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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo supone un marco de referencia para determinar la factibilidad
de la creacion de una empresa de desarrollo de software orientada a la
implementacién de soluciones de gestion empresarial en ambientes de Nube
hibrida. En este se abordan los conceptos que justifican la aplicacion de este tipo
de modelo tecnoldgico, asi como los factores que determinan la creacién de valor
en funcién de un andlisis del micro y macro entorno. Que, sumados a los datos
obtenidos a través del estudio de mercado, proveen los lineamientos técnicos para

una adecuada toma de decisiones.

En el andlisis de situacion actual se hace un acercamiento a los principales factores
de influencia, se detallan los a&mbitos politico, econdmico, social y tecnolégico, asi
como los componentes de competencia, proveedores y consumidores. Valorando
las oportunidades y amenazas que influyen al proyecto. Ahora bien, tomando en
cuenta que las empresas de Servicios y Comercio son susceptibles a la
optimizacion de procesos desde un punto de vista estratégico, el estudio de
mercado abarca este universo a través de una encuesta de 416 muestras
significativas. Estas determinan la demanda potencial insatisfecha para cuatro
lineas de negocio, y sumadas a las definiciones prescritas, el mix de marketing,

dimensionamiento de proyecto y proyeccion de ingresos.

En base a estos resultados obtenidos, en el estudio técnico se esquematizan la
capacidad y estructura operativa, el enfoque estratégico y el analisis de costos. Se
determina la inversion inicial, la misma que asciende a $139,767.57. Se determinan
ademas los egresos a nivel de personal operativo, administrativo y de ventas. Lo
propio se realiza con la proyeccibn de materia prima, insumos y Sservicios.
Finalmente, en funcion de los datos obtenidos se establece un estudio financiero
para la obtencién de indices de evaluacion que faciliten la toma de decisiones. Con
el que se concluye que el proyecto es de alta rentabilidad, con una Tasa Interna de
Retorno de 48.03% y un Valor Actual Neto de $194,489.98. El Periodo de
Recuperacion de Inversion es 2.45, lo que significa que la inversion se recuperara

en el segundo trimestre del tercer afo.



ABSTRACT

The present work is a reference framework to determine the viability of the creation
of a software development company oriented to business management solutions in
hybrid cloud environments. This paper discuss the concepts that justify the
application of this technological model, and the factors that determinate the value
creation were based on an analysis of micro and macro environment and with the
data obtained through the market research provided the technical guidelines for an
adequate decision-making.

In the analysis of the current situation, the main factors of influence are analyzed,
as well as the political, economic, social and technological areas with the
components of competition, suppliers and consumers. Assessing the opportunities
and threats that influence the project. However, taking into account that the
companies of Services and Commerce are susceptible to the optimization of
processes from a strategic point of view, the market research covers this universe
through a survey of 416 significant samples. These determine the unsatisfied
potential demand for four lines of business, and it is added to the prescribed

definitions, the marketing mix, project sizing and revenue projection.

Based on these results, the technical study outlines the capacity and operational
structure, the strategic approach and the cost analysis. The initial investment is
determined, which amounts to $139,767.57. Expenditures are also determined at
the level of operational, administrative and sales personnel. The same is done with
the projection of raw materials, inputs and services. Finally, based on the data
obtained, a financial study is established to obtain evaluation indices that facilitate
decision making. It concludes that the project is highly profitable, with an Internal
Rate of Return of 48.03% and a Net Present Value of $194,489.98. The Investment
Recovery Period is 2.45, which means that the investment will be recover in the

second quarter of the third year.



CAPITULO 1. PLAN DE INVESTIGACION

1.1 TITULO

Plan de negocios para la creacion de una empresa de desarrollo de software
orientada a la implementacion de soluciones de gestion empresarial en ambientes
de Nube hibrida.

1.2 PLANTEAMIENTO, FORMULACION Y SISTEMATIZACION
DEL PROBLEMA

1.2.1 Situacion Actual

El uso de la tecnologia simplifica y optimiza los procesos de creacién de valor,
ofreciendo una gama de herramientas que permiten controlar y gestionar las
operaciones empresariales, siendo una de las principales vias de desarrollo cuando
son adecuadamente seleccionadas. Las PYMES ecuatorianas tienen un acceso
promedio a internet del 82,3%, utilizando este servicio principalmente para
actividades de envio y recepcion de correo electrénico en un 90,8%, y para la
obtencion de informacién de bienes y servicios en un 80,6%. Sin embargo, su
presencia en Internet no es significativa, llegando apenas al 27,4%, siendo las
empresas medianas las de mayor presencia con el 50,2%. Ademas el 56% de éstas
no cuenta con ningun canal de contacto con el cliente (Subsecretaria de Fomento
de la Sociedad de la Informacién y Gobierno en Linea, 2014, pag. 38). En estas
condiciones, se plantea el estudio de factibilidad para la creacién de una empresa

gue brinde soluciones de gestiébn empresarial en ambientes de Nube Hibrida.
1.2.2 Formulacion del problema
¢ Es factible ofrecer a las empresas ecuatorianas una consultoria orientada a la

solucién de problematicas de gestion estratégica en base a un modelo de uso

adecuado de ambientes de Nube Hibrida?



1.2.3 Sistematizacién del problema

¢, Se pueden evidenciar los factores que determinen la vialidad de creacién de valor

para la empresa que desea crear?

¢ Se pueden determinar de una manera acertada los componentes de oferta y

demanda?

¢,Cual es la estructura de la cadena de valor para brindar ventajas competitivas y

de esta manera pronosticar los indices de rentabilidad deseados?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Elaborar el plan de negocios para la creacion de una empresa de desarrollo de
software orientada a la implementacion de soluciones de gestién empresarial en

ambientes de Nube hibrida.

1.3.2 Objetivos Especificos

1. Determinar la situacion actual del mercado, de tal forma que se puedan
evidenciar los factores internos y externos que influirdn sobre la empresa en
creacion.

2. Realizar un estudio de mercado para evidenciar de manera clara los
componentes de la oferta y la demanda, a fin de generar una estrategia
coherente para la empresa.

3. Establecer los lineamientos técnicos y la estructura operativa que regiran el
desenvolvimiento de la empresa en funcion de las necesidades estratégicas.

4. Valorar la rentabilidad del proyecto en base a la Tasa Interna de Retorno, al
Valor Actual Neto, Periodo de Recuperacion de la Inversion y Punto de

Equilibrio.



1.4 JUSTIFICACION

La implementacion de Software como Servicio (SaaS) como una respuesta
evidente de cara a la evolucion de Internet, ha generado en las empresas la
necesidad de limitar tanto su infraestructura tecnolégica, como los costos de
mantenimiento y desarrollo de soluciones de software. Asi lo confirma Gartner
Predicts en su publicacion del 10 de marzo 2014, en donde pronostica un
crecimiento anual del 14,8% en el mercado de CRM hasta el 2017, mientras que
los ingresos sobre la Nube superaran el 22,6%. (Columbus, 2014) Asi mismo,
International Data Corporation (IDC), una de las empresas de investigacion de
mercados de tecnologia mas importante del mundo, sostiene que, a pesar de un
ambiente macroeconomico adverso en América Latina, se espera un crecimiento
del 3,3% para el 2016 en el mercado de las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion (TIC). Este crecimiento se basa principalmente en una
transformacion digital hacia la Tercera Plataforma, termino con el que se conoce a
la interaccion de Computacion en la Nube, Movilidad, Social Business y Big Data;
alcanzando un 26% del total de las grandes empresas, y el 30% de las compafiias

de consumo masivo y ventas al detal. (International Data Corporation, 2015)

Para Ricardo Villate, Vicepresidente de IDC Latinoamérica, la carga de trabajo es
uno de los catalizadores mas importantes para este proceso de maduracion de las
TIC, prediciendo un alcance del 40% en implementaciones en la Nube y un 45% en
estrategias de movilidad. (International Data Corporation, 2015) Ademas, tomando
en cuenta que las PYMES no cuentan con grandes presupuestos, “a encuesta de
prioridades de Tl para América Latina 2014 de TechTarget, encontr6 que 33% de
los encuestados incrementard su presupuesto para el &rea de servicios de nube, y
41% planea utilizar servicios de SaaS en su empresa.” Esto les permitira mantener
procesos de gestion mas ordenados y la posibilidad de alcanzar mayor
productividad, creando nuevas oportunidades para alcanzar nuevos mercados y
ofrecer servicios adicionales, segun Antonio Bocigas, director Telco de Intel México.

(Osores)



En este contexto, tomando en cuenta que los beneficios inherentes a la
implementacion de modelos en la Nube proveen a las empresas mayor control
sobre las actividades operativas, permitiendo de esta manera un mejor enfoque
estratégico. Que a pesar de que el 99% de la poblacion desconoce haber utilizado
un servicio en la Nube, y sin embargo, reconoce las ventajas de la misma en un
65%. (Revista Lideres). Que el 44% de los propietarios de PYMES en Ecuador
perciben incertidumbre sobre la Tasa de Retorno de Inversién para el rubro de
Tecnologia, y sin embargo, el 47% aceptan que no invertir en dicho rubro tendria
un impacto negativo en sus operaciones. Que en nuestro pais existe un crecimiento
de apenas el 10% en adquisicion de CRM vy del 5% en servicios en la Nube.
(Londofio, 2015) Este trabajo pretende plantear las directrices adecuadas para la
creacion de una empresa de desarrollo de software orientada a la implementacion
de soluciones de gestion empresarial, que permitan a las empresas ecuatorianas
insertarse adecuadamente en el concierto mundial de las TIC en pro de obtener
ventajas competitivas a largo plazo, basadas en procesos de Innovacion y

Transformacion del Negocio.

1.5 DELIMITACION DEL PROBLEMA

En este trabajo se analizara el contexto de las empresas cuya actividad esté
relacionada con Servicios y Comercio, tomando en cuenta que sus niveles de
administracion pueden ser optimizados desde un punto de vista estratégico. Al
tratarse de un escenario global, en el cual se pueden desenvolver una serie de
alternativas para llegar a mercados remotos, se pondra mas atencion sobre las
necesidades del cliente que van a ser satisfechas, en lugar de las locaciones
geograficas correspondientes. Sin embargo, se pondra especial atencion en la
ciudad de Quito. EI &mbito de soluciones tecnolégicas se reducira a la definicion de
herramientas Microsoft, con sus productos Windows Azure, Office 365 y Microsoft
Dynamics, asi como al desarrollo de soluciones propias basadas en el contexto
.NET. Ademas, como recursos complementarios, se procurard el uso de
herramientas de Cédigo Abierto, con un enfoque especial en Odoo, DotNetNuke y
WordPress.



1.6 MARCO CONCEPTUAL

A continuacion, se destacan los conceptos y términos centrales de la presente
investigacion, a fin de proveer un marco de referencia que permita la comprension

de la misma:

1.6.1 Enfoque Administrativo Financiero

e Demanda: Es la disposicién que tiene un cliente, nuevo o potencial, de
satisfacer una necesidad en funcion del costo que este representa. (Canelos
Salazar, 2010, pag. 79)

e Demanda Insatisfecha: Representa la demanda no cubierta en un mercado
especifico, esta determina la cantidad de bienes o servicios que tienen una
alta probabilidad de ser consumidos en el futuro. (Baca Urbina, 2010, pag.
43)

e Investigacién de Mercados: La American Marketing Association la define
como “la recopilacion sistematica, el registro y el analisis de los datos acerca
de los problemas relacionados con el mercado de bienes y servicios”. Esta
provee de indices importantes para la toma de decisiones dentro del campo
del marketing estratégico y operativo, por lo que se la concibe ademas como
una potente herramienta, que debe permitir a la empresa obtener la
informacion necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos,
planes y estrategias adecuadas a sus intereses. (Mufiz, 2014)

e Marketing: Es el conjunto de técnicas que pretende alcanzar el maximo
beneficio sobre la venta de un producto, en funcién del estudio de mercado.
Se basa en el conocimiento del publico interesado y su enfoque primordial
radica en alcanzar la satisfaccion de los clientes. (Canelos Salazar, 2010)

e Marketing Mix: Es una estrategia comercial que define al proyecto bajo
cuatro decisiones fundamentales: producto, precio, plazay promocion. Estos
se interrelacionan entre si y establecen el éxito o fracaso de la campafa.
(Sapag Chain, 2008, pag. 73)

e Oferta: Es la disposicion que tiene un oferente o productor de vender un

producto a un precio determinado. (Canelos Salazar, 2010, pag. 81)



1.6.2

PRI: El Periodo de Recuperacion de la Inversion consiste en determinar el
tiempo que tarda en ser pagado un proyecto a través de un proceso de restas
sucesivas de los flujos a la inversion inicial. Si el periodo es menor al del
horizonte del proyecto este se acepta, caso contrario se rechaza. (Rojas
Lopez, 2007)

Punto de Equilibrio: Es el nivel en el cual los ingresos se equiparan a los
costos y gastos, determinando un estado sin pérdidas ni utilidades. Este
momento puede establecer el término de un periodo de perdida y el
comienzo de un periodo de utilidad, o viceversa. (Thomsett, 1994)

PYME: Son entidades independientes, que a pesar de tener una alta
predominancia en el mercado de comercio, son excluidas del mercado
industrial por las limitaciones que tienen en cuanto al volumen de negocio y
de personal, las mismas que son reguladas mediante la legislacién de cada
pais. (Cabreray, De la Cuadraz, Galetovicx, & Sanhueza, 2002, pags. 2-3)
TIR: La Tasa Interna de Retorno es una Tasa de Descuento que compara
gue el Beneficio Neto Actual con la Inversién del proyecto, obteniendo la
maxima Tasa de Descuento posible cuando el VAN es igual a 0, lo que
determina la rentabilidad del proyecto. (Altuve, 2004, pags. 12-15)

VAN: Es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendra un proyecto, para determinar, si luego de descontar la
inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Se dice que el proyecto es
viable si la diferencia obtenida del Beneficia Neto Actualizado y la Inversion

es mayor a cero. (Altuve, 2004, pags. 15-17)

Enfoque Operativo

Big Data: Es el proceso de almacenamiento y procesamiento de altos
volimenes de informacion que aportan conocimiento a la organizacion.
(International Data Corporation, 2014)

Cddigo Abierto: Aunque existe todavia incertidumbre sobre la
conceptualizacion exacta de este término, principalmente se refiere al
desarrollo de software basado en las contribuciones de la comunidad a
través de internet. El requisito mas importante radica en la disponibilidad del

cbdigo fuente del proyecto. (Gacek & Arief, 2004, pags. 34-40)



Computacion en Nube: Es un modelo de acceso bajo peticion que permite el
acceso a un conjunto de recursos informaticos configurables que garantizan
minimo tiempos de implementacion y esfuerzos de gestion. (National
Institute of Standards and Technology, 2011)

CRM: Por sus siglas en inglés, Customer Relationship Management, se trata
de una estrategia orientada a la Gestidén de las Relaciones con el Cliente,
esto implica una interaccion en todos los niveles empresariales en un
esfuerzo de mejora continua. (Knox, Payne, Ryals, Maklan, & Peppard,
2007, pags. 1-4)

DevOps: Aunque no existe una definicion formal, este concepto abarca
factores de colaboracién de integracion y comunicacion entre los actores del
desarrollo de software y los profesionales de Tecnologias de la Informacién
(IT). (Roche, 2013, pags. 3-4)

DotNetNuke: Es un sistema de codigo abierto orientado a la administracion
de contenidos basado en la evolucién de la arquitectura ASP.Net que
permite el desarrollo agil de aplicaciones web. En su version de comunidad
esta disponible de forma gratuita. (Egan, 2006, pag. 1)

ERP: “Son sistemas de informacion gerenciales que integran y manejan
muchos de los negocios asociados con las operaciones de produccion y de
los aspectos de distribucibn de una compafiia comprometida en la
produccion de bienes o servicios.” (Open ERP Espafia)

Hiperconvergencia: Se define como la consolidacion de las capas de
computacion, red y almacenamiento en un solo nivel, a través de la
prestacion de Plataforma como Servicio. (Pérez Arbesu, 2016)

laaS: La Infraestructura como Servicio es una oferta de capa inferior que
permite la entrega de almacenamiento basico y capacidades de cémputo
como servicios estandarizados en la red, con el control sobre los sistemas
operativos y las aplicaciones desplegadas. (National Institute of Standards
and Technology, 2011)

Microsoft Azure: “Es la plataforma de informatica en la nube de Microsofft,
una coleccion [...] de servicios integrados para moverse con mas rapidez,
llegar més lejos y ahorrar dinero.” (Microsoft Corporation)

Microsoft Dynamics: Es una suite de negocios, tanto ERP, como CRM,

orientada a verticales de mercado, de forma que se adapten al giro comercial



y de esta forma satisfacer las necesidades de los clientes. (Microsoft
Corporation)

Movilidad: Se refiere al uso de dispositivos moviles dentro del contexto
empresarial, principalmente a través del uso de aplicaciones. (International
Data Corporation, 2014)

.NET: Es un marco de trabajo (framework) de Microsoft utilizado para la
construccion de sitios y aplicaciones web utilizando HTML, CSS vy
JavaScript, permitiendo ademas la creacion de interfaces de interconexion,
sitios moviles y uso de tecnologias en tiempo real. (Microsoft Corporation)
Odoo: “Es un completo sistema de gestion empresarial (ERP) de cdodigo
abierto y sin coste de licencias que cubre las necesidades de las areas de:
Contabilidad y Finanzas, Ventas, RRHH, Compras, Proyectos, Almacenes
(SGA), CRM y Fabricacion entre otras.” (Open ERP Espafia)

Office 365: Es un conjunto de herramientas de productividad, entre las que
se encuentran las conocidas aplicaciones de ofimética, mas la incorporacion
de actualizadas aplicaciones de gestidn, en su version para empresas, que
permiten la creacion, edicidbn y comparticion de archivos con cualquier
dispositivo en tiempo real. (Microsoft Corporation)

PaaS: Cuando se habla de Plataforma como Servicio, nos referimos a la
encapsulacion de una abstraccion del ambiente de desarrollo, asi como de
la configuraciébn e instalacion de complementos que ofrecen una
funcionalidad horizontal. Logrando un repositorio de sistemas para ser
utilizados bajo requerimiento para funciones especificas. (National Institute
of Standards and Technology, 2011)

SaaS: Software como Servicio, es la entrega completa de una aplicacion
ofrecida como servicio, bajo demanda, en la capa méas alta. La
infraestructura corre por parte del proveedor, eliminando la necesidad al
cliente de instalar la aplicacion en sus propios computadores, evitando
asumir los costos de soporte y el mantenimiento de hardware y software. Las
aplicaciones que suministran este modelo de servicio son accesibles a través
de un navegador web -0 de cualquier aplicacion disefiada para tal efecto,
limitando al cliente a estadios de configuracion. (National Institute of
Standards and Technology, 2011)



e SLA: EL modelo de Acuerdo de Nivel de Servicios consiste en un contrato
en el que se estipulan los niveles de un servicio en funcion de una serie de
parametros objetivos, establecidos de mutuo acuerdo entre ambas partes,
principalmente las limitaciones de funcionamiento y operatividad que
garantizan el servicio dentro de un rango de tiempo especifico. (Ludwig, Dan,
Keller, & King, 2002, pags. 43-59)

e Social Business: Es la evolucion natural del uso de las redes sociales dentro
de la Empresa. (International Data Corporation, 2014)

e Tecnologias de la Informacion: Se refiere a la aplicacion de maquinas
disefiadas para ejecutar un ambito limitado de funciones de computo,
estableciendo arquitecturas, metodologias y regulaciones para el uso y
almacenamiento de datos. Este es un concepto amplio que incluye el
dominio completo de la informacién y por lo tanto abarca también el estudio
de las TIC. (Rouse)

e Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion: Son dispositivos
tecnoldgicos posibilitan la comunicacién y la colaboracion a través de la
generacion, intercambio, difusién, gestion y acceso al conocimiento. (Cobo,
2009, pag. 312)

e Tercera Plataforma: Proceso de transformacion digital basada en la
interaccion de Computacion en la Nube, Movilidad, Social Business y Big
Data. (International Data Corporation, 2014)

e WordPress: Es una plataforma de administracion de contenidos que facilita
la publicacién de sitios web. Estd orientada principalmente a la capa de
presentacion de las aplicaciones web y puede obtenerse de manera gratuita.

(WordPress Foundation)

1.7 FUNDAMENTO TEORICO

1.7.1 Plan de Negocios

El plan de negocios, con frecuencia ignorado, es el ingrediente clave para un
negocio exitoso. Este evalla de manera integral los aspectos de una iniciativa

comercial, a fin de otorgarle un fundamento técnico de factibilidad. Sin embargo, el
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establecimiento mismo del plan no garantiza el éxito de la incursion, sino que debe
ser una guia financiera solida. (Santa Clara University, 2015) Al ser un instrumento
gue permite la comunicacion de ideas de inversion debe contar con modelos de
factibilidad razonables y precisos, estableciendo lineamientos estratégicos y
tacticos alineados con la creacion de valor, haciendo énfasis en la escucha
continua, entendimiento y asimilacion de la voz del cliente, de tal forma que se
satisfaga de forma plena sus necesidades. El resultado es un equilibrio perfecto
orientado a la satisfaccion total y a la determinacién de tendencias en la

programacion de la toma de decisiones. (Cuatrecasas, 2010, pag. 525/7095)

Ahora bien, tomando en cuenta que todo emprendimiento conlleva un acto de
creacién asociado a un nivel de riego, a la adopcién de un espacio colaborativo y a
la intension de continuidad; medida a través de la generacién de valor y a la
capacidad de mantenerse en el tiempo, estos fines conjugan una serie de
parametros funcionales, siendo la gestion de personas el corazon de la actividad.
(Rivera lzam, Ibafiez Tardel, Galvez Boizard, & Portales Echeverria, 2015) La meta
es, por tanto, el eficiente consumo de recursos para la obtencién de un crecimiento
sostenido, para lo cual es necesario tener un conocimiento exacto de nuestro
cliente, a fin de que el andlisis y disefio estratégico estén alineados con la
inteligencia obtenida sobre el mercado objetivo. Esto se logra a través de un
efectivo nivel de visibilidad, entendiendo que la satisfaccion de las necesidades de
nuestros clientes no se limita a la creacion de un producto, sino que forma parte de
un proceso mucho mas complejo en el ciclo de decision de compra. (Hartman,
2015)

Por lo tanto, existen tres actividades que deben ser tomadas en cuenta para
garantizar la sostenibilidad del negocio: En primera instancia se debe seleccionar
el objeto generador de valor, partiendo de la investigacion de mercados que,
mediante una discriminacion adecuada de las oportunidades de venta, genera una
segmentacion y posicionamiento apropiados. La inclusién de informacién veraz es
de vital importancia para desatar resultados coherentes con la realidad. El siguiente
paso consiste en la provision de valor, concebido como la diferencia entre
beneficios y costos percibidos, en un proceso interactivo, basado principalmente en

predicciones, mediante el cual se determinan las propuestas de experiencia de uso,
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precio y atributos; los mismos que finalmente seran expuestos en una estrategia de
comunicacion. (Rivera lzam, Ibafez Tardel, Galvez Boizard, & Portales Echeverria,
2015)

Creacion de VALOR

= Objetivos
» Lineamientos
Estratépicos y Tacticos

Modelos de
factibilidad

Comunicacion de
ideas de inversion

Imagen 1. 1 Plan de Negocios (El Autor)

Hay que considerar, ademas, que si bien es cierto el proposito de toda empresa
tiene un fin social integrador, el objetivo primario de ésta es la maximizacion de
utilidades. El gran desafio se concentra en la definicion adecuada de politicas
enmarcadas en la legalidad, responsabilidad social, comportamiento ético y
principios morales. Para, a partir de esta base, establecer los parametros
financieros que permitan una adecuada medicion de la eficiencia. La misma que al
ser implementada de una manera adecuada generard una ventaja competitiva,
sustentable y flexible traducida en un apalancamiento eficaz para garantizar la
continuidad y éxito del proyecto. (Rivera Izam, Ibafiez Tardel, Galvez Boizard, &

Portales Echeverria, 2015)

1.7.1.1 Fases del Plan de Negocios

Para lograr una adecuada implementacién del plan de negocios, es necesario tomar
en cuenta ciertos lineamientos, tomando en cuenta que cada plan tiene una

naturaleza Unica, ceflida a un micro y macro entorno particular, que la distinguen



12

de cualquier otro tipo de incursion. Esta estructura pretende clarificar de una

manera oportuna los objetivos y los medios utilizados para el cumplimiento de los

mismos, de manera que exista una correcta interpretacion de los interesados.

Acorde a (Universidad Internacional de la Rioja, 2015), el plan de negocios

generalmente incluye diez fases:

1.

© ® N o g bk~ DN

“Resumen Ejecutivo.

Descripcién del producto y definicion de su valor distintivo.
Mercado potencial.

Identificacién de la competencia.

Modelo de negocio y plan financiero.

Definicion de equipo directivo y organizacional.

Estado de desarrollo y Plan de implantacion.

Estrategia de marketing y ventas.

Determinacion de alianzas estratégicas.

10. Medicién de los principales riesgos y estrategias de salida.”

1.7.1.1.1 Resumen Ejecutivo

El Resumen Ejecutivo tiene como objetivo fundamental captar el interés de los

involucrados. Contiene un breve resumen de los aspectos mas importantes. Sus

principales elementos son:

“La idea de negocio.

Publico obijetivo.

Valor del producto o servicio para el publico objetivo.

Tamarfo de mercado y crecimiento esperado.

Entorno competitivo.

Fase actual de desarrollo del producto, especificando las necesidades de desarrollo
adicionales a realizar.

Inversion necesaria.

Hitos fundamentales durante el funcionamiento del negocio.

Objetivos a medio/largo plazo.” (Resumen Ejecutivo, 2015)

1.7.1.1.2 Descripcion del producto y valor distintivo

Ahora bien, profundizando en cada una de las etapas del Plan de Negocios, una de

las mas importantes es la descripcién del producto y valor distintivo, sobre la cual
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es recomendable empezar cualquier planeamiento. Esta explica de manera
detallada el concepto basico y las caracteristicas del producto ofertado. Entre los
puntos mas importantes a considerar estan: “Funcionalidades basicas, soporte
tecnolégico y origen de la idea de negocio.” (Descripcion del producto y definicién
de su valor distintivo, 2015) Proveyendo ademas una idea sobre el valor
diferenciador que dichos productos a través de la adecuada identificacion del
“Publico objetivo al que va dirigido y las necesidades que satisface, especificacion
del valor Unico y distintivo del nuevo producto o servicio a lanzar desde la éptica del
cliente, explicando la diferenciacion con la oferta actual de productos del resto de
competidores del mercado.” (Descripcion del producto y definicion de su valor
distintivo, 2015)

1.7.1.1.3 Mercado Potencial

Una vez que se ha determinado de manera adecuada las caracteristicas
diferenciadoras de nuestro producto, es de vital importancia definir las principales
caracteristicas del Mercado potencial. Partiendo del conocimiento del mercado, en
base a su Tamafio, Grado de consolidacion, Factores de éxito, Barreras de acceso,
Evolucion y tendencia de crecimiento, se pueden definir correctamente los
siguientes paradmetros:

o “Segmentacion de clientes en base a criterios objetivos.

e Tamafio de mercado para cada segmento de consumidores.

e Principales factores de crecimiento en cada segmento.

e Porcentaje de niumero de clientes a captar respecto al volumen del mercado.

e Volumen de ventas por segmento, Rentabilidad esperada de cada segmento de

mercado, Segmento de mercado mas atractivo y Factores clave de compra para los

consumidores.” (Mercado Potencial, 2015)

1.7.1.1.4 Identificacién de la competencia

Ademads, se debe realizar un estudio de la Competencia, el mismo que mide las

barreras de entrada en base a los siguientes términos:
e “Competidores existentes.
e Nuevos competidores potenciales. Tanto desde el mismo sector y desde sectores

relacionados.
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e Comparacion de estos en base a los siguientes parametros: volumen de ventas,
precios, crecimiento, cuota de mercado, posicionamiento, lineas de producto,
segmentacion de clientes, canales de distribucién, servicio de clientes.

e Estrategias de los competidores: publico objetivo, estrategias de marketing.

e Descripcion de sus fortalezas y debilidades.

e Ventaja competitiva respecto a los competidores.

“

e Potencial reaccion de tus competidores ante el lanzamiento del nuevo negocio.
(Competencia, 2015)

1.7.1.1.5 Modelo de negocio y plan financiero

Con esta informacion se determinaran el Modelo de negocio y plan Financiero, el
mismo que detalla los ingresos esperados durante los dos primeros afos,
determinados de forma mensual, trimestral y anual, mediante el uso de hipotesis
razonables, las mismas que estan delineadas a través de los siguientes
documentos financieros:

e “Cuenta de resultados provisional: especificando las partidas de ingresos y costes con
sus hipoétesis implicitas. Las hip6tesis conservadoras son mas valoradas

e Proyecciones de flujo de caja: especificando cuando se alcanzara el punto de
equilibrio.

e Balance.

e Previsiones de 3 a 5 afios; al menos un afio posterior al punto de equilibrio.

e Valoracién de la compaiiia.
e Necesidades de financiacion, a corto, medio y largo plazo.” (Modelo de negocio y
plan Financiero, 2015)

1.7.1.1.6 Definicion de equipo directivo y organizacional

Asi mismo, siendo la segunda medida en importancia para los inversores, se debe
establecer la Definicion de equipo directivo y organizacional, pues con ésta se
puede interpretar la capacidad de la organizacion para llevar a cabo el negocio,
mediante el uso de una visibn comun y capacidades complementarias. En dicha
documentacion se debera incluir la informacién del Equipo Directivo, tomando en
cuenta las siguientes definiciones:

e “Miembros del equipo y peffil: educacioén, experiencia profesional, éxitos en el mundo
laboral.
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e Experiencia o habilidades del equipo directivo necesarias para llevar a cabo el
proyecto: qué capacidades y experiencias tienen los miembros del equipo que hagan
posible la puesta en marcha y gestién del nuevo negocio. Como encaja su perfil con
las nuevas necesidades del negocio.

e Capacidades que faltan: detallando como se piensan cubrir y por quién.
e Mision/objetivos que persigue el equipo directivo al montar el negocio: cual es su

verdadera motivacion.” (Equipo directivo y organizacion, 2015)

La definicién organizacional es vital en el proceso de planeacion, pues es donde se
describen las funciones principales de cada uno de los integrantes con un detalle
minucioso de sus responsabilidades. Sin embargo, debe guardar un grado de
flexibilidad importante a fin de que pueda ser adaptado a nuevas circunstancias
acorde a los resultados de evolucion del proyecto. (Equipo directivo y organizacion,
2015) Para lograr estos resultados es sustancial la definicion de roles basados en

procesos.

