciones, incluida la información suficiente sobre la administración de los

fondos, bienes. proyectos.

Confideucialid¡d

El empleado debe guardar discreción y reserva sobre los documentos, hechos e

informaciones a las cuales renga acceso y conocimiento como consecuencia der

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

información no implique ocultamiento de un hecho ilegítimo que pueda acarrear

responsab i I idad adm i n i strativa, penal y/o c iv i l.

La confidencialidad es en cuanto a la información rerativa al negocio y ar criente.

Integridad

El empleado debe conduci¡se en el desarrollo de sus funciones con honradez. rectitud,

dignidad, decoro, poniendo en la ejecución de sus labores toda su capacidad.

conocimiento y experiencia laboral. En cualquier circunstancia debe actuar de tal forma
que su conducB genere y fonalezca la confianza de la colectividad institucional sob¡e

su integridad y prcst¡gio para beneñcio propio y del negocio.

Objetividrd

El empleado debe emitir juicios veraces y objetivos sobre asuntos inherentes a sus

funciones. ev¡tando la influencia de criterios subjetivos o de terceros no autorizados por

autoridad administrativa competente, debiendo abstenerse de tomar cualquier decisión

cuando medie violencia moral que pueda afectar su deber de objetividad. Debe hacer
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caso omiso de rumores, anónimos y en general de toda fuente de desinformación que

afecte la honra" al servicio o la toma de decisiones.

Dignidad y rspeto

El empleado debe ser justo, cu¡dadoso. respetuoso, amabte, culto y considerado en su

relación con los clientes. con susjefes. con sus subalternos y son sus compañeros.

Respetabilided

EI empleado tiene derecho a Ia dignidad, a la honra. al buen nombre, a la buena

reputación y a la intimidad personal y familiar. Así como el deber de respetar esos

derechos en los demás.

Armonfa l¡boral

El empleado debe promover un clima de armonía laboral. proyectar siempre una imagen

positiva de los compañeros 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 está llamado a realiza¡ en su diaria

labor.

Debe ser parte de las soluciones. usando responsablemente los recursos para plantear

altemativas que permitan superar los obsüiculos que surjan en el desempeño de la

actividad laboral.

Colaboración

Dar a sus compañeros de trabajo. en la medida de sus posibilidades, la colaboración que

éstos requiemn para el buen desarrollo de las actividades que tengan encomendadas,

absteniéndose de obstaculizarlos o proporcionarles inlormación falsa o engañosa.



Claridad

Eliminación de ambigüedad en los contratos y opreraciones de negocios efectuadas.

Humild¡d

Reconocimiento de la necesidad de escuchar al clienle, reconocer nuestras limitaciones,

y de mejorar continuamente.

Normativa profesionst para los administradores y ejecutivos

. Anteponer los interrses de la empresa a sus intereses particular€s.

o 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.

o ocupar aquellos puestos para los cuales posea la preparación adecuada y procurar

que los rcsultados de su eficaz administración se traduzcan en beneficio para ra

empresa.

¡ Denunciar ante las autoridades competentes, los malos manejos que perjudiquen

gravemente a Ia empresa, aun a costa de perder el empleo.

Habilidades gerenciales

Adrpt¡b¡l¡d¡d

A las nuevas situaciones que puedan surgir en la empresa

I ntuición

confianza en la intuición propia y en ra de ros demás, sin un exceso de búsqueda de

racionalidad.

Eoergie

cran dosis de energía personal y coraje, tanto para transmitirla a sus colaboradores

como para aguanta¡ él mismo el ritmo emocional del trabajo que requiere su papel.
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Comunicación

Habilidades de comunicación interpersonal y pública.

M¡durez y tolerencia e le ambiglledad

Acostumbrarse a vivir con un notabre grado de riesgo e incertidumbre. Enseñar con er
ejemplo y la acción en su rabor a sus subartemos y dirigirros a desempeñar su trabajo en
un entomo de negocios con una arta dosis de comprejidad, incertidumbrc y ambigüedad
y para ello ha de empezar por si mismo.

Conocimiento de sí mismo

saber evaluar los propios puntos fuertes y débiles y rea*zar decisiones estratégicas de
afianzamiento y superación.

Honestided y coberencia

Asumir y defender valores por los que valga la pena esforzarse, siendo especialmente
cuidadoso en ser cohercnte entrc lo que dice y Io que hace.

Resistencia al estrés

No angustiarse o inhibirse para que el proceso de cambio no se bloquee.

