FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA DE SISTEMAS

TESIS DE GRADO PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE MASTER
EN GERENCIA DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y

COMUNICACION

ANALISIS DE FACTIBILIDAD PARA EL ESTABLECIMIENTO DE UNA

EMPRESA DE IT-SOLUCIONES WEB Y MARKETING DIGITAL PARA

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS EN LA CIUDAD

DE QUITO.

ING. SANTIAGO JAVIER ROSERO VALAREZO

DIRECTOR: ING. OSWALDO ESPINOSA Msc.

QUITO, 2015


http://www.puce.edu.ec/portal/index.jsp

ii



DEDICATORIA

El presente trabajo va dedicado a mi querido y muy recordado tio Robert Barba
Agila, quien con sus ensefianzas calco en mi un camino a seguir por lo cual siempre
lo voy a extrafiar y llevar en mi corazén por toda mi vida, asi como también a mi
abuelita Carmencita quien con su amor y paciencia me ha brindado valores llenos

de paz y regocijo.

iii



AGRADECIMIENTOS

A mi amada Sarita, por su amor, paciencia, compafia, soporte, y apoyo al siempre
estar a mi lado.
A mis queridos padres Fany y Miguel quienes son mis pilares como ejemplo para mi
vida entera.
A mi hermanita querida Maria Cristina que a pesar de ser menor a mi, me ensefia

cosas nuevas cada dia.

iv



TABLA DE CONTENIDOS

INTRODUCCION........oooiieiciiieieeie et X
CAPITULO I MARCO TEORICO ......ccooeiiriiiisiesississseeeie s 1
L1 MARKETING ... .ottt ettt 1
1.1.1 Definicion del Marketing........ccoccveveiieieeeieese e 1
1.2 MARKETING DIGITAL. ..ottt 6
1.2.1 Ventajas — Marketing Digital ............ccccoeviiiiiiiiiiee e 12
1.2.1.1 Ventajas de INtEIMNEL.........ccoveieeiieiiece e 12
1.2.2 Desventajas — Marketing Digital............ccocoovriiieiiienicceee, 13
1.2.2.1 AMenazas de INTEIMEL.........cccoiiieiiiininieeee e 13
1.3 TIC — TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA COMUNICACION
................................................................................................................................ 14
1.3.1Ventajas de 1S TIC .....ociee e 16
1.3.2 Desventajas de 1aS TIC ... 17
1.4 1T SOLUCIONES WEB (APLICACIONES WEB)......ccccoceviviieiiciceeee, 18
1.4.1 APLICABILIDAD ......ccctiiiieiee ettt 19
142 TECNOLOGIA ..ot es et 21
1.4.3 DESCRIPCION DE LA TECNOLOGIA .......coevevieieisieeeeeecen, 26
LAANVENTAIAS ..ottt 32
LA DESVENTAUIAS ..ottt 34
CAPI'TULO I1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD FINANCIERAY
TECNIC A e 37
2.1 ANALISIS DE FACTIBILIDAD FINANCIERA .......ccoveeivereieeeereeeeena, 37
2.1.1 INTRODUCCION .....coovuiiiisieeieeieeesesereses s neenes s 37
2.2 ANALISIS DE FACTIBILIDAD TECNICA ........oooovieereeeeeeeeeeeeee e, 74
CAPITULO I1l1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD LEGAL Y
SOCIAL — SITUACIONAL ...t 79
3.1 ANALISIS DE FACTIBILIDAD LEGAL ......oovveeeiieceeeeeeeeeeeeees e, 79
3.2 ANALISIS DE FACTIBILIDAD SOCIAL — SITUACIONAL ........c..coonn... 88
3.2.1 Situacion actual de las empresas en el Ecuador...........c.ccoeeeeveiievieenenne. 88
CAPITULO IV ESTUDIO DE MERCADO DE LA
COMPETENCIA .o 94
4.1 ESTUDIO DE MERCADO DE LA COMPETENCIA .....coooivieivereeeieien 94
4.2 DESCRIPCION DE LA COMPETENCIA ......oovevceeieeteeeeeeee e, 94



4.3 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE LA COMPETENCIA

(PRODUCTOS Y/O SERVICIOS).....ociiiieieieie ettt 98
4.1.3 SEGMENTO DE MERCADO (MERCADO OBJETIVO).......ccoverunen. 113

4.4 PROPUESTA ESTRATEGICA DIFERENCIADORA: ......cccooovveverrirrenans 123
441 PROPUEST A . oottt 124
4.4.2 OBIETIVOS: ..ottt 125
CAPITULO V RESULTADOS. ......ooueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeereeeee e 133
5.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
FINANCIERA'Y TECNICA ..ottt 133
5.1.1 Estudio de Factibilidad FINaNCIera:..........ccccovvviriinrieniene e 133

5.2 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
LEGAL Y SOCIAL ..ottt sttt 138
5.3 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO Y
COMPETENCIA ..ottt et 139
CAPITULO VI CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES...143
6.1 CONCLUSIONES .......ootiiiiiiiirieieie e e 143
6.2 RECOMENDACIONES. ..ottt 145
CAPITULO VI ANEXOS .....ooeeeeeeeeeeeeeeeeeetee s 147
ANEXO_A PRECIOS _CSB.00CK ... cueiierierieiieiteareeieiesieseesieseessessessesseesaeseeseens 147
ANEXO_B_CuadroComparativoPreCioSMERCADQO.XISX .......ccocvrvvriverrainnnnns 147
ANEXOQO_C_CuadroEntrevistasNecesidades. XISX.........ccoveviiveiiereiiieieeiesiennnn 147
ANEXO_D_proformaFragmaMuebles_y Enseres.pdf...........cccocviniiiiininnnnnn, 147
ANEXO_E_proformaSuperPacolnsumosOficina.pdf ............ccococviiiiiiiciennn, 147
ANEXO_F proformaTecnoMegaEquiposVarios.pdf ...........cccccvevviiiiicieciennn, 147
ANEXO_G_proformaTecnoMegaServidoresLicencias.pdf.........c.ccoovvveveinennen. 147
ANEXO_H_resultados_generales_censo_economico.pdf...........cccccvviveivinnnnnns 147
ANEXO_I_ANALISIS_FINANCIERO.XISX ....cccveiarierinierienienienic s, 147
ANEXO _J proforma_ASIMPRO.XISX ......cccviviiiieiiiieneeie e 147
BIBLIOGRAFIA. ...t 148

vi



indice de Tablas

Tabla 2-1 Portafolio OPtimO ...........ccevueveieieieiceieie ettt 38
Tabla 2-2 INVErSiON TOAl........ccooiiiieiec e 39
Tabla 2-3 Activos Fijos TangibIes ... 40
LI Lo T 4 < oo ST RPSSU 40
Tabla 2-5 CONSIIUCCIONES ....ecveeieeeiieie ettt sttt ettt e ste e e saesteeaesteereeneenneas 40
Tabla 2-6 VENICUIO ...t 41
TaDIA 2-7 EQUIPOS ...ttt 42
Tabla 2-8 EqQUipos de COMPULACION...........ccuiuiriiiiieierieeiee ettt 42
Tabla 2-9 MUEDIES Y ENSEIES ......ccvviiiiieeieite sttt ste et st ta et s beeraesrenne s 43
Tabla 2-10 Activos Fijos INtangibIES .........ccccveiiiiic e 44
Tabla 2-11 Precios Activos Fijos INtangibIes ... 44
Tabla 2-12 Sueldos y Salarios AAminiStrativos - L.........cccccevieeiiiiiiiicic s 44
Tabla 2.13 Gastos Generales de AdMINIStraCion - L........ccccvvviievineneneiereesese e 45
Tabla 2-14 Capital de Trabajo .......ccooviiiiiiiieeee e 45
Tabla 2-15 FINANCIAMIENTO ......eieieeie et re e nrenne s 46
Tabla 2-16 Cuadro de FUENIES Y USOS ......cceiieiiiieiie ettt sttt be e sresne s 47
Tabla 2-17 ProyeCCION COSLOS ......eciviiiieiiitiiieitestesteste e teste st et sre e te e e sae e esaesteeraesresne s 49
Tabla 2-18 Mano de Obra DIFECIA .......vcviiiireierese e esrenne s 50
TADIA 2-19 INSUMIOS. ...ttt sttt st st ettt b et st nbe e e ens 51
Tabla: 2-20 Mantenimiento Y REPAraCion ..........cccocvevveieie it 51
TADIA 2-21 SEQUIOS ...ttt bbbttt 52
Tabla 2-22 Seguros Total ADMINISTIALIVOS. ........ccoieireieieisise e 52
Tabla 2-23 DEPIECIACIONES ......civeciieiiiieeieite sttt ste et sbe et s e et e s be e e sbesteebesbeereesresres 52
Tabla 2-24 Resumen Depreciaciones — ProYECCION.........ccvveiieireiiieisie e 53
Tabla 2-25 CAICUI0 AMOTTIZACION.......cccviiiiiiieiiecrecie ettt sttt sttt be et esbeeae s 54
Tabla 2-26 Calculo Amortizacion - Dividendo CONStante...........ccoverereeeienieeienenesee e 54
Tabla 2-27 Sueldos y Salarios AdmINIStratiVoS ...........cccveiveiicieiiie e 55
Tabla 2-28 Gastos Generales de AdMINIStrACION...........c.coveviivieieiereseiee e 55
Tabla 2-29 Gasto Total AAMINISIFALIVOS. .......ccoiiiirieeieee e 56
Tabla 2-30 GASIO VENTAS........eiueieieieieiee sttt ettt ne e 56
Tabla 2-31 Portafolio Optimo ProduUCtOS/SEIVICIOS ............ccevvereerrrereesiereseeneerssesessssesessenes 57
Tabla 2-32 Ventas proyectadas a 10 afios vs. COStoS TOtales.........ccevvvvvviervniverieieeienenenns 58
Tabla 2-33 Proyeccion INgresos ANUAIES............coviveieieeie et 59
Tabla 2-34 Estado Situacion INQCIal............ccociviiiiiicicc e 61
Tabla 2-35 Estado de Resultados Proyectado @ 10 @fi0S...........ccoerererieieinininesesesieseee 63
Tabla 2-36 COSt0 de PrOUUCCION ........cviieiiiieieiiee e 64
Tabla 2-37 FIujo de Caja a 10 af0S........ccciiiieiiiieiie ettt st sre et sresae s 65
Tabla 2-38 Tasa 08 DESCUBNTO .......eciveeiieeitee ittt ettt re et e sbe e sre e sbe s be e sbeesbaesbnesrnens 66
Tabla 2-39 Valor Resultado Tasa de DeSCUBNTO ..........ccceeerreeieiiie e 68
QLI o] E= T LI N N SRS 69
Tabla 2-41 FNC/VAN TM/VAN TIM ..ottt sttt sane 71
Tabla 2-42 CAICUIO TR ...oiiveiie ettt ettt ettt et et ste et e sbesaeesaeebeenbesbeebeesbesre s 71
Tabla 2-43 Periodo Recuperacion de 1a INVErSiON ..........cccovvvievenereneneeeeeee e 72
Tabla 2-44 Punto de EQUITIDIIO.......ccoir i 73
Tabla 2-45 Resultado Punto EQUIIDIO. ..o 73
Tabla 2-46 Relacion Prod/SErv. ARO ........ccccvceieieieieieeee st 73
QLI o] - o o o TSR RRUSSS 75
TADIA 2-48 UPS......c ettt sttt e e be s be e s ae e st e s be e be e staestaeerae s 75
TaDIA 2-49 REA......vi ittt e be e sbe e s e e s ab e s be e be e sbaestaesrae s 75

vii



TADIA 2-50 NOTEIOOKS .....eeeeeeeeieee ettt ettt e et ettt e e e e e ee ettt eeeseaae s et eteesssssrrareeeees 76

TADIA 2-51 Pttt bbb bbb b e 76
Tabla 2-52 MONItOreS/ TV/PIOYECIOIES .....ccueiveviiieiiesiesteeie ettt re e sresae s 76
Tabla 2-53 IMPIESOTAS .....cveviiireieeee ettt n e 76
Tabla 2-54 LICENCIAS SWW ... eiiiie ettt sttt sttt aesteereeneenne s 77
Tabla 4-1 Hallazgos FOUMNWAVE .........c.ccooiiiieciecc ettt 99
Tabla 4-2 Hallazgos SUMEKALZU ............cooiiiiiiiiiecee s 101
Tabla 4-3 Hallazgos AA CONSUITING .......coviiiiiiiec s 102
Tabla 4-4 DOMO SolucCiones WED & Tl ..o s 103
Tabla 4-5iT SOLUCIONES ECUADOR ......coiiiiiieiiisese s 105
Tabla 4-6 EXPEITWED........ooiieieee e 106
Tabla 4-7 Comparativo TECNOIOGIAS. ........ccvviiiiiiiiee e 108
Tabla 4-8 Comparativo Productos Y/0 SErVICIOS ........ccccvveviiiieiiieiiie et 109
Tabla 4-9 Comparativo Canales de VENTa ..........cccooeeiiiiiiiieneseeeees s 110
Tabla 4-10 COMPArativVo PrECIOS........cuiiiiiiiiieieeiieie e 111
Tabla 4-11 Comparativo Segmentos de mercado que atienden las empresas participantes 112
Tabla 4-12 Necesidades — Demanda Insatisfecha..........c.ccooviviiiiiineieic e 115
Tabla 4-13 DescripCion SEGMENTOS 1 .....cccueiieiriiirieisie et 121
Tabla 4-14 DeSCripCion SEgMENTOS 2 ....c.veiueiieiieieeiesieeeeste e sre e e e e raeaesrestaesresreeeesre e 122
Tabla 5-1 Resultados 1 — Inversion Total - Resultados ..........c.ccooevvveveniniiiiccen 133
Tabla 5-2 Resultados 2 — Situacion Inicial — Resultados............cccocevevevieiecieciecinicseseene 133
Tabla 5-3 Resultados 3 — Estado Resultados Proyectado 10 afios - Resultados .................. 134
Tabla 5-4 Resultados 4 — Flujo de Caja 10 afios — Resultados ............cccceveveeiiieiecniennnn, 134
Tabla 5-5 Resultados 5 — Tasa de Descuento — Resultados..........cccooevveveieenininenicnieenn 134
Tabla 5-6 Resultados 6 — VAN — ResSUItadOs .........cccovveieniiiieiirece s 135
Tabla 5-7 Resultados 7 — TIR - RESUItAAOS ........cccooveieieiiiiice e 135
Tabla 5-8 Resultados 8 — Recuperacion Inversién — Resultados ..........c.cccceveeieieieeniennnnn, 136
Tabla 5-9 Resultados 9 — Punto Equilibrio — Resultados.............ccccooeviiiiiiiiiiicce 136
Tabla 5-10 Resultados 10 — NEDI ........ccooiiiiiiiiieieeeeeese e 140

viii



indice de Graficos

Grafico 1-1 Marco general para una SolUCION WED ...........cccoiiiiiriiicinecce e 22
Gréfico 1-2 Tecnologia Cliente — HTTP - Servidor Web........c.cccoovvevveveiieiececic e 25
Gréfico 1-3 Arquitectura de soluciones web — Cliente vs. Servidor Web + BDD.................. 26
Grafico 1-4 Arquitectura de soluciones web — no incluye servidor BDD — Cliente vs. Servidor
WED VS. SEIVIAOr BDD ......ccciiiiiiiiieecieee ettt sttt ste et sre e steaeeneeenes 27
Gréfico 1-5 Aplicaciones mediante servicios - Arquitectura de soluciones web — Unico
=] Y7 T (o] P SSRPUSSS 27
Gréfico 1-6 Servidor BDD y Servicio de aplicaciones - dos servidores - Arquitectura de
SOIUCTONES WED ... bbbttt e 29
Gréfico 1-7 Todos los servidores en diferentes instancias — Arquitectura de soluciones web
............................................................................................................................................... 29
Gréfico 1-8 Arquitectura de soluciones web — Servidor Web, Servidor de aplicaciones y
SEIVIAOT CSP.....iee ettt ettt bt e bt e b e be bbb ne e e 30
Grafico 3-1 Proceso: Etapa 1 — Anélisis Factibilidad Legal ............cccoeovviieiniennincciei 81
Grafico 3-2 Proceso: Etapa 2 — Anélisis Factibilidad Legal ............cccoeovviiinienninnci 82
Grafico 3-3 Proceso: Etapa 3 — Analisis Factibilidad Legal ............cccccoveviviviniiicciccieiee 84
Grafico 3-4 Proceso: Etapa 4 — Andlisis Factibilidad Legal ............cccccovvviiviiiiic e, 85
Grafico 3-5 TAMaN0 EMPIESAS .......ceiviviririiiieirieisie ettt 89
Gréfico 3.6 Aporte Generacion Empleo Empresas Ecuador............cccccevveveieviiieiicceccieseene 90
Gréfico 3-7 Aporte Generacion Ingresos Empresas ECUadOr ..........ccoevevveviieiic e 91
Grafico 3-8 Productividad Laboral Empresas ECUAON ..........ccccouvriiieineniieninenecec s 93
GrafiCo 4-1 FOUMNWAVE .......ccuiiiiieiceece ettt et 95
GrafiCo 4-2 FOUMNWAVE .......ocuiiiiieiiiee et ettt 96
Grafico 4-3 AA CONSUITING.....c.oiiiiiieiie bbb 96
Grafico 4-4 DOMO Soluciones WED & Tl......cooiiiiiiiiieicsece e 97
Gréafico 4-5iT SOLUCIONES ECUADOR .......ccoiiiiieieieesese e 97
Grafico 4-6 EXPEITWED ... e e 98
Grafico 4-7 Proceso: Principios Segmentacion — Estratégica y TActica.........ccoccovvevvrennnes 116
Gréfico 4-8 Piramide de Segmentacion L.........cccccoveiiiiiieieeic e 118
Gréfico 4-9 Pirdmide de SEgmMEeNtacion 2.........cccovevieieiii i 120
Grafico 4-10 Mercado Objetivo — SEgMENtaCioN ..........cccevrerireriienee e 123
Grafico 4-11: Propuesta Estratégica Diferenciadora............ocooveiieniensinse e 126
Grafico 5-1 ReSUITAOS 1 - PS.....oouiiiieieieisecie sttt 140

ix



INTRODUCCION

DEFINICION DEL PROBLEMA

En nuestro pais las empresas que se dedican especialmente a brindar servicios y/o
productos de IT-soluciones web y marketing digital son muy pocas. A pesar que los
desarrollos y disefios son destacados en Ecuador, la falta de conocimiento cuando
ciertos sitios web han sido ya trabajados, caen en la oscuridad, puesto que no tienen el
conocimiento necesario por ejemplo como aumentar sus visitas, incluidos los portales

y medios de comunicacion.

El uso de los recursos tecnol6gicos para crear, dirigir y gestionar los diversos procesos
de marketing digital se ha convertido en un desafio que enfrentan muchas marcas
puesto que la gran mayoria no se atreve o pueden reconocer el mismo y asi lograr que

el marketing digital se asocie de manera perfecta con el posicionamiento.

La internet como se la conoce es un fenémeno relativamente nuevo y el marketing
para convertirse en digital ha tenido que flexibilizar la mayoria de sus reglas, dejando
de esperar que cada uno de sus resultados aparezcan hechos a la medida y de acuerdo

a como se los concibieron en sus diferentes planes.

El saber diferenciar entre marketing digital y publicidad es otra clave en este tipo de

empresas, debido a que la publicidad crea una imagen de marca en las audiencias



objetivo, y el marketing digital estd determinado a dinamizar los diferentes procesos

de ventas con el uso de prospectos obtenidos con anterioridad.

Los productos y servicios que se ofrecen son proyectos web orientados a crear una
comunidad, dandole valor agregado mediante la generacion de un tipo innovador de
entretenimiento que sea reconocible inmediatamente y que a la vez sea grande — en
sentido metafdrico — para que el cliente final pueda llegar a reconocer lo que se ofrece

sin tener un nivel alto de complejidad.

De acuerdo a lo anteriormente mencionado y tomando en cuenta todas la variables, es
necesario contar con una investigacion para verificar o comprobar la factibilidad que
abarque todos los puntos criticos, para asi ratificar de buena manera que la formacion
de una nueva empresa en la ciudad de Quito, que brinde servicios y/o productos de IT-
soluciones web y marketing digital, sea un buen negocio o emprendimiento que
genere altos niveles de rentabilidad para sus accionistas o Unico duefio apalancando a

sus clientes altos niveles de posicionamiento de sus diferentes marcas.

JUSTIFICACION

La demanda insatisfecha de los diferentes mercados de todos los tipos ha causado el
crecimiento y aparecimiento de nuevos negocios, empresas y corporaciones que actuan
en ambientes de alta competitividad forzandose asi mismo a ganar mas participacion
en los mercados, ser mas rentables apalancandose como marca y ganando una

presencia estable entre sus clientes.
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Hoy en dia el desarrollo de nuevas tecnologias de la informacion (TICs) y la
promocion para el uso y explotacion de las mismas, hace que los diferentes negocios,
empresas y corporaciones se vean en la necesidad de aplicar entre sus estrategias el
uso de estas para promover sus relaciones con sus clientes, proveedores y demas.

Mediante la innovacidn tecnoldgica las soluciones digitales y el mercadeo en internet
se busca contribuir al aumento de competitividad, mejora y potenciamiento de los
clientes y sus diferentes relaciones. Para lograrlo se aplicaran ideas nuevas integrando
la experiencia y potencial de cada equipo de trabajo y al mismo tiempo desarrollando

nuevos productos y servicios avanzados.

Existen diferentes variables en el mercado donde estan las empresas que ofrecen IT
soluciones web y marketing digital, en Ecuador son muy pocas las existentes por lo
gue en muchas veces presentan soluciones demasiado complejas y de alto costo para
los duefios de cada negocio, es por esto que en el presente trabajo de tesis se ha visto
oportuno y necesario la investigacion de factibilidad que genere la oportunidad del
establecimiento de una nueva empresa que brinde nuevas ventajas para los diferentes
negocios mediante consultorias de mercadeo por internet y soluciones digitales que
van de la mano con las ultimas exigencias de las TICs para empresas publicas y

privadas.
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OBJETIVOS

General

Realizar un analisis de factibilidad para establecer una empresa de 1T-soluciones web

y marketing digital mediante el uso de TICs apoyandose en las diferentes variables de

marketing y las necesidades de los futuros clientes (mercado objetivo).

Especificos

Establecer la definicion correcta de marketing digital, sus ventajas y

desventajas para la aplicacion en la empresa.

e Levantar la informacion necesaria que esté relacionada con el tdpico de
investigacion para las TICs y soluciones web mediante comparaciones
(ventajas y desventajas) y la mejor seleccién para aplicar en la empresa.

e Analizar la factibilidad financiera y técnica para el establecimiento de una
empresa de IT-soluciones web y marketing digital.

e Analizar la factibilidad social y legal para el establecimiento de una empresa
de IT-soluciones web y marketing digital.

e Reconocer la oferta existente (competencia) que existe en la ciudad de Quito

de empresas que proveen soluciones web y marketing digital
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ALCANCE

Al concluir el analisis se presentard un documento que contendra la factibilidad
financiera, técnica, social - situacional y legal para el establecimiento de una empresa
de IT-soluciones web y marketing digital en la ciudad de Quito, asi como también en

lo que concierne a la tecnologia a usar para brindar IT soluciones web.
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CAPITULO | MARCO TEORICO

1.1 MARKETING

1.1.1 Definicién del marketing

Para este estudio la importancia de tener los conceptos acerca de Marketing son de
mucha importancia puesto que hoy en dia las empresas que se desenvuelven en
mercados competitivos manejan estos conceptos y los aplican para sus diferentes
ofertas dentro su planificacién estratégica con el cual se desprenden muchas

actividades que rentabilizaran a la empresa.

Dentro de un anélisis para revisar la viabilidad de establecer una nueva empresa es
necesario recordar o revisar los conceptos basicos de Marketing, Marketing Digital,
entre otros, puesto que son puntos de partida para aplicarlos en los diferentes procesos,

estandares, ofertas de valor que cada empresa desea tener para satisfacer a su demanda.

Grandes exponentes en lo que se refiere al Marketing como por ejemplo: Philip Kotler
nos recomiendan que hay que hacer mercadotecnia sin olvidar sus conceptos base
puesto que de ellos se derivan varias formas, métodos y acciones para llegar a ser
innovadores, proactivos y reactivos a las necesidades del mercado donde se establece

la empresa.



El conocimiento del mercado y los potenciales clientes es otro punto crucial para que
la empresa a establecer llegue a tener éxito y no se pierdan recursos, acciones,
priorizaciones, entre otros, que al corto, mediano y largo plazo no tengan efecto,
causando pérdidas en los balances financieros. EI conocimiento del mercado y de los
clientes es una de las mejores practicas que se puede tener para que los conceptos de
Marketing sean verdaderos y surjan, teniendo un impacto positivo en la gestion diaria

de una empresa.

Definicion:

En la segunda década del siglo XX se definia al marketing como todas las
actividades relacionadas con la distribucion la transmisién de propiedad de los
bienes desde los productores a los consumidores. Con el transcurso del tiempo se

han ido elaborando diversas definiciones de marketing.

Desde una perspectiva teérica, el marketing es la ciencia social que estudia todos
los intercambios que envuelven una forma de transacciones de valores entre las
partes. Esto supone que busca conocer, explicar y predecir como se forman,
estimulan, avallan y mantienen los intercambios que implican una transaccion de

valor. Para ellos se debe realizar un anélisis de cuatro aspectos:

e Comportamiento de los compradores: quiénes son, qué compran, por que,
como, donde, cuanto, cuando...

e El comportamiento de los vendedores: qué producen, cémo fijan el
precio, como es la distribucion del producto, cuéles son las actividades
de promocion que acompaiian al producto...

e Las instituciones y factores que pueden facilitar o impedir el intercambio

de valores: el entorno, el mercado, los competidores...

