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INTRODUCCION

La revolucion tecnoldgica digital nos ha permitidstablecer formas de comunicarnos de
manera mas simple, econdmica pero sobre todo fi@béeias al Internet vivimos en la era de
la informacion pero es gracias a los dispositivasvitas que lo hacemos en la era de la
computacion omnipresente, en donde cada persoie pueveer y obtener informacién en el

momento, lugar y de la forma que desee.

Una empresa dedicada a desarrollar e implementacisoes tecnoldgicas personalizadas,
para el envio de contenido informativo. Tal cordenpuede ser de diferente naturaleza e
inclusive ser adaptado de otros medios, incluyazidmpel provocando una reduccion en el

desperdicio del mismo.

La solucién es una nueva ventana a la tecnologia,vision hacia un servicio digitalizado
pero sobre todo un producto que mejorara tantootdmd de interactuar entre empresa —
cliente, cuanto la forma, el lugar y el momentdaeque los clientes reciben informacion que

necesitan de manera simple y econémica.



CAPITULO |

1. EVOLUCION DEL USO DE LA TECNOLOGIA MOVIL EN EL ECUADOR

En el Ecuador la era de la telefonia movil eord a finales de 1993, con la entrada de
grandes compafiias como CONECEL fForta Celular, luego CLAROy OTECEL
S.A. (la que al inicio se denominaba Celular Power, loeBellsouth y actualmente
denominada Movistayhasta el afio 2003 este mercado era monopolizadaniente por
estas compafiias, convirtiendose asi en todo urohtgner un celular por los excesivos
precios a los cuales se vendian. Sin embargo &foe2003 con el ingreso de la operadora
TELECSA (al inicio Alegro y actualmente CNT E)Peste mercado ha logrado mejorar
significativamente y debido a las nuevas dispos&sodel gobierno el mercado de la
telefonia movil se ha convertido en una verdaderzsidad. A continuacion se detallara

la evolucion de la tecnologia movil en el pais:

Primera Generacion (1G)

Este tipo de sistemas moviles, se caracterizaroneputir niveles de voz de baja

calidad con un numero de usuarios limitados, con capo seguridad.



La tecnologia que predomina esABIPS (Advanced Mobile Phone System), la cual fue

desarrollada por los laboratorios Bell.

Segunda Generacion. (2G)

Estos siempre se caracterizaron por ser digitddegjue incluia una reduccion en el
tamafio, costo y consumo de energia en los teléfmdosies. Ademas ofrecia una mejor
transmision de voz y datos como lo son los mensigetexto (SMS siglas en inglés de
Servicio de mensajes cortos), mensajes multimddMS siglas en inglés de Servicio de
mensajes multimedia), identificador de llamadadreentros. Con el ingreso de este
sistema 2G se logro avances tecnoldgicos en cuangeguridad, calidad de voz y

roaming. En esta segunda generacion se destacsistemas TDMA, GSM y CDMA.

Segunda Generacion y media (2.5G):

Esta generacion tenia las mismas caracteristicata d&, pero con otras mejoras

tecnologicas tales como el mecanismo de transmigdfatos, la utilizacion de WAP.

! REVISTA SUPERTEL No. 16 (2013).
[http://www.supertel.gob.ec/index.php?option=comteat&view=article&id=1158:evolucion-de-la-telef@ni
movil-en-ecuadoré&catid=44:principales&Iltemid=34&)olucion de la telefonia moévil en el Ecuador.



Todas estas modificaciones realizadas con el ptopde ofrecer capacidades 3G, que
tengan una velocidad que pueda llegar hasta losk¥p$, y adecuado para muchas

aplicaciones en la transferencia de datos.

Tercera Generacion (3G):

Esta generacion est4 basada en la familia de esgnde la Union Internacional de
Telecomunicaciones (UIT) establecido en la IMT-20&0 UMTS (Universal Mobile

Telecommunications System) es uno de los miemleassth familia de estandares IMT-
2000; entre las caracteristicas mas importantegstie sistema estan: la conectividad
virtual constante a la red, diferentes formas déatadn, configuracion de la calidad de
servicio, integracion de la tecnologia y estandaeesedes fijas y moviles, entorno de

servicios personalizado, y muchos otros.

Cuarta Generacion (4G):

Esta cuarta generacion estad basada en IP sierelaestistema y una red para provee

velocidades de acceso entre 100 Mbps en movimieht@bps en reposo.

2 |bidem, p.2



En el pais hasta el dia de hoy no existen redesn&mentadas por los concesionarios

de Servicio Mévil Avanzadd.

Los ultimos afios se han logrado incrementar de raasignificativa la adquisicion de
teléfonos moviles en el pais, ya sea mediante C@EOTECEL o TELECSA, el uso
de estos se ha vuelto una verdadera necesidad menimacion en los hogares
ecuatorianos. Por lo tanto a continuacion se @adiana revision de datos estadisticos los
cuales muestran de una manera clara el incrementinelas telefénicas desde el afios

2010 hasta el 2013.
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CNT E.P. 289 245 306 520

Figura 1.1. Crecimiento de abonados de telefonfélmésde 2010 hasta 2013.

% Ibidem, p. 3

* Superintendencia de Telecomunicaciones SUPERTEL
[http://www.supertel.gob.ec/index.php?option=com&¥k2w=item&id=21:servicios-de-
telecomunicaciones&ltemid=90Telefonia movil (Servicio Mévil avanzado) 2009-2013



La figura 1.1. muestra el incrementoatedsuarios de telefonia mévil en el pais, ya
gue en el afio 2010 hasta el mes de noviembre dedrgérior CONECEL disminuyo 433
miles de usuarios, OTECEL incremento 814 millaresusuarios y CNT incremento 231
miles de usuarios. Por lo tanto podemos decir gte mercado esta en constante
variacion y a pesar de que en sus inicios la telafmovil era todo un lujo, hoy en dia es

indispensable para comunicarse desde cualquier gelrpais.

1.1. TENDENCIA SOBRE EL USO DE LA TECNOLOGIA.

1.1.1Situacién actual en la ciudad de Quito
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Figura 1.2. Porcentaje de personas con celularcagtir provincia

® PRESENTACION INEC (2012). [http://www.inec.gob sitib_tics2012/presentacion.pdilecnologias de la
Informacion y Comunicaciones (TIC 'S) 2012.



En la figura 1.2. podemos ver que la provincia quées celulares activos tiene
Pichincha, ya que desde el afio 2011 hasta el ZH2a producido un incremer
significativo en cuanto a la tenencia de teléfono moévdesual hace que la idea
negocio sea viable de ejecutarla en esta provi Sin embargo cabe mencionar que

gue la idea de negocio funcione, es necesario lamsate que tengan un teléfono mc

activo, sino que este sea un Smartpt

Por tal motivo, a continuacibn mencionaremos algynmtos sobre la evolucion de
tenencia de este tipo de teléfonos moviles enis| pa decir a partir de este capitulo

enfocaremos mas en el Smartphoue es el mercado objetivo de la idea de nec

100,00%
91,60%
87,80%
80,00%
60,00% .
M si
40,00% no
0,00% .
2011
2012

Figura 1.3. Porcentaje de Poblacién con Smartp®

® Ibidem, p. 6



La figura 1.3. muestra que la poblacion que ha iadguun Smartphone se |
incrementado en un 3,8% con respecto al afio 2@tk lado, i bien este ha llegado a
aumentar de manera significativa la tenencia défaebs moviles en el Ecuador,
porcentaje de Smartphone con los que se cuentalmette en el mercado es bast:
bajo, sin embargo, a pesar de que el incrementeeadan ao, el crecimiento si se \
dando afio a aflo, por lo cual se espera que astentw se vaya consolidando para

ultimos arios.

1.1.2 Utilizaciéon de Smartphone por gener

® Hombres

Mujeres

47,10% 47,30%

2011 2012

Figura 1.4. Utilizacion de Smartphone por Gén’

" Ibidem, p. 7



Del total de la poblacion ecuatoriana que poseeSoartphone el porcentaje de
personas que mas lo utilizan son los hombres co®2)i0% contra un 47,30% de
mujeres. Esta diferencia a nivel nacional entre llres1y mujeres podemos interpretarla
en la ciudad de Quito; de esta manera vemos glee@udad existe una gran cantidad de
hombres que son empresarios o padres de familka,clales utilizan este tipo de
tecnologia para cerrar sus negocios, pagar cuergasplemente tienen mas tiempo para
explorar y saber como utilizar de manera eficaa estnologia y asi poderla aprovechar

al maximo.

Por otro lado, si bien el porcentaje de mujeres ppseen un Smartphone es bastante
bajo, esto puede deberse a que las mujeres soivalesocioecondmico medio alto las

cuales la gran mayoria suelen ser madres de fayrellpresarias a la vez, por lo tanto no
tienen poseen el tiempo extra para utilizar epi@ die tecnologia y solo requieren de un

teléfono movil con funciones basicas.
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1.1.3. Utilizacion de Smartphone por edac
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Figura 1.5. Utilizacién de Smartphone por eé

La figura 1.5. muestra que el mayor porcentaje tdzacion de Smartphone esta
los grupos de edad de 16 a 24 afios, es decirgablacion joven adulta, esto es bast:
comprensible, ya queon las personas que actualmente mas tiempo didpdigben, ma

curiosidad y ademas son los que mas interés tipoerel descubrimiento de nue\

tecnologias para su desarrollo persc

8 Ibidem, p. 8
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De esta manera podemos toparnos con otra realatddrite alpable ya que el grupo
mas de 75 afios, son los que menos utilizan estediéptecnologia, y se puede -
claramente esto en las familias ecuatorianas, gehqy en dia los jovenes saben mar
perfectamente un nuevo teléfono movil de Ultimanééacia; mientras que la gre
mayoria de los abuelos de mas de 75 afios de edlades es muy facil utilizar L

teléfono movil con funciones bastante bas

1.1.4. Utilizacion de Smartphone por estado civi
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) |

soltero | divorcia | separad | casado unién viudo
do o libre

m2011| 11,60% 9,60% 8,90% 7,10% 5,90% 2,60%
2012 | 18,00% | 12,60% | 10,80% 9,80% 8,10% 3,40%

Figura 1.6. Utilizacion de Smartphone porado Civil.°

° Ibidem, p. 9
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La figura 1.6. indica que el mayor porcentaje desqeas que utilizan su Smartphc
con respecto a su estado civil son los solterodakmudad de Quito, esto puede de
debido a que ellos tienen mas tiempo libre y Idizaih para inestigar sobre nuevas
tecnologias y aplicaciones disponibles en el naercBor otro lado el segundo porcen
mas alto son los Divorciados con un 12,60%; estmpuleberse a que estas person
buscar una compafiia o entretenimiento utilizarel@fdro mévil como una diversic-

compafia momentanea o distracc

1.1.5. Utilizacion de Smartphone por nivel de instruccior

50,00%
45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

ninguno | centro | educacid | educacié | superior | superior post-
de n bdsica | n media no universit | grado
alfabetiz universit aria
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m2011| 0,40% 7,20% 2,80% 8,10% 14,10% | 17,40% | 32,10%

2012| 0,50% 1,40% 3,60% 11,80% | 17,40% | 25,80% | 46,80%

Figura 1.7. Utilizacién de Smartphone por nivelmgruccion.*

9 |bidem, p. 10
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La figura 1.7. muestra que la gente con un postgresl decir un 46,80%, utilizan mas

su Smartphone que los otros niveles de instrucsione

En si esta figura nos indica que mientras mayosaaavel de educacién mas utilizan
los Smartphone, esto puede ser debido a que langggiaria buscan una manera facil de
investigar y enriquecer sus conocimientos o simphlacomo una forma de distraccion

para mantenerse en contacto con la gente con laegpgsitan comunicarse.

1.1.6. Servicios Adicionales

1.1.6.1. Redes sociales.

Como pudimos ver en los cuadros anteriores la igya@yoria de ecuatorianos tienen un
Smartphone, con lo cual se hace indispensablecedasredes sociales, tanto por una
necesidad de comunicacion como por una moda quea senplementado en nuestro
entorno. Es por esta razon que en los cuadrosejpeesentaran se podra ver de manera
mas clara el incremento del uso de estas redespanedad, nivel de educacion y estado

civil.
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Figura 1.8. Utilizacion de Redes sociales por Gsum Edad™*

La figura 1.8. evidencia que el mayor grupo deonas que utilizan las redes socie
estan en el rango de 16 a 24 afos de edad, esta pedel mercado objetivo en el cua
enfocaria la idea de negocio, sin embargo cabe ior&ar¢ que si bien parece que er
mas edad tiene menos usan la tecno, esta teoria es errébnea ya que como podemc

el segundo grupo con mayor cantidad de personasitijizan las redes sociales en

Smartphone son el grupo de 65 a 74 a

™ |bidem, p. 11
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Por otro lado, el hecho de que el grupo de 5 &ibS ae encuentre entos mas bajos
porcentajes, puede deberse a que ellos utilizan estes tipo de redes en apare
electronicos como tablets o computadores portaties lo cual los que mas utilizan <
aquellos que tienen ya un ingreso y pueden utibzadinero para irertir en tecnologia

moévil avanzada.
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Figura 1.9. Utilizacién de Redes Sociales por Es@itil. 2

La figura 1.9. indica que el mayor porcentaje des@eas que utilizan redes socie
son los divorciados, esto se puede deberse a tpge radcesitan blsqueda de una
compainiia y tal vez para ellos la tecnologia mé@ gn entretenimiento o escape a

problemas que pueden estar surgiendo en st

12 |bidem, p. 12
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Figura 1.10. Utilizacién de Redes Sociales por NieeEducacion'®

Por dltimo, como podemos vea figura 1.10. muestra el mayor porcentaje de ¢
que utiliza las redes sociales por nivel de eddcagy es el nivel de Pc«grado, esto
puede deberse a que la gran mayoria de personadocya se deciden a realizar
postgrado, son personas base preparadas y con los recursos suficientes corme

invertir en nuevas tecnologias, las cuales despiesu curiosidad e interés por

conocimiento.

13 |bidem, p. 13
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1.2.BLUETOOTH

1.2.1. Historia

El nombre Bluetooth proviene del rey danés Hardfida®id o Harold Bluetooth, en el
siglo X, este rey ayudo a unir bandos en confleolugares que ahora son Noruega,
Suecia y Dinamarca, es por esta razon y bajo ehaincepto la tecnologia Bluetooth
fue creada como un modelo abierto que permite heatovidad y colaboracion entre los

diferentes productos e industrias.

En el aflo 1994 un grupo de ingenieros de Ericssampiiesa sueca), inventaron una

tecnologia de comunicacion inaldmbrica, la que ta@e se llamaria Bluetooth.

En 1998 el grupo original de compafias promotor&siesson, Intel, Nokia, Toshiba,
IBM- se unieron para formar Bluetooth Special les¢ Group (SIG), con la creacién de
este grupo ninguna compafiia es duefia de estadgtanohdemas se encargan de educar,

preservar e investigar mas sobre la tecnologiat@itie y sus utilidade¥’

14 Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/Fast-Fasisx, Fast Facts of Bluetooth.
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1.2.2. Funcionamiento del Bluetooth

La tecnologia bluetooth tiene una forma de funameato bastante simple, segura y
se la puede encontrar en cualquier dispositivatréieico pueden ser un teléfono movil,

computadoras, tablets, televisores, etc.

El proposito de esta tecnologia se basa en trataerdplazar los cables que tienen este
tipo de dispositivos para lograr obtener una mejovilidad y seguridad intercambiando
informacién entre si. También es importante tonmac@enta que otras de las fortalezas
que posee la utilizaciéon de esta tecnologia stajel costo, la baja utilizacion de energia
y la amplia capacidad de transferencia de daRus. otro lado, tenemos que esta
tecnologia brinda una estructura y aceptacion gldbaque significa que cualquier
dispositivo en cualquier parte del mundo se puerhectar a otro dispositivo situado en
las proximidades de uno al otro para interactuéneesi. Este proceso de conexion entre

si, es llamado emparejamiento en inglés “pairing”.

Las conexiones entre dispositivos con Bluetoothmien que estos se comuniquen a

través de redes inalambricas de corto alcance ciesg®e conocidos como pico redes

“Piconets”?®

15 Ibidem, p. 15
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Los Piconets se establecen de forma dinamica yreitoa es decir, los dispositivos que
se conectan entran y salen de la proximidad emugigalmomento y dondequiera que sea

conveniente para el usuarf.

1.2.3.Ventajas

Una de las principales ventajas que posee estensises que se puede manejar
simultaneamente transmisiones de datos y de voeydb brinda la oportunidad a los
usuarios de utilizar soluciones tales como mariwedi llamadas de voz, impresion, fax,

sincronizacién con PC y teléfonos moviles.

Por otro lado, esta tecnologia tiene especificadacobertura de 10 metros o 30 pies, sin
embargo no existe un limite establecido y los tamies de productos que contengan

bluetooth pueden establecer sus pardmetros pagiecaad.

° Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/Basics.dspasics of Bluetooth.
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1.2.4.Para que se utiliza

En la actualidad este tipo de tecnologia es utiizen una gran variedad de productos
desde carros, celulares, artefactos medicos, hasetaputadores.Como ya lo
mencionamos, el Bluetooth permite intercambiar da#ps, musica, fotos, videos y toda

la informacion deseada entre dispositivos pareados si.

La idea original al crear esta tecnologia fue ehplazo de cables en los teléfonos
celulares, teclados, mouse de computadores, ete@rddargo hoy en dia esta tecnologia
vas mas alla, ya que no solo se ha enfocado eaatior $ecnoldgico, sino que ha ido con

el tiempo ampliando sus campos de aplicacion.

Principalmente en el mercado de la salud y fith@sgasos de uso son bastante amplios,
desde sensores que indican el nivel de actividatihan glucometro que supervisa la
salud. La gran ventaja que posee Bluetooth hajizes que todos los dispositivos como

PCS, tablets, Smartphones y hasta vehiculos intleye tipo de tecnologia.

Ademaés, el SIG de Bluetooth esta haciendo grandsarbllos enfocados en mercados
que mucho antes eran inimaginable de explorar, uga lg simple utilizacion de esta
tecnologia trae consigo una gran oportunidad pesardollar soluciones que faciliten la

vida del consumidor y asi logren mejorar los estéeslde calidad de vida.
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A continuacién mencionaremos varios campos o0 sexidonde ha sido aplicada este tipo
de tecnologia y todavia tiene una amplia proyecd®mrecimiento ya que la tecnologia

es bastante atil y econdmica.