Habilidades de interacción

se manifiesta en la conducción de Ia conducta propia y ra de los demás para er rogro de
Ios objetivos. En función der niver de cambio estratégico requerido para ejecutar una
es'ategia es posibre que ros Hderes tengan que influir en otr¿s p€rsonas dentro y fuera
de la organización.

H¡bilidades de ¡signeción

La capacidad de los directivos par¿ p¡ograma¡ tareas y presupuesra¡ con eficiencia er
tiempo' el dinero y otros recursos. Los ríderes capaces evitan ra asignación de excesivos
recursos a programas maduros y reconocen que los nuevos y de riesgos requieren la
inversión de muchos rccursos.

Habilidades de organiz.ación
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Ayudan al empresario a crear una nueva organización informal o hacer frente a

cualquier problema que ocurra. Los buenos lídercs hacen la organización informal a su

medida para que les propicie una buena ejecución. Los administradores requieren

habilidades particulares hechas a la medida para superar obstáculos y asegurarse de que

las ta¡eas se cumplan con eficiencia. Estas habilidades posibilitan al líder evaluar

continuamente la ejecución de la estrategia y los objetivos establecidos por la

organ ización.

H¡bilid¡des de sreguimicnto

Implica un uso eficiente de la información para corregir los problemas que pueden

surgir en el proceso de implementación requiere sistemas de información eficientes de

retroal¡mentación para analizar el progreso realizado en la ejecución de Ia estrategia, así

como los problemas que puedan surgir sobre la marcha.

Como se puede aprec¡ar, en los argumentos expresados anteriormente, el líder tiene un

papel protagónico en el proceso de implantación de las estrategias en la empresa que

dirige, por la importancia que tiene la presencia de pensamiento estratégico, la actitud

eslratég¡ca y la intención estratégica. abordados en artículos anteriores, para lograr

ventajas competitivas sostenibles ante el reto que enfrentan las organizaciones en el

presente siglo.

Gustos persionales

Necesitamos de ejecutivos empleados cuyos gustos e inclinaciones se orienten a:

Custo de trabajar en equipo.

Asumir un compromiso tras un acuerdo o consenso.

Estar dispuesto a invertir el tiempo necesario para ¡a obtenc¡ón de los objetivos,

tales como horas extra. trabajo en casa, etc.

hedisposición a una sana competitividad profesional.

Predisposición a asumir riesgos, siempre y cuando éstos sean necesarios.

Custo por la auto educación y formación conlinua.
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Apéndice F - Marco legal ecuatoriano de comercio electrónico

Título Preliminar

Artlculo l. - Ambito de Aplicación.- Esta Ley regula la eficacia y el valor jurídico de

los documentos electrónicos, el uso de la firma electrónica, la prestación de servicios de

certificación, el comercio elecrónico, el manejo de bases de datos, la protección a los

usuarios del comercio electrónico y es aplicable a todo tipo de información en forma de

mensajes de datos, salvo en las obligaciones contraídas por el Estado Ecuatoriano en

virtud de convenios o tralados intemacionales.

Artlculo 2.- Glos¡rio de Términos.-

Documento Electrónico: Documento en formato electrónico con información

electrónica o digital que r 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

autode¡erminación y que permite a la persona, órgano o entidad de registro de los

mismos a usar dicha información, solamente para el fin o los fines para los cuales

lueron recolectados. constando expresamente señalado el motivo de la recolección.

Comercio Electrónico: Es toda transacción o intercambio de información civil.

comercial. financiera o de cualquier otra índole, contractual o no, que se efectúe a través

de la tmnsmisión de mensajes de datos o medios similares.

Signatario: Es la persona que firma electrónicamente, consigna, o en cuyo nombre se

consigna una firma electrónica.

Mecanismo de Emisión: Instrumento fisico o lógico utilizado pror el signatario de un

documento para crear mensajes de datos o una firma elect¡ónica.

Mecanismo de Comprobación: Instrumento fisico o lógico utilizado para la validación y

autenticac¡ón de mensajes de datos o firma electrónica.
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Emisor: Persona natural o jurídica que origina un mensaje de datos. Se entenderán

también como emisores aquellas personas que no genercn el mensaje de datos por sí

mismos o lo hagan a través de terceros o de mecanismos automatizados de cualquier

tipo, siempre y cuando éstos se encuentÍ€n debidamente autoriz¿dos.

Destinatario: Persona natural o jurídica a quien va destinado el mensaje de datos.