1.7.1.1.7 Estado de desarrollo y Plan de implantacion

El siguiente paso corresponde al Estado de desarrollo y plan de implantacion, que
representa la fase de desarrollo del producto. En esta se establecen los estados de
los productos que se quieren comercializar a través del resultado de la fase que se
esté ejecutando, definiendo las actividades necesarias para poner en marcha el
emprendimiento, entre las que se destacan la creacion de un Calendario de
implantaciéon, en el que especificando las principales actividades y sus
responsables; asignacion de hitos de control, e interconexiones con actividades y

grupos de trabajo distintos. (Estado de desarrollo y plan de implantacion, 2015)

1.7.1.1.8 Estrategia de marketing y ventas

La comunicaciéon de la marca se destaca en el siguiente paso, el mismo que se
enfoca en una Estrategia de marketing y ventas, la misma que hace una descripcion
de las caracteristicas distintivas del producto y se orientada a la captacion de
usuarios y en la reduccioén de los costos de adquisicion, en base al flujo operativo y
a los volumenes de facturacion esperado. Se destacan en este estadio de

planeacion, la identificacion de los medios de comunicacion online y offline, los
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canales de interlocucién y los costos asociados. Ademas, “si se trata de un nuevo
negocio, es preciso detallar como se pretende realizar la campafia de lanzamiento,
detallando los medios que se van a utilizar”. (Estrategia de marketing y ventas,
2015) Si dicha implementacion es realizada a través de Internet se deben tener en
cuenta los objetivos de trafico web en el corto y mediano plazo, tipos de usuarios y

volumen de acceso. (Estrategia de marketing y ventas, 2015)

1.7.1.1.9 Determinacién de alianzas estratégicas

Se analizardn también los parametros de vinculacion con otras empresas,
dependiendo del tipo de negocio, por lo tanto se considerard la necesidad de
establecer Alianzas estratégicas en base a cinco factores fundamentales: ¢Con
guién se debe establecer una alianza estratégica?, ¢ Qué grado de involucramiento
es necesario entre las partes?, ¢Cual es el estado de desarrollo de mi producto?,
¢,Cuales seran las condiciones derivadas? y, talvez la mas importante, ¢Por qué
esta alianza esta alineada con los objetivos empresariales de la empresa? (Alianzas
estratégicas, 2015)

1.7.1.1.10 Medicién de los principales riesgos y estrategias de salida

Para finalmente determinar los riesgos, diferenciando los que afectan al mercado y
los que afectan al negocio como tal. Priorizando la definicion de evaluacion continua
y la oferta de alternativas de contingencia que mitiguen el incumplimiento de los
objetivos planteados. Existen dos tipos de riegos que se deben controlar: Riesgos
bésicos, inherentes al crecimiento del mercado, a la incertidumbre del sector y a la
modificacion en la precision de costos. Y Riesgos del negocio, referentes a la accidon
directa que ejerce un nuevo competidor al entrar al mercado, o a la débil relacion
de satisfaccion en el segmento del cliente enfocado. Ante los cuales se establecen
diferentes estrategias de contingencia, entre las que se puede mencionar:

e  “Modificacién del producto ylo servicio ofertado.

e Modificacion del segmento de mercado potencial.

e Alianza con alguno de los principales lideres globales en el entorno de Internet o con

un consorcio de ellos.

e Venta total o parcial de la compaiiia a una empresa del sector mas potente.

e Venta o explotacion de la tecnologia y su patente.
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e Venta de la base de clientes.
e Liquidacion del proyecto en su conjunto.” (Principales riesgos y estrategias de
salida, 2015)

1.7.2 Macroentorno y Microentorno

1.7.2.1 Anélisis del Entorno General

Definida como una herramienta exploratoria del macro entorno externo, el marco
de aplicacion del andlisis del entorno general o andlisis PEST incluye variables
Politicas, Econdmicas, Sociales y Tecnologicas. Cada una de estas constituye un
importante factor de medicion sobre las oportunidades de creacién de valor y
gestién de riesgos. Si bien es cierto dichas variables son generalmente extrafias al
guehacer empresarial, otorgan a la organizaciébn importantes lineamientos
estratégicos para la toma de decisiones, pues son consideradas Amenazas y
Oportunidades dentro del contexto empresarial. (Martinez Pedrés & Milla Gutierrez,
2012, pags. 34-35)

Macro Entorno

Sociedad

Tecnologia

Imagen 1. 2 Macro Entorno (El Autor)

El &mbito politico incluye el estudio de regulaciones legales y gubernamentales

como la politica tributaria o la politica laboral. El objetivo principal es el conocimiento
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de las normas vigentes a fin de conocer el impacto directo o indirecto sobre el
retorno de la inversion y el incremento de valor. Es importante destacar ademas
gue éstas son de alcance diverso, por lo que deben medirse de acuerdo al sector y
actividad especifica del contexto de estudio. Los principales factores que deben ser
tomados en cuenta son: Normativas, Medio ambiente, Seguridad, Prevencion de
riesgos laborales y Proteccion del consumidor. (Martinez Pedrés & Milla Gutierrez,
2012, pag. 36)

Los factores econdémicos tienen que ver con el impacto sobre el potencial de
compra en los clientes y los costos de capital. Estas variables permiten medir el
potencial de rendimiento del proyecto. Miden los aspectos financieros tanto desde
un punto de vista global, concerniente al mundo, hasta un nivel particular, enfocado
a la realidad local. Los factores abordados son: Producto Interno Bruto, Demanda,
Empleo, Inflacién, Costos de Materias Primas y Celebracion de eventos especiales.
(Martinez Pedros & Milla Gutierrez, 2012, pag. 35)

Las necesidades y potencial del mercado son analizados en base a los factores
demograficos y culturales del enfoque social. Este enfoque se basa en la premisa
de que el objetivo principal de la empresa es satisfacer las necesidades de los
consumidores y que el comportamiento de éstos es totalmente dinamico. Centra
especial atencion en el analisis de tendencias y conductas. Los principales factores
estudiados son: Prolongacion de la vida en familia de los jévenes, Nivel de riqueza,
Composicién étnica de la sociedad, Nuevo papel de la mujer trabajadora, Nuevos
estilos de vida y tendencias y Envejecimiento de la poblacién. (Martinez Pedrés &
Milla Gutierrez, 2012, pags. 36-37)

El enfoque tecnoldgico, por su parte, genera expectativas sobre la optimizacioén de
procesos y el aumento de la eficiencia. Tomando como catalizador al avance
continuo de la tecnologia, provee de ideas de crecimiento continuo. Satisface la
necesidad de creacidén de nuevas oportunidades y permite minimizar los intervalos
de tiempo de respuesta. Los principales componentes de esta variable son:
Innovaciones tecnoldgicas, Internet y comercio virtual, Acciones del gobierno e

Incentivos publicos. (Martinez Pedros & Milla Gutierrez, 2012, pags. 35-36)
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1.7.2.2 Analisis del Entorno Competitivo

Este modelo de gestidn pretende el andlisis competitivo de una empresa respecto
a otra en un determinado momento y dentro de un contexto industrial particular en
funcion de las fuerzas que se ejercen sobre ésta. El principal objetivo de dicha
analitica es el establecimiento de estrategias competitivas que permitan concertar
la rentabilidad potencial del sector, basando su medicién en cinco variables: la
amenaza de nuevos entrantes (barreras de entrada), el poder de la negociacion de
los clientes, el poder de la negociacion de los proveedores, la amenaza de
productos y servicios sustitutos y la intensidad de la rivalidad competidores de un
sector. El resultado se traduce en la deteccion de una mejor posicidbn competitiva,
permitiendo una efectiva gestion estratégica en pro de la consecucion de los
objetivos empresariales. (Martinez Pedros & Milla Gutierrez, 2012, pags. 39-41)

Para lo cual entenderemos a la rivalidad entre competidores como la relacion
competitiva y de dependencia entre los diversos actores de la industria. Se basa en
la utilizacion de diversas tacticas que tienen como objetivo establecer una ventaja
competitiva. Esta rivalidad se intensifica en funcion de las oportunidades de
mercado existentes, sin embargo, determina que cada accion ejecutada sobre el
ecosistema repercuta en el contexto general de la industria. Es por eso que, es de
vital importancia procurar el aprovechamiento de la esencia holistica del modelo a
fin de producir transacciones de suma positiva, pues la entrada de nuevos
competidores en la industria juega un papel predominante en el equilibrio de
desempefio y en el incremento en los niveles de riesgo de operacion. Esto se
traduce en mayores esfuerzos por mantener la cuota del mercado y por ende en
costos de retencion de clientes. Lo mismo sucede con el ingreso de productos
sustitutos, pues si no existe un valor de producto relevante, el acceso de estos
produce un aumento en la elasticidad de la demanda y de los precios, lo que
necesariamente conlleva el establecimiento de una estrategia de fidelizacion.
(Porter, 2008)

Por otra parte, dentro del proceso de distribucion de productos, existe una fuerza
gue genera una fuerza significativa en relacion a la gestion estratégica, ya que

existe un grado altamente dependiente entre la entrega del producto final y la
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adquisiciéon de la Materia Prima. Los proveedores tienen una importancia
considerable dentro de la cadena de valor, pues pueden alterar los precios del
mercado de diferentes maneras, dependiendo de su posiciéon de poder dentro de la
industria. Lo mismo sucede con los consumidores, quienes tienen una capacidad
de afectar la rentabilidad de la industria, obligando a las empresas a competir por
precios, mejorar la calidad y ofertar servicios complementarios. Razén por la cual,
mientras menor es el poder de negociacién del cliente, la rentabilidad de la industria

es mayor y esto la hace mas atractiva. (Porter, 2008)

1.7.2.3 Lacadenade valor

Para Michael Porter, desde el punto de vista competitivo, el valor “se mide por los
ingresos totales, reflejo del precio que se cobra por el producto y de las unidades
que se logra vender”, esto quiere decir que depende de la percepcién del cliente,
en funcion del monto que esta dispuestos a pagar por un bien o un servicio
determinado. Es asi que la cadena de valor, se considera un conjunto de
actividades fisicas y tecnoldgicas ligadas directamente con la generacion de dicho
valor y con el margen de ganancia. Este analisis pretende fundamentalmente la
busqueda de una ventaja competitiva, definida por la eficiencia en costos y la
diversificacion de los productos. Ahora bien, tomando en cuenta que la cadena de
valor de una empresa es un compendio de todas las actividades generadoras de
valor, independientemente de la funcion que estas desempefien dentro del negocio,
se puede decir que esta constituida por tres elementos principales: actividades

primarias, actividades de soporte y margen. (Porter M. , 2002, pags. 36-38)

Las actividades primarias estan directamente ligadas con el desarrollo del producto,
operaciones, logistica de manejo, comercializacion y servicio post-venta, mientras
gue las actividades de soporte, son todas aquellas que complementan la
generacion de valor, incluyendo: procesos de adquisicion, desarrollo tecnoldgico,
gestion de recursos humanos e infraestructura organizacional. EI margen por otro
lado, no es mas que la diferencia entre los costos incurridos y el valor generado
total. (Porter M. , 2002, pags. 38-43) Ahora bien, si bien es cierto la cadena de valor

puede ser utilizada con una poderosa herramienta gerencial, pues nos permite
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determinar las ventajas competitivas de la empresa, ademas de los factores de
riesgo. Es importante entender que no es posible solucionar los problemas de todos
los clientes. Por lo que la estrategia se debe enfocar principalmente en nichos de
clientes con necesidades diferentes, de tal forma que se propenda a una mayor
ventaja en relacion al sector. (Porter M. , Conferencia de Michael Porter en el Foro

Clusters y Valor Compartido, 2014)

Imagen 1. 3 Cadena de Valor (El Autor)

1.7.3 Ciclo de decision de compra

Uno de los principales objetivos que tiene el marketing es llegar a los consumidores
en el momento en que se pueda conseguir los mas altos niveles de influencia. Este
momento fue durante muchos afios concebido como un embudo en el que
metodolégicamente se reduce la influencia de otras marcas a fin de lograr un
momento de compra y la futura fidelizacion. Sin embargo, en el contexto actual, en
el que la exposiciobn continua de los consumidores a diferentes canales y
prospectos de productos hace que la tarea de captar su atencion se vuelva
demasiado complicada, se establece un enfoque mas sofisticado en funcion del
entorno de los participantes. Para Kevin Hartman, Responsable de la Industria en
Google, esta toma en cuenta la dinamica de exigencia y necesidad de informacion
a la que cada vez esta mas acostumbrado el cliente de la era digital. (Hartman,
2015)

El viaje de decisiones del consumidor, como se ha llamado a este nuevo enfoque,

es menos lineal y sugiere una complejidad mayor, por lo que su nivel de aplicacion
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se expande a cualquier mercado. Este modelo plantea en primera instancia la
consecucion de visibilidad en el conjunto inicial de consideracion, el mismo que se
convierte en el primer paso de este viaje. Una vez que se establece la relacion entre
vendedores y consumidores es importante mantener una comunicaciéon de doble
via, estrategia que permitira la satisfaccion de las demandas del cliente y la gestidon
adecuada del boca-a-boca. Para finalmente inducir a cada cliente en un proceso de
fidelizacion producto del impulso de programas de incentivos y de la gestion de su

experiencia de uso. (Hartman, 2015)

Cosideracion
Inicial

' sedelelt

Imagen 1. 4 Viaje de Decision de Compras (El Autor)

Ademas, este modelo promueve la integraciéon de toda la organizacion en funcién
de alcanzar resultados mas importantes en cada uno de los estadios comprendidos.
Enfocando especial atencion en cuatro fases principales: la consideracion inicial, la
evaluacion activa, el momento de compray la experiencia post-venta. Ya que estos
eventos proporcionan un flujo importante de informacion y contacto con el cliente
gue finalmente proveen la inteligencia suficiente para abordarlo en el momento
preciso. Pues, este conjunto de experiencias, sumadas a la comunicacion
constante con el publico, genera flujos que impactan en el momento cero de la
verdad o estadio de consideracion inicial. Dicho de otra manera, mediante la
adecuada gestion de esta herramienta se puede asegurar que la decision de
compra de los consumidores este alineada a la estrategia de negocios que se
plantea. (Court, Elzinga, Mulder, & Vetvik, 2015)
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1.7.4 Nube hibrida

Cuando hablamos de cOmputo en la nube nos referimos a entornos de
infraestructura basados en el acceso a Internet. El éxito de este nuevo esquema de
productividad radica en el acceso a servicios en lugar de la compra fisica de equipos
para la gestidon de Tecnologias de la Informacion. Puntualmente, una nube hibrida
combina los beneficios de uso de nubes publicas y privadas con el fin de lograr
ambientes controlados, de simple configuracion, alta disponibilidad y mayor
escalabilidad; garantizando niveles de alta confiabilidad y seguridad, contando
ademas con la opcion de establecer un pago por uso sobre los recursos utilizados,
siendo esta Ultima caracteristica la que hace de este modelo altamente flexible y
rentable, ya que armoniza la gestion interna con las capacidades de los
proveedores externos. Sumando las ventajas principales del desarrollo agil de
soluciones y la migracion de costos de infraestructura a un socio estratégico,

incluyendo aquellos asociados al licenciamiento. (Le Marquand, 2015)

Nube

Hibrida

Nube
Privada

Imagen 1. 5 Nube Hibrida (El Autor)

Ahora bien, el concepto de nube privada se centra en una definicion dedicada. Esto
significa que toda la solucion de computo esta orientada exclusivamente a la
problematica de una sola organizacion, sin descuidar los aspectos de escalabilidad,
elasticidad y autoadministracion de servicios. Existen dos esquemas principales
desarrollados dentro de este contexto: uno de ellos de aplicacién interna en la

empresa, conocido como On Premise por su traduccion en Ingles, y otro de
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aplicacion externa, conocido como Off Premise. Este Ultimo entorno, como el
resultado natural en la evolucion de los servicios en la nube, puede también
promover la coparticipacion de varias empresas sobre dichos recursos, creando
de este modo el concepto de nube comunitaria y el concepto de nube publica,
cuando la infraestructura es expuesta en un esquema abierto de comparticion de

recursos. (Microsoft Corporation, 2015)

La interaccion entre los entornos publicos y privados es a lo que denominamos
Nube Hibrida, la cual juega un papel muy importante en el desarrollo estratégico en
la administracion de Tecnologias de la Informacion, pues genera mayores
oportunidades para la especializacion técnica y minimiza los problemas de
integracion, promoviendo la colaboracion e integracion con los procesos de
desarrollo agil de software. (Microsoft Corporation, 2015) Es asi que, fruto de esta
interdependencia, y con el objetivo de ofrecer soluciones de software de calidad en
entornos de rapido cambio, nace el concepto de DevOps, el mismo que abarca la
interaccién entre la administracion de operaciones y el desarrollo de aplicaciones.
Entendiendo a la operacién como una entidad multidisciplinaria que involucra tanto
procedimientos técnicos como inteligencia del negocio. (Mueller, Wickett,
Gaekwad, & Karayanev, 2011)

1.7.41 ¢Por qué Nube Hibrida?

Una de las caracteristicas principales de este esquema radica en el poder sobre la
informacion. El gobierno de la informacion se basa en niveles de alta seguridad,
flexibilidad de interconexion y control de cambios. La dindmica hibrida ofrece
beneficios que potencializan la integracion, a través de modelos de alta
disponibilidad, habilidades de escalamiento y presencia flexible. Desde el punto de
vista comercial, la ventaja mas importante se establece en la conversion de los
costos de capital en gastos operativos, 0 costos permanentes, con la reduccion de
costos de adquisicidon y administracion de la infraestructura. El modelo propone un
esfuerzo conjunto entre la organizacién y un proveedor para ofrecer aplicaciones
de calidad y seguras. El pago usualmente se realiza Unicamente sobre los servicios

utilizados, mediante en un acuerdo de pago por uso. (Mendoza, 2015)
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Imagen 1. 6 Ventajas de la Nube (El Autor)

Segun la Forrsigths Software Survey, las cuatro principales motivaciones que tienen
cliente para cambiarse a un esquema en la nube son: la mejora en la agilidad del
negocio, con el 74%, soluciones enfocadas en proyectos mas importantes, con
64%, la velocidad de implementacion, con 62% y la reduccion de costos con 59%.
Es por esta razén que se debe poner especial atencién en los objetivos planteados
para la adopcion de esta tecnologia, pues no implica el uso primario de maquinas
virtuales, sino que constituye un conjunto de servicios ofrecidos a traves de tres
modelos de implementacién: Servicios como Infraestructura (laaS), como
Plataforma (PaaS) o como Software (SaaS), los mismos que permiten una
integracion mas natural, integral y robusta, orientando los esfuerzos en mayor grado
al analisis del negocio. Sin embargo, es recomendable no establecer una estrategia
completamente orientada a la Nube. Los principales proveedores de nube privada
son: Microsoft, Google, Salesforce y Amazon, mientras que entre los proveedores
de nube publica estan: Microsoft, VMWare, IBM y HP. (Le Marquand, 2015)

1.7.4.2 Casos de Exito

Existen varias empresas a nivel mundial que se encuentran utilizando de manera
eficiente la plataforma de Microsoft en la nube, estas pertenecen a sectores varios,
entre los que se encuentran educacion, gobierno, industria, turismo, servicios,
telecomunicaciones y ventas al por menor. (Microsoft Corporation, 2017) Es asi

gue, empresas como Rolls-Royce trabajan continuamente en la busqueda de



26

nuevas aplicaciones orientadas a la maximizacion de las capacidades digitales. El
objetivo es encontrar el mayor beneficio para sus clientes de motores de aeronaves
en funcién del potencial de analisis de datos que provee la propuesta de Microsoft
Azure, con Internet de las cosas e Inteligencia de Negocios. (Microsoft Corporation,
2017) Lo propio sucede con empresas como Telefénica, uno de los mayores
proveedores de telecomunicaciones a nivel mundial, quienes decidieron cambiar
de manera profunda su modelo de entrega de soluciones, aplicando una estrategia
de integracion de su nube privada con Microsoft Azure. Esto significa una reduccion
del 15% en sus costos de tecnologia, ademas de incrementar los niveles de
fiabilidad y agilidad, reduciendo los plazos de implementacion de meses a dias.
(Microsoft Corporation, 2017)

1.8 TRABAJO DE CAMPO Y ANALISIS DE RESULTADOS

La investigacion de mercado es un procedimiento que permite la adecuada
valoracion de variables con la finalidad de encontrar una seleccion coherente de
alternativas en la toma de decisiones, y la medicion efectiva de resultados. El
objetivo principal es la recoleccién y procesamiento de informacién de una forma
detallada y ordenada. (Malhotra, 2004, pags. 7-9) Para lo cual se determina el uso
de metodologias que propendan a la entrega de informacion relevante, Siendo el
meétodo inductivo, y el método deductivo las vias mas importantes para lograr dicha
meta. Entendiendo al primero como un proceso basado en la observacion y registro
de los hechos hasta llegar a un concepto generalizado del fendmeno estudiado.
Mientras que el método deductivo parte de una generalizacion, y en base a reglas
de inferencia, determina la validez de las hipotesis planteadas. (Sanchez, 2012,
pags. 81-83)

Dependiendo de la profundidad del estudio, este puede abarcar conclusiones
basicas, analisis descriptivo y analisis causal. Partiendo del principio elemental de
interpretacion hasta llegar a una observacion que permite el disefio e
implementacion exitosa de programas de gestién de calidad total; pues a partir de
la ambigtiedad de una problematica puntual, se ahonda en las particularidades

inherentes a fin de encontrar una solucion real, proporcionando rutas de gestion de
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riesgos y patrones de comportamiento para la generalizacion de escenarios. No
obstante, en cualquiera de los casos, se aplican dos fuentes de informacion en
funcion del origen de los datos, conocidos como primarios y secundarios. (Malhotra,
2004, pag. 92)

1.8.1 Fuentes Primarias

Las fuentes primarias de informacion corresponden a los datos generados por el
investigador, fruto de la necesidad del problema. La principal ventaja en la
utilizacion de esta fuente radica en la alta adaptacion de los resultados con las
necesidades puntuales de la investigacion. Sin embargo, pueden llegar a ser
altamente costosas en recursos, por lo que el responsable del estudio debe
garantizar que exista un adecuado equilibrio entre eficiencia y efectividad. Para el
éxito de esta tarea se utilizan principalmente dos técnicas de extraccion de datos,
una de ellas de principio cualitativo y otra de naturaleza cuantitativa. (Romanos de
Tiratel, 2000, pag. 18)

Los tipos de datos cuantitativos son de interpretacion numérica y son recogidos
principalmente mediante encuestas, sondeos y censos. La tabulacién de los
resultados obtenidos se traduce en variables de entorno que son validadas y
valoradas en el contexto especifico. Sin embargo, no siempre es posible obtener
informacion ponderable. En estos casos es necesario obtener dicha ponderacién
de una forma abstracta, sujeta a metodologias de interpretacion como: entrevistas
en profundidad, grupos de discusion y técnicas proyectivas. Existe ademas un
tercer grupo de técnicas, que converge de las dos anteriores, incluyendo

basicamente los procedimientos de observacion. (Rodriguez, 2011)

1.8.2 Fuentes Secundarias

A pesar de que las fuentes de datos primarios, por su naturaleza, son la fuente de
datos de mayor importancia en el seguimiento del problema, existen hechos
certificados por otros profesionales que permiten agregar valor al estudio en curso,
tanto por el nivel de detalle de los datos compilados, como por el aporte de

elementos metodoldgicos. Las ventajas que brinda esta técnica se basan en la
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rapidez y bajo costo con el que se obtiene la informacion, existiendo ademas, datos
gue por la magnitud del universo consultado solo pueden obtenerse por esta via.
Dicha informacion puede ser generada en el contexto interno del problema o puede
formar parte de un macro ambiente externo, razén por la cual una de las principales
labores del investigador en este esquema esta orientada a la validacion de fiabilidad

y metodolégica. (Romanos de Tiratel, 2000, pag. 19)
1.8.3 Fases de la Investigacion de Mercado

Existen cuatro fases que permiten un adecuado nivel de control sobre los
procedimientos que garantizan la investigacion, de acuerdo al Banco Bilbao
Vizcaya Argentaria (BBVA). La primera fase corresponde al disefio de la misma, el
objetivo principal es la deteccion del problema y el establecimiento de lineamientos
basicos para su resolucion. En esta etapa se realiza un estudio preliminar para
entender el comportamiento del mercado. Toda la informacidn recabada
corresponde a fuentes secundarias. Asi mismo, con el marco referencial obtenido
a través de los resultados de dicho andlisis se determina el alcance y los objetivos

para continuar con el estudio del caso.

El siguiente paso corresponde a la obtencion de informacion, basada
principalmente en la revision de las fuentes de datos secundarios, permite al
investigador determinar las necesidades de complementar las variables de andlisis
mediante métodos de extraccion de datos primarios. En este contexto de gran
importancia establecer los métodos mas idéneos para la tarea prescrita, siendo la
encuesta uno de los mas populares. Ademas, se debe determinar el tamafio de la

muestra, a fin obtener resultados significativos dentro del universo estudiado.
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Imagen 1. 7 Fases de Investigacion de Mercado (El Autor)
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Una vez que se han obtenido los datos inherentes al estudio, el siguiente paso
corresponde al procesamiento de ellos. Los datos son transformados mediante
técnicas estadisticas de tal forma que aporten de manera oportuna en la toma de
decisiones, a través de indicadores y graficas. Aunque esta fase aparentemente no
guarda un nivel de complejidad mayor, de ésta depende la fase final. Es importante
por tanto, utilizar una metodologia adecuada y ajustada a la realidad de la

problemética planteada.

Finalmente, la interpretacion y presentacion de los resultados traduce la
informacion en términos econdémicos para que sea ajustada a la orientacion
estratégica. El informe final es una herramienta que permite alinear todas las
actividades en funcién de los objetivos planteados a raiz de dicha interpretacion.
Este debera contener las conclusiones y recomendaciones sobre las medidas que
deben adoptarse, sin embargo, es vital prescindir del uso de tecnicismos o del
exceso de datos, a fin de entregar ideas claras y precisas. (Banco Bilbao Vizcaya
Argentaria, 2012)

1.8.4 Metodologia

Tomando en cuenta la dificultad que supone la obtencion de datos en una poblaciéon
total, se determinan ciertos modelos que facilitan esta labor, haciendo posible la
determinacién de patrones de comportamiento en base a una muestra del universo
en estudio. No obstante, para lograr estos objetivos, es de suma importancia la
existencia de un marco muestral, el mismo que determina una poblacién especifica
sobre la cual se analizaran variables de interés. Existen varias técnicas de
estadistica inferencial que son utilizadas para la aplicacion de esta actividad, entre
las que se encuentra el muestreo aleatorio sin remplazo, el mismo que sera
abordado en el presente estudio y asegura que cada individuo de la poblacién tenga
la misma probabilidad de ser elegido, garantizando el uso de las leyes
probabilisticas y que la muestra represente a toda la poblaciéon. (Pagano, 1999,
pags. 155-159)

Para Carlos Ochoa, Director de Marketing e Innovacion en Netquest, una

importante proveedora de investigacion de mercados en Iberoamérica, cuando se
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habla de un muestreo probabilistico las partes de la muestra cumplen con dos
condiciones fundamentales: Que todos los individuos tengan una probabilidad de
ser seleccionados mayor a cero, y que ésta sea conocida para cada uno de los
elementos, “lo que se conoce como probabilidad de inclusién.” Si se cumplen estas
caracteristicas, existe una baja posibilidad de tener sesgos en la informacién, lo que
garantiza un menor margen de error. Sin embargo, para que los datos obtenidos
sean aprovechados adecuadamente, estos deben ser desarrollados en base a
técnicas de ponderacion y estar dentro de los niveles de confianza configurados en
el inicio del estudio. (Ochoa, 2013)

1.8.4.1 Tamano de la muestra

El calculo de la muestra se basa en el teorema del limite central, el mismo que
determina que la suma de muchas variables aleatorias independientes [...] se
aproxima [...] a una distribucién normal, permitiendo conocer, a partir de la media,
el valor méas probable para todo el universo, disminuyendo la probabilidad a medida
gue la variable se aleja de dicha media. Las variables a considerar son nivel de
confianza, la proporcién estimada y el error maximo admisible. Asi, para abarcar
las variables aleatorias que cubren el 95% de los casos, se estable un maximo
margen de error entre -1,96 y +1,96. Utilizando para poblaciones finitas la siguiente

formula:

B NZ*p(1—p)
~ (N-1e2+Z2p(1 -p)

n

Donde:

n = El tamafio de la muestra que queremos calcular

N = Tamafio del universo

Z = Es la desviacion del valor medio que aceptamos para lograr el nivel de confianza
deseado.

e = Es el margen de error maximo que admito.

p = Es la proporcion que esperamos encontrar. (Ochoa, 2013)
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CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ANALISIS DE SITUACION ACTUAL

2.1.1 Anédlisis del Macroentorno

2.1.1.1 Ambito Politico

Ecuador es un pais republicano ubicado al noroccidente de Sudamérica, su capital
es Quito, limita con Colombia al norte, al sur y al este con Peru y al oeste con el
Océano Pacifico. Posee veinte y cuatro provincias distribuidas en cuatro regiones
naturales: costa, sierra, oriente e insular. Tiene un area de 256.370 km? (Instituto
Geogréfico Militar del Ecuador, 2016, pags. 23-29) con 16°528.730 habitantes
estimados para 2016. (Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones,
2015) Comenzo su vida como estado independiente a partir del 14 de agosto de
1930 tras la disgregacion de la Gran Colombia y el establecimiento del Congreso
constituyente en la ciudad de Riobamba. (Instituto Geografico Militar del Ecuador,
2016, pag. 22) El 10 de agosto de 1979, con la eleccidon del abogado Jaime Roldos
Aguilera, el pais retorna al sistema democratico una vez que el Consejo Supremo
de Gobierno promulgase la Ley de Elecciones, luego de casi una década de

dictadura. (Odysea Producciones, 2012)

A partir del afio 2007, el economista Rafael Correa es el presidente constitucional
del Ecuador, cumpliendo un periodo total de diez afios, consiguiendo estabilidad
politica y social en el pais, reflejada en el apoyo popular conseguido en las urnas.
(Presidencia de la Republica del Ecuador, 2013) La constitucion ecuatoriana
vigente fue creada entre 2007 y 2008 por la Asamblea Nacional Constituyente de
Montecristi, llamada asi por la ciudad donde fue establecida, luego de haber sido
aprobada en consulta popular por el 81.72% de los votantes en abril del 2007. (AFP
Quito, 2007) En dicha constitucion se definen cinco Funciones del Estado:
Legislativa, Ejecutiva, Judicial y justicia indigena, de Transparencia y Control Social

y Electoral. (Asamblea Constituyente, 2011)
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Actualmente el indice de aprobacién del presidente Correa esta ubicado en el nivel
mas bajo de toda su carrera, segun el Centro de Estudios y Datos, alcanza apenas
el 41%, lo que determina un decrecimiento del 19% en el Ultimo afo. El nivel de
desaprobacién es aln mas preocupante, llegando al 51%. (Ecuavisa, 2015) Esto,
segun algunos entendidos, debido al proceso de crisis que atraviesa actualmente
el pais, fruto de la mala administracion en el periodo de bonanza petrolera de la
ultima década y del ineficiente aprovechamiento del proceso de dolarizacién, pues
segun Alberto Dahik, ex-vicepresidente del pais, "hemos estado gestando un conjunto
de politicas no adecuadas para la dolarizacion” (Dahik, 2015) Esto, sumado a la
sensacion popular de un exceso de poder del bloque de gobierno, motivé en junio
del 2015 una masiva manifestacion de personas en contra del régimen, mientras la
Asamblea promovia la aprobacion de la Ley de Herencias y Plusvalia y una reforma

a favor de la reeleccién indefinida. (Agencia EFE, 2015)

Sin embargo, a pesar del contexto de conflicto, la estabilidad politica del pais no se
ve comprometida, y en 2016 la agenda del pleno de la Asamblea Nacional pretende
abordar reformas a varias leyes vigentes, entre las que se encuentran: El Codigo
Organico Integral Penal, Ley Organica de la Contraloria y Cddigo Organico
Administrativo, Ley de Erradicacion del Lavado de Activos, Ley de Economia
Popular y Solidaria y Ley para evitar la Elusion al Impuesto a la Renta y el Cédigo
del Comercio. Ademas del estudio de seis cddigos que se encuentran en estado
pendiente y abarcan temas como Salud, Medio Ambiente, Gestién del
Conocimiento, Comercio, Gestion Organica Administrativa y Ciclos de Vida.
(zamora, 2016) En total, segun la presidente de la Asamblea, Gabriela Rivadeneira,
se tratardn 36 leyes, incluyendo la Ley de Herencias. (Granja, 2016) Esta es la
mayor cantidad hasta la fecha, tomando en cuenta que la Asamblea Nacional en
funciones ha aprobado un total de 39 desde que fue posesionada en 2013.