1.2.4.1. Sector Automovilistico

La industria automovilistica es un mercado creeigrdra el Bluetooth, el sistema de
llamadas manos libres esta disponible ahora en tipdode automdviles. La crecientes
preocupaciones sobre seguridad y las leyes dattréidigan ahora al conductor a tener
este tipo de tecnologia en su vehiculo, ya seaamtdel sistema de manos libres incluido
en el automovil o mediante el clasico dispositiwmi@ular Bluetooth, ambas opciones
dan la seguridad al conductor de mantener las manoal volante y no tener mayor
preocupacion y distraccién a la hora de conduairebargo esta no es la Unica opcién
que brinda esta tecnologia, hoy en dia el condyetede conectar el sistema de audio del
vehiculo a un dispositivo activado con Bluetoothsy tiene la facilidad de escuchar la
musica que quiera donde quiera y cuando quiera,lssimecesidad de tener esos

molestosos cables o cds de musica que ocupan aci@apnecesario.

Los Smartphone o teléfonos inteligente son ahoracezitro de la vida de los
consumidores, ya que no solo permiten al condwioun vehiculo mantener llamadas

con manos libres, ni escuchar musica sino que tambs posible ejecutar aplicaciones
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como la comprobacion del trafico, prondsticos dieha, buscar la pelicula e informacion
sobre restaurantes y realizar otras tareas, tstdose puede ver mediante una pantalla en

el vehiculo logrando asi mejorar considerablemiangperiencia al conducir.

Por otro lado, los fabricantes de automovilesstareinvolucrando en el esfuerzo para
conseguir aplicaciones de teléfonos inteligentes spi ejecuten de manera eficaz en el
vehiculo. Un ejemplo claro son, Toyota y Hyunda& tmales ofrecen nuevos sistemas
habilitados de Bluetooth para aplicaciones dedelgs inteligentes, Ford por su lado, esta
persiguiendo agresivamente el mercado de las ajgitas con su sistema de Bluetooth
activado Sync system. Ademds, Ford estad estudidmsiosistemas habilitados para

Bluetooth que monitorean los signos vitales deparaona durante la conduccion.

Todas las empresas estan tratando de involucrargste tipo de avances tecnoldgicos
que dan una ventaja final al consumidor. Es p@& eston que Pioneer y Sony, también se
estan sumando en el desarrollo de aplicacionesgpéoanodviles, brindando la posibilidad

de conectar los teléfonos méviles a sus ultimospteces de automoviles. Todos estos
sistemas permiten a los conductores ejecutar amitas que ellos consideren Utiles
mientras estan manejando, enviar informacion desddeléfonos a la pantalla plana y
sistema de audio del automovil. Este tipo de agiicees son utiles ya que permiten al
conductor localizar por ejemplo la gasolina masatsao la reproducciéon de musica a

través de Internet por el teléfono en los viajegda por carretera.
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Finalmente, en el desarrollo de estas nuevas ajitas estan desarrollando una nueva
aplicacion la cual permite comunicarse de formalamérica con un coche para
supervisar y diagnosticar sus sistemas mecaniebscyricos mediante Bluetooth. A los
fabricantes de automdviles les agrada esta nuee yd que la adicion de sensores
inalambricos para automodviles ayuda a eliminardaisles de cobre, reduciendo asi el
peso del vehiculo, mejorando la economia de corifiibeisy la reduccion de los costes de

fabricacion'’

1.2.4.2. Electrénica de consumo

La gran mayoria de dispositivos electronicos reaermente desarrollados presentan
caracteristicas nunca antes vistas en su categariasi que incluso los televisores son
cada vez mas inteligentes, con su capacidad garsntitir masica y peliculas a través de
Internet, acceder a una amplia variedad de sesviamdinea, y ejecutar aplicaciones. Los
consumidores que tengan un televisor con tecnoBigietooth integrada puede transmitir

musica y video directamente a su TV desde su Shmargo portatil.

17 Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/Automotivealket.aspx]Automotive Market rapidly expanding
beyond hands-free calling.
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Los relojes con funcién de alertas Bluetooth, metdi su pantalla y mensajes permiten al
consumidor ver quién envio el correo electroniatedexto, incluso si se escondieron su
teléfono en un bolsillo o en el bolso. Algunos usd permiten a los consumidores a

responder a las llamadas telefénits.

1.2.4.3. Salud & Bienestar

La tecnologia Bluetooth no solo se ha enfocado esamollar su tecnologia para
satisfacer comodidades del consumidor, sino quabién ha tomado en cuenta en su
desarrollo la salud como un pilar importante padacser humano, es asi que hasta la
actualidad se han desarrollado dispositivos compitor@s que miden el ritmo cardiaco
del paciente, monitores inalambricos para medifudaosa en la sangre, balanzas, monitor

de oxigeno cardiaco y estetoscopios.

Todos estos dispositivos han hecho que sea maddaecoleccion de informacion vital
sobre la salud del consumidor, con una amplia dadele condiciones medicas incluso
permitiendo a los proveedores de salud medica@anta los pacientes mientras estan en

la casa o en la calle.

18 Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/Consumerelienics-Market.aspxBluetooth® technology explodes
within consumer electronics market.
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Muchas compafiias se estan dando cuenta del mgyotatwial que tiene Bluetooth en el
ambito de la salud, es asi que por ejemplo, wj neleligente promete ayudar a las
personas con epilepsia mediante la deteccidon denmeuwos anormales propensos a

sufrir ataques. Se envia alertas a sus teléfodesde alli a su doctor.

Toda la informacion que nos brindan estos dispasitpara controlar la salud de un ser
humano se puede enviar mediante Bluetooth a ufonelénteligente, de esta manera el
paciente puede tener acceso a la informacion al igue su doctor personal o incluso

cualquier médico en un caso de emergeritia.

1.2.4.4. Telefonia movil

En los ultimos afios la tecnologia bluetooth hadienin crecimiento bastante amplio,
ya que en la actualidad existe una la gran cahtigateléfonos méviles que cuentan con
este tipo de tecnologia como esencial. Esto ha agauta para que muchas empresas
vean este mercado como una oportunidad de negocioal puede ser explotada y no ha

sido explorada al maximo.

19 Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/Health-Welis-Market.aspxBluetooth® technology creates huge
opportunities in health and wellness.
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Podriamos decir que en este afio, serd muy dificbntrar a fabricantes de teléfonos que
no hayan integrado esta tecnologia a su teléfanal.mEs asi que los fabricantes hacen a
los consumidores cada vez mas dependientes y degsear nuevas formas de utilizar de
manera eficaz sus teléfonos moviles. Por lo tdatmanos libres y los auriculares con
Bluetooth, ya no son una novedad tecnoldgica, sire necesidad para comunicarse en

un automovil.

La gran dependencia del consumidor a este tipoedeologia ha hecho que muchas
empresas busquen la manera desarrollar nuevasa@aphes para los Smartphones los
cuales ayuden al usuario a satisfacer una necegidae al mismo tiempo facilite sus

labores diarias.

La tecnologia Bluetooth y su rasgo distintivo, dergia de bajo consumo, permiten el
desarrollo de nuevos pequeiios dispositivos y sesscapaces de funcionar durante
meses e incluso aflos con una pequefa bateria. Taglbgeneficios de esta tecnologia,
trae consigo la creacion de una gran variedad deasuproductos , especialmente en las
areas de deportes, fitness, salud y bienestardedios sensores para el control seran mas
faciles de afiadir la tecnologia Bluetooth, desdmjag® de alta tecnologia de

entrenamiento para pequefios sensores desgastmdtisso implantados en un cuerffo.

20 Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/Mobile-Tehemy-Market.aspx]Skyrocketing demand for Bluetooth
appcessories for latest phones.
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1.2.4.5. Computadora Personal & Periféricos

El mercado creciente especialmente de las tabldabecho que exista una gran
demanda en cuanto a los teclados Bluetooth plegablsoportes de tabletas, ya que
permiten a los consumidores viajar al lugar queselescon su tableta y aumentar su
productividad, puesto que con todos estos accesartegrados una simple tableta se
puede convertir facilmente en un equipo electromion todas las funciones necesarias

para desarrollar cualquier tipo de actividad et@ttra que se desee.

A pesar de que las tabletas sean la dltima novedadccuanto a tecnologia, los
computadores portétiles también tiene proyecciatescrecimiento en cuanto a sus
ventas, sin embargo ambos dispositivos electronitiesen altavoces débiles con mal
sonido, por lo que a los consumidores les gustaiadgltavoces Bluetooth o auriculares

para mejorar su experiencia informética movil.

Por otro lado, a los usuarios de computadores ewimbién les agrada moverse
alrededor de su casa sin dejar de escuchar la angsie les gusta, sin los molestosos

cables de los altavoces o los cables de los aarasul
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Dado que los usuarios de portatiles y Tabletas itamles gusta la libertad de imprimir
desde cualquier lugar de su casa u oficina, latagae impresora Bluetooth habilitadas

también siguen creciendd.

1.2.4.6. Deportes & Fitness

En el mercado de la salud y el bienestar, miemti@s pequeiio es mas atractivo para el
consumidor, es asi que ahora los deportistas desimgpte una persona que se ejercita ya
no quiere cargar con Mas peso 0 equipos voluminggesmonitoreen su avance, Sino
tratan de buscar lo mas liviano y comodo, es dmndas de frecuencia cardiaca, relojes

deportivos, y otros equipos de fitness inalambricos

Es alli donde el Bluetooth tiene un amplio mercddocrecimiento, ya que esta dando
lugar a pequefios sensores de bajo costo que agudammédicos a monitorear la salud

de sus pacientes.

2L Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/PC-Peripteidarket.aspx]Surging tablet and laptop sales drive
Bluetooth peripherals growth.
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Estos mismos sensores del cuerpo ayudan a susiassaarcontrolar el ejercicio, a
entender mejor sus entrenamientos y su estado.fiSio embargo, para este mercado la
comodidad es un factor clave, por lo tanto estepadiitivos ademas de permitirle al
consumidor monitorear su estado su estado fis&obitn le permite escuchar musica

con auriculares inaldmbricos.

Los sensores Bluetooth son bastante pequefiosrgdige los puede conectar faciimente a
un zapato, la mufieca o en el pecho donde se camttotlo, desde el ritmo y el pulso

cardiaco hasta la distancia recorrida.

La funcion principal de estos diminutos sensore®rmsgar la informacion al teléfono
moévil o a un reloj deportivo con bluetooth, miestra persona sigue entrenando o
compitiendo. Luego puede recibir esta informacianalizarla y tiene la opcion de
compartir los resultados en linea con entrenadpe¥sonales, amigos, o cualquier

persona que desee.

A continuacion se mencionaran algunos de los nuedigpositivos de ejercicio

inaldmbricos con tecnologia Bluetooth:
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Monitores de frecuencia cardiaca. Que se conectanua teléfono Bluetooth.
Permitiendo al consumidor ver su pulso en tiemg, rdurante los entrenamientos, y

luego analizar la informacion mas tarde.
Monitores de frecuencia cardiaca que se conectartoaudticamente a una pieza de
equipo de ejercicicen el gimnasio,el cual permite mostrar su ritmo cardiaco en la

maquina mientras se hace ejercicio.

Ordenadores de ciclenvian velocidad, ruta, y otros datos de rendiriatg¢ forma

inaldmbrica a un teléfono, en el que se puedezamalespués de un viaje

Relojes deportivos con Bluetooth activee conectan de forma inalambrica a una correa

de frecuencia cardiaca, podémetro o teléfono movil.

Auriculares inaldmbricos resistentes al agudligados a llevar mientras hace ejercfio.

22 Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/Sports-Fimdlarket.aspx]Ppemand for new Bluetooth fitness
devices exploding.
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1.2.4.7. Casa Inteligente

La tecnologia Bluetooth es una de las tecnologéasodto alcance mas utilizadas en
los hogares, ya que si bien hoy en dia las tablgta®@mputadores incluyen esta
tecnologia, también existen otros tipos de dispositcomo: calefactores, sistemas de

refrigeracion y otros dispositivos del hogar quedmade este un mercado emergente.

En si los dispositivos domeésticos inteligentes ayud los consumidores a ahorrar dinero
y utilizar menos energia. El aumento de gas natekalombustible para la calefaccion, y
los costos de electricidad tienen a las personaspm&cupadas que nunca en el uso de

energia para el hogar.

Por lo tanto, mediante esta tecnologia se envéanmEcion en tiempo real, la cual indica
el consumo de energia directamente a los propmetald que ayuda a conservarla y
ahorrar en sus facturas de servicios publicos. usasrios de esta tecnologia pueden
utilizarla en sus teléfonos inteligentes, tabletd®C para monitorear, controlar y ajustar

su calefaccién y aire acondicionado, incluso sse@ncuentran en casa.

El futuro, no tan lejano traerd consigo una nuesaecacion de lavadoras inteligentes,
secadoras, lavavajillas y otros electrodomeéstitmsguales permitirdn al consumidor

decidir cuando usarlos, especialmente mientrasdstos de energia son los mas bajos.



32

Lo més atractivo de esta tecnologia es que la®mpassseran capaces de controlar todos
estos aparatos simplemente con un Bluetooth inalémia sea teléfono movil, tableta,

ordenador portatil o un televisor, desde cualquigar de su casa.

1.2.4.8. Marketing

Bluetooth como lo hemos mencionado anteriormeng@etiun sin ndmero de
aplicaciones que pueden ser Utiles para los conswes y asi ayudarlos a facilitar

muchas de las actividades cotidianas que realizan.

Es asi que actualmente esta tecnologia esta sepldmda en muchos sectores, y el
marketing no podia quedarse atras, puesto que esewado nuevo y podria ayudar a
muchas de las empresas a publicitarse o darseaaode una manera novedosa y

atractiva para los consumidores.

Por lo tanto, al hablar de marketing tenemos uwatipo de publicidad que permite a las
marcas involucrarse de una manera innovadora ympaizada con sus clientes a través

del acceso a sus dispositivos moviles con coneéeiivinalambrica Bluetooth.

2 Cfr. [http://www.bluetooth.com/Pages/Smart-HeMarket.aspx] Bluetooth technology helping create new
smart home market.
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Este nuevo tipo de publicidad es bastante llamatara el consumidor y tal vez sea una
nueva alternativa de publicidad para las empresasigseen incorporar servicios nuevos,
con un enfoque ecoldgico puesto que esta publidideédconsigo un ahorro significativo

tanto econémico como ambiental.

Este servicio no tiene limites y puede ser muyhdi en dia ya que existe un mercado
creciente en cuanto a la adquisién de Smartphameloccual no seria un impedimento la

aplicacion de este servicio en los consumidores.
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CAPITULO Il

2. PLANTEAMIENTO DE LA ESTRUCTURA DEL NEGOCIO

Al analizar el mercado potencial que ha adquiridose del Bluetooth en los dltimos
afios, se ha planteado tomar en cuenta esta ojpladumpara poner en marcha un plan de
negocios enfocado en el desarrollo de esta tecizotgel pais. Por lo tanto, se ha creado

una empresa llamada Origo, la cual se enfocard dasarrollo de esta tecnologia para
ofrecer soluciones 6ptimas al consumidor.

2.1. GENERALIDADES

2.1.1. Historia

El nombre de la empresa es Origo, su origen a3 Yasignifica Fuente u Origen. Se

escogid este nombre basado en la filosofia deekerigen de toda la innovacion.
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La empresa fue fundada en el afio 2006, con unacidea del socio fundador Danilo
Salazar de ofertar al consumidor una solucion tégta para de esta manera lograr
mejorar su diario vivir. Es asi que desde el 200igdya logré establecer pequefios
trabajos basados en la tecnologia, principalmerftecado en el marketing digital, la cual
tuvo una gran acogida en los mercados que se ldgsarrollar (ESPE, Riobamba,

Comisariato del Ejercito).

Actualmente la empresa se encuentra investiganddesarrollando nuevas ideas
tecnoldgicas para ofrecer innovadores productasatiéad y asi lograr introducirlas en el

mercado ecuatoriano.

2.1.2. Producto-Servicio.

Origo es una empresa ecuatoriana de tecnologiap olnetivo principal es el
desarrollo de aplicaciones basadas en tecnolodi@enées, econdmicas y sobretodo
amigables con el medio ambiente. Es asi que laemafha realizado investigaciones
sobre la tecnologia Bluetooth tanto para la espacibn 3.0 como para la de bajo

consumo de energia.

La especificacion sobre Bluetooth de bajo consumertkergia fue emitida a finales del
aflo 2009 para los miembros del SIG de Bluetoottredns cuales se encuentra Origo

como miembro adoptivo desde 2006. Actualmente exisina gran cantidad de
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aplicaciones que funcionan con esta tecnologisguld ha ayudado al consumidor a

facilitar su vida.

Respecto a la especificacion 3.0, se ha disefadimgpde acceso y centros de gestion de
informacién, los cuales tendran la posibilidadedeiar la informacién requerida de una
manera creativa, personalizada, innovadora, eca@p®ro sobre todo amigable con el
medio ambiente. A simple vista se pudo identifigae el mercado disponible para este
tipo de dispositivos es bastante amplio, puestoegtes buscan sustituir dispositivos que
impriman papel o consuman energia para dar infadnaési por ejemplo, una entidad
bancaria, publica, restaurantes o locales de comathian reemplazar los actuales
quioscos que emiten papel para asignar turnos eclsrges y enviarlos de manera
inaldmbrica, esto no solo implicara un ahorro dsta® para las empresas sino que al

mismo tiempo estan ayudando al medio ambiente redldc el uso indiscriminado de

papel.

Como ya se menciong, esta tecnologia tiene unaidafi de usos, sin embargo Origo
solamente se enfocard por ahora en la distribub@dturnos para patios de comida. La
idea del servicio que se desea ofertar empiezandouana persona llega a un patio de
comidas a adquirir algo de comer inmediatamente asignara un numero o turno el cual
le llegara directamente a su teléfono mévil. També® consumidor podria obtener
informacién actualizada y relevante del sitio en@ adquirié la comida. Es importante

mencionar que los potenciales client@sson las personasino las grandes, medianas

0 pequefias industriague deseen darse a conocer a través de estateupubbgiaToda
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la informacion que se envié sera editada cumplidod deseos y necesidades que las

empresas nos exijan y lo requieran.