Además se entenderán como destinalarios aquellas personas que no reciban el mensaje

de datos por sí mismos, Io reciban a través de terceros o de mecanismo automatiz¿dos

de cualquier tipo, siempre y cuando éstos se encuentren debidamente autorizados

Factura Electrónica: Conjunto de registros lógicos almacenados en soportes susceptibles

de ser leídos por equipos electrónicos 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 información peñinente a

las fi rmas elect¡ónicas.

Principios Generales

Artfculo 3.- Reconocimiento Jurídico de los Mensajes de D¡tos"- Se reconoce los

efectos jurídicos. fuerza obligatoria y la validez juridica de los mensajes de datos.

cualquiera sea su forma. así como la información que estos contengan. Los mensajes de

datos tendrán igual valor jurídico que los documentos en soporte material. sean estos

¡nstrumentos públicos o privados. Su eficacia y valoración se someterán al

cumplimiento de lo establecido en esta Ley.

Artlculo 4.- Iocorporación por Remisión.- No se negarán efectos juridicos, validez ni

fuerza obligatoria a la información por la sola razón de que no esté contenida en el

mensaje de datos que se supone ha de dar lugar a este efecto jurídico. siempre que

figure en el mensaje de datos en forma de remisión mediante un enlace electrónico

directo.

Articulo 7.- Confidenci¡lided y Reserve.- El principio de la confidencialidad y

reserva regirá para los mensajes de datos. cualquiera sea su forma" med¡o o intención.

Toda violación a estos principios mediante la intrusión electrónica, cesión ilegal de



mensajes de datos o violación del secrcto profesional, será sancionada conforme a lo

d¡spuesto en esta Ley y demás normas que rijan la materia.

Arfculo t.- Iuform¡ción Escrit¡.- Cuando las Leyes requieran que la información

conste por escrito. este requisito quedará satisfecho con un mensaje de datos. siempre y

cuando la inlormación que contenga sea accesible para su ulterior consulta.

Artículo 9.- Inform¡ción Originel.- Cuando la Ley requiera que la información sea

presentada o conservada en su forma original, este requisito quedañi satisfecho con un

mensaje de datos, si siendo requerido conforme a la Ley existe garantía fidedigna de

que ha conservado la integridad de la información a partir del momento en que se

generó por primera vez en su forma definitiva, como mensaje de datos o en alguna otra

forma.

Se considera que un mensaje de datos perrnanece íntegro, si se mantiene completo e

inalterable, salvo algún cambio de forma propio del proceso de comunicación, archivo o

presentación. I Re«rrnarl

Articulo 10.- Conservación de los Mensejes de D¡tos.- Cuando la Ley requiera que

ciertos documentos, registros o informaciones sean conservados, este requisito quedará

satisfecho mediante el archivo de los mensajes de datos, siempre que se cumplan las

si guientes condiciones:

a) Que la información que contenga sea accesible para su ulterior consuha:

b) Que el mensaje de datos sea conservado con el formato en que se haya generado.

enviado, recibido, o con algún formato que sea demostrable que reproduce con

exactitud Ia información generada" enviada o recibida.

c) Que se cons€rve todo dato que p€rm¡ta 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 obligación de conservar cieños documentos, registros o informaciones, no será

aplicable a aquellos datos que tengan por única finalidad facilitar el envío o recepción

del mensaje.

Toda persona podá cumplir con el requisito anotado en el inciso primero de este

añículo, usando los servicios de terceros, siempre que las condiciones mencionadas en

esta norma s€ hayan cumplido. IRetornarl

Artfculo ll. - Protección de Dstos.- Pa¡a la elaboración de bases de datos obten¡das

en la tmnsmisión de mensajes de datos, se requerirá de la autorización expresa del

usuar¡o, el mismo que podá seleccionar la información a compartirse con terceros.

Las bases de datos obtenidas como resultado del intercambio de mensajes de datos.

serán protegidas de acuerdo con los derechos de propiedad intelectual vigentes. Su uso y

disposición estarán sometidos a la autcriz¿ción expresa del titular de los derechos

¡ntelectuales sobre la base de datos.

Los datos obtenidos con el consentimiento y voluntad de una persona respondeÉn a los

principios de privacidad e intimidad garantizados por la Constitución de la República y

esta Ley. Podrán ser ut¡l¡zados o transferidos. únicamente con su autorización u orden

de autoridad competente.