(Asamblea Nacional Republica del Ecuador, 2016)

2.1.1.1.1 Ley de Comercio Electronico

La Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronica y Mensajes de Datos fue
creada por el Congreso Nacional, durante la presidencia del doctor Gustavo Noboa
Bejarano, y publicada en el Registro Oficial No. 557 el 17 de abril del 2002, mientras
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gue su reglamento fue publicado en el Registro Oficial 735, del 31 de diciembre del
mismo afo. En ésta se enfatiza la necesidad del uso de Sistemas de Informacion y
redes electrénicas para el desarrollo del comercio, la produccién, la educacion y la
cultura. Ademas de establecer las garantias necesarias para el buen
desenvolvimiento de dichas actividades dentro del contexto nacional e
internaciones, a través de herramientas juridicas adecuadas. El objetivo final es

regular "los mensajes de datos, la firma electronica, los servicios de certificacion, la contratacion
electrénica y telematica, la prestacion de servicios electrénicos, a través de redes de informacion,

incluido el comercio electronico y la proteccion a los usuarios de estos sistemas.” (Congreso

Nacional Republica del Ecuador, 2002)

Segun el Articulo 44 de dicha Ley, "Cualquier actividad, transaccién mercantil, financiera o

de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través de redes electrdnicas, se sometera a

los requisitos y solemnidades establecidos en la ley que las rija, en todo lo que fuere aplicable, y

tendra el mismo valor y los mismos efectos juridicos que los sefialados en dicha ley". (Congreso
Nacional Republica del Ecuador, 2002) Sin embargo, se determina la validez de los
contratos electronicos, una vez que se cumplidos los requerimientos legales y de

aceptacion de las partes. En caso de controversias, "las partes se someteran a la

jurisdiccién estipulada en el contrato; a falta de ésta, se sujetaran a las normas previstas por el
Cddigo de Procedimiento Civil Ecuatoriano y esta ley, siempre que no se trate de un contrato

sometido a la Ley Organica de Defensa del Consumidor, en cuyo caso se determinara como

domicilio el del consumidor o usuario." (Congreso Nacional Republica del Ecuador, 2002)
Asi mismo, se utilizaran los medios tecnolégicos disponibles, en base a las
disposiciones sefialadas y demas normas aplicables, a fin de identificar la

procedencia de los mensajes de datos.

Por otro lado, a fin de salvaguardar la informacién personal, confidencial o privada,
el reglamento estipula en su Articulo 21, el requerimiento de sistemas seguros que
garanticen la prestacion del servicio, siendo obligatoria la notificacion del tipo de
seguridad utilizada, de tal forma que se puedan establecer los alcances y

limitaciones de la misma. "En caso de no contar con seguridades se debera informar a los

usuarios de este hecho en forma clara y anticipada previo el acceso a los sistemas o a la informacién

e instruir claramente sobre los posibles riesgos en que puede incurrir por la falta de dichas
seguridades." (Noboa, 2002) Ademas de los datos personales, se consideran como

datos sensibles a cualquier tipo de informacion financiera. Por tal motivo, en caso
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de incumplir cualquiera de estas definiciones o en caso de la transmision de

informacidn falsa o inexacta, "el organismo de control podra exigir al proveedor de los servicios
electronicos la rectificacion necesaria y en caso de reiterarse el incumplimiento o la publicacion de
informacion falsa o inexacta, podra ordenar la suspensién del acceso al sitio con la direccién

electronica del proveedor de servicios electronicos mientras se mantengan dichas condiciones."

(Noboa, 2002)

2.1.1.1.2 Politicas generales para la promocién de las buenas practicas
ambientales en el sector publico

Segun el Articulo 15 de la Constitucion del Ecuador, “el Estado promovera, en el
sector publico y privado, el uso de tecnologias ambientalmente limpias y de
energias alternativas no contaminantes y de bajo impacto.” (Asamblea Nacional
Republica del Ecuador, 2008, pag. 30) Asi mismo, a través del Articulo 395,

reconoce principios que garantizan “un modelo sustentable de desarrollo ambientalmente

equilibrado y respetuoso de la diversidad cultural, que conserve la biodiversidad y la capacidad de

regeneracion natural de los ecosistemas, y asegure la satisfaccion de las necesidades de las
generaciones presentes y futuras.” Por lo que ademas, determina politicas de gestion
que “se aplicaran de manera transversal y seran de obligatorio cumplimiento por
parte del Estado en todos sus niveles y por todas las personas naturales y juridicas
en el territorio nacional.” (Asamblea Nacional Republica del Ecuador, 2008, pag.
177)

En este contexto, a través del Acuerdo No. 131 del Ministerio de Medio Ambiente,
del 11 de agosto del 2010, el Estado ecuatoriano expide las politicas generales
para la promocion de las buenas practicas ambientales en el sector publico, con el
fin de reducir los impactos ambientales de la contaminacién. En general, ésta se
basa en nueve puntos fundamentales: estado de equipos e instalaciones, consumo
energético, consumo de papel, procesamiento de residuos y desechos, uso del
agua, generacion de desechos, transporte, compras responsables e identificacion
de problemas que limitan estas practicas. El objetivo final es proporcionar las
directrices adecuadas para el uso y gestion de los recursos, asi como generar un

marco de aplicacién para el adecuado manejo de los residuos.
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Dentro de este compendio se establecen las directrices de la gestion del papel, la
misma que se abarca en el segundo capitulo del documento, tratando
principalmente la incorporacion del sistema informatico cero papeles. La principal
motivacion sobre el uso de ésta solucion estd4 orientada al uso de nuevos
mecanismos electronicos que permitan la disminucion del uso de documentos
impresos, ademas de promover la reutilizacion y reciclaje del papel. (Aguinaga
Vallejo, 2010) Esta propuesta, sumada al Plan Nacional de Gobierno en Linea,
pretende ser uno de los catalizadores de una efectiva y eficiente plataforma de
comunicacién entre el sector publico y la ciudadania, lo que sugiere una reduccion
significativa en los costos operativos, asi como en los tiempos de respuesta.
(Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion, 2017) Asi lo
concibe el Servicio de Rentas Internas que, a través de la resolucion NAC-
DGERCGC13-00236, del 6 de mayo del 2013 determind la obligatoriedad de la
emision de documentos electrénicos para Contribuyentes Especiales, Financieras

y Exportadores. (Carrasco, 2013)

2.1.1.1.3 Ley Organica de Defensa del Consumidor

En términos generales la Ley Organica de Defensa del Consumidor, publicada el
10 de Julio del 2000 en el Registro Oficial 116, y modificada el 13 de octubre del
2011, establece los “derechos fundamentales del consumidor, a mas de los
establecidos en la Constituciéon Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacién interna, principios generales del derecho y costumbre
mercantil”. En esta se prioriza el otorgamiento de bienes y servicios de calidad, el
cumplimiento de la oferta de valor por parte del proveedor, y los lineamientos de
control que seran observados por los érganos de control pertinentes. Ademas, se
constituye como un elemento que promueve el consumo racional y responsable de

los bienes y servicios ofertados, de tal forma que no se afecte al medio ambiente.

En lo que concierne a la promocién de los bienes y servicios, esta Ley contiene un
capitulo dedicado a la regulacién de la publicidad y su contenido, de forma que ésta
no sea abusiva o de naturaleza engafosa. El objetivo central se enfoca en eliminar
cualquier induccion errada de consumo, por lo que se enfatiza en el otorgamiento

de todos los mecanismos necesarios para que el consumidor conozca acerca de
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los beneficios y consecuencias de uso de bienes y servicios, asi como su precio,
tarifa, o forma de pago. Ademas, para garantizar que estas politicas sean
cumplidas, se definen sanciones en funcién de la infraccion cometida, de tal forma
gue el consumidor pueda alcanzar un nivel 6ptimo de satisfaccion. (Congreso
Nacional, 2010)

2.1.1.1.5 Situacion del Mercado Laboral

Actualmente, el Salario Basico Unificado es de $375, lo que significé un incremento
del $9 respecto al afio anterior, que representan un 2,45%. (Ramirez, 2016) Sin
embargo, a pesar que el Salario Basico Unificado para 2015 fue $366, el Salario
Nominal Promedio fue de $412,90. (Ekos, 2015, pag. 14) Ahora bien, segun el
Laboratorio de Dinamica Laboral y Empresarial del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, la mediana de salario real en el sector privado, en base al
nivel de estudios, va desde $303,8 para personas sin educacion a $1.366,9 para
profesionales con cuarto nivel. Mientras que para el sector publico el rango va
desde $429,7 para personas sin educacién hasta $1.157,9 para profesionales de

cuarto nivel. (Laboratorio de Dinamica Laboral y Empresarial, 2016, pag. 39)

Por otro lado, segun la consultora Deloitte, los rangos de salario promedio para
personal de Sistemas en Ecuador van desde $665, en niveles operativos, hasta
$4.533 para Gerencias nivel medio. La operativa de nivel medio se ajusta a un
promedio de $1.764. (Ekos, 2015, pag. 15) Para la gestion de ventas, los rangos
son: $519 para nivel operativo, $1511 para rangos medios y $5.757 para Gerentes
nivel medio. Algo similar ocurre con el &rea administrativa financiera, cuyos salarios
van desde $664 hasta $5.040. (Ekos, 2015, pag. 14) No obstante, segun el acuerdo
Ministerial No. MDT-2016-0301 del Ministerio de Trabajo, en vigencia desde el 01
de enero del 2017, se fija la tabla de Salarios Minimos Sectoriales 2017.
(Barrezueta Carrion, 2016) En ésta, para el sector de Tecnologia, se establece un
rango que va desde $393,55 hasta $404,78. (Ministerio del Trabajo, 2016, pags.
49-50) Mientras que para el sector de Servicios el rango se ubica entre $375 y
$391,90 (Ministerio del Trabajo, 2016, pags. 93-94)
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Es importante destacar ademas que, en funcién del nivel de instruccién obtenido,
se puede evidenciar que el sector privado ocupa el 85,8% de las personas sin
educacion superior, 52,4% de los técnicos y tecndlogos, 45,8% de profesionales
con tercer nivel y apenas el 29,7% de profesionales con cuarto nivel. (Laboratorio
de Dinamica Laboral y Empresarial, 2016, pag. 38) Los sectores de Ingenieria,
Industria, Construccion, Salud y Bienestar son los mejores remunerados en el
sector privado, con una media de salario de $975,50. En el sector publico el sector
de Ingenieria, Industria y Construccién es el mas importante con ingresos promedio
de $825,8.

2.1.1.2 Ambito Econémico

Actualmente el Ecuador esta afrontando un escenario adverso, producto de los
bajos precios en venta de petréleo, que constituye la primera fuente de ingreso del
Pais. Esto tomando en cuenta que para el 2015, éste representé el 15% del
Presupuesto General del Estado y equivale aproximadamente al 11,5% del
Producto Interno Bruto (PIB), representando entre el 53% y 57% del total de
exportaciones. (Tandazo, 2015) El problema radica en que dicho hidrocarburo
mantiene costos de produccion por encima de los valores de adquisicidbn, como uno
de los resultados del exceso de oferta en el mercado, considerando ademas que
en Sudameérica el producto “se negocia con descuentos significativos frente al

referencial Brent". (Reuters, 2016)

Como suele suceder en ambientes de depresion econdmica, nuestro pais, el mismo
gue se encuentra en cuarto lugar como productor de petréleo en Sudamérica, no
es el unico afectado. En otros paises de la regién, como Venezuela y Colombia,
también se pueden observar efectos negativos que comprometen las finanzas
publicas. Sin embargo, los indices de inflacion son bastante alentadores, ubicando
al pais con el menor valor en la region, alcanzando 3.3%, seguido de Chile y Pera.
(Diario Gestion, 2016) Esta cifra esta por debajo de la proyeccién esperada al 3.9%,
lo que enfatiza los beneficios de una politica econémica dolarizada en términos de
resistencia "a la necesaria transformacién que las circunstancias de la competencia
internacional exigirian para la economia nacional." (Echeverria, 2001, pag. 17)

Ademads, durante el primer mes del 2016 se observd una desaceleracion de este
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indice, llegando al 3,09%, lo que concuerda con la estimacion anual para este afio
gue es de 3,38%. (AFP Quito, 2016)
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Imagen 2. 1 Tasa de Inflacion en Ecuador de Enero 2013 a Enero 2015 (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, 2015, pag. 6)

El Producto Interno Bruto, segun el Fondo Monetario Internacional, experiment6 un
decremento del 0.6% en 2015, lo mismo que en la region, que alcanzo6 un -0.3%,
fruto de la caida en los precios de las materias primas. (Arias, 2015) Contrastando
con el crecimiento del 3,7% del 2014, segun las perspectivas econémicas del Banco
Mundial, en su publicacion de enero del 2016, se prevé que el pais llegue a un
decrecimiento del 2% para este afio, tomando en cuenta los efectos que puede
traer consigo el fenébmeno de El Nifio. (World Bank Group, 2016) Esto guarda
estrecha relacion con el nivel de endeudamiento actual y la calificacion de Riesgo
Pais, el mismo que se ha elevado considerablemente en los Ultimos meses,
rondando los 1500 a inicios de febrero del 2016, segun el indice EMBI (Banco
Central del Ecuador, 2016). Dicho indice, "denominado Emerging Markets Bond
Index Plus (EMBI+), [...] mide el grado de “peligro” que entraiia un pais para las
inversiones extranjeras." (Diario Gestion, 2016) Esto justifica el pobre nivel de
Inversidon Extranjera Directa respecto al resto de paises en la regién, la misma que

es la mas baja que la de hace un decenio. (Revista Lideres, 2016)

La capacidad para realizar negocios en Ecuador es también restrictiva de algun

modo, segun el informe Doing Bussiness 2016 del Banco Mundial, en el que el pais
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se ubica en el puesto 117 entre 189. "El estudio, que mide las facilidades que
ofrecen los paises para hacer negocios, presenta indicadores sobre el marco
regulatorio, pago de impuestos, acceso al crédito, proteccion de los inversores,
entre otros." En el indicador relacionado con la obtencién de créditos el pais se
encuentra en el puesto 97, ademas ha mejorado en aspectos relacionados con la
apertura de empresas y proteccion a inversionistas minoristas. En general, la
apertura de negocios requiere un 30% mas de tramites respecto al promedio en
Latinoamérica, sumando 12 en total, un 60% mas que en paises desarrollados. El
tiempo en dias es también alto, con 50.5, cuando en la regién el promedio es de
29.4. (Orozco, El Comercio, 2015)
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Imagen 2. 2 Proyeccién de Crecimiento del PIB en Ecuador. (El Autor)

Respecto al pago de impuestos, el pais mantiene un promedio de tiempo
demandado de 27 dias, 12 dias mas que en la regidon y 20 dias mas que en paises
desarrollados. "Sin embargo, la tasa de impuestos sobre las ganancias es del 33%,
mientras que en América Latina en promedio es del 47,7% y en paises
desarrollados es del 41,2%." (Orozco, EI Comercio, 2015) Ademas, como parte de
su politica de promocién productiva, "el Gobierno Nacional apoya a la inversion
productiva privada inteligente que promueva la innovacién tecnoldgica, generacion
de empleo de calidad y la sustitucion selectiva de importaciones.”, a través de varias
herramientas de apoyo, las mismas que incluyen: Financiamiento de la Banca

Pulblica, estimulos a través del Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e
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Inversiones, Desarrollo de Capital Humano y Facilitacion Aduanera. (Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2016)

Segun la Super Intendencia de Bancos, “el sistema financiero ecuatoriano se
encuentra saludable, sélido y cuenta con excelentes indicadores financieros y de
gestion frente a otros afios”. (Morején, 2015) Su componente de Banca Privada “a
septiembre de 2015 concentro el 76,54% de los activos; 77,58% de la cartera bruta;
80,25% de los pasivos; 82,57% de los depdsitos del publico; 54,93% del patrimonio
y 54,97 % de los resultados.” La liquidez es del 24,27% y la solvencia es de 13,67%,
0,97% mas que en 2014. Su cartera bruta esta compuesta principalmente por
créditos comerciales, en 47,24% y de créditos de consumo con un 34,07%. El

crédito para microempresa llega apenas al 7,45%. (Condor, 2015)

En Ecuador existen 10 tipos de créditos ofertados por las entidades financieras del
pais: productivo, comercial ordinario, comercial prioritario, consumo ordinario,
consumo prioritario, educativo, de vivienda de interés publico, inmobiliario,
microcrédito, y de inversion publica. (Orozco, ElI Comercio, 2015) La tasa de
morosidad aumento 0,85% en el Ultimo afio, siendo los incrementos mas
significativos los relacionados con créditos educativos, de 0,43% a 7,17% vy los
créditos de consumo de 5,66% a 7,54%. (Céndor, 2015) Las tasas de interés
activas maximas vigentes para microcréditos a febrero del 2016 son: 27,63% para
microcrédito minorista, 25,07% para microcrédito de acumulacién simple y 22,02%
para microcrédito de acumulacion compuesta. Para créditos productivos, la tasa
anual maxima es 10,21% y 11,83% para PYMES. La tasa pasiva para depositos a
plazo es 5,83% y 1,23% para depositos de ahorro. Por su parte la tasa de inversion
varia desde 4,97%, en un plazo de 30 a 60 dias, hasta 6,18% para plazos mayores
a 361 dias. (Banco Central del Ecuador, 2016)

2.1.1.3 Ambito Social

El Ecuador, segun el ultimo censo realizado en 2010, tenia una poblacion de
14'483.499 habitantes, y se espera que para 2020 llegue a 17'510.643, lo que
significa que para 2016, tendra aproximadamente mas de 16,5 Millones de

habitantes. La tasa de crecimiento es decreciente y se explica en la marcada
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tendencia de reduccion del nucleo familiar. De esta poblacion el 50,44% son
mujeres y 49,56% hombres. El grupo étnico mas representativo esta compuesto
por la poblacién mestiza, cubriendo un 71,9% del total, siendo las poblaciones afro-
ecuatoriana e indigena las siguientes en importancia con 7,2% y 7%

respectivamente. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016)
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Imagen 2. 3 Crecimiento poblacional de Ecuador al 2010 (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2016)

La edad media de la poblacién es de 28,4 afos. La Poblacion en Edad de Trabajar
es de 11,2 Millones a nivel nacional, de los cuales el 69% se ubican en el area
urbana y el 31% restante en el area rural. La poblacion Economicamente Activa
representa el 66% con 7,4 Millones de personas, de las cuales 4,9 Millones
pertenecen a la zona urbana y 2,5 Millones en la zona rural. ElI nivel de
analfabetismo en mayores de 15 afios llega al 6,8% y el analfabetismo digital, en
mayores de 10 afos llega al 29,4%. En Pichincha los valores son 3,6% y 17,4%
respectivamente. Ademas, el 12,5% de la poblacion total son adultos mayores o se

encuentran en edad jubilar. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016)

Fruto de la incertidumbre econdmica, motivada por los factores de desaceleracién
en el contexto mundial y las amenazas derivadas de los posibles efectos
provocados por fendmenos naturales que asechan el pais, Ecuador afronta
actualmente un periodo de expectativa continua. Este ha impactado en el entorno
empresarial, trayendo consigo implicaciones sociales que afectan el desarrollo y la
productividad del pais. La tasa de desempleo nacional a diciembre del 2015 se

elevé en 0,97% respecto a 2014, llegando a 4,77%, cifra estadisticamente



40

significativa segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Asi mismo, el
empleo adecuado paso de 49,28% a 46,50%. Sin embargo, las cifras referentes al
nivel de pobreza no cambiaron significativamente, cerrando el 2015 con 23,3% y

8,45% para pobreza extrema. (Enriquez, 2016)

2.1.1.4 Ambito Tecnoldgico

En el Ecuador, el 60,6% de las personas utilizan celular, el 31,6% computadora y
el 26,7% tienen acceso a internet, mientras que en el contexto para la provincia de
Pichincha el uso de celular llega al 74,2%, el uso de computadora al 52,3% y el uso
de internet al 46,1%. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016) Si bien es
cierto estas cifras aparentemente son aun restrictivas frente al uso de las
Tecnologias de Informacién y la Comunicacion, el 82% de las pymes en el pais
accede al internet, utilizando esta herramienta principalmente para labores
administrativas. La utilizacion de banca en linea esta entre el 68,5% al 78,2% para
pequefia y mediana empresa respectivamente y la provision de servicios web
también esta incrementandose, siendo la microempresa la que mas aprovecha este
canal con un 53,1%, seguida de la pequefia empresa con un 43,8% y la mediana

empresa con 35,2%. (Orozco & Quiroz, El Comercio, 2015)

Segun el reporte de Competitividad Global 2015-2016, Ecuador actualmente se
encuentra en el puesto 76 entre 140 paises analizados, retrocediendo cinco
puestos en relacién al mismo reporte en 2013-2014. (Schwab, 2016, pags. 158-
159) Sin embargo, mantiene valores promedio, en relacion a la region, en cuanto a
Innovacién y Preparacion Tecnoldgica. Estos resultados, de la mano de los
obtenidos en Preparacién Académica, son consecuencia directa de los esfuerzos
del Estado por mejorar las plataformas de educacion en contexto con el Sistema
Nacional de Innovacion. El objetivo final de esta iniciativa es “desarrollar un
Ecosistema de Innovacién Social en el pais, el cual se fundamenta en la generacion

de bienes y servicios basados en el conocimiento.” (Ekos, 2015)
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Imagen 2. 4 Pilares del indice de Competitividad Global (EIl Autor)

2.1.1.4.1 Plan Nacional de Gobierno Electrénico

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas, cuando hablamos de Gobierno

Electrénico, nos referimos "al uso de Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC), por

parte de las instituciones de Gobierno, para mejorar cualitativamente los servicios de informacién
gue se ofrecen alas ciudadanas y ciudadanos; aumentar la eficiencia y eficacia de la gestion publica;

incrementar sustantivamente la transparencia del sector publico y la participacién ciudadana."
(Gobierno Electronico Ecuador, 2016) Este se constituye como un instrumento que
permite la revision, redisefio y optimizacién de procesos como catalizador de un
cambio en la matriz tecnolégica. "El Plan Nacional de Gobierno Electrénico de
Ecuador es el resultado del trabajo colaborativo entre diferentes actores de la
comunidad nacional” (Secretaria Nacional de la Administracién Publica, 2014), sus
objetivos estan alineados con la definicion de un gobierno abierto, cercano, eficiente

y eficaz.

Para lograr esta meta se ha planteado la interaccion de cuatro pilares
fundamentales: Personas, Procesos y Servicios, Marco Regulatorio, y Tecnologias
de la Informacion y la Comunicacion. Su estrategia se basa en el incremento y

mejoramiento de la infraestructura basica a través de "Acceso centralizado, Contenidos

de capacitacion, Documentos electrénicos, Accesibilidad y usabilidad, Disponibilidad en la nube,
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Esquema de datos abiertos, Mecanismos de evaluacion de percepcion ciudadana, Derechos y
patentes del Estado, Mecanismos de participacion ciudadana e Interoperabilidad.” (Secretaria

Nacional de la Administracion Puablica, 2014)
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Imagen 2. 5 indice de Gobierno Electronico, ONU (Reyes, 2014)

Actualmente, el indice de Gobierno Electronico se encuentra dentro de los
parametros del promedio mundial, con expectativas de crecimiento, esto gracias a
las normativas que soportan la gestion y desarrollo del mismo. Estas regulaciones
estan definidas dentro del marco legal de la Ley Organica de Transparencia y
Acceso a la Informacion, el Decreto 1014 de Software Libre y Acceso a la
Informacion, el Decreto 1384 de Interoperabilidad y el Decreto 149 de Gobierno
Electrénico y Simplificacion de Tramites. La meta para 2017 es lograr que Ecuador
entre en una etapa de madurez en la utilizacion de las TIC y pueda gozar de las

bondades de tener una presencia conectada. (Reyes, 2014)

En este contexto, el panorama para la region es alentador, pues de tres variables
fundamentales: Servicios en linea, Infraestructura y Capital Humano, dentro de la
metodologia de medicion de este indice, la de mayor influencia para lograr un
crecimiento significativo parece ser la adopcioén de nuevas tecnologias. Por lo que
es necesario que tanto el Estado, como el Sector Privado y la Sociedad Civil
converjan en iniciativas interactivas que permitan una interoperabilidad importante

gue propenda a una mayor presencia en linea. Y es muy importante resaltar que se
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han establecido lineamientos importantes en el papel del Estado frente a los retos
gue supone la maduracion del esquema de Gobierno Electrénico, el mismo que
promueve entornos hiperconvergentes, y por lo tanto nuevos modelos de activacion
del crecimiento econémico, basados en la optimizacién de procesos, la reduccion

de costos de operacién y en la disminucion de la complejidad de administracion.

2.1.2 Analisis del Microentorno

2.1.2.1 Andlisis de la Competencia en el mercado

Segun el informe del Ministerio de Telecomunicaciones, durante el Primer
Encuentro Nacional de Software, en el Ecuador existen 600 empresas que se
dedican a la produccion de sistemas informaticos, las mismas que generaron
aproximadamente $550 millones en 2014, con un incremento del 16% con relacion
al 2013, (Angulo, 2014) mientras que en 2015, experimentaron un incremento del
6%. (Ramirez, 2015) Segun dicho informe, 15% tienen capacidad de exportacion y
‘la mayoria de estas firmas incursionan en el desarrollo de soluciones para
mipymes”, abarcando en procesos de administracion empresarial, gestion de
clientes, gestion de riesgos, administracion logistica y aplicaciones maviles.
(Angulo, 2014) De estas, 131 se encuentran registradas en la Asociacion
Ecuatoriana de Software AESOFT, “una organizacion gremial privada sin fines de
lucro creada en mayo de 1995 en Quito, Ecuador.” 76% de las empresas
registradas funcionan en Quito, el 14% en Guayaquil y el 10% en el resto del pais.

(Asociacion Ecuatoriana de Software, 2016)

Al menos 25 empresas estan actualmente vinculadas con soluciones de Cloud,
Business Intelligence y Big Data, con apenas 16 de ellas concentradas en el
mercado de computacion en la Nube. No obstante, este escenario puede
intensificarse en el corto y mediano plazo, tomando en cuenta que la tasa de
crecimiento anual en Cloud para la regién es 26,9%. En este contexto, las empresas
de telecomunicaciones tienen también un reto importante en funcién de la mejora
de infraestructura, incremento de Ancho de Banda y el incremento de la oferta movil
basada en el volumen de negocio. (Gonzélez, 2015) Mientras que el principal

desafio para las empresas de servicios se debe concentrar en transmitir de manera
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clara los beneficios de la tecnologia, ya que, segun el informe de Penteo, el 68%
de los Gerentes de Informatica encuestadas opinan que la informacion respecto a
soluciones cloud es confusa y no se orienta a los objetivos estratégicos del mercado

potencial. (Computerworld, 2011)
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Imagen 2. 6 Empresas registradas en la Asociacion de Empresas de Software (El Autor)

En este sentido, la integraciéon de datos se convierte en uno de los hitos mas
importantes en el proceso de transicion. Para Informatica Corporation, lider en este
tipo de soluciones, el procedimiento “permite a las organizaciones acceder a todos
los activos de informacion, integrarlos, gestionarlos y confiar en ellos.” Por lo tanto,
supone un giro radical en el manejo documental y provee ventajas competitivas que
incluyen la reduccion de costos, aumento de la eficiencia operativa, mejoras en el
aseguramiento de la calidad y el manejo de las seguridades. Siendo este uno de
los retos del proyecto de Gobierno Electronico emprendido por el Gobierno y el
principal catalizador de nuevas incursiones en materia de innovacion asociada a
las TICS. (Ugob, 2015)

Ademas, segun International Data Corporation se esperan tasas de crecimiento de
hasta el 66% en 2020 para el mercado de Software relacionado con la capa de
virtualizacion y una tasa compuesta del 53,9% para el mercado global de redes
definidas por software (SDN). (IT Sitio Ecuador, 2016) “Mientras que el hardware
de red seguira teniendo un lugar importante en la infraestructura de red, SDN es
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indicador de una migracion de valor a largo plazo desde el hardware al software en
la industria del networking. (IT Sitio Ecuador, 2016) Esto se convierte una gran
oportunidad para la oferta de servicios basados en la Nube, pues mediante la
verticalizacién de mercados se puede obtener una mejor cobertura y un mayor
perimetro de maniobra para la introduccion en mercados cautivos. Esto asegura un
gran espectro de diversificacion y determina niveles de mayor competitividad en

funcion de la particularidad de las soluciones desarrolladas.