2.1.3. Administracién del Proyecto.

2.1.3.1. Personal

Director

Departamento Tecnolégico
Departamento de Marketing y Publicidad
Departamento de Importaciones

Departamento Financiero



2.1.3.2. Organigrama

Director

Departamento dljee&aarrtﬁ;nitﬁgt; Deparé%mento Departamento
[Eciehgice Publicidad Importaciones Sl
__| Investigacion y Disefio y || el e | Tesoreriay
Desarrollo Creacion 9 Contabilidad
— Implementacion| Pr\o!(rannot?i?;)?]/es — Embarques — Financiamiento

Figura 2.1. Organigrama de Origo

2.1.3.3. Distribucion de funciones y responsabilidade

Direccion:

La direccion tendra como sus funciones primors la coordinacion de los cual
principales departamentos, Ademas tendrd como meapdidad el disefiar un plan
desarrollo para la empresa que vaya acorde conuegos desarrollos tecnoldgicos

como de la realidad de la empresa y de la sociecuatoriana manejandose siempre |
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la filosofiaNext Stepque involucra el estar un paso delante de la etangia. Por otro
lado, tiene a su cargo la imagen corporativa dentaresa a nivel nacional, regional e

internacional.

Otras de sus obligaciones seran la aprobacion sleployectos propuestos por los
departamentos y también de su financiamiento, pogue sera su responsabilidad el
aprobar la distribucién del presupuesto y asigmadié costos propuestos. También tiene

a cargo el nombramiento de los directores de Ipartiementos cuando sea necesario.

Departamento de Tecnologia

El departamento tecnolégico sera responsable dmbes desarrollo e innovacion en
los productos que ofertard la empresa y de la figason de casos de estudio
particulares para clientes especificos. En el agpde desarrollo tecnoldgico el director
tomara en cuenta las nuevas tendencias tecnoldgteasacionales para poder adaptarlas
al mercado ecuatoriano, por lo cual este departenimrscara la inmersion del mercado
internacional con el nacional y de esta manerdasferempre lo mejor al usuario final del
servicio. En cuanto a la investigacion de casosestedios siempre hard uso de la
tecnologia e infraestructura de Origo para darcsmhes a casos particulares de servicio a

clientes.

Ademas el encargado del departamento tendra casponsabilidades el de tutelar a los
ingenieros de tecnologia para cumplir el plan dsadello de Origo y finalmente

presentar las mejores propuestas de investigadi@irector. Ademas supervisara el
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monitoreo y control de la infraestructura de la B¥sp para que preste servicios de
calidad a los clientes, basandose en estandam®anionales de calidad de servicio,
también tendrd contacto directo con el departamdatdesarrollo tecnolégico del SIG
(Special Interest Group) de Bluetooth y de Wimedian lo cual debera asistir por lo

menos a un seminario al afio, estos gastos sesdiasipor la empresa.

Departamento de Marketing y Publicidad

El responsable de este departamento tiene comaivobjdesarrollar productos
publicitarios de calidad para los clientes siempoa la premisa de la innovacién y
creatividad. Entres sus principales funciones esltdde dirigir a los creativos,
mercaderistas y publicistas para hacer cumplirlaah ple desarrollo de la empresa asi
como las mas pequefas exigencias de los cliemggulles seran comunicadas por el
departamento de ventas y promociones. De igual raaaste departamento tendra
comunicacion directa con el departamento de tegimloara lograr desarrollar productos

gue vayan acorde a la infraestructura de la empresa

Departamento de Importaciones y Logistica

El encargado de este departamento estableceraeetazl relaciones con los
organismos internacionales en los que la empresai@snbro para poder acceder de

manera eficiente a los nuevos adelantos tecnolggigualmente se encargara de la
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importacion de insumos para la infraestructuraadenhpresa. Por otro lado, se encarga
de la coordinacion en la entrega de los productesryicios que la empresa ofrece y del

seguimiento de la satisfaccion de los clientes.

El encargado del departamento tendrd como respitidades el establecer mecanismos
que permitan que la importacion de bienes paraniaresa sea eficiente y que ocurra de

acuerdo a los tiempos y periodos establecidosgpemipresa.

Departamento Financiero

El que tenga a cargo este departamento buscapdifaizacion de costos a corto y largo
plazo, asi como la elaboracién de presupuestodesnda la empresa que estén acorde a
las necesidades de la misma. Su principal respibidsabestara en llevar el control
financiero de la empresa y mantener cuentas claraslices financieros positivos para el

crecimiento de la empresa.

Por otro lado, tendra a su cargo la contabilidategd y tesoreria de la empresa, ademas,
tendra relaciones directas con los bancos y ongexsigie control estatales. Por lo tanto,
una de sus funciones principales sera la de bumearas formas financiamiento para la
empresa cuando esta lo requiera, ya que con lgarda@snnovacion y creacion por parte

de los otros departamentos esto requerird may@uoem de recursos monetarios por lo
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cual siempre sera indispensable buscar un finameonque sea beneficioso para todas

las partes que intervengan.

2.2. MISION

Origo es una empresa que busca desarrollar yhiistrservicios tecnoldgicos que
logren superar las expectativas de nuestros codsuesi llevandolos a los estandares mas
altos de calidad en servicio, logrando asi genaakr a nuestros accionistas, brindar un
ambiente laboral optimo para nuestros trabajadpreantener una armonia con nuestros

stakeholders.

2.3. VISION

Origo plantea a corto plazo seguirse posicionamdel pais, dandose a conocer en mas

eventos nacionales e internaciones, siempre erdosé&n en brindar soluciones

tecnoldgicas al consumidor, sin dejar de ladoetéstar ambiental.

2.4. PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL NEGOCIO

Origo es una empresa nacional la cual estd enfoeadabrindar soluciones
tecnoldgicas, para pequefias, medianas y grandesesamp entre los principales

productos que ofrece tenemos:
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= Configuracion de Servidores.
= Disefio de sitios web.
= Desarrollo de software.
» Disefio de redes (Implementacion VPNs, LANs, WLANS).
» Cableado Estructurado.

= Promocion de Software Libre (Festivales de Instatade Linux).

En lo referente a tecnologias inalambricas tenesapscios de implementacion dedes

y el monitoreo de las mismas. Origo pertenece myarganizaciones que impulsan el
desarrollo de redes sin cables como el SI@letooth (http://www.bluetooth.org) en
calidad de miembro adoptivo y de Wimedlatp://www.wimedia.org), encargada del

desarrollo de USB 3.0.

Actualmente la empresa se enfocara en el desad®eliedes inaldmbricas principalmente
en la tecnologia Bluetooth, Nuestro primer pas@rmsera la distribucion de turnos por
medio de esta tecnologia, lo cual nos ayudararedintir este nuevo tipo de tecnologia e
incrementara el uso de ella para después logranlsapotros productos con diferentes
usos que pueden traer una mejor proyeccion de paesan hacia el futuro, de esta manera

lograremos fomentar una cultura tecnolégica aaival pais a largo plazo.
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2.5. REQUERIMIENTOS TECNOLOGICOS

Es importante mencionar que para la aplicacionstieidea de negocio en el mercado,
Origo pone todos los equipos electronicos, sin egthgara que el contenido llegue a los

teléfonos maoviles es necesario que cuenten corcteidad Bluetooth.

2.5.1. Fundamentos Tecnoldgicos.

La distribucion de turnos mediante esta tecnolagabasa en un nuevo tipo de
mecanismo mediante el cual le permite a los restd®s o locales de comida rapida
involucrarse de una manera innovadora, rapida sopatizada con sus clientes a traves
del acceso a sus dispositivos moviles con condetivinalambrica. Este nuevo tipo de
distribucion de turnos NO ES PUBLICIDAD INVASIVA gsto que el cliente siempre

tendra que estar consciente del contenido queerecsiy dispositivo movil.

2.5.2. ¢Como lo hace?

El proceso se lo realiza enviando contenido mulliemal teléfono movil, tomando en
cuenta los gustos y preferencias del consumida eaviar informacién personalizada y
agradable. No son necesarios los servicios de 8G&pganto este servicio no tendra un
costo adicional para el usuario. Por otro ladmpoco es necesario que el teléfono movil

sea de alguna operadora telefonica en particudagug tenemos una red propia, la cual
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nos permite manejar el contenido que se desea remd@pendientemente de las
telefonicas moviles. El tener una red propia feciél poder monitorear el desarrollo de

las camparfias y estudiar el mercado para ofrecer@segoluciones a los clientes.

2.5.3.Enfoque del producto.

Con este nuevo tipo de tecnologia nos es posilide@mos a un segmento de mercado
ofreciendo tres diferentes maneras de hacerlo:
» Por ubicacion geogréfica
* Por tiempo

» Por Tipo de dispositivo movil.

Sin considerar adicionalmente la asesoria persaakaique se brindard, lo cual permitira
enfocarse a un mercado en particular pues conoceéms hacerlo. Ademas encontrara
qgue ningun medio actual que se dedique a estaidaxdiv le permitira conocer a sus

clientes mejor que nosotros.

2.6. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL NEGOCIO EN EL CIUDAD.

Este nuevo sistema que se desea implementar pgetriatilizado no solamente en la
distribucién de turnos, sino que ademas como yanseciond, en la actualidad esta
tecnologia tiene una gran variedad de aplicacienela vida diaria del consumidor. De

esta manera el enfoque de Origo sera no simplenesidearse en ofertar este servicio



46
sino seguir innovando en la tecnologia y traer igongna mejora tanto empresarial como

en el pais.

2.6.1. Ventajas

Una de las principales ventajas competitivas quee@este tipo de tecnologia es el
ahorro de papel y energia, tomando en cuenta tasigades del consumidor se ha visto
lo incomodo de estar buscando el turno o reciba paa retirar la comida, o peor aun
tener esos grandes dispositivos, mientras se husdagar donde sentarse para lograr
consumir lo que adquirimos. De esta manera, canpéementacion de la idea de negocio
el consumidor no tendra que pasar por todas estambdidades sino que simplemente
recibira en su teléfono movil el turno y conjunénte le informard cuando la comida
esté lista para irla a retirar, mientras él comuoelste busca un lugar en donde ubicarse

sin importar la cercania o lejania del lugar endéoge adquirio la comida.

Por otro lado los beneficios no son solamente geigwmarios del sirvicio sino tambien de
los consumidores directos, (restaurantes, locatesainida), en cuanto a los costos,
rapidez y eficiencia en la utilizacion de los e@sipya que el costo que el producto
tendra sera un precio competitivo en el mercadb,cual no sea inalcanzable y sea

asequible para cualquier tipo de restaurante.
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En cuanto a la rapidez y eficiencia tenemos que leontilizacion de este sistema
lograremos disminuir las largas filas de personasada restaurante, puesto que no
tendran que hacer fila para esperar su comidagsiasimplemente tendran que esperar a
que le llegue un mensaje de confirmacion a suaetémovil e irla a retirar directamente.
De esta manera, existirA menos pérdida de tiemmasyeficiencia en la distribucién de

turnos.

En el cuidado ambiental, tenemos que con el usosdelicio existira una menor
utilizacion de papel, lo cual ayudara a disminaircbntaminacion y al mismo tiempo
concientizard a los usuarios para tener una mayaciencia ambiental. El servicio es

conveniente para cualquier tipo de empresa y egadnte con el medio ambiente.

La utilizacion de esta tecnologia en la vida diadiel consumidor siempre traera

beneficios y mas que nada ahorro de tiempo lofegditara la vida del consumidor.

2.6.2. Desventajas

» Existe un 37,3% de personas en la ciudad de Quitong poseen un teléfono movil

activo.

* La idea del negocio puede ser muy nueva y desadequ@ra el consumidor, por lo

cual puede ser bastante dificil la introducciomplementacion de la misma en habitos
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de la vida diaria, como por ejemplo ir a compeacdémida. Por tal motivo, estamos
conscientes que al comienzo ser& bastante diéibitdrar al consumidor a la utilizacion
del servicio, sin embargo una vez que se introdbia el servicio se lograra brindar

una mayor comodidad a sus usuarios en el diario viv

En el pais este tipo de tecnologia no es muy atiizy muy pocas personas saben que
la poseen y para qué sirve. Es por esta razénmug probablemente debido a este

desconocimiento muchos de los usuarios se reuUsglizar el servicio.

El costo de la utilizacion, muchas personas comenigenden el funcionamiento del
negocio creeran que el hecho de que ellos utilesta tecnologia tendra algun costo
para ellos, sin embargo cabe mencionar que todosdstos del servicio en si seran
absorbidos directamente por los consumidores dgeque son los restaurantes o

locales de comida rapida.



49

CAPITULO lI

3. ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO

3.1. LOCALIZACION

En cuanto al analisis de localizacion de la empestara basado en encontrar un lugar
optimo donde la empresa pueda ejecutar de man@az ey eficiente sus labores,
logrando asi ofrecer un servicio de calidad a smswmidores siempre innovando en los

servicios a ofertar.

3.1.1. Macrolocalizacion

Las oficinas de Origo estaran ubicadas en el séide de la ciudad de Quito, ya que
hemos analizado algunos factores como: la cercaofa los proveedores, buen
posicionamiento para darse a conocer, seguridadselgbr, entre otros. Todo estos

factores hicieron de este sector el mas idoneopmarar en marcha la empresa.
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Figura 3.1. Sector norte ciudad de Quifo.

3.1.2. Microlocalizacion

Una vez determinado los factores para el posiciegr@mde la empresa se dara paso a
la realizacion de la Microlocalizacion, en dondéha determinado que Origo se ubique

en las calles De Las Azucenas N 44-130 y Avenidasi&ranados

Aqui la empresa contara con dominio de interngpiprpor lo que existen direcciones de
correo electrénico para todos sus integrantes. Tamnde cuenta con un numero de Skype
para realizar llamadas internacionales. El hordgoatencion es de 9 am hasta 5 pm

ininterrumpidamente.

24 [https://maps.google.com.ecfuito Norte.
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3.2. PROCESOS PRODUCTIVOS

Basandose en la siguiente arquitectura tecnol@gidsara el analisis sobre costo y desarrollo dell&ion que brindara Origo.

BASE DE DATOS
Local 3 Local 4

Puntos de Acceso

Puntos de Acceso
(AP) Puntos de Acceso

() (@)

Puntos de Acceso

Puntos de Acceso Puntos de Acceso
(AP)
: () Local 9
l::::] Puntos de Acceso Puntos de Acceso
(AP)

—
n ‘ .
Puntos de Acceso
(AP) (AP)
Puntos de Acceso
] @ "
4 () D

]

Centro de Gestion
(CG)

Figura 3.3. Arquitectura tecnologica.
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3.2.1. Software

3.2.1.1. Aplicacién para dispositivos moviles

En la actualidad existe una gran variedad de ted&fanoviles que funcionan con
diferentes tipos de software conocidos como sistepp&rativos, esta es una plataforma
mediante la cual se ejecutan aplicaciones que p@Traiun aparato electrénico funcionar
bajo ciertos parametros, por tal razén especifictenéos teléfonos maoviles se han
dividido en tres categorias dependiendo de su migeprocesamiento y caracteristicas

tecnoldgicas.

Figura 3.4 Teléfonos Moviles de Gama Baja.

En la figura 3.4. encontramos a los teléfonos ne§vidle Gama Baja, se caracterizan
por ser celulares bastante simples utilizados comeate para realizar llamadas de voz y

enviar mensajes de texto, sus funciones son mutatias para la transmision de datos e
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internet. Normalmente este tipo de teléfonos nedvilo tienen funciones adicionales ni
conectividad adicional para Wifi ni bluetooth. Potro lado, cabe mencionar que
solamente funcionan bajo las redes 2G pero tampigden funcionar en redes 3G
aungue no lo requieran. Tienen un sistema oper&gico que no les permite instalar

aplicaciones complejas.

Figura 3.5 Teléfonos Méviles de Gama Media

La figura 3.5. muestra teléfonos moviles de Gamdiddos cuales se caracterizan por
ser celulares con mayores capacidades de procegargieonectividad que los de gama
baja para conectarse a internet de una manera ®g@islay ademas incluyen
funcionalidades adicionales como camara, reconeaimide voz, pantallas tactiles, etc.
Estos dispositivos ya incluyen conectividad adialopara Wifi y bluetooth. Pueden
llamarse teléfonos inteligentes o Smartphones peoa capacidades limitadas.
Comunmente son compatibles con redes 2G - 3G ysit@cede un sistema operativo

robusto para funcionar. Ademas solamente puedeejaratierto nivel de aplicaciones.



Figura 3.6. Teléfonos Moviles de Gama Alta

La figura 3.6. muestra los teléfonos moviles de &aita, también conocidos como
teléfonos inteligentes o Smartphoneson los teléfonos mas avanzados y vanguardistas
gue evolucionan constantemente, los cuales incligdas las funcionalidades de los
celulares de gama media pero con mayor capacidgoadesamiento. Son totalmente
compatibles con todas las redes moviles 2G, 3G, yw@&lemas con tecnologia Wifi y
Bluetooth. Se destacan por incluir funciones Unicalcionales, como camaras
profesionales, reconocimiento facial, asistentdsialies, etc. Siempre incluyen la version
mas actualizada de un sistema operativo robustonyompatibles con la mayor cantidad

de aplicaciones creadas.

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, debglgeano es posible crear aplicaciones
para celulares de gama baja y a que estos podsiarcinir caracteristicas de transmision
de datos o de Bluetooth, es prudente descartastos potenciales usuarios del sistema y

enfocarnos en los celulares de gama media y alta.
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De esta manera que a continuacion veremos cuahketosaistemas operativos mas

utilizados actualmente por este tipo de teléfondsiles.

90
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30 \

20 \
b N

0 E— S
Android [N MICZOSOf Blail;Ber Bada |Symbian| Others
e (013 Market Share (%) 79 14,2 3,3 2,7 0,4 0,3 0,2
2012 Market Share (%)| 64,2 18,8 2,6 5,2 2,7 5,9 0,6

Figura 3.7. Ventas de teléfonos inteligentes dp & mundo a usuarios finales por sistema
operativo en el afio 201%.

En la figura 3.7. podemos ver que actualmente exxistarios sistemas operativos
vigentes, sin embargo el mercado no se ha incraderde igual manera para todos,
puesto que sistemas operativos conocidos comoofh@afio 2012 64,2% - afio 2013
79% Incremento de 14,8%) I0S (afio 2012 18,8% - 208 14,2% disminucion de
4,6%) y Microsoft (afio 2012 2,6% - afio 2013 14,2¥dméhucién de 4,6%) han

mostrado una gran variacion con respecto al afi@a.201

% Gartner Newsroom EGHAM, UK, August 14, 2013. [higpww.gartner.com/newsroom/id/2573415],
Gartner Says Smartphone Sales Grew 46.5 Percent 8econd Quarter of 2013 and Exceeded Feature
Phone Sales for First Time.
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Mientras que, sistemas no tan conocidos como BackbBada, Symbian, y Otros estan
siendo olvidados en el mercado ya que muestrardisnanucion considerable de 2,7%

en promedio.