Las consecuencias sociales que se derivan de las relaciones establecidas por los

tres agentes anteriores: consumismo, impacto medioambiental



Desde una perspectiva practica o aplicada a las empresas, el marketing es el
proceso social que desarrollan las organizaciones e individuos cuando se
relacionan para satisfacer sus necesidades. Este proceso se basa en la creacion e
intercambio voluntario y competitivo de satisfactores. Tiene como objetivo
establecer una transaccion o la generacion mutua de utilidad. Todo este proceso
se mantiene cuando ambas partes sienten que estan ganando y se interrumpe

cuando una percibe que esta recibiendo menos de lo que entrega.

El proceso que desarrollan las organizaciones se caracteriza por una secuencia de
etapas que empieza por la captacion de las necesidades de la demanda, después
se analizan las oportunidades y los recursos necesarios para convertirlas en
negocios, asi como las estrategias disponibles para vender los productos o
servicios. Esta secuencia culmina con la gestion y control de las tacticas
operativas derivadas de la estrategia elegida.

El intercambio es el acto de obtener un bien que tiene otra persona a través de la
entrega de otro bien que la otra persona también desea. Para que se produzca

deben existir cuatro condiciones:

e Cada parte debe tener algo que supone valor para la otra.
e Cada parte debe ser capaz de comunicar y entregar.
e Cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar la oferta.

e Cada parte debe creer que es apropiado o deseable tratar con la otra

El intercambio debe ser voluntario y competitivo porque ambas partes deben
sentir que tienen la libertad de eleccion para intercambiar. Lo contrario seria una

coaccién que impediria la satisfaccion de una de las partes.

Se dice que se intercambian satisfactores porque los productos y servicios se
compran por la satisfaccion que producen o pueden producir en el futuro (un
seguro de vida), este término indica que es el mercado quien define el beneficio

gue puede encontrar en el satisfactor.

La transaccion se establece cuando ambas partes encuentran utilidad en el

intercambio. La utilidad de la empresa se traduce en el dinero, la imagen y la



lealtad que recibe del mercado. La utilidad del mercado son los beneficios que
obtiene con la compra y el uso de los satisfactores (calmar el hambre, resaltar la
imagen personal, conseguir la aceptacion de los amigos, etc.).

Si tenemos en cuenta que el marketing implica una forma de enfocar la actividad
de intercambio y una manera ideal de usar el conjunto de técnicas para asegurar
que los participantes repitan el intercambio, puede ser considerado como una
filosofia de negocios que configura un conjunto de creencias, valores, opiniones

y actitudes respecto al mercado.

Esta filosofia de negocios es proactiva, creativa, activa y metédica:

a) Es proactiva porque el marketing busca prever las necesidades de los
consumidores para desarrollar su oferta y las estructuras y acciones
necesarias para anticiparse a la competencia.

b) Es creativa porque la empresa debe construir una realidad (el producto) a
partir de su interpretacion de los resultados de los estudios de mercado.

¢) Es activa porque para vender un satisfactor no es suficiente fabricarlo
sino que debe hacerse conocer. También se debe convencer al mercado
para que lo pruebe, lo adopte y lo prefiera a otros productos
competidores.

d) Es metddica porque la satisfaccion de los mercados es el resultado de un
proceso, el cual estda formado por etapas ordenadas que estan
estructuradas por un objetivo comun. La omisién o la falta de rigor en
una etapa tienen impacto en todo el proceso e impide la satisfaccion de

los mercados.

El proceso de marketing pasa de una fase de reflexioén a una proposicion de un
satisfactor en respuesta a las necesidades no satisfechas. Explicandose asi el paso
del marketing estratégico (la eleccion de una estrategia) al marketing operacional
(su puesta en marcha), para acabar con acciones de comunicacién para promover

la venta del producto.



Marketing

El marketing surge como una forma de concebir o realizar la relacion de

intercambio, por lo que debe considerarse tanto una filosofia como una técnica.

En este sentido como una filosofia, pues aporta una forma de concebir la relacion
de intercambio entre la empresa y los consumidores mediante el conocimiento de
las necesidades de estos, con el fin de adaptarse a ellas y ofertar productos que

puedan satisfacerlas de forma beneficiosa para ambas partes.

Como técnica, encierra un modo especifico de hacer las cosas y de desarrollar la
relacién de intercambio, identificando, creando, desarrollando y sirviendo a la

demanda.

La empresa en la actualidad depende del departamento de marketing para ejercer
su funcién, quedando asi formada por tres nucleos operativos: produccion,

administracion y marketing.

La direccidn de marketing es la actividad que desarrolla la empresa cuando aplica
los principios del marketing, y su funcion se lleva a cabo con la ejecucion de las
siguientes tareas:

e Estudio del entorno, el mercado, la competencia...

o Disefio de la estrategia mediante el uso de las cuatro P's (herramientas
del marketing, que configuran lo que se ha llamado marketing-mix):
producto, precio, promocién y distribucion.

e Puesta en practica de las estrategias.

e Seguimiento y control de resultados.

A los largo de la historia, y desde que el término se empezase a usar a principios
de siglo, el marketing ha pasado por diferentes etapas. En la actualidad nos
acercamos a un marketing dindmico cuya meta es crear valor mediante la
captacion y fidelizacion del cliente. Ademas, el marketing se ha visto enriquecido
en los ultimos tiempos por un enfoque social que ha matizado su concepcion

inicial.



Con todo, el marketing constituye una disciplina moderna, que se desarrolla de
forma continua y constante, y que va mas alla de un ajuste entre oferta y demanda,
dejandose sentir en acciones cotidianas del dia a dia y en todos nosotros y nuestro
comportamiento. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012.)

1.2 MARKETING DIGITAL

En la década de los afios 70°s, Vinton Cerf y Robert E. Kahn desarrollaron la
arquitectura de lo que hoy conocemos como Internet y David Duke dirigi6 el
equipo de investigadores de la Cornign Glass (Maurers, Keck y Schultz) que
inventd la fibra Optica, la cual hizo posible las conexiones de —internet de alta
velocidad, en 1989 Tim Berners-Lee inventd el World Wide Web, permitiendo
gue Internet llegara a nuestros hogares, oficinas y escuelas. Estos cuatro hombres
trajeron a la vida esas infraestructuras de informacion casi ubicas denominadas

Internet. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

En julio de 1997, el presidente de los Estados Unidos W. J. Clinton y su
vicepresidente Al Gore, publicaron el documento que titularon A Framework for
Global Electronic Commerce (<<Un marco para el comercio electronico
global>>), que delinea la estrategia de su gobierno para aumentar la confianza de
empresas u consumidores en el uso comercial de las redes electronicas. De ese
documento, que refleja una amplia consulta del gobierno norteamericano a la
industria, a grupos de consumidores y a la comunidad de Internet, se tomd las
siguientes opciones: (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

No hay fuerza alguna que encarne mejor nuestra transformacion electronica que
ese medio evolutivo conocido como Internet. Esta herramienta que estuvo
reservada para el intercambio cientifico y académico, hoy ha emergido como una
aplicacion de la vida diaria, accesible practicamente desde cualquier lugar del
planeta. Los estudiantes de todo el mundo estan descubriendo vastos tesoros de
datos a través de la World Wide Web. Los médicos estan utilizando la
telemedicina para hacer diagndsticos a distancia para aquellos pacientes en

dificultades. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)



Los ciudadanos de muchas naciones estan encontrando medios adicionales de
expresion personal y politica. Internet estd siendo usada para reinventar los
gobiernos y para replantear nuestras vidas y nuestras comunidades como parte de
este proceso. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

Principios

o Elsector privado debe liderar Internet debe desarrollarse como un terreno
competitivo regulado por el mercado y no por el gobierno. (Jaime Rivera
Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

e Los gobiernos deben evitar restringir el comercio electronico. Los
gobiernos deben refrenar su inclinacion a imponer regulaciones nuevas e
innecesarias, procedimientos burocraticos 0 nuevos impuestos y
aranceles a las actividades que se llevan a cabo a través de la web. (Jaime
Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

o El papel de la intervencion estatal no es regular. Su propdsito debe ser el
de propiciar que el comercio tenga un entorno juridico simple, predecible
y coherente. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

e Los gobiernos deben reconocer las caracteristicas Unicas de Internet.
(Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

e El comercio electronico debe ser facilitado globalmente. Internet es un
terreno competitivo global. (Jaime Rivera Camino — Mencia de
Garcillan, 2012)

Recomendaciones

Los principios anteriormente enumerados son la base para las siguientes

recomendaciones:

1. Aranceles e impuestos
Internet debe declararse como un entorno libre de aranceles cuando quiera
gue se use para transar bienes y servicios. Internet es un medio

completamente global y todas las naciones se beneficiaran de un flujo



comercial libre de barreras. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan,
2012)

Sistemas de pago electrdnico

El entorno comercial y tecnoldgico para los pagos electronicos esta
cambiando rapidamente, haciendo dificil el desarrollo de una politica que
sea oportuna y apropiada. Por éstas razones, regulaciones y normas
inflexibles y minuciosas son inapropiadas y potencialmente perjudiciales.
En el corto plazo es preferible seguir de cerca, caso por caso, las experiencias
en el pago electrénico, que establecer regulaciones. (Jaime Rivera Camino
— Mencia de Garcillan, 2012)

Codigo comercial uniforme para el comercio electrénico

En general, las partes involucradas deben estar en condiciones de hacer
negocios entre ellas por Internet bajo los términos y las condiciones que
hayan acordado. Tradicionalmente la empresa privada y el libre comercio
han prosperado en ambientes donde los principios legales son predecibles y
ampliamente aceptados como soporte de las transacciones comerciales.
(Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

Proteccion de la propiedad intelectual

El comercio electrénico en Internet con frecuencia implica la venta y el
licenciamiento de propiedad intelectual. Para promover el comercio
electrdnico, los vendedores deben saber que su propiedad intelectual no sera
robada y los compradores deben saber que estan obteniendo productos
auténticos. La proteccion clara y efectiva de derechos de autor, marcas y
patentes, es por consiguiente necesaria para protegerse la pirateria y del
fraude. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

El gerente debe estar atento a las sefiales de alarma. Estas pueden ser, por
ejemplo, la aparicion de un nuevo segmento de clientes como los
compradores por la web; o como cuando aumenta la discrepancia entre lo
que piensa el equipo de mercadeo y los resultados obtenidos en las
investigaciones de mercados; o cuando aumenta el flujo de capital de riesgo

hacia nuevas empresas. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)



Impacto

El impacto distorsivo de Internet en &reas de importancia global esta produciendo
un impacto distorsivo en tres areas de importancia global. (Jaime Rivera Camino
— Mencia de Garcillan, 2012)

1. Unadistorsién en el comercio global
En la medida en que los bienes y servicios migran hacia ubicaciones en
Internet, el poder econdmico de una empresa en particular se fortalecera o
debilitard segln sea su comprension de la nueva estructura y la posicion
que logre en ella. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

2. Una restructuracion de los servicios globales de telecomunicacion
Estos servicios deben acomodarse a las exigencias y eficiencias de Internet.
Este altimo estd dando paso a una nueva infraestructura capaz de prestar
todo tipo de servicios de telecomunicacién por una pequefia fraccion del
costo de los servicios tradicionales. (Jaime Rivera Camino — Mencia de
Garcillan, 2012)

3. Revolucién en la tecnologia de almacenamiento de la informacion
Algunos computadores se expandiran hacia configuraciones que pareceran
mas intranets locales y trasladaran el almacenamiento de la informacion
hacia Internet en lugar de hacerlo dentro de sus propias estructuras. Esto
tendrd como consecuencia que en algunos casos, el almacenamiento
externo de Internet sera mas econémico y seguro que el almacenamiento

local. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

Teoria sobre el futuro de la intermediacion

Con el advenimiento de infraestructuras de informacion casi ubicuas, surgieron
las predicciones que un efecto de los mercados electrdnicos sera el eludir en ellos
a los intermediarios. Sin embargo, en un articulo de Sarkar y Steinfield de la
Michigan State University y de Butler de la Carnegie Mellon University,
publicado en 1995 en el Journal of Computer-Mediated Communications
(JCMC) vy titulado Intermediaries and Cybermediaries, ellos dicen que por el
contrario, la amplitud disponible de infraestructuras de informacion reforzara la

posicion de los intermediarios tradicionales, y que ademas las redes propiciaran



el crecimiento de una nueva generacion de intermediarios que ellos denominan
<<cibermediarios>>. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

Esta teoria argumenta que en la medida en que las empresas se aprovechen de la
oportunidad que les brinda Internet de poder hacer enlaces directos con sus
clientes, y los costos de obtener, procesar y recibir informacion a través de las
redes electrénicas sean menores que hacerlo por los medios convencionales, los
intermediarios seran eliminados del sistema de valor. (Jaime Rivera Camino —
Mencia de Garcillan, 2012)

Basandonos en este supuesto, al que se le agrega el hecho que los intermediarios
le afiaden costos significativos a la cadena de valor, lo que se traduce en un mayor
precio para los bienes y servicios, esto significa que el uso de las Tecnologias de
la Informacién (TI), le permitird a las empresas asumir directamente actividades
gue habian sido desempefiadas tradicionalmente por los intermediarios. Las
empresas <<capturaran valor>>y como resultado se producira una redistribucion
de las utilidades a lo largo del sistema de valor, los intermediarios tradicionales
desapareceran, con beneficio para productores y consumidores: los productores
recibiran una mayor porcion de las utilidades que se generan a través del sistema
de valor, mientras que los consumidores se beneficiaran al poder obtener menores
precios y un mayor numero de opciones de compra de donde elegir. Por lo tanto,
se pronostica que los productores les venderan directamente a los consumidores
y que estos preferiran comprarles directamente a los productores. (Jaime Rivera

Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

La realidad es que los intermediarios, en muchas industrias, prestan una variedad
de servicios a los clientes que el productor no puede asumir tan facilmente. (Jaime

Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

Por ejemplo, en los mercados de consumo tradicionales, los intermediarios
suministran a sus clientes una variedad implicita y explicita de servicios. Es el
caso, cuando preferimos a una determinada cadena de supermercados para hacer
nuestras compras domesticas, y al hacerlo, estamos aceptando y delegando en el
supermercado, a través del precio minorista que pagamos por nuestras compras,

servicios tales como los de busqueda y evaluacion de productos, la evaluacién de
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necesidades de compra, la reduccion del riesgo en las compras, la logistica de la
distribucion, el suministro de informacién sobre el producto, etc. (Jaime Rivera

Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

Impacto del internet en el proceso de compra tradicional

Internet, y mas especialmente el comercio electrénico ha conocido durante esta
Gltima década, un crecimiento muy significativo. Nunca una nueva tecnologia ha
encontraba un éxito tan importante. Durante este periodo, en Espafia se pudo
observar una expansion comercial en el ciberespacio, cuyos resultados
importantes provocaron la creacion del <<lbex Nuevo Mercado>>, un nuevo
indice bursatil para indicar las fluctuaciones de las empresas del sector econémico

electronico en bolsa. (Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

Afios después del <<boom de Internet>> el sector tuvo una situacion muy
delicada donde, aunque habia un crecimiento de la utilizacién de esta tecnologia,
las empresas del sector del comercio electrénico han tenido que afrontar grandes
pérdidas y algunas han desaparecido. Esta crisis se explicd principalmente por
una cotizacion inadecuada y un comportamiento irracional de los inversores.

(Jaime Rivera Camino — Mencia de Garcillan, 2012)

Desde 2003 la situacion mejor6 notablemente cambiando para mejor y el
comercio electrénico ha tomado una posicion muy importante en la economia.
Las mentalidades han cambiado mucho y las empresas que han sobrevivido a las
crisis de 2000 se basen sobre un modelo econdémico diferente. (Jaime Rivera

Camino — Mencia de Garcillan, 2012)
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1.2.1 Ventajas — Marketing Digital

1.2.1.1 Ventajas de Internet

Identificar todas las ventajas que puede tener Internet con el comercio electronico
puede parecer un poco complicado. No parece posible enumerar todas las
diferentes ventajas porque estan muy vinculadas al sector econémico, pero
podemos identificar las que parecen mas importantes hoy en dia:

A) Ventajas para las relaciones con los clientes

- Un mercado que ofrece grandes oportunidades: Parece imposible hoy en
dia para una empresa no interesarse en la tecnologia de Internet y en todas
las oportunidades que ofrece.

- Potencial de clientes mas importante: Con Internet las empresas no se
limitan solamente a los clientes de sus paises, ciudades, areas, ya que se
pueden ofrecer sus productos a todas las partes del mundo. Esto supone
que la empresa es capaz de suministrar a todos sus clientes pero para
muchas actividades que no necesitan suministras fisicas esta nueva
oportunidad permite el desarrollo de pequefias estructuras que sin esto no
podria existir.

- Mejora el servicio ofrecido:

o Internet permite el acceso 24/24 horas, 7/7 dias.
o Los clientes no necesitan desplazarse.
o Internet como fuente de informacidn gratuita.
o Mejora los intercambios con los clientes.
o El sitio Web permite al cliente evitar contactar con la empresa.
o Mejora las relaciones con los clientes.
o Nuevas posibilidades de comunicacion sobre la imagen de la
empresa.
B) Ventajas para el funcionamiento de la empresa
- Nuevas posibilidades tecnoldgicas.
- ADSL.
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- Tecnologias nébmadas.

- Fécil acceso.

- Internet no es una tecnologia cara.

- La utilizacion de esta tecnologia no es reservada a usuarios muy
competentes.

- Herramienta de comunicacion.

- Nuevas maneras de comunicar.

- Facilitar la comunicacion.

- Ahorro de costes.

- Mejorar la organizacion de la empresa.

- Salida al mercado mas répida.

- Fuente de informacion muy grande.

1.2.2 Desventajas — Marketing Digital

1.2.2.1 Amenazas de Internet

La primera amenaza que se identifica es la seguridad pero lo veremos después

detenidamente:

- Miedo frente a la tecnologia.

- Internet puede ser considerada como una herramienta no seria.
- Peligroso para las relaciones entre la gente.

- Desfase con los otros.

- Cambio demasiado rapido.

Seguridad en Internet

Internet es una herramienta en la cual una de las aplicaciones principales en el
mundo econdmico consiste en transacciones: compra-venta, redaccion de

contrato, intercambio de informacion confidencial, control de proyecto,
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procedimientos administrativos, documentos juridicos, transferencia de la

informacién contenida en un sitio web, mando a distancia. ..

Eficaz, universal y barato, no fue concebido al principio para estos objetivos
operacionales con contenidos sensibles y por eso todavia presenta riesgos en lo

gue concierne a seguridad.

Se pueden identificar diferentes puntos que pueden tener riesgos (desventajas):

- Identidad de la persona.

- Intercambio de documentos, firma electrénica.

- Intrusion en la red.

- Contaminacion de los correos electronicos. (Jaime Rivera Camino —
Mencia de Garcillan 2012)

1.3 TIC - TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA

COMUNICACION

Las tecnologias de la informacion y comunicacion hoy en dia son parte de nuestro
diario vivir, estan presentes en muchas de las actividades que realizamos y muchas
veces desconocemos que hacemos uso de ellas, nos facilitan la vida.

Las TICs bajos sus diferentes aplicaciones a nivel empresarial ayudan a los negocios
a que sus procesos sean automaticos, mas efectivos y eficientes haciendo que la
empresa sea mas rentable y genere mas ingresos, por ejemplo una empresa necesitar
actualizar la informacion de sus clientes y mediantes el uso de las TICs genera dos
canales para llegar a sus clientes y que estos actualicen su informacién por sus propios
medios: el primer canal es el uso de una solucién web por la cual en una de sus paginas

bajo cierta jerarquia se solicita al cliente actualice su informacion, el segundo canal
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seria la utilizacién de la una plataforma de telefonia movil donde se pedira a los

clientes ratifiquen su informacion mediante SMS.

Para que lo mencionado anteriormente sea factible y se logre poner en préctica en una
empresa es necesario que los conceptos desde el mas basico como por ejemplo lo que
es una TIC este claramente establecido, definido y entendido, asi como también las
caracteristicas de cierta tecnologia, sus usos, ventajas y desventajas; es necesario citar
conceptos holisticos — dados por expertos y creadores de las diferentes tecnologias -
que abarquen a toda una solucién que se desea implementar o establecer como
producto/servicio o solucion dentro de una empresa, es por esta razon que en el
presente trabajo se toman como marco tedrico varios conceptos dedicados
exclusivamente a las TICs y soluciones web, esto ayudara a tener en claro que debemos
invertir para disponer de ciertas tecnologias, como lo debemos hacer y el por qué elegir

una solucion tecnoldgica en especifico.

Definicion:

Las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién, también conocidas como
TIC, son el conjunto de tecnologias desarrolladas para gestionar informacién y
enviarla de un lugar a otro. Abarcan un abanico de soluciones muy amplio.
Incluyen las tecnologias para almacenar informacion y recuperarla después,
enviar y recibir informacién de un sitio a otro, o procesar informacién para poder

calcular resultados y elaborar informes.

Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion estan presentes en nuestras

vidas y la han transformado.
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Esta revolucion ha sido propiciada por la aparicion de la tecnologia digital. La
tecnologia digital, unida a la aparicion de ordenadores cada vez mas potentes, ha
permitido a la humanidad progresar muy rapidamente en la ciencia y la técnica

desplegando nuestro arma méas poderosa: la informacién y el conocimiento.

Pero no sélo eso, las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion han
transformado la gestion de las empresas y nuestra manera de hacer negocios:

e Para comunicarnos con nuestro clientes

e Para gestionar pedidos

e Para promocionar nuestros productos

o Para relacionarnos con la administracion publica

(http://www.serviciostic.com/las-tic/definicion)

1.3.1 Ventajasde las TIC

Para identificar las principales ventajas de las TIC se debe revisar la relacion existente
entre la cantidad de nuevas tecnologias que existe actualmente, las posibilidades que
las empresas tienen para acceder a las mismas versus el incremento en la produccién
e ingresos que las empresas pueden llegar a tener.

Las TIC dentro de las empresas u organizaciones favorecen de manera positiva al
incremento de su productividad debido al acceso y uso de las mismas, esto hace que

las capacidades, procesos y demas de las empresas sean mas agiles y eficientes.

A continuacion se lista las principales ventajas que se ha rescatado para el mundo

empresarial:

e Apoyan y generan nuevas formas de trabajo, como el teletrabajo y grupos de

trabajo colaborativos — reuniones virtuales -.
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e Empodera al talento humando mediante un flujo claro acerca de los procesos e
informacion que acorta el tiempo de las tareas del dia a dia.

e La Oferta de valor de las empresas se ve beneficiada puesto que a traves de la
Internet se vende, se promociona y comunica a sus clientes los productos y/o
servicios que las organizaciones disponen.

e Las TIC promueven la integracion, trabajo en equipo, motivacion y disciplina
como competencias dentro de las diferentes areas de la empresa.

e Reducen los riesgos y costos debido a que los procesos automatizados que en

el pasado y que estaban vigentes, ahora son féaciles de entender y ejecutar.

1.3.2 Desventajas de las TIC

Para lograr identificar las desventajas que las TIC pueden tener en el mundo
empresarial hay que tomar en cuenta la diferencia existente entre los competidores:
tamafio de la empresa, actividad a la que se dedican, capacidad de adquirir nuevas

tecnologias e innovacion entre las mas principales.

Otro punto a tomar en cuenta es el ambiente en que las empresas se desenvuelven coma

las leyes, regulaciones y posibilidades del pais donde estan establecidas.

A continuacion se listan las principales desventajas para el mundo empresarial:
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e En cuanto al talento humando: se pueden producir fraudes mediantes el uso y
manipulacion de las TIC en procesos que manejan flujos de efectivo o
transacciones dentro de las organizaciones.

e En organizacién donde los procesos estaban siendo ejecutados paso a paso por
sus colaboradores existira la eliminacion de puestos de trabajo.

e EI costo de implementar soluciones tecnoldgicas que apoyen a los diferentes
procesos dentro de las organizaciones puede llegar a ser muy costoso.

e Las TIC pueden generar falta de privacidad en procesos automaticos que ahora
son visibles para toda la organizacion si estos no son bien administrados y

establecidos desde un inicio.

1.4 1T SOLUCIONES WEB (APLICACIONES WEB)

Una IT Solucién Web o sitio web son aplicaciones que estan relacionadas con internet
y siempre estan atadas a un dominio de Internet o en varios casos a subdominios en la
Internet (World Wide Web), este tipo de aplicaciones son comprendidas o formadas

por compendios de péginas para formar una Unica solucion.

Como bien se conoce hoy en dia en la Internet (World Wide Web), la mayoria de
soluciones o aplicaciones web son publicas y accesibles por la mayoria de personas,
sin embargo existen algunas soluciones o sitios web que para poder acceder a ellas
requieren de una suscripcion donde se incluyen como por ejemplo soluciones del tipo:

noticias, juegos, foros, servicios, entre otros basados en la web.
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El acceso a las soluciones web se lo realiza mediante una direccion web o lo que se
Ilama un URL que arquitectonicamente esta o reside en el mismo servidor fisico donde
se aloca el sitio web completo; Por medio de la direccion web los sitios o soluciones
se organizan, llegan a tener jerarquias independientemente de sus enlaces debido a que
el trafico web se mueve entre todas y diferentes partes que confirmar una solucion

web.

TIPOS DE IT SOLUCIONES WEB (SITIOS WEB)

En la actualidad existen varios tipos de soluciones y/o aplicaciones web que
dependiendo de la necesidad entre los tipos mas conocidos tenemos: Blog, comercio
electronico, descargas, desarrollo web/software, para instituciones, comunidades

virtuales, directorios bajo categorias, informativos, personales, entre otros.

1.4.1 APLICABILIDAD

La aplicabilidad de las soluciones web va desde el microempresario que desea
publicitar su tienda a sus clientes mediante un sitio web sencillo hasta las soluciones
gigantes que poseen las grandes corporaciones donde interactdan sus clientes bajo
diferentes sub-soluciones con la empresa o compafiia, convirtiéndose en parte

fundamental para los procesos de las empresas.

