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RESUMEN

Esta investigacion de tesis es una propuesta de comercializacion de software web de la
empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. para los Estados Unidos de América. Para lograr
esta propuesta se realiz6 la investigacion tedrica y de mercado que se ajuste a las

necesidades de la empresa con las técnicas actuales de comercializacion.

El desarrollo de software web de la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. es un servicio
intangible, elaborado bajo pedido y a medida de los clientes, por lo que este servicio puede
ser desarrollado remotamente y utilizado via web en cualquier parte del mundo sin
mayores costos operativos y de comercializacion por las técnicas propuestas en esta

investigacion.

El plan permitirda que la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. cuente con una
herramienta técnica para el correcto procedimiento de comercializacién con pequefias y
medianas empresas 0 emprendimientos personales en Estados Unidos de Ameérica a través

de la comercializacion en linea.

El resultado esperado de la aplicacion del plan de comercializacion propuesto, la
empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. se encaminara a la obtencion de mayores ganancias

y crecimiento empresarial.



ABSTRACT

This thesis research is a commercialization proposal for software web of the enterprise
Altura Soluciones Cia. Ltda. targeting United States of America. In order to achieve this
proposal it was done a theoretical and marketing research that will fit with the company

requirements and the new commercialization trends.

The software web development of the company Altura Soluciones Cia. Ltda. is an
intangible service, elaborated on demand and custom developed, for those reasons the
service could be outsourcing and used on line in any part of the world, without significant
operative and commercialization costs because of the techniques proposed with this

research.

This plan will let the company Altura Soluciones Cia. Ltda. has a tool for the correct
procedure of commercialization with small and medium-sized enterprises or personal

projects in United States of America though the marketing online.

The desire effect with the application of this commercialization plan proposed the
company Altura Soluciones Cia. Ltda. will be directed to get greater profits and business

growth.
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CAPITULO |

INTRODUCCION

1.1 Planteamiento del problema

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. se ha estancado en el crecimiento debido a
que cada dia se crean nuevas empresas de software, lo que vuelve el mercado cada vez
mas competitivo, por lo que es necesario ampliar su mercado fuera de sus limites

territoriales.

Al no operar bajo una guia especializada para comercializar sus productos y servicios,
hace que la busqueda de nuevos mercados sea una tarea que genere mas gastos que
ingresos, al no contar con procesos adecuados que puedan optimizar el uso de recursos
humanos, tiempo y especialmente econdmicos que son limitados dentro de esta nueva

empresa.

Otra problemaética que se encuentra en el mundo del desarrollo informatico es la
saturacion de oferta que hay en el pais. Esto se debe al alto nimero de empresas y
personas naturales que desarrollan Software para un mercado no tan amplio y con un
desarrollo no tan elevado de cultura informatica. “Cabe recalcar que una de las carreras
universitarias mas demandadas en el presente y futuro es Ingenieria relacionada a Sistemas

de la Informacion”. (Ministerio Coordinador de conocimiento y Talento Humano, 2013)

Esto causa que las empresas desarrolladoras de sistemas informaticos compitan mucho
y no generen los ingresos deseados. Por lo que es necesario ampliar el mercado para la

empresa fuera de los limites territoriales.



Adicionalmente sabiendo que el servicio que se desarrolla es bien aceptado, de buena
calidad y competitivo en precios. Requiere que se busque un mercado mas amplio y que
genere mejores ingresos. (Ministerio Coordinador de conocimiento y Talento Humano,

2013)

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de comercializacidon, que permita posicionar a la empresa Altura
Soluciones Cia. Ltda. en la comercializacion de software el mercado informatico de

Estados Unidos.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Realizar una investigacion sobre las exportaciones de software web.
e Elaborar el diagndstico situacional de la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda.
e Determinar las estrategias para la comercializacién de software web al mercado

americano.

1.3 Justificacion

Existe un mercado todavia no explotado en el Ecuador que ha sido relegado por la falta
de conocimiento y vision por parte de los empresarios, Gobiernos locales, inversionistas
locales y extranjeros. Este mercado es el intelectual o el intangible. Cabe indicar que a
través de los afios ha habido un crecimiento importante del mercado de software en el
Ecuador, el cual puede generar mayores ganancias que los productos tradicionales del

pais. Esto debido a que hay una gran ventaja como pais, se debe explotar que es el costo



de mano de obra local, lo que permite ser competitivo y no necesita depender de variables

naturales.

Como pais se ha enfocado a negociar con materias primas y en un bajo nivel
transformado, no se da el salto tecnoldgico, al cual se enfocaria esta tesis para el progreso
de la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. y generacién de mayor rentabilidad a esta

empresa con un bajo costo operativo.

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. con la capacidad instalada que posee, debe
implementar un plan de expansion de mercado a través de una propuesta de
comercializacion de sus productos hacia un mercado mas rentable y de mayor prestigio

como el americano.

A través de la investigacion, la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. podra orientar sus
estrategias tanto estructurales como comerciales para el crecimiento y optimizacion de

recursos financieros y humanos, lo que permitira posicionarse en un nuevo mercado.

Otro beneficio que tendra la empresa al implementar un plan de comercializacién sera

contar con una guia técnica, la cual permita mejorar su rentabilidad.

13.1 Impacto Social

Partiendo de las cifras publicadas en los dltimos afios, las principales empresas
beneficiadas por el desarrollo software son las Pymes, debido al bajo costo operativo y los

grandes beneficios econdémicos.

En octubre de 2010 por parte del UNCTAD, entidad de la Organizacion de las

Naciones Unidas, que “los bienes y servicios asociados con informacién y tecnologias de



comunicacion, estan creando oportunidades para los pobres”, lo que genera una reduccion

de la pobreza. (UN News Centre, 2010)

Al tener una produccion mayor la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. generaria mas
puestos laborales, que la creciente demanda laboral se veria beneficiada. Especialmente la

fuerza laboral de software.

Adicionalmente el aporte a la economia local se veria beneficiado; tanto la poblacion,

con la generacion de empleo, como el estado, con el pago de impuestos.

La investigacion planteada sera una fuente de informacion que repose en bibliotecas
para el aprovechamiento de las personas que busquen un modelo de exportacion de
productos intangibles hacia el mercado estadounidense. A su vez a través de esta
propuesta se generaria un crecimiento del talento humano para el beneficio de la empresa

Altura Soluciones Cia. Ltda.

1.3.2 Impacto econémico

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. a través de la aplicacién de la investigacion
puede posicionar su mercado o clientela en el mercado americano, ya que este mercado
tiene la mayor demanda de aplicaciones web. A su vez con un posicionamiento de

mercado el crecimiento econdmico serd mayor, al tener mejores ingresos.

133 Impacto Ecoldgico o ambiental

Este plan tendra un bajo impacto ecologico, ya que es un producto intangible y no
degradable. A pesar de los efectos colaterales como uso de computadoras, luz, internet,
etc. que a final del dia tiene un impacto al ambiente, pero sus consecuencias son menores

al beneficio del producto.



1.4 Idea a defender

El plan de comercializacion permitird que la Empresa Altura Soluciones Cia. Ltda.
cuente con un instrumento técnico que permita posicionar sus servicios en Estados Unidos

de América; lo que generara aumentar sus ingresos.

1.5 Viabilidad o Factibilidad

Para el desarrollo de esta investigacion se necesitard obtener informacion de la empresa
que desarrolla aplicaciones web y/o similares. La empresa donde se desarrollara la
investigacion y donde se propondré aplicar el plan comercial es Altura Soluciones Cia.

Ltda. que son pioneros en el desarrollo web dentro del Pais con metodologias agiles.

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. esta ubicada en la ciudad de Quito por lo que
la movilidad, tiempo y presupuesto no sera un inconveniente ya que el traslado hasta las
instalaciones no generara costos excesivos. A su vez los insumos para desarrollar gran

parte de la investigacion, esta dentro de la empresa.

Ademas mucha informaciéon se obtendria del recurso web y estudios previamente
hechos por las mismas asociaciones de desarrolladores web. (Asociacion Ecuatoriana de

software , 2013)

1.6 Investigacion de mercados

Para realizar la investigacion se debe definir el tipo de investigacion, métodos que se

van a utilizar, fuentes, técnicas.



1.6.1 Metodologia de investigacion

La investigacion sera tipo Descriptiva, ya que demostrard un modelo correcto de
comercializacion de servicios. Los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades importantes de personas como grupo, comunidades, o cualquier otro
fendmeno que sea sometido a andlisis. Miden o evalUan diversos aspectos, dimensiones o
componentes del fendbmeno o fendmenos a investigar. Desde el punto de vista cientifico,

describir es medir.

Método inductivo deductivo: Es un método de razonamiento que consiste en tomar

conclusiones generales para explicaciones particulares, se inicia con el analisis de los
postulados, teoremas, leyes, principios, etc., de aplicacion universal y comprobada validez,
para aplicarlos a soluciones o hechos particulares (Bernal, 2013). Esto ayudara a
establecer la verdad partiendo de las estrategias comerciales desarrolladas para

implementarlas en el estudio actual.

Método histérico légico: EI método historico estudia la evolucion, transformacion y

cambios de los fendmenos y acontecimientos a través del tiempo. EI método l6gico tiene
como objeto entender la logica del desarrollo histérico de los acontecimientos o
fendmenos. EI método histérico permitird obtener los datos estadisticos necesarios para el

desarrollo del proyecto.

Método analitico sintético: ElI método permite descomponer un todo en partes

pequefias, relacionadas para entender sus componentes y comprender la verdad en cada
proceso del plan de comercializacion, lo que ayudara a integrar un proceso correcto de

comercializacion. (Diaz, 2010)



16.2 Fuentes

Como se conoce las fuentes primarias facilitan la informacion a los problemas
especificos no existiendo anteriormente datos. En otras palabras las fuentes primarias,
construyen, obtienen datos originales hasta entonces desconocidos. Mientras que las
fuentes secundarias, se basan en datos ya existentes; la caracteristica comun es que utilizan

datos existentes.

Para la investigacion se utilizara fuentes primarias obtenidas de las leyes que regulan el
comercio exterior, asociaciones de desarrolladores y otras entidades que apoyan a la
comercializacion de software, como Aesoft, Prochile, etc. De igual manera se utilizara
fuentes secundarias, investigaciones relacionadas, para confirmar los hallazgos
encontrados. Debido a la ubicacién geografica de la exportacion no se puede realizar
encuestas directas a consumidores, sino esta informacion se conseguira a través de fuentes

secundarias.

1.6.3 Técnicas

Las técnicas que se utilizaran son:

a) Reuniones de trabajo; seran realizadas a expertos en el area de Marketing,
Desarrollo de Software y la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. el
objetivo de recopilar la informacion necesaria para el desarrollo de la
misma;

b) Revision de documentos especializados de exportacion y relacionados al
desarrollo web;

c) Internet que sera aplicado como fuente de investigacion bibliografica y

estadistica



1.6.3.1  Entrevista a expertos

Se realizd entrevistas a expertos para conocer el analisis cualitativo y linea base del

servicio que provee la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda.

El objetivo principal de las entrevistas fue obtener informacion de primera mano en el

campo de los servicios y su impacto real en el plan de comercializacion

Las entrevistas fueron del tipo estructurada, a profundidad, individual y grupal, con

preguntas abiertas, basados en 2 temas centrales:

a) Implementacion de metodologias agiles de desarrollo;

b) Laempresay las nuevas tendencias comerciales.

A continuacion se detalla las entrevistas realizadas, sistematizadas en las siguientes

fichas:

Ficha No. 1 Entrevista a experto software

FICHA TECNICA

(Entrevista 1) ‘
Tipode Estructurada, a profundidad e individual.
Entrevista:
Tiposde Abiertas
Preguntas:

Entrevistado:

Ing. David Meza Giraldo. Gerente General Altura Soluciones Cia.
Ltda.

I_'ugar_(lje_ Altura Soluciones. Shyris y Eloy Alfaro. Edif. Central Park.
ejecucion:

Durac!on ) 45 Minutos

entrevista:

Tema: Altura Soluciones Cia. Ltda. y las metodologias agiles

Tematica: Implementacién de metodologias agiles de desarrollo

Objetivo de Obtener informacién en el campo de los servicios y su impacto real en
estudio: el plan de comercializacion




FICHA TECNICA

(Entrevista 1)

La entrevista es pertinente para generar informacion del sector de los
servicios como valor agregado mediante la experiencia, opinion y
conocimiento del entrevistado en el mercado y en el contexto de los
clientes.

Justificacion:

Preguntas y respuestas de la entrevista
P: ¢ Como define a la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda.?
R: Nosotros somos una empresa que busca innovar sus procedimientos para el beneficio

de sus clientes y la empresa. Trabajamos con tecnologias amigables y de facil manejo
para satisfaccion del cliente.

P: ¢Cual es el valor agregado de la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. que diferencia
con las otras empresas?

R: El principal plus de la empresa es el dinamismo del personal de trabajo. Como
desarrollamos aplicaciones informaticas debemos realizar procedimientos amigables entre
los compafieros de trabajo y la gente. El crear ideas tecnoldgicas de las personas demanda
que ellos sean parte del desarrollo, por lo que como empresa buscamos esa integracion
para dar un servicio unico.

P: ¢Cudl incidencia tiene el desarrollo de nuevas tecnologias en el comercio?

R: Al vivir en un mundo globalizado y tecnoldgico las personas buscan el acceso a la
informacion de una manera rapida, por lo que las nuevas tecnologias han cambiado el
mundo. Las personas y las compafiias tienen la facilidad de relacionarse a través de la
tecnologia y ha abaratado muchos costos lo que hace que las empresas ingresen
rapidamente al mundo virtual.