Sin embargo, a pesar de que Blackberry a nivel mutehga una notable disminucién en
sus ventas; nuestro pais aun tiene una gran cdrdielaisuarios que utilizan teléfonos
moviles con este sistema operativo, es por estmrgdae se lo considerara dentro de los
posibles sistemas operativos para los cuales ddasemos la aplicacion con la cual se

llevara a cabo la idea de negocio.

En base a informacion recolectada sobre los sisteperativos antes mencionados, se ha

elaborado el siguiente cuadro comparativo.

Sistema Operativo '

Temas Android 10S Otros

Numero de Aplicaciones por 800.000 800.000 100.000

sistema operativo

Plataforma con mayor 51% 40% 9%

descarga de aplicaciones

Plataforma que genera mas 20% 74% 6%

ingresos por descargas
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Métodos de descubrimiento de 41% por 50% por s/d
una nueva aplicacion recomendaciéon  recomendacion

Tabla 3.1. Comparativo de los principales Siste@®erativos.

La Tabla 3.1. muestra una clara fotografia del miea de las aplicaciones en cuanto

a su mercado y a su crecimiento econémico eniglaltrimestre del afio 2013.

Android lidera el mercado mundial de las descaogasun 51%, sin embargo a pesar de
ser el lider en el numero de aplicaciones descasgpor los usuarios, 10S con un 74% es
la plataforma que genera mas ingresos por aplicasidSin embargo a pesar de estar en
una constante guerra de plataformas ambos ofertamiseno nimero de aplicaciones a

Sus usuarios.

Considerando todas las variables antes menciorsddego a la conclusién de que se
desarrollara una aplicacion tanto para Android cpar@ 10S, ya que son las plataformas

gue mas apertura de mercado tienen.

Android

Teléfonos Moviles bastante utilizados y actualmenote los que mas mercado abarcan,
a continuacion veremos los requerimientos paraeshmollo de la aplicacion en este

sistema operativo.
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En la pagina web oficial de Android se oferta unéadastante completa la cual muestra
como disefar, desarrollar y distribuir una nuevdicapion cumpliendo todos los

requerimientos del sistema.

A continuacion haremos un breve resumen de cadgtaspelevante

Disefio

El disefio de las aplicaciones de este sistema topeidebe ser bastante llamativo,
detallista y cuidadoso ya que solo asi estaran logj@standares requeridos y podran

competir con las demas aplicaciones en el mercado.

Es importante mencionar que en el Disefio contamo$csubtemas, los cuales dan una

idea clara de lo que este sistema necesita paex atisus consumidores; y estos son:

Empezar.- En este item los creadores del sistema dan una breeduccion de lo que es
Google y lo que implica el introducirse en su munBdmero nos muestra la vision
creativa (la cual esta enfocada en tres princib&scos que son: encantarme, simplifica
mi vida, y hazme increible, estos principios ehablan de la importancia en los detalles
que simplifiquen la vida del consumidor pero queméémo tiempo lo cautiven y lo
encanten de tal manera que no deseen dejar deawdi)i los principios del disefio
(muestran que detalles son relevantes a la hooféed@r una aplicacion que encante a los

usuarios, que sea increible pero que al mismo tesimplifique la vida del usuario
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haciendo placentero el uso de ella en cualquidants que lo maneje), vision de la
interfaz de usuario ( menciona los aspectos retesapara mantener la experiencia
Android como lo son pantalla de inicio, dispositiete navegacion global, y las

notificaciones).

Estilo.-En este punto Android indica aspectos importangga ponstruir una aplicacion
visualmente hermosa para cualquier tipo de digposiMenciona de manera detallada
contenidos como: a que dispositivos y pantallapusgle crear la aplicacion; que temas
utilizar para aplicar un estilo coherente a unacapion; opciones de comentarios que
ayudan a tener una mejor retroalimentacion; magfal y cuadricula dependiendo del
dispositivo electrénico que se va a utilizar; tipdta de letras es decir la escala, color y
tipo de letra que se utilizara; que color se detiizar para dar énfasis y llamar la
atencion del usuariola iconografia ideal para cada tipo de dispositavoual haga lucir

la nueva aplicacion impactante a los ojos del coidor; que hacer para que su marca
brille con luz propia ya que el hecho de que sagailstrucciones del disefio de Android
no implica que las aplicaciones deban lucir igualedias sino que deben tener su propio
estilo; finalmente que estilo de escritura debertem cuenta a la hora de desarrollar una

nueva aplicacion para introducirla en el mercado.

Patrones.- En este punto se menciona como disefar aplicaciooesdisefio que se
comporten de una manera predecible y consistetdevaz. Se analiza a detalle puntos

importantes como los gestos necesarios para poaeiputar la aplicacion, la estructura
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de la aplicacion, formas de navegacion, la barraadgdn que permite un acceso
inmediato a una navegacion consistente, la nav@gade cajon la cual muestra las
principales opciones de navegacion de la aplicaté@npresentaciones de varios paneles
principalmente da puntos clave para lograr un disefjuilibrado y estéticamente
agradable ajustando el contenido a cualquier tardafjgantallala eficiencia al navegar
deslizando acorde a las funciones del dispositav@pcion de pantalla completa para el
contenido, la seleccion del texto, la confirmacjdreconocimiento de las acciones que
invoca el usuario, las naotificaciones, la creadénwidgets que den un aspecto esencial a
la personalizacién de la pantalla de inicio, lasstgs requeridos por cada usuario para
poder utilizar la aplicacion, la ayuda necesaria geder utilizar la aplicacion en caso de
que esta no sea tan facil de llevar para algunriesaa especifico, la Compatibilidad, la

Accesibilidad, y la adaptacion de la nueva aplimaci la plataforma Android.

Bloques de Construccion.en este item se da una revision completa de pugi®santes
para la creacion de la aplicacion fijandose enlliéstaelevantes que no pueden quedar
pendientes como lo son las pestafas, listascligtdricula, desplazamientos, botones, los
campos de texto, barras y deslizadores, progresctiyidad, interruptores, dialogos,

selecciones mdltiples.

Descargas.-menciona todos los materiales disponibles détrsis para la creacion de
nuevas aplicaciones y asi poder desarrollar singei®n alguna una aplicacion acorde a

lo esperado.
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Videos.- en este item Google oferta a sus colegas que desegmnnuevas aplicaciones
para su plataforma Android que le den un vistalasaesiones orientadas al disefio que
ellos presentan cada afio, estas presentacionearagud un principiante a tener una

vision clara del disefio y estara preparado pdiadada de nuevas tecnologias.

Desarrollo

En el transcurso del disefio de una aplicacion nosrgramos con el desarrollo de la
misma para que sea Util y practica a la vez, es desolo debe verse bien por fuera sino
que debe funcionar a la perfeccién para que loarigsuestén gustosos al utilizarlo. De
esta manera Android analiza seis temas importagtes dan una idea clara al
desarrollador de lo que realmente importante aola e crear una aplicacion para

cualquier tipo de usuario.

Entrenamiento.- son un conjunto de datos que ayudan al usuario laglarimeros pasos
en la creacion e una aplicacion, ensefa desdetzeptos mas basicos y sencillos hasta
los mas complejos y técnicos, en si da una bretveduaccion de como desarrollar una
aplicacion para el sistema operativo, explica teg@mo la construccion de la primera
aplicacion, el afadir una barra de accion, el apaydiferentes dispositivos, como
administrar el ciclo de vida de la actividad, coecunstruir una interfaz de usuario

dinamica con fragmentos, cual es el almacenamamttatos, como es la interaccion con
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otras aplicaciones, como construir una aplicacion contenido para compartir, con
multimedia, con gréficos y animacion, con conedawd en la nube, con informacién del
usuario y localizacion, cuales son las mejorestigascpara la interaccion y participacion,
para la interface de usuario, para la entrada daries para trabajos de fondo, para el

rendimiento, para la seguridad y privacidad, pasgruebas.

Guias de interfaz de programacién de aplicaciones.muestra una guia bastante
completa en la cual explican como construir los ponentes necesarios basicos de una
aplicacion y la forma en como podriamos conectadoge si utilizando el sistema.
Sefialan aspectos como los recursos de aplicacitmesplicacion de manifiesto, la
interfaz de usuario, las animaciones y graficogoiaputacion, los medios y camara, la
localizacion y sensores, la conectividad disponibléexto y entrada, el almacenamiento

de datos, la administracién, las aplicaciones wkls ynejores precios para la aplicacion.

Referencia.-en este link se muestra una amplia lista de faserecias disponibles para el
desarrollo de la aplicacion, ademas de los neosspar cada programa requerido ya que
para poder crear una nueva aplicacion es necetarg varios programas los cuales

ayuden a obtener un mejor producto final.

Herramientas.- da una descripcion de los programas requeridodligaaios para crear,
probar, depurar y empaquetar las aplicaciones Asdia los pasos requeridos para
descargarlos, analizar el flujo de trabajo, comiizat la biblioteca de ayuda, las

herramientas de ayuda, las revisiones, y ejempégipos de mejor comprension.
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Servicios de Google.muestra la gran variedad de servicios que Googkcefy que
ayudan a crear nuevas fuentes de ingresos, gestamlstribucion de la aplicacion, a
tener un mejor seguimiento del uso de aplicacionp@sejorar la nueva aplicacion creada
con caracteristicas como mapas, firmas y mensajaria nube.Los servicios de Google
incluyen juegos, localizacion, Google+, mapas,aviagnuncios, Wallet, autorizaciones,
servicios de Google Play, facturacion de aplicaesoBoogle Play, mensajes para la nube

de Google, distribucién de Google Play.

Distribucion

La distribucién muestra la forma en como puedeedarsonocer la nueva aplicacion
una vez ha sido creada y perfeccionada, existansvarétodos por los cuales se puede
dar a conocer, de igual manera existen un sin rmoherformas por las cuales se pueden

adquirir las aplicaciones y las reglas que lasleagson bastante simples.

Google Play.-es la tienda mas visitada del mundo para las ajpbicas de Android. En

este item nos muestra como se puede comerciadizardva aplicacion en la tienda, los
beneficios que tienen como creadores y las mddtifdemas de pago que se ofertan en el
mercado para la comodidad de los usuarios. Basigaemse toman temas como la

visibilidad, la monetizacion y distribucion.
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Publicacion.- a través de la publicacion se pueden manejar vaspgctos como la
construccion de paginas sobre sus productos, fégooacion de precios y la distribucion
de los mismos. En este item Google toma en cyemi#®s relevantes como el desarrollo

de la consola, la localizacion de la lista de carbacion y la lista de lanzamiento.

Promover.- una vez se haya publicado ya la aplicacion, elrdatsdor tiene la opcion de
llevar a su usuarios a nombrar mas su marca astrdeéredes sociales, campafias
publicitarias, opiniones, articulos, sitio web ysygara poder darse a conocer Yy tratar de
gque mas usuarios logren utilizar la nueva aplicaci@oogle Play Badgets es una
excelente opcion que permite a los usuarios de ddidsaber que su aplicacién esta
disponible y les redirecciona inmediatamente pam $g descargue directamente de la

pagina web.

Calidad de aplicacion.-en cuanto a la calidad de las aplicaciones Andeasdabe que si
para desarrollar una aplicacion existen tantodldstas bastante obvio que los resultados
seran de alta calidad, por lo cual los usuariof\ciéroid siempre esperan lo mejor de
estas aplicaciones y aun mas cuando han pagada@iquoras de ellas. Es por esta razén
que la calidad es un aspecto relevante a la hocaldiear e introducir una aplicacion en
el mercado ya que este influye directamente enitd é fracaso que tenga a largo plazo
en términos de instalaciones, usuarios, calificeso y revisiones. La mejor manera de
mantener un cliente enganchado con una aplicaside mejora continua y la innovacion
constante. En este subtema se profundizan el ndelealidad de aplicaciones, la calidad

de la aplicacion en las tabletas y la mejora dmliglad de la aplicacion.
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Politicas.- Las politicas que establecen Google son pequeitamentos que ayudan a
esta plataforma a mantenerse confiable tanto pasacbnsumidores como para los
desarrolladores. Es por esta razon que es neceggriee lea y entienda el contenido en

temas como correo no deseado, propiedad intelecaralincios.

Google Play para educacién.es una plataforma donde las escuelas pueden escontr
videos y aplicaciones educativas de profesoreshapas en la tienda de Android. Esta
forma de interactuar con los profesores es unaanf@wma de investigacion bastante util
hoy en dia ya que se puede filtrar cualquier codtepor temas, por grado y muchos mas

criterios.

Distribucion abierta.- ya que esta es una plataforma abierta Androicetenipe a los
creadores de aplicaciones distribuirlos en la fogma quieran, es decir puede escoger el
métodos de distribucion que mas le convenga y smhlyeque se adapte mejor a sus
necesidades. En esta seccion se destacan algterastalas para la distribucion de las

aplicaciones a los usuarios finalés.

27 Cfr. [http://developer.android.com/distribute/gteplay/about/distribution.htmljAndroid developer.
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I0S

Es una de las plataformas mas confiables en elanedi bien no obtienen mucho
mercado en cuanto a las ventas como ya lo mencmhd®S es una mercado mas
exclusivo y un poco mas costos que Android pora oo es tan sencillo la creacion de
una aplicacion puesto que todo lo que se publick dienda de 10S debe pasar por la
aprobaciéon de un grupo de la empresa para podarlear la venta. El proceso de

creacion consta de tres simples pasos que son:

Desarrollo

El desarrollo de una aplicacién en IOS se lo raafialo para Ipad, Iphone e Ipod
Touch, cabe mencionar que estas aplicaciones donpaca este tipo de dispositivos
electrénicos ya que son tan exclusivos que no tpdesen acceder a estos. En este item

se menciona

Las herramientas de desarrollo del SDK (kit de deseollo de software) de 10S

Incluye el analisis de lo siguiente:

Xcode.- es un editor de codigo fuente de gran alcanceual brinda un completo

desarrollo de la gestion de proyectos, es deda ereacion de una nueva aplicacion.
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Simulador 10S.-permite a los desarrolladores de aplicaciones geqorobar y depurar

una aplicacion local en su ordenador Mac mediaat¢gtias simuladas Iphone e Ipad.

Instrumentos.- Permite recoger, mostrar y comparar los datos ddimgento de una
aplicacion en tiempo real para lograr optimizar gjorar continuamente una nueva
aplicacion.Creador de interfaces.-se da una guia bastante completa la cual ensefia

basicamente a disefiar una interfaz de usuaric@tiincbmo arrastrar y soltar.

Recursos de Desarrollo

Foros de desarrolladores de Apple.es una plataforma que permite publicar preguntas y

comentarios, sobre una variedad de temas conros d¢sarrolladores de Apple.

Videos y Documentos introductorios.brinda lo esencial sobre herramientas, marcos de

trabajo, métodos de disefio, las mejores practicagsy

Biblioteca de desarrolladores de 10S.es un conjunto de guias y articulos detallados

para liberar notas y cédigo de ejemplo.

Ejemplos de Codificacion.-se proporciona ejemplos claros de como afadirnfécite

funciones o mejorar el disefio de una nuevacagpbn.
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Prueba

Muestra todas las formas en que se puede proluksalrollo de la nueva aplicacion
en un ambiente real mediante la instalacion yhaseealizadas directamente en Ipad,

Iphone, e Ipod Touch.

Pruebas en Tiempo Real.-conectando su dispositivo electronico de Apple pmax el
depurador grafico de Xcode, o recopilar datos ddingiento en tiempo real. Este tipo de
herramientas de optimizacion en el desarrollo pgerndentificar de manera inmediata

cualquier problema y resolverlo lo mas pronto pesib

Prueba Inalambrica.- con su aplicacion ejecutandose en el Ipad, Ipholma Touch,
se puede probar el funcionamiento de su aplicac@mectada a Wi-Fi o compafiias

telefonicas para una experiencia en el mundo real.

Soporte Técnico.-el programa de desarrolladores de I0S incluye dfazidades donde
los ingenieros de Apple le proporcionan asistengia, guia de ayuda o los guia hacia la

documentacion necesaria para su proceso de désarrol
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Distribucion

La plataforma 10S mediante su programa de distidouofrece la oportunidad a los
desarrolladores de ofertar sus aplicaciones en extado, ya sea manera gratuita o

pagada, mediante su tienda de aplicaciones.

Este programa es una oportunidad de ampliar sicickgaade generar ingresos a partir de

sus aplicaciones en el App store, compras en vaiymeas.

App Store.- es una tienda creada por Apple para poder comigesiaus aplicaciones a
millones de dispositivos con el sistema operat®&.1 App Store es bastante accesible y
lo puede utilizar cualquier persona, su conectividaede serlo a través de Wi-Fi o redes
telefonicas; ademas los usuarios pueden desculwwas aplicaciones, tener acceso a sus
actualizaciones y descargarlas facilmente en cialguomento y desde cualquier lugar

del mundo.

Aplicaciones personalizadas B2B.También se puede ofrecer este tipo de aplicaciones
personalizadas disefiadas especialmente para slidataegocios que tienen una cuenta
en el Programa de Compra de Volumen. Este tipoplieaaiones proporcionan una

solucion Unica y satisface una necesidad de negspiecifica.
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Especial de Distribucion: puede compartir su aplicacion con un maximo dé 10

dispositivos I0S, ya sea a través de correo elgicméd mediante un serviddf.

Finalmente ya que es necesario saber los beneficiesobtendria un disefiador de una
nueva aplicacion en esta plataforma, cabe mencalganos puntos relevantes a la hora

de distribuirlos y son:

» El precio de la aplicacion es libre

» Consigue el 70% de los ingresos por ventas
* Recibe pagos mensuales

* No hay cargo para aplicaciones gratuitas

» No hay gastos por tarjetas de crédito

* No hay gastos de alojamiento

* No hay gastos de marketing

28 Cfr. [https://developer.apple.com/programs/icgttitiute.html] Apple developer.
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72

—
S

\.

Instapp

ICONO

NOTIFICACION

? ? Restaurantes
- .
\
- - Comida Rapida
>,
.
% )
w Cafeterias
r
origo

4 N
Su orden N5 esta lista
Gracias por su esperal
Cerrar Ver
. j
APLICACION




73

1.2.1.1. Aplicacion para CGy UPCG

Aplicacién para el UPCG

Ademas de la aplicacion que se desarrollara pasaéédbno movil, es necesario que se
desarrolle un programa para el UPCG el cual edl@ésponible en una plataforma
tecnoldgica llamada Nube o Cloud. Por lo tanto phrgrar entender mejor el
funcionamiento de la aplicacion y en donde se ggeutar empezaremos definiendo que
es una Nube o Cloud para asi tener un panoraana @€ lo que se pretende hacer al

enviar la aplicacion a este sitio.