Se puede observar también que este tipo de aplicaciones en la web también estan

presentes en la mayoria de industrias como por ejemplo:
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Medicina
Ingenieria
Sector financiero
Alimenticio

Entre otros.

No seria muy atrevido decir que la actualidad las aplicaciones o soluciones web tienen

aplicabilidad en todos los aspectos dependiendo las caracteristicas a las que se les

desea someter.

USOS COMUNES DE LAS APLICACIONES O SOLUCIONES WEB

Entre los usos mas comunes de las soluciones web se tiene:

Localizacién de informacion de manera rapida, sencilla y efectiva, adicionando
el almacenamiento de la misma, ejemplos: Microsoft MSDN
(www.msdn.microsoft.com) y Amazon.com (www.amazon.com).
Recoleccion, almacenamiento y andlisis de grandes cantidades de datos que
vienen desde los usuarios, ejemplos: paginas de los bancos en linea, las paginas
de tiendas en linea, las encuestas y los formularios con datos suministrados por
el usuario.

Actualizacion del contenido de sitios web cuyo contenido es cambiante durante
el tiempo, ejemplos: Economist (www.economist.com) y CNN

(www.cnn.com).
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USO EMPRESARIAL

Las empresas que estan vigentes hoy en dia y son competitivas con las ultimas
tendencias mundiales en lo que corresponde al manejo y administracion de las TICs
usan como una de sus estrategias principales el proveer acceso via web a varias de sus
soluciones para sus clientes las cuales son distribuidas ordenadamente y con cierto
nivel de jerarquia, a estas estrategias que las empresas usan en el desarrollo de
soluciones web se las denomina como Software de servicio para los clientes, hoy por
hoy las empresas que no cuentan con estos medios para ofertar sus productos y/o
servicios, comunicar servicios a sus clientes, entre otros, no son competitivas de

acuerdo a como esta el mercado en estos tiempos.

1.4.2 TECNOLOGIA

Una aplicacion web (web-based application) es un tipo especial de aplicacion
cliente/servidor, donde tanto el cliente (el navegador, explorador o visualizador)
como el servidor (el servidor web) y el protocolo mediante el que se comunican
(HTTP) estan estandarizados y no han de ser creados por el programador de
aplicaciones. El protocolo HTTP forma parte de la familia de protocolos de
comunicaciones TCP/IP, que son los empleados en Internet. Estos protocolos
permiten la conexion de sistemas heterogéneos, lo que facilita el intercambio de
informacion entre distintos ordenadores. HTTP se sitla en el nivel 7 (aplicacion)
del modelo OSI. (Sergio Lujan Mora, 2002)
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Gréfico 1-1 Marco general para una solucion web

=

Protocolo

- HTTP
Cliente Servidor

NAVEGADOR SERVIDOR WEB

Fuente: Programacion de aplicaciones web: historia, principios basicos y clientes web,
Sergio Lujan 2002

Modelo OSI: El modelo de interconexion de sistemas abiertos (ISO/IEC 7498-
1), mas conocido como “modelo OSI” (en inglés, Open System Interconnection),
es el modelo de red descriptivo, que fue creado en el afio 1980 por
la Organizacién Internacional de Normalizacién (ISO, International
Organization for Standardization).

Es un marco de referencia para la definicién de arquitecturas en la interconexion

de los sistemas de comunicaciones. (Sergio Lujan Mora, 2002)
EL CLIENTE

El cliente web es un programa con el que interacciona el usuario para solicitar a
un servidor web el envio de los recursos que desea obtener mediante HTTP.

La parte cliente de las aplicaciones web suele estar formada por el codigo HTML
que forma la pagina web mas algo de cédigo ejecutable realizado en lenguaje de
script del navegador (JavaScript o VBScript) o mediante pequefios programas
(applets) realizados en Java. También se suelen emplear plug-ins que permiten
visualizar otros contenidos multimedia (como Macromedia Flash4), aunque no se
encuentran tan extendidos como las tecnologias anteriores y plantean problemas
de incompatibilidad entre distintas plataformas. Por tanto, la mision del cliente
web es interpretar las paginas HTML y los diferentes recursos que contienen
(imégenes, sonidos, etc.). (Sergio Lujan Mora, 2002)

Las tecnologias que se suelen emplear para programar el cliente web son:
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HTML. (Sergio Lujan Mora, 2002)

CSS. (Sergio Lujan Mora, 2002)

DHTML. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Lenguajes de script: JavaScript, VBScript, etc. (Sergio Lujan Mora, 2002)
ActiveX. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Applets programados en Java. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Distintas tecnologias que necesitan la existencia de un plug-in en el
navegador: Adobe Acrobat Reader, Autodesk MapGuide, Live Picture
PhotoVista, Macromedia Flash, Macromedia Shockwave, Virtual Reality
Modeling Language (VRML), etc. (Sergio Lujan Mora, 2002)

EL SERVIDOR

El servidor web es un programa que esta esperando permanentemente las

solicitudes de conexion mediante el protocolo HTTP por parte de los clientes

web. En los sistemas Unix suele ser un _demonio_y en los sistemas Microsoft

Windows un servicio. (Sergio Lujan Mora, 2002)

La parte servidor de las aplicaciones web esta formada por:

Péginas estaticas (documentos HTML) que siempre muestran el mismo
contenido. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Recursos adicionales (multimedia, documentos adicionales, etc.) que se
pueden emplear dentro de las paginas o estar disponibles para ser
descargados y ejecutados (visualizados) en el cliente. (Sergio Lujan Mora,
2002)

Programas o scripts que son ejecutados por el servidor web cuando el
navegador del cliente solicita algunas paginas. La salida de este script suele
ser una pagina HTML estandar que se envia al navegador del cliente.
Tradicionalmente este programa o script que es ejecutado por el servidor
web se basa en la tecnologia CGI. En algunos casos pueden acceder a bases
de datos. (Sergio Lujan Mora, 2002)
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La programacién del servidor mediante CGI es complejay laboriosa. El protocolo
HTTP no almacena el estado entre una conexion y la siguiente (es un protocolo
sin estado), por lo que es el programador el que se tiene que encargar de
conservarlo. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Esto conduce a que el programador tenga que dedicar parte de su tiempo a
programar tareas ajenas al _n de la aplicacion, lo que suele ser origen de diversos

problemas. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Sin embargo, con la entrada en 1995 de Microsoft en el mundo Internety la salida
al mercado de su servidor web (Microsoft Internet Information Server) se abrié
un nuevo campo para las aplicaciones web: Internet Server Application Program
Interface (ISAPI). Se trata de un conjunto de funciones que el servidor web pone
a disposicion de los programadores de aplicaciones web. Con ISAPI, los
programadores pueden crear Dynamic Link Library (DLL) con funciones que son
invocadas para determinados archivos (se ejecutan cuando el cliente solicita un

archivo con una determinada extension). (Sergio Lujan Mora, 2002)

Por ejemplo, todo el sistema ASP, no es mas que una DLL del tipo ISAPI que es
invocada automaticamente para los archivos cuya extension sea .asp5. La DLL
ASP pre-procesa el archivo .asp interpretando su cddigo como un script a ejecutar
en el servidor. Sin embargo, ella no interpreta directamente el codigo, sino que
en funcion del lenguaje en el que esta escrito (VBScript, JavaScript, etc.), invoca
a otra DLL que se encarga de ejecutar el script. Después recoge la salida y se la
envia al servidor web, el cual a su vez la reenvia al cliente. (Sergio Lujan Mora,
2002)

Las ventajas que presenta ASP frente a CGI son:

e Las paginas basadas en CGI resultan dificiles de mantener, ya que las
instrucciones HTML se encuentran insertadas en el propio codigo del
programa CGI, mezclandose sus funcionalidades.

e Laejecucion de un programa CGI es muy ineficiente, debido al proceso de

carga del codigo en memoria que se realiza cada vez que un usuario requiere

24



su ejecucion. La existencia de mudltiples clientes simultaneos supone
multiples copias del programa en memoria del servidor.

e La unién de ISAPI con el servidor web es mas _fuerte_ (estan mas
integrados), su ejecucién es mas rapida, con lo que se logra que las
aplicaciones basadas en ISAPI tengan un mayor rendimiento que las basadas
en CGl.

e La tecnologia ASP ofrece una serie de mecanismos (gestion de sesiones,

variables globales, etc.) que facilitan la programacion de aplicaciones web.

Ademas de ASP, existen otras tecnologias destinadas a programar la parte
servidor de las aplicaciones web: ColdFusion, JSP, servlets, PHP, etc. Todas ellas
son muy similares, se basan en los mismos principios y ofrecen prestaciones y

resultados equivalentes.

Gréfico 1-2 Tecnologia Cliente — HTTP - Servidor web

SERVIDOR
CLIENTE
HTTP
>

HTML DHTML CSS CaGl ssi
JavaScript VBScript ASP PHP

ActiveX JSP Servlets

Applets ColdFusion

Fuente: Programacion de aplicaciones web: historia, principios basicos y clientes web, Sergio Lujan
Mora, 2002
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1.4.3 DESCRIPCION DE LA TECNOLOGIA

Las aplicaciones web se basan en una arquitectura cliente/servidor: por un lado
esta el cliente (el navegador, explorador o visualizador) y por otro lado el servidor
(el servidor web). Existen diversas variantes de la arquitectura basica segun como
se implementen las diferentes funcionalidades de la parte servidor. Las

arquitecturas mas comunes son:

1. Todo en un servidor: un unico ordenador aloja el servicio de HTTP, la
I6gica de negocio y la logica de datos y los datos. El software que ofrece
el servicio de HTTP gestiona también la I6gica de negocio. Las tecnologias

gue emplean esta arquitectura son ASP y PHP. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Grafico 1-3 Arquitectura de soluciones web — Cliente vs. Servidor Web + BDD

Cliente Servidor web + BD

Navegador Servicio HTTP (consultau Base de datos
Peticion operacioén
Respuesta Respuesta

Fuente: Programacion de aplicaciones web: historia, principios basicos y clientes web, Sergio Lujan

Mora 2002

2. Servidor de datos separado: a partir de la arquitectura anterior, se separa
la l6gica de datos y los datos a un servidor de bases de datos especifico.
Las tecnologias que emplean esta arquitectura son ASP y PHP. (Sergio
Lujan Mora, 2002)
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Grafico 1-4 Arquitectura de soluciones web — no incluye servidor BDD — Cliente vs.
Servidor Web vs. Servidor BDD

Cliente Servidor web Servidor BD
Navegador Servicio HTTP | consulta u | Base de datos
Peticién operacion
Respuesta Respuesta

Fuente: Programacion de aplicaciones web: historia, principios basicos y clientes web, Sergio Lujan
Mora 2002

3. Todo en un servidor, con servicio de aplicaciones: en la arquitectura
numero 1 se separa la l6gica de negocio del serviciode HTTP y se incluye
el servicio de aplicaciones para gestionar los procesos que implementan
la I6gica de negocio. La tecnologia que emplea esta arquitectura es JSP.
(Sergio Lujan Mora, 2002)

Grafico 1-5 Aplicaciones mediante servicios - Arquitectura de soluciones web — Ginico

servidor
Cliente Servidor web + aplicaciones + BD
Navegador Servicio HTTP Base de datos
Peticion
Consulta u
Respuesta operacién

Datos Datos
procesados

Servicio de aplicaciones

Fuente: Programacion de aplicaciones web: historia, principios basicos y clientes web, Sergio Lujan
Mora, 2002
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4. Servidor de datos separado, con servicio de aplicaciones: a partir de la
arquitectura anterior, se separa la I6gica de datos y los datos a un servidor
de bases de datos especifico. La tecnologia que emplea esta arquitectura
es JSP. (Sergio Lujan Mora, 2002)

5. Todo separado: las tres funcionalidades basicas del servidor web se
separan en tres servidores especificos. La tecnologia que emplea esta

arquitectura es JSP. (Sergio Lujan Mora, 2002)

El objetivo de separar las distintas funcionalidades (servicio de HTTP, logica de
negocio y logica de datos) en distintos servidores es aumentar la escalabilidad del
sistema de cara a obtener un mayor rendimiento. Al separar las distintas
funcionales en distintos servidores, cada uno de ellos se puede configurar
(dimensionar) de forma adecuada a los requisitos que presenta cada uno de ellos.
Por ejemplo, para ofrecer el servicio de HTTP hace falta un ordenador con una
buena conexion a Internet, rapido pero sin grandes necesidades de
almacenamiento. Sin embargo, para el servidor de bases de datos hace falta un
ordenador con mucha memoria y con un disco duro de alta capacidad de
almacenamiento y rapido para mantener todos los datos. Otra ventaja que se
obtiene al separar las funcionalidades, es que al aislar la I6gica de negocio y la
légica de datos en servidores separados que no estan conectados. (Sergio Lujan
Mora, 2002)
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Gréfico 1-6 Servidor BDD y Servicio de aplicaciones - dos servidores - Arquitectura de
soluciones web

Cliente Servidor web + aplicaciones Servidor BD

Navegador Servicio HTTP Base de datos
Peticion

>

Consultau
operacién |

/]

Datos [5%" Datos

procesados
Servicio de aplicaciones

Respuesta

Fuente: Programacion de aplicaciones web: historia, principios basicos y clientes web, Sergio Lujan
Mora, 2002

Graéfico 1-7 Todos los servidores en diferentes instancias — Arquitectura de soluciones

web
Cliente Servidor web Servidor BD
Navegador Servicio HTTP Base de datos
Peticién
Consulta u
Respuesta operacion
N N Z
\ ~ 7 /
Datos Datos
. rocesados
Servidor de P . o
aplicaciones Servicio de aplicaciones

Fuente: Programacion de aplicaciones web: historia, principios basicos y clientes web, Sergio Lujan
Mora, 2002

Directamente a Internet se aumenta el nivel de seguridad, ya que no es tan facil
acceder a ellos. (Sergio Lujan Mora, 2002)

En algunos casos, las arquitecturas donde se separan el servicio de HTTP del
resto de servicios es la Unica opcidn disponible. Por ejemplo, en los sistemas
heredados (legacy systems), donde ya existe una logica de negocio en un servidor

de aplicaciones y una logica de datos en un servidor de bases de datos, la Gnica
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forma de acceder desde Internet al sistema heredado es a través de un servidor
que ofrezca el servicio de HTTP y se comunique internamente con el servidor de
aplicaciones. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Las tecnologias ASP y PHP se clasifican dentro de la categoria Web Server
Scripting. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Estas tecnologias pueden emplear las arquitecturas 1y 2. En estas tecnologias, el
servidor web ofrece el servicio de HTTP y ademas se encarga de ejecutar los
procesos que poseen la logica de negocio. La comunicacion entre la l6gica de
negocio y los datos se suele realizar a través de métodos estandarizados como
ODBC, lo que introduce una penalizacion en el tiempo de ejecucion. En este tipo
de tecnologias, parte de la légica de negocio se puede desplazar hacia el servidor
de bases de datos al emplear procedimientos almacenados (stored procedures) y
disparadores (triggers). De este modo se puede lograr una cierta escalabilidad en

el sistema. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Gréfico 1-8 Arquitectura de soluciones web — Servidor Web, Servidor de aplicaciones y

Servidor CSP
Web Server Scripting Servidor de aplicaciones Caché Server Pages
(ASP, PHP) (JSP) (CSP)
Servidor web Servidor web Servidor web
Servicio HTTP Servicio HTTP Servicio HTTP

Ser. aplicaciones ! Servidor BD :

1
Légica de negocio

Loégica de negocio

Légica de negocio

1
Servidor BD ! Servidor BD I

+— Comunicacién intraprocesos (rapida) 4= = = = Comunicacién interprocesos (lenta)

i

Fuente: Programacion de aplicaciones web: historia, principios basicos y clientes web, Sergio Lujan
Mora, 2002

Las tecnologias que emplean servidor de aplicaciones como JSP, ofrecen la
méaxima flexibilidad, ya que se pueden separar completamente el servicio HTTP,

la l6gica de negocio y la ldgica de datos. (Sergio Lujan Mora, 2002)
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Por ultimo, en la tecnologia CSP, la I6gica de negocio y la I6gica de datos residen
en el sistema gestor de bases de datos (es el encargado de ejecutar los procesos
que implementan la l6gica de negocio). Gracias a ello, la comunicacion entre los
procesos de la logica de negocio y los datos es muy réapida, ya entre ambos se
puede establecer una comunicacion interproceso. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Metodologia de desarrollo de sitios web

No existe en la actualidad una metodologia de desarrollo de sitios web
ampliamente aceptada. Sin embargo, una posible metodologia es la que se
presenta a continuacion. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Algunas de las fases de esta metodologia se pueden realizar en paralelo o no
acabar hasta el final del desarrollo del sitio web:

1. Se estudian los requisitos y especificaciones del sitio web: cuél es el
contenido del sitio web, qué se pretende conseguir, a quién se destina y
numero de visitas previsto, qué inversion se desea realizar, de cuanto
tiempo se dispone, etc. (Sergio Lujan Mora, 2002)

2. A partir de los requisitos se decide la arquitectura y tecnologia del sitio
web: empleo de un servidor web propio o alojamiento (hospedaje) en un
servidor alquilado, ancho de banda de la comunicacion del servidor web
con Internet, paginas estaticas o tecnologia de generacion dinamica de
paginas (ASP, CGl, etc.), datos almacenados en _cheros o en un servidor
de bases de datos, etc. (Sergio Lujan Mora, 2002)

3. Acontinuacién se disefia la estructura logica o de navegacién del sitio web:
pagina inicial, pagina principal, empleo de marcos, los mends, divisién en
secciones, relacion entre las distintas secciones, pagina de novedades, etc.
(Sergio Lujan Mora, 2002)

4. Se define la estructura fisica, que puede ser igual a la logica o totalmente
independiente. (Sergio Lujan Mora, 2002)

5. Se crean los contenidos del sitio web. Si se emplea una base de datos, se
realiza la carga de datos. (Sergio Lujan Mora, 2002)

6. Se realiza el disefio gréafico y ergonémico: colores, montaje, tipografia,
botones de navegacion, logotipos y demas elementos graficos, etc. (Sergio
Lujan Mora, 2002)
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7. Se crean las paginas estaticas y los elementos multimedia. (Sergio Lujan
Mora, 2002)

8. Desarrollo de los scripts y paginas dinamicas. (Sergio Lujan Mora, 2002)

9. Por ultimo, se verifica el correcto funcionamiento del sitio web: se
comprueba la conexion con la base de datos, se verifica que no existan
enlaces rotos, se confirma que todos los recursos empleados (imagenes,
ficheros con cddigo de script, etc.) se encuentran en el sitio web y en su
lugar correspondiente, etc. Ademas, se comprueba el sitio web con
distintos navegadores para asegurar su compatibilidad. También se
realizan pruebas de carga para evaluar el rendimiento. (Sergio Lujan Mora,
2002)

10. Puesta en marcha. (Sergio Lujan Mora, 2002)

1.4.4 VENTAJAS

El desarrollo explosivo de Internet y en especial de la WWW se debe a la
aceptacion por todo el mundo de los estandares y tecnologias que emplea: medio
de transporte comun (TCP/IP), servidor (HTTP) y lenguaje de creacion de
paginas (HTML) estandarizados. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Muchas empresas han descubierto que las anteriores tecnologias se pueden
emplear en las aplicaciones cliente/servidor que emplean. De esta forma nace el
concepto de intranet: usar las tecnologias de Internet para implementar las
tradicionales aplicaciones cliente/servidor dentro de una empresa. Ademas, una
vez que se tiene una aplicacion que funciona en una intranet, aparece la
posibilidad de permitir su uso a través de Internet, lo que facilita el teletrabajo o

la movilidad de los empleados de una empresa. (Sergio Lujan Mora, 2002)

e Una ventaja clave del uso de aplicaciones web es que el problema de
gestionar el codigo en el cliente se reduce drasticamente. Suponiendo que
existe un navegador o explorador estandar en cada cliente, todos los
cambios, tanto de interfaz como de funcionalidad, que se deseen realizar a
la aplicacion se realizan cambiando el codigo que resida en el servidor web.

Comparese esto con el coste de tener que actualizar uno por uno el codigo

32



en cada uno de los clientes (imaginemos que tenemos 2.000 ordenadores
clientes). No s6lo se ahorra tiempo porque reducimos la actualizacién a una
s6lo maquina, sino que no hay que desplazarse de un puesto de trabajo a otro
(la empresa puede tener una distribucion geogréfica amplia). (Sergio Lujan
Mora, 2002)

Una segunda ventaja, relacionada con la anterior, es que se evita la gestion
de versiones. Se evitan problemas de inconsistencia en las actualizaciones,
ya que no existen clientes con distintas versiones de la aplicacion. (Sergio
Lujan Mora, 2002)

Una tercera ventaja es que si la empresa ya esta usando Internet, no se
necesita comprar ni instalar herramientas adicionales para los clientes.
(Sergio Lujan Mora, 2002)

Otra ventaja, es que de cara al usuario, los servidores externos (Internet) e
internos (intranet) aparecen integrados, lo que facilita el aprendizaje y uso.
(Sergio Lujan Mora, 2002)

Una dltima ventaja, pero no menos importante, es la independencia de
plataforma. Para que una aplicacion web se pueda ejecutar en distintas
plataformas (hardware y sistema operativo), s6lo se necesita disponer de un
navegador para cada una de las plataformas, y no es necesario adaptar el
codigo de la aplicacion a cada una de ellas. Ademas, las aplicaciones web
ofrecen una interfaz gréafica de usuario independiente de la plataforma (ya
que la plataforma de ejecucién es el propio navegador). (Sergio Lujan Mora,
2002)

Otras Ventajas:

Ahorra tiempo: Se pueden realizar tareas sencillas sin necesidad de
descargar ni instalar ningun programa. (Sergio Lujan Mora, 2002)

No hay problemas de compatibilidad: Basta tener un navegador
actualizado para poder utilizarlas. (Sergio Lujan Mora, 2002)

No ocupan espacio en nuestro disco duro. (Sergio Lujan Mora, 2002)
Actualizaciones inmediatas: Como el software lo gestiona el propio
desarrollador, cuando nos conectamos estamos usando siempre la Gltima

version que haya lanzado. (Sergio Lujan Mora, 2002)
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e Consumo de recursos bajo: Dado que toda (o gran parte) de la aplicacion
no se encuentra en nuestro ordenador, muchas de las tareas que realiza el
software no consumen recursos nuestros porque se realizan desde otro
ordenador. (Sergio Lujan Mora, 2002)

o Multiplataforma: Se pueden usar desde cualquier sistema operativo porque
s6lo es necesario tener un navegador. (Sergio Lujan Mora, 2002)

o Portables: Es independiente del ordenador donde se utilice (un PC de
sobremesa, un portatil...) porque se accede a través de una pagina web (s6lo
es necesario disponer de acceso a Internet). La reciente tendencia al acceso
a las aplicaciones web a través de teléfonos moviles requiere sin embargo un
disefio especifico de los ficheros CSS para no dificultar el acceso de estos
usuarios. (Sergio Lujan Mora, 2002)

o Ladisponibilidad suele ser alta porque el servicio se ofrece desde multiples
localizaciones para asegurar la continuidad del mismo. (Sergio Lujan Mora,
2002)

e Los virus no dafan los datos porque éstos estan guardados en el servidor
de la aplicacion. (Sergio Lujan Mora, 2002)

e Colaboracion: Gracias a que el acceso al servicio se realiza desde una Unica
ubicacion es sencillo el acceso y comparticion de datos por parte de varios
usuarios. Tiene mucho sentido, por ejemplo, en aplicaciones online de
calendarios u oficina. (Sergio Lujan Mora, 2002)

e Los navegadores ofrecen cada vez mas y mejores funcionalidades para

crear aplicaciones web ricas (RIASs). (Sergio Lujan Mora, 2002)

1.4.5 DESVENTAJAS

Toda solucién web que tenga disposicién o esté puesta al publico, esta
condicionada automaticamente por la satisfaccion al usuario final. (Sergio Lujan
Mora, 2002)

Los factores o atributos de calidad de una aplicacion o sitio web que influirdn en

dicha satisfaccion podemos clasificarlos en aquellos relacionados con: la calidad
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y utilidad de los contenidos; la calidad del servicio y asistencia del proveedor; y
la calidad del disefio de la aplicacion. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Tomemos como ejemplo el usuario que intenta completar una tarea de compra en
un sitio web de comercio electrénico. Del correcto disefio del sitio dependeré que
el usuario consiga finalmente su objetivo (y consecuentemente el proveedor
también), o que por el contrario, frustrado por la dificultad de uso del sitio web,
decida abandonarlo en busca de otro donde llevar a cabo la compra sea mas facil.
Es fécil inferir que un buen disefio debera ser comprensible, facil de usar,
amigable, claro, intuitivo y de féacil aprendizaje para el usuario. Para poder
asegurar que un disefio cumple con estos requisitos no basta simplemente con una
actitud empatica del disefiador durante el desarrollo de la aplicacion; es
imprescindible la adopcion por parte de éste de técnicas, procedimientos y
métodos que aseguren empiricamente la adecuacion del disefio a las necesidades,

habilidades y objetivos del usuario. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Una desventaja, que sin embargo estad desapareciendo rapidamente, es que la
programacion en la web no es tan verséatil o potente como la tradicional. (Sergio
Lujan Mora, 2002)

El lenguaje HTML presenta varias limitaciones, como es el escaso repertorio de

controles disponibles para crear formularios. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Por otro lado, al principio las aplicaciones web eran basicamente de solo lectura:
permitian una interaccion con el usuario practicamente nula. Sin embargo, con la
aparicion de nuevas tecnologias de desarrollo como Java, JavaScript y ASP, esta

limitacion tiende a desaparecer. (Sergio Lujan Mora, 2002)

Otras Desventajas

Habitualmente ofrecen menos funcionalidades que las aplicaciones de escritorio.
Se debe a que las funcionalidades que se pueden realizar desde un navegador son
mas limitadas que las que se pueden realizar desde el sistema operativo. (Sergio
Lujan Mora, 2002)



La disponibilidad depende de un tercero, el proveedor de la conexién a internet o
el que provee el enlace entre el servidor de la aplicacion y el cliente. Asi que la
disponibilidad del servicio estd supeditada al proveedor. (Sergio Lujan

Mora,2002)
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CAPITULO 11 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD FINANCIERA Y

TECNICA

2.1 ANALISIS DE FACTIBILIDAD FINANCIERA

2.1.1 INTRODUCCION

Este analisis se basa en la utilizacion de técnicas matematicas-financieras y analiticas,
mediante las cuales se va a determinar los beneficios o pérdidas en los que se puede
incurrir al pretender establecer la empresa de IT-Soluciones Web y Marketing Digital,
donde uno de los principales objetivos es obtener resultados que apoyen a la toma de

decisiones haciendo referencia a las diferentes actividades cuando se haga la inversion.

