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Resumen

El objetivo del presente proyecto fue ofrecer un mecanismo electronico alternativo a
la forma en la que se paga y se cobra actualmente bienes y servicios, mejorando la
experiencia del usuario. El proyecto es un mecanismo electrébnico que permite
realizar transacciones de compra y venta a través de tarjetas de crédito mediante un
teléfono movil inteligente (smartphone), por lo cual ofrecera movilidad eficacia y
eficiencia.

El proyecto fue dividido en nueve capitulos dentro de los cuales se abordd un pre-
andlisis de la idea del negocio; se determin6 la metodologia, objetivos y
planteamiento del problema. Se realizd un analisis del contexto tanto internacional
como nacional, un estudio de mercado donde se lo segmentd, se determiné el
esquema general del mercado, se realizaron encuestas para asi determinar la
demanda actual y proyectada; y a su vez realizar un analisis de la oferta.

En base al estudio de mercado se pretendid establecer un plan de marketing
potencial, determinando objetivos para que de esta manera se pueda desarrollar el
marketing mix, siempre orientado por las tendencias, tacticas y estrategias. Para el
estudio técnico se recolectd gran cantidad de informacidén, para establecer la
tecnologia a utilizar, la maquinaria y equipo necesario, desarrollo de software, y en
general establecer los procesos para la operacion de este proyecto. A su vez en el
estudio técnico se analizé y determiné el tamano y la localizaciéon del mismo. En el
estudio organizacional administrativo donde se establecidé el tipo de empresa, la
mision y lo relevante a la organizacion de la misma, de igual manera se establecio
todo lo relevante a las politicas de recursos humanos.

En el capitulo referente al analisis financiero se manejaron todos los datos referentes
a precios, se determinaron los costos tanto de inversion como de operacion y
mantenimiento, se realizdé una estimacion de los ingresos y potenciales beneficios,
se establecié la depreciacién y valor de desecho de la maquinaria y equipos, se
establecio la tasa de descuento, flujo de caja y se realizdé un analisis de sensibilidad
del proyecto, manteniendo siempre presente dos variables esenciales para un
analisis objetivo del proyecto, con financiamiento y sin financiamiento.

Para finalizar se llegd a conclusiones a partir de los objetivos planteados inicialmente
y se realizaron ciertas recomendaciones.



Summary

The objective of this project was to provide an alternative mechanism to the way you
pay and buy, improving the user experience. The project is an electronic device that
allows the purchases and sales by credit card through a smart phone which provide
an effective and efficient mobility.

The project was divided into nine chapters, among them a pre-analysis of the
business idea; the methodology, objectives and statement of the problem were
determined. An analysis of international and national context was realized, a study of
market was developed where it was segmented, the general outline of the market
was determined, surveys were done to determine the potential and projected
demand; at the same time an analysis of the offer was realized.

Based on the study of market a potential marketing plan was intended to establish,
determining objectives so the marketing mix could be develop; always guided by
trends, tactics and strategies. For the technical study a large amounts of information
was collected to establish the technology to use, machinery and equipment, software
development, and in general to establish processes for the operation of this project.
At the same time the technical study analyzed and determined the size and location
of the same. The administrative organizational study established the type of
company, mission and the relevant aspects of the organization in the company, also
human resources policies were established.

All data concerning prices were handled in the penultimate chapter on financial
analysis, investment and operation costs were determined, prices were stablished,
an estimate of income or benefits was done, the depreciation and value of the
machinery and equipment disposal was stablished, settled the cup of discount, cash
flow; and an analysis of the sensitivity of the project. Keeping this two variables
funded and unfunded financial analysis essential for an objective analysis of the
project.

Finally certain conclusions and recommendations were made from the objectives
initially planted.
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Capitulo |

1. Estudio de Factibilidad para la Implementacion de un
Sistema de Red de Pagos, que Permita Realizar
Transacciones con Tarjetas de Crédito a Través de
Dispositivos Moviles en el Ecuador

1.1. Introduccion

Un mundo cambiante y vertiginoso obliga a tomar medidas y acciones de la misma
indole, adaptarse al dia a dia es una necesidad. El mundo en el que crecimos y la
sociedad han avanzado sometiéndose a cambios drasticos y algunos de los factores
que han influenciado son: avances tecnologicos, telecomunicaciones, redes
sociales, portabilidad y movilidad y el mas importante el internet. Las costumbres de
las personas, sus necesidades y deseos, han obligado a un desarrollo y adaptacion
de la sociedad.