La nube o Cloud en la computacién, es una propuestmldgica la cual permite ofertar
servicios como el intercambio de datos entre agibbicees a través de internet. En si la
nube es un servidor conectado a internet, que poaatener todo tipo de informacion
que el usuario necesite, por lo tanto esta encardadtender siempre cualquier peticion

en el momento que lo requiera.

Los usuarios pueden tener un libre acceso a dstaniacion guardada en la nube desde
cualquier dispositivo tecnolégico con conexion telnet ya sea un teléfono movil, una
tablet o un computador. Por lo tanto, no importad&cacion del usuario, puede estar en

cualquier parte del mundo y siempre tendra acdesanéenido cargado en la nube.
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Beneficios

» El uso o implementacion de la nube permite pregciadnstalacién de cualquier tipo
de software, por lo cual es mucho mas facil trabgg que requiere una menor

inversion al iniciar un proyecto.

» Debido a que este sistema se puede tener accede deslquier parte del mundo,

permite una recuperacion de pérdida de datos ctenple

* Pronta implementaciéon con un menor riesgo y memggrsion. Las aplicaciones que
se integran en esta plataforma, estan disponibléaresolo dias o inclusive horas no

semanas 0 meses como otros sistemas.

» Ahorro eficiente de energia, ya que en los centeaicionales de datos, los servidores
consumen altas cantidades de energia, mientrasmleenube, la energia utilizada es

solamente la necesaria, reduciendo notablementspkrdicio.

Una vez comprendido el concepto y los beneficiomdgilizacion de la nube se explicara
como es su funcionamiento en el sistema, puestdagaglicacion que Origo desarrollara

para el UPCG estara disponible en Google Clouf®liah.
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Figura 3.8 componentes de funcionamiento de la Nube

Como se puede ver en la figura 3.8, la aplicaciansga de Android o IOS envia
informacién a la nube, esta es procesada e innaedgsite envia una respuesta a la
informacién que fue recibida. Es decir toda la iinfacién es administrada por un eje

central en este caso la nube por lo tanto es lastagura y eficiente.

29 [https://cloud.google.com/developers/articles/hoviuild-mobile-app-with-app-engine-backend-tuttyria
How to build a mobile app with an App engine backed (tutorial).
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La aplicacion que se desarrollara para el UPCGidnaca y se monitoreard mediante
APPENGINE, la cual es una de las varias soluciguesbrinda la plataforma de Google

para el uso de su Cloud.

APP ENGINE, permite que las aplicaciones se ejacsitdre una plataforma totalmente
administrada con servicios integrados, lograndgyasisean lo mas productivas posibles.
Esta plataforma se la escogié debido a la facildedrecimiento que brinda, puesto que

ofrece paquetes gratuitos y pagados, tomando eriecakcrecimiento de cada empresa.

Es por esta razon que la aplicacion que desat@olarigo para el UPCG sera ejecutarla y
monitoreada por esta plataforma. De esta manedostdos servicios como
mantenimiento, envio de informacion, seguridadrmfatica, entre otros seran gratuitos
hasta un limite ya establecido por Google. Sin egtyasi el nimero de usuarios de
nuestro servicio se incrementa o si deseamos emagyor contenido multimedia
APPENGINE tiene sus parametros de cobro por caoladisional de lo que requiera la

empresa.

El porgué se decidio elegir este servicio comoepadel desarrollo de nuestra aplicacion es
debido a que mientras la empresa no crezca y gngsmo namero de usuarios, es decir

hasta que logre posicionarse en el mercado, lafptata sera gratuita y ayudara a reducir
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costos a la empresa. Sin embargo si esta empeger tendré que obligadamente pagar
un costo por los servicios adicionales que utilice.
Entre las principales tareas que tendra la apbcagha vez esta se encuentra en la nube
seran:
» Registrar al usuario cuando baje la aplicacion &lgfono mévil
» Registrar el pedido
* Ubicar a los usuarios

* Interactuar con la aplicacion del teléfono mévil

Aplicaciéon para el CG

La aplicacién que se desarrollara para el centrged#ion, se los hara en Java y este
estara principalmente a cargo de monitorear electwrfuncionamiento de los AP, es

decir de los dispositivos Bluetooth que se conéatarlos teléfonos méviles.

Entre las tareas principales que tendra este pragsera:
* Ayudar al monitoreo y mantenimiento de los AP

» Optimizacion de cobertura
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1.2.2. Hardware

El hardware necesario para la implementacion deicse sera el siguiente:

Puntos de Acceso

La figura 3.9. indica los dispositivos que se catdn en varios puntos del patio de
comidas. Son un punto clave para lograr la comgitioeentre el teléfono movil y la

nube.

USB Stick

PowerPins
(JP1)

Battery Board

Figura 3.9E7430256X.PNG*

30 Cfr. [http://processors.wiki.ti.com/index.phpAEEZ430256X.PNG]
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PC para el CG

La figura 3.10. muestra el dispositivo que seadiid para controlar a los AP, estos seran unas
computadoras compactas que controlaran el corfi@etionamiento de los AP, de igual manera

se encargan de mantener y controlar cualquier skesfizge ocurra en el funcionamiento de los AP.

Figura 3.10Norco BIS-6630 Procesador Intel Atom D2550 kitldsarrollo.®*

3L Cfr. [http://www.intel.com/content/www/us/en/ittigent-systems/evaluation-platforms/norco-bis-6686m-
d2550-development-kit.html]



80

Antenas para el CG

En la figura 3.11. podemos ver los dispositivos sgi@tilizaran como medio de conexion entre
los AP y los CG. Este dispositivo sirve para exézred rango de cobertura de los AP de igual

manera ayudara monitorearlos para su correctodoaniiento.

d) o (g

Figura 3.11. Air Cable Host

32 Cfr. [http://www.aircable.net/extend.php]
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3.3. CARACTERISTICAS Y LIMITANTES DEL SISTEMA

3.3.1. Caracteristicas del sistema

En las caracteristicas del sistema se encuentradoc! funcionamiento del servicio,
por lo tanto a continuacion se explicara de fornda nhetallada como se ejecuta el sistema

y los requerimientos para su correcto funcionarmient

Como ya se mencioné anteriormente un requisitogsgindible para poder introducir el
servicio en el mercado es un Smartphone o teléftietigente, ademas debido a la gran
cantidad de gente en el sitio donde va a funciaatea de negocio la cual necesita ser
identificada, se requiere que los usuarios deligerproporcionen una retroalimentacion
de informacion al sistema; y de esta manera paalitarlos y comunicarnos de una
manera efectiva. Por tanto, resulta indispensaiéelas personas que deseen utilizar el
servicio deban descargar e instalar una aplicad&sarrollada para el efecto, la cual
adicionalmente brindara muchos otros beneficiosccgmomociones y descuentos que

ofrezca el lugar donde adquirié su comida, etc.

En si el funcionamiento es bastante simple, unadeszargada la aplicacion el usuario
sera identificado por el sistema inmediatamente Igptanto cuando la comida este lista
recibira en su teléfono mévil una notificacion pgree pueda irla a retirar; es importante

destacar que la cobertura del servicio deber& dstdro de un area delimitada, es decir
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si el usuario sale del patio de comidas es muy gimebque el dispositivo no se lo

identifiqgue y no se pueda enviar el mensaje a stiraefinal.

3.3.2. Limitantes para la ejecucion del sistema

Si bien es un sistema bastante novedoso y nueeb mais, también como toda nueva
idea de negocio cuenta con algunas limitantesuakes pueden hacer que el negocio no

sea tan “perfecto” al ofrecerlo.

* Es necesario que el usuario cuente con un teléfiodal de Gama Media y Alta
solamente.

» Debe descargar la aplicacién en su sistema operAtidroid o I0S solamente ya que
sistemas operativos como Microsoft, Blackberry resrdtros, no tendran acceso al
servicio.

» Debe encontrarse dentro del area delimitada paeaefjuisuario pueda recibir el
mensaje a su teléfono movil, ya que si no se etu&s muy probable que no se
identifique al usuario y pierda su pedido.

* Puede existir una cobertura baja debido a otrassriedlambricas existentes en el sitio
gue se desee llevar a cabo.

» El teléfono debe contar con tecnologia Bluetooth.

* Empresa debe estar suscrita al servicio.
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3.4. CONSIDERACIONES LEGALES

3.4.1. Nombre o Razon Social

El nombre que se ha escogido para la empresan@dgé sera:

“Origo Cia., Ltda.”

3.4.2. Requisitos y Permisos de Operacion

3.4.2.1. Registro Unico de Contribuyentes (R.U.C)

Es un numero asignado a todas las personas natorateiedades que decidan realizar

una actividad econdmica en el Pais, ya sea estduaV® permanente.

Personas naturales

Requisitos de Inscripcion.

« Identificacion del contribuyente, dependiendo d#eceaso.
» Original y copia de los siguientes documentos gualigue la direcciéon del lugar en el

que realizara la actividad, puede estar 0 no a noadd contribuyente.
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+ Planilla del servicio basico (Luz, Agua, Teléfono).
% Estado de Cuenta Bancario, telefonia celular, cende television pagada,

internet o tarjeta de crédito.

X3

*

Original y copia de documentos emitidos por unditu§ones Puablicas que
detalle la direccion exacta del contribuyente. ldmcumentos pueden ser:
predio, patentes, permiso anual de funcionamieinfoyme de concesiones

mineras y deben constar a nombre del contribuyente.

7
°

Original y copia del contrato de arrendamiento anim@ del contribuyente

(vigente o no a la fecha de inscripcion)

*.
°

Original y Copia de la escritura de compra venthigi®mueble debidamente
inscrito en el Registro de la Propiedad, o ceed del registrador de la
propiedad el mismo que tendra vigencia de 3 messdeda fecha de emision.

+ Original y copia de la certificacion de la JuntarBquial mas cercana al lugar
del domicilio, solo en caso de que le predio n@ esttastrado, el cual debe

constar a nombre del contribuyente.

Requisitos de Actualizacion

El contribuyente debe presentar su identificaciépethdiendo de cada caso, adjunto el

Original y copia del documento que respalde el ¢ande informacion que deseen

realizar.
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Requisitos de cancelacion.

Para la cancelacion del Ruc el contribuyente deesentar:

» La solicitud de suspension o cancelacion del RU parsonas naturales, el mismo
que debera estar firmado por el contribuyente aeao. En caso de fallecidos la
solicitud podra ser firmada por la persona queaeal tramite.

« Identificacion del contribuyente

» Documento que respalda la cancelacion o suspedsi@ar el caso:

% Original y Copia del decreto de interdiccion pramel o definitiva del
contribuyente inscrito en el registro de la propkd
Original y copia de la partida de defuncién del tdbnyente (para el caso
fallecidos se presenta este requisito adiciona solicitud y los documentos

originales de identificacién de la persona que weadizar el tramite)*®

33 Cfr. [http://www.sri.gob.ec/web/10138/21Requisitos para Tramites (Personas Naturales).
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3.4.2.2. Patente Municipal

La declaracion y pago anual de este impuesto lerdekalizar las personas naturales,
juridicas, sociedades nacionales o extranjerasjcil@tdas o con establecimiento en la
respectivas jurisdiccibn municipal que ejerzan @aremtemente actividades comerciales,
industriales, financieras, inmobiliarias y profestes. Para personas no obligadas a llevar
contabilidad se lo debe realizar hasta el mesa@pmientras que las personas naturales
obligas a llevar contabilidad y persona juridicésciaran la declaracion conjunta del

impuesto a la patente y del 1.5 por mil sobre astiotales.

Requisitos

* Formulario de inscripcion de patente. (descargamaev.quito.gob.ec / Formularios
de descarga)

» Acuerdo de responsabilidad y uso de medios eleécti$n

» Copia de la cédula de identidad y certificado d&asion de la dltima eleccion del
administrador o del representante legal en caseidpersona juridica.

» Copia del RUC en el caso que lo posea.

» Correo electronico personal y numero telefénico dmitribuyente o representante
legal en el caso de ser persona juridica.

» Copia de la Escritura de Constitucion en caso deoRas Juridicas.

» Si el trdmite lo realiza una tercera persona ess@i® que se incluya una carta simple

de autorizacion del contribuyente o representagallen caso de ser persona juridica
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y la copia de la cedula de identidad, certificadosdtacion de la persona que retira la
clave.
» Adicionalmente se requiere de la copia de la liede conducir categoria profesional
(en caso de que realice actividades de transperte)aso de discapacidad la copia del
carné del CONADIS; en caso de artesanos la copidadealificacion artesanal

vigente*

3.5. EFECTOS AMBIENTALES

Origo sera una empresa que tendra siempre en celectieddado del medio ambiente,
puesto que los servicios que ofertard son amigatdes €l. De esta manera en lo
relacionado al cuidado ambiental se realizaran gigagi acciones que concienticen a los
usuarios y consumidores del sistema sobre la impod del cuidado del medio ambiente

en estos tiempos.

Basureros Ecologicos.1a empresa implementara basureros ecologicos dofideca
sus servicios, los cuales ayudara a clasificaciglag los desperdicios de los usuarios del

servicio.

Reduccion de Papel.-Origo al ofertar un servicio como lo es la repadticde turnos
ayudara a disminuir considerablemente la impregién papel innecesario, ademas

internamente en la organizacion se realizardn cBagpde reciclaje de papel y otros

34 Cfr.[http://www.tramitesciudadanos.gob.ec/oficinastitucion.php?cd_t=4205&cd=38&ciudad=186].
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desperdicios que se generen tanto en la comegegaliz como en la produccion del
servicio.
Ahorro de Energia.- La utilizacion de esta tecnologia conlleva a quedispositivos
que lo utilicen consuman menos energia, por lmtaah el uso del mismo no se agotara

la bateria del dispositivo que lo utilice.

Desperdicios de produccién.como ya se menciono anteriormente los desperdigies
se generen debido al ensamblaje de los equiposcezaran evitando asi al maximo la

chatarra electronica que se podria generar paptupcion.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO DE MERCADO Y COMERCIALIZACION

En este estudio se lograra analizar aspectos rééssdel mercado como: cuales seran
nuestros potenciales clientes, cual debe ser lel @gregado que requerimos como
empresa para lograr posicionarnos en el mercadofrgrgar considerablemente a la
competencia, entre otros. Todo este andlisis nadaayt para proyectarnos a futuro y

darnos a conocer en el mercado.

4.1. MERCADO Y COMPETENCIA

4.1.1. Segmentacion de Mercado

La tecnologia en nuestro pais es un mercado pqgolorago y de bajo interés; sin
embargo en los ultimos afios este interés se hdovegrcrementando debido a los nuevos
productos tecnolégicos que se ofertan en el mercpdesto que los usuarios han
comprobado y experimentado que cada vez que laltgia avanza trae consigo un

beneficio que facilita su diario vivir.
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Debido a este interés en auge, podriamos decirefueercado esta ya preparado y
estable para lograr introducir servicios tecnolégicomo el nuestro y que el uso del

mismo sea un excelente nicho de mercado.

Es importante mencionar que nuestros consumidoresas empresas de comida, no las
personas. Sin embargo, a continuacion mencionarezhgzerfil de los potenciales
usuarios finales del servicio, puesto que paradOnigy es importante vender un servicio
solamente, sino ver mas allA buscando siempre aumeonia entre todos los que
intervienen en el proyecto, ya que cada uno tien@wel de importancia siendo necesaria

su opinién y satisfaccion.

4.1.1.1. Segmentacion Geografica

La segmentacion geogréfica de Origo, se llevar&cab@ en Ecuador, enfocado
principalmente en el norte de la ciudad de Quitmde se dard a conocer el producto
mediante la oferta de nuestro servicio a los |lecdk comida en los centros comerciales

del sector norte de la ciudad.
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4.1.1.2. Segmentacion Demografica

Edad

Los usuarios finales del servicio de Origo serapotaacion de jovenes y adultos
comprendidos en un rango de los 16 a 64 afios de gde disfruten y estén curiosos de
descubrir nuevos servicios con parametros fueta demun, los cuales les facilitara sus
actividades diarias y al mismo tiempo su formarderactuar con el mundo tecnolégico.

Siendo un caso especial los adultos mayores pdinsiteciones tecnolégicas.

4.1.1.3. Segmentacion Psicogréfica

El usuario del servicio de Origo seran especificam@ersonas de Clase media alta, la
razéon principal es que solo este tipo de persomae tla capacidad econémica para
adquirir un Smartphone con las caracteristicasrggaerimos para que el servicio se

desarrolle de manera eficaz.
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4.1.2. Competencia

4.1.2.1. Ventaja Competitiva del Servicio

Tanto a nivel nacional como en la ciudad de Quédie cuenta con esta tecnologia
implementada, es decir no habria competencia alglieaiendo en cuenta que las
ventajas competitivas son dificiles de imitar pem imposibles y que el acceso a la
tecnologia es publico, nosotros ponemos la baseudstra idea en la constante
innovacion de un equipo creativo que complemerghsérvicio, es decir la exclusividad
de la tecnologia se vera complementada con un @gugativo innovador que mantenga
la idea siempre fresca vigente y personalizadan®depara el tipo de servicio que vamos

a brindar los costos van a ser considerablemeius.ba

4.1.2.2. Riesgos

Todo negocio conlleva un riesgo, en Origo se manejatecnologia relativamente
nueva por lo que su implementacion siempre estonpero lo mismo es lo que permitird

estar un paso delante de la competencia, basaaddadilosofia Next Step

La implementacion de la reparticion de turnos pdueBoth hara que aparezca
inmediatamente competencia, la cual inventara B spa para lograr ganar un mercado.
Es decir no les importara invadir la privacidad lde usuarios simplemente buscaran

adquirir grandes ganancias monetarias en este nuevoado. Por esta razon, Origo
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siempre respetard al usuario del servicio siendmptores de que sea €l mismo quien

decida de qué manera quiere recibir la informasidrser invasiva y molestosa a la vez.

Ademas otro riesgo puede ser que otras empresasneomayor inyeccion de capital al
nuestro puedan implementar una red de servicios ra@igdos que los nuestros y asi

logren disminuir nuestros clientes.

La elaboracion de software especializado tambiévalttiempo, por lo que los mismos
deben ser elaborados en los plazos establecidasepdar que se tengan contratiempos

en la red y con nuestros clientes.

El robo de los equipos también representa un rjiadgjoido a que sin ellos la capacidad
de red se ve mermada, por lo cual se ha planteader sistemas que protejan a los

equipos en la ubicacion que se tenga.