P: ¢Qué es lo mas importante en el desarrollo de software a medida y remoto?

R: Primero se debe entender que es software a medida y remoto y por qué lo realizamos
en la empresa. Basicamente el software a medida es crear aplicaciones tecnoldgicas de
acuerdo a las especificaciones de los clientes, no para comercializacion masiva sino
para uso especifico. El desarrollo remoto es el trabajo realizado desde una ubicacién
descentralizada que puede servir a cualquier cliente por medio de las tecnologias de
comunicacién. Por eso para la nosotros lo mas importante es que el cliente comprenda
estos conceptos y aporte con ideas claras para el desarrollo de sus aplicaciones.

P: ¢Cuales metodologias agiles se aplicaria mejor a la Empresa Altura Soluciones Cia.
Ltda.?

R: Para nosotros una metodologia agil que se aplicaria perfectamente con nosotros es la
que permita que el cliente ayude a planificar rutinariamente con el equipo de
desarrolladores las actividades que se vayan a realizar por un lapso de tiempo. Otro factor
importante es que pueda realizar modificaciones en corto tiempo para amenorar los costos
de produccion.

Elaborado por: Pablo Rivera



Ficha No. 2 Entrevista a expertos comercializacion

FICHA TECNICA
(Entrevista 2)

Tipo de .

Entrevista: Estructurada, a profundidad y grupal.
Tipos de . Abiertas

Preguntas:

Ing. Jesica Madrid, Lic. Stefania Meza. Equipo Comercial Altura

Entrevistado: Soluciones Cfa. Ltda.

I__ugar_clle_ Altura Soluciones. Shyris y Eloy Alfaro. Edif. Central Park.
ejecucion:

Durac!on ) 45 Minutos

entrevista:

Tema: Altura Soluciones Cia. Ltda. y nuevos mercados

Tematica: La empresa y las nuevas tendencias comerciales

Obijetivo de Obtener informacion en el campo de los servicios y su impacto real
estudio: en el plan de comercializacion

La entrevista es pertinente para generar informacion del sector de los
servicios como valor agregado mediante la experiencia, opinién y
conocimiento del entrevistado en el mercado y en el contexto de los
clientes.

Justificacion:

Preguntas y respuestas de la entrevista
P: ¢Qué busca la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. en un nuevo mercado?

R: Nosotros buscamos una mayor rentabilidad con nuevos clientes que sean entre pequefias y
medianas empresas, debido a que las grandes compafiias tienen un monopolio de desarrollo,
pero desatienden a emprendimientos personales que nosotros buscamos satisfacer. También
buscamos personas que les guste interactuar con nosotros para la consecucion de sus suefios.
otra cosa muy importante es que tengan una economia estable para no tener problemas
financieros

P: ¢Por qué el mercado americano es el que mas llama la atencion y se ajusta a las metas
de laempresa?

R: Estados Unidos es el mayor consumidor de software y entiende que el acceso a la
informacion es la via principal de comercializacién, por lo que estan dispuestos a invertir en
emprendimientos comerciales que nosotros buscamos satisfacer.

P: ¢ De las tendencias actuales de comercializacion, cudl se aplicaria de mejor manera en la
Empresa?

R: Al ser una empresa de tecnologias lo que buscamos es explotar esta herramienta, porque
entendemos que el mundo gira alrededor del internet por lo que creemos que el marketing en
linea seria un gran acceso al mercado americano, sabiendo que el acceso a la informacion
para ellos es el internet.

P: ¢ Cuales deberian ser los pasos para que la empresa sea sostenible y sustentable?
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FICHA TECNICA
(Entrevista 2)

R: Primero la empresa deberia tener un plan técnico que indique por donde se debe ingresar a
un mercado objetivo. Luego debe estar dispuesto a invertir lo necesario para hacerse conocer
y ser constante en las herramientas que indique el plan. Siempre estar dispuestos al cambio
estratégico mejorando los procedimientos para siempre estar en la curva de crecimiento
tecnoldgico y comercial.

P: ¢La empresa esté en capacidad de competir internacionalmente?

R: Se deben analizar varios factores para saber si se esta en capacidad de competir con
grandes empresas de software. Pienso que primero es evaluar el personal de la empresa, si se
quiere llegar a USA se debe ser bilingiie y entender la manera de pensar de los clientes, con
altos conocimientos en desarrollo; nosotros tenemos personas que ya han trabajado alla en
desarrollo y personal bilinglie y con formacion en tecnologias amigables. Después evaluar si
se puede competir con los precios del mercado; que a través del desarrollo remoto lo
podemos hacer. También si se puede conseguir clientes en USA; afortunadamente tenemos
un socio all& que ha trabajado con nosotros en varios proyectos que es un nexo estratégico
con los clientes. Por lo que en términos general si podemos competir internacionalmente.

Elaborado por: Pablo Rivera
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CAPITULO I

MARCO REFERENCIAL, TEORICO, CONCEPTUAL Y LEGAL

3.1 Marco Referencial

Las empresas nacionales de desarrollo web han enfocado su mercado al nacional, y con
esto han limitado el potencial de crecimiento de este tipo de empresas que en los ultimos

afios ha crecido mas del 20%. (Asociacion Ecuatoriana de software , 2013)

Segln una investigacion sobre el tema, elaborado en Argentina, se considerd los

siguientes aspectos:

La industria del software puede dividirse de muchas maneras, dentro ya del macro
sector de las tecnologias de la informacion y comunicaciones (TIC). Se observa en la
division realizada por la Universidad de Stanford, en su Computer Industry Project, parte

de cuatro segmentos:

a) Productos de software
b)  Servicios de software
c) Software interno empresarial

d) Controladores de aparatos electrénicos

Se piensa que algunas empresas dedicadas al primer sector (productos de software) son
Microsoft, Nintendo, Oracle o SAP, corporaciones de gran importancia econémica casi
monopolicas. Por ello puede sorprender que este sea el de menor tamafio, los subsectores
se escalona en el orden en el que aparecen, de manera ascendente. Los servicios de
software doblaban ya en el 95% en importancia a los productos y la tendencia desde

entonces ha sido crecer enormemente el protagonismo de los servicios.
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Segun la World Information Technology and Services Alliance ~WITSA- la industria
de tecnologia en informética y telecomunicaciones represent6 un 6,8% del PIB mundial en
el periodo 2005-2008 y es uno de los sectores econdmicos que presenta mayor dinamismo
en la creacion de empleos e ingresos a nivel mundial. Las estimaciones indican que la
industria de las tecnologias en informatica y telecomunicaciones, produjo cerca de 3,9
billones de ddlares en el 2009, en que a nivel mundial representd 1,57 billones de doélares
para el segmento de las comunicaciones, 537 mil millones en hardware, 317 mil millones
de dolares en software y 730 mil millones de ddlares en servicios informaticos.

(Universidad del Aconcagua, 2014)

3.2 Marco teorico

3.2.1 Plan de comercializacion

Un plan de comercializacion consta de varios puntos que se deben analizar y explicar,

que se detallan a continuacion:

a) Factores externos del mercado: Aquellos que forman parte del macro-ambiente o
del micro-ambiente.
e Competencia
e Clientes
o Leyes
b) Factores internos del mercado: Aspectos que forman parte de la gestion de la
empresa.
e Planificacion
e Etapas del producto

e Organizacion.
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Dentro de estos puntos se debe analizar el sector econémico, la competencia, el

mercado Y situacion actual.

a) Analisis del Sector Econémico: “Es necesario estudiar para saber si es atractivo,
competitivo y para llegar a la segmentacion, como estrategia de mercadeo que le
permitira hacer foco en una parte especifica de la poblacion, aquella que pueda
estar interesada en sus productos”. (SENA, 2007)

b) Analisis de la competencia: Erazo (2009) afirma:

La competencia es uno de los factores que mas interviene en los procesos de
mercadeo de las empresas, esto generalmente se llama diferenciacion o inteligencia
competitiva. Pero lo més importante es identificar con cuéles va a competir directa e
indirectamente, es decir, aquellas que producen lo mismo que su empresa o productos
sustitutos. La informacion que se obtenga de la competencia debe ser objetiva y
concreta y debe cubrir la mayoria de los campos como: diferencias en el producto, en
la distribucion, publicidad, ofertas, entre otras. (pag. 6).

c) Anadlisis de la competencia: Erazo (2009) afirma:

La competencia es uno de los factores que mas interviene en los procesos de
mercadeo de las empresas, esto generalmente se llama diferenciacion o inteligencia
competitiva. Pero lo mas importante es identificar con cuales va a competir directa e
indirectamente, es decir, aquellas que producen lo mismo que su empresa o productos
sustitutos. La informacion que se obtenga de la competencia debe ser objetiva y
concreta y debe cubrir la mayoria de los campos como: diferencias en el producto, en

la distribucién, publicidad, ofertas, entre otras. (pag. 6)

d) Analisis de mercado: Erazo (2009) manifiesta:

Es un estudio detallado de las oportunidades, fortalezas, debilidades, amenazas y
viabilidades objetivas que presentan los productos, bienes o servicios que produce la
empresa. Este estudio debe Ilevar a una evaluacion de la penetracion en el mercado de
los productos y el posible éxito que se obtenga. Para tal fin las estrategias son los
mecanismos esenciales a utilizar. Esas estrategias deben estar dirigidas hacia aspectos

como: publicidad, distribucién, demanda, oferta, entre otras. La descripcion del
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entorno de la empresa es determinante en el analisis del mercado. Existe un grave
problema cuando el empresario desconoce su entorno porque no puede determinar
con claridad la viabilidad de la idea de negocio. EI empresario debe conocer, como ya
lo hemos dicho, los segmentos que componen y determinan el mercado (geogréficos,
demograficos, socio-econémicos, estilos de vida, niveles de uso de productos) y hacia
los cuales se dirige porque existen motivaciones de diverso orden por las cuales él
desea penetrar en ese sector. Ademas, tener conocimiento de las verdaderas
motivaciones que lo llevan a seleccionar un sector especial de todo el mercado. (pag.
10)

e) Analisis de situacion: “Implica estudiar, evaluar y definir las condiciones y

disposiciones reales con las que la empresa se encuentra”. (SENA, 2007)

Adicionalmente la nueva tendencia de comercializacion es a través del marketing on-

line.

3.21.1 Formas de comercializacién

Primero se debe determinar de qué manera se vendera al exterior, si en forma directa o

indirecta.

Si se determina que debe vender de forma directa esto significa que el control de las
operaciones Yy el proceso estan a cargo de la empresa. En éste caso, puede haber varias
figuras que entren en juego en dicha forma exportadora, entre los cuales se pueden utilizar
los consorcios y cooperativas de exportacion, agentes locales, distribuidores, establecer

sucursales o realizar la venta directa.

Si se determina la exportacion indirecta, la empresa no tendra control en el mercado de
destino, ni tampoco conocera el sistema de comercializacion/distribucion y al cliente final.
Algunas figuras que intervienen son los agentes de compra, intermediarios diversos y

jointventures.
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Las empresas pueden escoger el modo de comercializacion para uno u otro mercado.
Debe elaborarse una estrategia comercial particular, considerando las limitaciones
existentes en el nuevo mercado. Por lo que la empresa debe realizar un analisis particular
para cada mercado, a fin de escoger la mejor forma de comercializacion posible.

(Direccion de Industrias Creativas y Comercio Exterior. Agentina, 2002)

3.2.2 Marketing mix

De acuerdo a Philip Kotler y Gary Armstrong la mezcla de mercadotecnia se define
como “el conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de
mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de

su producto”

La mezcla de mercadotecnia tiene los siguientes componentes:

3.2.21 Producto o servicio

El desarrollo de software es considerado debido a que es un conjunto de actividades
para atender las necesidades de los clientes. Las empresas de servicios deben

especializarse en la eficacia de sus procesos.

Los componentes de los servicios son:

Seguridad,

e Credibilidad,

e Comunicacion,

e Comprension del cliente,

e Accesibilidad,
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e Cortesia,

e Profesionalismo,

e Capacidad de respuesta,
e Fiabilidad,

e Elementos tangibles.

3.22.2 Precio

A diferencia de los otros elementos de la mezcla de mercadeo este produce los ingresos

para la empresa. El precio de un servicio es su relacion de transaccion por dinero.

Las empresas deben considerar los siguientes factores para establecer la politica de

precio:

e Seleccionar el objetivo de la fijacién de precios,
e Determinar la demanda,

e Estimar costos,

e Analizar los precios de los competidores,

e Escoger un método de fijacion de precios,

e Seleccionar el precio final.

3.2.2.2.1 Metodos para fijar los precios

Fijacién de precios en funcién del costo.

La fijacion de precios en funcion del costo estd compuesta en la siguiente manera:

e Fijacion de precios de acuerdo al costo mas el margen, consiste en sumar

un sobreprecio estandar de acuerdo al costo
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e Fijacion de precios de acuerdo a utilidades meta, consiste en fijar un
precio para alcanzar una utilidad establecida anteriormente

e Fijacion de precios de acuerdo al analisis de punto de equilibrio y
utilidades, consiste en fijar el precio para cubrir los costos esperados y

las utilidades netas

Fijacién de precios en funcién del comprador.

La fijacion de precios en funcion del comprador estd compuesta en la siguiente manera:

e Laempresa utiliza variables independientes del precio para determinar el

valor percibido en la mente del cliente.