De igual manera este analisis ayudara a determinar los costos de oportunidad que se
tienen al momento de invertir para obtener beneficios varios, revisar las posibilidades
de tener beneficios futuros sacrificando los actuales teniendo en cuenta la base

especifica de inversion.

De debe tomar en cuenta que cada evaluacion de este andlisis apoyara a la toma de

decisiones con respecto a la inversion inicial — evaluacion financiera.

Los fines de este analisis son:

o Establecer razones e indices financieros derivados del balance general.

o Identificar la repercusion financiera debido al empleo los recursos monetarios.
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e Calcular las utilidades, pérdidas o ambas, que se estiman obtener en el futuro.

o Determinar la tasa de rentabilidad financiera que ha de generar este emprendimiento,
a partir del calculo e igualacion de los ingresos con los egresos.

o Establecer una serie de igualdades numéricas que den resultados positivos o negativos

respecto a la inversién de que se trate.

ANALISIS FINANCIERO

INVERSION

Para el establecimiento de la empresa de IT-Soluciones Web y Marketing Digital la
inversion son todos los activos fijos, tangibles e intangibles que haran falta para

emprender las actividades regulares de la empresa en cuestion.

Toda la inversién destinada para el establecimiento de esta empresa visto desde el
punto de vista financiero se relaciona con la venta de productos y/o servicios de

acuerdo al portafolio éptimo que a continuacion se lo describe:

Tabla 2-1 Portafolio Optimo

PORTAFOLIO OPTIMO

Soluciones Web
Marketing Digital
Publicidad
Soluciones Mdviles

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

38


http://www.monografias.com/trabajos12/rentypro/rentypro.shtml#ANALIS
http://www.monografias.com/trabajos7/cofi/cofi.shtml

REQUERIMIENTOS

Para el primer afio se debe contar con un total de $ 140,696.38, asi los activos fijos
tangibles con una participacion del 74.47% del total de la inversion serian $ 104,775;
los activos fijos intangibles con una participacion del 9.71% serian $ 13,658.70; Y
finalmente un capital de trabajo que alcanza un monto de $ 22,262.68 que representa
un participacién del 15.82% del total de la inversion como se muestra en el siguiente
cuadro:

Tabla 2-2 Inversién Total

INVERSION TOTAL
CONCEPTO TOTAL %
Activos Fijos Tangibles 104,775.00 74.47%
Activos Fijos Intangibles 13,658.70 9.71%
Capital de Trabajo 22,262.68 15.82%
INVERSION TOTAL 140,696.38 100.00%

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

Esta inversion fija son todos aquellos bienes tangibles que van a ser utilizados para la
oferta de valor — productos y/o servicios — y son una parte clave para el normal
desempefio de la empresa. Para el establecimiento de esta empresa se necesitara los

siguientes Activos Fijos Tangibles:
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Tabla 2-3 Activos Fijos Tangibles

. VALOR

DESCRIPCION TOTAL
Terreno 0.00
Construcciones 22,246.20
Vehiculo 24,480.00
Maquinaria y Equipo 15,947.90
Equipos de Computacion 26,865.82
Muebles y Enseres 15,235.08
TOTAL 104,775.00

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Terreno

Tabla 2-4 Terreno

- Unidad . _ Valor Total
Descripcion ‘ Medida ‘ Cantidad ‘ Valor Unitario Anual
0.00 0.00 0.00
Subtotal 0.00
NIA Ha Imprevistos 2% 0.00
TOTAL 0.00

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Construcciones

Tabla 2-5 Construcciones

Valor Total
Anual
mis2 130 10,660.00

Descripcion Metros Valor Unitario

=)
()

Obras Crviles (piso, cielo razo)

Obras Sanitarias 6 mts2 150 900.00
Cableado Estructurado 82 mts2 123 10,250.00
Subtotal 21.8310.00

Imprevistos 2%0 43620

TOTAL 22,246.20

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Para el cuadro anterior referente a construcciones la informacion acerca de los costos

por metro cuadrado para obras civiles, obras sanitarias y cableado estructurado la
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fuente de informacién se la obtuvo de ASIMPRO, empresa dedicada a este tipo de

construcciones — revisar proforma en el capitulo de anexos.

Vehiculo

Se compra una furgoneta de 8 pasajeros marca CINESCAR — To Carry 1.6 CC para el

transporte de los trabajadores cuando se requiera asistir algun evento de diferente tipo,

en general cualquier traslado en relacion al trabajo.

Tabla 2-6 Vehiculo

Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Anual
Fugoneta 8 pasajeros CINESCAR - 1 24,000.00 24,000.00
Subtotal 24,000.00
Imprevistos 2% 480.00
TOTAL 24,480.00

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Equipos

El equipo que se necesitara para el buen funcionamiento de la empresa a establecer y

se pueda siempre estar con un servicio continuo, sirve para la generacién de los

diferentes productos y/o servicios que se ofertaran:
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Tabla 2-7 Equipos
~ MAQUNARAYEQUPO

Valor Total

Descripcion Cantidad Valor Unitario Anmal

Sevidor HP DL380p Gen8 E5-2650w2 235FF US Srv 1 11,126.08 11,126.08
HDD 1TB 6G 5AS 7.2k 2.5in SC MDL 1 745.68 743.68
HP 3w 24x7 DL38x(p) Foundation Care Services 1 464.80 464.80
HP Ethernet 1Gb 4-port 331T Adapter 1 275.52 27552
UPS APC SMART ET 6000VA 230V 1 2.780.96 2.780.96
ROUTEE DLINK DIR-868L CLOUD WIRELESS AC1730 1 244.16 244.16
Subtotal 13,635.20

Imprevistos 2940 312.70

TOTAL 15,947.90

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Equipos de Computacién

Todos los equipos o estaciones de trabajo que funcionardn en una topologia de red
serviran para que los colaboradores de la empresa se desempefien el dia a dia en su

trabajo para la obtencion de resultados:

Tabla 2-8 Equipos de Computacion

Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Anual

Notebooks HP 440 G2 17 - 4510U 8GB- 3 1,307.04 3,921.12
IMP. XEROX WORK.CENTRE MULT. 1 353.92 353.92
IMP. XEROX WORK.CENTRE MULT. 1 1,126.72 1,126.72
IMP. XEROX WORK.CENTRE MULT. 1 208.32 208.32
MONITOR HP V193 18.5" LED SMART 11 155.68 1,712.48
PCs TIPO 2 - HP PRODESK 400G1 15-4590 4 1,001.28 4,005.12
PCs TIPO 1 - HP ELITEDESK 800G1 17- 7 1,517.60 10,623.20
COMP APPLE AIO MEOS7EA 15 2.9Ghz 2 2,194.08 4,388.16
Subtotal 26,339.04

Imprevistos 2% 526.78

TOTAL 26,865.82

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Muebles y Enseres

Para la empresa se necesitara en su espacio de trabajo:

Tabla 2-9 Muebles y Enseres
~ MUEBLESYENSERES

Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Anual

Estacion de trabajo OXO 1500 x 1500 3 613.51 1,840.53
Estacion de trabaja para 4 OXO 2 1,434.66 2,869.32
Estacion Sencilla OXO de 1400 x 600 4 528.62 2,114.48
Arturito movil con frentes melaminico moca 3 211.81 635.43
Sillon Ergo Pte 905A Mesh - Alum 3 437.39 1,312.17
Silla Ejecutiva 959 Malla C/B 12 191.31 2,295.72
Panel Divisorio 1M. Melaminico resto Vidrio claro 1 123.22 123.22
Biblioteca media 1,60 x 0,90 x 0,40 3 329.72 989.16
TV LG 32" 32LB 580B SMART LED WIFI 3-HDMI 3-USB 1 641.76 641.76
TV LG 42" 421 B 5800 SMART LED 3-HDMI 3-USB FULL 1 1,042.72 1,042.72
PROYECTOR EPSON POWER LITE X24+ 3500LUM WIFI 1 1,071.84 1,071.84
Subtotal 14,936.35

Imprevistos 2% 298.73

TOTAL 15,235.08

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Estos activos son todos los derechos adquiridos que servirdn para poner en marcha a
la empresa, estos son susceptibles de amortizacién y afectan al flujo de caja al
representar una disminucion en la renta imponible debido a que se reflejan en los

impuestos por pagarse.

Cuadro que detalla los Activos Fijos Intangibles:
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Tabla 2-10 Activos Fijos Intangibles
~ ACTIVOSFNOSINTANGIBLES

Descripcién Valor Total
Anual
Gastos legales 870.00
Licencias Software (Servidor, estaciones de trabajo, Suite Adobe) 12,160.88
Marca 360.00
Subtotal 13,390.88
Imprevistos 2% 267.82
TOTAL 13,658.70 AMORTIZACION| 1,365.87|

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Tabla 2-11 Precios Activos Fijos Intangibles

10,751.92 Abode Suite
1,408.26 Office Home & Business + Windows Server
12,160.88 Total

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

CAPITAL DE TRABAJO

Abarca todo el conjunto de recursos necesarios para la operacion normal de la
empresa, hasta que los ingresos que genere la empresa lleguen a cubrir los gastos de

operacion.

El capital de trabajo constituye una parte de la inversion a largo plazo que asegura la

operacion normal de la empresa.

Tabla 2-12 Sueldos y Salarios Administrativos - 1

Remuneraciones S. Risico Aporte Décimo Décimo Fondo de

IESS 11.15% Tercero Cuarto Reserva
Gerente de Soluciones y Servicios 2,000.00 223.00 166.67 29.50] 166.67 2358383 31,030.00
(Gerente Comercial 2.000.00 223.00 166.67 29.50] 166.67 258583 31,030.00
Especialista Talento Humano 1,000.00 111.50] 83.33 29.50] 83.33 1.307.67 13,692 .00
Recepcionista 400.00 44.60 33.33 20.50 33.33 40.77 5.489.20
Gerente Provectos 2,000.00 223.00 166.67 29.50 2,585.83 31,030.00
Conserje 400.00 44.60 33.33 2050 4077 6.489.20
Servicios Contables 2.000.00 24.000.00

Subtotal| 145.760.40
Imprevistos 290 291521
TOTAL| 148,675.61

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Tabla 2.13 Gastos Generales de Administracion - 1

Valor Total

Descripcidn Unidad Medida Cantidad Valor Unitario Anmal
OFICINA ADMINISTRATIVA

Consumo de Energia Eléctrica Kwh. 8,700.00 0.14 1,218.00
Consumo de Azua Potable mis’ 1,500.00 0.40 600.00
Materiales de Limpieza Unidad 12.00 300.00 3.600.00
Teléfono Minuto 16.000.00 0.05 800.00
Internet Mb 400.00 580.00 232.000.00
Suministros de Oficina Unidad 1.00 1,593.82 1,593.82
Subtotal 239.813.82

Imprevistos 2%0 4.796.28

TOTAL| 244.610.17

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En la tabla de Gastos Generales de Administracion el valor de 1,595.89, corresponde
al valor total de todos los suministros brindado por la empresa PACO EXPRESS — ver

proforma en el capitulo de anexos.

Tabla 2-14 Capital de Trabajo
~ CAPITALDETRABAJO

Descripcion Valor Total Valor Semestral
Materia Prima Directa 0.00 0.00
Mano de Obra Directa 129,563.01 64,781.51
Materiales Indirectos 0.00 0.00
Mantenimiento y Reparacion 3,239.26 1,619.63
Insumos 4,064.29 2,032.15
Seguros 4,152.06 2,076.03
Gastos Administrativos y Generales 393,285.78 196,642.89
TOTAL 534,304.39 267,152.20 22,262.68|

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En la tabla Capital de Trabajo, descrita anteriormente el valor correspondiente a los
Gastos Administrativos Generales corresponde al resultado a la sumatoria del valor
total de la tabla Sueldos y Salarios Administrativos y el valor total de la tabla Gastos

Generales de Administracion.
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FINANCIAMIENTO

La Inversion para el establecimiento de la empresa sera mediante recursos propios que
son el aporte de los socios y por medio de crédito a traves de la Corporacion Financiera
de Nacional CFN mediante un crédito Multisectorial el mismo que fomenta el

desarrollo de la pequefia, mediana y grande empresa.

Tabla 2-15 Financiamiento
FINANCIAMIENTO

CAPITAL VALOR %
Recursos Propios 78,022.28 55.45%
Crédito / Financiamiento 62,674.10 44.55%
TOTAL 140,696.38 100.00%

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Para el establecimiento de la empresa se necesitara un total de $ 140,696.38, que seré

el total de la inversion.

El capital propio es de $ 78,022.28 que representa una participacion del 55.45%, donde
se consideran los Activos Intangibles y el Capital de Trabajo.

El total del crédito sera de $ 62,674.10 que representa una participacion del 44.55%,
donde se incluye la compra de Maquinaria y Equipo, el Vehiculo, las Construcciones,
Equipos de Oficina y Muebles y Enseres; Como nota y de lo investigado cabe
mencionar que el crédito tiene un plazo de 10 afios a una tasa de interés del 10% anual

con la CFN.
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CUADRO DE FUENTES Y USOS

En este cuadro se detalla la inversion a realizarse con sus respectivos porcentajes

correspondientes al capital propio y de terceros:

Tabla 2-16 Cuadro de Fuentes y Usos

CUADRO DE FUENTE Y USOS
Descripeion ‘ Valor Crédito Recursos Propios
Valor Valor %
Terreno 0.00 0.00 100.00%
Construcciones 22,246.20 22,246.20 100.00%
Vehiculo 24,480.00 24,480.00 100.00%
Magquinaria y Equipo 15,947.90 15,947.90 100.00%
Equipo de Oficina 26,865.82 0.00 0.00% 26,865.82]  100.00%
Muebles y Enseres 15,235.08 0.00 0.00% 15,235.08]  100.00%
Activos Fijos Intangibles 13,658.70 0.00 0.00% 13,658.70]  100.00%
Capital de Trabajo 22,262.68 0.00 0.00% 22,262.68|  100.00%
TOTAL 140,696.38 62,674.10 44.55% 78,022.28|  55.45%

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

COSTOS E INGRESOS

Costos

Es el valor que representa el esfuerzo y el uso de los recursos, en nuestro caso es el

gasto en el que incurre la empresa, en los diferentes procesos para la oferta de valor —

productos y/o servicios-.

Clasificacién

Los costos se clasifican de acuerdo a la naturaleza del producto, en términos generales

en “Directos e Indirectos”, “Fijos y Variables”.
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PROYECCION DE LOS COSTOS

Los costos deben presupuestarse con el fin de analizar la factibilidad econémica para

el establecimiento de la empresa a un maximo de 10 afios, sin dejar de lado ningun

costo.

A continuacién se detallan los costos en los que incurriria la empresa durante los 10

afios planeados.
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Tabla 2-17 Proyeccion Costos

Inflacion 1.0225 1.045 1.0675 1.09 1.1125 1.135 1.1575 1.18 1.2025 1.225

COSTOS FIJOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Seguros 4,152.06 3,772.61 3,393.16 3,013.71 2,634.26 2,254.81 1,875.36 1,495.91 1,116.46 737.01
Depreciaciones 18,080.99 18,080.99 18,080.99 9,126.61 9,126.61 2,635.82 2,635.82 2,635.82 2,635.82 2,635.82
Amortizaciones 1,365.87 1,365.87 1,365.87 1,365.87 1,365.87 1,365.87 1,365.87 1,365.87 1,365.87 1,365.87
Gastos Administrativos 148,675.61 155,366.01 158,711.21 162,056.41 165,401.61 168,746.82 172,092.02 175,437.22 178,782.42|  182,127.62
Gastos de Ventas 244,800.00 255,816.00 261,324.00 266,832.00 272,340.00 277,848.00 283,356.00 301,862.88 314,242.11|  326,869.20
Gastos Financieros 6,267.41 5,874.16 5,441.58 4,965.75 4,442.33 3,866.57 3,233.24 2,536.57 1,770.23 927.27
Mantenimiento y Reparacion 3,239.26 3,385.02 3,613.51 3,938.73 4,381.83 4,973.38 5,756.69 6,792.89 8,168.45 10,006.36
Total Costos Fijos 426,581.19 443,660.66 451,930.32 451,299.08 459,692.52 461,691.27 470,314.99 492,127.16 508,081.36]  524,669.14
Mercaderia 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mano de Obra Directa 129,563.01 129,563.01 129,563.01 129,563.01 129,563.01 129,563.01 129,563.01 129,563.01 129,563.01f  129,563.01
Materiales Indirectos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Insumos 4,064.29 4,287.53 4,620.42 5,084.11 5,709.80 6,542.19 7,644.52 9,106.23 11,054.27 13,670.13
Total Costos Variables 133,627.30 133,850.54 134,183.43 134,647.12 135,272.81 136,105.20 137,207.53 138,669.24 140,617.28|  143,233.14
COSTOS TOTALES 560,208.49 577,511.20 586,113.75 585,946.19 594,965.33 597,796.47 607,522.52 630,796.40 648,698.65|  667,902.28

DESGLOSE DE CUENTAS

Mano de Obra Directa

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Es todo el talento humando que actuaran directamente en el proceso de generacion de la oferta de valor — Portafolio Optimo- para la entrega de

productos y/o servicios que la empresa pondré a disposicion para cubrir la demanda.
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Tabla 2-18 Mano de Obra Directa

|SUELDO BASICO ACTUAL - LEY GOBIERNO

354|

Remuneraciones NUmero S. Bésico Aporte Décimo Décimo Fondo de

IESS 11.15% Tercero Cuarto Reserva
Disefiador gréfico 1.00 980.00 109.27 81.67 29.50 81.67 1,282.10 15,385.24
Ingeniero IT 1.00 1,500.00 167.25 125.00 29.50 125.00 1,946.75 23,361.00
Analista IT 2.00 1,960.00 218.54 163.33 29.50 163.33 2,534.71 30,416.48
Web Developer 1.00 980.00 109.27 81.67 29.50 81.67 1,282.10 15,385.24
Comunity Manager 1.00 700.00 78.05 58.33 29.50 58.33 924.22 11,090.60
Especialista de Productos - Marketing 1.00 1,000.00 111.50 83.33 29.50 83.33 1,307.67 15,692.00
Publicista 1.00 1,000.00 111.50 83.33 29.50 83.33 1,307.67 15,692.00
Subtotal 127,022.56
Imprevistos 2% 2540.45
TOTAL| 129,563.01

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

SUELDOS

980.00
1,500.00
980.00
980.00
700.00
1,000.00
1,000.00

En la tabla Mano de Obra Directa, descrita anteriormente la parte sueldos es referida mediante los sueldos que hoy en dia estan vigentes en Ecuador.
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Insumos

Se toma en cuenta a todos aquellos que sirven para el funcionamiento de la maquinaria

y equipos para los diferentes procesos de generacion para la oferta de valor que la

empresa dispondra a sus clientes:

Tabla 2-19 Insumos

Descripcion I\szlgiiji Cantidad Valor Unitario VaIAor:L'JI;taI
Consumo de Energia Electrica Kwh. 1,890.00 0.14 264.60
Consumo de Agua Potable Mis® 300.00 0.40 120.00
Materiales de Limpieza Unidad 12.00 300.00 3,600.00
Subtotal 3,984.60
Imprevistos 2% 79.69
TOTAL 4,064.29

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Mantenimiento y Reparacion

Es el porcentaje que se debe asignar para la revision de las maquinarias y equipos.

Tabla: 2-20 Mantenimiento y Reparacion

Descripcion Valor Total % Valor Unitario Valor Total - Valor Total
Mensual Anual
Construcciones /Edificios 22,246.20 1% 222.46 18.54 222.46
Vehiculo 24,480.00 4% 979.20 81.60! 979.20
Magquinaria y Equipo 15,947.90 3% 478.44 39.87 478.44
Equipos de Computacion 26,865.82 5% 1,343.29 111.94 1,343.29
Muebles y Enseres 15,235.08 1% 152.35 12.70 152.35
0.00 0.00 0.00
Subtotal 3,175.74
Imprevistos 2% 63.51]
TOTAL 3,239.26
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
Seguros

Es el valor de las primas que deben ser canceladas a una entidad aseguradora, las cuales

se celebran mediante un contrato que indemnizara a la empresa en caso de pérdida o

dafios en los bienes amparados.
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Descripcién

Tabla 2-21 Seguros
S sewROS

Valor Total

Valor Total

%

Valor Unitario

Mensual

Valor Total
Anual

Construcciones/Edificios 22,246.20 5.00% 1,112.31 92.69 1,112.31
Vehiculo 24,480.00 5.00% 1,224.00 102.00 1,224.00
Maquinaria y Equipo 15,947.90 2.00% 318.96 26.58 318.96
Equipos de Computacién 26,865.82 3.00% 805.97 67.16 805.97
Muebles y Enseres 15,235.08 4.00% 609.40 50.78 609.40
Subtotal 4,070.65

Imprevistos 2% 81.41

TOTAL 4,152.06

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Tabla 2-22 Seguros Total Administrativos.

TOTAL MENSUAL 339.22
Vehiculos 1,224.00
TOTAL SEGUROS VENTAS 1,224.00
Construcciones 1,112.31
Magquinaria 318.96
TOTAL SEGUROS COSTOS 1,431.27
Equipos de computacion 805.97
Muebles y Enseres 609.40

TOTAL SEGUROS ADM 1,415.38

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Depreciaciones

Los Activos Fijos por desgaste, paulatinamente van perdiendo su valor, esto es
registrado mediante la depreciacion, los porcentajes deben ser autorizados por la Ley

Tributaria del Pais.

Tabla 2-23 Depreciaciones

Valor Total

Concepto

Inversion

Depreciacion Linea Recta Anual

Construcciones / Edificios 22,246.20 5% 1,112.31
Vehiculo 24,480.00 5 20% 4,896.00
Magquinaria y Equipo 15,947.90 10 10% 1,594.79
Equipos de Computacion 26,865.82 3 33% 8,954.38
Muebles y Enseres 15,235.08 10 10% 1,523.51

Total Depreciacion 18,080.99

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Resumen de depreciaciones — Proyeccion a 20 afios

Tabla 2-24 Resumen Depreciaciones — Proyeccion

CONSTRUCCIONES/  EQUIPOS DE MUEELES Y

PERIODO  VEHICULOS

MAQ. Y EQUIPOS

EDIFICIOS COMPUTO ENSERES

1 4,896.00 1.112.31 8.034.38 1.323.51 1,594.79 18,080.9%
2 4,896.00 111231 8.934.38 1,323.51 1,594.79 18,080.99
3 4,896.00 111231 8.954.38 152351 1,594.79 18,080.99
4 4.896.00 111231 1.523.51 1,594.79 9.126.61
3 4,896.00 111231 1.523.51 1,594.79 9.126.61
& 111231 1.523.51 1,633.82
7 111231 1.523.51 1,633.82
8 111231 132351 2,633.82
9 111231 132351 2,633.82
10 111231 1,323.51 2,633.82
11 111231 111231
12 111231 111231
13 111231 111231
14 111231 111231
15 111231 111231
16 111231 111231
17 111231 111231
18 111231 111231
19 111231 111231
20 111231 111231

VALOR RESIDUAL TOTAL A 10 ANOS 11.123.10

UNA VEZ ACABADO DE PAGAR EL PRESTAMO (10 ANOS) HEES

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En la tabla Resumen Depreciaciones — Proyeccién a 20 afios, se describe al final el
valor residual que es $ 11,123.10, resultado de la proyeccion a 10 afios debido a que

en este periodo de tiempo se acabaria de pagar el crédito otorgado por la CFN.
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Amortizacién

Tabla 2-25 Calculo Amortizacion

DATOS
CAPITAL 62,674.10
INTERES 0.10
n 10
(1+i)" 2.593742
(1+i)"-1 1.593742
SUBTOTAL 1.627453949
TOTAL 10,199.922

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En la tabla Calculo Amortizacion, descrita anteriormente el interés correspondiente al
10% con un plazo de 10 afios es caracteristica del crédito productivo que otorga

actualmente la entidad financiera CFN.

Tabla 2-26 Calculo Amortizacion - Dividendo Constante

DIVIDENDO CONSTANTE

PERIODO SALDO CREDITO AMORTIZACION DIVIDENDO
0 0.00 0.00
1 393251 10,199.92
2 4,323.76 10,199.92
3 475834 10,199.92
4 323417 10,199.92
3 3,737.5% 10,199.92
] 6,333.33 10,199.92
7 6,966.68 10,199.92
8 7.663.35 10,199.92
9 342060 10,199.92
10 9.272.66 10,199.92
TOTAL 39,325.11 62,674.10 101,999.22

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos que son de naturaleza fija puesto que se originan de las operaciones
administrativas. Dentro de estos gastos tenemos las remuneraciones a personal

administrativo asi como los insumos y los servicios.
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Sueldos y salarios administrativos

Como antecedente en este afio el sueldo basico en el Ecuador se establece en $ 564.