Sin embargo, los niveles de investigacion y desarrollo en Ecuador son todavia muy
restrictivos en materia de innovacion y adopcidon de nuevas tecnologias.
(Consultrans, 2013, pags. 22-26) Esto supone la consideracion de variables
complementarias que representan un grado importante de dificultad para la
implementacion efectiva de este tipo de soluciones. Trabajando fundamentalmente
en la mitigacion del factor de desconfianza percibida, tanto respecto a la seguridad,
como a la privacidad, pues con 67% y 64%, éstas son las barreras mas criticas que
deben ser superadas. El entrenamiento y direccionamiento estratégico es también
de vital importancia, pues el 59% de los clientes finales no tienen conocimiento
acerca de los beneficios de la implementacion de entornos de Nube hibrida.
(Infantino, 2014)

2.1.2.2 Analisis de Proveedores

Existen tres contextos que deben ser abarcados en el estudio de proveedores para
la entrega efectiva de soluciones de gestibn empresarial en entornos de nube
hibrida: Infraestructura como Servicio (laaS), Plataforma como Servicio (PaaS), y
Software como Servicio (SaaS). Segun Gartner, Microsoft es el Unico actor que, en
funcion de su amplitud de vision y capacidad de ejecucion en el mercado, ha
logrado posicionarse como lider para cada uno de los contextos prescritos,
ocupando esta posicion en 7 cuadrantes, los mismos que abarcan Virtualizacion,
Infraestructura como Servicio, Comunicaciones Unificadas, Inteligencia de
Negocios, Automatizacion de Fuerza de Ventas y Plataforma como Servicio.
(Herskowitz, 2015) Microsoft, tras una eficiente estrategia de negocios, ha logrado
crecer en los ultimos 5 afios hasta posicionarse como un lider consolidado en la

prestacion de servicios en la Nube. Su éxito se debe en gran medida a su modelo
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de pago por consumo, a los cortos tiempos de implementacion y a su Acuerdo de
Nivel de Servicio (SLA) de 99,95%; lo que quiere decir que se garantiza una alta
disponibilidad, con un méaximo rango de error de 0,5%, es decir 4,38 horas al afio.
Ademas, su apuesta por los ambientes hibridos le permite abordar de una forma
mas natural mercados maduros, donde la inversién en Tl es critica. (Arriagada,
2015)
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Imagen 2. 7 Cuadrante de Gartner, laaS (Leong, Toombs, & Gill, 2015)

Este escenario de éxito es corroborado por el informe CloudSleuth de Compuware,
guienes ubican a Microsoft Azure como el proveedor de mejor rendimiento en el
mercado de Cloud Computing, seguido por Google App Engine, Go-Grid,
OpSource, Rackspace y Amazon EC2. Los resultados estan basados en mas de
medio millon de pruebas de rendimiento, enfocadas principalmente en tiempos de
respuesta y disponibilidad, llevadas a cabo en 2011 entre los principales
proveedores de Computacién en la Nube. Esto tomando en cuenta que ‘la

capacidad de gestionar de forma eficaz el rendimiento de aplicaciones es un
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componente clave de la estrategia de cada organizacion en la monitorizacién de los
servicios Cloud.” (Computerworld, 2011) Ademas, Microsoft cumple con altos
estandares de seguridad, entre los que se destacan los relacionados a la norma
ISO/ IEC 27000, garantizando la utilizacidén de las mejoras practicas para la gestion
de infraestructura y organizacion, convirtiétndose de esta forma en una Nube

segura. (Microsoft Corporation, 2016)
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Imagen 2. 8 Cuadrante de Gartner, PaaS (Herskowitz, 2015)

Ahora bien, si bien es cierto existen grandes ventajas en el consumo de servicios
Microsoft, hay que tener en cuenta que dentro del esquema estudiado es importante
ademas analizar, en base a cada oportunidad de negocio, las formas mas idéneas
de interaccion con la infraestructura del cliente, para la creacion de ambientes
hibridos saludables. En otras palabras, las peculiaridades inherentes a cada
proyecto derivaran en esquemas de utilizacion de diversas tecnologias, de tal forma
gue los servicios otorgados se adapten de la forma mas 6ptima y eficiente posible,
estableciendo parametros a nivel de Gestion Estratégica, Infraestructura y

Desarrollo de Software.
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2.1.2.3 Analisis de Consumidores

En Ecuador el uso de internet esta altamente difundido entre las PYME, el 87,8%
lo usa para la gestion del negocio, siendo el uso de servicios financieros uno de los
mas importantes, llegando a un 62,5%. El uso secundario esta relacionado con la
gestién de tramites, tanto con instituciones privadas, en un 33,33%, como con
organismos estatales, en un 32,7%. Ademas, a pesar de que el 51% de las
empresas cuentan con un sitio web, apenas el 23% del contenido esta relacionado
con estrategias que apoyen al negocio a través del comercio electrénico. Esto como
consecuencia directa del desconocimiento sobre el potencial inherente a este tipo
de herramientas. (Centro de Investigaciones Econémicas, 2015)
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Imagen 2. 9 Factores que afectan el comercio electrénico (Centro de Investigaciones Econdmicas,
2015)

El 34,4% de las empresas conocen acerca de herramientas de Computacion en la
Nube, sin embargo, segun el estudio del Ministerio de Telecomunicaciones del
Ecuador, los principales factores que afectan el establecimiento de este tipo de
estrategias son: la restriccion de acceso a los servicios de internet, tanto fijo como
movil, la restriccion de conectividad y el temor a los delitos informaticos, las mismas
gue suman el 80% de las causas. (Centro de Investigaciones Econdmicas, 2015)
Por otro lado, las ventajas percibidas principalmente estdn orientadas a las
capacidades de movilidad, en un 73%, disponibilidad y reduccién de costos, en un
68%, mantenimiento simplificado, en 56%, y en el aumento de productividad en un
48%. (Infantino, 2014)
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En cuanto a los programas que colaboran con la gestién del negocio, el 17,4% de
las empresas tienen un CRM (Customer Relationship Management), sin embargo,
un 45,2% manejan la relacion con los clientes mediante programas utilitarios no
especializados. El uso de ERP (Enterprise Resource Planning) es mucho mas
importante, llegando a un 73,5%, siendo los modulos mas importantes los
relacionados con contabilidad, facturacion y manejo de inventarios. (Centro de
Investigaciones Econdmicas, 2015) Las comunicaciones unificadas son otro hito en
el proceso de incremento de la productividad empresarial. 87% de los empresarios
optimizan la toma de decisiones a través de la comunicacibn mediante
videoconferencia, la reducciéon en tiempo es del 40%. El 71% utilizan el video para
conectarse con sus socios y clientes. Ademas este contexto hace un 49% mas
predecible la prediccién de costos, los mismos que se reducen entre 10 y 20%.
(Alcatel; Polycom, 2015, pags. 34-35)

Los retos mas importantes en cuanto a la implantacion de soluciones de ERP son
la falta de personal calificado y la alineacion con el negocio, con indices del 31% y
30% respectivamente. El no cumplimiento de las expectativas del proyecto, los
costos por encima del presupuesto y la falta de calidad del usuario final son otros
de los temas mas influyentes segun TEKsystems. (TEKSystems, 2015, p. 51) El
acceso a través de dispositivos maoviles, el mismo que llega al 81%, es otro de los
desafios que se deben tomar en cuenta. Es importante mencionar ademas que en
la implementacion de servicios de CRM se debe dar especial atenciéon a los
objetivos del proyecto, ya que estos no son alcanzados en el 55 al 75% de las

veces. (Gartner; Meta Group, 2015, pag. 58)

2.1.2.3.1 Andlisis de tendencias de busqueda en linea

En funcién a los resultados de busqueda obtenidos a través de la herramienta de
tendencias de Google, podemos determinar la propension de blusqueda de palabras
claves relacionadas con la utilizacion de herramientas de apoyo a la Gestion
Empresarial, asi como las relacionadas con los conceptos de coloracion en Nube
Hibrida. Los resultados muestran tres tendencias que se ubican en lo mas alto de
su popularidad: ERP, Office 365 y Windows Azure. Sin embargo, en un contexto
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compartido, Office 365 es la herramienta con mayor preferencia de busqueda, con
un crecimiento exponencial a partir de septiembre de 2012, pues a pesar de que en
marzo de 2013 el nivel de popularidad de Office 365 era equiparable con el de ERP,

hoy por hoy este tiene 5 veces mas solicitudes registras.

!

febrero de 2016

m erp 20
m office 365 100

azure: 4

Imagen 2. 10 Principales tendencias. (El Autor)

Este comportamiento se justifica, segun Jamshid Vayghan, Doctor en Ciencias de
la Computacién y CTO (Chief Technology Officer) de IBM para Latinoamérica, en
el grado de jerarquia que tiene la innovacion como uno de los pilares mas
importantes de la empresa. Esta se encuentra alineada estratégicamente con los
objetivos del negocio, involucrando a toda la organizacion y utilizando a la
tecnologia como un catalizador en la creacion de valor, y del mejoramiento en las
habilidades de toma de decisiones. Sin embargo, para lograr este objetivo es
importante contar con un planeamiento estratégico basado en las necesidades del
cliente. (Vayghan, 2015) En este sentido, tomando en cuenta que el uso de la Nube
debe concebirse, mas que como un producto, como un medio para conseguir un fin
estratégico; el reto esta ligado con el mejoramiento de procesos y el incremento de
la productividad, generando una mejor gestion de costos y de mejora continua en
la cadena de valor. Para lo cual se deberan abordar principalmente las actividades
relacionadas con logistica, operaciones, marketing, servicio al cliente, y

administracion.

2.1.2.4 Anédlisis de la amenaza de productos y servicios sustitutos

Segun la Alianza para los Negocios del Software (BSA, por sus siglas en inglés), el

68% de los usuarios en Ecuador utilizan software pirata. Se estima que en 2013 se
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generaron aproximadamente $130 millones por la venta de copias no autorizadas.
El principal detonante para que este tipo de practicas aparentemente es el alto
costo de software original, sin embargo, existen “al menos cuatro riesgos detras del
uso de copias piratas: mayor exposicion a virus, ausencia de la garantia, dificil
acceso a actualizaciones o falta de asistencia técnica online.” La razén por la que
se hace dificil abordar este problema radica en un vacio legal existente en torno a
este tema, ya que segun el Cédigo Organico Integral Penal, publicado en 2014, la
pirateria informatica no es considerada un delito. Esto ha causado que Estados
Unidos incluya al pais “en una lista de naciones con falencias en la proteccion de

los derechos de autor”. (Ortega, 2015)

2.1.2.5 Analisis de barreras de entrada

Tomando en cuenta que en Ecuador todavia no existe una gran penetracion en lo
gue respecta al ofrecimiento de soluciones hibridas, no se puede evaluar de una
manera concreta el ingreso de nuevos competidores. Sin embargo, al existir una
creciente demanda desde el punto de vista del consumidor, y en funcion de la
diversidad de proveedores de servicios en la Nube, podemos pronosticar un alto
indice de nuevos ingresos. No obstante, este dependera de procesos de
capacitacion de personal, ya que el uso de este tipo de tecnologias supone nuevos

perfiles de profesionales de TI.

2.1.3 Cadena de valor

Desde el punto de vista estratégico, uno de los detonantes de la competitividad mas
importante es sin duda alguna la diversificacion, ésta, en funcion del descubrimiento
sistematico de nuevos publicos y de la forma adecuada de llegar a estos, promueve
el desarrollo sostenido. Para garantizar este objetivo, el modelo de produccién debe
garantizar la creacion de un margen de utilidad. Es asi que, en base a los factores
de influencia del Microentorno se determinan los principales lineamientos de
operacion, enfatizando en el uso de tecnologias basadas en la Nube y en las

necesidades de capacitaciéon del personal.
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Imagen 2. 11 Cadena de Valor. (El Autor)
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Dentro del proceso de produccién se determinan basicamente los hitos del ciclo de

vida del desarrollo de software. En la primera etapa se abarca la ingenieria de

requerimientos, el analisis y el disefio. La fase operativa contempla el desarrollo e

implementacion de los sistemas, mientras que la etapa de salida se enfoca en la

entrega y mantenimiento de las mismas. Los dos Ultimos pasos tienen que ver con

funciones de tipo comercial, enfocadas principalmente en una comunicacion directa

con el cliente, contemplando un efectivo acompafamiento en el ciclo de compra,

partiendo de la consideracion inicial hacia un proceso de fidelizacion efectivo.

2.1.4 Comparacion Referencial

2.1.4.1 Oportunidades

a)

b)

f)

9)

h)

)

El mercado de Computacién en la Nube esta en franco periodo de expansion
con una tasa de crecimiento anual de 26,9%.

La implementacion efectiva propende la reduccién de costos mediante un
esquema de pago por consumo.

Microsoft es un lider consolidado en los mercados de Infraestructura como
Servicio, Plataforma como Servicio y Software como Servicio.

La competencia es todavia limitada y el conocimiento acerca de
Computacion en la Nube es minimo.

La oferta de soluciones en ambiente de interoperabilidad y movilidad
aumentan la productividad de la empresa.

La mayor parte de las MIPYMES tienen acceso a internet y lo utilizan como
una herramienta de gestion.

Microsoft cuenta con los mas altos niveles de confiabilidad en cuanto a
practicas de seguridad.

El Estado ecuatoriano tiene un programa de promocion para la innovacion
tecnoldgica, a través de incentivos y facilidad de acceso a lineas de crédito.
Las tasas de impuestos sobre los ingresos estan por debajo del promedio de
la region.

El pais goza de una solidez en el sistema financiero que garantiza los

procesos de inversion.
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Ley de Comercio Electrénico y Plan Nacional de Gobierno Electronico
promueven el involucramiento e interaccion digital de todos los entes
publicos y privados.

Existe un incremento en el uso de los servicios de internet por parte de la

poblacién ecuatoriana.

m) Existe estabilidad politica e institucional en el Pais.

2.1.4.2 Amenazas

a)

b)

f)

Desaceleracién e incertidumbre econdmica, se espera un decrecimiento en
base al valor del Producto Interno Bruto para este afio fruto de la caida de
los precios del petréleo.

El nivel de Riesgo Pais es elevado y la Inversion Extranjera Directa no es
significativa en relaciéon a los paises de la region.

La facilidad para hacer negocios en el pais es limitada y los procesos tienen
niveles de dificultad elevados respecto a los indices de la region.

Existe un alto nivel de desconfianza respecto a la adopcién de soluciones en
nubes publicas con especial preocupacion por la seguridad.

Competencias limitadas en la Gestidn de Personas en funcion del nivel de
entrenamiento acerca de las tecnologias Cloud.

Existe un nivel importante de empresas que ya cuentan con sistemas de

automatizacion orientadas principalmente al manejo administrativo.

2.1.4.3 Matriz ponderada

En base a la definicion de Oportunidades y Amenazas, se realiza la ponderacion

tomando una escala de uno a cinco, en base al nivel de importancia de la variable:

Baja, Media Baja, Media, Media Alta y Alta. Una vez aplicado el método se concluye

gue las Oportunidades son mayores a las Amenazas, lo que quiere decir que el

proyecto tiene probabilidades de éxito. Ademas, para explotar de una manera mas

eficiente estas variables, es de vital importancia concentrar la gestion estratégica

en la maximizacion de las ventajas competitivas, asi como en la administracion del

conocimiento a fin de entregar al consumidor final un valor agregado importante.



OPORTUNIDADES

Computacion en la Nube en franco

periodo de expansion.

Reduccién de costos y pago por

consumao.

Microsoft es un lider consolidado.

Competencia todavia limitada y el

conocimiento minimo.

Aumento en la productividad de la

empresa.

MIPYMES tienen acceso a internet

como una herramienta de gestion.

Microsoft cuenta con los mas altos
niveles de confiabilidad.

Programa de promocidn para la
innovacion tecnoldgica del Estado.

Tasas de impuestos por debajo del

promedio de la region.

Solidez en el sistema financiero.

Ley de Comercio Electrénico y Plan

Nacional de Gobierno Electronico

Incremento en el uso de internet de la

poblacion ecuatoriana.

Existe estabilidad politica e

institucional en el Pais.

55,36% 31

55

AMENAZAS

Desaceleracion e incertidumbre

econémica.

Nivel de Riesgo Pais elevado e IED no
significativa.
Facilidad para hacer negocios en el

pais limitada.

Alto nivel de desconfianza relacionado
con la seguridad.

Competencias limitadas en la Gestion

de Personas.

Empresas ya cuentan con sistemas de

automatizacion.

44,64% 25

Tabla 2. 1 Matriz Ponderada (EI Autor)
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INVESTIGACION DE MERCADO

2.2.1 Objetivo General

Identificar los requerimientos del mercado para la implementacion de servicios de

computo y soluciones de Gestidn Estratégica en ambientes de Nube hibrida, con

un enfoque especial en las MIPYMES.

2.2.2 Objetivos Especificos

1. Obtener, mediante la aplicacion de técnicas de levantamiento de datos,

informacién relevante acerca del contexto actual, asi como de las

necesidades de optimizacion a través de soluciones de tecnologia.

Identificar adecuadamente los segmentos y micro segmentos de mercado

gue permitan una ejecucion mas eficaz de los modelos de marketing.

Conocer las tendencias del mercado, asi como la sensibilidad respecto a la
demanda, en funcién del reconocimiento de necesidades y los costos

relacionados al producto.

Determinar el grado de comprensién que tiene el mercado acerca de las

soluciones orientadas a los ambientes de computacién hibridos.

2.2.3 Marco Muestral

El estadistico muestral es obtenido en base al Directorio de Empresas y

Establecimientos (DIEE), el mismo que forma parte de un esfuerzo conjunto entre

el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) y la Secretaria Nacional de

Planificaciéon y Desarrollo (Senplades). Esta informaciéon se basa en registros

administrativos con el objeto de mantener estadisticas oportunas y actualizadas

“con un costo inferior al de un censo y con una cobertura superior a la de una

encuesta.” Dicho directorio contempla el estudio de las empresas vy
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establecimientos registrados en el SRI a nivel nacional, con un total de 843.644
empresas y 1'126.365 establecimientos, debidamente categorizados segun la
segun su tamafo, forma institucional y Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme de actividades econdmicas (CIIU). (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2015)
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Imagen 2. 12 Estructura y participacion en ventas de Empresas 2014, segun su clasificacion por

tamafio (El Autor)

Segun dicho informe, el 90,2% de las organizaciones estudiadas pertenecen al
grupo de Microempresas, 7,7% corresponde a la Pequefia empresa, mientras que
el 2,1% esta repartido en Empresas de estructura Mediana y Grande, lo que
significa que las MIPYMES cubren el 99,5% de las empresas registradas,
generando el 27% de la participacion en ventas, excluyendo a las microempresas,
de las que no se tiene informacion significativa. (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos, 2015) En este sentido, en pro de un entendimiento oportuno de las cifras,
acorde al informe del Seminario- taller: “Mecanismos de promocién de
exportaciones para las Pequefias y Medianas Empresas en los paises de la ALADI*,
se define a las microempresas, como aquella organizacién que emplea hasta 10
trabajadores y posee un capital de hasta $$20.000. La Pequefia Empresa puede
contratar hasta 50 trabajadores y la Mediana a un maximo de 99, con un capital fijo

que no debe superar los $$120.000, mientras que las Grandes Empresas son todas
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aguellas que tienen registros por encima de estos parametros de limite. (Barrera,
2001)
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Imagen 2. 13 Estructura y participacion de ventas de Empresas 2014, segun su clasificacion por

forma institucional (El Autor)

Respecto a su forma institucional, las Personas Naturales representan el 89,5%;
45,7% mediante Régimen Simplificado RISE, 38,0% como Personas Naturales no
obligadas a llevar contabilidad, y el 5,8% como Personas Naturales obligadas a
llevar contabilidad. Las personas juridicas por su parte estan dividas en Sociedades
con fines de lucro, con un 8,1%, Sociedades sin fines de lucro, con 1,3% y otros
sectores institucionales con un 1,1%. No obstante, en base al andlisis de 73.487
empresas, excluyendo a las microempresas por falta de informacién, las
sociedades con fines de lucro generan el 73,1% de la participacion en ventas,
mientras que la Empresa Publica llega al 11,9% y las personas obligadas a llevar
contabilidad a un 11,3%. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015)

En funcidén de su Clasificacion Industrial Internacional Unificada, los sectores de
servicios, con un 40,8%, comercio, con un 36,6% son los mas representativos,
generando un 60,4% de la participacion en ventas, mientras que el tercer grupo en
importancia dentro de esta clasificacion es el de Industrias Manufactureras, el
mismo que genera el 20,3% de las ventas del universo de Pequefias, Medianas y
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Grandes Empresas. Es importante destacar ademas que en este mismo universo,
las provincias de mayor influencia son Pichincha, con 48,6%, Guayas, con 31,0%,
Azuay, 4,7%, Manabi, con 3,1%, y El Oro, con 2,6%; entre las que suman 90% de
las ventas totales, con una observacion en el desempefio de las dos primeras que
alcanzan el 79,6%. Estas ademas representan el 42,9% del universo total, con
23,9% y 19,0% respectivamente, siendo Manabi, con 8,3%, Azuay, con 5,8% Yy
Tungurahua, con 5,1%, las siguientes en la lista, llegando a un 62% del total.
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Imagen 2. 14 Estructura y participacién en ventas de Empresas 2014, segun su clasificacién por

sector economico (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015)

2.2.4 Definicién de la muestra

Tomando en cuenta que nuestro estudio es de caracter probabilistico,
procederemos a extraer una muestra aleatoria simple, la misma que nos permitira
un estudio mas profundo de la configuracidbn de nuestro mercado objetivo. La
poblacidn total corresponde al universo de empresas registradas en el Directorio de
Empresas y Establecimientos, pertenecientes a los sectores econdmicos de
Servicios y Comercio, con un total de 652.579 empresas.
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Sector econdmico No. Empresas Porcentaje
Servicios 344.013 40,8%
Comercio 308.566 36,6%
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 89.548 10,6%
Industrias Manufactureras 68.095 8,1%
Construccion 29.769 3,5%
Explotacidn de Minas y Canteras 3.653 0,4%
Total 843.644 100,0%

Tabla 2. 2 Estructura segun su clasificacion por forma institucional (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, 2015)

Para la obtencién de la muestra se utilizara la formula de extraccion para una

poblacion finita:

_ NZ?*p(1-p)
~ (N—1)e2+ Z2p(1—p)

n

Las variables a considerar son nivel de confianza, la proporcién estimaday el error
maximo admisible. El nivel de confianza que utilizaremos sera del 95%. El error
admisible (e) sera establecido en 5% vy la proporcién estimada (p), tomando en
cuenta la distribucion de frecuencia heterogénea, sera igual a 0,5. Asi,

reemplazando los valores, tendriamos el siguiente resultado:

(652.579 )(1,96)2(0,5)(1 — 0,5)

"= (652579 — 1)(0,05)% + (1,96)2(0,5)(1 — 0,5)
6267368716
"~ 1631,445 + 0,9604
_ 626736,8716

"= 16324054

n = 383,9346

n =~ 384

Con lo que se concluye que la muestra para el analisis de este universo sea

significativa, con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5% es
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igual a 384 empresas. Sobre esta muestra se ejecutara una encuesta que nos
permitira identificar los requerimientos del mercado respecto a la adopcion de
soluciones de Gestion Estratégica en ambientes de Nube hibrida. Ademas, a pesar
de que la muestra no distingue la clasificacion por el tamafio de la empresa, ademas
del estudio de la muestra completa, se realizar4 un estudio particular sobre las
tendencias en las MIPYMES.

2.2.5 Disefio de la encuesta

La encuesta es expuesta a través de internet, publicada en un Sitio Web
especializado en Tecnologia y Negocios, como parte de un proceso de alianza
estratégica, y mediante el uso de correo electronico y de redes sociales,
principalmente Facebook y WhatsApp. El objetivo es aprovechar de manera
eficiente los principales beneficios de la investigacion de mercado en linea,
incluyendo las facilidades de distribucion de la herramienta de exploracion, los
bajos costos de operacion y eliminacion de limitaciones por horario. Ademas, al
eliminarse la presion y/o influencia de parte del encuestador, se elimina la
posibilidad de sesgos en la obtencién de la informacion. En este sentido, a pesar
gue existen limitaciones, sobre todo de confianza, la claridad del mensaje y la

formalidad del mismo juegan un papel importante para lograr el alcance deseado.

La encuesta esta dividida en 16 secciones, las mismas que abarcan un total de 36
preguntas. Sin embargo, no todas las preguntas forman parte de un solo flujo de
trabajo, ya que este varia dependiendo de las respuestas receptadas. Sin embargo,
en todos los casos se abarcan siete temas principales: Informacion General,
Enfoque en sistemas de Planificacién de Recursos Empresariales (ERP), Gestion
Empresarial, Enfoque en sistemas de Administracion de Relacién con el Cliente
(CRM), Computacion en la Nube, Inteligencia de Negocios y Gestidon de

Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones. (Anexo 1)

La seccion de Informacion General recoge los datos que definen al objeto del
estudio. Entre los datos mas importantes se destacan la ciudad de origen de
empresa, la naturaleza juridica, la actividad econdmica y el tamafio en base al

namero de colaboradores. Esta seccion es obligatoria para todos los individuos
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encuestados. Ademas, como una variable adicional, se establece el rol del
encuestado a fin de determinar alguna tendencia significativa en funcién de la

misma.

Imagen 2. 15 Flujo de la Encuesta (El Autor)
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El Enfoque en sistemas ERP busca determinar dos aristas importantes entorno a
esta variable. La nocion del concepto como tal, incluyendo un acercamiento hacia
la concepcién de ventajas que el uso de esta herramienta, y la utilizacion de la
misma dentro del entorno empresarial. Asi mismo se ha hecho una precisiéon en
torno al desarrollo de Software dentro de las organizaciones y un analisis sobre las
preferencias del Mercado. En los casos en los que el encuestado no tenga un
conocimiento basico acerca del concepto abordado, se le preguntara sobre la
necesidad de funciones de optimizacién inherentes a tres pilares fundamentales:
Contabilidad, Control de Inventarios y Control de Recursos Humanos. El mismo
analisis es abarcado para los sistemas de Administracion de Relacién con el

Cliente.

Por su lado, el enfoque de Computacion en la Nube, ademas de realizar un examen
sobre las nociones del concepto y definicion del nivel de usabilidad, aborda
variables de estudio relacionadas con gestion de infraestructura y seguridad, a fin
de obtener un argumento méas solido sobre las necesidades de los clientes en
funcion de su administracion y manejo de Informacién. Luego se cuestiona de
manera breve acerca del conocimiento y uso de herramientas de Inteligencia de
Negocios, para finalmente, abordar temas referentes al entorno actual de Gestion
de Tecnologias de Informacion y Comunicacién. En esta Ultima seccion se pregunta
ademas sobre los niveles presupuestarios respecto a la administracion de recursos
de TIC.

Una vez terminada la encuesta, los datos son enviados a través de internet a una
Base de Datos. Los datos archivados pueden ser decodificados para cada una de
las variables de interés a fin obtener un resumen significativo. Cabe aclarar que, a
pesar de que los datos son ingresados por la poblacion de interés, esto no garantiza
gue la totalidad de los mismos sean correctos, por lo que se realizaran
procedimientos intermedios de depuracién y mineria de datos que garanticen la

obtencion efectiva de la muestra.
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2.2.6 Resultados de la encuesta

En total se recogieron 416 respuestas que cumplen con los requerimientos
establecidos y fueron obtenidas a través del uso de internet. Si bien es cierto esto
conlleva a un sesgo de informacion en funcion de la utilizacion de las herramientas
tecnoldgicas por parte de las empresas, este no supone un impacto en el estudio
realizado, pues prioriza la aceptacion de este tipo de canal de comunicacion.
Ademas, tal como se habia definido, no se restringié el marco de aplicacién de la
encuesta dentro del territorio ecuatoriano, sin embargo, se direccion6
principalmente al mercado quitefio, el mismo que representa el 86,06% con 358

casos.

2 40% 1,92% 1;44%

l

8,17%

Quito
Ibarra
Guayaquil
Manta

® Latacunga

86,06%

Imagen 2. 16 Porcentaje de casos por ciudad (El Autor)

2.2.6.1 Informacién General

En funcién al giro de negocio de las empresas encuestadas, estas estan
principalmente orientadas a actividades de Servicio con un 61,78%. El 38,22%
restante corresponde a actividades de Comercio, tomando en cuenta que el
universo muestral solo considera a estas dos dentro del presente estudio. Solo en
la ciudad de Quito la relacién es de 64,52% para Servicios y 35,48% para Comercio,
representando el 55,53% y el 30,53% respectivamente.
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= Comercio

= Servicios

Imagen 2. 17 Porcentaje de casos por actividad (El Autor)

En el analisis por ciudades puede identificar como, a pesar que en el global existe
una mayor propension de participacion por parte de las empresas con actividades
relacionadas con los servicios, en ciudades como Guayaquil, Latacunga y Manta la

relacion es inversa, siendo la empresas de comercio las de mayor presencia.

Actividad por ciudad Numero de Casos % Numero de Casos

Guayaquil 10 2,40%
7

Comercio 1,68%
Servicios 3 0,72%
Comercio 13 3,13%
Servicios 21 5,05%
Latacunga 6 1,44%
Comercio 5 1,20%
Servicios 1 0,24%
Manta 8 1,92%
Comercio 7 1,68%
Servicios 1 0,24%
Comercio 127 30,53%
Servicios 231 55,53%
TOTAL 416 100,00%

Tabla 2. 3 Ndmero de casos por Ciudad (El Autor)
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En funcién de la naturaleza juridica, la mayor cantidad de casos corresponden al
rubro de Empresas, con un 52,88%. Las Personas Naturales cubren el 47,12%
restante, divididas en: no obligadas a llevar contabilidad, con un 31,25%, obligadas
a llevar contabilidad, con 11,30% y aquellas que se acogen al Régimen Impositivo

Simplificado con 4,57%.

4,57%

11,30%
= Empresa

. = Persona Natural no Obligada a

llevar contabilidad

52,88% Persona Natural Obligada a llevar
contabilidad

31,25% Régimen Simplificado

Imagen 2. 18 Porcentaje de casos por naturaleza juridica (El Autor)

En funcion del numero de colaboradores, el mayor nimero de incidencias recae
sobre el rango de 1 a 5, con el 45,67%, siendo el grupo mas significativo el de
Personas Naturales no obligadas a llevar contabilidad, con el 31,25%. Las
empresas poseen dos grupos significativos, siendo el rango de colaboradores entre
51 y 99 el mas importante, con 20,91%, mientras que aquellas de 100

colaboradores en adelante representan el 18,75%.