Fijacion de precios en funcion de la competencia

La fijacion de precios en funcion de la competencia estda compuesta en la siguiente

manera:

e Fijacion de precios de tasa vigente, consiste en fijar el precio siguiendo

los valores presentes de los competidores
e Fijacion de precios por licitacion sellada, consiste en basar los precios de

acuerdo a las licitaciones de los clientes

Fijacién de precios basada en el valor

La fijacion de precios basada en el valor estd compuesta en la siguiente manera:

e Consiste en basar el precio en la percepcion que tienen los clientes sobre

el producto y no es sus costos.
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3.2.2.2.2 Estrategias para fijar los precios

Estrategias diferenciales

Las estrategias diferenciales estan compuestas de la siguiente manera:

Estrategia de precios fijos o variables, los precios fijos consisten en
establecer un mismo valor para todos los clientes mientras los precios
variables consisten en mantener negociaciones en cada transaccion
Descuentos por cantidad. Precios no lineales. Es una reduccién del valor
del producto cuando un cliente compra una cantidad superior a lo
comun.

Descuentos por pronto pago. Consiste en una reduccién menor cuando el
cliente paga a contado o en pocos dias.

Aplazamiento del pago. Consiste en realizar pagos por parte del cliente
en plazos.

Descuentos aleatorios. Son ofertas dadas por la empresa en tiempos y
lugares determinados sin acordar con los clientes.

Descuentos periddicos. Son rebajas ya conocidas por los clientes.
Descuentos en segundo mercado. Consiste en reducir el precio del
producto a ciertos clientes que cumplan con requisitos que ponga la
empresa.

Precios de profesionales. Consiste en establecer precios estandarizados
que son fijados para profesiones como abogados, doctores, etc. que
prestan servicios especificos.

Precios éticos. Son determinados en situaciones especificas con un fin

social.
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Estrategias competitivas

Las estrategias competitivas estan compuestas de la siguiente manera:

e Son precios inferiores, iguales o superiores que se establecen para
aprovechar situaciones competitivas. Estos dependen de las ventajas

tecnoldgicas, costes, produccion o distribucion.

Estrateqgia de precios psicol6gicos

Las estrategias de precios psicoldgicos estdn compuestas de la siguiente manera:

e Estd basado en como el mercado ve el valor de los precios y en la
relacién que hace con el producto. En otras palabras son precios que la

clientela esta acostumbrada.

Estrategias de precios para el software y productos informativos

Las estrategias de precios para el software y productos informéticos estan compuestos

de la siguiente manera:

e La mayor parte de los costos de desarrollo de software y productos de
informacion son por adelantado, pero la ventaja de empresas de software
es que el costo de produccion de cada copia adicional es marginal.

(SEOBOOK, 2013)

3.2.2.3 Plaza

Son los canales de distribucion por los cuales se basa la mercadotecnia para poder
entregar el producto al cliente. Buscando satisfacer al cliente con las cantidades

apropiadas, en el momento oportuno y con el mejor precio.
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3.224 Promocion

De acuerdo a Stanon, Etzel y Walker “la promocién es una forma de comunicacion”,
por lo que se entiende que es el proceso de transmitir una idea especifica, producto o

servicio, a un publico segmentados, clientes.

La mezcla promocional consiste en la union de las herramientas de publicidad,
promocion de ventas, ventas personales, relaciones publicas, marketing directo que las

empresas utilizan para lograr sus metas.

Para elaborar la mezcla promocional se debe considerar lo siguiente:

Las necesidades y anhelos del cliente.

El costo para el cliente.

La conveniencia.

La comunicacion.

3.2.24.1 Herramientas de mezcla promocional

Publicidad: Son formas pagadas de presentacién por parte de un patrocinador

identificable.

Venta personal: Es la comunicacion personal con uno o varios clientes.

Promocidn de ventas: Son incentivos de corto plazo para vender los servicios

Relaciones publicas: Es la fomentacion a través de incentivos para vender los servicios

al cliente. Esto se deriva de una publicidad favorable, manejando todos los hechos

relacionados con la empresa.
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Marketing online: Consiste en establecer una comunicacion por internet con los

consumidores individuales, cultivando relaciones por e-mail, correo electronico, péaginas
web, redes sociales entre otros con el fin de obtener una respuesta inmediata (GOOGLE,

2012).

Merchandising: Es la técnica para gestionar los puntos de ventas para rotar sus

productos

Publicidad blanca: Es la técnica de llegar al cliente a través de una comunicacion en

medios masivos.

3.2.2.4.2 Estrategias de promocion

Filosofia personal de ventas: esta filosofia se compone de:

e Tener un concepto de mercadotecnia.
e Valorar la venta personal.

e Ser solucionador de problemas.

Estrateqgia de relaciones: esta estrategia se compone de:

e Tener mentalidad ganadora
e Mostrar una imagen profesional y positiva

e Realizar estilos flexibles de comunicacién

Estrategia de producto: esta estrategia se compone de:

e Valorar la importancia del producto
e Relaciones producto / beneficio

e Posicionar la empresa
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Estrategia hacia el cliente: esta estrategia se compone de:

e Comprender al cliente
e Saber las necesidades en los clientes

e Elaborar prospectos y perfiles

Presentacion estratégica: esta estrategia se compone de:

e Elaborar objetivos
e Desarrollar una presentacion

e Dar un servicio sobresaliente

3.2.25 Posicionamiento

De acuerdo a Kaotler “el posicionamiento es el modo en el que el producto es definido

por los consumidores segun atributos especiales”. Adicionalmente es el lugar en que la

marca o producto esta en la mente de los consumidores.

3.2.25.1 Estrategias de posicionamiento

Posicionamiento por Atributo: Esta basado en los atributos o caracteristicas del

producto o servicio.

Posicionamiento por Competidor: Constituye una referencia explicita o implicita. Una

de las razones es explotar la imagen de un competidor para comunicar una imagen referida

a la empresa. La otra es posicionarse en los clientes sin importar la competencia, solo que

sepan que uno es mejor.
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Posicionamiento por Calidad o Precio: Ofrecer mas en términos de servicio,

caracteristicas o desempefio, y un mayor precio sirve al cliente como sefial de su mejor

calidad. Al revés, otras marcas ponen énfasis en el precio y el valor.

3.2.3 Las cinco fuerzas de Porter

Esta herramienta es importante debido a que permite el analisis que describe las cinco
fuerzas las cuales influyen en la estrategia competitiva de una empresa. Estas determinan
las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o segmento del mercado.

(Porter, 1980)

El siguiente diagrama muestra las fuerzas que determinan el entorno interno de la

organizacion segun PORTER:

Figura 1: Organizacion segun Porter

/AMENAZAS DE LOS\
NUEVOS
\\COMPETIDORES/
) 4
/" PODER DE \ RIVALIDAD ENTRE /  PODERDE
| NEGOCIACION DE LOS 3| LOS COMPETIDORES €—— NEGOCIACION DE LOS |
\__ PROVEEDORES EXISTENTES \ CLIENTES /

A

/~ AMENAZA DE \

( PRODUCTOS Y /\

\SERVICIOS SUSTITUTOS/

Fuente: Kotler P. Fundamentos del Marketing
Elaborado por: Pablo Rivera

Dentro del analisis de Porter se debe tomar en cuenta los siguientes puntos:
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Poder de negociacidn de los clientes: Es la amenaza impuesta por los clientes, debido a

la influencia que podrian tener en el precio del producto. Esto se debe a que si hay muchos
clientes, estos podrian estar organizados y tratar de conseguir el producto a un precio

menor al ofertado.

Poder de negociacion de los proveedores: Es la amenaza impuesta por los proveedores.

Al igual que los clientes, su influencia afecta directamente al precio del producto. Esto se

debe a la especificidad de los insumos de los proveedores que no se pueden sustituir.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: El ingreso de nuevos competidores al

mercado, ademas de la atraccion que pueda despertar este, depende de si las barreras de
entrada son faciles o no de cruzar por nuevos participantes, que puedan llegar con nuevos
recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado. Estas barreras pueden

ser de orden econdémico o legal.

Amenaza de productos sustitutivos: Un mercado no es atractivo si existen actualmente

productos sustitutos o potenciales, ain mas si son mas desarrollados y con precios mas

bajos.

Rivalidad entre los competidores: Para las empresas es dificil competir en mercados

donde los competidores estén bien posicionados, también si son numerosos y los costos
fijos sean altos, lo que generara guerras de precios, campafas publicitarias agresivas,

promociones y entrada de nuevos productos.

3.24 Analisis FODA

El anélisis FODA provee un diagnéstico bastante exacto de la situacion actual del
entorno interno y externo de la empresa. Esta herramienta sirve para tomar decisiones

estratégicas y tacticas, por lo que servira dentro del anélisis de esta investigacion.
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La sigla FODA significa: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Existen

dos criterios para ubicar estas categorias:

1. Sison internos o externos a la empresa

2. Sison convenientes o inconvenientes para la empresa

Segin la Dra. Jessie M. Olrich “las oportunidades y las amenazas son elementos
externos a la organizacion que esta no puede controlar ni modificar pero si aprovechar o
manejar. Las fortalezas y las debilidades son factores internos que la organizacion si

controla, que dependen de esta”. (Orlich)

Para el FODA se pueden dar las siguientes definiciones:

Fortalezas: Las fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que
diferencian al programa o proyecto de otros de igual clase con caracteristicas y
capacidades de la empresa que han permitido llegar al nivel actual de éxito y lo que le
distingue de la competencia. Es importante entender que la empresa tiene control sobre

ellas y son relevantes.

Debilidades: Las debilidades son todos aquellos elementos, recursos, habilidades y
actitudes que la empresa ya tiene y que constituyen barreras para lograr la buena marcha
de la organizacion. Son caracteristicas y capacidades de la empresa que no contribuyen al
éxito y mas bien provocan situaciones desfavorables. De igual manera la empresa tiene

control sobre ellas y son relevantes.

Oportunidades: Son factores, positivos, que se generan en el entorno y que se puede
aprovechar para obtener ventajas competitivas. La empresa no controla y no dependen de

esta.
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Amenazas: Son situaciones negativas, externas a la empresa, para lo que es necesario
disefiar una estrategia para poder evadirlas. Al igual que las oportunidades la empresa no

puede controlarlas.

El FODA debe ser utilizado para disefar estrategias para aprovechar las oportunidades
conociendo a detalle a la empresa. De un buen anélisis FODA surge toda una gama de

planes de accidn estratégicos y proyectos para lograr el éxito.

Estrategias FO: Utilizan las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja

de las oportunidades externas.

Estrategias DO: Pretenden superar las debilidades internas aprovechando las

oportunidades externas.

Estrategias FA: Aprovecha las fortalezas de la empresa para evitar o disminuir las

repercusiones de las amenazas externas.

Estrategias DA: Son técnicas defensivas que pretenden disminuir las debilidades

internas y evitar las amenazas del entorno.

3.25 El Mercado Objetivo

El mercado objetivo es un grupo de personas que podrian convertirse en posibles
clientes, con similares deseos y necesidades y que se espera tengan interés en los
productos de la empresa. Mediante estudios de investigacion de mercados la empresa debe
conocerlos, para enfocar las actividades y esfuerzos hacia este mercado objetivo, lo que
beneficiaria a la empresa y el cliente. Para lograr esto se debe segmentar el mercado ya sea
por ubicacion geografica, grupos o estratos sociales, etnias, profesiones, religiones,

edades, sexo o por la union de varios de estos elementos. Mediante la diferenciacion de su
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producto en calidad, servicio, precio, usos o presentacion, se puede obtener ventaja sobre

la competencia.

3.25.1 Estrategias para llegar a la Mercado Objetivo

A su vez se debe ayudar con publicidad y promociones con el fin de hacer conocer el
producto y sus ventajas por los ya existentes en la competencia, esto estimula a los clientes
a adquirir el producto o servicio, convirtiendo la necesidad del cliente en un deseo

continuo de compra. (Van Den Berghe R, 2010, pag. 114)

El proceso de determinar un mercado objetivo comprende de tres pasos:

Medicién y pronostico de la demanda: La empresa debe medir y pronosticar el tamafio,

el crecimiento y la utilidad potencial. También se debe estimar el tamafio presente y futuro
del mercado, identificando los productos competidores, estimar sus ventas y determinar si

el mercado es lo bastante grande para soportar otros productos o servicios.

Segmentacidn del mercado: La segmentacion de mercado es el proceso de dividir o

segmentar un mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y

necesidades semejantes.

Después de realizar el prondstico, se debe decidir como se entrara al mercado,

determinando los segmentos que ofrecen mayor oportunidad de alcanzar los objetivos.

Posicionamiento del producto: El posicionamiento en el mercado es lograr que el

producto o servicio ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los clientes.

Para posicionar un producto en el mercado, la empresa debe identificar sus ventajas

competitivas y sus fortalezas; con ellas debe ofrecer un mayor valor comparativo en el
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segmento seleccionado en cuanto a calidad, servicio, presentacion, precio o distribucion

del producto.

3.2.6 Proceso SCRUM

Esta metodologia agil tiene como objetivo maximizar el retorno de la inversion (ROI).
Esta basado en construir la funcionalidad de mayor valor para el cliente y en los principios

de control continuo, adaptacion, auto-gestion e innovacion.

Los proyectos o aplicaciones se ejecutan en bloques temporales cortos y fijos
(iteraciones de un mes natural y hasta de dos semanas, si asi se necesita). Cada iteracion
tiene que proporcionar un resultado completo (cumplimiento de una meta), un incremento
de producto final que sea susceptible de ser entregado con el minimo esfuerzo al cliente
cuando lo solicite, que sea funcional y utilizable para el cliente, lo que le permite ver el

progreso real de su requerimiento (Proyectosagiles.org, 2015).
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Figura 2: Proceso Scrum
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Fuente: ProyectosAgiles.org
Elaborado por: ProyectosAgiles.org

3.2.6.1 Beneficios e impactos

Cumplimento de expectativas: El cliente establece sus expectativas indicando el valor
que le aporta cada requisito / historia del proyecto, el equipo los estima y con esta
informacion el Cliente establece su prioridad. De manera regular, en las demos de Sprint
el Cliente comprueba que efectivamente los requisitos se han cumplido y transmite se

feedback al equipo.