El consentimiento a que se rcfiere este articulo podrá ser revocado cuando exisla causa

justificada para ello y no se le atribuyan efectos retroactivos.

De los derechos del usuario de consumo

Artlculo 53.- Protección al Usu¡rio.- Los derechos de los usuarios que actúen

intercambiando mensajes de datos o efectuando transmisiones de cualquier tipo, estarán

protegidos por la legislación que sobre esta materia rija y por lo que está establecido en

los principios y acuerdos ¡ntemacionales.



l16

Artlculo 54.- Inform¡cióo.- El oferente en lntemet informará al usuario, en forma

objetiva" oportuna y en detalle las características de los artículos ofertados, en los que se

incluirá Ia utilización, precauciones, garantías y servic¡os que va a prestar. La

publicidad por medios electrónicos s€ realizará de conformidad con las leyes

establec¡das en las leyes ecuatorianas. IReromarl

Artlculo 55. Priv¡cid¡d.- Como privacidad del usuario se entiende el derecho a la

intimidad, a la reserva, al secreto sobre los datos proporcionados en cualquier relación

con terceros, a Ia no divulgación de sus datos personales y a no recibir intbrmación o

mensajes no solicitados. IRctornar I

Para el envío o recepción de mensajes; información dircctamente o mediante cadenas de

mensajes, el usuario suscribirá una autoriz¡ción expresa al iniciador o emisor del

mensaje de datos. EI usuario podrá solicitar en cualqu¡er momento su exclusión de

cadenas de mensajes o de bases de datos, en las cuales se halle inscrito.

Recopilecióu de lnformeción No Autoriz¡d¡.- En caso de que una persona o

personas, ya sean naturales o jurÍdicas. recopilarcn por medios fraudulentos datos o

información nominaliva personal para después cederla, publ¡carla, utilizarla o

transferirla a cualquier título sin la autorización de su titular o titulares, s€rán

sancionados con pena de prisión de 2 meses a 2 años y multa de 1.000 a 2.000 dólares.

sin perjuicio de las indemnizaciones correspondien¡es. Además de la inhabilidad

permanenle de continuar con su activ¡dad en el caso de personas naturales. y en el caso

de las personas j urídicas se comunicaÉ a la Superintendencia de Compañías para que se

proceda a su inmediata liquidación.
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Apéndice G - Normativa legal tributaria ecuatoriana

En cuanto a infracciones y sanciones

lnfracciones relativas al RUC:

r Por no inscribirse en el RUC

r Por no actualizar los datos del RUC

e Po¡ no c¿ncelar oportunamente el RUC

r Por utilizar un número no autorizado por el SRI, como número de RUC

o Por seguir utilizando un número de RUC cancelado

Infracciones relativas a la obligación de declamción de impuestos:

Los contribuyentes que presenten sus declaraciones fue¡a de los plazos previstos en el

Reglamento, deberán calcular e incluir en sus declaraciones los intereses y las multas

correspondientes.

Otras infracciones:

r No emitir y entregar boletas o comprobanles de venta )clausura

. Estar en mora en el pago de una o más cuotas ) clausura

o lnscribirse en una categoría menor a la que le corresponda ) clausura

r No categorizarse o excluirse cuando corresponda ) clausura

. No mantener comprobantes que suslentan sus ventas y compras ) clausura
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Acerca de las normas de aplicación del sistema de facturación

telemáf ico

Define la factura electrón¡ca como un conjunto de registros lógicos, almacenados en

soportes susceptibles de ser leídos por equipos electrónicos de procesamiento de datos,

que documentan las operaciones empresariales o profesionales. con los requisitos

exigidos para Ias facturas convencionales.

La emisión de la factura. comprobante de venta o documentos análogos para el registro

de transacciones a través de Intemet, se efectúen vía telemática. es decir a través de

redes, con los mismos efectos, repercus¡ones y trasaendencia que se atribuye a la

tradic¡onal facturación en soporte en papel.

La igualdad de la factura emitida en un soporte electrónico o magnético con la factura

emitida en soporte en papel, es decir ambas son igualmente válidas ante la ley.

Los usuarios del sistema de facturación electrónico son Ios empresarios, profesionales o

agrupaciones que estén autorizados para oper¿¡r en determinado sistema de

transmisiones. Necesitan para operar, es decir emprender transacciones electrónicas de

compra - venta de bienes y servic¡os. de la correspondiente autoriz¿ción que debeni ser

solicitada ciertos dÍas antes de su puesta en servicio.
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