De 100 en adelante _ .
mpresa
De51a99 _ M Persona Natural Obligada a llevar
contabilidad
De6a50 “ Persona Natural no Obligada a
llevar contabilidad
Delas -- Régimen Simplificado

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Imagen 2. 19 Numero de colaboradores en funcién de la Naturaleza juridica (El Autor)
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La lectura de estos datos sugiere una mayor aceptacion en el entorno de empresas
medianas y grandes, ademas del sector micro empresarial. Por otro lado, si se
estudian Unicamente los resultados obtenidos para la ciudad de Quito, los rangos
varian de una manera discreta, obteniendo 27,09% para Personas Naturales no
obligadas a llevar contabilidad, 22,63% para empresas de 51 a 99 colaboradores y
20,95% para empresas con 100 colaboradores en adelante. Esto significa un
decremento de 4,16% en Personas Naturales no obligadas a llevar contabilidad y
un incremento de 1,72% y 2,2% en Empresas de 51 a 99 colaboradores y en

Empresas de 100 colaboradores en adelante, respectivamente.

21,15%

Administracion
65,14% Finanzas

Marketing
9,38%

Sistemas

4,33%

Imagen 2. 20 Porcentaje de casos por rol empresarial (El Autor)

Acorde al rol del entrevistado dentro de la dinAmica empresarial, la mayoria
corresponde a la funcién administrativa, llegando al 65,14%. El segundo rol en
importancia corresponde al de Sistemas, con un 21,15%. El rol administrativo esta
presente principalmente en los resultados para Personas Naturales no obligadas a
llevar contabilidad con un 29,09% del total y en Empresas con 25%. Por otro lado,
la mayor concentracion para el rol de Sistemas se encuentra focalizado en
Empresas con un 17,07% del total. Esto significa que el 93,09% de Personas
Naturales no obligadas a llevar contabilidad estdn definidas bajo un rol
administrativo y que el 80,69% de los entrevistados que tienen un rol en Sistemas
pertenecen a una Empresa, mientras que el 14,77% estan relacionados con
Personas Naturales obligadas a llevar contabilidad, lo que sugiere una

diversificacion en la estrategia de comunicacion.
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2.2.6.2 Enfoque en sistemas de Planeacion de Recursos Empresariales

45%
37,02%

35%
28,13%

25% 20,19%
15%
8,17%
5% 2% 1,44%  1,20% 024%
I Ea—
-5% Si No
B Administracion M Finanzas Marketing Sistemas

Imagen 2. 21 Porcentaje de casos que conocen que es un ERP en funcién de su rol empresarial
(El Autor)

El 59,38% contestd afirmativamente a la pregunta acerca del conocimiento o uso
de Sistemas de Planeacion de Recursos Empresariales. Si nos enfocamos
Unicamente en el segmento mas significativo, correspondiente al rol administrativo,
un 43,17% afirmo tener conocimiento acerca del concepto, mientras que el 56,83%
respondié negativamente. Sin embargo, cuando este segmento es restringido al
espectro empresarial la relacion cambia rotundamente, llegando a un 83,65% de
casos con respuesta afirmativa. Esto equivale al 39,55% del total, siendo también

significativos los roles de Sistemas y Marketing con 31,36% y 15,00%

respectivamente.
50%
39,55%
40%
31,36%
30%
20% 15,00%
10% 7,73%
3,64%
. - 0,45% 1,36% 0,91%
0% L
Si No
B Administracion M Finanzas Marketing Sistemas

Imagen 2. 22 Porcentaje de casos del segmento Empresas que conocen que es un ERP en

funcion de su rol empresarial (EI Autor)
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De la porcion de la poblacion que conoce el concepto, el 81,78% considera que la
principal ventaja es la optimizacion de procesos, el 54,25% se inclina por la
reduccion de costos y apenas el 34,46% esta de acuerdo con que propenda a la
reduccion de trabajo. Por lo que principalmente se debera enfocar los esfuerzos en

comunicar las ventajas de optimizacién de procesos y reduccion de costos.

100%

81,78%

80%

54,25%

60%

38,46%

40%

20%

0%

M Optimizar Procesos M Reducir Costos M Reducir Trabajo

Imagen 2. 23 Ventajas del uso de sistemas ERP (El Autor)

El uso de ERP llega apenas al 43,75%, con un margen de 5,29% de incertidumbre,
sin embargo, cuando el enfoque se realiza Gnicamente sobre empresas el valor se
incrementa hasta 76,82% en el uso de dicha herramienta. Esto significa que existe
aun un porcentaje importante del mercado empresarial que requiere el uso de este

tipo de sistema para mejorar su gestion estratégica.

= No
2,27% /

= No sé

= Si
76,82%

Imagen 2. 24 Porcentaje de uso de ERP en Empresas (El Autor)
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El 48,35% de los casos que afirmaron el uso de sistemas ERP confirmaron que su
sistema ERP fue desarrollado a medida, mientras que 35,17% el uso de software
propietario, dejando el 15,93% al uso de sistemas ERP de licencia abierta. Esto
quiere decir que existe un mayor nivel de aceptacion para la oferta de desarrollo de

sistemas ERP a medida y para la adquisicion de software propietario.

48,35% -/— 35,71%

= Desarrollo Propio

Software Libre

/ = Software

Propietario

Imagen 2. 25 Preferencia de mercado para sistemas ERP (El Autor)

Por otra parte, en la poblacion que todavia no posee un sistema ERP se evaluaron
preguntas orientadas a las necesidades basicas de Gestiébn Empresarial. De estas
se destaca que el 57,69% menciono tener la necesidad de tener un sistema de
administracion contable. El 22,65% afirmé ya disponer de uno y el 11,54%

considera que no es necesario.

11,54%
3 \ 8,12%
= No es necesario

[ ‘ " Nosé

= Si

Silo tiene

\ 57,69%

Imagen 2. 26 Necesidad de un sistema de administracién contable (El Autor)
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Los datos extraidos para consultar acerca de la necesidad de un sistema de
inventario son de gran importancia en relacion a la determinacion de oportunidades
importante al respecto, pues el 63,25% declara la necesidad de un sistema de este
tipo, mientras apenas el 12,82% dispone actualmente de uno. El 21,37% sin

embargo, declara que no tienen la necesidad de utilizar este tipo de sistema.

12,82%
21,37%

No es necesario
No sé
Si

Silo tiene
2,56%

63,25%
Imagen 2. 27 Necesidad de un sistema de inventario (El Autor)

En relacion a los sistemas de Recursos Humanos, los datos revelan que el 59,83%
cree que este tipo de sistema de gestidn no es importante, ademas solo el 17,52%
dispone de este tipo de herramienta y el 22,22% lo considera necesario. Sin
embargo, en el andlisis de Empresas, los datos prevén un 62,75% de interés en la

implementacion de este tipo de sistemas, que llega a una utilizacion del 33,33%.

17,52%

No es necesario
No sé
Si

22,22% Silo tiene
59,83%

0,43%

Imagen 2. 28 Necesidad de un sistema de Recursos Humanos (El Autor)
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En base a esta informacion, se puede determinar una clara necesidad de
optimizacion de los procesos contables y de logistica, tanto a nivel de Empresa
como de Personas Naturales. Por otra parte, respecto a la oferta de software para
el manejo de Recursos Humanos, como es natural, ésta debe estar unicamente

direccionada al mercado empresarial.

1,96% 1,96%
33,33%

= No es necesario
= No sé
Si

Silo tiene

62,75%

Imagen 2. 29 Necesidad de un sistema de Recursos Humanos en Empresas (El Autor)

2.2.6.3 Enfoque en sistemas de Administracion de la Relacién con el Cliente

Cuando se realiz6 la pregunta acerca del dominio del concepto, el 49,28% confirmd
conocer, o haber usado alguna vez un sistema CRM. El rol administrativo dividio
sus respuestas practicamente en la misma proporcion, llegando 48,71% de

respuestas positivas frente al 51,29% de respuestas negativas.

40%
33,41%

35% 31,73%
30%
25%
0,
ZOf 14,18%
15%
9,38%
10% ° 6,97%
0,
5% 1,20% LA
0% ——— |
Si No
B Administracion M Finanzas Marketing Sistemas

Imagen 2. 30 Porcentaje de casos que conocen que es un CRM en funcion de su rol empresarial
(El Autor)
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No obstante, al igual que en el entorno de los sistemas ERP, al realizar un analisis
separado del microambiente de Empresas, los nimeros cambian rotundamente,
llegando para el segmento administrativo a una relacion de 91,34% de respuestas
afirmativas. El rol de Marketing es el segundo en importancia con un 8,65% y
finalmente el rol de Sistemas con un 6,97%, sin embargo, en este existe un 10,10%
de respuestas negativas, por lo que se debera trabajar con este segmento en

procesos de comunicacién del concepto.

30%

25% 22,84%
20%
15% 10,10%
) ’ o

10% 200% 6,97%

5% 0,72% 216%  1,44% 000

0% N N ——

Si No
B Administracion M Finanzas Marketing Sistemas

Imagen 2. 31 Porcentaje de casos del segmento Empresa que conocen que es un CRM en

funcion de su rol empresarial (El Autor)

En cuanto a las principales ventajas percibidas respecto al uso de sistemas CRM,
el 62,44% de la poblacidén que conocia acerca de este tipo de herramienta se incliné
por la capacidad de administracion de clientes de forma adecuada. El 43,41% cree
gue ayuda a mejorar la comunicacion y el 40,98% considera que mejora el
conocimiento del cliente. Sin embargo, solo el 21,95% se apegd a la ventaja de

segmentacion de mercados.

70% 62,44%
60%
50% ahdie 40,98%
40%
30% 21,95%
20%
10% .

0%

Administracion Segmentacion de Mejor comunicaciéon  Mejor conocimiento
adecuada de clientes Mercado con el cliente del cliente

Imagen 2. 32 Ventajas del uso de sistemas CRM (El Autor)
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Respecto a la utilizacibn de CRM dentro de las empresas, el 45,55% declaré que
actualmente utiliza esta herramienta para la gestion de sus clientes, sin embargo,
en el conteo global, apenas el 24,52% respondid afirmativamente. Lo que quiere
decir que en el global el 75,48% no utiliza esta herramienta dentro de sus
actividades de gestién. Esto abre una ventana bastante interesante al mercado,

tanto micro empresarial, como empresarial formal.

44,55%

No

Si

55,45%

Imagen 2. 33 Porcentaje de uso de CRM en empresas (El Autor)

Ademas, segun la preferencia del mercado, de los datos obtenidos, el 75,49%
utilizé desarrollo propio en la implementacién de su sistema CRM, repartiendo el
24,51% restante entre software propietario, con 13,73% Yy software libre con
10,78%. Esto quiere decir que existe una alta probabilidad de ingresar en este

mercado con software hecho a la medida.

10,78%

Desarrollo Propio
75,49% 24,51% Software Libre

Software Propietario

13,73%

Imagen 2. 34 Preferencia de mercado para sistemas CRM (El Autor)



75

2.2.6.4 Computacién en la Nube

El 45,43% respondi6 de forma afirmativa al conocimiento de los conceptos
relacionados con computacion en la Nube o Cloud Computing. De estos el 44,47%
declaré no utilizar los servicios dentro de su giro de negocio, el 22,60% desconoce
el uso de este tipo tecnologia y el 32,93% respondio afirmativamente. Esta ultima
cifra se incremente al 51,82% cuando se reduce al segmento de empresas. Esto
abre una brecha importante para la implementacién de soluciones dentro del
contexto de servicios a través de la Nube, sobre todo tomando en cuenta que el
60,02% de los encuestados documenta la necesidad de ambientes de alta

disponibilidad.

13,18%

35,00%

No
Si

No sé

51,82%

Imagen 2. 35 Uso de Computacion en la Nube en empresas (El Autor)

Ahora bien, en funcién de la mitigacién de riesgos a través de un plan de
recuperacion de desastres, el 61,54% respondié negativamente, sin embargo, este
namero se reduce al 40,91% cuando hablamos Unicamente de empresas. Sin
embargo, este numero sigue siendo bastante alto, tomando en cuenta la
sensibilidad que tiene el proceso de proteccion de la informacion. Esto se explica
en los niveles de inversion que son asignados a gastos de almacenamiento y copias
de seguridad. Los mismos que en funcién del enfoque del estudio tienen una
concentracion particular. Asi, para el segmento de empresas, la concentracion mas

importante se encuentra entre los niveles cinco y diez, reuniendo el 70,45%



76

mientras que para las Personas Naturales, entre el nivel cero y el cuatro se logra el
72,96%.

35,00%

30,00% 29,59%

25,00%
25,00%

16,33%
20,00% 11,82%

L)
15,00% a0 13,64%

13,27% 14,18%

10,00%

0,00% . . .
1 2 3 4 5

6

7 8
I Empresas  ==O=Total Personas Naturales

Imagen 2. 36 Gastos de almacenamiento y copias de seguridad (El Autor)

Esto quiere decir que las empresas tienen una mayor predisposicion a realizar
gastos que propendan el cuidado de sus datos, con dos terceras partes dispuestas
a gastar sobre la media percibida. Sin embargo, existe también una porcion
importante, que representa aproximadamente una tercera parte del mercado de
Personas naturales, que se encuentra alineada al gasto en almacenamiento y

copias de seguridad acorde a la media percibida.
2.2.6.5 Inteligencia de Negocios

De acuerdo a las respuestas obtenidas, el 45,19% conoce o ha utilizado alguna vez
procesos de Inteligencia de Negocios dentro de su gestion empresarial. En el
contexto de empresas, este rubro alcanza el 70,91%. Sin embargo, Unicamente el
43,63% de las empresas lo usa dentro de sus procedimientos, descendiendo el total
a 23,08% en el analisis global. Esto significa que no se han explotado todavia todas
las ventajas el uso del analisis de Inteligencia de Negocios, tanto a nivel
empresarial, como a nivel micro empresarial, por lo que se convierte en una

oportunidad importante en el contexto de oferta de nuevos productos.
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Imagen 2. 37 Uso de Inteligencia de Negocios (El Autor)

2.2.6.6 Gestion de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones

En funcién de las herramientas utilizadas por las empresas dentro del contexto de
las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones, tomando en cuenta que
96,63% afirmo tener acceso a internet, la encuesta revela que el 58,17% dispone
de un sitio web, 48,08% con funcionalidades unicamente informativas y un 10,10%
la utiliza como plataforma de comercio electréonico. Ademas, se detecta un 37,26%
gue no dispone de este tipo de solucion y un 4,57% de negocios en donde esta
herramienta no es necesaria. Esto nos permite determinar dos nichos de mercado,
uno basado en la necesidad primaria de presencia en internet y otro orientado al

mercado de comercio electrénico.

10,91%
48,08% \

37,26% = No
19,09% = No es necesario

= Si, como plataforma de
comercio electrénico

Si, unicamente Informativo
70,00% .K
\ 4,57%
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Imagen 2. 38 Uso de Sitio Web (EI Autor)
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Por otra parte, cabe destacar que en el entorno de empresas, el espectro de oferta
es mas restringido, ya que apenas el 10,91% declard no tener algun tipo de solucién
web. Sin embargo, en el 70% de los casos se enfatiza el uso informativo, dejando
el 19,09% para uso como plataforma de comercio electronico. Ademas, el 73,56%
estd abierto al consumo de aplicaciones a través de internet, mientras que en
apenas el 28,13% de los casos se utilizan entornos virtualizados y el 24,76% aun

no dispone de soluciones de comunicaciones unificadas.

Nosé NN 19,57%
Mas de 20.000 I 36,23%
De501a1.000 | 0,36%
De 5.001a10.000 NN 17,39%
De 10.001 2 20.000 NI 16,67%
De 1.001a5.000 [N 9,06%
De0a500 M 0,72%
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Imagen 2. 39 Presupuesto anual por empresa (El Autor)

Con respecto a la pregunta sobre el modelo para la Gestién de las TIC, el 78,85%
estd de acuerdo con la participacion de una consultoria externa, a través de un
contrato de outsourcing. Un 66,35% aseguré poseer un plan de inversion para
infraestructura en el corto o mediano plazo. EI monto de dicho presupuesto varia
principalmente entre 5.000 y mas de 20.0000 Doélares anuales, distribuidos en el
rango de 5.001 a 10.000, el 17,39%, de 10.001 a 20.000, el 16,67% y mas de
20.000 con el 36,23%. Estos resultados son determinantes en la deteccion de
lineamientos acerca de la definicibn de un modelo de gestion, asi como de la

predisposicion al gasto en tecnologia.
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2.3 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

De acuerdo al andlisis realizado, la demanda insatisfecha se divide en cinco aristas,
las mismas que definen un lineamiento comercial constituido por sus respectivas
soluciones de gestion empresarial en ambientes de nube hibrida. El analisis de
dichos resultados permitira definir adecuadamente la dimension del proyecto, en
funcion del presupuesto anual que tiene cada empresa. Las soluciones estudiadas
son: de Planeacion de Recursos Empresariales, de Contabilidad, de Inventario, de

Inteligencia de Negocios y de Comunicaciones Unificadas.

Demanda | Demanda Demanda % Demanda % Total
Actual Satisfecha Insatisfecha Insatisfecha Poblacién

Sistema de Inventario 178 30 148 83.15% 35.58%
_ Mas de 20.000 6 2 4 66.67% 0.96%
§ De 10.001 a 20.000 26 14 12 46.15% 2.88%
: De 5.001 a 10.000 34 5 29 85.29% 6.97%
§ De 1.001 a 5.000 15 2 13 86.67% 3.13%
g No sabe 6 4 2 33.33% 0.48%
o No tiene 91 3 88 96.70% 21.15%

Tabla 2. 4 Demanda Insatisfecha Sistemas de Inventario (El Autor)

De estas cinco soluciones, la que tiene un mayor nivel de demanda insatisfecha
corresponde a la relacionada con el manejo de inventarios, con un 83,15%. Esta
concentracion representa el 35,58% sobre el total de la poblacion, centrando la
necesidad principalmente en empresas que no tienen establecido un presupuesto
anual para la inversion en tecnologia. Las empresas que tienen presupuestos de

1.000 a 10.000 ddlares anuales son las siguientes en importancia.

Los sistemas contables llegan a un total del 71,81% de demanda insatisfecha, lo
gue representa un 32,45% de la poblacion total. EI comportamiento es muy
parecido al observado en la demanda de sistemas de inventario, concentrando la
necesidad en las empresas que tienen presupuestos de 1.000 a 10.000 ddlares

anuales y en las empresas que no tiene destinado un presupuesto para este rubro.
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Demanda Demanda Demanda % Demanda % Total
Actual Satisfecha Insatisfecha Insatisfecha Poblacion
Sistema Contable 188 53 135
‘_§ Mas de 20.000 5 4 1 20.00% 0.24%
g De 10.001 a 20.000 22 9 13 59.09% 3.13%
% De 5.001 a 10.000 36 4 32 88.89% 7.69%
>
= De 1.001 a 5.000 17 2 15 88.24% 3.61%
§ No sabe 6 2 4 66.67% 0.96%
No tiene 102 32 70 68.63% 16.83%

Tabla 2. 5 Demanda Insatisfecha Sistemas de Contabilidad (EI Autor)

La tercera arista, con el 51,76%, corresponde a las soluciones relacionadas con
inteligencia de negocios. En funcién de la poblacion total esta demanda representa
el 24,76%, la cual tiene una distribucién bastante homogénea entre las empresas
gue tienen un presupuesto menor a 20.000 dolares anuales, con un promedio del
89,94% de demanda insatisfecha. Sin embargo, para las empresas con

presupuesto mayor a 20.000, el valor de demanda cae a 38,55%.

Demanda Demanda Demanda % Demanda % Total

Satisfecha Insatisfecha Insatisfecha Poblacion

Actual

Inteligencia de Negocios 199 96 103 51.76% 24.76%
_ Mas de 20.000 83 51 32 38.55% 7.69%
§ De 10.001 a 20.000 26 7 19 73.08% 4.57%
i De 5.001 a 10.000 15 2 13 86.67% 3.13%
‘Z’ De 1.001 a 5.000 6 0 6 100.00% 1.44%
% De 0 a 500 1 0 1 100.00% 0.24%
o No sabe 41 32 9 21.95% 2.16%

No tiene 27 4 23 85.19% 5.53%

Tabla 2. 6 Demanda Insatisfecha Inteligencia de Negocios (El Autor)

La adquisicion de sistemas de Planificacion de Recursos Empresariales tiene una
demanda insatisfecha del 35,23%, con la mayor concentracion de dicha demanda
en la poblacién que no tiene un presupuesto anual definido, quienes representan el
47,48% del segmento estudiado. Aquellas empresas que tienen presupuestos de
5.000 a 10.000 ddlares anuales son las segundas en importancia, llegando a un
28,28% de la muestra. En funcién de la poblacién total, el universo de demanda

insatisfecha constituye el 23,80%.
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Demanda | Demanda Demanda % Demanda % Total
Actual Satisfecha Insatisfecha Insatisfecha Poblacion
ERP 281 182 99 35.23% 23.80%
Mas de 20.000 92 92 0 0.00% 0.00%
Ei De 10.001 a 20.000 27 18 9 33.33% 2.16%
& | De5.001a10.000 37 9 28 75.68% 6.73%
% De 1.001 a 5.000 16 5 11 68.75% 2.64%
>
S |De501a1.000 1 1 0 0.00% 0.00%
§ De 0 a 500 2 2 0.00% 0.00%
No sabe 52 48 4 7.69% 0.96%
No tiene 54 7 47 87.04% 11.30%

Tabla 2. 7 Demanda Insatisfecha ERP (El Autor)

Finalmente las soluciones de Comunicaciones Unificadas, con un 26,55% de

demanda insatisfecha, reflejan una alta penetracion de este tipo de soluciones

dentro de las empresas. Al igual que en otros productos la poblacién que no posee

presupuesto es la que percibe con mayor intensidad la necesidad de adquirir este

tipo de soluciones, llegando a un 72,81%,

poblacidn total.

Demanda
Actual

Demanda

Satisfecha

Demanda
Insatisfecha

% Demanda

Insatisfecha

gue representan el 19,95% de la

% Total
Poblacién

Comunicaciones Unificadas 388 285 103 26.55% 24.76%
Mas de 20.000 100 98 2 2.00% 0.48%
E De 10.001 a 20.000 46 44 2 4.35% 0.48%
& |De5.001a10.000 48 41 7 14.58% 1.68%
% De 1.001 a 5.000 23 20 3 13.04% 0.72%
>
S | De501a1000 1 1 0 0.00% 0.00%
§ De 0 a 500 2 2 0 0.00% 0.00%
No sabe 54 48 6 11.11% 1.44%
No tiene 114 31 83 72.81% 19.95%

Tabla 2. 8 Demanda Insatisfecha Comunicaciones Unificadas (El Autor)
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2.4 MARKETING MIX

2.4.1 Producto

2.4.1.1 Solucion de Contabilidad

Es un sistema de informacion de desarrollo propio que se enfoca en la situaciéon
financiera y desempefio de la empresa. El objetivo final es otorgar a los usuarios
herramientas para la toma de decisiones econdémicas. El acceso se lo realiza
principalmente a través de internet, aunque puede ser también instalado localmente
y ser accedido mediante dispositivos moviles. Toda la interaccion se basa en una
estricta gestion de perfiles de seguridad y puede interconectarse con otros médulos
para la optimizacion de procesos de micro y pequefias empresas. Entre las
caracteristicas principales del sistema estan: Plan de Cuentas, Mayor General,
Diario General, Estado de Pérdidas y Ganancias, Balance de Comprobacion y

Balance General.

2.4.1.2 Solucién de Inventario

Es un sistema de informacion de desarrollo propio que permite llevar el control de
bodega, inventario y kardex de la empresa. Una de las principales ventajas es la
simplificacién de procesos y la adaptabilidad del mismo. Permite el ingreso y salida
de mercaderia, gestién de inventario, asignacion de responsables, administracion
jerarquica de almacenes, lista de proveedores, stock minimo y arqueo. Al igual que
el sistema contable, el acceso es a través de internet mediante perfiles de seguridad
y puede interconectarse con otros médulos para la optimizacion de procesos de

micro y pequefias empresas.
2.4.1.3 Solucién de Planeacién de Recursos Empresariales
Como una respuesta al precipitado crecimiento de informacion y la complejidad de

procesos que afectan el quehacer empresarial, se propone la oferta de una

Solucién que permita la gestion de la informacion en tiempo real, a través de
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potentes procesos de integracion colaborativa. El objetivo es lograr una
administracion eficiente de todos los recursos empresariales a traves de la oferta
de moédulos de Finanzas, Ventas, Marketing, Operaciones, Productividad y
Recursos Humanos. Ademas de la implementacion de entornos de colaboracién a
través de la Gestion de Sitios Web o la interaccion directa con Office 365. La oferta
de esta solucion se realizara a través de dos lineas de productos: Microsoft

Dynamics y Odoo ERP.

2.4.1.4 Solucion de Inteligencia de Negocios

CRM Analitico, es un Sistema de Informacion desarrollado para el analisis de
comportamiento de mercados, estd basado en cuatro enfoques bésicos del
negocio: cliente, canal, producto y segmento de compra. El Sistema cuenta con
restricciones de acceso, opciones de navegacion en intervalos temporales,
ubicaciones geograficas, tipo de cliente vy prioridad, ademas de reglas de
negociacion enfocadas a la generacién de campafas de marketing, analisis de
canasta de consumo, desercién y fidelizacion de clientes. El resultado es la
consecucién de ventajas competitivas que ayudan al usuario terminal a explotar de

una manera eficiente todos los recursos de informacién disponibles.

2.4.1.5 Soluciéon de Comunicaciones Unificadas

Las MIPYMES generalmente no tienen la capacidad para contratar un equipo
multidisciplinario que propenda al establecimiento de un entorno eficiente de
administracion de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion. La solucion
de Comunicaciones Unificadas ofrece entornos seguros para centros de datos,
integrando la implementacion de los servicios de productividad y comunicacion
Office 365 con la infraestructura existente, logrando asi la maximizacion y

optimizacién de los recursos.

2.4.2 Precio

La estrategia de precios esta basada en la transformacion de los gastos de capital

en gastos operativos. La principal ventaja radica en que estos costos son
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deducibles en su totalidad durante el afio fiscal en curso. Ademas, este tipo de
operacion es altamente atractiva en escenarios de flujo limitado de capital. Por lo
tanto, el precio seré definido como un ingreso de caracter mensual, existiendo, sin
embargo, un contrato de servicios que garantizara la estabilidad del negocio. Dicho
contrato tendra un plazo de dieciocho meses y contemplara, de ser el caso, rubros
por implementacion, reflejados en un Unico pago al inicio del proyecto, asi como

costos por soporte técnico, los mismos que seran de caracter opcional.

2.4.2.1 Solucion de Contabilidad

Plan Standard Plan Plata Plan Oro Plan Platino
Precio mensual $ 35.00 | $ 105.00 | $ 140.00 | $ 175.00
Usuarios 1 3 llimitado llimitado
Soporte NO S Si SI
Personalizacion NO NO Sl Sl
Facturacion Electrénica 100 300 450 600

Tabla 2. 9 Precio para planes de Solucion Contable (El Autor)

Entregado bajo el esquema de Software como Servicio, el costo de esta solucion
sera variable y dependera de las necesidades del negocio, partiendo de un valor
inicial de $35/mes. Este valor contemplara el acceso de un usuario y la generacion
de 100 comprobantes electronicos mensuales. El valor de cada comprobante
adicional sera de $0,08. El costo anual por servicio técnico para el plan estandar es

$300, el mismo es opcional.

2.4.2.2 Solucion de Inventario

Entregado bajo el esquema de Software como Servicio, el costo de esta solucién
sera variable y dependera de las necesidades del negocio, partiendo de un valor
inicial de $25/mes. Este valor contemplara el acceso de un usuario y la generacion

de 60 Guias de Remision mensuales, bajo el esquema de facturacion electrénica.
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El valor de cada comprobante adicional sera de $0,08. El costo anual por servicio

técnico para el plan estandar es $300, el mismo es opcional.

Plan Standard Plan Plata Plan Oro Plan Platino
Precio mensual $ 2500 | $ 75.00 | $ 100.00 | $ 150.00
Usuarios 1 3 Ilimitado Ilimitado
Soporte NO SI Si SI
Personalizacion NO NO Sl Sl
Facturacion Electronica 60 200 300 500

Tabla 2. 10 Precio para planes de Solucién de Inventario (El Autor)

2.4.2.3 Solucion de Planeaciéon de Recursos Empresariales

Existen dos costos relacionados con este tipo de solucién. El primero esta

relacionado con la consultoria de implementacién y el segundo con el costo

mensual de mantenimiento de la plataforma, el mismo que varia dependiendo de

las caracteristicas instaladas. El costo de consultoria de integracion es de $7.000

y en este no esta incluido en el costo por servicio técnico anual, el mismo que es

de $3.000 y es obligatorio durante el primer afio.

Los precios de mantenimiento dependen de la plataforma seleccionada. La oferta

en linea de Microsoft Dynamics NAV es de $70/mes por usuario, mientras que la

implementacién en Odoo representas $50/mes.

Mierosot oo e
Costo Implementacion $ 7,00000 | $ 7,000.00
Usuarios 1 Ilimitado*
Soporte Servicio Técnico $ 3,000.00 | $ 3,000.00
Mantenimiento mensual Minimo $ 70.00 | $ 50.00
por usuario* Méaximo $ 200.00 | $ 150.00

Tabla 2. 11 Precio para planes de Solucion ERP (El Autor)
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2.4.2.4 Solucion de Inteligencia de Negocios

Esta solucion se entregard en tres niveles dependiendo del tamafio del universo de
analisis y el nivel de detalle del mismo. El plan emprendedor, orientado a
microempresas y pequefias empresas tiene un costo de $250/mes, el plan
empresa, para medianas empresas $450/mes y el plan total $1200/mes. El costo

de consultoria de integraciéon es de $5.000.

Plan Total

Plan Emprende

Plan Empresa

Costo Implementacion $ 5000.00 | $ 500000 | $ 5,000.00
Precio mensual $ 250.00 | $ 450.00 | $  1,200.00
Usuarios Ilimitado Ilimitado Ilimitado
Soporte Sl SI Sl
Personalizacion Sl Sl Sl

Tabla 2. 12 Precio para planes de Solucién de Inteligencia de Negocios (El Autor)

2.4.2.5 Soluciones de Comunicacién Unificada

La consultoria esta orientada la solucion de probleméticas puntuales de integracion,
principalmente de comunicacion y colaboracion. Los costos se ajustaran en funcion
de las necesidades del cliente. El costo por hora sera de $75, sin embargo, el valor
minimo por consultoria de implementacion es de $1.875, que otorgan al cliente de
utilizar 25 horas en el transcurso del afio. El costo anual por servicio técnico es

$300, y es opcional.

Plan Empresa

Tabla 2.

Costo Implementacion $ 1,875.00
Precio mensual Depende del Proyecto
Usuarios Ilimitado™
Soporte NO
Personalizacion Sl

13 Precio para Solucién de Comunicaciones Unificadas (El Autor)
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Ahora bien, si bien es cierto se definen lineamientos sobre la politica de precios
para cada una de las soluciones propuestas, cada proyecto puede conllevar el
desarrollo de caracteristicas particularidades, las mismas que seran analizadas y
evaluadas de manera especifica, a fin de lograr la oferta de productos a medida
para los clientes que requieran un mayor nivel de detalle que se ajuste a su

operativa de negocio.