Flexibilidad a cambios: Alta capacidad de reaccion ante los cambios de requerimientos
generados por necesidades del cliente o evoluciones del mercado. La metodologia esta
disefiada para adaptarse a los cambios de requerimientos que conllevan los proyectos

complejos.
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Reduccion del Time to Market: El cliente puede empezar a utilizar las funcionalidades

mas importantes del proyecto antes de que esté finalizado por completo.

Mayor calidad del software: La metddica de trabajo y la necesidad de obtener una
version funcional después de cada iteracion, ayuda a la obtencion de un software de

calidad superior.

Mayor productividad: Se consigue entre otras razones, gracias a la eliminacion de la
burocracia y a la motivacion del equipo que proporciona el hecho de que sean autbnomos

para organizarse.

Maximiza el retorno de la inversion (ROI): Produccion de software Gnicamente con las
prestaciones que aportan mayor valor de negocio gracias a la priorizacion por retorno de

inversion.

3.2.7 Técnicas de planificacidn de costos del proyecto software

Es de gran importancia la planificacion, en la que se establecen objetivos y metas de un
proyecto, ademéas de las estrategias, politicas y procedimientos para alcanzarlos.

(Universidad de la Amazonia, 2015)

Las variables a calcular durante la planificacion del proyecto es el esfuerzo, es decir, la
fuerza de trabajo requerida para el desarrollo, medida en meses hombre, dias-hombre, y en

general, unidad de tiempo hombre.

° Delimitacion del ambito de software.

e  Estimacion de recursos necesarios (humanos, hardware, software).

Dentro de la planeacion estratégica de sistemas de informacion la estimacion de lo que

costara el desarrollo de un software es una de las actividades de planeacion que reviste
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especial importancia, ya que una de las caracteristicas que debe tener un producto de
software es que su costo sea adecuado, de lo contrario el proyecto puede fracasar. Asi
mismo es una prediccion basada en un modelo probabilistico, no un modelo
determinantico; es decir, la cantidad que se esta estimando puede tomar no solamente un

valor sino distintos valores. (Universidad de la Amazonia, 2015).

El objetivo de la estimacion de proyectos es reducir los costos e incrementar los niveles

de servicio y calidad.

3.27.1 Modelo constructivo de costes

Es un modelo matematico para la estimacion de costes que incluye tres submodelos,
cada uno ofrece un nivel de detalle y aproximacion, cada vez mayor, a medida que avanza

el proceso de desarrollo (Boehm).

Este tipo de modelo constructivo esta basado en estimaciones matematicas y orientadas
a la magnitud del producto final. Mide el “tamano” del proyecto, en lineas de codigo

principalmente.

Submodelos de estimacion

La funcidn bésica que utilizan los tres submodelos es:

Férmulas 1: Sub-modelo de estimacion

E = a(KD? *m(X)

Fuente: Boehm
Elaborado por: Pablo Rivera
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Donde:

e ay b son constantes con valores definidos.
e KiI cantidad de lineas de codigo en miles.

e m(X) multiplicador que depende de 15 atributos.
El resultado se da en unidades Salario/mes y Horas-hombre

Submodelos de estimacion

Cada submodelo también se divide modos segun el tipo de proyecto:

e Modo organico: Pequefio grupo de programadores experimentados desarrollan

en un entorno familiar.

e Modo rigido: Proyecto con fuertes restricciones cuyo problema a resolver es

unico y es dificil basarse en la experiencia.

e Modo semilibre: Intermedio entre orgénico y rigido con una mezcla de personas

experimentadas y otras que no.
Modelo bésico
Se utiliza para obtener una rapida aproximacion del esfuerzo.

Tabla N° 1: Modelo Basico Constructivo de Costes

MODO A B C D)

Orgénico 2,40 1,05 2,50 0,38
Semilibre 3,00 1,12 2,50 0,35
Rigido 3,60 1,20 2,50 0,32

Fuente: Boehm, 1981
Elaborado por: Pablo Rivera

e Personas necesarias por mes (MM)

(MM) = a = (KI?)
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3.2.8

(MM) = 2,40 * (2,119
(MM) = 5.23

Tiempo de desarrollo (TDEV)
(TDEV) = ¢ * (MM%)
(TDEV) = 2.50 * (5.23°3%)
(TDEV) = 4.68

Personas necesarias (CosteH)

(CosteH) = MM

oSt = TpEV
5.23

(CosteH) = m

(CosteH) = 1.11

Costo total del proyecto (CosteM)

(CosteM) = CosteH * Salario medio entre los programadores y analistas

(CosteM) = 1.11 = $9,000

(CosteM) = $9900

Punto de equilibrio

Este consiste en determinar la cantidad de servicios o productos que se debe generar y

comercializar en el mercado para cubrir los costos totales. Por lo que el Ingreso Total

(Cantidad Producida por Precio) es igual a los Costos Totales.
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La formula es:

Formulas 2: Punto de equilibrio

Fuente: Excel Total
Elaborado por: Pablo Rivera

Donde:

e CF —Costos fijos
e P —Precio unitario

e CF — Costos variables unitarios

3.2.9 Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es el interés producido por el proyecto de la Empresa
Altura Soluciones Cia. Ltda. que tiene pagos (valores negativos) e ingresos (valores

positivos) que se calculan en periodos regulares.

La formula es:

Férmulas 3: Tasa Interna de Retorno

Fuente: Excel Total
Elaborado por: Pablo Rivera
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Donde:

e t—el tiempo del flujo de caja
e i — la tasa de descuento (la tasa de rendimiento que se podria ganar en una
inversion en los mercados financieros con un riesgo similar).

e Rt —el flujo neto de efectivo

3.3 Marco Conceptual

Plan: Modelo sistematico de una actuacion publica o privada, que se elabora

anticipadamente para dirigirla y encauzarla.

Comercio: El término comercio proviene del concepto latino commercium y se refiere a
la transaccion que se lleva a cabo con el objetivo de comprar o vender un producto.
También se denomina comercio al local comercial, negocio, botica o tienda, y al grupo

social conformado por los comerciantes.

Plan comercial: El plan comercial se refiere a la planificacion de las tareas de gestién o

administracion comercial

Mercado: Es cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de intercambio de bienes o
servicios entre individuos o asociaciones de individuos. ElI mercado no hace referencia
directa al lucro o a las empresas, sino simplemente al acuerdo mutuo en el marco de las
transacciones. Estas pueden tener como participes a individuos, empresas, cooperativas,

ONG, etc.

Estudio de mercado: El concepto de mercado se refiere a dos ideas relativas a las

transacciones comerciales. Por una parte se trata de un lugar fisico especializado en las
actividades de vender y comprar productos y en algunos casos servicios. En este lugar se

instalan distintos tipos de vendedores para ofrecer diversos productos o servicios, en tanto
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que ahi concurren los compradores con el fin de adquirir dichos bienes o servicios. Aqui el

mercado es un lugar fisico.

Software: Se considera que el software es el equipamiento l6gico e intangible de un
ordenador. En otras palabras, el concepto de software abarca a todas las aplicaciones
informaticas, como los procesadores de textos, las planillas de calculo y los editores de

imagenes.

Software libre: es el software que respeta la libertad de los usuarios y la comunidad, lo
que significa que los usuarios tienen la libertad de ejecutar, copiar, distribuir, estudiar,

modificar y mejorar el software.

Productos: Del latin productus, se conoce como producto a aquello que ha sido
fabricado (es decir, producido). Esta definicion del término es bastante amplia y permite
que objetos muy diversos se engloben dentro del concepto genérico de producto. De esta

manera, una mesa, un libro y una computadora, por ejemplo, son productos.

Exportacion: Es cualquier bien o servicio enviado a otra parte del mundo, con
propdsitos comerciales. La exportacion es el trafico legitimo de bienes y/o servicios
nacionales de un pais pretendidos para su uso o consumo en el extranjero. Las
exportaciones pueden ser cualquier producto enviado fuera de la frontera de un Estado.
Las exportaciones son generalmente llevadas a cabo bajo condiciones especificas. La
complejidad de las diversas legislaciones y las condiciones especiales de estas operaciones

pueden presentarse, ademas, se pueden dar toda una serie de fenomenos fiscales.

Normativo: La normativa se refiere al establecimiento de reglas o leyes, dentro de
cualquier grupo u organizacion, la moral es la formacion que tienes o el conjunto de

creencias de una persona o0 grupo social determinado, y la ética es la forma en la que te
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comportas en la sociedad, es la que se dedica al estudio de los actos humanos; por lo tanto
la normativa en esos campos son las leyes que y reglas que rigen el comportamiento

adecuado de las personas en sociedad.

Lean: Metodologia de desarrollo informatico basado en los principios de la

manufactura lean.

Agregador de Valor: Son los procesos y unidades que dan Valor Agregado al Producto

0 Servicio de una Empresa.

Iteracion: Es un desarrollo iterativo e incremental el proyecto se planifica en diversos

bloques temporales.

Timebox: Técnica de SCRUM que consiste en fijar el tiempo maximo para conseguir

objetivos, tomar decisiones o realizar tareas.

Outsourcing: Trabajo remoto, subcontratacidn externa.

Orientacion Geogréfica: Un método que administra los anuncios en linea basandose en

las ubicaciones fisicas de los internautas.

Google AdWords: programa publicitario de Google (se paga con el método “costo por

clic™).

Compra en grupo: Un grupo de consumidores se junta para conseguir un significativo

descuento a cambio del gran nimero de compradores.

Impresiones (marketing online): el nimero de veces que es visto un anuncio. Una

impresion equivale a 1 banner instalado en 1 pagina web.

Palabra Clave: Las palabras que gatillan que se muestre un grupo de anuncios a los
potenciales consumidores.
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Pagina de destino: La pégina donde llegan los internautas luego de hacer clic en un

anuncio; puede tratarse del sitio web de la empresa u otra pagina especialmente disefiada

para propositos de marketing.

Rich Media: Un tipo de tecnologia que permite incluir elementos graficos, de audio y

video dentro de un anuncio.

Search Engine Marketing, SEM (marketing de buscadores): Se trata utilizar un

buscador de Internet para promover un sitio web.

Redes de publicidad: Compafiias de publicidad que conectan a las empresas que desean

publicar anuncios en sitios webs. Las redes publicitarias son las que venden y suben la

mayor parte de los banners.

A-liate Marketing: Una tactica de marketing en la que la empresa le paga a otra por la

cantidad de visitantes o clientes que lleguen a su negocio a través de la otra pagina.

Banner: Un tipo de anuncio, por lo general con elementos graficos, que aparece en una

pagina web y que al hacer clic lleva a la pagina del anunciante.

Campafia: Permite concentrar la publicidad en determinados productos o servicios.

Cada campafa puede contener varios grupos de anuncios.

Porcentaje de Clics (CTR): EI numero de clics que recibe un anuncio dividido por el

nimero de veces que éste se muestra.

CPA, CPC, CPM: Costo por accion / adquisicion (CPA) es tipo de pago en linea segun

el cual los anunciantes pagan por cada accion que complete un visitante atraido por la

publicidad. Con el Costo por Clic (CPC), se paga, evidentemente, cada vez que alguien
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hace clic en el anuncio. En la modalidad de Costo por Mil (CPM), el anunciante paga

aproximadamente por cada mil personas que ven el anuncio.

Flash: Un complemento del software que permite correr animaciones multimedia como

videos 0 juegos.

3.4 Marco legal

34.1 Derechos de autor para desarrollo de software

Las empresas de desarrollo software se amparan en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual IEPL, en el punto que cita lo siguiente: “tiene que ver con las
creaciones de la mente: invenciones, obras literarias y artisticas, simbolos, nombres,
imagenes, dibujos y modelos utilizados en el comercio, en base a esto, la Declaracion
Universal de los Derechos Humanos, aprobada por la ONU, reconoce como un derecho
fundamental la proteccion de las creaciones intelectuales y designa al Estado como su
defensor” (IEPI) .Por lo que al desarrollar un producto de software se registra el producto
para recompensar la creatividad, se estimule la innovacién y contribuya al desarrollo

econdmico.

En el Articulo 30 del Acuerdo de Cartagena y la Propuesta 261 de la Junta, Capitulo II,

Acrticulo 4, numeral L. los programas de ordenador tienen proteccién a derechos de autor.

Exportacion de software web: no existe una ley que norme esta actividad

especificamente. La ley expone que existen productos y servicios que son exportables.

Para ser considerado como exportador de servicios debe cumplir las siguientes

condiciones:

a) Que el exportador esté domiciliado o sea residente en el pais;
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b) Que el usuario o beneficiario del servicio no esté domiciliado o no sea
residente en el pais;

c) Que el uso, aprovechamiento o explotacion de los servicios por parte del
usuario o beneficiario tenga lugar integramente en el extranjero, aunque la prestacion
del servicio se realice en el pais; v,

d) Que el pago efectuado como contraprestacion de tal servicio no sea cargado
como costo 0 gasto por parte de sociedades o personas naturales que desarrollen

actividades o negocios en el Ecuador;

Al cumplir con esas condiciones se debe pagar impuestos por Salida de Divisas.
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CAPITULO Il

ANALISIS SITUACIONAL

4.1 Analisis del Macro-entorno

41.1 Resefa Historica del sector de software

El software aparece junto con la creacion de la primera generacion de computadoras
(Universal Automatic Computer (UNIVAC)) en los afios cincuenta. Grace Hopper es
considerada la primera persona que implementd el primer lenguaje de ordenador orientado
al uso comercial, desarrollando un lenguaje de alto nivel para uso comercial llamado
FLOW-MATIC. El primer mini computador aparece en la década de los setenta
(Mainframe) a un costos mas bajo. Los microprocesadores mas conocidos como los
computadores personales en esta década. Estdn basados en una constitucion de alta
densidad y velocidad de procesamiento. Lo que permitié bajar los costos y tener mas

acceso a estos computadores.