4.2.DEFINICION DEL PUBLICO OBJETIVO

4.2.1. Perfil del Consumidor

Los consumidores de Origo, corresponde a un graparpresas de comida, los cuales
siempre estén en busca de brindar una forma nesed®e interactuar con sus
consumidores. Origo siempre les brindard un seryi@rsonalizado para cada uno de

nuestros clientes, es decir cada plan del serbiggrara satisfacer una necesidad latente
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en particular por cada local de comida logrando s&i un servicio Unico con

especificaciones insuperables.

Como ya lo mencionamos, los potenciales consunsdseeidn las empresas de comida

que deseen darse a conocer y busquen una formaatora y novedosa de hacerlo.

Por lo tanto se ha planteado tener dos tipos detek para la utilizacién del sistema:

* Restaurantes se refiere a todos los establecimsieti®o comida que se
encuentren en un lugar ajeno al patio de comidasdsentro comercial o

fuera de él.

» Locales de Comida especificamente establecidossapeltios de comida de

los centros comerciales.

Las caracteristicas necesarias que se buscarediipesie empresas para lograr ofertar
el servicio de Origo son las siguientes:

Tipo de Empresa Caracteristicas

Restaurantes » Con un déficit en la reparticién de
comida a sus clientes y largas filas de
espera.

» Busquen dar a conocer sus nuevos
productos y promociones.
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Locales de Comida » Coninterés de darse a conocer en (

medio no tradicional de publicidad.

» Brindar una mejor atencién a sus
clientes en cuanto a tiempo y espac

* Busquen una mejora en costos y
servicio.

* Interesadas en promocionar sus
productos en temporadas especifice

» Disminuir gran acumulacion de gent

por la espera de su comida.

in

io.

AS.

Tabla 4.1. Caracteristicas del consumidor
Elaborado por: Nesly Salazar R.

4.2.2. Tamario de la Poblacién

Descripcion Poblacién afio 2010
'Ecuador  14.483.499 |
Provincia Pichincha 2.576.287
Area Urbana 1.761.867
Area Rural 814.420
Cantén Quito 2.239.191
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Edades afio 2010 1.690.967
De 15 a 19 afios 238.705
De 20 a 24 afios 246.050
De 25 a 29 afios 238.668
De 30 a 34 afios 208.179
De 35 a 39 afios 180.504
De 40 a 44 afos 154.206
De 45 a 49afios 142.926
De 50 a 54 afios 114.630
De 55 a 59 afios 94.397
De 60 a 64 afios 72.702
TOTAL POBLACION 1.690.967

Tabla 4.2. Tamario de la Poblacin

Elaborado por: Nesly Salazar R.

#Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INB&p{//www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-
content/descargas/Manu-lateral/Resultados-provesfjaichincha.pdf|Resultados Censo 2010 Fasciculo
Provincial Pichincha.

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC
[http://www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fascicobional_final.pdf], Resultados Censo 2FE3ciculo
Nacional.
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4.2.3. Tamarfo de la Muestra

ZZ*N*p*q
e’(N - 1)+ Z?* p*q

o 1962 *1.690.967 * 005 * 095
0052 (1690 967 —1) + 1962 * 0,05 * 095

n = 308.560,89
4.227,5974

n=7298=73

Donde:
n = Tamafio de la muestra
N = Total de la Poblacion
p = Proporcion esperada 5%=0,05
g= 1-p (1-0,05=0,95)
Z = Nivel de confianza 95% = 1,96

e= Limite aceptado error muestral 5%

4.2.4Técnicas de Investigacion

4.2.4.1. Encuestas

Para la investigacion se ha tomado una muestr® dpedsonas la cual corresponde a

la poblacion total de 15 a 64 afios de edad. (ANEXO
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
Encuesta
Esta encuesta tiene como objetivo, analizar labiidad en el mercado quitefio, para la
creacion de un nuevo servicio de distribucion deds en los patios comida de los

centros comerciales.

1. ¢Cuantos miembros son en su familia?

Concepto %
1-2 personas 6 8%
3-4 personas 44 60%
5-8 personas 23 32%
Total 73 100%
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Poblacion Evaluada

™ 1-2 personas
¥ 3-4 personas

¥)5-8 personas

Elaborado por: Nesly Salazar R.

El 60% del total de la poblacion evaluada su fandbnsta de 3 a 4 miembros; por ¢

lado un 32% tiene a mas de 4 personas en su fa

2. ¢Cuantos de ellos poseen un Smartphone o teléfonadhgente”

Cantidad de Smartphone

Conceptc %
Ningunc 2 3%
1-2 persone 41 56%

3-4 persone 25 34%
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Mas de 4 person 5 7%

Total 73 100%

Cantidad de Smatphone

¥ Ninguno
® 1-2 personas
¥ 3-4 personas

X Mas de 4 personas

Elaborado por: Nesly Salazar R.

Un 56% de la poblacién encuestada tiene por lo menaesiembro de su familia con |
Smartphone, mientras que solo un 3% de los endgsstep poseen un Smartphone el

hogar.
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3. ¢Le gustaria que su teléfono le notificara cuandsu orden de comida es! lista?

Si No

Conceptc %
Si 60 82%
No 13 18%
Total 73 100%

Factibilidad del Servicio

Elaborado por: Nesly Salazar R.
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El servicio de desea ofertar Origo tiene una mug atogida dentro de la poblacion

quitefia ya que un 82% le parece atractivo la idgaervicio, mientras que tan solo un

18% del total encuestado no esta de acuerdo ddada

4. ¢ Tendria algun problema en descargar una aplicaciéaen su Smartphone para

poder recibir el turno de su comida?

Si No

Concepto %
Si 16 22%
No 57 78%

Total 73 100%
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Aceptacion del Servicio Concepto

Elaborado por: Nesly Salazar R.
Del total encuestado el 78% de la poblacion neetr@ngun inconveniente con descar
una aplicacion para poder acceder al serviciOrigo. Por otro lado tenemos un 22%

personas que si tendrian inconvenientes en desecargaplicacion en su Smartphc

5. ¢Qué le parece mas comodo a la hora de recibir @lrho de su comida’

[ ]Tickets de Pap [ |Teléfono Mévi
[ |Rétulos Elctrénicos [ ]Pantalla electrénica mé
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Preferencias del Usuario
Concepto
Tickets de Papel
Roétulos Electronico
Teléfono Mavil
Pantalla electronica mo
Roétulos Electronicos Teléfono Movil
Roétulos Electronice y Pantallelectronica movil
Teléfono Mavil y Pantalla electrénica m¢

Total

%
6 8%
9 12%
42 58%
5 7%
7 10%
1 1%
3 4%
73 100%

Preferencias del Usuario

S \] £

X Tickets de Papel

¥ Roétulos Electrénicos

X Teléfono Movil

¥ Pantalla electrénica movil

X Rétulos Electrdnicos y
Telefono Movil

¥|Rotulos Electrénicos y
Pantalla electronica movil

B Teléfono Movil y Pantalla
electrénica movil

Elaborado por: Nesly Salazar R.
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Al momento de recibir los turnos de comida el 5884os encuestados prefieren que se

lo realice mediante un teléfono movil. Por otrodadan solo un 1% desean que se los

notifique mediante rotulos electronicos y pantadiestronicas moviles.

6. ¢ Qué centro comercial del norte de la ciudad es gueferido a la hora de ir a

comer?

Quicentro

Mall el Jardin

CCl

Otro

Especifique: ...,

Concepto %
Quicentro 24 33%
Mall el Jardin 16 22%
CClI 5 7%
Otro 10 14%
Quicentro y Mall el Jardin 11%
Mall el Jardin y CCI 2 3%
Quicentro y Otro 2 3%
CCly Otro 1 1%
Mall el Jardin y Otro 1 1%
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Ninguno 3 4%
Todos 1 1%
Total 73 100%

Lugar de Implementacion de la Idea

Quicentro

Mall el Jardin

N\ @

Quicentro y Mall el Jardin
H Mall el Jardin y CCI
B Quicentroy Otro
H CCly Otro
® Mall el Jardin y Otro
H Ninguno

W Todos

Elaborado por: Nesly Salazar R.

El centro comercial mas concurrido a la hora dedomer es el Quicentro, le sigue
un 22% el centro comercial lll el Jardin y en tercer lugar tenemos a otroopate
comida de centros comerciales como El Bosque, @maR&aza, Condado Shoppin

entre otros.
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7. ¢, Con qué frecuencia acude usted a comer en los petide comida de los centros

comerciales?

[ ] unavezalasemana [ |  Mas de unavez alasemana

|:| dos veces a la semanD menos de una vez al mes

Concepto %
unavez a la semana 34 47%
dos veces a la semana 19 26%
Mas de una vez a la semana 7 10%
menos de una vez al mes 13 18%
Total 73 100%
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Frecuencia de Consumo

¥luna vez a la semana

> ® dos veces a la semana

®M3as de unavez a la
semana

¥ menos de unavez al mes

Elaborado por: Nesly Salazar R.

Del total de la poblacion encuestada un 47% acuderer en los patios de comida de
centros comerciales por lo menos una vez a la senviantras que un 10% de |

encuestadoacuden a estos lugares mas de una vez a la s
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4.3.ANALISIS DE LAS 4 P'S

La estrategia de marketing que definiremos paragdOrse ha desarrollado
enfocandonos en las 4Ps del Marketing, que somupto, precio, plaza y promocion,
estos pardmetros nos ayudaran a definir una egaaiptima para lograr introducirnos en
el mercado, posicionarnos en el mismo y consegeieticios econémicos para la

empresa.

4.3.1. Producto

Origo, ofrece un servicio innovador de distribucaia turnos utilizando la tecnologia
bluetooth de los teléfonos moviles para interactoarlos usuarios del servicio, todo esto
se lo realizara para los locales de comida dedosr@as comerciales. Su funcionamiento
es bastante simple, el usuario debe descargarplicacdn creada especificamente por
nuestros disefiadores, la cual una vez esté afiinitm que debe hacer el usuario es
introducir el numero de su factura y una vez asté su comida recibira una notificacion
a su teléfono movil indicando que puede irla araetiEs importante mencionar que no
importa si se encuentra cerca o lejos del locaddadquirié la comida, puesto que lo
anico que se requiere para que funcione este geescque el teléfono movil cuente con
conectividad Bluetooth y la aplicacion; de esta emanel servicio funcionard a la

perfeccion.
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Caracteristicas del Producto

» Practico y de facil manejo
e Multiusos-Flexible
e Producto Intangible

* |nnovador

Cartera de producto

Origo empezara ofreciendo el servicio de repariaie turnos en los locales de
comida de los centros comerciales, sin embargo cgange menciond anteriormente el
Bluetooth tiene muchos usos y Origo siempre est@siigando sobre nuevas tecnologias
para lograr fusionarlas e implementarlas en elahvir de los consumidores facilitando

su rutina diaria al 100%.

Diferenciaciéon del Producto

La principal diferencia que tiene nuestro serviestd en la utilizacion y optimizacion
de tecnologias para brindar un servicio bastanteduso y eficiente a los consumidores.
Los servicios hasta ahora utilizados en nuestr® g@i poco practicos y muchos de ellos
desperdician papel y energia para lograr hacertatgeencillo como enviar 0 anunciar un
turno; por lo tanto el uso de nuestro servicioriamnsigo varios beneficios y siempre

buscaremos diferenciarnos de los demas, incluapasieciera una competencia directa a
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Origo, no seréa sencillo aplazarnos puesto que ragefrtalezas son nuestro equipo y que

sabemos como hacerlo.

Estrategia de marca del producto

El nombre de nuestro servicio sera Instapp, el teak su propia aplicacion para
IOSS y Android. La publicidad estard enfocada erecefr un servicio de excelente
calidad el cual hara que nuestra empresa se lagieignar en el mercado y logrard que
nuestros consumidores queden siempre satisfedgrando asi atraer a mas empresas de

comida que deseen probar el servicio.

Instapp

4.3.2.Precio

El precio que se ha definido para nuestro sengstd basado en el costo del proceso

productivo del sistema, entre otros aspectos retesa Es importante mencionar que



112
nosotros venderemos el servicio y no los equipos)@que el hardware que tendremos

siempre seran nuestros y simplemente se comeesike sistema.

Ademas los clientes deberan pagar una tarifa megpsldnicio del proyecto no tendran

un limite de envio de mensaje, por lo cual leslt@dastante atractivo en cuanto a los
costos que se deben asumir. Como ya se indicdserapitulos anteriores el precio para
los usuarios del servicio sera $0, es decir noréenthgun costo el que se descargue la

aplicacion al teléfono movil y utilice el sistema.

Consideramos que el precio que se colocara segramn competitivo en la industria

teniendo en cuenta todos los beneficios adiciordgasuestro servicio.

4.3.3.Plaza

Origo llegard a nuestros clientes mediante un lotatriz, este por ser un servicio
tecnoldgico se lo ofertard directamente al consamg@ih necesidad de un distribuidor.
Ademas como el servicio es personalizado sera aggague los clientes se acerquen a
nuestra oficina matriz y nos informen sobre susi@gmqientos para lograr establecer un

servicio acorde a sus necesidades.

En cuanto a la forma de pago sera un pago merisualjal incluird el desarrollo del

servicio, su mantenimiento y compostura si existedlguna falla tecnolégica. No sera un
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contrato fijo por un tiempo limitado el usuario pédcontratar nuestros servicios hasta

cuando le sea conveniente.

4.3.4. Promocion

El servicio de Origo se dard a conocer mediantgeéias publicitarias y servicios de
prueba, los cuales haran que nuestros clientesn selpduncionamiento del sistema,

logrando asi encontrar la ventaja competitiva destra empresa con la competencia.

4.4, ANALISIS FODA

A continuacién se muestra un andlisis FODA en al sa detalla el valor agregado de

la idea:

FORTALEZAS DEBILIDADES
Tecnologia Unica desarrollada « Falta de financiamiento a la idea de
exclusivamente por la empresa. negocio.
Unico sistema desarrollado en el » Falta de respaldo tecnolégico en el pais
Ecuador. para producir el producto 100% aqui.
Desarrollo de aplicaciones » Falta de recursos para publicitar el
personalizadas para la empresa. servicio.

Personal calificado que conoce de las * Falta de personal calificado en la venta
tecnologias. de los servicios.
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OPORTUNIDADES AMENAZAS-RIESGOS
Aprovechamiento de la “sinergia” de la® Infraestructura tecnoldgica no esté
redes sociales. disponible

» Apertura del mercado de aplicaciones ¢« Mala recepcion de la tecnologia por
para dispositivos moviles en el pais. parte de los usuarios.

e Lograr que Ecuador seaunodelos ¢ Robo o maltrato de los dispositivos de

primeros paises en utilizar este servicio. difusion movil.

* Amplio mercado sin explorar. » Empresas de distribucion de turnos
como pantallas electronicas que se vean
interesados en desarrollar un sistema
como el de Origo.

Tabla 4.3. Analisis Foda del negocio
Elaborado por: Nesly Salazar R.

4.5. PLAN ESTRATEGICO

4.5.1. Objetivo General

El objetivo principal de Origo es llegar a cautivarnuestros clientes logrando
implementar una cultura tecnoldgica activa en ladad, de esta manera abarcaremos la
mayor cantidad de mercado posible, el cual ayuday@nerar un margen de rentabilidad
moderado, llegando asi, a posicionar nuestra empm@ao una de las favoritas para

los clientes.
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4.5.1.1. Objetivos Especificos

a) Dar a conocer nuestro producto en los locales dmida de los centros comerciales,
en un periodo de 6 meses.
b) Desarrollar nuevos productos tecnolégicos que a#ili el Bluetooth como base. En un

periodo de 1 afio.

c) Se realizardn congresos tecnoldgicos para fomengarutilizacion de nuevas
tecnologia en la Ciudad. Se lo realizara cada afopartir del 5 afio de
funcionamiento de la empresa.

d) Crear sucursales del Origo en las otras ciudadd€eiador, llegando asi a extender
el uso del servicio en ciudades como Guayaquil,nCae/ Riobamba en el lapso de

10 afios.

Estrateqgias

* Realizar pruebas de demostracion los cuales demnéstra nuestros clientes el
funcionamiento del sistema para que puedan acepjaestender como se desarrolla el
servicio. Esto se lo realizara en los patios deidarde los centros comerciales mas

concurridos del norte de la ciudad.

» Capacitar al personal de disefio y tecnolégico datases.
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» Asistencia a seminarios tecnoldgicos internacianger parte del director y su
encargado del area tecnoldgica para conocer skasréltima tecnologias disponibles

en el mercado internacional y lograr implementeglasiuestro pais

» Capacitacion constante de nuestro equipo de trapaja lograr establecer que
parametros son los requeridos a la hora de damaceo nuevas tecnologias en el

mercado.

e Darle un valor agregado Unico a nuestro serviciasy lograr tener una ventaja

competitiva clara en el mercado.

» Patentar la idea de negocio.

Politicas.

» Todo producto que se desarrolle para cualquierdgpempresa de comida tendra en la

parte inferior derecha el logo distintivo de Origo.

» Se publicitara nuestro producto a través del usauéstros propios equipos evitando la

utilizacién de otros medios.

» El periodo de prueba solamente seran de 2 diasgptno comercial.
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* Los empleados del area de disefio asistiran a emies impartidas por sus directores

cada vez que se lo requiera.

» Se realizara una planificacion constante paradadioacion de las capacitaciones.

» Se hara una planificacion constante del stock @eicegara las entregas a domicilio.

» Destinar un porcentaje anual de las utilidades pagear realizar los congresos

tecnoldgicos.

» Se realizara un cronograma de actividades con tddestemas necesarios de

investigacion.

» Establecer parametros para la coordinacion y mateejas sucursales en el pais.

» Destinar un porcentaje mensual de ventas para saplds medios publicitarios del

producto.

4.6.PUBLICIDAD

En un inicio, ya que la empresa promueve el cuidadbiental no utilizara flyers o
publicidad que sea dafiina con el mismo. De est@&ragse dard a conocer utilizando la
base tecnoldgica para lograr posicionarse en etader dando a conocer la calidad y

eficiencia del servicio que ofrecemos.
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Para Origo ha sido una prioridad darse a conotravés de medios no convencionales de
publicidad, por lo que nos hemos dado a conoceaves de nuestra pagina web y de
redes sociales como Facebook. En la pagina welranestos toda la informacion de los

servicios que ofrece la compafiia, asi como infoiinade contacto necesaria para ventas

y soporte técnico.

En Facebook hemos creado un espacio dedicado pamsoyer la compafia, este es
llamado grupo y es una técnica bastante buena @argsi ayuda a relacionarnos con el

mercado joven y que ellos se sientan mas relacisna&dnvolucrados con la empresa.