Costo Mensual Costo

Producto Costo Implementacion Servicio

Minimo Maximo Técnico Anual

Solucian de Contahilidad 5 - 3500 17500 % 30000 *

Solucian de [nventario 5 - F 2500 § 150.00 § 30000 =

Solucian de Planeacion de

] 7.000.00 % &0.00 F 200.00 % 3,000.00
Recursos Empresariales
Sulum.cln de Inteligencia de 5 5 000.00 §  250.00 § 1.200.00 5
Megocios
Solucian de Comunicaciones 5 1 875.00 De acuerdo  De acuerda § 30000 *
Unificadas al proyecto &l proyecto
Tabla 2. 14 Resumen de productos (El Autor)
2.4.3 Plaza

El principal desafio de las empresas de desarrollo de software es lograr una
presencia consistente en el mercado, esto garantiza una ubicacion visible en el
radar de los consumidores, de cara a la consideracion inicial en el proceso de
decisién de compra. Es sumamente importante lograr una interacciéon adecuada
entre los clientes y el negocio, de tal forma que estos se conviertan en un pilar
importante de la promocion de la marca, a través de retroalimentacién positiva
transformada en intencion de compra. El resultado se traduce en una ventaja
competitiva en la fase de evaluacion activa, logrando llegar a los prospectos de
compra con una voz mas clara y alineada a sus necesidades, conquistando un

posicionamiento eficiente en el momento cero de la verdad.



Por lo tanto, el principal canal entre los clientes y el negocio se establecera a través
de una interfaz virtual. El enfoque se orientara a dos grandes grupos: usuarios que
visitan directamente la pagina web de la marca y usuarios que llegan a través de
paginas de socios estratégicos. El primero se concentra en la adquisicion de nuevos
prospectos, mientras que el segundo en la identificacion del comportamiento de los
consumidores. La consideracion mas importante en este contexto esta relacionada
con la frecuencia con la que los mensajes vana a ser enviados al cliente, pues de

esto depende que éste logre afianzar su relacion, estableciendo una comunicacion

directa, alcanzando asi un publico mas activo, satisfecho y rentable.

Excelente  conexion a

) 20,00% 10 9 18 9 18
internet

Seguridad 20,005 8 7 14 8 16

i |

Cercania de la Mano de 15,00% 10 6 09 6 09
Obra

Costos Indirectos 15,00% 8 7 1,05 7 1,05
Rapido acceso vehicular 10,00% 9 6 5 05

~
o
(=)
o

Acabados de construccion 10,00%

s

Parqueaderos 10,00%

o
o=
o

2
16
15
12
09 06
0,7 038
04 04
Tabla 2. 15 Seleccién ponderada de la ubicacion (El Autor)
Ahora bien, si bien es cierto el medio virtual nos permitira estar cerca al cliente, el
publico de nuestro entorno todavia no se encuentra familiarizado con este tipo de
estructura empresarial, por o que es importante ademas tener una estructura fisica
gue permita el desarrollo de las funciones de la organizacién. Esta estructura debe
poseer niveles de seguridad oportunos por el tipo de recursos tecnoldgicos que se
requieren para la ejecucion de las labores cotidianas, y para salvaguardar la

integridad de los miembros del equipo. Ademas de estas, el lugar debera reunir

otras condiciones que incluyen: excelente conexion a internet, cercania de mano
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de obra, ubicacion de rapido y facil acceso vehicular, en entre otras que propenden
un equilibrio efectivo entre la ubicacion y los beneficios de la misma. Siendo el
sector de “El Batan”, la zona mas idonea para la ejecucién de las actividades de la

futura empresa.

2.4.4 Promociodn

La implementacion de soluciones de gestion empresarial en ambientes de Nube
hibrida es alcanzable solo en la medida de la flexibilidad e interoperabilidad
percibidas por el cliente y en el éxito de las tacticas de promocion, las mismas que
se van a concentrar principalmente en dos tipo de negociacion: Negocio a Negocio
(B2B, Business to Business) y Negocio a Consumidor (B2C, Business to
Consumer). Se hara un énfasis especial en las estrategias B2B, pues suponen un
mayor nivel de complejidad, tomando en cuenta que el cliente no es
necesariamente un usuario final, sino que es parte de un compuesto grupo de
actores dentro de una organizacioén institucional. En este esquema por lo tanto se
enfatiza en la gestion de interesados, a fin de alcanzar a todos de una manera

directa y efectiva. (Tosyali, 2016)

Uno de los mayores retos que se debe abordar esté relacionado con un alto nivel
de visibilidad. Es importante crear para cada grupo de Personas un canal de
comunicacién adecuado que les permita interactuar con la marca, entendiendo que
dicho canal se ira especializando a medida que se alcance mayores niveles de
madurez y su éxito esta basado en un efectivo mapeo de los puntos de contacto
con el cliente. Estas fases parten de procedimientos encaminados a la captacion y
orientacion de clientes hacia procesos de escucha continua, los mismos que
garantizan la creacion de una relacién perdurable en el tiempo. Ademas, tomando
en cuenta la evoluciéon de la informacion, como un concepto vital en el desarrollo
de las empresas, y la importancia de la tecnologia, como un puntal de crecimiento
sostenido y armonico, la oferta de valor se centra en el acompafiamiento continuo.
Dicho acompafiamiento se realizara principalmente a través de los sitios web de la
marca, y de las publicaciones en espacios otorgados por socios estratégicos. Es
importante destacar que, al crear un flujo de interesados que visiten directamente

el sitio web de la marca, se simplifica draméaticamente el proceso de adquisicién de



90

clientes. En este escenario se prioriza la optimizacién visual de camparias de venta,
tomando en cuenta la falta de informacion que tenemos sobre el cliente que realiza
la visita. Sin embargo, la principal tarea se concentra en la obtencion de una
descripcion afinada de estos potenciales clientes, a fin de ubicarlos en segmentos
de mercado especificos. Para lograr este objetivo se promovera la obtencién de
datos del cliente a través de la oferta de beneficios y a través del analisis de

comportamiento en redes sociales.

La comunicacion a través de mensajes electronicos es el siguiente peldafio en pro
de alcanzar al cliente de una forma cercana, incluyendo para esta labor el uso de
correo electronico, mensajes a traves de dispositivos moviles y redes sociales. Es
importante que cada cliente reciba dicho mensaje de forma clara, directa y personal.
Para esto suceda, se definiran procedimientos que garanticen el conocimiento del
comportamiento de los prospectos, influyendo principalmente en la asociacion de
compra y en el incremento de la intensibn de compra. Es extremadamente
importante que el cliente reciba el mensaje correcto en el momento adecuado, de

lo contrario, existe el riesgo de promover la insatisfaccion del mismo.

Finalmente, tomando en cuenta que la brecha existente entre el mundo real y el
virtual es aun demasiado grande, se deberan utilizar ademas los canales de
comunicacién tradicional, incluyendo publicaciones impresas orientadas a la
divulgacién de conceptos afines al desarrollo estratégico empresarial, cufias
radiales, eventos de capacitacién y gestion de ventas a cargo de un equipo

especializado.

2.5 PRINCIPALES HALLAZGOS

A pesar de que el pais esta atravesando un eminente escenario de desaceleracion
econOmica, este supone también una oportunidad importante en base a la
perspectiva de modificacion del gasto. La oferta de valor de los productos
analizados supone la transformacion de los Costos de Capital en Costos
Operativos, logrando que el flujo de efectivo provea una mayor liquidez a las
empresas que implementen las soluciones propuestas. Ademas, como el sector

tecnolégico esta dentro de las politicas prioritarias de promocién del gobierno, éste
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goza de incentivos fiscales y acceso a lineas de crédito que facilitan, en el mediano
plazo, la productividad y la competitividad. Por otra parte, el sistema financiero
cuenta con una robustez que garantiza la solvencia financiera, reduciendo el factor

del riesgo.

También es importante destacar que Ecuador goza actualmente de estabilidad
politica y social, y que ademas cuenta con el sustento legal para la aplicacién de
soluciones orientadas al uso de Sistemas de la Informacién, destacando la Ley de
Comercio Electrénico, las normas para la gestion del papel, el uso de Facturaciéon
Electrénica y el Plan de Gobierno Electronico. El sector tecnoldgico mantiene
actualmente indices de posicionamiento que bordean la media a nivel mundial. Es
asi que, en funcion del universo de estudio, se determina que el 74,2% de personas
utilizan celular, el 52,3% usan computadora, el 46,1% tienen acceso al internet y el
nivel analfabetismo digital llega al 17,4%. En este sentido, se prevé una etapa de
madurez en la utilizacion de Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion para
2017.

En el pais existen aproximadamente 600 empresas que se dedican a la produccién
de Sistemas Informaticos, de las cuales el 76% se encuentran registradas en Quito.
Al menos 16 de estas empresas estan vinculadas con la oferta de soluciones en la
Nube, sin embargo, la perspectiva de crecimiento proyecta un 26,9% de crecimiento
anual en la region. No obstante es importante orientar dicha oferta en funcion de
los objetivos estratégicos del mercado potencial, ya que el 68% de los Gerentes de
Informatica creen que la informacién al respecto es confusa, lidiando ademas con
la mitigacion de los factores de desconfianza asociados con la externalizacion de
los Data Center. El rango salarial para personal de Tecnologia esta entre $665 y
$4.553.

El principal catalizador de la oferta es el Internet, éste es usado por el 87,8% de las
PYME en Ecuador, llegando a un 96,63% en el universo de estudio. El 58,17% de
las empresas afirmé contar con presencia web, sin embargo, solo el 10,10% lo
relacionan con estrategias de comercio electronico. Cabe destacar que el 28,13%

de la poblacion encuestada utiliza entornos virtualizados y que el 73,56% estan
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dispuestos a consumir aplicaciones a través de internet. Ademas, el 75,24% de las

empresas disponen de soluciones de comunicaciones unificadas.

Las empresas tienen una penetracion importante en el uso de Sistemas de
Planificacién de Recursos, llegando, segun la encuesta realizada, al 76,82%, con
un 48,35% de casos relacionados con el desarrollo propio de aplicaciones. El
entorno de las aplicaciones para el Manejo de Relaciones con el Cliente es aln
poco explotado, llegando a un 24,52% en el universo de estudio. El 75,49% de
estas implementaciones fueron realizadas a través de desarrollo propio. Lo propio
pasa con los sistemas orientados a procesos de Inteligencia de Negocios, llegando

al 23,08% a nivel global y a un 43,63% en un enfoque meramente empresarial.

2.6 DIMENSIONAMIENTO DEL PROYECTO

Tomando en cuenta la desaceleracidon economica del pais no se proyectara un
incremento en la demanda, en su lugar se definira un porcentaje de penetracion
anual sobre la demanda insatisfecha por cada producto. Este porcentaje se
calculara en funcién de la capacidad de compra de cada segmento y del grado de
dificultad de venta que tiene cada solucion. De acuerdo a los datos obtenidos, se
establece que el publico con capacidad de compra para las soluciones de
de

Comunicaciones Unificadas corresponde a las empresas con presupuestos

Planeacién Recursos Empresariales, Inteligencia de Negocios vy

mayores a $5.000 anuales, mientras que para las soluciones de Contabilidad e

Inventario el presupuesto se encuentra en el rango de $1.000 a $10.000.

Solucion

% Poblacién con Demanda
Insatisfecha

% Poblacion con Demanda
Insatisfecha ¥ capacidad de
compra

Poblacion con Demanda
Insatisfecha ¢ capacidad de
ompia

% Poblacion con Demanda
Insatisfecha abarcada

Demanda Insatisfecha
abarcada por aiio

Planeacidn de Recursos Empresariales

23.80%

8.89%

58,042

0.01%

£.00

Contahilidad

32.45%

11.30%

73,729

0.50%

369.00

Inventario

35.568%

10.10%

65,585

0.30%

330.00

Inteligencia de Negocios

24.76%

15.38%

100,357

0.01%

11.00

Comunicaciones Unificadas

24.76%

2.64%

17,256

0.50%

§7.00

Tabla 2. 16 Demanda Insatisfecha abarcada por tipo de Solucion (El Autor)




93

Ahora bien, en base a esta definicion de contraccion econdémica, los escenarios
planteados se estableceran bajo con una vision altamente conservadora, pues no
se espera una recuperacion antes del 2018. En este sentido, para las soluciones
de Planificacion de Recursos Empresariales y de Inteligencia de Negocios, el
porcentaje anual sobre la demanda con capacidad de compra se fija en 0.01%,
considerando ademas de la dificultad de venta, el consumo de recursos que estos

procesos demandan. Para el resto de soluciones la meta se sitta en el 0.50% anual.

2.6.1 Ingresos esperados

Cantidad 5.80 6.09 £.40 6,72 T.08
Cantidad Efectiva &Anual & 7 7 7 8
Implementacion S 42,000,005 50,960.00 (5 52,998.40 | 5 55,118.34 | 5 63,512.08
Cantidad Efectiva Soporte 5 £.00 (5 5.00 (5 5.00 (5% 8.00 |5 9,00
Soporte anual S 18,000,005 24,960,005 25,958.40 | 5 26,996,745 31,586.18
Cantidad Efectiva Mantenimiento 5 £.00 (5 1z.00(5 16.00 | & 19,00 | & 22,00
fMantenimiento S 3,600,005 7,488,005 10,283,396 | 5 12,823.45 | 5 15,442,132
TOTAL 5 63,600.00 (& 83,408.00 (% 89,340.16 | 5 04,038.52 | & 112,540.39

Tabla 2. 17 Ingresos por sistemas de Planeacion de Recursos Empresariales (El Autor)

25 $120.000,00
20 $100.000,00
$80.000,00
15
$60.000,00
10
$40.000,00
5
$20.000,00
0 $-
1 2 3 4 5
Cantidad Efectiva Anual TOTAL
Cantidad Efectiva Soporte Cantidad Efectiva Mantenimiento

Imagen 2. 40 Andlisis de ingresos por sistemas de Planeacion de Recursos Empresariales (El
Autor)

Para las soluciones de Planeacion de Recursos Empresariales, la proyeccion de
ventas del primer afio es de $63,600, tomando en cuenta una efectividad de venta
de 6 empresas. El costo de implementacion es $7,000 y el costo de mantenimiento

anual $3,000, obligatorio Unicamente durante el primer afio. El costo de
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mantenimiento se calcula en funcién de $50 mensuales. EI monto total se
incrementa en 76,95% en el lapso de cinco afos, proyectando un incremento anual
en ventas del 5%, un incremento en los precios de 4%, considerando una
disminucién anual del 80% en ingresos por concepto de Soporte, y del 30% por

abandono.

En el tiempo de estudio se evidencia que los ingresos por implementacion son los
mas significativos, sin embargo, existe un importante incremento en los ingresos
relacionados con el rubro de mantenimiento, los mismos que pasan del 5.66% al
13.72% respecto a la participacion en el monto total. Mientras que los ingresos por
Soporte mantienen una relacion practicamente constante en funcion del tiempo,

siendo un ingreso directamente proporcional al de implementacion.

Cantidad 368.64 387.08 406,43 426,73 448,09
Cantidad Efectiva 369 388 407 427 443
Incremento 0 258 452 601 719
Cantidad Efectiva Consolidada 369 645 859 1028 1168
antenimiento S 154,980,005 282,172,805 290,219.65 (% 48567128 (% 573,885.82
TOTAL 5 154,980.00 |5 282,172.80 |5 390,219.65 |5 485,671.28 |5 273,885.82

Tabla 2. 18 Ingresos por Solucién Contable (El Autor)
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Imagen 2. 41 Andlisis de ingresos por Solucion Contable (El Autor)

Para las soluciones de contabilidad el monto al primer afio es de $154,980, con una

penetracion efectiva de 369 clientes y un costo minimo de $35. El monto se
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incrementa drasticamente a pesar de tener un abandono del 30% anual, esto se
justifica en funcion del incremento de ingresos por Mantenimiento. Al igual que con
el producto anterior, se establece un incremento anual en ventas del 5%, un

incremento en los precios de 4%.

El éxito de este producto radica por tanto en el crecimiento incremental de los
usuarios que utilizan el servicio. Esto significa que, a medida que se vayan
adhiriendo nuevos clientes, el nivel de ingresos se va multiplicando en funcién del
nivel de nuevos ingresos y de desercion. Es asi que, en los cinco afios de estudio

se espera un incremento del 370.29% en monto, y 316.53% en namero de clientes.

Cantidad 329,43 345,30 aE319 3a81.35 A00. 42
Canticlad Efectiva 330 346 364 332 401
Incremento 0 231 403 536 642
Cantidad Efectiva Consolidada 330 577 767 91a 1043
Mantenimiento % 99,000.00 % 180,024.00(%  248,87e.16 |5  309,787.55 (% 366,048, 74
TOTAL S 99,000.00 |$ 180,024.00 |5 248,876.16 |S 309,787.55 (5 266,048.74

Tabla 2. 19 Ingresos por Solucién de Inventario (El Autor)

Los datos para las soluciones de inventario son bastante similares, con un ingreso
de $99,000 para el primer afio, con un universo de venta de 330. El monto se
incrementa drasticamente a pesar de tener un abandono del 30% anual. Al igual
gue con el producto anterior, se establece un incremento anual en ventas del 5%,

un incremento en los precios de 4%.

Cantidad 10.04 10.34 11.07 11.62 12.20
Cantidad Efectiva 11 11 1z 12 13
Implementaci on 5 G5,000.00(5 57,200,005 £4,896.00 | 5 67,491,845 TE,040.81
Cantidad Efectiva Consolidada g 11.00 13.00 14.00 14,00 15.00

Wantenimiento S 33,000,005 40,560.00 | & 45,427.20 | 8 47,244,298 52,643.64
TOTAL S 88,000.00 |5 97,760.00 |5 110,323.20 |$ 114,736.13 |5 128,684 .44

Tabla 2. 20 Ingresos por Solucion de Inteligencia de Negocios (El Autor)

Por otra parte, las Soluciones de Inteligencia de Negocios, con un universo de 11
casos de éxito, llegan a $88,000 el primer afio, con un incremento del 46.23% para

el quinto afio, tomando en cuenta un costo de implementacion de $5,000 y $450
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mensuales. El incremento anual en ventas es del 5%, el incremento de precios, 4%

y el indice de abandono anual es igual a 80% para los ingresos por Mantenimiento.

Cantidad

86,28

90,59

95,12

93,88

104,87

Cantidad Efectiva

a7

91

96

100

105

Implementacion

& 163,125.00

& 177,450.00

8

134, 685.00

5

210,912.00

5

230,315,920

TOTAL

5 163,125.00

5 177,450.00

5

194,688.00

s

210,912.00

$

230,315.90

Tabla 2. 21 Ingresos por Solucién de Comunicaciones Unificadas (El Autor)

Mientras que

las soluciones de Comunicaciones Unificadas generarian

$163,125.00 para el primer afio, con un incremento del 41.18% al quinto periodo.

Para lo cual se considera un incremento anual en ventas del 5% y un incremento

de precios de 4%. Cabe destacar que en estos escenarios no se toma en cuenta la

comercializacion de insumos y software como servicio que constituyen en si mismo

la solucion de comunicacién, ya que esto depende de las necesidades puntuales

del cliente.
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CAPITULO 3. ESTUDIO TECNICO

3.1 CAPACIDAD OPERATIVA

Una vez definido el porcentaje de penetracién que se quiere alcanzar en cada una
de las soluciones predefinidas, es importante también definir cuales seran los
niveles operativos que se deben abordar, a fin de tener una eficiente gestion. Estos
valores se definirdn en funcién del niumero de horas/hombre necesarias para
implementar cada solucion y del numero de productos que se espera vender. La
traduccion de este numero de horas/hombre por producto en unidades de personal
delimitara la estructura funcional que debe tener la empresa para cumplir con la

capacidad operativa deseada.

Horas hombre por Recursos Humanos Recursos Humanos

Solucion Total de horas,hombre

implem entacion Necesarios Efectivos
Planeacidn de Recursos Empresariales 320 1,920 1.00 2,00
Contahilidad 18 6,642 3.46 4,00
Inventario 18 5,540 3.09 4.00
Inteligencia de Negocios 450 4,950 2,58 3.00
Comunicaciones Unificadas 32 2,784 1.45 2.00

Tabla 3. 1 Capacidad operativa por tipo de solucién (El Autor)

Del andlisis realizado se determina la necesidad de contratar a quince personas,
las mismas que deben tener un perfil técnico en Sistemas de la Informacion. Dentro
de este grupo de personas se elegira a un jefe de producto asignado a cada tipo de
solucién. Este garantizard el adecuado desenvolvimiento de los proyectos
generados en su linea de producto. Ademas, como parte de un proceso de
aseguramiento de calidad, se definiran perfiles especializados a fin de otorgar al

proceso un desarrollo mas ordenado y metodolégico.

En resumen, para el producto de Planeacion de Recursos Empresariales se asigna
a un jefe de producto y a un desarrollador senior, lo mismo que para el producto de
Comunicaciones Unificadas. Para las soluciones de Contabilidad e Inventario se
asigna un jefe de producto, un desarrollador senior y dos desarrolladores semi-

senior. Y para las soluciones de Inteligencia de Negocios, un jefe de producto, un
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programador senior y un semi-senior. Ademas, en funcion de la metodologia de
desarrollo de software propuesta, Microsoft Solution Framework, se determina la
necesidad de contar con un equipo especializado compuesto por: un Gerente de
Proyectos, un Arquitecto de Software, un Administrador de Base de Datos, un
Analista de Experiencia de Usuario, dos Analistas de Pruebas y un Analista de

Liberacion de Productos. (Microsoft Corporation, 2015)

3.2 ENFOQUE ESTRATEGICO
3.2.1 Misibén

Proveer a nuestros clientes de herramientas y procedimientos que propendan al
mejoramiento de su desempefio y a la optimizacibn de gestidn estratégica,
mediante la aplicacibn de metodologias agiles de desarrollo en ambientes

innovadores, seguros y eficientes.
3.2.2 Vision

En 2022, ser la Empresa pionera en la entrega de soluciones de Tercera

Plataforma, creando un nuevo potencial para cada uno de nuestros clientes.

3.2.3 Valores

. Integridad

. Pasion

. Responsabilidad
. Calidad

3.2.4 Estructura Juridica

El proyecto determina la creacion de una empresa de desarrollo de software
especializada en la implementaciéon de soluciones de gestion empresarial en

ambientes de Nube Hibrida. La empresa funcionara en la ciudad de Quito, bajo el
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nombre de MOMA’'SERVICES CIA. LTDA., cuyo nombre comercial sera: INNOVAT -
EC.

3.2.5 Imagen Corporativa

v sno- potencial para fu..

Imagen 3. 1 Imagen Corporativa (El Autor)

3.3 ESTRUCTURA OPERATIVA

La estructura organizacional se encuentra alineada a la provision de herramientas
y procedimientos para el mejoramiento del desempefio y la optimizacién de gestion
estratégica en las empresas, en funcion de la aplicacion de la metodologia de

desarrollo agil Microsoft Solution Framework.

3.3.1 Modelo de Gestién

La principal funcién es el levantamiento de requerimientos, analisis, disefio,
desarrollo, implementacion y mantenimiento de Soluciones de Gestion Empresarial
en ambientes de Nube hibrida. La gestion de proyectos se ejecuta de forma
interdisciplinaria, de manera que se garantiza la calidad en todo el ciclo de vida del
desarrollo y la mitigacion de los riesgos.

3.3.2 Definicion de Puestos de Trabajo

La metodologia Microsoft Solution Framework divide las actividades vy
responsabilidades en siete grupos interdependientes y multidisciplinarios, lo que se

traduce en una Unica perspectiva de aplicacion de compromisos y un efectivo
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equilibrio del enfoque de negocio.(Microsoft Corporation, 2015) En base a esta

definicion, los perfiles involucrados con la operacién son:

e Administrador de Productos

e Administrador del Programa

e Arquitecto de Software

e Desarrollador de Software

e Analista de Experiencia de Usuario
e Analista de Pruebas

¢ Analista de Operaciones

3.3.3 Procesos Internos

Para el cumplimiento de los objetivos planteados por la empresa de desarrollo de
software, se determinan los siguientes procesos:

3.3.1.1 Procesos Gobernantes
e Gestion Estratégica y Ejecutiva
3.3.1.2 Procesos Sustantivos
e Gestion de Proyectos
e Desarrollo de Software
- Ingenieria de requerimientos
- Analisis de Software
- Arquitectura de Software
- Desarrollo de Software
- Implementacion
e Help Desk y Mantenimiento

3.3.1.3 Procesos Adjetivos de apoyo

e Gestidn Administrativa Financiera
e Gestion Comercial
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Imagen 3. 3 Organigrama Estructural (EI Autor)

3.3.4 Perfiles Operativos

3.3.4.1 Administrador de productos

Entre sus objetivos estan el aseguramiento del valor empresarial y la satisfaccion
de las necesidades y expectativas del cliente, ademas de la definicion de las
restricciones del proyecto. Es el vinculo directo de comunicacién con el cliente y
posee ademas funciones de comunicacion corporativa. Analiza el negocio y planea

el producto en base a las necesidades planteadas. (Microsoft Corporation, 2015)

Puesto: Gerente de Proyectos.
Salario Basico Unificado: $2,000

Concebido como un cargo de supervision general (Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Administrar la estructura organizacional.
- Establecer los objetivos y los hitos de control del proyecto.

- Garantizar el cumplimiento de los objetivos del proyecto.
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- Manejar los riesgos inherentes al proyecto.
- Administrar los recursos del proyecto de manera adecuada.

- Establecer indicadores de gestion para el control de los proyectos.

El minimo salarial asignado para esta posicion es $404.22, segun la tabla de
minimos sectoriales 2017 (Ministerio del Trabajo, 2016, pags. 49-50), y en promedio
esta dentro del rango de $1,764 a $4,533, ya que se trata de una gerencia de

primera linea. (Ekos, 2015) Existe una sola posicién vacante.

3.3.4.2 Administrador del programa

Es el que garantiza los procesos y administra la calidad del proyecto. Tiene la
responsabilidad de entregar la solucion dentro de las restricciones del proyecto y
en cumpliendo con los requerimientos del patrocinador. Ademas tiene también la
tarea de gestionar los programas a su cargo y de dirigir la operacion del proyecto.
(Microsoft Corporation, 2015)

Puesto: Jefe de Productos.
Salario Basico Unificado: $1.500

Concebido como un cargo de supervision técnica (Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Garantizar el cumplimiento de los tiempos del proyecto.

- Asegurar la calidad del producto final.

El minimo salarial asignado para esta posicion es $403.66 (Ministerio del Trabajo,
2016, pags. 49-50), y en promedio esta entre $665 y $1,764, ya que se trata de una
posicion operativa con un nivel moderado de supervision. (Ekos, 2015) Genera una
vacante por cada Solucién ofertada, por lo tanto determina la necesidad de generar

5 plazas para este puesto.
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3.3.4.3 Arquitecto de Software

Tiene la funcién de determinar la arquitectura, tanto fisica como légica de la
solucion, de forma gue esta se encuentre alineada con los objeticos empresariales
y las restricciones del proyecto. Este perfil es sumamente importante para
garantizar el éxito del proyecto y trabaja de la mano con el Gerente de Proyectos y
los Jefes de Producto. (Microsoft Corporation, 2015)

Puesto: Arquitecto de Software.
Salario Basico Unificado: $1,200

Concebido como un cargo de operacion especializada (Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Disefo de Software en funciéon de las restricciones existente.

- Determinar necesidades de infraestructura para la implementacion.

El minimo salarial asignado para esta posicion es $402.54 (Ministerio del Trabajo,
2016, pags. 49-50), y en promedio esta entre $665 y $1,764. (Ekos, 2015) Genera

una sola vacante.

Puesto: Administrador de Base de Datos.
Salario Basico Unificado: $1.000

Concebido como un cargo de operacién especializada (Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Determinar la forma correcta de almacenamiento y transmision de datos.
- Optimizar el acceso a la informacion en funcion de la gestion de capa de

datos.

El minimo salarial asignado para esta posicién es $402.54 (Ministerio del Trabajo,
2016, pags. 49-50), y en promedio esté entre $665 y $1,764 y tiene que ser menor

al salario del arquitecto. (Ekos, 2015) Genera una sola vacante.
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3.3.4.4 Desarrollador de Software

Cumple con las actividades operativas del desarrollo de soluciones y de consultoria
de tecnologia. Su funcién principal es la compilacion de la solucion, por lo que se
constituye como la columna vertebral de la empresa. Este perfil tiene varios niveles
de especializacion definidos en funcion de su experiencia, de menor a mayor:

Junior, Semi-Senior y Senior.

Puesto: Desarrollador Senior.
Salario Basico Unificado: $1,000

Concebido como un cargo de operacion especializada (Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Escribir codigo de programacién para cumplir con los objetivos del sistema.
- Compilar los paquetes encargados para que entren en fase de pruebas.

- Realizar Pruebas Unitarias de desarrollo.

El minimo salarial asignado para esta posicion es $402.54 (Ministerio del Trabajo,
2016, pags. 49-50), y en promedio esti entre $665 y $1,764. (Ekos, 2015) De
acuerdo a la definicién de carga operativa, se necesitan 5 personas para cubrir este

puesto.

Puesto: Desarrollador Semi-Senior.
Salario Basico Unificado: $800

Concebido como un cargo de operacidn especializada(Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Escribir cédigo de programaciéon para cumplir con los objetivos del sistema.
- Compilar los paguetes encargados para que entren en fase de pruebas.

- Realizar Pruebas Unitarias de desarrollo.
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El minimo salarial asighado para esta posicion es $402.54 (Ministerio del Trabajo,
2016, péags. 49-50), y en promedio esta entre $665 y $1,764. (Ekos, 2015) De
acuerdo a la definicion de carga operativa, se necesitan 5 personas para cubrir este

puesto.

3.3.4.5 Analista de Experiencia de usuario

Maximiza la utilidad de la solucién, su principal objetivo es asegurar que las
necesidades y expectativas del usuario sean satisfechas. Es el encargado del
disefio de la interfaz de usuario, del analisis de la facilidad de uso, de la creacion
de los recursos de aprendizaje y es ademas el puente entre el cliente y el soporte

técnico.

Puesto: Analista de Experiencia de Usuario.

Salario Basico Unificado: $900

Concebido como un cargo de operacion especializada(Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Escribir codigo de programacion para cumplir con los objetivos del sistema.
- Compilar los paguetes encargados para que entren en fase de pruebas.

- Realizar Pruebas Unitarias de desarrollo.