El desarrollo del software fue avanzando considerablemente con respecto a la parte
interactiva con el usuario. Surgen aplicaciones con los procesadores de palabra, las hojas
electrénicas de calculo, paquetes gréficos, etc. A su vez las empresas que desarrollaban
software crecieron con gran rapidez. Los mas conocidos son Gary Kildall y William Gates

que son los creadores de CP/M y de los productos de Microsoft.

4111 Segmentos de la industria de software

Segun el Instituto Espafiol de Comercio Exterior existen cuatro segmentos de la

Industria del software:
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e Producto de software
o Negocios y productividad
o Productos de consumo
o Video Juegos

e Servicios de software
o Consultoria
o Sistemas a medida

e Operaciones corporativas
o Administracion y finanzas
o Procesos de transacciones
o Soporte de decisiones
o Disefio y fabricacion

e Sistemas integrados
o Programas de microchip
o Controladores integrados

o Sistemas integrados en tiempo real

4.1.2 Tipos de paginas web

Existen varios tipos de paginas web que se desarrollan y utilizan las personas. Esto

depende de su dificultad, versatilidad y funcionalidad que a su vez generan su precio.

También es importante recalcar que de acuerdo a llya Pozin, quien es colaborador de
FORBES, el desarrollo y comercializacion de paginas web deben ser vistos como un

servicio y no como un producto.
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4121 Clasificacion de paginas web

Las paginas web se pueden clasificar segin su construccion y tecnologia:

Construccion:

Estaticas: Las paginas estaticas estdn compuestas por archivos tipo imagenes, textos,
videos, etc. Este tipo de paginas solo presentan una funcionalidad y son principalmente
utilizadas como informativas por lo que son considerados paginas web basicas debido a

que el contenido de estas paginas no se modifica constantemente.

Dinamicas: Adicionalmente a la funcionalidad de las paginas estaticas, las paginas
dindmicas permiten modificar continuamente sus contenidos y ser multifuncionales de
acuerdo al requerimiento del usuario quienes modifican el disefio y contenidos. También
tienen base de datos, foros, contenidos dindmicos, etc. Por lo que son consideradas como

paginas web intermedias y personalizadas.

Tecnologia:

HTML: Son paginas estéticas. En la actualidad este tipo de paginas, con la tecnologia

HTML, ya no son utilizadas.

Flash: Son paginas que se desarrollan en base al software Flash (Adobe) que permite
animaciones, sonidos, efectos y movimientos. Usualmente no se utiliza este tipo de

paginas debido a que son muy pesadas Y lentas.

Lenguaje de programacion: son paginas que utilizan lenguajes de programacion

avanzadas que permiten crear paginas dindmicas para interactuar con el usuario.
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4.1.3 Anélisis de la competencia local (Indirecta)

4131 Numero de empresas de software en el Ecuador

En la actualidad en Ecuador existen 265 empresas de software registradas en AESOFT,
de esas el 35% (93) son netamente ecuatorianas, mientras que el 65% (172) son
extranjeras, y en conjunto mueven un mercado que bordea los $3 millones en ventas. La
industria del software ha registrado un crecimiento de mas del 30% anual en el que tanto

las empresas locales como extranjeras aportan con $65 millones aproximadamente.

A nivel nacional, en Pichincha se encuentra el 63% de empresas de software entre
nacionales y extranjeras, en Guayas se concentra el 28%, seguido por Azuay con 4%, Loja
con 2% y El Oro con 1%. El sector cuenta con un total de 651 empresas registradas en la
Superintendencia de Compafiias, con una participacion en el mercado creciente al ritmo de
12% anual. En la actualidad Ecuador se esta destacando con servicios tecnoldgicos en
areas como: petrolera, refinacion, generacion eléctrica, obras publicas, servicios bancarios

y financieros, gestion y control empresarial.

Grafico N° 1: Empresas Nacionales y extranjeras de software.

Composicion empresarial del mercado de
software

B Nacionales ™ Extranjeras

Fuente: AESOFT. 2011
Elaborado por: Pablo Rivera
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Las principales actividades de la industria estan divididas por areas y son:

e Financiero Bancaria: Gran parte de empresas del sector han desarrollado
productos relacionados con el &rea financiero bancaria, en estas se
encuentran aplicaciones que incluyen soluciones para el manejo de
fiduciarias, soluciones bancarias como control, prueba cero de transacciones
y las llamadas "tarjetas inteligentes” (retiros bancarios).

e Administrativo Financiero: Un grupo menor de empresas ha desarrollado
productos relacionados con la gestion humana, financiera contable y
comercial.

e Procesamiento de Lenguaje Natural: Una empresa del sector se especializa
en un software en el area de la linglistica computacional dedicad a al

espariol, especificamente en el campo del lenguaje y su procesamiento.

De estas empresas su locacién méas importante se encuentran en tres ciudades del pais:
Quito en un 61%; Guayaquil con un 23%; Cuenca con un 16%, que son empresas

constituidas.

Gréfico N° 2: Empresas de software en el Ecuador

Empresas de Software

B Quito M Guayaquil Cuenca

Fuente: Prochile, 2012
Elaborado por: Pablo Rivera
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Mientras que las 32 empresas restantes se encuentran en las diversas ciudades de pais.
El sector especificamente de software ofrece alrededor de 8.900 puestos de trabajo al

2011.

413.2 Tamarno de mercado de software en el Ecuador

Para analizar la importancia del sector en el Ecuador, se ha realizado un analisis

integral de los distintos componentes que forman la cadena de valor en este sector.

Se debe destacar que no existen fuentes de informacién oficiales para el sector de
software en Ecuador, por lo cual el tamafio del mercado ha sido estimado en base a fuentes
primarias, tales como base de datos del SRI, Estadisticas del Banco Central del Ecuador,

y en estudios o analisis previos realizados sobre esta industria.

La Asociacién Ecuatoriana de Software (Aesoft) impulsé un proyecto para lograr que
los productos informéaticos nacionales recuperen el reconocimiento internacional que
tuvieron anteriormente. Para ello, estan trabajando en conjunto con el ministerio de
Industrias (Minpro) y otras instituciones gubernamentales para cumplir esta meta en 2013.
El sector factur6 US$1, 207 millones en 2008. Se prevé que esta cifra llegue a los US$1,
343 millones para 2009. Para 2010 esperan alcanzar los US$1, 445 millones y en 2011,

US$1, 543,9 millones, segun Aesoft.

La informacion de PromPerd (2011) manifiesta:

En los Ultimos afios se ha registrado el nacimiento de un nuevo producto de
exportacion no tradicional: el software y los servicios informaticos. Las exportaciones
gue pueden ser generadas por este rubro poseen un gran potencial que debe ser
explotado y apoyado. El Software del Ecuador cuenta con un potencial exportador
real demostrado en mdltiples casos de éxito de la empresa privada que han sido

reconocidos en los mercados internacionales. (pag. 7)
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A continuacion, se menciona las principales caracteristicas del mercado de software

ecuatoriano:

El software ecuatoriano es reconocido por su calidad a nivel internacional
Sus exportaciones son crecientes

Alto reconocimiento internacional en segmento bancario latinoamericano
Excelente calidad del recurso humano a costo competitivo

Impacto en desarrollo de empleo capacitado.

Una fuerte diaspora a Europa y EE.UU. (“Conectividad Internacional”)

Adicionalmente PromPer sefiala que:

Ademas, los esfuerzos del sector en su busqueda de nuevos clientes en el mercado
internacional han sido exitosos. La demanda en el mundo entero de software y
servicios informaticos se han incrementado significativamente, a medida que las
computadoras y el Internet penetran cada vez mas en todos los aspectos de la
sociedad. El Software ha demostrado en el mundo ser un motor del crecimiento
econémico de los paises, un inyector para el aumento de productividad y un
generador plazas de trabajo. Es la Industria de todas las industrias, su desarrollo
impacta en la competitividad de la Banca, Municipios, Instituciones Educativas; es

decir impacta en todas las actividades tanto privadas como gubernamentales.

Ecuador ha sido también, en muchos casos, proveedor de software a nivel mundial;
arrojando clientes satisfechos que buscan ampliar y profundizar sus vinculos con
Ecuador. Actualmente el Sector se encuentra en una Etapa de Consolidacion. Se
encuentra fortaleciendo su ClUster para generar una iniciativa Sectorial, mas alla de
los casos de éxito individuales. Los paises desarrollados y en desarrollo, los
gobiernos, ONG’ s, sector privado estan en un acelerado proceso de informatizacion
cada vez mas amplio y que exige la mas variada seleccion de soluciones de alta
calidad. Ante esta demanda, el mundo industrializado busca activamente soluciones

de informética y sus proveedores en los paises en vias de desarrollo. (pag. 7)
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4.1.3.3 Tipos de productos de software elaborados en Ecuador

Ecuador se ha destacado con servicios tecnoldgicos en areas como la petrolera,
refinacion, generacion eléctrica, obras pablicas, servicios bancarios y financieros, gestion
y control empresarial. Existe una gran calidad de la mano de obra y es un sector generador
nato de empleo. Actualmente en el Ecuador operan mas de 700 empresas 0 consultores
independientes y la participacion nacional en el mercado internacional es creciente.

(PromPeru, 2011)

De hecho, el objetivo principal es el crecimiento del sector a través del establecimiento
de nuevas empresas. Las existentes y las nuevas deben tener una vision de
internacionalizacion y niveles de certificacion que permitan tener una mayor oferta

exportable.

La oferta de Software en el Ecuador esta dividida en diferentes areas de especializacion

que son.

e Area financiero bancaria: Una gran parte de empresas del sector han
desarrollado productos relacionados con el area financiero bancaria en
aplicaciones que incluyen soluciones para el manejo de fiducias, soluciones
bancarias como control y prueba cero de transacciones y las llamadas
"tarjetas inteligentes™ (retiros bancarios).

e Area administrativo Financiero: Un grupo menor de empresas se especializa
en el area administrativa financiero con productos relacionados con la
gestion humana, financiera contable y comercial.

e Procesamiento de lenguaje natural: Una empresa del sector se especializa en
un software en el area de la linglistica computacional dedicada al espafiol,
especificamente en el campo del lenguaje y su procesamiento. Existe un alto
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crecimiento de la demanda en paises desarrollados, el sub-sector genera
mucho valor agregado, su crecimiento provoca un alto impacto en el
incremento de la productividad de otros sectores de la economia, estan
dadas las condiciones para realizar outsourcing, con bajos costos en

segmentos de entretenimiento. (PromPeru, 2011)

Los tipos de producto donde se ha registrado una mayor destreza son:

e Software de soluciones financieras y bancarias

e Software de Inteligencia empresarial

e Software de aplicaciones BPM

e Paquete Integral de Software o Software Administrativo o Software
Financiero o Software Tributario o E-Learning

e Consultoria

e Outsourcing especializados

4.1.3.4 Situacion y perspectiva de la industria del software y servicios

informaticos del Ecuador

En estos tiempos la tecnologia web se convertido en un eje mundial y los usuarios van
desde nifios hasta gobiernos y empresas privadas. Principalmente los interesados por
mejorar la competitividad de los sistemas de informacidn han sido las empresas privadas y

los gobiernos para el desarrollo de los paises y sus pobladores.

Para reflejar lo expuesto se indica los siguientes indices en relacién a competitividad

tecnoldgica, desarrollados por Organismos Internacionales.
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Global Competitiveness Report: World Economic Forum

En términos de competitividad, el World Economic Forum (WEF) en su publicacion
"Global Competitiveness Report 2013-2014" ubica al Ecuador en la posicion nimero 71

de 147 paises.

En uno de sus pilares, este indice califica "Efficiency enhancers” (reforzadores de
eficiencia) en el cual la preparacion tecnologia (technological readiness) es uno de los sub-

indices analizados. EI Ecuador ocupa la ubicacion 82 en este subindice.

indice de e-Government 2014: Naciones Unidas

En la regién de Sudameérica, los paises que se encuentran mas desarrollados en

iniciativas de e-government son Chile y Uruguay.

Ecuador ocupa la posicién 16, entre 20 paises, dentro de la regién de América, y la
posicion 83 a nivel global, presentando un incremento de 19 niveles en comparacion al

estudio anterior realizado en el 2012.

4.1.35 Exportacion de software desde el mercado local

Segin AESOFT, existen en nuestro pais 212 empresas que desarrollan Software, de las
cuales mas del 80% son consideradas como PYMES, por el nivel de sus ventas. El servicio
prestado por estas empresas se otorga a nivel nacional, pero se encuentran
mayoritariamente radicadas en la ciudad de Quito. La facturacion total ascenderia a 35
millones de dolares anuales, que se realiza en un 67% dentro del territorio nacional, es
decir que el valor de las exportaciones se ubica aproximadamente en 7 millones de dolares
anuales (que segun AESOFT, es un dato subvalorado). Estas cifras, constituyen un primer

esfuerzo por cuantificar el tamafio del sector del software, pero se requieren estudios mas
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especificos, ya que estos datos no coinciden con los que maneja el Banco Central, pues
segun esta entidad, el total exportado en la partida 8524 (que es donde se registra al

software y similares) es de apenas 1,3 millones el afio pasado.