Ademéas como una estrategia de marketing se hamideteto que se realizaran pruebas
del servicio en los patios de comida de los centm®erciales interesados, de esta
manera nos daremos a conocer a los usuarios detisepero sobre todos nuestros

clientes conoceran los verdaderos beneficios tkeéade negocio aplicada a la realidad.

En si se ha decidi6é que se utilizaran basicamestsiguientes tres medios de difusion y

publicidad de la Plataforma:
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* Publicidad en Internet.- En los sitios de Facebdokitter, Myspace y en Google
mediante AdWords.

* Publicidad BTL.- Mediante activaciones utilizando tecnologia de los dispositivos
Bluetooth/Wifi fabricados por la empresa.

* Medios Tradicionales.- Periddicos y Publirrepodaje

Se utilizard un minimo porcentaje de inversionaepublicidad por medios tradicionales y
se priorizard la publicidad en Internet y BTL pgmvocar la tendencia a utilizar

publicidad medios alternativos, mas personalizgdogenos costosos.

4.7. MARKETING SOCIAL

4.7.1. Elimpacto en el desarrollo

4.7.1.1. Social local de los productos/servicios del negocio

Se tienen los siguientes impactos:

* Reduccion del consumo del papel.
* Menos desperdicio de material impreso para pulaliCil informacion.

» Reduccion en la utilizaciéon de energia.
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» Difusion de Tecnologias Inalambricas nuevas y ecnces.

* Reduccion de los Costos para empresas de comida.

Ademas, en Origo se ha planificado implementar egadollar los siguientes paquetes

para personas con discapacidad:

+ Para personas ciegas:

0 Archivos de audio en varios idiomas ilustrativobrso

= Sitios de comida disponibles en el sistema.

= Numeros de Emergencia Disponibles.

» Sugerencias sobre su ubicacion.

» Traduccion de palabras relevantes de su idiomspaiil.
= Comandos de voz.

=  Traduccién simultanea.

» Para personas con discapacidad auditiva:

o Archivos de Video con traduccion simultdnea en lende sefias con informacion

sobre:
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= Sitios cercanos de comida que utilicen y esténrgos@ nuestro
sistema.
= Numeros de Emergencia Disponibles.

» Sugerencias sobre su ubicacion.

« Para personas que no pueden hablar se les podidr emehivos con palabras

importantes en espafiol para que las puedan usar decesario.
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CAPITULO V

5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1.INVERSIONES

5.1.1. Presupuesto de Inversion

Para lograr realizar el presupuesto de inversidebe consolidar la inversion total
requerida para el negocio definiendo los activios fiequeridos, los activos diferidos vy el
capital de trabajo estimado para poner en marcpeogécto. A continuacion se estimara

un presupuesto de inversién que abarca todos liegpantes mencionados.
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5.1.1.1. Activos No Corrientes

Presupuesto de Inversion Activos no Corrientes
Magquinaria y Equipo
Costo Impuestos por Costo
Definicién Cantidad
Unitario Importacion Total
Puntos de Acceso
200 $99 $ 22 $ 24.275
(EZ430256X)
PC para CG 3 $ 149 $59 $623
Antenas para el CG 3 $ 129 $ 26 $ 465
Costo Maquinaria 'y Equipc  $ 25.363
Muebles y Enseres
Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total
Escritorios de Oficina 4 $180 $ 720
Silla Giratoria de Oficina 4 $40 $ 160
Sillas de Espera 8 $35 $ 280
Costo Muebles y Ensere  $ 1.160
Equipos de Computo
Costo
Descripcion Cantidad Costo Total
Unitario
Computadora Portatil 3 $ 599 $1.797
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Computador IMAC 1 $2.980 $2.980
Impresora 1 $ 69 $6
Costo Equipos de Comput  $4.846
Total Activos No Corrientes $ 31.369

Tabla 5.1. Tabla activos no corrientes

5.1.1.2. Capital de Trabajo

Presupuesto de Inversion Caja/Capital de Trabajo

Sueldos y Salarios

Cargo N° de Vacantes Remuneracion Costo Total
Disefiador Grafico 1 $ 340 $ 340
Ingeniero Sistema 1 $ 340 $ 340
Vendedor 1 $ 340 $ 340

Total Mensual Sueldos y Salari $ 1.020

CIE
Descripcion Costo Total
Agua $ 20
Luz Eléctrica $ 50

Teléfono

$ 20
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Internet $ 44,68

Total Mensual CIF $ 135

Arriendos

Descripcion Costo Total

Arriendo Local $ 300

Total Mensual Arriendo $ 300

Total Caja/Capital de Trabajo $ 1.455

Tabla 5.2. Capital de Trabajo

5.1.1.3. Activos Diferidos

Presupuesto de Inversion de Activos Diferidos
Descripcion Costo Total
Constitucion $ 400
Permisos y Otros gastos $ 300
Desarrollo de Pruebas del Servicio $ 300
Total Diferidos $ 1.000

Tabla 5.3. Activos Diferidos
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La tabla 5.4. muestra un presupuesto consolidada idgersion inicial que Origo

requiere para empezar a ofrecer su servicio eregtado.

Presupuesto de Inversion Inicial

Descripcion Costo Total
Activos No Corrientes $ 31.369
Activos Diferidos $ 1.000
Caja/ Capital de Trabajo $1.455
Inversion Inicial $33.824

Tabla 5.4. Presupuesto de Inversion Inicial

5.2. FINANCIAMIENTO

5.2.1. Determinacion del Financiamiento

Para lograr determinar qué porcentaje del capitailal requerido sera financiado por
los Accionistas de Origo, se ha tomado en cuentzapital de $11.238, y se obtendra un
préstamo por los 22.586 restantes. Es decir etepdos activos no corrientes sera de un
28%. Los activos diferidos y Capital de trabajasdinanciados un 100% con recursos

propios.
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Determinacion del Financiamiento

Fuentes de Financiamiento

Concepto Valor de Inversion Capital Prestamos
Propio Bancario
Activos No Corrientes $31.369 $8.783 $ 22.586
Activos Diferidos $1.000 $1.000
Caja/ Capital de Trabajo $1.455 $ 1.455
Inversion Total $ 33.824 $11.238 $ 22.586

Porcentaje de
100% 33% 67%
Financiamiento

Tabla 5.5. Porcentajes de Financiamiento

5.2.2. Determinacion de la Tasa de Descuento

La tasa de descuento se la define como aquell@tesasperan obtener los
inversionistas de un proyecto asi como tambiéadosedores del préstamo bancario y
terceros. Para el calculo de esta tasa se tomoegtiecla tasa de interés efectiva vigente
de 11,20% del Banco Central del Ecuador para ek@fid. Ademas se considera una tasa
del 18% referente al aporte propio del proyect{@raio asi un costo de oportunidad del
proyecto de 6,80% adicional a la tasa de interédiga vigente del banco. De esta
manera, se logro obtener un tasa de descuent@ dé€l%, realizando una suma de las

tasas de descuento de cada una de las fuentemdeidimiento.
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Tasa de Descuento
Fuente de Tasa Tasa de
Valor Porcentaje
Financiamiento Requerida Descuento
Capital Propio $11.238 33% 18% 5,98%
Préstamo Bancario $22.586 67% 11,20% 7,48%
Total $33.824 100% 29,20% 13,46%

Tabla 5.6. Tasa de Descuento

5.2.3. Estructura del Crédito Bancario

Origo se financiara un 67% con préstamo bancaoioepmonto de $22.586, en un

tiempo de 3 afios los cuales seran pagados mensuealere36 cuotas. La tasa de interés

considerada para el préstamo antes mencionad@ k@@, ya que como se menciono

anteriormente este es el valor dado bajo los iddies del Banco Central del Ecuador.

A continuacion la tabla 5.7. muestra la amortizadé la deuda bajo las condiciones

antes mencionada.
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Tasa anual: 11,20%
Tasa Mensual: 0,93%
TABLA DE AMORTIZACION
N de PAGO DE SALDO
PAGO INTERES PAGO TOTAL

Pagos CAPITAL CAPITAL
1 - 530,77 - 210,80 - 741,57 22.055

2 -535,72 - 205,85 - 741,57 21.519
3 -540,73 - 200,85 - 741,57 20.979

4 -545,77 - 195,80 - 741,57 20.433
5 -550,87 -190,71 - 741,57 19.882

6 -556,01 -185,57 -741,57 19.326
7 -561,20 -180,38 -741,57 18.765

8 -566,43 -175,14 -741,57 18.198
9 -571,72 -169,85 -741,57 17.627
10 -577,06 -164,52 -741,57 17.050
11 -582,44 -159,13 -741,57 16.467
12 -587,88 -153,69 -741,57 15.879
13 -593,37 -148,21 -741,57 15.286
14 -598,90 -142,67 -741,57 14.687
15 -604,49 -137,08 -741,57 14.082
16 -610,14 -131,44 -741,57 13.472




17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

-615,83
-621,58
-627,38
-633,24
-639,15
-645,11
-651,13
-657,21
-663,34
-669,53
-675,78
-682,09
-688,46
-694,88
-701,37
-707,91
-714,52
-721,19
-727,92

-734,71

Tabla 5.7. Tabla de Amortizacidon Préstamo
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-125,74
-119,99
-114,19
-108,34
-102,43
-96,46
-90,44
-84,36
-78,23
-72,04
-65,79
-59,48
53,12
-46,69
-40,20
-33,66
-27,05
-20,38
-13,65

-6,86

-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57
-741,57

-741,57

12.857

12.235

11.608

10.974

10.335

9.690

9.039

8.382

7.718

7.049

6.373

5.691

5.003

4.308

3.606

2.898

2.184

1.463

735
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5.3.PRESUPUESTO DE COSTOS E INGRESOS
5.3.1. Presupuesto de Ingresos

El presupuesto de ingresos anuales de Origo seiledtizado basado en que en primer
afio se realizara la venta anual a 12 locales dddepnde ahi partiremos con un

crecimiento de las ventas anuales del 20% es desiclientes nuevos por afio.

Por otro lado el precio que se coloco es de $20fhad se baso en un promedio del valor
de la competencia; sin embargo a largo plazo seeglan incremento en el cuarto afio de
$25 al valor total a pagar. La tabla 5.8. muestamthnera detallada el presupuesto

esperado de ingresos de Origo proyectado a losnpodéxcinco afios.

Presupuesto de Ingreso Anual

Periodo
Cantidad Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto
Afio Afio Afio Afio Afo
Ventas Esperadas 12 14 16 18 20
Precio anual $ 2.400 $ 2.400 $ 2.400 $ 2.700 $2.700
Total $ 28.800 $ 33.600 $ 38.400 $ 48.600 $ 54.000

Tabla 5.8. Presupuesto de Ingresos al Afio
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Presupuesto de Ingreso Mensual (Primer afio)

Periodo
Cantidad

Enero Febrero Marzo
Ventas Esperadas 1 1 1
Precio mensual nueva contratacion $ 200 $ 200 $ 200
Acumulado mensual servicio contratado $200 $400
Ventas presupuestadas $ 200 $ 400 $ 600

Abril Mayo Junio
Ventas Esperadas 1 1 1
Precio mensual nueva contratacion $200 $200 $ 200
Acumulado mensual servicio contratado $ 600 $ 800 $ 1.000
Ventas presupuestadas $800 $1.000 $1.200

Julio Agosto  Septiembre
Ventas Esperadas 1 1 1
Precio mensual nueva contratacion $ 200 $ 200 $ 200
Acumulado mensual servicio contratado $1.200 $1.400 $1.600
ventas presupuestadas $ 1.400 $ 1.600 $1.800

Octubre Noviembre Diciembre

Ventas Esperadas 1 1 1
Precio mensual nueva contratacion $200 $200 $ 200
Acumulado mensual servicio contratado $1.800 $2.000 $2.200




133

Ventas presupuestadas $2.000 $2.200 $ 2.400

Tabla 5.9. Presupuesto de Ingresos Mensuales

5.3.2. Presupuesto Gastos de Operacion

La tabla 5.10. muestra los gastos de operaciérraioseptos que se tomaron en cuenta
para calculo de este presupuesto son los suelsi@syos, arriendos, servicios basicos y

depreciaciones de equipos de computo-muebles yemabtaquinaria y Equipo.

Concepto Valor
Sueldos y Salarios $12.240
Arriendos $ 3.600
Servicios Béasicos $1.616
Depreciaciones $ 4.267

Total Gastos de Operacion $21.724

Tabla 5.10. Presupuesto Gastos de Operacion
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5.4.ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.4.1.Proyeccion del Estado de Situacion Inicial

La tabla 5.11. refleja una fotografia de coémo eagig proyecto y cuales son sus

activos, pasivos y patrimonio en un inicio del ejgp.

Estado de Situacion Inicial
al 1 Marzo 2013

Activos Pasivos
Corriente
Caja / Bancos $ 1.455 Préstamo Largo Plazo $ 22.586
Total Activo Corriente $ 1.455 Total Pasivo $ 22.586
No Corrientes Patrimonio
Magquinaria y Equipos $ 25.363apital Social $11.238
Muebles y enseres $1.160
Equipos de Computo $ 4.846
Total Activo No Corriente $31.369
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Diferidos/Otros Activos

Constitucion $ 400

Permisos y Otros gastos $ 300

Desarrollo de Pruebas del Servicio $ 300

Total Activos Diferidos $ 1.000Total Patrimonio $11.238
Total Activos $ 33.824 Total Pasivo + Patrimonio $33.824

Tabla 5.11. Estado de Situacion Inicial

5.4.2.Proyeccion del Estado de Pérdidas y Ganancias/Edtade Resultados

La tabla 5.12. muestra este estado proyectado perigdo de 5 afios, tiempo que se

estima lograr obtener ya una utilidad significavaea asi seguir creciendo a futuro.

Es importante mencionar que no poseemos costordasvéebido a que esta sera una
empresa de servicios. Por otro lado los gastopdeoion disminuyen desde el cuarto
afo debido a que la depreciacion se la haria solmdebles y enseres-maquinaria y

equipos; ya no de los equipos de computacion pugst tiene una vida Util de 3 afios.
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I

Estado de Resultados Presupuestado

Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto
Afo Afo Afio Afo Afo
Ingresos por Servicios $28.800 $33.600 $38.400 $48.600 $54.000

(-) Gastos de Operacion $21.724 $21.724 $21.724 $20.108 $20.108

Utilidad operacional $7.076 $11.876 $16.676 $28.492 $33.892

(-) Intereses pagados ($2.192) ($1.401) ($517)

Utilidad antes impuestos y
$9.269 $13.278 $17.193 $28.492 $33.892

participaciones

(-) 15% participaciones
$1.390 $1.992 $2579 $4.274 $5.084

trabajadores

Utilidad antes de impuestos $ 7.878 $11.286 $14.614 $24.218 $28.808

(-) 22% impuesto a larenta $ 1.733 $2.483 $3.215 $5.328 $6.338

Utilidad del ejercicio $6.145 $ 8.803 $11.399 $18.890 $22.470

Tabla 5.12. Estado de Resultados Presupuestado
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5.4.3. Proyeccién Balance General

Balance General

al 1 Marzo 2014

Activos

Pasivos

Corriente

Corriente

Caja / Bancos

$ 2.084 Impuesto Trabajadores por pac $ 1.390

Total Activo No Corriente

$27.102

Impuesto por Pagar $1.733
Total Activo Corriente $ 2.084 Total Pasivo Corriente $3.123
No Corrientes
Maquinaria y Equipos $25.363 Pasivo Largo/Plazo $15.879
Muebles y enseres $ 1.16Qotal Pasivo $19.003
Equipos de Computo $ 4.846
Depreciacién Muebles y enseres ($ 11Bptrimonio
Depreciaciéon Equipo de ($1.615) Capital Social $11.238
Computo
Depreciacion Maquinaria y ($2.536)
Equipo

Utilidad del Ejercicio $6.145




Diferidos/Otros Activos
Permisos y Otros gastos
Desarrollo de Pruebas del

Servicio

Total Activos Diferidos

Total Activos
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$ 3.600

$ 3.600

$ 7.200Total Patrimonio

$36.386 Total Pasivo + Patrimonio

Tabla 5.13. Balance General Proyectado

$17.383

$36.386



139

5.4.4. Depreciaciones

Depreciaciones

Concepto Primer Afio
Maguinaria y Equipos $ 25.363
Afios de Vida Util 10
Porcentaje de Depreciacion 10%
Cuota de Depreciacion $2.536
Muebles y Enseres $1.160
Afos de Vida Util 10
Porcentaje de Depreciacion 10%
Cuota de Depreciacion $116
Equipos de Computo $ 4.846
Afios de Vida Util 3
Porcentaje de Depreciacion 33,33%
Cuota de Depreciacion $1.615

Tabla 5.14. Depreciaciones de Aatsyno Corrientes
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5.5.EVALUACION FINANCIERA

5.5.1. Flujo de Efectivo Operacional

Inversion Inicial: Afo 0

Activos no Corrientes ($31.369)
Activos Diferidos ($ 1.000
Capital de Trabajo ($ 1.455)
Inversién Inicial ($ 33.824)
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Flujo de Efectivo Operacional
Rubro Primer Afio Segundo Afio Tercer Afo Cuarto Afo Quinto Afio
Ingresos por Servicios $ 28.800 $ 33.600 $ 38.400 $ 48.600 $ 54.000
Sueldos y Salarios ($ 12.400) ($ 24.480) ($ 24.480) ($ 24.480) ($ 24.480)
Arriendos ($ 3.600) ($ 3.600) ($ 3.600) ($ 3.600) ($ 3.600)
Servicios Basicos ($1.616) ($1.616) ($1.616) ($1.616) ($1.616)
Depreciacion ($ 4.267) ($ 4.267) ($ 4.267) ($2.652) ($ 2.652)
Amortizaciones ($ 8.899) ($ 8.899) ($ 8.899) $0 $0
Incremento U. Operacional ($1.983) ($9.263) ($ 4.463) $ 16.252 $21.652
Ahorro de Impuestos $ 436 $2.038 $ 982 ($3.575) ($4.763)
Incremento U. Neta ($ 1.546) ($ 7.225) ($ 3.481) $12.676 $16.888
Depreciaciones $ 4.267 $ 4.267 $ 4.267 $2.652 $2.652
Amortizaciones $8.899 $ 8.899 $8.899 $0 $0
Flujo neto de efectivo $11.620 $5.942 $9.686 $ 15.329 $19.541

Tabla 5.15 Flujo de Efectivo Operacional
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5.5.2. Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto se lo define como el valoridenla rentabilidad deseada después de
recuperar toda la inversi6f®” Es asi que el VAN calcula el valor de los saldesos Flujos
Futuros del ejercicio. De esta manera tenemos gjuel VAN es menor a cero la
implementacion del proyecto o idea de negocio noeesmendable llevarla a cabo; sin
embargo si este es mayor a cero el panorama dmdota diferente y el proyecto es
conveniente y recomendable implementarlo en elggepstimado. La tabla 5.16 ensefia el

calculo del VAN con los flujos de efectivo operawades anteriores:

_ | F.E. =
Afio F. Efectivo . actualizado
actualizado
acumulado
0 ($ 33.824) ($33.824) ($33.824)
1 $11.620 $10.242 ($23.582)
2 $5.942 $4616 ($18.967)
3 $9.686 $6.631 ($12.335)
4 $ 15.329 $9.250 ($ 3.085)
5 $19.541 $10.393 $7.307
VAN $ 7.307

Tabla 5.16. Calculo del Valor Actual Neto

69Sapag, N. (Proyectos de inversion, formulacion y evaluaciéon) Ed. 2007 Péag. 253
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5.5.3.Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para Origo la TIR fue de 20,99% de acuerdo a lo&npetros de interpretacion la idea
de negocio es factible de ponerla en marcha, sbaggo es importante mencionar que
esta es la tasa de interés maxima a la cual Grige posible endeudarse para lograr

financiarse.