El minimo salarial asignado para esta posicion es $402.54 (Ministerio del Trabajo,
2016, pags. 49-50), y en promedio esta entre $665 y $1,764. (Ekos, 2015) Se

necesita una sola persona para ocupar este puesto.

3.3.4.6 Analista de Pruebas

Esta a cargo de validar la solucion para su lanzamiento, asegura que se cumplan
los niveles de calidad y que todas las definiciones hayan sido tomadas en cuenta
en los procesos de disefio y desarrollo de software. Entre las principales pruebas

gue se ejecutan estan: de regresion, funcionales, de facilidad de uso y del sistema.
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Puesto: Analista de Pruebas.

Salario Basico Unificado: $665

Concebido como un cargo de operacién especializada(Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Verificar que se cumpla con los objetivos del sistema.

- Realizar Pruebas Integrales del Sistema.

El minimo salarial asignado para esta posicion es $402.54 (Ministerio del Trabajo,
2016, pags. 49-50), y en promedio $665. (Ekos, 2015) Se necesitan 2 personas

para cubrir este puesto.

3.3.4.7 Analista de Operaciones

Tiene como objetivo principal la implementacién continua de las soluciones y la
transicion adecuada a la operacién del negocio, asegurandose ademas, de que se

satisfagan las necesidades técnicas y operacionales de la empresa.

Puesto: Administrador de Liberacion de Productos.
Salario Basico Unificado: $900

Concebido como un cargo de operacién especializada(Ministerio del Trabajo, 2016,

pags. 49-50), este perfil tiene las siguientes funciones:

- Implementacion adecuada de las soluciones desarrolladas.
- Entregar y capacitar al cliente en el uso de las soluciones.
- Verificar que se satisfagan todos los requerimientos del cliente.

- Determinar las necesidades técnicas y operativas de la empresa.

El minimo salarial asignado para esta posicion es $402.54 (Ministerio del Trabajo,
2016, pags. 49-50), y en promedio esta entre $665 y $1,764. (Ekos, 2015) Se

necesita una sola persona para ocupar este puesto.
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3.3.5 Matriz de mitigacion de riesgo
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Tabla 3. 2 Matriz de riesgo para el equipo de Software (El Autor)
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En base a la ndmina propuesta, se establece un contexto de mitigacion de riesgo,
el mismo que pretende ser una guia en caso de que se tenga que prescindir de
algun elemento del equipo. Esta matriz establece la definicion de riesgo para la
creacion de equipos multidisciplinarios en la ejecucion de proyectos particulares.
Es importante destacar que entre menor es el grado de solapamiento de roles,

mayor es la eficiencia del equipo de desarrollo.

En este sentido, es importante destacar que uno de los roles mas sensibles es el
de desarrollador, pues supone un riesgo en el solapamiento con los perfiles de
administracion de Base de Datos y de direccion de productos, considerando
ademas una restriccion de solapamiento con cualquier otro de los roles prescritos.
Por otro lado, el rol de mayor flexibilidad es el de analista de pruebas, sin embargo,
hay que hacer énfasis en la limitacion que tiene en funcion de la participacion
combinada con el perfil de desarrollo. EI cumplimiento de dichas prohibiciones y
restricciones garantizan un adecuado nivel de auditoria y aseguramiento de la

calidad.

3.3.6 Costo del personal operativo

La siguiente matriz resume el detalle de los costos operativos a nivel de estructura
organica, como se puede observar el 31.47% esta orientado al pago de Jefes de
Producto, mientras que el 20.98% y el 16.79% en personal de desarrollo, Senior y
Semi-Senior respectivamente. Entre las tres hacen un total del 69.24% del costo de

la ndbmina total.

COSTOS PERSONAL DE DESARROLLO

Cantidad Descripcidn del puesto Costo mensual Costo anual

1 Gerente de Proyectaos g 2,000,005 24,000.00 8,39%
5 lefe de Producto g 1,500.00 | % Q0,000.00 31.47%
1 Arquitecto g 1,200.00 | & 14,400.00 5.04%
1 Asdministrador de BD g 1,000.00 | & 12,000.00 4,20%
3 Desarralladar Senior S 1,000,00 | & £0,000,00 20,98%
5 Desarrrollador Semi-Seniar g 800,00 & 48,000.00 16.79%
1 Analista de Experiencia de Usuario g 900,00 | & 10,800.00 2, 78%
2 Analista de Pruebas g 665.00 | & 15,960.00 5.58%
1 Analista de Operaciones g 900,00 | & 10,800.00 2, 78%

TOTAL g 9,965.00 % 285,960.00 100.00%

Tabla 3. 3 Resumen de costos de personal operativo (El Autor)
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En total, para el primer afio, los egresos por personal operativo suman $357,413.33,
con un incremento del 25.58% para el quinto afio, sumando en total $2’052,225.96
para todo el periodo, de los cuales 1'654,373.35 son destinados al pago para el

trabajador y 397,852.61 al pago de obligaciones sociales.

AT
CANT. CARGO VALOR VALOR MES 1 2z 3 q 95 TOTAL

1 Subtotal personal desarrollo $ 2383000 23,830.00 285,360.00 237,338.40 303,234.34 32166611 334,532,758 1.548.851.60

Fondos de Beserva 5,33 - 24,773.23 25, 764.22 26,734.73 27.866.55 105,135.87

22 [+] Decimo Cuarta £ SEE.00| # §,052.00 §.052.00 §,052.00 5,454.60 5,454.60 5,877.33 41,530.53

[+) Decimo Tercera

TOTAL 55.712.08 317.642.00 355.006.83 369.287.68 383.721.01
[+] Aporte patronal IESS 12,4527 3357133 44.135.56 45,376.32 47 7TEET
[-] Descuento empleadas ESS 9.35%

399.154.39 1.625.011.97
43,634.72 ZET.213.93
37.320.94 170.638.62

¥ ¥ ¥ %
¥ ¥ ¥ ¥
¥ ¥ ¥ &
¥ 23853000 % 2363000 % 2478320 % 25,774.53) # 26,605.51
$ $ $ ¥
¥ ¥ ¥ &
¥ ¥ ¥ %

o [ o[ g 0| o0 [ 0| 00

$
¥
&
ZTETTT) % 123.070.97
¥
&
%

23.718.23 3319314 34.528.40 3567791

TOTAL SUELDO A PAGAR[ $ 288,123.77] ¢ 321,613.74] % 334.759.26 [ ¢ 347.843.09] # 361.833.46 [ ¢ 1.654,373.35
TOTAL IESS APAGAR| ¢ 69.78956| $ 7739150 ¢ B0504.71| ¢ B83.65118| $ 6700566 $ 397185261

TOTAL COSTO PERSONAL OPERATIVO[ 6 357,413.33 [ 6 399,205.24[ § 41526400 [ §  431,394.27 [ § 215,899.11 [ §  2,052,225.96 |

Tabla 3. 4 Costos anuales de personal operativos (El Autor)

3.3.7 Gastos en personal administrativo

El costo de personal administrativo se concentra principalmente en las funciones
de Gerencia General, que representa 10 veces el salario mas bajo asignado en la
empresa (Revista Lideres), y en la funcion de Administracion Financiera, que llega
a $1,642 por pertenecer a un nivel de operaciéon medio. (Ekos, 2015) Estas dos
representan el 82.65% del total del gasto en personal administrativo. A parte de
estas dos funciones, Unicamente se agregan tres mas: secretaria, que pertenece a
un nivel de asistencia administrativa, limpieza y mensajeria, que son funciones de
soporte. (Ministerio del Trabajo, 2016) En total, el costo anual asciende a
$78,881.28, el mismo que representa $6,573.44 mensuales. El salario de Gerente
General

GASTOS PERSONAL ADMINISTRATIVO

Cantidad Descripcidn del puesto Costo mensual
1 Gerente General g 3,791.00( % 45,492,00
1 lefe sdministrativo-Finaciero g 1,642,00 | & 13,704.00 24,98%
1 Secretaria g 382,24 | 5 4,286.88 5.81%
1 Personal limpieza g 379.10 | § 4,549,20 5.77%
1 Mensajero g 379.10| § 4,549,20 5. 77%
TOTAL g 6,573.44 % 75,851,258 100.00%

Tabla 3. 5 Resumen de costos de personal administrativo (El Autor)

El personal administrativo suma $98,151.67 el primer afio, con un incremento del
26.17% para el quinto afio, sumando en total $566,115.34 para todo el periodo, de
los cuales 456,365.99 son destinados al pago para el trabajador y 109,749.35 al

pago de obligaciones sociales.
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ARG
CANT. CARGO Valor Unit. | Yalor Mes 1 2 3 4 5 TOTAL
1 Subtotal personal Administrativo ¥ GSTI44| ¢ 657344 | % TE.551.25 | % 52036595 | §5.317.99 | 55, 730.71| % 92.273.94 427,246.46
Fondos de Feserva 8,333 - 833 % - k3 653364 | ¢ T7.06.99 | ¢ TA927 [ $ TE36.92| £ 35,589.63
5 [+] Decima Cuarta ¥ S66.00 | % 153000 1530.00 | # 1,530.00 [ 1,530.00 | $ 1530.00 | 1.530.00| ¢ 5,150.00
[+] Decima Tercera E.573.dd E.573dd | ¢ 657344 | % TA05.85 | ¢ T.T02.08 | % 501017 | % 533057 | % 350221
TOTAL | $14 97696 | & 87.284.72 | 398.106.0Z | £ 101.957.06 | $ 105,962 15 [ £ 110.127.43 | $ 503 43736
[+] Aparte patronal ESS 12,457 ¥ 10,566.95 | $ 12.214.20| % 12633.65 | % 13,192,293 | # 13, 71057 | ¢ 52 677.93
[-]Descuento empleados [ESS 935 % 516112 [ # 917291 % 5953299 | ¢ 990746 | ¢ 10,296.91| ¢ 4707140

TOTAL SUELDD APAGAR[ ¥ 79.123.60 | $ 88.933.11] ¢ 92.424.08 | $ 96.054.68 | $ 99.830.52 |  456.365.93
TOTAL [ESS A PAGAR| §_19.076.07 | $ _71.387.11| ¥ 72.776.60 | $ 23,009.75| % 24.007.76 | % 109,749.35 |

TOTAL COSTO PERSONAL ADMINISTRATIVO[ 6 98,150.67 [ §  110,320.22 [ § 114,650.72 [§ 11915443 [ 6 12383830 [ 6 566,115.34 |

Tabla 3. 6 Costos anuales de personal administrativo (El Autor)

3.3.8 Gastos en personal de ventas

El 65.77% de los gastos en personal de ventas corresponde a la contratacion de
vendedores, cubriendo un rubro mensual de $384.23, que es el minimo del sector,
mientras que el 34.23% se destina al jefe de ventas, cuyo rango salarial se
encuentra entre $390.59 y $1,551. (Ministerio del Trabajo, 2016; Ekos, 2015) En
total, el equipo de ventas representa un egreso mensual de $8,136.77. Los

vendedores generaran incentivos si superan la meta de venta en funcion de las

proyecciones de ingresos anuales.

GASTOS PERSONAL ADMINIS
a vendadar g asa.2a| g 18,443.04 65.77%
1 lefe de Wentas g 200,00 & 9,600,00 34,23%
TOTAL g 8,136.77 & 28,043.04 100,00%

Tabla 3. 7 Resumen de costos de personal de ventas (El Autor)

Con un incremento de 25.21%, el egreso por personal de ventas llega a $45,351.94
el quinto afio, respecto a los $36,220.10 del primer afio. En total, durante el periodo
de estudia, este monto llega a $207,890.62, de los cuales 167,588.13 son

destinados al pago para el trabajador y 40,302.50 al pago de obligaciones sociales.

CANT. CARGD VALOR YALOR MES 1 2 3 3 5 TOTAL
1 [subtotal personal ventas y cobranid §  2,336.92 [ § 233692 3 2804304 |§ 2916476 [§ 3033135 | 3154461 [§ 3280639 |6 151,890.15
Fondos de Reserva 8.33% - 5.33%] § B 242942 |3 252660 |3 262767 |$ 273277 |3 12,652.45
5 [t+) Decmo Cuarto 366.00 1,530.00 | § 1,530.00 | § 153000 | § 153000 | § 153000 (% 1830003 9,150.00
{+) Decimo Tercera 2,336.92 233692 | § 233692 [ § 263285 | § 273816 | § 284768 [§ 2961603 13,517.22
TOTAL 5,503.92 [  32,20096 [§  36,057.04 |$ 37,4642 [$  38,849.96 |  40,330.76 |§  184,873.83
{+) Aporte patronal 1ESS 12.45%] § 401014 [ § 448910 | § 465955 [ § 453682 [ 502118 [ 23,016.79
|-) Descuento empleados [ESS 9.35%] § 301165 [ 3 337133 [§ 549934 3 369247 |3 577093 |3 17,285.70

TOTALSUELDO APAGAR[ S 2919833 [§  32,685.70 [$  33,926.77|§ 3521749 |6 3655983 |5  167,588.13 |
TOTALIESSAPAGAR|§  7,02077 |6 7,860.43 ¢  6,156.89 [§  8,460.20 [§ 479211 (6  40,302.50 |

TOTAL COSTO PERSOMAL DE VENTAS[ § 36,220.10 [ § 40,546.14 [$  42,085.67[$ 43,686.78 [ $ 45,351.94[$ 207,890.62 |

Tabla 3. 8 Costos anuales de personal de ventas (El Autor)
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3.4 INVERSION INICIAL

3.4.1 Activos fijos

Uno de los rubros mas importantes de inversion para el proyecto en estudio es, sin
duda alguna, la inversion en equipamiento de cémputo. Esta llega a un total de
$30,828.18, sumando el 47.80% solo en la adquisicién de equipos portatiles para
el uso del personal. Siendo los costos de infraestructura de red los siguientes en
importancia, con un 23.22%. (ANEXO 2)

Cant. Descripcion Precio Unit. Monto Total % Monto Total
4 TOSHIBA FUSION 360 LS5W-C5150 734.00 2,936.00 10.86%
g TOSHIBA C55-CE208K 510.00 4,080.00 15.09%
14 DELL IMSPIRCM 3558 422.00 5,908.00 21.85%
1 ROUTER CISCO RYW320 78049 780.49 2.89%
1 SERWER DELL POWWER EDGE R430 Intel Xeon ES-2603wS 4GB 1TB 2,651.18 2,681.18 9.91%
1 SOLUCION DE RACK Y CABLEADO ESTRUCTURADC B,250.42 6,280.42 23.22%
1 AIRE ACOMDICIONADO SPLIT SMART LG INYERTER 12000 BTUSs 745.88 745.88 2. FE%
5 IFAP. HP LASERJET PR M225D0 42353 2,117.65 F.85%
g TELGRAGXP2130 TELF GRANDSTREAM [P 115.05 914.40 3.49%
1 WIRELESS COMTROLER DLINK DWW C-1000 565.24 568.24 2.10%

Subtotal 27,042.26 100.00%
Impuestos 3,785.92
Total 30,628.15

Tabla 3. 9 Inversién en Equipos de Computo (El Autor)

La inversion en mobiliario asciende a $6,506.95, distribuida principalmente en sillas,
gue representan el 44.69% y en mesas y escritorios, que representan el 44.63%. El
rubro mas importante estd destinado a la compra de sillas ejecutivas, con un
19.98%. Finalmente, el rubro para adecuaciones y mejoras esta fijado en $2,500.
(ANEXO 2)

OBILIARIO
Cant. Descripcion Precio Unit. Monto Total % Monto Total

4 ESCRITORIO GERENCIAL S 23060 | & 922.40 16.16%
4 ESCRITORIC EJECUTIVD s 184.80| 735.20 12.95%
1 MESA DE REUNIONES S 24561 | & 245.61 4,308
2 MMESA PARA DESARROLLD s 320,18 | § 640.36 11.22%
4 SILLA DE GERENCIA S 7456| % 2938.24 5.23%
20 SILLA EJECUTIVA S 57.01| & 1,140.20 15.98%
1 SILLA DE ESFERA S 10864 | & 109.64 1.92%
22 SILLA DE INVITADOS s 4298 |§ 545.56 16.57%
8 MUEBLE ARCHIVADOR S 2333|% 666.64 11.68%
Subtotal 5 5,707.85 100.00%

Impuestos 5 799,10

Total 5 6,506.95

Tabla 3. 10 Inversion en Mobiliario (El Autor)
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Cant. Descripdon Precio Unit. Monto Total
1 ADECUACIOMES Y MEIORAS 2,500.00 2,500.00
Total 2,500.00

Tabla 3. 11 Inversion en Adecuaciones y Mejoras (El Autor)

3.4.2 Activos Intangibles
Dentro de los rubros de inversion, correspondientes a los gastos legales y de

constitucién, el mas importante representa el costo de la constitucién de la empresa

como tal, llegando a un 53.98% del total, que asciende a $3,705.

Cant. Descripcion Precio Unit. Monto % Monto Total

1 COMSTITUCI ON DE Lt COMPARTA 2,000.00 2,000.00 53.98%
1 FERMISOE DE FUMNCIONAMIENTO 200.00 200.00 5.40%
1 PATEMTE MUMNICIPAL 200.00 200,00 5.40%
1 PATETE DE MARCA |EPI 300.00 300.00 5.10%
1 REGISTRO UMICO DE COMTRIBUYENTES 5.00 5.00 0.15%
1 IMAGEN CORPORATIWA 1,000.00 1,000.00 26.99%

Total 3,705.00 100.00%

Tabla 3. 12 Gastos legales y de constituciéon (El Autor)

3.5 MATERIA PRIMA, INSUMOS Y SERVICIOS

Si bien es cierto el capital humano es la principal materia prima en un proyecto de
servicios, existen algunos costos adyacentes que garantizan la operacion y tienen
gue ser considerados necesariamente en el flujo de entrega del mismo. Para el
presente caso de estudio, los costos operativos tiene que ver con: alquiler de un
espacio fisico, depreciacion de equipo de cdmputo, suscripciones de licenciamiento

y alquiler de capacidad de computo y almacenamiento en la Nube.

Al igual que con los estudios precedentes, este analisis seré realizado en funcién
del tipo de solucion ofertado. Para los productos derivados de las necesidades de
Contabilidad y Gestion de Inventario el costo de mantenimiento mensual es
aproximadamente $223,24, dividiéndose en los siguientes rubros: $101,18 por
concepto de procesamiento de cémputo, $75,00 por concepto de Base de Datos,
$19,34 por servicio de aplicaciones, $21,60 por almacenamiento y la diferencia para
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la administracion de trafico. Aunque este costo es bastante significativo, este valor
es optimizado a medida que aumenta el nimero de usuarios. Asi, para ambientes
de alta disponibilidad, con un maximo de 30 usuarios compartiendo la misma
publicacion, el costo se reduce drasticamente, hasta llegar a $7,44 mensuales por

unidad distribuida.

MICROSOFT AZURE

Cantidad Descripcidn del puesto Costo mensual Costo anual
1 Infraestructura Solucian Caontable g 290212 | 5 34,825, 44 44, 18%
1 Infraestructura Solucidan de Inventario S 2,455.64 | 5 29,467.68 37.38%
1 Infragstructura Solucian de Inteligencia de Megocios 8 B75.60 | 5 10,507.20 13.33%
1 Infraestructura Solucian ERP g 336,00 | 5 4,032,00 5.11%
TOTAL g 6,969,365 78,832.32 100.00%

Tabla 3. 13 Resumen de costos de mantenimiento Microsoft Azure (El Autor)

En base a la proyeccion de ingresos calculada, estos costos llegarian a $34,825.44
anuales para soluciones de contabilidad, que representa el 44.18% del costo total
de utilizacién de la plataforma Microsoft Azure. La infraestructura para soluciones
de inventario es la segunda en importancia con un 37.38%, lo que significa

$29,467.68 anuales. Entre las dos representan el 81.56% de dicho costo.

Por otra parte, el costo promedio para el mantenimiento de la publicacion de
resultados relacionados con las soluciones de Inteligencia de Negocios es de
$79,60. Las soluciones de Planeacién de Recursos Empresariales por su parte
manejan costos diferentes en funcion de la plataforma utilizada, llegando a un valor
de mantenimiento mensual de $35 para la Gestion en Odoo ERP, mientras que en
el esquema de prestacion de servicios con Microsoft el margen de ganancia es del

20% sobre el ingreso generado, siendo $70 el valor minimo por usuario.

SUSCRIPCIONES DE LICENCIAMIENTO

Cantidad Descripcion del puesto Costo mensual Costo anual
4 Licencia Office 365 E3 5 20,00 & 960,00 25,32%
a Licencia Office 365 E1 5 .00 5 768,00 20,26%
18 Licencia Office 365 Exchange g 400 5 864,00 22, 79%
1 Licencia wisual Studio Profesional g 99,92 | 5 1,199,00 3L63%
TOTAL s 131,92 & 3,791.00 100,00%

Tabla 3. 14 Resumen de costos por licenciamiento mediante suscripcion (El Autor)
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Dentro de los costos fijos se considerard un pago de licenciamiento de herramientas
de desarrollo por $1.199 durante el primer afio, y un pago anual de $799 por
renovacion en los afios subsiguientes. Se considerara ademas un licenciamiento
por herramientas de productividad y colaboracion, a través del uso de Office 365.
Este pago se lo realizara de forma anual en funcién de tres niveles de producto:
$48 para personal de desarrollo, $96 para mandos medios y $240 para gerencias

y jefaturas.

GASTOS DE OFICINA

Cantidad Descripcion del puesto Costo mensual Costo anual

1 Luz 8 90,00 | & 1,080.00 4,31%
1 Teléfono 8 a0.00 | 8 960,00 2.83%
1 Internat 8 120,00 | % 1,440.00 5.74%
1 Arriendo oficina 8 1,200.00 | 5 14,400,00 57.42%
1 Sgua g 50,00 | & £00.00 2.39%
1 IMantenimiento g 300,00 | 5 3,600.00 14,35%
1 IMateriales de oficina g 250,00 | % 3,000.00 11.96%

TOTAL g 2,090,00 % 25,080.00 100.00%

Tabla 3. 15 Resumen de gastos de oficina (El Autor)

A esto se debe sumar $120 mensuales por costos de Internet, $1.200 mensuales
por arriendo de oficina, $220 por servicios béasicos, ademas de un rubro de
mantenimiento y materiales de oficina por $550, que representan el 26.31% del total
de gastos de oficina. Finalmente, se debe considerar la depreciacion de equipos de
computacion, la misma que representa $588.86 mensual, durante todo el periodo

de estudio.

. . Tiempo a

Descripcion .

Depreciar
EQUIFO DE COMPUTO % 30,828.18 5|8 6165.64| 5 616564 |5 616564| 5 616564 |5 616564
MOBILIARIO 4 £,506.95 10 [ & 650.69|% 650695 650.69|% 650.69| 8 650,69
ADECUACIONES Y MEJORAS S 2,500.00 10| & 250.00(%  250.00(& 250,00 & 250,00 | & 250.00
TOTAL A DEPRECIAR|S  39,835.13 $ 7,066.33 |$ 7,066.33 |$ 7,066.33 |$ 7,066.33 |$ 7,066.33

Tabla 3. 16 Depreciacion de Activos Fijos (El Autor)

3.6 MIX PROMOCIONAL

3.6.1 PROMOCION DE VENTAS

La promociéon de ventas estara enfocada principalmente a la implementacion de

versiones de prueba, de tal forma que el cliente pueda valorar el grado de
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interaccion con el sistema, y determinar si cumple con las caracteristicas que se
alinean con sus objetivos empresariales. Para acceder a este tipo de beneficios, el
cliente debera suscribirse en el portal de la marca, de tal forma que, en funcion de
las caracteristicas del publico con intencién de compra inicial, se pueda lograr un

posicionamiento en el radar de comprar de los posibles consumidores futuros.

Por otro lado, con el fin de obtener un margen de penetracién importante, se
realizan procesos de comunicacién con publicos especializados. El objetivo es
crear una estrategia basada en la participacion activa de los interesados, de tal
forma, que estos se conviertan en parte esencial de la red de mercadeo. Para lograr
esta meta, se crearan tablas de incentivos en funcién de los niveles de venta

alcanzados por cada grupo.

3.6.2 PUBLICIDAD

La publicidad se clasifica en tres grupos importantes: Informativa, de persuasion y
de recordacion. La publicidad informativa se enfoca a los primeros momentos del
ciclo de compra. En la Consideracion Inicial es de suma importancia que el cliente
reciba mensajes claros y oportunos, de tal forma que perciba una idea clara sobe
la marca. Esta publicidad serd adaptada también a grupos especificos, pues la

adecuada segmentacion de mercado garantizar4 mejores resultados.

Una vez que se ha conseguido cautivar al cliente, es importante que existan
ademas canales de consulta e interaccion. Estos garantizaran un mejor resultado
en el proceso de evaluacion activa. Sin embargo, en este estadio comercial es
importante ademas promover la venta de una forma mas directa. Es en este
momento en donde las estrategias de promocion deben dispararse de forma
organica, de tal forma que el cliente se sienta comprendido y escuchado. De la

efectividad de esta etapa se deriva el momento de compra propiamente dicho.

Finalmente, es importante no descuidar el universo de compradores. Es por eso
gue se deberan establecer procedimientos eficientes de comunicacion, de tal forma
gue el cliente pueda convertirse en un referente de la marca y adicionalmente

promover procesos de fidelizacion que simplifiquen el clico de compra.
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3.6.3 RELACIONES PUBLICAS

Los mensajes se definiran en funcion del pablico objetivo al que se desee llegar, se
priorizara la presencia en medios digitales relacionados con contenidos de
desarrollo estratégico empresarial. Es importante mencionar que el principal medio
de comunicacion seran redes sociales y paginas web especializadas. Sin embargo,
se incluira también un canal de comunicacion a través de las alianzas estratégicas
con empresas de consultoria empresarial, con presencia en eventos relacionados

y en publicaciones impresas, a través de revistas de interés.

3.6.4 MERCADEO DIRECTO

La principal forma de comunicacion con el cliente se basara en el envio de
mensajes electronicos, tanto a través de correo, como a traves de redes sociales,
especialmente Facebook y WhatsApp. Ademas, como parte del afinamiento de las
estrategias de comunicacion, se inducira al cliente a otorgar informacién adicional
sobre la experiencia de uso, para que, en funcién de modelos de comportamiento,
se pueda generar procesos de marketing uno a uno. En este sentido, se definiran
ademas procedimientos de seguimiento telefénico para clientes de los segmentos

preferenciales.
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CAPITULO 4. ESTUDIO FINANCIERO

La planificacion financiera es una de las mas importantes herramientas que se debe
tomar en cuenta en el proceso de toma de decisiones, pues en ésta se plasma la
proyeccion misma del proyecto, mediante un exhaustivo analisis de costos y
beneficios. Es asi que, mediante la obtencion de los resultados cuantitativos
obtenidos en este estudio, se determina la conveniencia, o no, de la creacién de la
empresa de desarrollo de software planteada. Dentro de los parametros a tomar en
cuenta estan: determinacion de presupuesto de inversion, determinacion del capital
de trabajo, presupuesto de ingresos, presupuesto de egresos, flujo de caja y

evaluacion financiera.

4.1 PRESUPUESTO DE INVERSIONES

La suma de bienes y servicios que aseguran el funcionamiento operativo del
proyecto constituyen la Inversion Fija. Este monto sumado al Capital de Trabajo,
representa la Inversion Total que se debe destinar al proyecto para que pueda
ejecutarse de una manera plena. Hay que tomar en cuenta que todos los bienes,
llamados también Activos Fijos, estan sujetos a un proceso de depreciacién, y que

los servicios son de naturaleza intangible.

A continuacion, se detalla el cuadro de resumen de las inversiones requeridas para
poner en marcha el proyecto, de donde se destaca que los montos mas importantes
estan relacionados con el capital de maniobra y con la adquisicion de equipos de
computo, en un 68.85% y un 22.06% respectivamente, sumando entre los dos un
total de 90.91%.

RESIMEN DE | MW ERSIOMNES Monto Total # Morto
Total
EQUIPO DECOMPLITO % 3052813 22 06%
WOBILIARIO 5 6,506,595 4 BE%
ADECUACIOMES Y MEIORAS & 2,500.00 1.79%
LESALESY DECOMNSTITUC IOM & 5,705.00 2.65%
CAPITAL DETRABAIO % 9522744 65.85%

[Total |5 13976757 | 100%

Tabla 4. 1 Resumen de Inversiones (El Autor)
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4.2 CAPITAL DE TRABAJO

El Capital de Trabajo determina el monto de financiamiento necesario para cubrir
un ciclo productivo. Este monto es calculado en funcién del tiempo entre la
obtencion de los insumos y el momento de recuperacion del Capital. Para que el
célculo sea posible, es necesario poseer la informacion del costo efectivo de

produccion anual y del periodo de desfase, utilizando la siguiente formula:

Costo operativo
365

) * Numero dias de desfase

Capital de Trabajo = (

DESCRIPCION VALOR TOTAL % VALOR TOTAL
COSTOS PERSOMAL ADMIMISTRATINVG 5 7a,881.28 13,48%
GASTOS OFICIMA, 5 25,080,00 4,28%
COSTOSWEMTAS ¥ PLUBLICIDAD 5 28,043.04 4,79%
COSTOS PERSOMNAL DE DESARRCOLLOD 5 285,960.00 48,85%
SUSCRIPCIOMNES DE LICEMCIAMIEMTO 5 3,731.00 0.65%
MICROSOFT AZLRE 5 Ta2,832.32 13.47%
DEPRECIACIOMN 5 24,795,965 14.49%
TOTAL COSTOS AMUALES ¢ 585,2383.60
CAPITAL DE TRABAJO | 5 06,227.44

Tabla 4. 2 Resumen de Costos Operativos (El Autor)

Para las soluciones ofrecidas bajo el esquema de software como servicio el tiempo
maximo promedio para la habilitacion de ambientes es sumamente corto, ademas,
tomando en cuenta la naturaleza misma del negocio, con una alta rotacién en el
flujo de efectivo, se consideraran 60 dias como tiempo de maniobra. Asi, en funcion
de un costo operativo anual de $585,383.60, orientado principalmente a la
cobertura de costos de personal operativo en un 48.85%, el calculo de Capital de

Trabajo queda de la siguiente manera:

585,383.60
(—) * 60

Capital de Trabajo 365

Capital de Trabajo = (1,603.79) * 60

Capital de Trabajo 96,227.44
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4.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Los ingresos estan definidos en funcion de la proyeccién de ventas asociada a cada
tipo de solucién ofertada. Es asi que, para el periodo de estudio se espera un
ingreso de $5'050,487.74, enfocando principalmente la oferta a soluciones
contables, en 37.36%, y a soluciones de Inventario, en 23.83%. LIegando con estos

productos al 61.19% de los ingresos esperados.