Aun cuando en Ecuador no existe un control de importaciones y exportaciones de
software mediante una partida arancelaria, sin embargo, otros controles permiten obtener
informacidn a pagos al exterior o interior generados por servicios que se consideran como

importaciones y exportaciones de software.

De acuerdo a las cifras del SRI, las exportaciones de empresas cuya cantidad
econdmica principal esta relacionada con el desarrollo o venta de software, alcanzaron los

US$32 millones en el 2009.

Las exportaciones de software o productos relacionados a software, presentaron un
crecimiento anual compuesto de 29,76% entre 2004 y 2009. Sin embargo se debe sefalar
que el mayor crecimiento se dio entre el 2007 y 2008, cuando su valor de exportacion se
triplico en el lapso de un afio. Entre el 2009 y el 2008, la tasa de crecimiento de

exportaciones fue inferior al 4%.
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Gréfico N° 3: Exportaciones de software del 2004 al 2009
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Fuente: Servicio de Rentas Internas. 2011
Elaborado por: Pablo Rivera

4.1.3.6 Mercados de exportacion de software desde Ecuador

El Ecuador se convirti6 en un referente latinoamericano en el area. Hoy a pesar de que
existen empresas dedicadas a la exportacién de software al mercado latinoamericano
(principalmente), el pais ha aprendido de esa experiencia para tener un posicionamiento

solido en el mercado.

México, Argentina, Chile, Perl, Guatemala y El Salvador entre otros paises, no son
solo rutas de paso para la migracién hacia EE.UU. Son destinos que estan en el mapa de

exportacion del software hecho en Ecuador.

Es la experiencia (know how), la que ha permitido el crecimiento del sector, ahora
mismo el gobierno ha decidido apoyar a las empresas vinculadas al software de manera

preferencial debido a la potencialidad que estan representando.

Las empresas del sector de software coinciden en que los mercados de interés se

encuentran en Ameérica del Sur y Norteamérica. La mayor parte de estas empresas quieren

53



poner un mayor énfasis en lo que es la comercializacion internacional de sus productos,
contando con experiencia en el mercado nacional. Es asi que, al momento, la mayoria de
empresas del sector se encuentran en una agresiva busqueda de nuevos mercados para
colocar su software en paises como Venezuela, Bolivia, y Centroamérica. (PromPeru,

2011)

Gréfico N° 4: Mercados de exportacion de software

Mercados de exportacion software

M Brasil

B Estados Unidos
= México

M Argentina

H Chile

m Perd

El Salvador

Fuente: Aesoft Ecuador, 2011
Elaborador por: Pablo Rivera

Exportar software implica varias condiciones basicas sin las que es imposible abrirse
campo, lo primero es tener una experiencia nacional probada, esto es, haber logrado
publicar productos debidamente filtrados y sustentados en el mercado local, tener clientes
satisfechos y relaciones de largo aliento con los mismos. Condiciones de elegibilidad de

una empresa en el mercado de software:

e Calificacion de la empresa: (relacion a largo plazo)
e Funcionalidades (satisfaccion del usuario final)
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e Plataforma tecnolégica (las empresas venden aplicaciones, esas aplicaciones
necesitan una constante renovacion tecnologica)
e Precios

e Soporte y mantenimiento

La experticia nacional da paso a la posibilidad de la exportacion, sin embargo, una
empresa debe garantizar ciertas condiciones mas para poder arriesgarse a competir en un
mercado internacional; la empresa necesita solvencia en todos los sectores, necesita una
estructura adecuada, no importa el tamafio de la empresa, lo fundamental es tener una
formalidad en lo legal, en lo administrativo — financiero, una correcta politica de derechos
de autor, sistemas de gestion de calidad tipo ISO 9001- 2008, un adecuado sistema

contractual. (PromPeru, 2011)

4.1.3.7 Volumen de exportaciones del sector de Software a USA desde Ecuador

De acuerdo a informacion del Banco Central del Ecuador (BCE), las exportaciones
ecuatorianas de equipos de computacién tuvieron un valor total de US$1.8 millones en el
2010. Estas exportaciones presentaron un crecimiento compuesto anual de 29.7% en los

altimos cinco afos (entre 2006 y 2010).

La importancia relativa, entre sub-partidas, presenta bastante alternancia en los Gltimos

cinco afos. Sin embargo se puede definir que los principales rubros de exportacion son:

e Maquinas automaticas para tratamiento o procesamiento de datos, digitales
que incluyan en la misma envoltura, unidad central de proceso, etc.
e Las demas unidades de entrada o salida aunque incluyan unidades de

memoria en la misma envoltura
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e 8471300000: Maquinas automaéticas para tratamiento o procesamiento de
datos, digitales, portatiles de peso 1.10Kg con una unidad central un teclado

y V.

En la siguiente tabla se puede observar la evolucion de las exportaciones ecuatorianas

de equipos de computacion:

Exportaciones de equipos de computacion. En miles de Dolares FOB.

Tabla N° 2: Volumen de exportaciones del Sector a Usa de Ecuador

2006 2007 2008 2009
US$ Miles FOB

SUBPARTIDA
NANDINA

DESCRIPCION

Las demas
unidades de
maquinas
8471800000 automaticas para | 196.92 | 77.35 8.83 287.61 101.82
tratamiento o
procesamiento de
datos
Unidades de
memoria
Las demas
8471490000 presentadas en 78.21 | 33.62 | 167.19 18.42 247.81
forma de sistemas
Unidades de
proceso digitales,
que incluyan
unidad de
memoria, de
entrada, de salida
Maquinas auto.
Para tratamiento o
procede datos,
digitales,
portatiles de peso
1.10Kg con una
unidad central un
teclado y V.
Automaticas para
8471410000 tratamiento o 18.24 | 69.52 | 129.13 183.68 503.55
procede datos,

8471700000 91.62 | 13.88 58.97 64.92 54.53

8471500000 59.98 | 79.14 99.5 57.59 52.24

8471300000 18.8 14.93 62.94 124.01 299.01
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SUBPARTIDA

DESCRIPCION

2008

NANDINA

digitales que

incluyan en la
misma envoltura,
unidad central de

proceso, etc.

2006 2007

2009 2010

Los demas
unidades de
entrada o salida
8471900000 aunque incluyan 1151 | 29.74 92.66 102.31 470.71
unidades de
memoria en la
misma envoltura
Teclados,
8471602000 dispositivos por 2.81 |[121.85| 182.34 315.16 23.7
coordenadas x-y
Total 478.09 | 440.03 | 801.56 | 1,153.70 | 1,753.37
Fuente: Banco Central del Ecuador/ Comercio Exterior. 2011
Elaborado por: Pablo Rivera
4.1.4 Analisis de la competencia mundial (Directa)

4141

Segun la Ricyt (2008):

Descripcion del mercado de software

En el marco de la economia globalizada es posible observar tres grandes polos: Asia,

la Unién Europea y Estados Unidos. Estos representan un porcentaje muy alto de la

produccién mundial, sobre todo del potencial tecnoldgico. La inversion de estas tres

economias en investigacion y desarrollo significa mas del 90% del total mundial.

(pag. s.p)

En la actualidad el continente americano, figura como el principal mercado para productos

y servicios de software, con una participacion del 40.3% y un 35.6% en hardware que

compone computadoras y periféricos.

El segundo mercado es Europa con una representacion del 27.1% en software y 36.7% en

hardware, que en este segundo porcentual es mayor al continente americano. Como tercero
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esta Asia- Pacifico, con 29.5% en software y el 22.4% en hardware de computadores y

periféricos (Asociacion Ecuatoriana de software , 2013).

Gréfico N° 5: Participacion de software, computadores y periféricos por continente

Suma de Software y Servicios  Suma de Computadores y Periféricos

Participacion de software,
computadores y periféricos

Porcentaje

América Asia - Pacifico Europa Restante

Continente ~

Fuente: AESOFT. 2011
Elaborado por: Pablo Rivera

4.1.4.2 Participacion de software por continente

También paises como Colombia, Ecuador, Chile y Venezuela, han desarrollado una
industria de software por medio de productos, servicios para satisfacer su mercado interno
y externo a la region, asi como a los EEUU. Sin embargo el més representativo ha sido
México, ya que posee varias empresas que se han convertido en lideres dentro de la
industria de software latinoamericana, entre estas Softtek y Neoris que tienen un gran

reconocimiento internacional (SELA, 2009).

En Latinoamérica existe también una notoria presencia de transnacionales de servicios

de tecnologias de informacion como IBM, Accenture, EDS.

Otras como Microsoft, SAP y Oracle, las cuales han instalado puntos para competir

mejor en el mundo globalizado en el que vivimos.
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Finalmente encontramos también empresas de India, tales como TCS, InfoSys y Wipro

que se han venido instalando poco a poco en la region.

4.1.4.3 Desarrollo de las economias emergentes en relacion a la exportacion de

software

Algunos gobiernos de paises con economias emergentes, similares a la ecuatoriana, que

invierten en el campo de desarrollo de software mas importante a considerar son:

Costa Rica: La cAmara costarricense de tecnologias de informacion y comunicacion vy el
programa de apoyo a la competitividad del sector (Prosoftware) ha liderado un proceso
para la investigacion y el diagnostico del sector econdmico de nuevas tecnologias.
Promocionando al pais como uno de los principales productores de Tics en el mercado.

(Camara de tecnologias de Informacion y Comunicacion, 2011)

India: El desarrollo de software y hardware es el tercer producto, después de los
diamantes y textiles, que mas se exporta a USA. La gran ventaja competitiva que tiene el
pais es una gran poblacion habla inglesa. Su principal cliente es Estados Unidos, Canada y

Latinoamérica 63%; Europa 26%; Japon 4% y hacia el resto del mundo 7%.
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Grafico N° 6: Principales Clientes Comerciales de India
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Fuente: Department of IT, Ministry of Communication and IT India. 2012
Elaborado por: Pablo Rivera

Irlanda: La agencia de desarrollo de inversiones de Irlanda da asesoria y becas para
educacién, 1+D y Capital. Adicionalmente cuenta con un centro internacional de
excelencia enfocado en software y empresas Tics. Otro factor importante es la inversion
del gobierno a la biotecnologia, tecnologia de comunicacion e informacién. (Camara de

tecnologias de Informacion y Comunicacion, 2011)

Estos factores han desarrollado un alto nivel de personas con educacion en tecnologia e

idiomas.

Singapur: Singapur cuenta con un tratado de libre comercio con USA que protege la
propiedad intelectual, que diferencia sus productos a relacion de otros paises asiaticos.
Igualmente cuenta con un consejo nacional de rentas que da lineamientos que considera la
economia de las personas y su justo crecimiento para tener ventaja econdmica con sus

competidores.
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Adicionalmente también que otros paises cuenta con un alto nivel de educacién con una

infraestructura tecnoldgica confiable que se adapta a las nuevas tecnologias.

4.1.5 Analisis del mercado objetivo

Los servicios desarrollados por la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. tienen como
objetivo estratégico el mercado de las pequefias y medianas empresas de Estados Unidos

de Norteamérica.

415.1 Datos basicos

Estados Unidos de América (en inglés United States of América), de forma abreviada
EE. UU o EUA, cuya superficie total es de 9.631.418 km2. Su Capital es Washington DC.
Su forma de gobierno es Republicana Presidencialista y Federal. El idioma oficial es
inglés. La poblacion de acuerdo a la Oficina de Censos de los Estados Unidos estimaba a
la poblacion del pais en 317.292.487 al 31 de diciembre de 2014. (United States

Department of Labor, 2012)

En el 2012, en los Estados Unidos, la Oficina de Estadisticas del Trabajo (U. S. Bureau

of Labor Statistics) contabiliz6 141.400 desarrolladores de software web.

Producto bruto interno total 2014: USD 16 633 400 millones

e Producto bruto interno per cépita: USD 53,101.012

e Actual presidente de los Estados Unidos: Barack Obama

e Miembro de: Organizacién de la Naciones Unidas (ONU), Organizacion del
Tratado del Atlantico Norte (OTAN), Organizacion de los Estados Americanos
(OEA), Foro de Cooperacion Econdémica Asia-Pacifico (APEC), Organizacion

para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE), Organizacion para la
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Seguridad y la Cooperacion en Europa( OSCE), Tratado de Libre Comercio de
América del Norte (TLCAN), G-8, G-20. (United States Department of Labor,

2012)

4.15.2 Aspectos generales de comercio de software Web en Estados Unidos

Estados Unidos es uno de los mayores productores y consumidores de software, es la
referencia hoy al hablar de tendencias del software, ya que sigue siendo el centro de
creacion, investigacion y disefio de la industria, aunque el desarrollo de programas se
traslade “off-shore” en su mayoria a India, China y demas paises, por el bajo precio de la

mano de obra.

Durante los Gltimos afios la industria ha mantenido un importante crecimiento. No
obstante se trata de un mercado complejo y en continua evolucion. Esta complejidad
dificulta el andlisis debido a la gran velocidad con la que se produce el cambio,
determinada por la obsolescencia del hardware a la que se le estima una vida Util de cinco

anos.

El consumidor, como en cualquier otro servicio, tendra como variables en la decision
de compra la calidad del servicio, el conocimiento de la marca y por supuesto, el precio

del servicio.