Tabla 2-27 Sueldos y Salarios Administrativos

Remuneraciones S. Bésico Aporte Décimo Décimo Fondo de Anual
IESS 11.15% Tercero Cuarto Reserva

Gerente de Soluciones y Servicios 2,000.00 223.00 166.67 29.50 166.67 2,585.83 31,030.00!
Gerente Comercial 2,000.00 223.00 166.67 29.50 166.67 2,585.83 31,030.00
Especialista Talento Humano 1,000.00 111.50 83.33 29.50 83.33 1,307.67 15,692.00;
Recepcionista 400.00 44.60 33.33 29.50 33.33 540.77 6,489.20
Gerente Proyectos 2,000.00 223.00 166.67 29.50 166.67 2,585.83 31,030.00
Conserje 400.00 44.60 33.33 29.50 33.33 540.77 6,489.20
Servicios Contables 2,000.00 24,000.00

Subtotal 145,760.40

Imprevistos 2% 2,915.21
TOTAL 148,675.61

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Gastos generales de administracion

Tabla 2-28 Gastos Generales de Administracion

L Unidad . L Valor Total
Descripcion Medida Cantidad Valor Unitario Anual
OFICINA ADMINISTRATIVA

Consumo de Energia Eléctrica Kwh. 8,700.00 0.14 1,218.00
Consumo de Agua Potable mts® 1,500.00 0.40 600.00
Materiales de Limpieza Unidad 12.00 300.00 3,600.00
Teléfono Minuto 16,000.00 0.05 800.00
Internet Mb 400.00 580.00 232,000.00
Suministros de Oficina Unidad 1.00 1,595.89 1,595.89
Subtotal 239,813.89

Imprevistos 2% 4,796.28

TOTAL 244,610.17

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Suministros de Oficina: Valor total de todos los suministros - ver anexo Paco Express

Para saber el gasto total de administracion se debe adicionar aparte del total de gastos

generales de administracion el total de sueldos y salarios administrativos:



Tabla 2-29 Gasto Total Administrativos

|  GASTOTOTALADM | 393,285.78)
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

GASTOS DE VENTAS

Son aquellos en los que incurre la empresa con el fin de comercializar sus productos
y/o servicios con el fin de satisfacer a la demanda o mercado objetivo, y también para

rentabilizar a la empresa.

Los gastos de Call Center y SMS / Email Masivo existiran cada vez que por parte del

negocio existan camparias estratégicas relacionadas a la oferta de valor:

Tabla 2-30 Gasto Ventas

Descripcion I\L}llzlddiéclii Cantidad Valor Unitario Valer:LEtal
Asesor Comercial Talento humano 3 500.00 18,000.00
Call Center Provedores Unidad 1 10,000.00 60,000.00
SMS / Email Masivo Unidad 1 25,000.00 150,000.00
Avrriendo Oficina m2 1 1,000.00 12,000.00
0 0.00 0.00
0 0.00 0.00
Subtotal 240,000.00
Imprevistos 2% 4,800.00
TOTAL 244,800.00

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

COSTOS TOTALES — INGRESOS POR VENTAS - PROYECTADOS

En base al portafolio éptimo que la empresa va a manejar y los precios (rangos) con
los que va a vender sus productos y/o servicios a continuacion se muestra la tabla de

portafolio 6ptimo de productos y/o servicios:

56



Para los ingresos por ventas esperas (proyectados) se utilizara una tasa de crecimiento

anual deseada del 6%.

Tabla 2-31 Portafolio Optimo Productos/Servicios

PORTAFOLIO OPTIMO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

DESCRIPCION UNITARIO RANGO VENTAS [CONTRATOS ESPERADOS MES |VENTAS ESTIMADAS MES |ANUAL
SOLUCIONES WEB
PyS gama Estandar 250 6 1,500 18,000
PyS gama Plus 5,000 250 - 8,000 3 15,000 180,000
PyS gama Premiun 8,000 2 16,000 192,000
MARKETING DIGITAL
Servicio MktD Estandar 500 4 2,000 24,000
Servicio MktD Plus 5,000 500 - 10,000 2 10,000 120,000
Servicio MktD Premiun 10,000 2 20,000 240,000
PUBLICIDAD
Tipo 1 100 10 1,000 12,000
Tipo 2 1,200 100 - 2,500 3 3,600 43,200
Tipo 3 2,500 2 5,000 60,000
SOLUCIONES MOVILES
Movil Estandar 480 3 1,440 17,280
Movil Plus 2,500 480 - 20,000 4 10,000 120,000
Movil Premiun 5,000 2 10,000 120,000
Prod./Serv. Mes 43 |VTA. ANUAL ESTIMADA 1,146,480
Prod./Serv. Ao 516

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En la tabla Portafolio Optimo Productos/Servicios los valores correspondientes al
precio unitario — columna UNITARIO —y el nimero de contratos esperados en el mes
que hacen referencia lo que se desea vender en 1 mes y al afio fueron establecidos en
base la encuesta levantada con las empresas participantes en el Capitulo IV en la tabla

Ilamada Comparativo Precios.
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Ingresos por ventas proyectados a 10 afios vs. Costos Totales —proyectados-

Tabla 2-32 Ventas proyectadas a 10 afios vs. Costos Totales

Costos

Afios Ingreso por Ventas
Totales
1 560,208.49 1,146,480
2 577,511.20 1,215,269
3 586,113.75 1,288,185
4 585,946.19 1,365,476
5 594,965.33 1,447,405
6 597,796.47 1,534,249
7 607,522.52 1,626,304
8 630,796.40 1,723,882
9 648,698.65 1,827,315
10 667,902.28 1,936,954

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

INGRESOS

Son los réditos que se recibira por los recursos productivos invertidos; Dependiendo

de la estructura de la empresa serdn los ingresos, en este caso los ingresos van a

depender de la estrategia para la comercializacién de sus productos y/o servicios.

58



Proyeccion de Ingresos

Para poder proyectar los Ingresos es preciso tomar en cuenta los costos totales de la empresa y los ingresos por ventas

Tabla 2-33 Proyeccion Ingresos Anuales

Afio 7
Costos Totales

560,208 577,511 586,114 585,946 594,965 597,796 607,523 630,796 648,699 667,902
Ingresos Por Ventas 1,146,480 1,215,269 1,288,185 1,365,476 1,447,405 1,534,249 1,626,304 1,723,882 1,827,315 1,936,954
Ingresos Anuales 586,272 637,758 702,071 779,530 852,439 936,452 1,018,781 1,093,086 1,178,616 1,269,052

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En la tabla Proyeccion Ingresos Anuales, descrita anteriormente los Ingresos Anuales corresponden a los ingresos por ventas menos los costos

totales.
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EVALUACION ECONOMICA

La Evaluacion Economica para el establecimiento de la empresa es la parte
concluyente en nuestro proceso de analisis con el objetivo de conocer si el proyecto es

o no factible.

Estados Financieros

La presentacion del resumen de todo proceso contable, se denomina Estados
Financieros, estos desde el punto de vista de una organizacion tienen la finalidad de
exponer de manera objetiva e imparcial la posicidn financiera y los resultados de las

operaciones de un periodo.

Estado de Situacién Actual

El Estado de Situacién Inicial refleja todos los hechos relacionados con la naturaleza

y el monto de los activos de la empresa, sus pasivos y el capital o recursos propios en

un momento determinado, presentdndolos de manera ordenada y reflejando la

situacion financiera de la empresa al inicio de sus actividades operacionales.

A los resultados obtenidos se debera sumar o restar el superavit o déficit obtenido del

Estado de Resultados.
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Activo
Es todo aquello que la empresa posee, es decir los bienes muebles e inmuebles
que forman parte de la misma, estos a su vez tienen un valor comercial y deben

alcanzar los objetivos de acuerdo a la actividad en la que se desarrollen.
Pasivo
Son las obligaciones de la empresa hacia terceros, es decir los compromisos

que adquiere la misma.

Patrimonio

Es el capital social con el que cuenta la empresa.

En el siguiente cuadro se puede apreciar el Balance o Estado de Situacion Inicial:

Estado de Situacién Inicial

Tabla 2-34 Estado Situacion Inicial

Activo Corriente Pasivos a Largo Plazo

Caja/Bancos 22,262.68 Préstamo a Largo Plazo 62,674.10

Total Activo Corriente 22,262.68 [Total Pasivo a Largo Plazo 62,674.10
Activo Fijo

Terreno 0.00 PATRIMONIO

Construcciones 22,246.20 Capital y Recursos Propios 78,022.28

Vehiculo 24,480.00 Total Patrimonio 78,022.28
Maquinaria y Equipo 15,947.90

Equipos de Computacién 26,865.82

Muebles y Enseres 15,235.08

Total Activo Fijo 104,775.00

Activos Diferidos

Gastos de Constitucion 13,658.70

Total Activos Diferidos 13,658.70

TOTAL ACTIVOS 140,696.38 [TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 140,696.38

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Estado de Resultados

El Estado de Resultados es otro de los instrumentos de evaluacion que refleja el

beneficio o la pérdida real de la operacién para el establecimiento de la empresa al

final de un periodo determinado, generalmente un afio.

Es una agrupacion ordenada y sistematica de las cuentas que generaron gastos y rentas

para establecer la Utilidad Neta del Ejercicio, este resultado representa el beneficio

real el cual se obtiene de la diferencia entre los Ingresos y Egresos.

El Estado de Resultados se detalla en la siguiente tabla — proyectado- :
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Tabla 2-35 Estado de Resultados Proyectado a 10 afios

CONCEPTO ANO 4 ANO 5

INGRESOS 586,271.51 637,757.60 702,071.17 779,529.83 | 852,439.26 936,452.39 | 1,018,781.27 | 1,093,085.62 1,178,616.29 1,269,051.56
(-) COSTO DE PRODUCCION 159,099.60 159,089.16 159,271.09 150,726.16 | 151,415.51 145,969.21 147,475.40 149,593.86 152,538.01 156,612.32
(=) UTILIDAD BRUTA 427,171.90 478,668.44 542,800.08 628,803.67 | 701,023.75 790,483.19 871,305.87 943,491.76 1,026,078.28 1,112,439.24
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 148,675.61 155,366.01 158,711.21 162,056.41 | 165,401.61 168,746.82 172,092.02 175,437.22 178,782.42 182,127.62
(-) GASTOS DE VENTAS 244,800.00 255,816.00 261,324.00 266,832.00 | 272,340.00 277,848.00 283,356.00 301,862.88 314,242.11 326,869.20
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 33,696.30 67,486.43 122,764.87 199,915.26 | 263,282.13 343,888.37 415,857.85 466,191.66 533,053.75 603,442.42
(-) GASTO FINANCIERO 6,267.41 5,874.16 5,441.58 4,965.75 4,442.33 3,866.57 3,233.24 2,536.57 1,770.23 927.27
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 27,428.89 61,612.27 117,323.29 194,949.51 | 258,839.80 340,021.80 412,624.61 463,655.09 531,283.52 602,515.15
(-) 15% PARTICIPACION A TRABAJADORES 4,114.33 9,241.84 17,598.49 29,242.43 38,825.97 51,003.27 61,893.69 69,548.26 79,692.53 90,377.27
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 23,314.55 52,370.43 99,724.80 165,707.08 | 220,013.83 289,018.53 350,730.92 394,106.83 451,590.99 512,137.88
(-)25% IMPUESTO A LARENTA 5,828.64 13,092.61 24,931.20 41,426.77 55,003.46 72,254.63 87,682.73 98,526.71 112,897.75 128,034.47
(=) UTILIDAD NETA 17,485.91 39,277.82 74,793.60 124,280.31 | 165,010.37 216,763.90 263,048.19 295,580.12 338,693.24 384,103.41

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En la tabla Estado de Resultados Proyectado a 10 afios, descrita anteriormente el valor correspondiente al Costo de Produccion es resultado de la

sumatoria de los siguientes valores descritos en la siguiente tabla:
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Tabla 2-36 Costo de Produccion

COSTO DE PRODUCCION

Seguros 4,152.06

Depreciaciones 18,080.99 Costos Fijos

Mantenimiento y Reparacién 3,239.26

Mano de Obra Directa 129,563.01 .
Costos Variables

Insumos 4,064.29

Total 159,099.60

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

FLUJO DE CAJA

Con el analisis del Flujo de Caja podemos realizar una correcta evaluacion financiera para el establecimiento de la empresa. El Flujo de Caja

pretende medir la rentabilidad de la inversion y de los recursos propios destinados durante toda la vida util de la empresa; Se consideraran los

ingresos y gastos reales con los que opera la empresa.

Aquellos gastos constituyen un Flujo de Efectivo, es decir los Gastos No Desembolsables como son la Depreciacion y Amortizacion, los mismos
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que se toman en cuenta aunque no signifiquen una salida fisica de dinero, estos tienen fines deducibles de impuestos; asi la empresa podra recuperar
su inversion en cualquiera de sus fases.

A continuacion se expondran los detalles del Flujo de Caja:

Tabla 2-37 Flujo de Caja a 10 afios

Utilidad Depreciacion Valor Capital de Inversion Préstamo Amortizacion Flujo Neto
Neta Amortizacion Residual Trabajo Inicial de Caja
0 78,022.28 62,674.10 -140,696.38
1 17,485.91 20,812.73 3,932.51 34,366.13
2 39,277.82 20,812.73 4,325.76 55,764.78
3 74,793.60 20,812.73 4,758.34 90,847.98
4 124,280.31 20,812.73 5,234.17 139,858.86
5 165,010.37 20,812.73 5,757.59 180,065.51
6 216,763.90 20,812.73 6,333.35 231,243.27
7 263,048.19 20,812.73 6,966.68 276,894.23
8 295,580.12 20,812.73 7,663.35 308,729.49
9 338,693.24 20,812.73 8,429.69 351,076.28
10 384,103.41 20,812.73 11,123.10 22,262.68 9,272.66 429,029.26

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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TASA DE DESCUENTO DEL CAPITAL

La Tasa de Descuento o Tasa de Oportunidad es el precio que se paga por los fondos
requeridos para cubrir la inversion y representa la medida de rentabilidad que se exige
al proyecto, segun el riesgo, entendiéndose como riesgo operativo al grado de
variacion de las utilidades en relacion con la variacién de las ventas, de tal manera que
el retorno esperado permita cubrir la totalidad de la inversiéon inicial, los egresos de la
operacion, los intereses por el préstamo y la rentabilidad que el inversionista le exige

a su propio capital invertido.

La Tasa de Descuento es el resultado de multiplicar la Tasa Activa por Uno, menos
los Impuestos y la Participacion de los Trabajadores, por el porcentaje de los Recursos
Financiados mas el resultado de multiplicar la Tasa Pasiva por el porcentaje de los
Recursos Propios, a este resultado se le sumaréa la inflacion del pais de origen vy el

porcentaje de riesgo.

Asi para el presente analisis tomaremos los siguientes datos para calcular la Tasa de

Descuento:
Tabla 2-38 Tasa de Descuento
CAPITAL VALOR %
Recursos Propios 78,022.28 55.45%
Crédito / Financiamiento 62,674.10 44.55%
TOTAL 140,696.38 100.00%

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Datos:

Tasa Activa = 7,84%

Tasa Pasiva = 5,22%

% Recursos Financiados = 44.55 % ->Cr
Recursos Propios = 55.45% -> RP
Inflacion — Ecuador (2014) = 2,25% |
Riesgo = 4% (pais) Rg

t= 0,24 (CREDITO PRODUCTIVO)

Aclaracion Datos:

Para los datos descritos anteriormente como son la Tasa Activa, Tasa Pasiva, Inflacion
del Ecuador (2014), Riesgo Pais y la tasa del Crédito Productivo (CFN), la fuente
correspondiente es la CFN y Banco Central del Ecuador donde se muestra por
caracteristica del producto los valores para las dos tasas, asi como también la inflacion

del Ecuador y riesgo pais.

Lo dicho anteriormente se refleja a través de la siguiente férmula:

Ecuacion: Tasa de Descuento

TD=  (%RP * TP)+(%Cr * (1-T) * T Cr + %Rg + |

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Tabla 2-39 Valor Resultado Tasa de Descuento

| o=] 12,31%

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

VALOR ACTUAL NETO - VAN

ElI VAN es el valor actual de los flujos monetarios (ingresos) que genera el

establecimiento de la empresa menos el capital propio invertido (inversion).

En funcion de estos resultados este criterio sugiere que la inversion es aceptable si la
diferencia entre los valores de los flujos y la inversién es cero o positiva lo cual
significa que las utilidades compensaran los costos de oportunidad, caso contrario si
el resultado es negativo quiere decir que el establecimiento de esta empresa debera ser

rechazado.

Pese a los resultados que entrega el VAN, este no es considerado un indice de
rentabilidad sino serd el valor presente neto que tendra acumulado el inversionista
luego de haber recuperado la inversion inicial.

La formula para calcular el VAN es la siguiente:

Ecuacion: Valor Actual Neto — VAN

T FC
VAN = Io + ———
(1+1)
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Donde:
10 = Inversiéon Inicial
¥ FC
1

||

Sumatona del flujo de caja
Tasa de interés

Fuente: Banco Central del Ecuador

Donde FNC representa el Flujo Neto de Caja de cada periodo, la Tasa de Descuento

representada por (i) y el nimero de periodos por (n)

Valor Actual Neto (VAN)

Tabla 2-40 VAN

Afos F.N.C F.N.C.A
0 -140,696.38 -140,696.38
1 34,366.13 30,599.97
2 55,764.78 44,212.06
3 90,847.98 64,133.70
4 139,858.86 87,912.65
S) 180,065.51 100,781.83
6 231,243.27 115,242.11
7 276,894.23 122,870.13
8 308,729.49 121,983.44
9 351,076.28 123,513.55
10 429,029.26 134,397.25
VAN 804,950.31

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

La empresa ha de acumular $ 804,950.31 dolares traidos a valores presentes durante

el periodo de evaluacion una vez que ha recuperado sus recursos invertidos.

El presente estudio arroja un VAN positivo lo que indica la viabilidad de invertir en el

establecimiento de esta empresa.
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TASA INTERNA DE RETORNO - TIR

La TIR nos indica el porcentaje de rentabilidad que obtendra el o los inversionistas por
invertir su capital y recursos en el establecimiento de esta empresa, es la tasa maxima
que un inversionista estaria dispuesto a pagar por el financiamiento para el
establecimiento de una empresa, sin perder dinero en el supuesto de que el 100% de la
inversion fuese financiada.

Para evaluar los resultados de la TIR se debe fijar si esta es superior al Costo de
Oportunidad, lo que nos dird que el establecer esta empresa es rentable porque sera la

tasa de rendimiento anual promedio que generara la inversion.

La formula para calcular la Tasa Interna de Retorno TIR es la siguiente:

Ecuacion: Valor Actual Neto — VAN

TIR=Tm+(TM —-Tm) x VAN Tm

VAN Tm - VAN TM

Donde:
Tm = Tasa minima
™ = Tasa maxima

VAN Tm = VAN tasa mimima
VAN TM = VAN tasa maxima

Fuente: Banco Central del Ecuador

La TIR es del 56.93 % es decir que por cada dolar invertido en el proyecto el

inversionista obtendra un 56.93 % de rentabilidad.
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a TIR para el establecimiento de esta empresa sera del 56.93 %:

Tabla 2-41 FNC/VAN Tm/VAN TM

PERIODO FNC VAN Tm VAN TM
0 -140,696.38 -140,696.38| -140,696.38
1 34,366.13 30,599.97 29,123.84
2 55,764.78 44,212.06 40,049.40
3 90,847.98 64,133.70 55,292.89
4 139,858.86 87,912.65 72,137.65
5 180,065.51 100,781.83 78,708.29
6 231,243.27 115,242.11 85,659.80
7 276,894.23 122,870.13 86,924.03
8 308,729.49 121,983.44 82,133.83
9 351,076.28 123,513.55 79,152.28
10 429,029.26 134,397.25 81,972.25
TOTAL 1,957,179.43 804,950.31 550,457.87

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Tabla 2-42 Célculo TIR

FORMULA
TIR = Tm +(TM-Tm) * VAN Tm/VAN Tm + VAN TM

TIR = 56.93%
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Permite calcular el tiempo real en el que el inversionista recuperara el capital invertido,

considerando los movimientos generados en cada fase.

Es decir constituye el tiempo que se demora desde que se pone en marcha la empresa,
en recuperar o cubrir la inversion durante la vida Gtil de la misma. Asi entre menor sea

el tiempo de recuperacion, la empresa llegara a ser mas atractiva para el inversionista.

Se entendera por recuperacién de la inversion cuando la sumatoria de los flujos sea

igual o superior a la inversion inicial.
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Tabla 2-43 Periodo Recuperacion de la Inversion

PERIODO
0 -140.696.38 -140.696.38
1 34.366.13 -106.33023
2 33.764.78 -34.931.60
3 00,847.98 125214.11
4 139.858.36
3 18006331
6 23124327
7 27680423
8 308,720 49
g 351,076.28
10 42202926

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En este caso se recuperard la inversion realizada a los 2.73 afios, o lo que es igual a: 2
afios con 9 meses, exactamente puesto que el Flujo de Caja Acumulado a este afio es

positivo.

PUNTO DE EQUILIBRIO (PE)

El punto de equilibrio es una técnica util para analizar a profundidad la relacién

existente entre los costos fijos, los costos variables y los beneficios. Es aquel nivel de

produccién en el cual la empresa ni pierde ni gana, es decir, el punto en el cual los

costos fijos mas los variables se igualan a los ingresos totales.

A continuacion se muestra como se obtuvo el PE para este analisis:
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Tabla 2-44 Punto de Equilibrio

- PUNTODEEQUILIBRIO
COSTOS FIJOS
Seguros 4,152.06
Depreciaciones 18,080.99
Amortizaciones 1,365.87
Gastos Administrativos 148,675.61
Gastos de Ventas 244,800.00
Gastos Financieros 6,267.41
Mantenimiento y Reparacion 3,239.26
Total Costos Fijos 426,581.19
COSTOS VARIABLES
Mercaderia 0.00
Mano de Obra Directa 129,563.01
Materiales Indirectos 0.00
Insumos 4,064.29
Total Costos Variables 133,627.30
COSTOS TOTALES 560,208.49
Ingresos 586,271.51
Ventas 1,146,480.00

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Ecuacion: Valor Actual Neto — VAN
(2
o
Fr
Fuente: http://www.pymesfuturo.com/puntodequilibrio.htm

FEventas =

Tabla 2-45 Resultado Punto Equilibrio
PEventas 482,860.74

Qe 516.00
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Qe — se obtuvo en tabla Portafolio Optimo — contratos esperados anualmente- :

Tabla 2-46 Relacion Prod/Serv. Afio

|Prod./Serv. Afo 516
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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La empresa debera vender anualmente al menos 516 productos y/o servicios, para que
su ingreso de $ 482,860.74 dolares, para que de esta manera la empresa no gane ni

pierda equilibrando asi un punto de equilibrio.

2.2 ANALISIS DE FACTIBILIDAD TECNICA

En este andlisis vamos a realizar una evaluacion de la tecnologia con la que la empresa
va a contar para poder ejecutar todos sus planes tanto para la ejecucion de sus procesos
y entregables (productos y/o servicios) a sus diferentes potenciales clientes,
recolectando informacidn sobre los diferentes componentes técnicos con los que se
puede contar y el uso de los mismos en los diferentes desarrollos, también de ser
necesario se evaluara si existen requerimientos adicionales que deben ser adquiridos

para la implementacion en la empresa.

En base la tecnologia necesaria para que la empresa funcione correctamente vamos a

evaluar dos enfoques: Hardware y Software.

Hardware:

Todos los componentes, dispositivos, equipos, estaciones, entre otros que vamos a

detallar a continuacion son los que necesitaremos para que la empresa cuente y trabaje

con tecnologia de punta (ultima generacion):
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Servidor:

Tabla 2-47 Servidor

CANTIDAD DESCRIPCION

1 HP DL380p Gen8 ES-2650v2 25SFF US Svr

Rack (2U)/(2) Intel Xeon Eight-Core E5-2650 v2 (2.6GHz,
20MB, 95W) / 32GB (2x16 GB) PC3-14900R (DDR3-1866)
Registered DIMMs/ HP FlexFabric 10Gb 2-port 533FLR-T
Adapter / HP Smart Array P420i/2GB FBWC
(0/1/1+0/5/5+0/6/6+0)/(2) 750W Fuentes de poder CS
Platinum + Hot Plug / 6 Hot Plug Redundant Fan Modules/ 3
afios en piezas, mano de obra on site de garantia.

2 HP 1TB 6G SAS 7.2K 2.5in SC MDL HDD
1 HP 3y 24x7 DL38x(p) Foundation Care Services
1 HP Ethernet 1Gb 4-port 331T Adapter

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

UPS:

Tabla 2-48 UPS

CANTIDAD DESCRIPCION |

1 UPS APC SMART RT 6000VA 230V
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Red:

Tabla 2-49 Red
ROUTER DLINK DIR-868L Cloud Wireless AC1770 Dual
Red Ethernet Topologia Estrella — Wireless
50 m de Cableado Estructurado UTP Nivel 5
Red dorsal de Fibra 6ptica

Concentrador de 40 puertos UTP y 1 puerto BNC
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

N I
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Notebooks:

Tabla 2-50 Notebooks

CANTIDAD DESCRIPCION
3

HP 440 G2 17-4510U 8GB-SDRAM DDR3L / 750 GB HDD

/14” LED
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Estaciones de Trabajo — PCs:

Tabla 2-51 PCs

CANTIDAD DESCRIPCION |
7

HP EliteDesk 800 G1 17-4790 8GB-SD1600 1TB DW HDD
4 HP ProDesk 400 G1 15-4590 4GB-SD1600 500 GB HDD

2 Apple AIO MEOS7EA I5 2.9GHz 8GB Ram 1TB HDD / 21.5”
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Monitores / Televisiones / Proyectores:

Tabla 2-52 Monitores/TV/Proyectores
CANTIDAD DESCRIPCION \

11 Monitor HP V19318.5” LED Smart Buy

1 TV LG 32” 32LB580B SMART LED WIFI 3-HDMI 3-USB

1 TV LG 42” 42LLB5800 SMART LED WIFI 3-HDMI 3-USB
FULL-HDTV

1 Proyector EPSON POWER LITE X24+ 3500LUM WIFI

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Impresoras:

Tabla 2-53 Impresoras

CANTIDAD DESCRIPCION |
1

XEROX WORK-CENTRE MULT. COLOR 6015B
1 XEROX WORK-CENTRE MULT. 3615DN 45ppm

1 XEROX WORK-CENTRE MULT. 3025NI 21ppm
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Por las caracteristicas de la empresa la oficina central debera contar con una red
interna; que permita la interconexion de todos los componentes y/o usuarios que

estardn dispuestos en el area de trabajo — oficinas (red topologia tipo estrella)



aprovechando asi el Backbone o red dorsal de fibra Optica que se va a estar conectada

la empresa mediante el ISP.