Solucidgn
Flaneacion de Recursos Empresariales | & 63,600,005 83,408.00 | & 89,340016 | 5 9493852 |& 112,540.39 | 5 443,827.08 8, 79%
Contahilidad S 154,980,005 282,172,809 390,219.65 |5  485,67L.28 |5 573,885.82 | 51,886,929,54 37.36%
Inventario ¢ 99,000.00 % 180,024.00 | ¢ 24887616 |5  209,787.55 | ¢ 366,048,74 [ $1,202,726.45 |  23.83%
Inteligencia de Megocios S 88,000,005 97,760,005 110,323.20|5  114,736.13|% 128,6684.44 |5 539,503.77 10.68%
Comunicaciones Unificadas S 163,125.00| 5% 177450.00 |8  194,688.00 (5 210,912,005 230,315.90 | & 976,490,90 19.33%
Ingresos esperados $ 568,705.00 | $ 820,814.80 | $1,033,447.17 | 51,216,045.48 | § 1,411,475.30 | $5,050,487.74 | 100.00%

Tabla 4. 3 Resumen de Ingresos (El Autor)

4.4 PRESUPUESTO DE EGRESOS

Los egresos seran analizados bajo cuatro tipos de gasto: costos de operacion,
gastos administrativos, gastos de venta, gastos por financiamiento y depreciacion.
Los primeros son los mas importantes y representan el 72.37% del total de ingresos
en el periodo de estudio. Para el primer afio los costos de operacion llegan a
$440,036.65, llegando a $713,224.24 para el quinto afio, considerando una tasa
de inflacién del 4% anual. Cabe destacar ademas que, del total calculado, el
69.67% esta destinado al pago de sueldos y obligaciones sociales, el 29.70% a la

contratacion de servicios en la Nube y apenas el 0.64% al pago de suscripciones.

A5
CANT. DESCRIPCION 1 2 3 4 5 TOTAL

1 Costo de personal Operativo| ¥ 3BTA1335] ¥ 333.205.24 | ¥ 415,264.00 | ¥ 43143427 | ¥ 44554311 % 2052,225.96

1 Suscripciones| # 3.791.00) # 352264 | % 3.663.55] & 3,810.09) $ 3962439 18,749.76

1 Microsoft Azure| $ T8.832.32] % 13395185 | % 180,601.20] 22106236 # 26041264 | % 57486041

TOTAL COSTOOPERATIVO[§  440,036.65 [ §  536,679.76 | §  599,528.75 [§  656,366.72 [ § 71322323 [ §  2,945,836.13

Tabla 4. 4 Resumen de Costos Operativos (El Autor)

Los costos de venta, por su parte, se dividen en 61.53% para pago de salarios y
obligaciones y 38.47% para gastos de publicidad. Sumando un total de $337,882.37

en el periodo de estudio.
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GASTOS DE YENTAS afios
CAMT. DESCRIPCION 1 2 3 a4 5 TOTAL
1 Costo personal de Yentas| § 36,2200 | § 4054614 | § 4208567 | § 4368678 | $ 45,351.94 | § 207,89062
1 Carpafia de posicionamiento, Marketing tradicional v digital | § 2400000 | § 2496000 | § 2595840 | § 26,906.74 | § 2507661 | & 129,991 74

TOTAL GASTOS DE VENTAS[$  60,220.10 [§  65,506.14[$ 68,044.07[$ 70,683.52[5 73428.54[% 337,882.37

Tabla 4. 5 Resumen de Gastos de Ventas (El Autor)

Los gastos administrativos suman un total en el periodo de $701,956.71, el 80.65%
destinado al pago de sueldos y obligaciones sociales, mientras que el 19.35% para
gastos de oficina. El incremento registrado entre el primer y ultimo periodo es del
24.30%.

Ao
CANT. DESCRIPCION 1 2 3 4 3 TOTAL
1 Costo personal Administrativa| $ 9515167 | § Mo520.22( ¢ 1465072 % 13.154.43 [ 12353830 | % 66,115, 34
1 Subtotal Gastos de Oficina| $ 25,080.00 | % 26.083.20| ¢ 2712653 | ¢ 28.21.59] ¢ 2934005 | % 135.841.37

TOTAL GASTOS DE UENTAS' $ 123.231.67 | 4 136,403 42 | $ 141.777.25 | 4147 _366.02 | 4 153.178.35 | # 701.956.71

Tabla 4. 6 Resumen de Gastos Administrativos (El Autor)

Los gastos de financiamiento son otro rubro importante a considerar, el mismo que
se determina en funcion de la tasa de interés aplicada al crédito obtenido para cubrir
la inversion financiada con recursos externos. Esta inversion asciende a
$96,227.44, los mismos que generan un interés nominal del 11.23%, que ajustado
al sistema de amortizacién francés, generan un interés total en monto de
$31,828.66 (ANEXO 3). EI mismo que es pagado en mayor porcentaje en los
primero afos, llegando al 33.30% en el primer afio. Este interés representa apenas
el 4.97% en el dltimo afio, en el que se incrementa el pago de Capital. Otro gasto
gue se genera a través de esta transaccion es el seguro de desgravamen, el mismo

gue tiene un valor total de $2,798.08.

CAPITAL INTERES SEGURC DESG. WALOR CLOTA

1|8 14,827.56 | % 10,597.56 | & 931658 |3 26,356.80
2|8 1676607 |$ 874071 (% 768.36 |5 2527514
3|8 1895797 |$ 664105 |% 583.85 |3 2615290
4|5 21,436.49 |3 426693 |35 375.08 |3 26,07550
5|S 24,239.35 |3 1,582.41 (% 139.08 |3 2596084
TOTAL| 3 96,227.44 | § 531,628.66 | 8 2,798.08 | § 130,854.18

Tabla 4. 7 Tabla de Amortizacién (El Autor)



122

Finalmente, de acuerdo a la definicion de adquisicién de Activos Fijos, se determina
una depreciacion de anual de $7,066.33. La misma representa la depreciacion total
de equipo de computo, y una depreciaciéon parcial de mobiliarios y adecuaciones.

El valor total a depreciar en el ejercicio es de $35,331.65.

DEPRECIACION ARDS
CANT. DESCRIPCION 1 T 2 T 3 T 4 T 5 TOTAL |
1] SubtotalDepreciacion| $_ 7.086.33| % 706633| % 70B633| % 706633| % T0B633| % 3533165)

TOTAL DEPRECIACION [ ¢ 7.066.33[¢ 7.066.33[$ 7.066.33[$ 7.066.33[$¢ 7.066.33[$% 35.33165)

Tabla 4. 8 Tabla de depreciacion (El Autor)

4.5 FLUJO DE CAJA

De acuerdo a los resultados obtenidos, habra utilidades a partir del segundo afio,
con una utilidad neta de $36,913.78 y un flujo de efectivo neto de $68,023.01. Para
el quinto afio, con un claro crecimiento, la utilidad neta es de $277,265.54. Este
incremento se debe a que la rentabilidad de los productos crece en el tiempo, ya
gue el negocio se basa principalmente en una relacion de incremento de los costos

en funcion de los ingresos. Es decir, existen mas costos variables que fijos.
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Tabla 4. 9 Flujo de Caja (El Autor)
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4.6 EVALUACION FINANCIERA

4.6.1 Valor Actual Neto (VAN)

Tomando en cuenta que la tasa de descuento representa el porcentaje minimo de
rentabilidad que debe tener el proyecto, esta sera calculada en funcion los datos de
inflacion y tasa de interés pasiva, 3.3% y 5.83% respectivamente. Este resultado es
la base para el célculo del Valor Actual Neto, que es el instrumento que nos permite
conocer si existe una maximizacion de la inversion. Para esto utilizaremos la

siguiente formula:

5
Beneficios Netos y o
VAN = Z a — Inversion Inicial
t=1

+ tasa de descuento)t

En donde,

VAN = $334,257.54 — $139,767.57

VAN = $194,489.98

Dicho valor evidencia un remante sobre la tasa de rentabilidad exigida. Lo que
significa que existird mayor liquidez. Por lo tanto, el proyecto es capaz de amortizar
la inversion y ademas cubrir con los costos que este supone.

4.6.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Asi mismo, otro factor importante a la hora de evaluar el proyecto es la Tasa Interna

de Retorno, esta determina la rentabilidad real de proyecto. Esta se calcula en

funcion de la formula de Valor Actual Neto, considerando que esta se iguala a O.

— Inversion Inicial

5
0 z Beneficios Netos
B (1+ TIR)!

En donde,

TIR = 48.03%
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Tomando en cuenta que la tasa de descuento es igual a 9,13%, el valor obtenido
significa que existe una muy alta rentabilidad, esto se justifica en funcién de los
procesos de innovacion propuestos y en la maximizacion de la utilidad en base a la

utilizacién prioritaria de costos variables.

4.6.3 Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI)

El Periodo de Recuperacion de la Inversion se calcula en funcién de del Flujo Neto
de Efectivo, ubicando como referencia al periodo en el que se recupera la inversion,
es decir, el periodo en el cual la suma es positiva. Este calculo nos permite conocer
el momento exacto en el cual se recuperara el costo inicial de inversion. Para lo
cual el periodo de suma positivo sera denominado Presente.

La formula utilizada para calcular este indicador es la siguiente:

Inversién Inicial — Flujo acumulado anterior

PRI = Ano anterior + ; -
Flujo efectivo presente

En donde,
PRI =2 4 $139,767.57 — $68,023.01
B $158,254.63
$71,744.56
PRI = 2

* $158,254.63
PRI =2 + 0.4533

PRI = 2.45

Del resultado obtenido se determina que la inversion inicial sera recuperada
aproximadamente en el segundo trimestre del tercer afio. Esto significa que a partir
de este momento el proyecto se financia por si mismo. Si existiese algun plan de

reinversion es importante no realizarlo antes de que se cumpla este plazo.
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FNC ACUMULADO
$900,000.00
$600,000.00
$300,000.00 FHC ACUMULADO
3- T
1 2 3 4 5
%-300,000.00
FLUIO METO DE CAIA ACUMULADD
] g -139,767.57
1 g -50,053.42 | & -189,820,98
2 g 68,023,015 -121,797.97
3 S 158,254.63 [ 5 36, 456,66
4 3 284,550,486 | & 271,007.12
3 5 319,090.85 | 5 590,097,948

Imagen 4. 1 Flujo Neto de Caja (FNC) acumulado (EI Autor)

4.6.4 Punto de Equilibrio

$1,500,000.00

1 00000000 /

// o NGRS (6

-"/. EGRESOS

5500,000.00

INGRESOS (Y1)
S6&,705.00

647,087 81

1 4 4

2 3 §20,514.80 | § 759,291 83
3 3 1,053,447 17 | & 526,776,595
4 3 1,216,045 45 | § 588,139.25
5 5 1,411,475.30 | & 949 366,06

Imagen 4. 2 Punto de Equilibrio (El Autor)

El punto de equilibrio se calculara en base a la naturaleza lineal de las proyecciones
de ingresos y de egresos en el intervalo de corte. Para este propoésito, se obtendra

la ecuacioén lineal de cada curva Y = mX + b, utilizando la siguiente formula:

X-X, Y-Y
X,=X, Y, -Y
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En donde, para ingresos

X—-1_ Y1 — $568,705.00
2—1 $820,814.80 — $568,705.00

$252,109.80 X — $252,109.80 = Y1 — $568,705.00

Y1 = $252,109.80 X + $316,595.20

Para egresos,

X-1_ Y2 — $647,087.81
2—1  $759,291.83 — $647,087.81

$112,204.02 X — $112,204.02 = Y2 — $647,087.81

Y2 = $112,204.02 X + $534,883.79

El punto de corte se define en base a la conciliacion de las dos ecuaciones, en
donde el valor de X representa el punto de equilibrio. La férmula utilizada es la

siguiente:

b2 — b1
" ml-—m2

En donde,

_ $534,883.79 — $316,595.20
= $252,109.80 — $112,204.02

X = 1.56 aiios

Esto significa que a partir del afio y medio de operacion se empezard a percibir una

utilidad y el negocio empezara a cubrir los costos de operacion.
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CAPITULO 5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

1. En base a los factores del micro y macro entorno se determina que existen
mas oportunidades que amenazas. A pesar de la situacion economica
adversa que vive el pais, existe un entorno apropiado para la implementacion

de soluciones de gestion empresarial en ambientes de Nube hibrida.

2. Existe un alto nivel de conocimiento sobre las soluciones que se desean
ofertar, ademas de una progresiva demanda de servicios en la Nube, lo que

garantiza el crecimiento sostenido del proyecto.

3. El costo de inversion inicial asciende a $139,767.57, destinando el 68.85%
a capital de maniobra y a la adquisicion de equipos de cOmputo un 22.06%,

sumando entre las dos 90.90%.

4. Elmodelo de negocio se apuntala en una gestion de gastos variables, lo que
hace mucha mas eficiente el retorno de utilidad, ya que existe una relacion
directa entre ingresos y costo operativos, minimizando el efecto de los costos
fijos.

5. Segun el analisis financiero, el proyecto es de alta rentabilidad, con una Tasa
Interna de Retorno de 48.03% y un Valor Actual Neto de $ 194,489.98. EI
Periodo de Recuperacion de Inversion es 2.45, lo que significa que la
inversion se recuperara en el segundo trimestre del tercer afio, sin embargo,

el punto de equilibrio se alcanzara en la mitad del segundo afio.
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5.2 RECOMENDACIONES

1. Esimportante aprovechar los incentivos tributarios que propone actualmente
el gobierno ecuatoriano, tomando en cuenta que, al ser un proyecto de
Tecnologias de la Informacion, se encuentra dentro de la agenda prioritaria

de Sectores Estratégicos.

2. Los equipos de trabajo operativos deben irse incorporando gradualmente a
fin de maximizar las utilidades del proyecto, sin embargo, los principales
roles deben ser ocupados desde el arranque del mismo, a fin de garantizar

una adecuada implementacion metodoldgica.

3. Es importante centrar los esfuerzos en las soluciones de contabilidad e
inventarios, ya que estas suponen una menor carga operativa y son mas
rentables en el tiempo. Ademas, representan el 63.64% de los ingresos
totales.

4. Se debe canalizar adecuadamente la promocion de la empresa, a fin de
generar una presencia activa en el mercado de soluciones en la Nube. Se
deben establecer campafias que permitan llegar de manera oportuna y

directa a cada grupo de Personas para garantizar un mensaje efectivo.

5. Es de vital importancia la creacion de alianzas estratégicas que permitan
llegar a los diferentes publicos, esto, ademas de colocar a la empresa dentro
del radar del comprador, establece un canal de escucha activa para el cliente

y un espacio propicio para una futura fidelizacion.
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ANEXQOS

ANEXO 1. ENCUESTA

Informacion General

Ingrese el nombre de su empresa o en la que usted trabaja
actualmente *

+Cual es la ciudad de origen de la empresa? *

¢Cual es la naturaleza juridica de la empresa? *

Elige

¢ Cual es la principal actividad de la empresa? *
) Bervicios

) Comercia

Ingrese el ndmero de colaboradores que trabajan en la empresa
*

) Delas
) De6asl
) De51a99

) De 100 en adelante

¢Cual es el area que define de mejor manera su rol dentro de la
empresa? *

) Sistemas
) Administracién
) Finanzas

0 Ma rketing

() Otra:

ATRAS SIGUIENTE
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Enfoque en sistemas de Planificacion de Recursos Empresariales

Enterprise Resource Planning (ERP)

;Conoce o ha utilizado usted un sistema ERP? *
0 og

2 No

ATRAS SIGUIENTE

Ventajas de un sistema ERP

Desde su punto de vista, ;Cual es la principal ventaja de utilizar
un sistema ERP? *

[] Optimizacion de procesos
|:| Reduccidon de costos

[] Reduccién de trabajo

[] Ninguna

|:| Orro:

ATRAS SIGUIENTE

Enfoque en sistemas de Planificacion de Recursos Empresariales

;La empresa cuenta con un sistema ERP? *
O si
2 No

ATRAS SIGUIENTE
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Desarrollo de Sistemas

¢El sistema ERF es de desarrollo propio? *
O s
2 No

ATRAS SIGUIENTE

Preferencias del mercado

Indique el nombre del sistema ERP *

ATRAS SIGUIENTE

¢La empresa requiere el uso de un sistema de administracion
contable? *

2 s
5i, ya dispone de uno
Mo

Mo sé

o O O O

Mo es necesario

:La empresa requiere el uso de un sistema de control de
inventarios? *

O si
Si, ya dispone de uno
No

Mo sé

o O O O

Mo es necesario
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:La empresa requiere un sistema para control de personal? *
O o5

O 5i, ya dispone de uno
O No
) Nosé

2 Mo es necesario

ATRAS SIGUIENTE

Enfoque en sistemas de Administracion de Relacion con el Cliente

Custormer Relationship Managemenit (CRM)

¢ Conoce o ha utilizado usted un sistema CREM? *
O o5
2 Mo

ATRAS SIGUIENTE

Ventajas de un sistema CRM

Desde su punto de vista, ;Cuél es la principal ventaja de utilizar
un sistema CRM? *

D Administracion adecuada de clientes
|:| Segmentacion de mercado
D Mejor comunicacién con el cliente

[] Mejor conocimienta del cliente

|:| Orro:

ATRAS SIGUIENTE
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Enfoque en sistemas de Administracion de Relacion con el Cliente

iLa empresa cuenta con un sistema CRM? *
O si
2 No

ATRAS SIGUIENTE

Desarrollo de Sistemas

.El sistema CEM es de desarrollo propio? *
O si
2 No

ATRAS SIGUIENTE

Preferencias del mercado

Indique el nombre del sistema CRM *

ATRAS SIGUIENTE



148

Computacion en la Nube

¢Ha escuchado usted acerca del termino "Computacién en |a
Nube" o Cloud Computing? *

O si
OND

;La empresa consume servicios en la Nube? *
O si

O No

O Nolose

:;La empresa requiere ambientes que garanticen Alta
Disponibilidad? *

O si
O Mo
(O Nolosé

:La empresa cuenta con un plan de recuperacion de desastres?
*

O si
O No
O Nolosé

En una escala del 1 al 10, ;como califica usted los gastos en

almacenamiento y backup de la empresa? *
10 representa un gasto maximo

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Reducidos O O O O O O O O O O O Atos

ATRAS SIGUIENTE
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Inteligencia de Negocios

Business Intelligence (Bl)

;Conoce o ha utilizado usted procesos de Inteligencia de
MNegocios? *

2 s
2 Ne

;La empresa utiliza procedimientos de Bl en su Gestion
Estrategica? *

25
2 Ne

ATRAS SIGUIENTE

Gestion de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones

TICs

+Cuél es el modelo de Gestion de TICs dentro de la empresa? *
[] Departamento de Sistemas
[] Outsourcing de Sistemnas
[] Empresa de Sistemas
[] Ninguno

D Orro:

¢Considera adecuado el modelo de outsourcing para la Gestidn
de Infraestructura y soluciones de Software? *

g
2 Mo



¢La empresa cuenta con un sitio web? *
o Si, inicamente informativo
O Si, como plataforma de comercio electrénico

2 No

2 Mo es necesario

¢:La empresa cuenta con conexion a Internet? *
D s
2 Mo

2 Mo es necesario

¢:La empresa esté abierta a consumir aplicaciones a través de
Internet?

2 s
2 No
2 Mosé

¢La empresa cuenta con soluciones de Comunicacicn

Unificada? *
Capacidades de Video Conferencia, Correo Electrdnico Corporativo, Menszjeria Instantanes, Red
Socizl Emprasarial.

O
' Mo

2 Mo es necesario

:La empresa utiliza entornos virtualizados? *
D s
2 Mo

2 Mosé

¢La empresa requiere invertir en Infraestructura y/o Tecnologias
de la Informacién en el corto o mediano plazo? *

O
' Mo

2 Mosé

150
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¢{La empresa tiene un presupuesto para la Gestion de las TICs? *
O s
2 Ne

ATRAS SIGUIENTE

:;Cuél es es el presupuesto de su empresa para la Gestion de
TICs al afo? *

De 0 a b00

De 5017 a 1,000

De 1,001 a 5,000
De 5,001 a 10,000
De 10,001 a 20,000
Mas de 20,000

Mo lo s&

OOOO0OO0OO0O0O0

Mo quiero contestar

ATRAS ENYIAR
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ANEXO 2. COTIZACIONES
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rt

ngenieria y Soluciones
Tecnologicas

IR

Direccidon: Murgeon Oed-321 y Auiz de Castilla Esq. Edif. Murgeon Of 02
Tedli: +603 2 5149606/ +503 005880167 | +503 DB4E0EEIT

email : vertas@bigexperi.comes  www.bigexpert.com.ec
RUC: 1792516145001

PROFORMA No. 2016000183

Quito, 29 julio 2016
Sefiores :
Atencion :
ING. JAIRD MORALES
Presente.-

ITEM CANT. DESCRIPCION V.UNITARIO

CAEBLEADO ESTRUCTURADO
Rack cerrado 47P, 1200X600X 1 000MM negro -
1 1 puerta de vidrio (BEAUCOUP) $708.53 § 708.53
2 2 | Tablero de conexiones - 24 puertos PATCH PANEL 24 P § 60.00 § 120.00
3 34 |Nexx1 Patch Cord Calé 3F1L. GH [ERE § 106.08
4 34 |Nexxt Patch Cord Caté /. GR $416 §141.44
3 2 |Organizador horizontal con canaleta 80020 19P. §14.45 §28.02
& 1 |Multitoma Horizontal 19 - 4 Tomas Dobles §27.95 $ 27.85
- 1 |Instalacién y testeo de puntos de cableado (etiquetacién), armado de rack 4 200.00 % 300.00
de comunicaciones
UPS
Forza Atlas FOC-003K - UPS - CA 110,120 V
Forza Power Technologies
2 2| 2400 vatios 4 016.81 $£1,833.61
3000 VA 9 Ah
conectores de salida: G
Carantia: 2 afos de garantia contra defectos de fabricacion
Servicio de instalacion de UPS.
8 2 Incluye material eléctrico para tomas reguladas para conexidon da UPS §32.00 5 104.00
EQUIPO ACTIVO DE RED
SWITCH ALCATEL
0 : DSE#SI_]-4S—LHIS,-'SW48 pts, 1G BaseT ports, 2 fixed SFP+ 16106 $1,548.64 $1,545.64
Garantia 3 anos.
IMSTAMT ACCESS POINT ALCATEL / OAW-IAP205-RW
11 1 [AP DUAL RADIO 3021 1AC SOPORTE 8021 16/AG/N/F § 78430 § 78439
CARANTIA 3 ANOS.
Instalacion, configuracion y puesta en marcha de los equipos de
12 1 networking ofertados $ 57687 § 576.87
SUBTOTAL| § 6,280.42
142 VAl § 879.26
TOTAL| § 7.159.68

Validez de la oferta: 15 dias
Forma de pago: 50 % anticipo + 50 % contra entrega
Tiempo de entrega: 15 dias.
Atentaments,
Venies
BigExpert Cia. Ltda
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i Irrgevmeris ¢ Sufvﬂunr:

Tecnologicas

Direccion: Murgeon Oe3-321 y Ruiz de Castilla Esq. Edif. Murgeon OF 02
Telf: +353 2 3149606/ +353 J95B09187 1 +593 924656337
email - ventasimbigexpet com.ec  www higexpert com_ec

RUC: 1792516145001
PROFORMA No. 2016-000266

Quito, & noviembre 2016
Sefiores :
Atencion

ING. JAIRD MORALES
Presente.-

DESCRIPCION

V.UNITARID
Cisco RV320 Dual Gigabit WAN VPN Router.

WAN dual / Puzrtos Gigabit Ethernet dualec / Balanceo d= carga
Extandares [ 8023, 802.3u / IPwd (RFC 791) 7 |PviE (RFC 2460
Conectividad WAMN

Servidor de protocolo de configuracidn dinamica de host (DHCF)
Cliente DHCP, ngente de retransmision DHCP
IP estatica
Protocolo punto a punto sobre Ethernet (FPPoE)
Protocolo de tdnel punto a punto (PFTF)
1 1 Puznte transparente § 780,40

Relé de DMS, DNS dinamico {DynDM5.org, 3322 org), base de
datos local de DNG

Firewall 3P1
Prevencitn de densgacion de servicio (Do%)

§ 720,49

Incluye :
Configuracion del squipo y garantia extendida por 3 afios modalidad 8 x 5 x NED

SUBTOTAL| § 780,49

145 IVA] § 10927
TOTAL[ § 830.76

Validez de la oferta: 15 dias
Forma de pago: Contra entrega
Tiempo de entrega: 5 dias.

Nota : Para la configuracion de balanceo de carga o alta disponibilidad en enlaces WAN el cliente debera proporcionar los enlaces
con diferentes proveedores y sus respectivas IP piblicas .

Atentamenis,
Wentas
BigExpert Cia. Ltda



155

T M & Carrito § 0.00
ecnomega ..o . . .
_s_m__ W Cuerta | b Lista de Deseos | Inicia sesion | Registrese

INICID  COMPUTACION=  TY&VIDED= AUDIO & SONIDO-  ACCESORIOS=  ELECTRODOMESTICOS~  TIENDA SAMSUNG AYUDA~

Inkk = SERVER DELL PowerEdge R0 vkl xeon ES-200003 4GB 1TE SATA Dal Hot-P g R-Powe rsip 1.3

SERVER DELL PowerEdge R430 ML
Intel Xeon E5-2603v3 4GB 1TB
SATA Dual Hot-Plug R-PowerSup

$ 2,681.18 Disponibilidad: Agotads consulte en otra sucursal o Foeptamos Pag;f_f?f‘ s

Compra segura

Incluye Garantia de harca

arrstoren i
CREDITO

b incliye LA,

DESCUENTO del 5% en pagoes con Transferencia Bancaria.

N aplica 8 clientes Distribuidor. Uamenos para mas informacion sobre

ruestros productos

s Afiadicalista de deseos QY Enwiar un comeo electrinico 3 un amige

Descripeion

SERWER DELL PowerBdge R420 Intel ¥eon E5-2603w3 4GB 1TH 5ATA Dual Hot-Plug R-Powersup 1.3

[ E Carrito § 0.00
TeecnoMega =~
@ _ Shore D -

i Cuenita | b Lista de Deseos | Inicia sesiin | Registrese

INICID  COMPUTACION= TV &VIDED~-  AUDIO & SONIDO-  ACCESORIOS=  ELECTROCOMESTICOS=  TIEMDA SAMSUNG AYUDA -

Ik = AIREACONDICIONADOD SPLIT SMART LG INVERTER 1200 BTUs SMART INVERTER BLANCO

AIRE ACONDICIONADO SPLIT @ LG
SMART LG INVERTER 12000
BTUs SMART INVERTER
BLANCO

g $ 74528 Dispeonibilidad: Agotada consulte en otra sucursal

M il LA,

Compra segura
Incluye Garantia de harca

A::eptamos pagos con
=Py A VISA
o ycah odcovie =
Tragsterencls  CREDITO

DESCUENTO del 5% en pages con Transferencia Bancaria.

N aplics a clientes Distribuidor. Uamenos para mas informacian sobre

nuestroz productos

0O 000

¢ Afiadic a lista de deseos s Enviar un comen electrinico @ un amiga

Descripcian

AIRE ACOHDICIONADD SPLIT ShART LG INWVERTER 12000 BTUs ShART INWVERTER BLANCO



JOMASA

Av. Hno. lgnacio Neira y Gral Enriquez
Fijo: 593-072248477 / Celular: 533-0984985714

i
JOMASA

COTIZACION
Cliente; Jairo Morales
Cant. Descripcion Precio Unitarin Precin Total
4 ESCRITORID GERENCIAL $ 230600 8 922.50
4 ESCRITORID EJECUTIVO $ 13480 & 733.20
I MESA DE RELINIONES $ 143611 § 245.6
? MESA FARL DESARROLLO 3 J2008) § B40.36
4 SILLA DE GERENCIA § TESE| § 288.24
20 SILLA EJECLTIVA § STOiy s 1140.20
I SILLA DE ESPERA § N964] § 109.64
27 SILLA DE INVITADOS $ 4703) % 945.56
8 MUERLE ARCHIVADOR 3 B333) 8 EBE.64
SUE TOTAL 5 570785
IVA 5 bA4.04
TOTAL 5 5,392.70

Atentamente,

Joaguin Sanango
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ANEXO 3. INFORMACION DE CREDITO

(1) BANCO PICHINCHA

o .-/ En confianza

CONDICIONES Y COSTO TOTAL DEL CREDITO

Fecha 12/03/2017 Producto: PRODUCTIVG (COMERCIAL)
Flazo [Meses) B0 Fecha Inicio Pago: 12-abr-2017
Estado Civil.  Casado Frecuencia de Pago:  Mensual
Tasa Interés Nominal: 11.23% Tipo de Tasa  Rejustable
Tipo de sisterna de Amortizacion FRANGES Tasa Contribucion Solea: 0,28 %

Valor Bien Inmueble: N/A

Dams Financiamiento Valores Perincidad Explicacian
Maonta Financiada (USD) 0622744 Manta del crédito solicitado
Waonta liquido (USD) 95746.3 Manto acreditado en 12 cuenta
Cunta Financiera (US D} 2115.88 | Mensual ‘alor correspondiente al capital e interes
Cuota Total (USD) 2199.28 | Mensual ‘alor cunta financiera
Plazo / Mirmern de cuctas 60 | Mensual Mimero de cuatas a pagar por el cliente en todo el plazo del crédito
TasaInterés Nominal (%) 1123 | anual Es latasa de interés anual que iqualz elwvalor presente de [os flujos de los desernbolsos

con elvalor presente de los flujos de servicio de credito.

Tasa de Interés activa efectiva referencial para el Es latasa de interés anual que iquala elwalor presente de [os flujos de los desermbolsos
10,92 | Anual . . L
seqmenta (%) con elvalor presente de los flujos de servicio del crédito del segmento

(TEA) Es igual al interés anual efectiva, dividio para el capital inicial. Las tasas de interés
Tasa Interes efectiva anual (%) 11,83 | Anual nominaly efectiva difieren cuando el periodo de capitalizacion es distinto de un afo. La
tasa de interés efectiva es mas alta mientras mas corto es el periodo de capitalizacidn

Surma de Cuatas (USD) 130854.18 Surmatoria de cuotas que paga el cliente

Carga Financiera (US D} 3182866 Sumatoria de intereses y primas

Rel_acmrl entre el valor total y monto de capia 0,01 Relacidn entre la surma de cuotas y el monto financiado.

solicitado

Tasa efectiva anual del costo del financiamisnto 1267 Es latasa efectiva anual de interés mas los valores correspondientes a impuestos de ley,

sequros obligatarios (desgravarnen e incendios) y gastos directos e indirectos.

Seguros Obligatoria Gasto Perindicidad Justificacian

Desgravamen (USD) 834 | Mensual Sequro de Vida

Incendio (USD) 0.0 | Mensual Sequro contra incendin, terremato yfo rayo