Mientras que anteriormente el hardware estaba en el centro del mundo informatico, el
centro de gravedad cambio6 de pronto al software, entonces el valor cambio otra vez a las
redes de telecomunicaciones y actualmente, el contenido es el foco de esta gran ola de
innovacion, la pieza que genera el valor mas grande: no sélo econémico sino también
social y cultural. EI contenido rompe los limites y las distinciones tradicionales entre el

contenido y los servicios dentro del sector de la TIC.
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Con la capacidad rapidamente creciente de transmision de datos, la atencién se ha
volcado en la creacion y uso de contenido digital de alta calidad y esto llega a ser crucial
para las industrias de contenidos, tales como medios de comunicacion, musica, peliculas y

video, videojuegos y la publicacion, investigacion y distribucidn de noticias.

Las cadenas de valor para el desarrollo de contenido, produccién, distribucion y uso
estdn cambiando rapidamente junto con la creacion de nuevos modelos de negocio para

explotar estas oportunidades.

Con estos progresos se plantean nuevas cuestiones empresariales y de regulacion
relacionadas con asegurar entornos de mercado que promuevan el desarrollo y la difusion
de nuevos productos y servicios de contenidos digitales, promuevan la competencia y

beneficien a los usuarios.

La difusion rapida del Internet de alta velocidad ha dirigido claramente la atencién
hacia el contenido y aplicaciones. Esta nueva demanda y la promesa de nuevas
oportunidades de negocio generan expectativas para el crecimiento econémico y la

generacion de empleo.

El foco, es el contenido digital que serd la base para la industria creativa. La
distribucion de este contenido también desempefiara un papel crucial. Ademas, los
gobiernos tienen que asegurar que todas las comunidades tengan acceso a las
comunicaciones avanzadas y al contenido digital: el sistema de servicio universal
(programa de la Comision Federal de Comunicaciones de los EE.UU.) lleva el acceso a las

areas alejadas, a las escuelas y a las bibliotecas.

El contenido digital estd creando nuevos habitos de consumo en los usuarios y un

nuevo estilo de vida. La caracteristica del contenido digital es la interactividad, la
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satisfaccién inmediata y una intensa focalizacion en las necesidades individuales del
cliente. Los consumidores tienen oportunidades enormes de descargar y de tener acceso a
cualquier informacién que estén buscando. Debido a la explosién de los canales de
distribucion, tienen un poder de negociacion importante. Puesto que un 44% de usuarios
de Internet han creado ya contenido digital, los consumidores estdn remodelando

activamente la comunidad de los contenidos.

El gran desarrollo de Internet, trae aparejada la presumible crisis a corto plazo del

modelo de distribucion del software sobre soporte fisico.

El contenido digital constituye actualmente un importante propulsor en la industria de
las TIC. La innovacién tecnoldgica y la demanda de los consumidores conducen a la
creacion de formas nuevas 0 mas accesibles de oferta, a nuevos métodos de distribucion o

a un acceso potencialmente mejor.

La demografia de los consumidores, los ingresos de éstos y las nuevas posibilidades de
utilizacion estructuraran el crecimiento y la forma de la industria en el futuro. Para los
consumidores, existe cada vez mas contenido y mas variado, en linea que fuera de la red y
los innovadores productos propuestos ofrecen servicios personalizados a los que se suma

una mayor interactividad.

4153 Empresa de software en Estados Unidos

Segun los datos de la revista Forbes (2013):

La actualidad estd marcada por una fuerte crisis global que tuvo su comienzo en la
esfera inmobiliaria de los Estados Unidos de América y se ha extendido a todo el
planeta con consecuencias para todos los paises. La industria de las Tics no es inmune
a la crisis y segun el Foro Econémico Mundial (2009) la industria crecera en el 2009

un 2.9 por ciento, por debajo del 4.9 por ciento estimado.
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Finalizando la primera década del siglo 21, queda claro que las redes de alta velocidad
deben ser una parte integral de la infraestructura basica de cualquier pais. De hecho
estas constituyen los cimientos de la economia del conocimiento. No solo en las
economias mas avanzadas la conectividad fortalece la productividad, genera empleos

y mejora los cuidados de la salud.

El conocimiento y uso de Internet es uno de los aspectos mas usados para conocer en
qué estado se encuentra la conectividad e infraestructura de redes. A causa del rapido
crecimiento de la poblacion, los marcadores obtenidos dan una valoracion sobre el
uso de la gran red por parte de los ciudadanos a nivel mundial. Como se observa, hay
un notable incremento en el porcentaje de los ciudadanos que usan Internet

regularmente, mientras que decrece el de los que la usan irregularmente.

Estados Unidos, para sorpresa de nadie, domina una vez mas la lista de las 100
empresas mas innovadoras del mundo, con 48 nombres. Europa cuenta con 31
empresas en la lista y Asia-Pacifico tiene 21. Estados Unidos tiene una ventaja
perenne (las cuatro principales empresas y seis de las diez primeros), gracias a tres
grandes factores: el fértil hub tecnoldgico del norte de California, las sélidas leyes de
patentes que mantienen las compariias farmacéuticas en el pais y un mercado vibrante
y competitivo de consumidores de productos envasados. La mayoria de las empresas
en nuestra lista son de software, Internet, farmacos, alimentos de marca y bienes de

consumo. (pag. s.p)

De las muchas empresas creativas estadounidenses faltantes en la clasificacién por una razén

u otra, Facebook es de las mas destacadas. Estaria en el top 5 mundial con una prima de

innovacion por encima del 70% si observaramos solo los datos de 2012, pero con el fin de

elaborar una lista que ignore las modas o explosiones de crecimiento de corta duracion,

tomamos en cuenta sélo a las empresas con un minimo de cinco afios en bolsa y finanzas

auditadas, asi como una capitalizacion de mercado de méas de 10,000 millones de dolares.

“A Apple no le ha ido bien en los rankings debido al fuerte descenso de sus acciones con

respecto a hace un ano, cayo del lugar 26 al 79 de la lista”. (Upbin, 2013, pag. s.p)

65



La prima de innovacién de una empresa mide hasta qué punto el mercado de valores, en su
sabiduria imperfecta, acredita una empresa por su capacidad de llegar a un crecimiento
rentable en los proximos afios. Esta lista no privilegia a las acciones mejor valuadas, porque
muchas de estas empresas estan muy bien valuadas, pero es un indicador de que las empresas

tienen una mejor oportunidad de desarrollar su potencial de crecimiento.

Con la incertidumbre de la economia en Estados Unidos, que recientemente se esta
recuperando (crisis del 2008 -2013), es requerido contar con un contacto comercial que pueda
gestionar los servicios proveidos entre la empresa con los consumidores directamente para

que puedan relacionarse mas facilmente.

4154 Volumen de exportaciones del sector de software a USA por regiones

De acuerdo al Departamento de Comercio y la Comision del Intercambio Comercial del
Gobierno de los Estados Unidos sus principales exportadores de tecnologia software en los

afios 2000 — 2009 indican que sus principales contrapartes son:

e Canada
e Union Europea
e Asia

e América Latina

Canada tiene un gran margen del mercado con el resto de regiones. Latinoamérica ha
crecido constantemente, ganando mercado dentro del consumo de desarrollo de software,

pero todavia lejano a Canada. (Export.gov, 2009)

El siguiente cuadro indica en millones de dolares la cantidad de exportaciones a USA:
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Gréfico N° 7: Exportaciones a USA
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Fuente: Departamento de Comercio y la Comisidn del Intercambio Comercial del Gobierno
de los Estados Unidos, 2013
Elaborado por: Pablo Rivera

4,155 Analisis de la rentabilidad de la exportacion de servicio informaticos a

Estados Unidos

Estados Unidos es uno de los mayores productores y consumidores de software, es la
referencia hoy al hablar de tendencias del software, ya que sigue siendo el centro de
creacion, investigacion y disefio de la industria, aunque el desarrollo de programas se
traslade “off-shore” en su mayoria a India, China y demas paises, por el bajo precio de la

mano de obra.

Durante los ultimos afios la industria de Software ha mantenido un importante
crecimiento. No obstante se trata de un mercado complejo y en continua evolucion. Esta
complejidad dificulta el analisis debido a la gran velocidad con la que se produce el
cambio, determinada por la obsolescencia del hardware a la que se le estima una vida util

de cuatro afios.
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El consumidor, como en cualquier otro servicio, tendra como variables en la decision
de compra la calidad del servicio, el conocimiento de la marca y por supuesto, el precio

del servicio.

Las cadenas de valor para el desarrollo de contenido, produccién, distribucién y uso
estdn cambiando rapidamente junto con la creacion de nuevos modelos de negocio para

explotar estas oportunidades.

La industria de Software es una de los principales contribuyentes del escenario
industria de USA. Involucra a cerca de 60.000 compafiias con ingresos anuales cercanos a
los $240 billones. Cerca del 60% de estos ingresos provienen de la distribucion de
Software y programacion. Las compariias lideres de la industria son Microsoft, IBM y

Oracle.

El tamafio de la industria de IT en USA se muestra en el siguiente cuadro con respecto
a los ingresos generados entre los afios 2011 y 2012, donde los servicios de software
ocupan el segundo lugar dentro de la industria y el primero dentro de su segmento. (Pro

Ecuador, 2013)
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Tabla N° 3: Tamafio de la Industria de software en Estados Unidos

SERVICIOS 2011

ASESORAMIENTO 28,440.00 | 30,837.00 8.8% 9.1%
IMPLEMENTACION 82,083.00 | 84,134.00 | 253% | 24.7%
SERVICIO DE
NEGOCIOS
TERCIALIZACION 96,316.00 | 101,953.00 | 29.7% | 30.0%
EXTERNALIZACION DE
PROCESOS (TRABAJO 71,496.00 | 7551500 | 221% | 22.2%
REMOTO)
TOTAL SERVICIO DE NEGOCIOS 278,335.00 | 292,439.00 | 85.9% | 86.0%
SOPORTE DE SOFTWARE | 20,306.00 | 21,529.00 6.3% 6.3%
SOPORTE DE
PRODUCTOS
SOPORTE DE HARDWARE | 2547500 | 26,125.00 7.8% 7.7%
TOTAL SOPORTE DE PRODUCTOS 45781.00 | 47,654.00 | 14.1% | 14.0%
TOTAL GENERAL 324,116.00 | 340,093.00 | 100.0% | 100.0%

Fuente: Gartner. 2013
Elaborado por: Pablo Rivera

Segun lo establecido por ProChile (2013):

De acuerdo al reporte de Marketline, a nivel mundial el mercado de software alcanzé
los $265 billones en 2010 y el crecimiento de mercado se estima en 6% anual entre
2012 y 2015, aportando al mercado cerca de $357 billones de ddlares. Mientras en el
mercado de USA alcanzé $101 billones en 2010, con un crecimiento anual esperado
de 5% entre 2010 y 2015, alcanzando los $126 billones de dolares. La administracion
de network y base de datos son los segmentos lideres, alcanzando $25 billones de
dolares en el afio 2010, el cual representa casi un 25% del promedio del mercado de
Software en USA.
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Actualmente, casi el 75% de las empresas mas grande de software a nivel mundial
estan basadas en Estados Unidos, pero el mercado global ha visto que esta industria
en Europa y Asia ha crecido a pasos agigantados, pero esto no afectara hegemonia de
EEUU en el mundo en esta industria. Segin estudios realizados por WITSA (The
World Information Technology and Services Alliance) a cerca de 80 asociaciones de
IT/software que representan a casi 16.100 miembros y emplean a gran parte de la
industria y de las cuales cerca de 9.000 son clasificadas como compafiias de Software,
en 2012 representaron un gasto global de $2,3 trillones de dolares, lo que corresponde
casi a un 52% del total global. Es decir, la industria Tic en general es uno de los
sectores econémicos que presenta mayor dinamismo en la creacién de empleos e
ingresos a nivel mundial. Segln estudios, la industria de Software en USA fluctia
entre $100 y $400 billones de dolares, dependiendo del andlisis de cada reporte.

(pégs. 8-9)

4156 Andlisis de la demanda laboral en los Estados Unidos

El area de software y servicios informaticos (SSI), con el pasar del tiempo ha ido
aumentando maés rapido que el de hardware en los Gltimos afios y continuara asi en el
futuro. Si bien los paises desarrollados son los principales productores y consumidores de
SSI, varios paises en desarrollo han podido penetrar con éxito en el sector. Por un lado, la
necesidad de reducir costos hace que las firmas de los paises avanzados (en particular en
EE.UU.) subcontraten, crecientemente, la provision de servicios de informacion,

estimulando la expansion del mercado internacional de outsourcing.

Segun un estudio del Departamento de Trabajo de los Estados Unidos, esta previsto que
la mano de obra de los desarrolladores web crezca un 20% mas rapido que el promedio

durante los afios 2012 a 2022. (United States Department of Labor, 2012)

Se proyecta que el empleo de los disefiadores web aumentard a medida que continle
aumentando el comercio electronico. Se prevé que las compras en linea continuaran

creciendo méas rapidamente que la industria minorista en general. A medida que las
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empresas de venta minorista aumenten sus ofertas en linea, aumentara la demanda de

disefiadores web.

Como los sitios web pueden construirse en cualquier parte del mundo, algunos puestos
de disefiadores pueden ser trasladados a paises con menores salarios, reduciendo el
crecimiento del empleo en EE. UU. Sin embargo, esta practica puede declinar debido a
una creciente tendencia de las empresas a contratar trabajadores en areas con menores

costos dentro de EE.UU. en vez de en el extranjero.

La utilizacion creciente de Internet, la proliferacion de sitios web y la tecnologia mavil
como Internet inalambrico han creado una demanda para una gran variedad de nuevos
productos. A medida que el software se ofrece a través de Internet y como las empresas
demandan un software personalizado para satisfacer sus necesidades especificas, las
aplicaciones y los sistemas de los ingenieros de software seran necesarios en mayor
namero. Ademas, el creciente uso de computadoras portatiles va a crear la demanda de
nuevas aplicaciones moviles y sistemas de software. A medida que estos dispositivos se
vuelven una parte mas amplia del entorno empresarial, serd necesario integrar los sistemas

informaticos actuales con esta nueva tecnologia, mas mavil.