Software:

En cuanto al software la empresa necesitara contar con todas las aplicaciones que se
emplearan para el desarrollo y mantenimiento de todos sus productos y/o servicios lo

cual amerita una inversion para la adquisicion de los mismos.

Las estaciones de trabajo, necesitaran operar bajo un ambiente Windows excepto las
2 IMAC que operaran con un ambiente OSX, el servidor requerird un sistema operativo
Windows Server 2012 64BIT, aplicaciones de ofimatica, IDE de desarrollo para
soluciones Web, IDE de desarrollo para publicidad — marketing digital, Antivirus

como base para un buen funcionamiento.

En la siguiente tabla se describe todo el software que se necesita como base para un

funcionamiento regular en las tareas diarias de la empresa:

Tabla 2-54 Licencias SW

CANTIDAD DESCRIPCION

11 Office Home & Business 2013 32-64 SP LTA FPP - Cliente

1 Office Home & Business 2013 32-64 SP LTA FPP - Servidor

1 Windows Server 2012 64BIT STD SPA DVD 2CPU-2VM

10 Creative Suite 6 / Master Collection / Design & Web Premiun /
Design Standard / Production Premiun

17 Antivirus — ESET

17 Browser — Firefox Mozilla / Google Chrome

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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De lo detallado tanto para Hardware y Software se ha verificado que en el mercado se
dispone de toda la tecnologia necesaria como del conocimiento para poder
implementarla en la empresa, esto esta respaldo en los anexos que sirvieron para el

analisis financiero — ver anexo.

En consecuencia este analisis técnico determina que hoy en dia la empresa que se
quiere establecer podria contar con toda la infraestructura tecnolégica (Hardware y
Software) detallada anteriormente para la implementacién y puesta en funcionamiento

y de esta manera poder desplegar toda su oferta de valor.
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CAPITULO 111 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD LEGAL Y

SOCIAL - SITUACIONAL

3.1 ANALISIS DE FACTIBILIDAD LEGAL

Para la constitucion de una empresa en Ecuador los diferentes procesos pueden llegar
a ser largos, demorados y complejos, sin embargo si se tiene toda la documentacion legal como
respaldo este proceso puede ser muy gratificante, a continuacién se describe el proceso para

la creacion de una empresa.

Antes de detallar los diferentes requisitos y tramites que deben hacer las empresas en
el Ecuador, se debe precisar que la formacién de una empresa se la realiza por medio de un
contrato de compafiia por el cual dos 0 mas personas unen sus capitales o industrias, para
emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades y se rige por las
disposiciones de la Ley de Compaiiias, por las del Cadigo de Comercio, por los convenios de

las partes y por las disposiciones del Cadigo Civil.

Hay cuatro especies de compafiias de comercio:

e Lacompafiia en nombre colectivo;

e Lacompafiia en comandita simple y dividida por acciones;

e Lacompafiia de responsabilidad limitada;

e Lacompafiia anénima
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La compariia andnima es la forma de sociedad mas comln y usada en el Ecuador y para

el caso de este analisis es la que se detallara su proceso paso a paso porque se ajusta a los

requerimientos de la empresa que se desea establecer:

Importante:

Para intervenir en la formacion de una compafiia anénima en calidad de promotor o

fundador se requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo, no podran hacerlo entre

conyuges ni entre padres e hijos no emancipados.

Estructura legal de la empresa:

La empresa, sociedad o compafiia anénima no tiene limite de socios y posee un capital
abierto, es decir tiene un nimero ilimitado de acciones que si se pueden cotizar en la Bolsa de

Valores.

Proceso legal para constituir la empresa propuesta en este analisis de factibilidad:
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Etapa 1:

Grafico 3-1 Proceso: Etapa 1 — Analisis Factibilidad Legal

Apertura de una
cuenta de
integracion

Elevar a escritura
el estatuto social

Reserva de Elaboracién del
Nombre estatuto social

Superintendencia
de Compaiiias Abogado

Notaria

Banco

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Reserva de nombre: trdmite que se realiza en el balcon de servicios de la
Superintendencia de Compafiias con una duracion aproximada de 30 minutos; Verificacion en
esta entidad que no exista otra compafia con el mismo nombre propuesto para la nueva

empresa.

Elaboracion del estatuto social: contrato social que regira a la sociedad, se la valida
mediante una minuta firmada por un abogado; tiempo aproximado para la elaboracion de este

documento es de 3 horas.

Apertura de una cuenta de integracion — cuenta de integracion de capital: tramite que

se lo puede realizar en cualquier Banco que esté sometido a las normas actuales del sistema

financiero ecuatoriano; los requisitos varian dependiendo de la entidad financiera:
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e Capital minimo: $ 800 para compafiias anénimas.
e Carta de los socios donde se debe detallar la participacion que cada uno tiene
en la empresa.

e Copias de cédula y papeleta de votacién por cada socio.

Solicitar la emision del certificado de cuentas de integracion de capital, tiempo de

entrega aproximado para este documento es de 24 horas.

Elevar a escritura el estatuto social: se lo realiza en una notaria publica donde se
debe llevar la reserva del nombre de la empresa a establecer, el certificado de cuenta de
integracion de capital y la minuta con los estatutos. Una vez finalizados los pasos anteriores

se continta con el siguiente proceso que contiene como principal requisito la escritura publica:

Etapa 2:

Grafico 3-2 Proceso: Etapa 2 — Andlisis Factibilidad Legal

Publicacion de la
Aprobacion del resolucion
estatuto aprobatoria

Inscripcion de la
compaiiia

Obtencion de
Permisos

Superintendenci Cualquier medio
a de Compaiiias escrito nacional
autorizado

Registro

Municipio local Mercantil

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Aprobacién del estatuto: como requisito principal se debe adjuntar la escritura
publica a la Superintendencia de Compafiias, donde la entidad regulatoria revisara y aprobara
mediante resolucidn la existencia o0 no de observaciones; este tramite dura aproximadamente

4 dias laborables.

Publicacion de la resolucion aprobatoria: la entidad regulatoria — Superintendencia
de Compaiiias entrega 4 copias de la resolucion y un extracto para realizar la publicacién en

un medio escrito nacional previamente aprobado.

Obtencidén de permisos municipales: se lo realizara en el municipio local donde se vaya

a establecer la empresa, en este caso debera ser en la ciudad de Quito:

e Pago de la patente municipal

o Solicitar el certificado de cumplimiento de obligaciones

Inscripcion de la compafia: recopilando todos los documentos antes descritos, y

dirigiéndose al Registro Mercantil del cantdn donde fue constituida la empresa en este caso

Quito se procede a inscribir la nueva sociedad.
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Etapa 3:

Grafico 3-3 Proceso: Etapa 3 — Andlisis Factibilidad Legal

Obtencién de los
documentos
habilitantes

Inscripcion para

Realizacién y nombramiento del

estalbecimiento de la representante

Junta General de

Accionistas Superintendencia de

C pps Registro Mercantil
ompafiias

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Establecimiento de la Junta General de Accionistas: primera reunion que permitira
nombrar a los representantes de la empresa o compaiiia (presidente, gerente, entre otros) de

acuerdo a como se haya definido los estatutos.

Obtencion de los documentos habilitantes: mediante o con la inscripcion en el
registro mercantil, en la entidad regulatoria — Superintendencia de Compafiias entregara los

documentos para abrir el RUC de la empresa.

Inscripcion para nombramiento del representante: repetidamente en el Registro
Mercantil, se procede a inscribir el nombramiento del administrador de la empresa que fue
designado en la junta de accionistas claro esta previamente aceptado. Este Gltimo debe suceder

un plazo no mayor a los 30 dias posteriores a su designacion.
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Etapa 4:

Grafico 3-4 Proceso: Etapa 4 — Andlisis Factibilidad Legal

Obtencidn de la carta
Obtencién del RUC para el Banco

SRI Superintendencia de
Compaiiias

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Obtencion del RUC: El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se lo obtendra en el

Servicio de Rentas Internas (SRI) — entidad regulatoria del estado ecuatoriano, con:

o El formulario correspondiente debidamente lleno
e Original y copia de la escritura de constitucion
e Original y copia de los nombramientos

o Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

o De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de la

persona que realizara el tramite
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Obtencién de la carta para el Banco: una vez en posesion del RUC, en la
Superintendencia de Compafiias se entregara una carta dirigida al Banco donde de apertura la
cuenta, donde se indica que la compafiia o representante puede hacer uso del capital

depositado.

Un Gltimo pero no menos importante paso y que es fundamental en la parte legal para
la constitucion de la empresa es lo relacionado con la seguridad social, el cual se lo describe a

continuacion:

IESS: Para la emisién de un nimero patronal se requiere utilizar el sistema de historia
laboral que contiene el Registro Patronal que se realiza a través de la pagina web del IESS y

en la opcion Empleadores se procedera a:

e Actualizacion de Datos del Registro Patronal,
e Escoger el sector al que pertenece (Privado, Publico y Doméstico),
e Digitar el nimero del RUCy

e Seleccionar el tipo de empleador.

Ademas se procederd a ingresar en las oficinas de Historia Laboral la solicitud de entrega

de clave firmada con los siguientes documentos:

e Solicitud de Entrega de Clave (Registro)

e Copiadel RUC (excepto para el empleador doméstico).
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e Copias de las cédulas de identidad del representante legal y de su delegado en
caso de autorizar retiro de clave.

o Copias de las papeletas de votacién de las Gltimas elecciones o del certificado
de abstencion del representante legal y de su delegado, en caso de autorizar el
retiro de clave.

e Copia de pago de teléfono, o luz

e Calificacion artesanal si es artesano calificado

Cumpliendo con estos pasos se puede acceder de manera legal a formar una
comparfiia 0 empresa anonima y estard lista para funcionar. El tiempo estimado para la
terminacion del tramite de creacion o formacién de una empresa an6nima va desde tres
semanas a un mes.

Un rubro importante que se debe tomar en cuenta es los honorarios para el
acompafiamiento de un abogado en todo el proceso de formacién de la empresa y que
dependiendo del monto de capital de la empresa, este podria incurrir en un monto de $600 a

$1,000.

Fuente de investigacion:
e Ley de Compariias Ecuador
e Sitios internet:
o Superintendencia de Compafiias Ecuador
o SRI
o IESS
o Municipalidad Quito

o Céamara de Comercio de Quito
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3.2 ANALISIS DE FACTIBILIDAD SOCIAL - SITUACIONAL

3.2.1 Situacién actual de las empresas en el Ecuador

El siguiente analisis muestra claramente como es la situacion actual en Ecuador acerca
de las empresas que estdn constituidas e interactian en el mercado de este pais
tomando en cuenta variables como poblacion, tamafio de las empresas ingresos por
ventas de las empresas, su respectiva clasificacion, actividad a la que se dedican, entre

otros.

Es base fundamental para la toma de decisiones cuando se quiere emprender en nuevo
proyecto como es el de este analisis. Los datos historicos mostrados en los siguientes
parrafos a identificar o predecir como puede presentarse un escenario futuro para los

nuevos proyectos, que ventajas o desventajas se llegarian a presentar.

Andélisis:

Las micro, pequefias y medianas empresas — MIPyME- en Ecuador tienen un aporte
valioso demostrado en el dltimo Censo Nacional Economico de 2010, en este estudio
se demuestra que el 99% de las empresas establecidas en el pais, se encuentran en la
categoria MIPyME (ver explicacion del tamafio de la empresa en el siguiente parrafo
—Tamafio de las empresas-), este dato es fortalecido debido que se ha convertido en un
tendencia par las MIPyME que contribuyen al progreso y desarrollo productivo del

pais.
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Tamarfio de las empresas:

Se tomd como referencia el tamafio de empresas por nimero de empleados
expuesto en la Resolucion 1260 emitida por la Secretaria de la Comunidad
Andina; microempresa (1 a 9 trabajadores), pequefia empresa (10-49
trabajadores), mediana empresa (50-199 trabajadores) y gran empresa (200 0 méas
trabajadores). EI parametro nimero de empleados, como factor referencial a la
hora de clasificar a las empresas por su tamafo, es valido cuando entre la mayoria
de empresas analizadas, en cada tramo de clasificacion, no existen mayores
diferencias desde el punto de vista del avance tecnolégico incorporado a los

procesos de produccion del bien y/o servicio. (Wilson Aranque J., Enero 2012)

Gréfico 3-5 Tamafio Empresas

EMPRESAS POR TAMANO - A NIVEL NACIONAL

3,8%—._ 0.6%—p2%

® Microempresa

m Pequefia Empresa
» Mediana Empresa
B Grande Empresa

95,4%

Fuente: Wilson Aranque J., Enero 2012, Censo Nacional Econémico —CENEC- 2010 — INEC
Elaboracién: Observatorio de la PyME de la Universidad Andina Simon Bolivar

La participacion de las MIPyME que se observa en el grafico anterior al momento de
realizar o generar estrategias para brindar una oferta de valor y comercializacion de

productos y/o servicios debe ser tomada en cuenta con una relevancia muy alta, puesto
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que esto es punto de partida para las diferentes estrategias que también van de la mano

de las politicas gubernamentales.

Otro aspecto muy importante que es parte de este analisis social - situacional para el
establecimiento de esta empresa en la ciudad de Quito, es el significativo aporte del
sector de las MIPYME a la generacion de nuevas plazas de empleo, pues de cada 4
puestos de trabajo que existen en el pais 3 son generados por aquellas empresas
categorizadas como micro, pequefias 0 medianas. En el siguiente grafico se puede

observar esta realidad:

Gréfico 3.6 Aporte Generacion Empleo Empresas Ecuador
APORTE A LA GENERACION DE EMPLEO POR PARTE DE LAS EMPRESAS EN ECUADOR

25%

44%, O Microempresa
B Pequefia Empresa
0 Mediana Empresa

14% O Grande Empresa

17%

Figura aporte generacién empleo empresas - Ecuador.

Fuente: Wilson Aranque J., Enero 2012, Censo Nacional Econémico —CENEC- 2010 — INEC
Elaboracién: Observatorio de la PyME de la Universidad Andina Simén Bolivar

Como se observa en el grafico anterior el mayor potencial para generar fuentes de
empleo esta en el sector de las MIPyME, tomando énfasis en las Microempresas, esto

debido a que 44 de cada 100 puestos de trabajo son generados o establecidos por este
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sector. Pero como este analisis recae sobre el establecimiento de una empresa, que
encaja en el sector de las Pequefias Empresas se va a denotar claramente que el 17%
nos da una participacion significativa al momento de generar empleo mediante la
constitucion exitosa de la empresa en la ciudad de Quito, claro esta cumpliendo todas
las normativas necesarias para que los empleos que se generen aporten a las leyes

vigentes y se incremente la generacion de empleo que actualmente esta en el 17%.

A continuacion y mediante el grafico Aporte Generacion Ingresos Empresas Ecuador,
se procederd a revisar el aporte que las empresas brindan, segin su tamafio a la
generacion de ingresos mediante la venta de los productos y/o servicios que estas

producen mediante sus diferentes estrategias y ofertas de valor.

Gréfico 3-7 Aporte Generacién Ingresos Empresas Ecuador

APORTE A LA GENERACION DE INGRESOS POR VENTAS DE LAS
EMPRESAS EN ECUADOR

37%
8 Microempresa

B Pequefia Empresa
0O Mediana Empresa
O Grande Empresa

18%

Figura aporte generacién ingresos por ventas empresas - Ecuador.

Fuente: Wilson Aranque J., Enero 2012, Censo Nacional Econémico —CENEC- 2010 — INEC
Elaboracién: Observatorio de la PyME de la Universidad Andina Simon Bolivar
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Se denota claramente que la mayor generacion de ingresos en Ecuador es por
parte de las grandes empresas con un 37% donde se ubican grandes
corporaciones como Banco Pichincha, la Favorita, Grupo el Rosado, entre otras,
estas corporaciones tienen este aporte debido a su tamafio y generaciéon de

empleo.

Después se observa que las PyME aportan a la generacion de ingresos por ventas
con una participacion del 24% para las Microempresas y un 21% para las
Pequefias Empresas. Hay que tomar en cuenta que este sector empresarial
ecuatoriano, es impulsado debido a que sus operaciones son unidades

productivas consideradas de tamafio grande.

Por ultimo con una participacion del 18% se ubica la Mediana Empresa que aporta a

la generacion de ingresos por ventas a la malla ecuatoriana empresarial.

En otro sentido se verifica que la combinaciéon entre las variables ingreso por ventas —
resultado obtenido- y nimero de empleados —insumo utilizado-, y que se representan
a continuacion en el grafico Productividad Laboral Empresa Ecuador, muestra la

productividad laboral que tienen las empresas segln su tamafio.
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Gréfico 3-8 Productividad Laboral Empresas Ecuador

PRODUCTIVIDAD LABORAL (DOLARES DE VENTAS POR EMPLEADO

120000,00 1 21
100000,00 B5064,54 S —
80000,00
60000,00
40000,00
20000,00
0,00

38829,74

Microempresa Pequefia Empresa Mediana Empresa Grande Empresa

Fuente: Wilson Aranque J., Enero 2012, Censo Nacional Econdmico —~CENEC- 2010 — INEC
Elaboracidn: Observatorio de la PyME de la Universidad Andina Simén Bolivar

En Ecuador existe una tendencia al incremento de la productividad laboral se acuerdo
al tamafio de las empresas sin que tenga relacion alguna con el sector al que las

empresas pertenezcan.

La tendencia antes mencionada da la pauta que las leyes gubernamentales y el buen
desempefio mediante la utilizacion de buenas préacticas de las empresas del Ecuador
generan mayor productividad y efectividad en todos los aspectos, que impulsara el

desarrollo productivo en el pais.
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CAPITULO IV ESTUDIO DE MERCADO DE LA

COMPETENCIA

4.1 ESTUDIO DE MERCADO DE LA COMPETENCIA

En estos tiempos de globalizacion y de alta competitividad donde las empresas ofertan
diferentes productos o servicios, como lo es en el cambiante mundo de las IT-
Soluciones Web y Marketing digital es de vital importancia estar alerta a las
exigencias y expectativas del mercado, por ende es mucha importancia este estudio
de mercado de la competencia para asegurar el éxito al establecer una empresa de IT-

Soluciones Web y Marketing Digital.

Se considera importante resaltar con este estudio el poder hacer uso de las técnicas y
herramientas que nos permita describir a la competencia, sus canales de distribucion
y/o venta, lugares de venta de sus productos y/o servicios, su publicidad en el mercado,

precios, etc..

4.2 DESCRIPCION DE LA COMPETENCIA

Para este estudio de mercado se procedieron a escoger empresas competidoras que
Ilagarian o podrian ser pares; es decir empresas que cumplen con similares

caracteristicas en:

e Productos y/o servicios que ofertan
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e Canales de venta de sus productos y/o servicios

e Lapublicidad que manejan

e El mercado al que atienden estas empresas

e Los precios gque detallan al ofertar sus productos y/o servicios
e Localizacion geografica de las empresas

e Tecnologias que disponen 0 manejan

e Tiempo en el mercado de la empresa

A continuacion se listan los pares — empresas con las cuales se realizo el estudio de

mercado:

Empresas participantes:

Empresa: FourthWave

Gréfico 4-1 FourthWave

Wave

Fuente: http://www.fourthwave.com.ec/web/index.php

Sitio web: http://www.fourthwave.com.ec/web/index.php

Direccion: Calle E entre Av. Del Estadio y Av. De los Conquistadores — Cumbaya -
Quito

Teléfonos: (593) 9 8423 1000
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Empresa: Sumakatzu

Gréfico 4-2 FourthWave

SUMAKATZU

Fuente: http://www.sumakatzu.com/

Sitio web: http://www.sumakatzu.com/

Direccion: Urbanizacion Santa Moénica — Conocoto, Calle Manco Capac N2-218 y
Huayna Capac. (http://www.sumakatzu.com/)
Teléfonos: 099 873 0748 / 096 859 6691

Empresa: AA Consulting

Gréfico 4-3 AA Consulting

Fuente: https://www.facebook.com/AAdigitalconsulting

Sitio web: https://www.facebook.com/AAdigitalconsulting

Direccion: Av. Republica E7-123 y Martin Carrién, Edif. Pucara, Of. 407, Quito.

Teléfonos: (+593) 2 603 4173 / (+593) 2 602 3554
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Empresa: DOMO Soluciones Web & Tl

Grafico 4-4 DOMO Soluciones Web & TI

Soluc &

Solucionss Web & T

Fuente: http://domo.ec/

Sitio web: http://domo.ec/

Direccion: Urdesa Norte, Av. Segunda #321 y Calle Sexta, Gye.

Teléfonos: +593-4-238-6292

Empresa: iT SOLUCIONES ECUADOR

Gréfico 4-5iT SOLUCIONES ECUADOR

Fuente: http://www.itsoluciones.com.ec/

Sitio web: http://www.itsoluciones.com.ec/

Direccion: Cdla. Andalucia calle José Marti y Ciro Alegre, Cuenca.

Teléfonos: (593)7-4084127 / (593) 9998433826
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Empresa: Expertweb

Gréfico 4-6 Expertweb

Fuente: http://www.expertweb.com.ec/

Sitio Web: http://www.expertweb.com.ec/

Direccién: Inglaterra 1209 y Av. Republica, Quito.

Teléfonos: + (593)-2-246 1506 / (593)-9-9981 5038

43 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE LA

COMPETENCIA (PRODUCTOS Y/O SERVICIOS)

En un mundo cambiante y competitivo en el que estamos viviendo hoy en dia, las
estrategias de comercializacion son un factor muy importante que se realizan
cotidianamente en el comercio o mercado que las empresas participantes de
desenvuelven. Por este motivo a continuacién se presenta la principal estrategia
comercial por empresa participante asi como sus productos y/o servicios, precios,

canales de venta, publicidad y mercado al que atienden:
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Empresa: FourthWave

Tabla 4-1 Hallazgos FourthWave

'LOCALIZACION GEOGRAFICA ~ Quito — Ecuador

Soluciones Web

e Desarrollo de paginas Web

e Disefio de plantillas

personalizadas

e Creatividad Digital

e Comercio Electronico
Disefio Web - Arquitectura de
Conversion
Animaciones Flash
Programacion
Copy
Optimizacion para Google
E-learning
Estrategia Digital
Redes Sociales SMO y
Community Manager

e Database Marketing

e Mobile Web

e Aplicaciones y juegos
Disefio Grafico

e Soluciones Creativas

« Imagen corporativa
e POP (Point Of Purchase)
o Editorial
o Afiches
Multimedia

e Presentaciones multimedia

e Animacion 2d

o Aplicaciones multimedia de
escritorio

Servicios
o Publicidad y Posicionamiento en
Motores de Busqueda (Google,
Yahoo, Bing)
o Publicidad y Manejo de Redes
Sociales (Facebook, Twitter,
YouTube)
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o Campafias de Email y de
Database Marketing
Consultorias y Reportes
Soluciones Web: $600 a $50,000
Disefio Grafico: $500 a $5,000
Multimedia: $600 a $10,000
Servicios: $10,000 a $100,000

Canal fuerza de ventas — Venta Si
en vivo

Canal telefénico No
Canal Web Si
Canal correo directo Si
Television No
Radio No
Prensa escrita No
Internet Si
Teléfono No
Correo directo Si
Ferias Si

Campafas publicitarias en Si
actividades o eventos (concurre
mercado objetivo)

Actividades o eventos realizados  Si
por la empresa — BTL (Below
the line)

Auspicios No
Anuncios impresos No
Rotulos, cuadros, revistas, Si
listas, impresos, calendarios,
entre otros.

Léapices, cadenas, estuches, Si
abrebotellas, gorras, camisetas,
entre otros.

Publicidad boca a boca Si
e PYMES
e Empresas
e Corporaciones
e Entidades Publicas
e Personas Juridicas

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Empresa: Sumakatzu

Tabla 4-2 Hallazgos Sumakatzu

Quito - Ecuador
Soluciones Web

e Disefio de paginas Web
Hosting y Dominio
Planes Web Hosting
Planes VPS Hosting

smaprtphones y tablets
e Contenido Web

Disefio Web Adaptable para

Multimedia
e Logos
Servicios
e Posicionamiento SEO
» Fotografia
e Social Media
e Soluciones Web: $ 250 en adelante
e Multimedia: $ 100 en adelante

e Servicios: $ 100 en adelante
Canal fuerza de ventas — Venta
en Vvivo
Canal telefénico
Canal Web
Canal correo directo
Television
Radio
Prensa escrita
Internet
Teléfono
Correo directo
Ferias
Camparias  publicitarias  en
actividades o eventos (concurre
mercado objetivo)

Actividades o eventos realizados
por la empresa — BTL (Below
the line)

Auspicios

Anuncios impresos

Roétulos, cuadros, revistas,
listas, impresos, calendarios,
entre otros.