TIR 20,99%

5.5.4.Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El periodo estimado de recuperacion de la invengaya Origo sera 4 afios. los cuales se
lo determinaron dividiendo el F.E. actualizadoraalado para el F.E. actualizado mas el

afio en el que el F.E. actualizado acumulado degzdeegativo para el negocio.

F. Efectivo F. E. F. E.
actualizado actualizado
acumulado
4 $ 15.329 $ 9.250 $ 3.085)
5 $19.541 $10.393 $ 7.307

PRI 4,30
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5.5.5. Analisis de Razones Financiera

5.5.5.1. Razones de Liquidez

Activo Circulante

Razoén Circulante/Prueba Acida=— -
“Pasivo Circulante

Razon Circulante%::(l)z: = 0,67 se interpreta que por cada dolar de pasivo eintel

tenemos $ 0,67 de activo circulante para culsrdeudas a corto plazo. Para mejorar
este indicador es necesario que incrementemosrawesivo circulante, es decir mejorar
el circulante de dinero con el que trabaja la esgrEn este caso para Origo la razon

circulante es igual a la Prueba Acida debido amquposeemos inventarios.

5.5.5.2. Razones de Actividad

» _ Ventas
Rotacioén del Activo Total=————
Activo Total

Rotacion del Activo Totalﬁi'igz = 0,79. Indica que por cada dolar de Activos Totales la

empresa generara 0,79 ventas en el afio.

» . . Ventas
Rotacion del Activo Fijo=—————
Activo Fijos
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Rotacion del Activo Fijofﬁf'%) =1,06. Indica que por cada dolar de Activos Fijos la

empresa generara 1,06 ventas en el afio.

5.5.5.3. Razones de Endeudamiento

) _ Pasivo Total
Razén de Endeudamiente=———
Activo Total

if:63=52%. Este porcentaje nos muestra que el 52% del

Razén de Endeudamient

recurso de terceros la empresa utiliza para genglidades.

Apal iont Activo Total
alancamiento=
P Capital Contable

. 36.386 . , .
Apalancamlentofm = 2,09. Indica que por cada dolar que aportaron los aistiEs

la empresa obtendra 2,09 dolares de activos tcahbeo.

Razén Pasivo Capital= Pasivo Total
z v P! ‘Capital Contable
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Razén Pasivo Capital%llf'%(le,og Indica el valor de la deuda total de la ers@rcon

respecto a la inversion de los accionistas.

5.5.5.4. Razones de Rentabilidad

. _ Utilidad Operacional
Margen de Utilidad Operacional=

Ventas

Margen de Utilidad Operacionalié‘%: 24,57%Este porcentaje indica la cantidad de

utilidad que tiene la empresa después de paggakises de operacion del servicio.

Utilidad Neta

Margen de Utilidad Neta=
Ventas

Margen de Utilidad Neta5$26;84050=21,34%representa el porcentaje de utilidad disponible

a la empresa después de pagar los gastos opetasidoa gastos financieros y los

impuestos.
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Ut_ilidad Neta

Rendimiento sobre el Activo Total (RO -
ctivo Total

$6.145

Rendimiento sobre el Activo Total (RO vy

=16,89% Este porcentaje mide el

rendimiento que obtiene la empresa por el usosladbovos totales.

N | Utilidad Neta
Rendimiento sobre el Capital (Ro%pital Contable

56.145 _

Rendimiento sobre el Capital (RO TS 35,35%este porcentaje representa el

rendimiento que obtienen los duefios por la invarsdlizada en la empresa.
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5.5.5.5. Analisis Dupont

Analisis Operacional.Rendimiento sobre los activos totales

RSA=MUN x RAT

RSA=0,79 x 21,34%= 16, 89%

Analisis Financiero.Rendimiento del Patrimonio

RSC=RSA x MC

RSC=16,89% x 2,09 =35,35%
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CAPITULO VI

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES

» Se pudo determinar que el servicio que Origo defstar tiene una gran apertura en
el mercado ecuatoriano, sin embargo por ser uetaenueva y poco utilizada al
comienzo sera un poco complicado darlo a cononegrabargo nuestra estrategia para
dar a conocer el funcionamiento del servicio sémrcer pruebas del servicio a
nuestros consumidores los cuales hara que losiostiaales conozcan a la

perfeccién nuestro sistema y los beneficios quéleanutilizarla.

» El servicio se alquilarad no se venderan los disposi puesto que la idea principal de
Origo no es solo vender una tecnologia, la iddkeesrla mas alla, hacer que los

usuarios experimenten un servicio diferente yaltthismo tiempo.
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La ubicacion de nuestras oficinas es idonea, yasquiene un facil acceso a la ciudad
y a nuestros potenciales clientes; ademas dedardercon el Aeropuerto de Quito

para traer nuestra mercaderia a tiempo.

El precio de venta del servicio sera de $200 délarensuales, se obtuvo este precio
mediante un promedio de los precios de los otrgsoditivos que entregan turnos.
Ademas este se incrementara en 25 dolares adiefodetde el 4to afio cuando
consideramos que el servicio sera conocido y eptasig@ionado en el mercado; ya que
el servicio que ofreceremos sera personalizadacp(para cada pedido de nuestros

clientes.

El servicio que se ofertard solamente seran paatfhones que funcionen con los

sistemas operativos Android y 10S.

El plan de marketing con el que contara Origo sendpre enfocado en cero
desperdicios y darse a conocer al consumidor denamera innovadora y Unica para

asi lograr mejorar la experiencia al utilizar len@logia.

Origo siempre sera amigable con el medio ambiemtéopcual realizara comparas de

concientizaciéon de cuidado del mismo.
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El portafolio de productos se diversificara a fatura que esta tecnologia es bastante
amplia, y con un buen uso de la misma podriame@zefrmuchos mas productos que

puedan ayudar a mejorar el diario vivir de los usua

El personal con el que contaremos en un inicio slem@inimo posible, de esta manera
contaremos con 3 personas, las cuales nos ayualaféecer el servicio de alta calidad
deseado, sin embargo a futuro pretendemos ampiéstrnas plazas de trabajo, con

personal calificado y con la experiencia requepda pertenecer a Origo.

El estudio financiero demuestra que el proyect@etable ya que el VAN y el TIR

calculados son positivos y con grandes expectatigagecimiento.

El periodo de recuperacion de la inversion redbzsera en 4,5 afios desde su
funcionamiento. Ademas el estado de resultadostraugue obtendremos ya

utilidades de $6.145 desde el primer afio de furcento.

Las proyecciones financieras que se realizaroarsarbn en cuanta una ventas de
solamente 12 clientes al afio con un crecimient@@, sin embargo si la acogida del

servicio es amplia los indices financieros mostramaa mejora aun mas significativa.

Los indices financieros en promedio muestran ga@twcentajes de rentabilidad son
bastante positivos en solo un afio de ofertar elcey por lo cual podriamos afirmar

gue la idea de negocio tiene oportunidad de crecitoia corto y largo plazo.



152

La idea de poner en marcha un negocio como estiexdelogia en el pais es bastante
buena y rentable, ya que después de realizar estddilocalizacion, marketing y
financieros, concluimos que el negocio es viall@g a pesar de que sera al comienzo
dificil acostumbrar a las personas a utilizar meeservicio, seré un reto que se tomara
para hacerlos entender que si la tecnologia sdeusaa manera eficaz ayudara a

facilitar muchas de sus actividades cotidianas.

7.2.RECOMENDACIONES

Entendemos que el precio de venta no es atractivionera vista, por lo tanto seria
recomendable que al vender el servicio se ofrelzeareicio de distribucion de turnos
conjuntamente con publicidad del mismo local. Sibargo se podria reducir el costo
a la mitad si nos permitieran complementarla cdslipidad pero no solamente del
mismo local sino de otras empresas que deseercpaigde por este medio no
necesariamente tienen que ser de comida sino psedele cualquier producto o

servicio.

Seria recomendable incrementar el personal davémtrementandolas asi en el corto

plazo y logrando mayor utilidad abarcando méas naerca

Para dar a conocer nuestro servicio se recomerafeeizer pruebas de funcionamiento
no solo en los locales de comida sino también enf@s en los restaurantes

independientes o locales de comida.
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Complementar nuestro producto introduciendo mascses que pueden beneficiar a
los usuarios de nuestra aplicacibn mévil, ya sedianée promociones exclusivas a

usuarios o mediante ofertas especiales.

Buscar otras alternativas de dispositivos paracefrel servicio que tengan un menor

costo de adquisicion y que sean igual de eficiemiedos originales.

Tratar de fabricar los puntos de acceso en nupateopara asi lograr disminuir el
costo de importacion de productos que de cierteeracafectan a la utilidad final de la

empresa.

Diversificar el uso de los puntos de acceso, es decolo enviar los turnos y
publicidad sino tratar de interactuar con el usuafreciendo servicios como que el
usuario llegue a un sitio y mediante estos dispositogre ver que hay alrededor y

decidirse a ordenar y cancelar su pedido desaéébho movil.

Buscar nuevas estrategias de Marketing que seamddoras al cliente y que al mismo
tiempo nos ayuden a darnos a conocer teniendo segongsente el nombre de nuestra

empresa y no solamente de nuestros productos.

Informar de los usos que tiene nuestro serviciampedio de mas canales de

publicidad.
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No esperar que los clientes visiten nuestra ofisina tomar su pedido desde donde
ellos quieran y evitar al maximo situaciones queimoden a nuestros potenciales

clientes.

Desarrollar aplicaciones para otros sistemas dpesafjue también son utilizados en

el pais.

Tratar de disminuir los riesgos de robo o maltcgdos AP, implementando un control

semanal de los mismos.

Buscar incrementar los beneficios que podria g#heso de nuestra tecnologia en

cuanto a costos para las empresas que deseenidalquir

Controlar permanentemente los gastos y costosepéea tener perdidas utilizando

dinero en tecnologias poco rentables.

Buscar patentar la idea puesto que es una prophgstiante innovadora y atractiva
para cualquier inversionista en el pais. Ademasverda empresa este en
funcionamiento a largo plazo seria conveniente @eadciones las cuales generen un

ingreso adicional.
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ANEXOS

ANEXO 1

CUESTIONARIO

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

Encuesta

Esta encuesta tiene como objetivo, analizar labiéidad en el mercado quitefio, para la creacién d
un nuevo servicio de distribucién de turnos erpl@aos comida de los centros comerciales.

1. ¢Cuantos miembros son en su familia?

Objetivo: Conaocer el total evaluado

2. ¢Cuantos de ellos poseen un Smartphone o teléftelmente?

Objetivo: conocer la cantidad de Smartphones dibpoen la muestra

3. ¢Le gustaria que su teléfono le notificara cuaudorden de comida esta lista?

|:|Si I:lNo

Objetivo: Conocer la factibilidad de Aceptacién getvicio.

4. ¢Tendria algun problema en descargar una aplicac&u Smartphone para poder
recibir el turno de su comida?

[ ] si [ ] No
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Objetivo: Aceptacion del servicio

5. ¢Qué le parece mas comodo a la hora de recitirrel de su comida?

Tickets de Papel Teléfono Movil
Roétulos Electrénicos Pantalla electronica movil

Objetivo: Preferencias de los usuarios.

6. ¢Qué centro comercial del norte de la ciudad gsefarido a la hora de ir a comer?

|:| Quicentro |:| CCI
D Mall el Jardin D Otro

Especifique:

Obijetivo: Determinar cual es el centro comercias m@ncurrido a la hora de comer.

7. ¢con qué frecuencia acude usted a comer en lios patcomida de los centros
comerciales?

|:| una vez ala semana |:| Mas de una vez a la semana

|:| dos veces a la semana |:| menos de una vez al mes

objetivo: Frecuencia de consumo
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ANEXO 2

GLOSARIO DE TERMINOS

Tecnologia.-conjunto de técnicas, conocimientos y procesossaquen para el disefio y

construccién de objetos para satisfacer necesidadeanas.

Bluetooth.- Especificacion tecnologica para redes inalambricage permite la
transmision de voz y datos entre distintos disp@st mediante una radiofrecuencia
segura. Esta tecnologia, por lo tanto, permitedesunicaciones sin cables ni conectores
y la posibilidad de crear redes inalambricas doicesstpara sincronizar y compartir la

informacién que se encuentra almacenada en divetgopos.

Red.- ElI concepto se utiliza para nombrar al conjuntola® equipos informaticos

interconectados que comparten servicios, inforémagi recursos.

Inalambrico.- un sistema de comunicacion eléctrica que no atdiambres conductores.

Red inalambricas.- aquella que permite conectar diversos nodos S§iizam una

conexion fisica, sino estableciendo la comunicamiédiante ondas electromagnéticas.

Dispositivos moviles.- aparatos de pequefio tamafio, con algunas capaciadkaes

procesamiento, con conexion permanente o interteit@muna red, con memoria limitada,
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diseflados especificamente para una funcion, pee ppeden llevar a cabo otras
funciones mas generales.
Plan de negocic Se trata de un documento donde se describe gotioe se analiza la
situacion del mercado y se establecen las accoueese realizaran en el futuro, junto a
las correspondientes estrategias que seran impladsey) tanto para la promociéon como

para la fabricacion, si se tratara de un producto.

Eficiencia. Proceso de transformacion que minimiza la cantadhsumos utilizados en

la produccion.

SIG BLUETOOTH. - Bluetooth Special Interest Group (El grupo de iégeespecial
(SIG) de Bluetooth)

PDA.- Personal Digital Assistant

WIFI.- mecanismo de conexion de dispositivos electrordec®rma inalambrica.
Competencia.- enfrentamiento o a la contienda que llevan a aid® 0 mas sujetos
respecto a algo.

Inversion.- colocacion de capital para obtener una ganancia urdut
Mercado.- Organizaciones o individuos con necesidades o degaotienen capacidad y
que tienen la voluntad para comprar bienes y ses/ara satisfacer sus necesidades.
Mision.- es el proposito: sefiala porque somos, porque estamhacia donde nos
dirigimos.

Vision.- es una imagen factible del futuro, realistargaiva. Vivir el futuro en presente,

sentir como seremos cuando lleguemos.
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Objetivo.- meta en el cual se propone algo o alguien pararmasheplir dicho propésito
en un tiempo definido.
Tasa de interés.- precio que se paga por el uso del dinero, duranteleterminado

periodo de tiempo.

TIR.- La tasa interna de retorno o tasa interna de riidtadh (TIR) de una inversion esta
definida como la tasa de interés con la cual @rvattual neto o valor presente neto
(VAN o VPN) es igual a cero. Es decir es un iadar de la rentabilidad de un proyecto,
que se lee a mayor TIR, mayor rentabilidad.

VAN.- El Valor Actual Neto de una inversion o proyectamesrsion es una medida de la
rentabilidad absoluta neta que proporciona el mioyeesto es, mide en el momento
inicial del mismo, el incremento de valor que pn@ana a los propietarios en términos
absolutos, una vez descontada la inversion inigialse ha debido efectuar para llevarlo a
cabo.

Ventaja Competitiva.- son ventajas que posee una empresa ante otrassesmiel
mismo sector o mercado, que le permite destacabeesalir ante ellas, y tener una
posicibn competitiva en el sector o mercado.

TDMA .- La multiplexacion por division de tiempo es utécnica que permite la
transmision de sefiales digitales y cuya idea ctneis ocupar un canal de transmision a
partir de distintas fuentes, de esta manera sa lagmejor aprovechamiento del medio

de transmision.

GSM.- Sistema Global para las Telecomunicaciones Mavi#sGroup Special Mobile

fue el organismo que se encargd de la configuraéidmica de una norma de transmision
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y recepcion para la telefonia europea. El esta@& fue desarrollado a partir de 1982,
pero no fue hasta 1992 que las primeras redes eagoge GSM-900 iniciaron su
actividad, y el mismo afo fueron introducidos ateaeo los primeros teléfonos celulares
GSM, siendo el primero el Nokia 1011 en novieml#essle afio. Los sistemas de segunda
generacion GSM emplean una combinacion de lasd#&sme acceso multiple FDMA y

TDMA.

CDMA.- En el afio 1992 la compafiia Qualcomm desarroll§istema celular basado en
la técnica de acceso multiple CDMA, para poster@r®, en el afio de 1993 ser
modificado y adoptado por la TIA bajo el nombre9Es-conocido también como Cdma
One. En 1995 finalmente se realizo el lanzamierlopdmer sistema comercial basado
en esta tecnologia en Hong Kong por parte del dpetdutchison Telecom.

VPNs, Virtual Private Network (VPN). - Una red privada virtual (VPN) es una red
privada construida dentro de una infraestructuraedepublica, tal como la red mundial
de Internet. Las empresas pueden usar redes pivadaales para conectar en forma
segura oficinas y usuarios remotos a través desasca Internet econdmicos
proporcionados por terceros, en vez de costos@enWAN dedicados o enlaces de

marcacion remota de larga distancia.

LAN.- son las siglas deocal Area NetworkRed de area local. Una LAN es una red que
conecta los ordenadores en un area relativamenieepa y predeterminada (como una
habitacion, un edificio, o un conjunto de edifiiokas redes LAN se pueden conectar

entre ellas a través de lineas telefonicas y odéasadio. Un sistema de redes LAN
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conectadas de esta forma se llama\WAdN, siglas del inglés de wide-area network, Red

de area ancha
WLAN .- Una red WLAN usa ondas de radio para transudtios y conectar dispositivos

tanto a Internet como a la red y aplicaciones de @mpresa.
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