Ademaés, las preocupaciones de seguridad de la informacion han dado lugar a las
necesidades de software nuevo. La preocupacion por la "seguridad cibernética™ debe dar
lugar a la continua inversion en software que protege a las redes de infraestructura
informatica y de electronica. La expansion de esta tecnologia en los proximos 10 afios dara
lugar a una necesidad creciente de ingenieros de software para disefiar y desarrollar

aplicaciones seguras y sistemas y para integrarlos en los sistemas antiguos.
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Al igual que con otras tecnologias de informacion, la subcontratacion a otros paises
aumenta. Las empresas buscan reducir los costos al trasladar las operaciones a otros paises

con menores salarios prevaleciendo a los trabajadores altamente calificados.

Como la tecnologia evoluciona, los programadores tendran que mantenerse
actualizados para poder hacer frente a las herramientas méas sofisticadas que surgen dia a

dia y la contratacion de proveedores en el exterior proporciona una ventaja competitiva.

4.15.7 Naturaleza del trabajo demandado

La Oficina de Estadisticas Laborales de los Estados Unidos, en su manual de
perspectivas laborales, que es un recurso de orientacion profesional, que ofrece
informacion sobre los cientos de puestos de trabajos demandados en los Estados Unidos,
donde se informa el tipo de trabajo que se realiza, educacion solicitada, posibilidades de

progreso, perspectivas de empleo y los ingresos tipicos.

Los disefladores web disefian y crean sitios web. Son responsables por el aspecto del
sitio. También son responsables por los aspectos técnicos del sitio, como su desempefio y
capacidad, que son medidas de la velocidad y el volumen de trafico que puede tolerar el

sitio. También pueden crear contenidos para el sitio.

Los siguientes son algunos tipos de disefiadores web:

e Los arquitectos o programadores web son responsables de la construccion
técnica general del sitio web. Crean la estructura basica del sitio y se
aseguran de que funcione segun lo esperado. Los arquitectos web también
establecen procedimientos para permitir que otras personas agreguen nuevas
paginas al sitio web, y se reinen con la direccién para discutir cambios

importantes en el sitio.
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e Los disefiadores web son responsables de la estética de un sitio web. Crean
la diagramacion del sitio e integran los graficos; las aplicaciones, como los
carritos de compras para la venta minorista; y otros contenidos al sitio.
Tambien escriben programas de disefio web en diversos lenguajes

informaticos, como HTML o JavaScript.

Los administradores web se ocupan del funcionamiento de los sitios web y su
actualizacion. Se aseguran de que los sitios funcionen correctamente y controlan que no
haya errores, como enlaces rotos. Muchos administradores también responden a los

comentarios de los usuarios.

El teletrabajo es cada vez mas comun debido a los avances tecnoldgicos que permiten

que el trabajo se realice desde los lugares mas remotos.

Una investigacion de Robert Half Technology estimo6 que el salario de un arquitecto de
redes de computadoras en Estados Unidos de América en 2012 son de entre $95,500 y
$137,000.En 2012, los ingresos de los disefiadores web varian entre $61,250 y $99,250,
segun Robert Half Technology. (United States Department of Labor, 2012). Mientas que

el salario de un Ingeniero en Sistemas en Ecuador es entre $15,000 y $30,000.

4.15.8 Empresas PYMES que requieren paginas Web.

La empresa HIBU publicé un estudio sobre las Pequefias y Medianas Empresas
(PYMES) y marketing movil en los Estados Unidos y el Reino Unido. Este estudio estuvo

basado en 1800 encuestas realizadas en 2013 (Sterling, 2014).

La encuesta demostrd que 45% de las PYMES no contaban con una pagina web ni con
un sitio movil. Para los 2 casos 6% de los encuestados dijo que sus paginas tenian sitios

moviles.
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Grafico N° 8: PYMES que cuentan con pagina web en USA
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Fuente: HIBU. 2013
Elaborado por: Pablo Rivera

Las PYMES en Estados Unidos de América sin paginas web optimizadas ni sitios
moviles podrian estar perdiendo aproximadamente USD $60.000 de ingresos potenciales

anuales. (Sterling, 2014).

Otro dato importante es que los 7.5% de las PYMES realiza sus ventas por comercio en

linea.
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Grafico N° 9: Ingresos por canal de venta en PYMES - USA
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Elaborado por: Pablo Rivera

4.1.6 Fuerzas competitivas de Michael Porter del sector Software

Esta metodologia de analisis del sector sirve para definir estrategias y determina el

impacto de cada una de las fuerzas.

A continuacion se detalla un resumen del analisis:
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Figura 3: Fuerzas de Porter del sector de software
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Elaborado por: Pablo Rivera

4.16.1 Poder de negociacion de los clientes

El mercado seleccionado por la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. son clientes de
pequefias y medianas organizaciones que buscan desarrollo de productos a medida, en
otras palabras sus especificaciones o requerimientos van a variar de un consumidor a otro,
creando productos nuevos para cada cliente, por lo que el precio de dichos productos

varian de la complejidad, tiempo, técnica del cliente.
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Si el producto difiere de las caracteristicas del cliente se puede inferir que su poder de

negociacion de consumidores es bajo.

4.1.6.2 Poder de negociacién de los proveedores

Como se explico en el punto anterior los productos son servicios que dependen de los
requerimientos de los clientes y desarrollados a través de software libre, que son productos
de desarrollo tecnoldgico gratuito o libre para uso y modificacién, por lo que por los datos
anteriormente expuestos, se concluye que el poder de negociacién de los proveedores es

baja.

41.6.3 Amenaza de nuevos entrantes

Los competidores en los sectores de la economia dependen de las barreras de entrada y

la utilidad del negocio.

De acuerdo a la superintendencia de compafiias hasta el afio 2012 existen 467 empresas
dedicadas a Actividades de Programacion Informatica y de Consultoria de Informatica y

Actividades Conexas.
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Grafico N° 10: Amenaza nuevos entrantes
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Fuente: Superintendencia de Compafiias. 2013
Elaborado por: Pablo Rivera

En el mercado nacional existe un gran nimero de empresas que no se encuentran
registradas y legalizadas por la facilidad de crear productos desde una computadora y

comercializarla individualmente.

Otro factor importante que se mencioné en capitulos anteriores, el mercado de la region
no es el principal proveedor de servicios de software en el mundo. Por lo que analizando

estos datos se considera la amenaza de nuevos entrantes en Alta

4.1.6.4 Amenaza de productos sustitutos

Los productos de la compafia son a medida y Unicos desarrollados como se indico
anteriormente a requerimiento de los clientes por lo que la amenaza de productos

sustitutivos se concluye es baja.
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4.1.6.5 Rivalidad entre los competidores

Dentro de los analisis anteriores de la cantidad de empresas formalizadas que se
dedican al desarrollo de software para web, segln la superintendencia de compafiias el
20% se dedica al desarrollo web, por lo que son pocas para un mercado tan amplio, lo que
genera poca rivalidad entre competidores a nivel nacional por lo que tiene un nivel bajo de

incidencia.

En el ambito internacional las importaciones hacia el mercado seleccionado estan
principalmente abarcadas por las empresas de las regiones europeas, americanas y
asiaticas, por lo que nuestro mercado tiene una participacion baja en comparaciéon con

otras economias, por lo que la incidencia se considera Alta.

4.1.6.6 Resultado del anlisis interno y externo de Porter

La industria de software en el Ecuador factura 35 millones de dolares anuales, que
constituye en un 67% dentro del territorio nacional, es decir que el valor de las
exportaciones se ubica aproximadamente en 7 millones de dolares anuales. El obstaculo:

se acentla la falta de personal calificado.

Con el analisis anterior se puede observar que el poder de los proveedores es alto, ya
que existe una limitada disponibilidad de factor trabajo, actualmente la demanda supera
bruscamente la oferta. No existen grandes barreras de entrada, por lo que la amenaza de
nuevos participantes es alta, ya que para ingresar al negocio no se requiere demasiada

inversion inicial, pero si un reconocimiento considerable.

Las conclusiones muestran que el sector es atractivo, estd en auge y todavia se esta

desarrollando.
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4.1.7 Conclusiones del anélisis del macro-entorno

De acuerdo a la investigacion realizada se puede concluir que el mercado de software
en el sector tiene competidores que llevan mas tiempo en el mercado, tienen una habilidad

competitiva desarrollada.

El mercado también ofrece acceso a nuevas tecnologias, libre competencia,

accesibilidad, mayor interés por clientes por uso de tecnologias software en web.

Es importante sefialar que existen muchos competidores formales e informales y en pais

existe un escaso analisis de la competencia de software.

La empresa altura soluciones deberia mejorar sus metodologias y productos para
anclarse en el mercado y obtener beneficios a pesar de los cambios constantes de

tendencias en desarrollo de software.

Las empresas en Estados Unidos de América cada vez requieren mas disefiadores web a
precios mas competitivos, especialmente debido a los avances tecnoldgicos requieren estar
al dia con las innovaciones tecnoldgicas del internet, y esto también permite que se realice

el trabajo de desarrollo web desde lugares remotos.

La tendencia a subcontratar por parte de los Estados Unidos de América es cada vez

mayor lo que permite tener una penetracion a este mercado tan lucrativo.

El mercado de PYMES que requieren paginas web es bastante amplio.

La demografia del mercado es amplia debido a que cualquier empresa 0 persona que
tenga un emprendimiento personal puede contratar la empresa y los servicios son remotos

lo que permite atender cualquier requerimiento de clientes que tengan acceso a internet.
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4.2 Analisis del Micro-entorno

42.1 La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda.

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. fue constituida y definida por los gerentes
principales como un grupo de profesionales que brindan asesoria en tecnologias de la
informacion. Se especializan en construir aplicaciones web dinamicas y moviles
personalizadas. Son especialistas en disefio grafico web con conocimientos profundos de
programacion. Se basan en prototipos de desarrollo rapido. Usan metodologias agiles, que
involucran al cliente y su retroalimentacion constantemente. Tienen experiencia
desarrollando proyectos de software mediante trabajo remoto. Mejoran Sus procesos

organizacionales constantemente.

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. cuenta con una capacidad méxima de
produccion de 960 horas mensuales, con un régimen de trabajo de lunes a viernes, ocho

horas diarias.

Tabla N° 4: Horas para desarrollo web

Personal Cantldad Horas dlarlas Horas Mensuales

Desarrolladores 800
Control de calidad 1 8 160
Total 6 48 960

Elaborado por: Pablo Rivera

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. cuenta con 10 empleados de los cuales 6 estan

abocados a la parte de desarrollo y el resto a la parte de comercializacion y administracion.

Dentro de los desarrolladores se encuentran Ingenieros en Sistemas con Maestria en

Administracion de Negocios (MBA), Ingenieros en Sistemas e Ingeniero en Multimedia
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que le permiten a la empresa Altura Soluciones crear productos de primer nivel a menores

precios.

4211 Filosofia Empresarial

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. tiene la siguiente filosofia empresarial:
Misidn
“Altura Soluciones Cia. Ltda. es una empresa de desarrollo de software, en la cual nos
basamos en practicas innovadoras, interactuando con el usuario, para desarrollar los
suefios de los emprendedores y Pymes”.
Vision

“Ser referentes de tecnologia de punta en Ecuador en el 2020 a través del uso de
précticas y principios Lean y Agiles (desarrollo de software), un método con un marco

teodrico solido basado en la experiencia, para las practicas agiles de gestion.”

Politica de calidad

La principal politica de la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. es la calidad, debido a
que busca la mejora continua, siempre avalada por el cliente. Por lo que la politica de

calidad esté basada en los siguientes principios:

e Promover la participacion integral y compromiso del personal y clientes,
buscando la conciencia de calidad y mejora continua.
e Proceder con una comunicacion eficaz para la completa satisfaccion del

cliente externo e interno.
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e Desarrollar la competitividad de la empresa con lineamientos enfocados en
maximizar la satisfaccion del cliente a través de la mejora de los procesos.
e Establecer una correcta retroalimentacion de cada proceso y resultado de los

productos de la empresa

4212 Organizacion

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. estd organizada y direccionada al
cumplimiento de su Mision y Vision con procesos Yy estructura para la interaccién entre el

cliente y la organizacion, necesarios para metodologias agiles de procesos.

Altura Soluciones es una empresa ubicada en la Ciudad de Quito, Ecuador. Su actividad

principal es el desarrollo de software web.

Cadena de valor

La cadena de valor de la empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. esta compuesta por
proceso Agregador de Valor, Asesoria y Apoyo que generan los requerimientos de los

clientes en Aplicaciones agiles, web y mdviles.
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Figura 4: Cadena de valor
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Fuente: Empresa Altura Soluciones Cia. Ltda.
Elaborado por: Pablo Rivera

Mapa de procesos

Los procesos de la empresa se dividen en:

Agregador de valor:

e  Desarrollo / Programacion
e Imagen

e  Control de calidad

Asesoria:

e  Gerencia General
e  Gestion de marketing

e  Asesoria externa

Apoyo:



e  Gestidn administrativa financiera

e  (Gestion de talento humano

Figura 5: Mapa de procesos
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Fuente: Empresa Altura Soluciones Cia. Ltda.
Elaborado por: Pablo Rivera

Organigrama

La empresa Altura Soluciones Cia. Ltda. esta estructurada de la siguiente manera:
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Figura 6: Organigrama de la Empresa Altura Soluciones Cia. Ltda.
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