Si

No
Si
No
No
No
No
Si
No
Si
No
Si

No

No
No
Si
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Lapices, cadenas, estuches, No
abrebotellas, gorras, camisetas,
entre otros.
Publicidad boca a boca Si
e PYMES
o Microempresas
e Personas Juridicas
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
Empresa: AA Consulting
Tabla 4-3 Hallazgos AA Consulting
DETALLE HALLAZGOS

LOCALIZACION GEOGRAFICA
PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

PRECIOS POR PRODUCTO Y/0
SERVICIO

CANALES DE VENTA

PUBLICIDAD

Quito — Ecuador

Soluciones Web

Innovacion y Nuevas Tecnologias
Desarrollo Mavil

Aplicaciones sociales Web y juegos
Multimedia

Disefio multimedia

Servicios

Social Media

SEO

Project Management

Community Management
Consultoria Digital

Medios Digitales

Inteligencia de Negocios
Soluciones Web: $ 3,000 en adelante
Multimedia: $ 2,850 en adelante
Servicios: $ 10,000 en adelante

Canal fuerza de ventas — Venta  Si
en vivo

Canal telefonico Si
Canal Web Si
Canal correo directo Si
Television No
Radio Si
Prensa escrita No
Internet Si
Teléfono No
Correo directo Si
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Ferias Si
Campanfias publicitarias en Si
actividades o eventos (concurre
mercado objetivo)

Actividades o eventos Si
realizados por la empresa —

BTL (Below the line)

Auspicios Si
Anuncios impresos Si
Rétulos, cuadros, revistas, Si

listas, impresos, calendarios,

entre otros.

Lapices, cadenas, estuches, Si
abrebotellas, gorras, camisetas,
entre otros.

Publicidad boca a boca Si
MERCADO OBJETIVO PYMES

Empresas

Corporaciones

Entidades Publicas

Personas Juridicas

ONGs
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Empresa: DOMO Soluciones Web & Tl

Tabla 4-4 DOMO Soluciones Web & TI

DETALLE HALLAZGOS
LOCALIZACION GEOGRAFICA Guayaquil — Ecuador

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS Soluciones Web
Desarrollo Web
Soluciones Open Source
Servicios

E-commerce

Marketing Digital

PRECIOS POR PRODUCTO Y/0 Soluciones Web: $ 2,000 en adelante
SERVICIO Servicios: $ 4,000 en adelante

CANALES DE VENTA Canal fuerza de ventas — Venta  Si
en vivo
Canal telefonico No
Canal Web Si
Canal correo directo Si

PUBLICIDAD Television No
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Radio No

Prensa escrita No
Internet Si
Teléfono No
Correo directo Si
Ferias Si
Campafias publicitarias en Si

actividades o eventos (concurre
mercado objetivo)

Actividades o eventos Si
realizados por la empresa —

BTL (Below the line)

Auspicios No
Anuncios impresos No
Rétulos, cuadros, revistas, Si

listas, impresos, calendarios,

entre otros.

Léapices, cadenas, estuches, Si
abrebotellas, gorras, camisetas,
entre otros.

Publicidad boca a boca Si

MERCADO OBJETIVO PYMES
Empresas
Corporaciones

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Empresa: iT SOLUCIONES ECUADOR

Tabla 4-5iT SOLUCIONES ECUADOR

Cuenca - Ecuador
Soluciones Web
e Hosting Linux

e Desarrollo paginas y sitios Web

e Tiendas en linea

e Equipos Informéticos
Multimedia

e Aulas virtuales
Servicios

o E-mail Marketing

e Campafias publicidad

e Soluciones Web: $ 50 en adelante
e Multimedia: $ 6,000 en adelante

e Servicios: $ 2,000 en adelante

Canal fuerza de ventas — Venta

en vivo No
Canal telefénico Si
Canal Web Si
Canal correo directo Si
Television No
Radio No
Prensa escrita No
Internet Si
Teléfono No
Correo directo Si
Ferias No
Campafias  publicitarias en Si
actividades o eventos (concurre
mercado objetivo)

Actividades o eventos realizados No
por la empresa — BTL (Below

the line)

Auspicios No
Anuncios impresos Si
Rétulos, cuadros, revistas, Si
listas, impresos, calendarios,
entre otros.

Lapices, cadenas, estuches, No
abrebotellas, gorras, camisetas,
entre otros.
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Publicidad boca a boca Si

MERCADO OBJETIVO .

PYMES

Empresas
Corporaciones
Microempresas
Entidades Publicas
Personas Juridicas
Entidades Educativas

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Empresa: Expertweb

Tabla 4-6 Expertweb

Disefio

PRECIOS POR PRODUCTO Y/0
SERVICIO

CANALES DE VENTA Canal fuerza de ventas — Venta
en vivo No
Canal telefénico Si
Canal Web Si
Canal correo directo Si

PUBLICIDAD Television No
Radio
Prensa escrita No
Internet Si

DETALLE HALLAZGOS
LOCALIZACION GEOGRAFICA Quito — Ecuador

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS Soluciones Web

Hospedaje, mantenimiento y
actualizacion de Sitios Web

Sitios Web con Sistemas para
Administracion de contenido CMS
Desarrollo de SW e integraciones
de aplicaciones Web empresariales
Portales — Intranet, Extranets
Gréfico

Disefio gréfico y asesoria de

imagen corporativa para su empresa

Servicios

Soluciones de Comercio
Electronico — Megacatalogo

SEQ y Marketing en Internet
Soluciones Web: $ 100 en adelante
Disefio Grafico: $ 990 en adelante
Servicios: $ 3,800 en adelante

No
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Teléfono No
Correo directo Si
Ferias Si
Campafias  publicitarias en No
actividades o eventos (concurre
mercado objetivo)

Actividades o eventos realizados No
por la empresa — BTL (Below

the line)

Auspicios Si
Anuncios impresos Si
Rétulos, cuadros, revistas, No

listas, impresos, calendarios,
entre otros.

Lapices, cadenas, estuches, No
abrebotellas, gorras, camisetas,
entre otros.

Publicidad boca a boca Si
MERCADO OBJETIVO e PYMES
e Empresas

e Corporaciones
e Personas Juridicas
Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

ADICIONALES

Cuadro comparativo: Tecnologias

A continuacién se detalla las tecnologias que las empresas participantes utilizan o usan

en su diaria labor para solventar las necesidades de sus diferentes clientes:
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Cuadro comparativo: Tecnologias

Tabla 4-7 Comparativo Tecnologias

FourthWave Sumakatzu AA Consulting DL Sgu_lg:ones ot [ S&LUUACDIggES Expertweb

Arquitectura
Arquitectura 3
ColdFusion
X
Pages - PSP
X
X
X

X XXX X X
X X XXX X
XX X X

X
X
X

X X

X X

X X XX
X X XX
X X XX
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X X X X

X X
X X X X X
17/26 10/26 16/26 14/26 9/26 10/26

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Cuadro comparativo: Productos y/o Soluciones

A continuacion se detalla los diferentes productos y/o servicios que las empresas participantes ofertan a sus diferentes clientes:

Tabla 4-8 Comparativo Productos y/o Servicios

. DOMO Soluciones It SOLUCIONES
FourthWave Sumakatzu AA Consulting Web & T ECUADOR Expertweb
X X X X X X
X X
Multimedia X X X X
Servicios — Mkt
Digital — Varias X X X X X X
Consultorias
4/4 3/4 Ya 2/4 3/4 3/4

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Cuadro comparativo: Canales de Venta

A continuacion se detalla los diferentes productos y/o servicios que las empresas participantes ofertan a sus diferentes clientes:

Tabla 4-9 Comparativo Canales de Venta

FourthWave Sumakatzu AA Consulting DOMO Soluciones Web & Tl It SOLUCIONES ECUADOR Expertweb

3/4 2/4 4/4 3/4 3/4 3/4

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Cuadro comparativo: Precios

A continuacion se detalla los diferentes precios que las empresas participantes tienen para sus diferentes productos y/o servicios dependiendo del

rango que al momento manejan:

Tabla 4-10 Comparativo Precios

RANGO 0-1MM 0-1MM 0-1MM 0-1MM 0-1MM 0-1MM

EMPRESA FourthWave Sumakatzu | AA Consulting | DOMO Soluciones Web & Tl | 1t SOLUCIONES ECUADOR Expertweb

Soluciones Web 150 - 5,000 250 - 6,000

Marketing Digital ] 50 - 6,000
Publicidad 50 - 3,000

| 800 - 30,000 | 300 — 10,000 400 — 6,000 300 - 4,500

Soluciones Méviles

800 - 30,000

_ Precios base altos

Precios base medios
Precios base bajos

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Cuadro comparativo: Segmentos de mercado que atienden las empresas participantes

A continuacion se detalla los diferentes segmentos a los que cada empresa participante atiende con sus diferentes ofertas de valor:

Tabla 4-11 Comparativo Segmentos de mercado que atienden las empresas participantes

Corporaciones

FourthWave Sumakatzu AA Consulting | DOMO Soluciones Web & Tl | It SOLUCIONES ECUADOR Expertweb
PYMES PYMES PYMES PYMES PYMES PYMES
Empresas Microempresas Empresas Empresas Empresas Empresas

Corporaciones

Corporaciones

Corporaciones

Entidades Entidades .
- Entidades Publicas
Entidades Educativas
TOTAL 5 3 6 3 7 4

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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4.1.3 SEGMENTO DE MERCADO (MERCADO OBJETIVO)

Propuesta Segmentacién — Mercado objetivo

Hoy en dia, la gran mayoria de empresas incluidas las participantes en este estudio de
mercado y competencia estan conscientes que no se puede o no hay forma de atender
y satisfacer a todos los demandantes de forma dptima y a todos los posibles clientes
que puedan estar conviviendo en el mercado (determinado).

La situacidn antes descrita, se debe en principio a que los gustos, preferencias, estilos,
capacidad de compra, ubicacion, entre otros que varian de persona a persona o de

organizacion a organizacion.

Las exigencias de las personas o de las organizaciones afectan en la vida a los niveles
mas primarios, a lo que es instintivo, automatico e involuntario, a pesar que no existan
ciertas caracteristicas que encaminen a satisfacer dichos niveles; Por esta razon y en
base a los datos obtenidos en los puntos anteriores de este estudio de mercado y
competencia se establece que existen grupos de clientes en el mercado con
necesidades insatisfechas a los que basicamente se desea convencer que los productos
y/o servicios que se ofertaran con el establecimiento de esta nueva empresa podran
mejorar o facilitar su vida diaria y en muchos de los casos resolviendo cualquier

problema o imprevisto que se les presente.

A continuacion se listan las necesidades de los clientes insatisfechos de las diferentes

empresas participantes de este estudio de mercado y competencia:
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Rapidez en la entrega de los productos y/o servicios — atencion con rapidez
Comprension total en los requerimientos que el negocio requiere para solventar o
apalear varias necesidades imperantes en sus procesos

Modelos de las IT Soluciones Web originales (se presentan casi siempre las mismas
— no existe algo innovador)

Los precios de los productos y/o servicios son un armazon demasiado compuesto para
lo que cubren o solucionan.

Los clientes requieren del orden por parte de las empresas puesto que en muchos de
los casos estas no lo tienen y dejan una mala imagen de su oferta de valor.

El asesoramiento en los servicios tanto para Marketing Digital e IT Soluciones Web
no son lo suficientemente adecuados causando en los clientes inseguridad y falta de
confianza.

Los clientes necesitan ser respetados y no ser subestimados en su conocimiento de los
requerimientos mas basicos que ellos han levantado para sus negocios.

Falta de soluciones para cubrir las necesidades de Marketing Digital — no existe un
portafolio amplio que pueda cubrir la demanda.

El deseo por parte de los clientes de las empresas participantes que tienen acerca del
mantenimiento de las soluciones web o diferentes servicios resulte barato a pesar que
el precio de los mismos no sea tan econdmico se ha convertido en una necesidad para

que la relacion sea a largo plazo.

Las necesidades antes mencionadas son los resultados de una serie de encuestas

realizadas a empleados y socios fundadores de las empresas participantes quienes

entienden y conocen las insatisfacciones que posee la demanda o clientes con los

servicios y/o productos que oferta cada empresa.
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A continuacion se muestra el cuadro resultado de las entrevistas acerca de las necesidades que los empleados de las empresas participantes han

sabido recoger en su experiencia y relacionamiento con sus diferentes clientes del mercado al que hoy en dia estan atendiendo:

Tabla 4-12 Necesidades — Demanda Insatisfecha

NECESIDADES
5|z
EMPRESA ENTREVISTADO CARGO = £ Z1=|2| |2
= = o o 2| Z|C B =
AR B R
2lo|lg|lf|lo|=s|z2|la|ln|E|lEs|lsla|o|ls
FourthWave Damisn Ramia Gerente FourthWave X X X X X X
Sumakatzu Ricardo Rodriguez Atencién al Cliente X |X X X X X X |X
AA Consulting José Valenzuela V. Socio Fundador v Director Comercial X |X X X X X
DOMO Sohiciones Web & TT | Algjandro Varas Socio Fundador - Provectos X X X |X X X
il SOLUCIONES ECUADOR. |Sandra Mejia A. Gerente Comercial X X X X X X X
Expertweb Public Cardenas Gerente Soluciones v Servicios X X X X X X

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Las entrevistas realizadas a cada una de las personas citadas en la tabla anterior fueron realizadas mediante entrevista/cuestionario.
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Una vez que se entendido que actualmente en el mercado que las empresas
competidoras ofertan sus productos y/o servicios existe una demanda insatisfecha
vamos a definir una segmentacion para establecer el mercado objetivo al cual se desea
brindar una mejor oferta de valor con el establecimiento de esta nueva empresa de IT

Soluciones Web y Marketing Digital.

Premisas para la segmentacion
v Cantidad de segmentos estratégicos de acuerdo a las caracteristicas de la
empresa y sus clientes.
v Principios de segmentacién que puedan ser facilmente compartidos en toda la
empresa:
v" Nombres de los segmentos de facil recordacion y
v Que puedan ser usados comercialmente

Principios de segmentacién — Estratégica y Tactica

Grafico 4-7 Proceso: Principios Segmentacion — Estratégica y Tactica

* Dividir el mercado entre pocos grupos = Capturar participacién superior a
de clientes que tienen diferentes participacion natural en nichos
Propésito necesidades para proveer el enfoque especificos, al modificar propuestas de
fundamental de la empresa v desarrollar valor basicas v ajustarlas a las
“propuestas de valor basicas” necesidades de sub-segmentos ticticos
= Definicion de propuesta de valor basica = Los cambios en la propuesta de valor
en términos generales. Por gjemplo: tipicamente estin relacionados con
Implicaciones - Modelo de atencidn productos v servicios.
para la empresa - Oferta basica de productos v servicios

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Consideraciones para la segmentacion de mercado objetivo
= En el mercado existen dos grandes mundos a los que se pueden atender:
Personas y Negocios.
= Necesidades principales de los potenciales clientes insatisfechos levantadas
en este estudio que estan descritas en el cuadro de necesidades.
= Se considera las siguientes variables demograficas para lograr establecer los

segmentos de mercados objetivos a los cuales se quiere llegar o atender:

Actividad Economica

= Sector Econémico

= Ingresos / Ventas

= Tipo Identificacion (RUC, C.1.)

= Situacion Laboral

= Leyes vigentes por el gobierno que describen limites en ventas

para segmentar en exclusiva a los Microempresarios.

Ademas en base a las actividades determinadas del marketing se liga a las 4P’s o
mezcla de mercadotecnia para evidenciar de mejor manera los diferentes segmentos

de mercado:

Determinacion de productos y/o servicios con similares caracteristicas de acuerdo a
las necesidades los clientes o integrantes de un segmento — primera P — Producto.
Los integrantes o clientes de un mismo segmento pueden acceder similares precios por

los diferentes productos y/o servicios — segunda P — Precio.
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La publicidad enfocada, estrategias de ventas, promocionales para la venta y

demas exigen una cierta caracteristica que distingue a los clientes o integrantes

de cada segmento de mercado — tercera P — Promocion.

La forma o paradigma para acudir y realizar las comprar sean de productos y/o

servicios que la empresa de este estudio ofertard separara a los diferentes

clientes en segmentos de mercado — cuarta P — Plaza.

De lo descrito anteriormente a continuacion se presenta la piramide de

segmentacion donde se grafica los diferentes segmentos que deseamos atender

con sus respectivas caracteristicas:

Graéfico 4-8 Piramide de segmentacion 1

Personas
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Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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En la piramide de segmentacién 1, se divide al mercado en 3 grandes segmentos
principales: Empresas, Microempresas y Personas de acuerdo a si los integrantes de
cada grupo son personas 0 negocios diferenciados por el tipo de identificacion (RUC
0 cédula de identidad), si son dependientes o independientes, si sus ingresos son

sueldos/salarios, honorarios o ventas — declararas o informales.

La ley financiera del Ecuador menciona que para considerarse Microempresario este
debe vender $ 100,000 (ventas declaradas) por lo que esté vara delimita al segmento

Microempresas como punto principal.

De esta primera piramide de segmentacion 1 se procedio a peticionarla en sub-
segmentos que los vamos a describir a continuacion, de donde obtendremos nuestro
mercado objetivo distribuido en sub-segmentos, lo cual permitira gestionar de mejor

manera a los potenciales clientes brindandoles ofertas de valor personalizadas:

119



Grafico 4-9 Pirdmide de segmentacion 2
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Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

En la pirdmide de segmentacion 2 no se muestra el segmento llamado Sector Publico
que corresponde a empresas relacionadas con el gobierno como son: Ministerios,
Secretarias, Municipios, entre otros, puesto que estas no se las puede ubicar dentro de
una pirdmide se segmentacion que delimita sus diferentes grupos por ingresos o ventas,
sin querer decir que este segmento no sea importante para este estudio o que no se lo

considere como un mercado de clientes potencial.

En la siguiente tabla se describe a cada sub-segmento que consta en esta piramide de

segmentacion 2 para un mejor entendimiento y poder descremar los grupos de clientes
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0 sub-segmentos que no se va atender y delimitar los grupos de clientes a los cuales

los vamos a llamar mercado objetivo:

Tabla 4-13 Descripcion Segmentos 1

Sub-segmento Segmento Rangos de corte Variables Demograficas
Ingresos/Ventas

MICROEMPRESAS | MICROEMPRESAS | 0 - 100M Ventas Independientes / RUC /
Cédula

INDIVIDUAL PERSONAS 0 - 1000 Ingresos Dependientes,
honorarios, (Clientes sin
RUC)

INDIVIDUAL PLUS | PERSONAS 1000 - 3000 Dependientes,

Ingresos honorarios, (Clientes sin
RUC)
PRIORITARIO PERSONAS 3000 -8000 Dependientes,
Ingresos o ventas | honorarios,
Profesional e
independiente

PRIORITARIO PERSONAS > 8000 Dependientes,

PLUS honorarios,
Profesional e
independiente

PYMES EMPRESAS 100M - 2 MM Independientes,

Ventas anuales Ventas formales,
personas juridicas

EMPRESARIOS EMPRESAS 100M - 2 MM Independientes,

Ventas anuales Ventas formales,
personas naturales

EMPRESARIAL EMPRESAS 2 MM - 15 MM Independientes,

Ventas anuales Ventas formales

CORPORATIVO EMPRESAS >15 MM Independientes,
Ventas formales

SECTOR SECTOR Empresas relacionadas

PUBLICO PUBLICO al sistema
gubernamental

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

De acuerdo a la tabla anterior como primer punto vamos a descartar a los siguientes
sub-segmentos del mundo de Personas: Individual e Individual Plus, puesto que estos
dos sub-segmentos son todas las personas que no son empresas O negocios, son
dependientes es decir tienen un ingreso por salario fijo mensual u honorarios — son la

mayoria de personas naturales.

121



Como segundo punto vamos a descartar del mundo de Empresas a los siguientes sub-
segmentos: Empresarial y Corporativo puesto que estos grupos son clientes que la
empresa no tendria la capacidad para atenderlos debido a su gran tamafio y necesidades

que actualmente poseen.

En consecuencia los sub-segmentos que se va atender y llegarian a ser nuestro mercado

objetivo son los siguientes:

Tabla 4-14 Descripcion Segmentos 2

Sub-segmento Segmento Rangos de corte = Variables Demograficas
Ingresos/Ventas
MICROEMPRESAS MICROEMPRESAS 0 - 100M Ventas Independientes / RUC /
Cédula
PRIORITARIO PERSONAS 3000-8000 Dependientes,
Ingresos o ventas = honorarios, Profesional e
independiente
PRIORITARIO PERSONAS > 8000 Dependientes,
PLUS honorarios, Profesional e
independiente
PYMES EMPRESAS 100M - 2 MM Independientes, Ventas
Ventas anuales formales, personas
juridicas
EMPRESARIOS EMPRESAS 100M - 2 MM Independientes, Ventas
Ventas anuales formales, personas
naturales
SECTOR PUBLICO  SECTOR Empresas relacionadas al
PUBLICO sistema gubernamental

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Y la pirdmide de segmentacion que marca nuestro mercado objetivo distribuida en

sub-segmentos queda de la siguiente manera:
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MERCADO OBJETIVO.

Gréfico 4-10 Mercado Objetivo — Segmentacion

£15.000.000

)
Sector Pablico: Son clientes
pofenciales gque no entran en la
piramide de segmentacion pera
se los toma en cuenta porque es 5 2.000.000
una demanda insatisfecha que la T
empresa de acuerdo a su
capacidad puede aiender.

Frioritario Plus

5 8.000

ETIGTILETIE]

3 100.000
Mentas -

declaradas) .. %
2 Individual t?lus

o
&

$3.000
- Mercado NO OBIETIVO

—

q B N
Ly Microempresas 51.000
&£
L
¥

. L Mercado OBIETIVO

Individual

- » | Ventas declaradas J||I Ventas Informales Henorarios JII Sueldo [ Salario JI
| |
| Formales Independientes Dependientes
\ . J
[ |
NEGOCIOS PERSONAS

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

4.4 PROPUESTA ESTRATEGICA DIFERENCIADORA:

A continuacion se describe la propuesta estratégica para la empresa y su aplicacion en

sus diferentes acciones que propongan mejores ingresos rentabilizando a la misma.

Mediante esta propuesta se busca satisfacer correctamente las necesidades de nuestros

potenciales clientes.
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De acuerdo al conocimiento que se obtiene en el desarrollo de este trabajo se tiene la

capacidad como base para la propuesta que:

e Las caracteristicas de nuestros potenciales clientes, sus necesidades, sus deseos
y esperanzas, en general las expectativas que tienen ellos acerca de los
productos y/o servicios que la empresa va a ofertar.

e Seconoce a la competencia, es decir, se sabe que otras empresas son similares
a la que se desea establecer, que ofertan estas empresas, en relaciones a los
precios que empresas ofertan iguales valores, mayores 0 menores.

e Se sabe que los clientes que estan actualmente atendidos por la competencia
son 0 no bien servidos — existe una demanda insatisfecha.

e Se identifica que la empresa que se desea establecer mediante el anélisis
técnico, social legal y financiero tendra la capacidad para poder afrontar o
satisfacer las necesidades especificas de los segmentos que se van atender y

estan establecidos en la pirdmide de segmentacion — mercado objetivo.

4.4.1 PROPUESTA:

El diferenciar a la empresa de sus competidores hara que esta logre posicionarse de

manera unica y exclusiva, permitiendo competir de una manera muy singular y Gnica

en el mercado donde se desarrolla la misma.
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4.4.2 OBJETIVOS:

Establecer acciones que permitan a la oferta de valor de la empresa estar
vigente, siendo pionera y muy competitiva con el mercado en el que se va
desarrollar el negocio.

Generar procedimientos que permitan medir las soluciones y/o productos que
la empresa tiene para ofertar a sus potenciales clientes de los diferentes
segmentos, versus la competencia directa y el mercado en general, se quiere
Ilegar a responder las preguntas: ¢Qué producto y/o servicio es mejor? y ¢Por
qué?.

Consolidar el nombre de la empresa (marca) en el mercado como un referente
para los clientes y su competencia.

Trazar métodos o procedimientos para que los diferentes productos y/o
servicios que estan dispuestos en el portafolio éptimo de la empresa puedan ser
ajustables a las diferentes necesidades de los clientes que pertenecen a distintos
segmentos lleguen a tener de acuerdo a las necesidades que se les presente en

el tiempo.

Una vez establecidos los objetivos que se desean alcanzar y mediante el siguiente

cuadro se detallara cada accidn que en esta propuesta se quiere establecer para que la

empresa analizada en este trabajo sea diferenciada por sus potenciales clientes y

competidores dentro del mercado al que desea atender:
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Grafico 4-11: Propuesta Estratégica Diferenciadora

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Precio: mediante esta propuesta estratégica se quiere ofrecer el menor costo para los
clientes de la siguiente manera:
e Se fijaran los precios de los productos y/o servicios realizando observaciones
de lo que ocurre alrededor de la empresa — mercado/competencia y
esquematizando la realidad de la situacién para poder tener una vision mas
clara evitando sobre precios o precios demasiado bajos.
e Realizar investigaciones en el mercado donde se identifique que promociones
y descuentos tiene la competencia puesto que ante las dificultades econdmicas

que se pueden presentar, muchos negocios que se dedican a la venta de
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productos y/o servicios ejecutan una serie de acciones que promueven los
descuentos y promociones sin tomar en cuenta el riesgo que esto puede tener
en su negocio. De esta manera se podra establecer descuentos y promociones
para no incurrir en afectaciones que conlleven al fracaso en la venta de los
productos y/o servicios.

e EIl precio debera ser fijado de acuerdo a las caracteristicas que posean los
diferentes productos y/o servicios ofertados, asi como también el nivel de
personalizacion que el cliente requiera y por su puesto la calidad de lo ofertado
y disponible.

e En base a las caracteristicas y necesidades del segmento al que se esta
vendiendo cierto producto y/o servicios los precios a fijarse deberan ser lo mas
competitivos posibles, puesto que no se debe incurrir en poner precios que no
van de acuerdo con el segmento al que se dedica cierta oferta de valor, esto es
precios de acuerdo a la segmentacion. Se fijaran los precios de acuerdo al
segmento correspondiente de cada cliente y productos ofertado.

e Durante la etapa de ventas realizar andlisis de valor y mediante esta técnica
revisar si los precios establecidos estan generando ingresos a la empresa que

rentabilicen la misma, inyectando ganancias a todo nivel.

Calidad: se debera entregar un nivel superior al del mercado y competidores en lo que
concierne a todo el proceso de elaboracion o construccion del producto y/o servicio
ofertado para cada cliente de acuerdo al segmento al que pertenece y sus necesidades,

esto lo lograra de la siguiente manera:
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Utilizacion de tecnologia de punta que permita que la empresa sea competitiva
con las Ultimas tendencias mundiales para que sus productos y/o servicios sean
resultados de ultima generacion.

Que los procesos vertebrales que son usados y se pondran a disposicion para
la construcciones o elaboracién de los diferentes productos y entrega de
servicios como oferta de valor a los clientes sean claros, precisos, eficientes y
efectivos para de esta manera no incurrir en costos que no estaban planificados
y que las entregas de los productos y/o servicios sean de acuerdo a lo ofrecido
y determinado en el proceso de venta.

Contar con talento humano bien capacitado acerca de lo que se hace en la
empresa, procesos, objetivos y tecnologias, mediante capacitaciones continuas
que aparte de brindar conocimiento, generen un incentivo para que lo que
realizan sea un trabajo de calidad, en consecuencia los resultados seran de
calidad.

Que la asesoria inicial hacia el cliente sea clara, precisa, efectiva y eficiente y
que cumpla con todo lo esperado por los clientes, de esta manera se podra
evidenciar que la oferta de valor que la empresa posee es de calidad y no sufre
de desviaciones para cubrir ciertas falencias que la competencia puede tener.
El servicio post venta y acompafiamiento en la experiencia del cliente una vez
que haya adquirido el producto y/o servicio, sea mediante un plan bien definido
y dirigido donde se establezca la importancia que debe existir en la relacion
cliente-empresa para cubrir todo tipo de inquietud, asesoria, mejora y posibles

cambios en lo que adquirido por el cliente.
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Marca / Status: con esta estrategia se quiere lograr que los productos y/o servicios,

estén directamente relacionados al nivel de pertenencia que los clientes de los

diferentes grupos sociales a los que pertenecen — segmentos tienen. Esto se lograra

mediante las siguientes acciones:

Usar formas de decir: “quién eres” — refiere a que la empresa debera utilizar
la diferenciacion para su marca versus el mercado y la competencia mediante
nuevas formas, donde se comunique o eduque a sus clientes acerca de sus
productos y/o servicios, dependiendo siempre al segmento que pertenecen y
sus necesidades, esto se lo puede lograr mediante el uso de medios masivos,
redes sociales (presencia en internet), foros, ferias, eventos especificos de
tecnologia (debido al giro del negocio), entre otros.

Que la oferta de valor que la empresa proporciona al mercado sea innovadora,
mediante la creacién de nuevos productos y/o servicios que satisfagan las
nuevas necesidades de los clientes — uso de estudios de mercado para lograr
identificar estas nuevas necesidades-.

Creacion de planes especificos dentro de la empresa donde se logre establecer
que la marca sea destacada , debido a que en la organizacion se hacen las
cosas diferentes a la competencia, pero siempre generando valor agregado a
para los clientes.

Los canales de venta que pueden ser: call center, correos masivos, SMS,
visitas terrenas o walk in en los diferentes puntos de venta de la empresa,
entre otros, deben ser especificos y muy efectivos al momento de realizar la

venta para no hostigar a los clientes, esto se logrard mediante el uso de un

129



plan bien definido de conocimiento del cliente, es decir: se debe brindar la
mejor experiencia de venta al buscar al cliente, al encontrarlo y al informarle
de la oferta, siempre se debe marcar la diferencia con la competencia
rompiendo los esquemas tradicionales superando a la expectativas que tienen
los clientes de los diferentes segmentos y lo que oferta la competencia. Es
necesario no solo brindar un buen servicio de venta y posicionamiento de la
marca, se necesita la generacion de una experiencia diferente, nueva y

satisfactoria.

Personalizacion: si bien la empresa contara con un portafolio de productos y/o
servicios bien definido es necesario romper este esquema para que la oferta de valor
disponible se adapte facilmente a las necesidades, gustos y tendencias que cada grupo

de clientes — segmentos lleguen a tener, esto se lograra de la siguiente manera:

e Dentro de la cadena de procesos para lograr vender la oferta que la empresa
tiene, el establecer un servicio que rebase las expectativas diferenciara a la
empresa de sus competidores, deberan existir procedimientos en los cuales se
remarque que en la estrategia del negocio se debe brindar un servicio diferente,
agil y moderno. Esto permitira que los clientes se sientan a gusto y logren
comunicar a la empresa cuales son sus expectativas y necesidades para que los
productos y/o servicios se adapten facilmente a los nuevos requerimientos y

cumplan con las expectativas.
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Ampliar la linea de productos y/o servicios que sean facilmente adaptables,
para ocupar los nuevos segmentos que pueden aparecer en el mercado, donde
la empresa se desenvuelve, esto lo podemos lograr mediante el uso de
investigaciones de mercado, donde se logren identificar nuevos grupos de
clientes que requieren nuevos productos y/o servicios — grupos de clientes no
atendidos.

En lo que refiere a la creacion de promociones y ofertas, se debe ser oportuno
de acuerdo a la situacion que predomine en el momento, esto se lo lograra
realizando analisis que arrojen indicadores que demuestren, cual es el momento
oportuno para la generacion de promociones y ofertas a nuestros clientes de los
diferentes segmentos.

En el proceso de desarrollo de las soluciones y/o productos, una vez realizada
una venta exitosa, debera existir un acompafiamiento, asesoramiento y reportes
del avance de la solucion donde se involucre a los clientes para que se sientan
parte fundamental y estratégica, generando asi confianza en ellos acerca de lo
que han adquirido. Los especialistas de la empresa deberan tener desarrolladas
bien sus competencias para relacionarse de buena manera con los clientes.
Con respecto a la cobertura de la garantia que la empresa tendra, se debe dar
un valor agregado con respecto a la competencia, esto quiere decir que no solo
se cubrira la garantia a fallos en las soluciones y/o productos, si no que abarcara
por ejemplo: capacitaciones a los clientes, foros, invitaciones a eventos donde
se muestren mejores practicas y otros temas de vital importancia para los
clientes, y asi hacer que el cliente sienta que lo adquirido es realmente un

producto diferente al que puede encontrar en la competencia.
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e Las actualizaciones y mejoras en las versiones de los productos y/o servicios
no deberan ser nuevos desarrollos, si no, estos deberan ser personalizables para
la necesidad que el cliente nos hizo llegar al momento de la compra de la
solucidn y/o producto.

e Hacer sentir al cliente mediante diferentes acciones como eventos, visitas por
parte de expertos de la empresa, comunicados, entre otros, que al momento que
ya adquirié un producto y/o servicio con la empresa, ahora pertenece a un
grupo exclusivo donde no todos estan, realmente la marca es la personalizacién

de lo que el cliente quiere y desea tener en base a sus necesidades.
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CAPITULO V RESULTADOS

5.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

FACTIBILIDAD FINANCIERA Y TECNICA

5.1.1 Estudio de Factibilidad Financiera:

DEL ESTUDIO DE

A continuacién de muestran los resultados obtenidos en el estudio de factibilidad

financiera:

Inversion Total:

Tabla 5-1 Resultados 1 — Inversiéon Total - Resultados

INVERSION TOTAL
CONCEPTO TOTAL %
Activos Fijos Tangibles 104,775.00 74.47%
Activos Fijos Intangibles 13,658.70 9.71%
Capital de Trabajo 22,262.68 15.82%
INVERSION TOTAL 140,696.38 100.00%

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Estado de Situacidn Inicial:

Tabla 5-2 Resultados 2 — Situacién Inicial — Resultados

ACTIVOS

PASIVOS

Activo Corriente Pasivos a Largo Plazo

Caja/Bancos 22,262.68 Préstamo a Largo Plazo 62,674.10

Total Activo Corriente 22,262.68 |Total Pasivo a Largo Plazo 62,674.10
Activo Fijo

Terreno 0.00 PATRIMONIO

Construcciones 22,246.20 Capital y Recursos Propios 78,022.28

Vehiculo 24,480.00 Total Patrimonio 78,022.28
Magquinaria y Equipo 15,947.90

Equipos de Computacion 26,865.82

Muebles y Enseres 15,235.08

Total Activo Fijo 104,775.00

Activos Diferidos

Gastos de Constitucion 13,658.70

Total Activos Diferidos 13,658.70

TOTAL ACTIVOS 140,696.38 [TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 140,696.38

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Estado de Resultados:

Tabla 5-3 Resultados 3 — Estado Resultados Proyectado 10 afios - Resultados

CONCEPTO ARNO 10

INGRESOS 702,071.17 936,452.39 .| 117 .29 1,269,051.56
(-) COSTO DE PRODUCCION 159,099.60 159,089.16 159,271.09 151,415.51 145,969.21 147,475.40 149,593.86 152,538.01 156,612.32
(=) UTILIDAD BRUTA 427,171.90 478,668.44 542,800.08 701,023.75 790,483.19 871,305.87 943,491.76 1,026,078.28 1,112,439.24
(- ) GASTOS ADMINISTRATIVOS 148,675.61 155,366.01 158,711.21 165,401.61 168,746.82 172,092.02 175,437.22 178,782.42 182,127.62
(- ) GASTOS DE VENTAS 244,800.00 255,816.00 261,324.00 272,340.00 277,848.00 283,356.00 301,862.88 314,242.11 326,869.20
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 33,696.30 67,486.43 122,764.87 263,282.13 343,888.37 415,857.85 466,191.66 533,053.75 603,442.42
(-) GASTO FINANCIERO 6,267.41 5.874.16 5,441.58 4,965.75 4,442.33 3,866.57 3,233.24 2,536.57 1,770.23 927.27
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 27,428.89 61,612.27 117,323.29 194,94951 | 258,839.80 340,021.80 412,624.61 | 463,655.09 531,283.52 602,515.15
(-) 15% PARTICIPACION A TRABAJADORES 411433 9.241.84 17,598.49 29,242.43 38,825.97 51,003.27 61,893.69 69,548.26 79,692.53 90,377.27
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 23,314.55 52,370.43 99,724.80 165,707.08 220,013.83 289,018.53 350,730.92 394,106.83 451,590.99 512,137.88
(-) 25% IMPUESTO A LARENTA 5,828.64 13,092.61 24,931.20 41,426.77 55,003.46 72,254.63 87,682.73 98,526.71 112,897.75 128,034.47
(=) UTILIDAD NETA 17,485.91 39,277.82 74,793.60 124,280.31 165,010.37 216,763.90 263,048.19 295,580.12 338,693.24 384,103.41

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Flujo de Caja:

Tabla 5-4 Resultados 4 — Flujo de Caja 10 afios — Resultados

Utilidad Depreciacion Valor Capital de Inversion Préstamo Amortizacion Flujo Neto
Neta Amortizacién Residual Trabajo Inicial de Caja
0 78,022.28 62,674.10 -140,696.38,
1 17,485.91 20,812.73 3,932.51 34,366.13
2 39,277.82 20,812.73 4,325.76 55,764.78
3 74,793.60 20,812.73 4,758.34 90,847.98
4 124,280.31 20,812.73 5,234.17 139,858.86
5 165,010.37 20,812.73 5,757.59 180,065.51
6 216,763.90 20,812.73 6,333.35 231,243.27
7 263,048.19 20,812.73 6,966.68 276,894.23
8 295,580.12 20,812.73 7,663.35 308,729.49
9 338,693.24 20,812.73 8,429.69 351,076.28
10 384,103.41 20,812.73 11,123.10 22,262.68 9,272.66 429,029.26

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Tasa de Descuento del Capital:

Tabla 5-5 Resultados 5 — Tasa de Descuento — Resultados

| TD=| 1231%

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Valor Actual Neto — VAN:

Tabla 5-6 Resultados 6 — VAN — Resultados

Afos F.N.C F.N.C.A
0 -140,696.38 -140,696.38
1 34,366.13 30,599.97
2 55,764.78 44,212.06
3 90,847.98 64,133.70
4 139,858.86 87,912.65
o) 180,065.51 100,781.83
6 231,243.27 115,242.11
7 276,894.23 122,870.13
8 308,729.49 121,983.44
9 351,076.28 123,513.55
10 429,029.26 134,397.25
VAN 804,950.31

Tasa Interna de Retorno — TIR:

La TIR para el establecimiento de esta empresa sera del 56.90%:

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Tabla 5-7 Resultados 7 — TIR - Resultados

TIR = 56.93%

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Periodo de Recuperacion de la Inversién:

Tabla 5-8 Resultados 8 — Recuperacion Inversion — Resultados

PERIODO
0 -140.626.38 -140.696.38
1 34.366.13 -106.33023
2 35.764.78 -34.931.60
3 00,847.98 115,214.11
4 139 858.86
3 180,065.51
] 231.243.27
7 276.804.23
3 308,720 49
o 35107628
10 42902926

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Tiempo de recuperacion de la inversion: 2 afios 9 meses.

Punto de Equilibrio:

Qe — se obtuvo en tabla Portafolio Optimo — contratos esperados anualmente- :

Tabla 5-9 Resultados 9 — Punto Equilibrio — Resultados
|Prod./Serv. Aiio | 516 |

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

La empresa debera vender anualmente al menos 516 productos y/o servicios, para
que su ingreso de $ 482,860.74 ddlares, para que de esta manera la empresa no gane

ni pierda equilibrando asi un punto de equilibrio.
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Estudio de Factibilidad Técnica: Con este estudio se logré obtener una vision muy
clara acerca si todo el Hardware y Software necesario para la puesta en produccion de
la empresa se lo puede obtener en nuestro medio y con que facilidades, después de
revisar que componetes son los necesarios para que toda la estrcutura operativa,
administrativa y funcional acerca de los servidores, equipos de trabajo, red de
informacidn, licencias de software, entre otros se determina que a la fecha de este
estudio global se cuenta con la tecnologia disponible requerida en el mercado sin
presencia de algin inconveniente, puesto que en el sentido econémico despues de
realizar el estudio de factibilidad econdémica se cuenta con el capital necesario y formas

de financimiento.

Sin embargo se debe tener en cuenta que la tecnologia a implementarse para la puesta
en produccién de la empresa tiene o esta sujeta a un mantenimiento tanto a nivel
operacional, de licencias y actualizaciones necesarias para estar en linea con las nuevas
tendencias mundiales , y tambien para que la empresa sea competitiva y vaya de la

mano con las nuevas exigencias del mercado y futuros clientes.

En lo que concierne a el talento humando y sus respectiva competencias para el
manejo, administracion y desarrollo en las tecnologpias que se van a implementar en
esta empresa no se corre un riesgo puesto que en Ecuador y en especial en la ciudad
de Quito donde se va a establecer la empresa actualmente existe un portaolifo de
profesionales con los conocimientos necesarios, ademas de las capacitaciones

conitnuas que la empresa brindara a sus colaboradores.
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52 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO DE

FACTIBILIDAD LEGAL Y SOCIAL

Estudio de factibilidad legal: A través de este estudio legal se determino una serie de
pasos, requerimientos y prcedimientos que se debe ejecutar para el establecimeinto de
la empresa que regularmente en la ciudad de Quito se deben realizar. El proceso en
general es un poco engorroso por el tiempo que lleva realizarlo, sin embargo hoy en
dia el estado ecuatoriano garantiza un nuevo proceso para el establecimiento de una
empresa en cualquier ciudad de Ecuadro que maximo llevaria 1 dia laboral, teniendo
en cuenta que se debe tener todos los requisitos necesarios, bajo los diferentes

intervinientes.

Dentro de este estudio se ha definido claramente los costos en los se incurre en cada
fase necesaria para el establecmiento de la empresa en la ciudad de Quito, también se
logré especificar el tipo de sociedad méas adecuado para la empresa, de donde se define

el aporte incial (capital incial) para arrancar con la puesta en produccion de la empresa.

Estudio de factibilidad social: Este andlisis a demostrado que en Ecuador este
proyecto es factible socialmente ya que su impacto es de gran beneficio a la sociedad
lo cual se ve respaldado en los datos obtenidos en el estudio que nos muestran con
gran claridad que este tipo de empresas apoyan al crecimiento econémico puesto que
tiene un gran participacion en relacion a las grandes empresas, 21% para
Microempresas y 24% para pequefias empresas — en cualquiera de estas dos categorias

cae la empresa que se desea establecer mediante este estudio -.
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Adicional el aporte que el establecimiento de este tipo de empresas en Ecuador brinda
es sustancial para nuevos empleos, se pudo observar que las Microempresas y
Pequefias Empresas tienen un aporte del 61% en relacion al gran pastel de generacion

0 aporte que tienen los diferentes tipos de empresas de nuestra sociedad.

Hoy en dia el plan del buen vivir del gobierno ecuatoriano implusa mediante créditos
otorgados por insituciones financieras a los emprendedores que quieren construir
nuevas industrias para ofertar y producir productos y/o servicios para un determinado
sector, esto hace los indicadores mencionados enteriomente tengan consecuencia
puesto que existe una inversion la cual generara nuevas fuentes de empleo, implusara
el desarrollo del pais y aportara los ingresos para el benficio de todos los habitantes de

Ecuador.

5.3 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Y COMPETENCIA

Resultados:

Cuadro resultado de las entrevistas para determinar la existencia de clientes

insatisfechos (demanda):
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Tabla 5-10 Resultados 10 — NEDI

NECESIDADES
2|z
[
S % g
EMPRESA ENTREVISTADO CARGO = = 2|2 Z
S| E [ o B D 5|5
2= E % E|E|= 3|5
ZlE|2|g|E|8|2E|2|2|Z2|5|E E|z
Sl Z|lc|e|E|2|E|2|E|E|e|lE|lw| 2|8
2 o|o|&| ||| S|0|=|E|L | |0 |w
FouwrthWave Damiin Ramia Gerente FourthWave X X X X X X
Sumakatzu Ricardo Rodriguez Atencion al Cliente X X X X X X X |X
AA Consulting José Valenzuela V. Socio Fundador v Director Comercial X [X X X X X
DOMO Soluciones Web & TI | Alejandro Varas Socio Fundador - Provectos X X X X X X
iT SOLUCIONES ECUADOR. |Sandra Mejia A. Gerente Comercial X X X X X X X
Expertweb Publio Cdrdenas Gerente Sohuciones v Servicios X X X X X X

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo

Pirdmide de segmentacion para la atencion (estrategias) de los potenciales clientes que

la empresa podria llegar a tener; Se intenta satisfacer la demanda que tiene necesidades

no cubiertas por la competencia:

Grafico 5-1 Resultados 1 - PS

$15.000.000
- @
P ) A o5
Sector Publico: Son clientes éu .
potenciales que no entran en la 4 Frigritario Plus
piramide de segmentacién pero &
se los toma en cuenta porque es 5 2.000.000 $8.000

una demanda insatisfecha que la
empresa de acuerdo a su
capacidad puede atender.

- Mercade NO OBJETIVO

Mercado OBIETIVO

| “entas declaradas I

Frlariezifs

§100.000 53.000

MWentas
declaradas)

Microempresas $1.000

Sueldo / Salario |

Honorarios ]

entas Informales

!
Dependientes

! !
Formales Indeperientes

|
NEGOCIOS PERSONAS

Fuente: Santiago Javier Rosero Valarezo
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Analisis:

La empresa “IT-Soluciones Web y Marketing Digital para comercializacion de
productos y servicios en la ciudad de Quito”, se dedicara a la comercializacion de
productos y/o servicios en un mercado que claramente no esta del todo explotado
donde se pueden encontrar muchas oportunidades de negocio en los diferentes
segmentos de mercado que se desea atender, descritos en la piramide de segmentacion
planteada para partir como estrategia fundamental y asi satisfacer a la demanda que se
encontré sufre de necesidades varias que la competencia no las ha podido cubrir por

diferentes razones.

De todos los competidores gque se investigaron en este analisis unicamente el 10%
cumple con la mayoria de necesidades que los clientes demandan satisfacer cuando
buscan una IT solucion Web o algin otro servicio de Marketing Digital, esto viene
dado basicamente porque este pequefio porcentaje manejan una buena publicidad,
mejores tecnologias, precios adecuados a las diferentes soluciones y/o servicios que
ofertan (de acuerdo a su portafolio), buenos canales de comercializacion, personal

capacitado, entre otros.

Con esta investigacion se logr6 contrastar que muchos de los gerentes y/o duefios de
las empresas competidoras no conocen bien el mercado en el que se desenvuelven
puesto que no generan estrategias adecuadas para la venta de sus productos y/o
servicios a un segmento de mercado objetivo. Cometen un error consecutivo el cual es

esperar a que la competencia saque nuevos productos y/o soluciones para ellos
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averiguar que ganancia podrian tener y de esta manera procedera ejecutar o lanzar sus

propias ofertas.

El lograr identificar bien a los competidores principales y evaluar sus respectivas
fortalezas y debilidades permitié conocer o entender de mejor manera varias acciones
que la competencia usa para brindar su oferta de valor al mercado en el que se esta
desarrollando y también tener una base fundamental para la comercializacion de
manera efectiva de sus productos y/o servicios para posicionar esta nueva empresa en

el mercado.
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CAPITULO VI CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Al finalizar el andlisis — conteniendo todas sus etapas - es decir todo su
desarrollo, no se ha presentado algun conflicto en lo que concierne al estudio de
mercado, por lo cual se ha logrado determinar la existencia de un mercado meta
a satisfacer el cual esta dado por la pirdmide de segmentacién donde se ha
definido 6 segmentos a los que se quiere atender para cubrir la demanda
insatisfecha existente al momento; Segmentos: Prioritario, Prioritario Plus,
Pymes, Empresarios, Microempresas y Sector Publico.

Durante la investigacion de la metodologia de desarrollo de sitios web, Utiles en
la realizacion de un trabajo de calidad; se encontr6 que algunas de ellas, en vez
de ayudar al desarrollador, provocan un avance monotono en cada una de las
etapas y una exagerada demanda de tiempo, convirtiéndose en un simple relleno
para la documentacion del mismo.

Esta realidad también se observa en la vida profesional, donde en muchos casos,
no se respetan las etapas que proponen las metodologias, provocando su evasion
por parte del desarrollador o equipos de trabajo, quiénes pasan directamente a
la codificacion de la solucion web, obteniendo por consiguiente, productos con

baja calidad.
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e Mediante la descripcion de la competencia se logra establecer un cierto
conocimiento de los diferentes competidores que la empresa que se desea

establecer tiene, de donde se ha determinado un mix por:

o Producto

o Precio

o Ventas

o Publicidad

o Distribucion de sus productos y/o servicios
o Servicios y/o productos que oferta

o Tecnologia que maneja

Se logro identificar las debilidades y fortalezas de los competidores principales.

e Aplicando una de las mejores herramientas estratégicas del marketing:
segmentacion del mercado se logré clarificar uno de los objetivos principales de
la mercadotecnia el cual es identificar, determinar y caracterizar todos los grupos
homogéneos — segmentos — en los cuales la empresa que se quiere establecer
enfocara todos sus esfuerzos, recursos y planificaciones estrategias para asi
obtener resultados buenos que sean rentables para la misma.

e Generando una proyeccion de ventas apropiada para el portafolio 6ptimo de
productos y/o servicios establecidos en el analisis de factibilidad financiero se
pudo apoyar significativamente a la estrategia de como y porque canales se
puede llegar a hacer conocer la oferta de valor que se quiere brindar a los

potenciales clientes.
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6.2 RECOMENDACIONES

Ofertar productos y /o servicios que logren tener cambios sustanciales en sus
clientes, en sus maneras de pensar y ponderar sus negocios siendo innovadores,
competitivos estableciendo sus propias caracteristicas diferenciadoras con la
competencia acerca de los trabajos que realizan; pues, muchas empresas que
son potenciales clientes en la presente era de la informacion y el conocimiento,
practican la accion mecénica e indiscriminada de “copiar y pegar” los usos de
varios productos que estan disponibles en el mercado sin tomar en cuenta que
no son los adecuados y mejores para ellos.

Invitar a profesionales expertos y especialistas para que participen en eventos
academicos, de investigacion y aplicacién masivos en diferentes foros en los
cuales se traten temas innovadores acerca de las Tecnologias de la Informacion
y Comunicacion actuales y nuevas, donde se destaque la importancia que tiene
para la sociedad y el mundo empresarial el uso y desarrollo de nuevas
tecnologias y/o soluciones que hoy en dia son tan necesarias y comunes para
el diario vivir, tanto en el mundo empresarial como en la sociedad en general.
Realizar una segmentacion del mercado adecuada es muy importante para que
una empresa tenga éxito, se deberan elegir segmentos que cumplan los
requisitos basicos para generar y gozar de los beneficios que una buena
segmentacion brinda a una empresa, los cuales son: segmentos medibles,
accesibles, sustanciales y diferenciales.

Identificar correctamente las variables sustanciales para el analisis financiero,

asi como también las variables exdgenas al mismo pero que lo complementan
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es de mucha importancia para que los indicadores financieros que nos
mostraran que tan rentable puede llegar a ser el establecer una empresa al final
del analisis describan una proyeccion lo mas cercana a lo que podria llegar a
ser la realidad.

Elevar los gastos y su respectiva proyeccion en el analisis financiero sin tener
un sustento de la realidad econémica del pais — situacional - , describe
resultados poco confiables en el VAN que una empresa o proyecto puede llegar

a tener al final del anélisis.
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CAPITULO VII ANEXOS
ANEXO A PRECIOS_CS6.docx
ANEXO_ B_CuadroComparativoPreciosMERCADO.xIsx
ANEXO_C_CuadroEntrevistasNecesidades.xlIsx
ANEXO_D proformaFragmaMuebles y Enseres.pdf
ANEXO_E_proformaSuperPacolnsumosOficina.pdf
ANEXO_F proformaTecnoMegaEquiposVarios.pdf
ANEXO_G_proformaTecnoMegaServidoresLicencias.pdf
ANEXO_H_ resultados_generales_censo_economico.pdf
ANEXO_|I_ANALISIS_FINANCIERO.xlsx

ANEXO_J proforma_ASIMPRO.xlIsx
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