La inseguridad de portar efectivo, la facilidad, el financiamiento, la movilidad son
algunas de las razones por las cuales las personas en la actualidad prefieren realizar
sus transacciones comerciales mediante tarjetas de crédito, tanto por parte del
comerciante como del consumidor. Dado esto se entendi6 la necesidad de los
usuarios/consumidores en mejorar, facilitar y optimizar la forma en la que se paga y
cobra en la actualidad; especialmente por parte de los comerciantes los cuales
buscan en los sistemas de pago una herramienta para potenciar su actividad,
mejorando sus ventas, entregando un servicio al consumidor; pero estos se han
visto limitados a un espacio fisico, a un tiempo determinado y a todo tipo de
barreras.

Con esto en mente se pretende implementar en el pais un sistema de red de pagos,
que permita realizar transacciones con tarjetas de crédito a través de dispositivos
moviles. Este sistema denominado “Dongle” significa transformar un dispositivo movil
en un punto de ventas, nacié a inicios del afio 2011 en Estados Unidos y ha tenido
gran acogida y un crecimiento enorme durante los dos ultimos afos, superando el
90% en el periodo 2011-2012.

El sistema consiste en que el comerciante pueda realizar cobros mediante su
teléfono celular inteligente (smartphone) sea este, Blackberry, Android o iOS; al
comerciante se le proveera de un dispositivo (lector magnético) con el cual podra
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realizar transacciones independientemente del lugar o tiempo. El sistema sera facil
de usar, sin tramites extenuantes, ni contratos a largo plazo.

El objetivo de este proyecto es, por tanto, generar una herramienta para los
comerciantes, especialmente para los emprendedores, que desean poner en marcha
a su negocio, sacando el mayor provecho y obteniendo importantes beneficios que
el sistema pueda proporcionarles.

1.2. Planteamiento, Formulacion Y Sistematizacion Del Problema
1.2.1. Planteamiento Del Problema

La tecnologia avanza a pasos agigantados, las expectativas de la sociedad apunta
hacia lo verde, mévil y tecnoldgico, esto ha dado paso no solo a continuar con el
desarrollo tecnolégico, sino a generar variados tipos de comportamiento social. Las
barreras fisicas se han derrumbado, la responsabilidad social y ambiental va en
aumento, de igual manera la accesibilidad a la tecnologia y el uso de la misma para
fines sociales y de desarrollo, pero de la misma manera la delincuencia ha ido en
aumento, muchos de los valores se han deteriorado o perdido y el consumismo se
despierta dentro de cada persona, lo que lleva a un razonamiento, todo exceso es
malo.

La inseguridad de portar efectivo, la facilidad, el financiamiento, la movilidad son
algunas de las razones por las cuales las personas en la actualidad prefieren realizar
sus transacciones comerciales mediante tarjetas de crédito; el principal problema
radica en la incapacidad de cancelar cualesquier consumo con tarjeta de crédito
debido a las limitaciones de tiempo y lugar.

La investigacion sera realizada a nivel nacional, especificamente en la zona urbana
de las principales ciudades del Ecuador: Quito, Guayaquil y Cuenca. El estudio se lo
realizard en un tiempo aproximado de 4 meses a partir de la aprobacion de la
presente propuesta. El universo al que esta dirigido el proyecto es a toda persona
natural o juridica interesada en implementar el sistema de cobro mediante tarjeta de
crédito en su negocio y especificamente parar empresas que manejan el servicio de
ventas multinivel.
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1.2.2. Formulacion Del Problema

¢, Cudl es la factibilidad legal, financiera y tecnologica para implementar un sistema
de pagos mediante la utilizacién de dispositivos méviles en el Ecuador?

1.2.3. Sistematizacion Del Problema

+ ¢Cual es la idea del negocio, y como se encuentra el entorno nacional e
internacional?

+ ¢ Cual es la estructura econdémica del mercado?

+ ¢ Qué tacticas y estrategias se utilizaran dentro del plan de marketing?

+ ¢ Qué tecnologia se implementara dentro del proyecto?

+ ¢ Existe algun tipo de financiamiento?

+ ¢ Cual es la mision y la vision de la organizacion?

+ ¢, Cual es la relacion costo-beneficio que se obtendra?

+ ¢ Cudl es la cantidad demandada y ofertada de este producto y servicio?

1.3. Objetivos De La Investigacion
1.3.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad legal, financiera y tecnologica de implementar un sistema
de pagos mediante la utilizacion de dispositivos méviles en el Ecuador

1.3.2. Objetivos Especificos

Analizar el entorno nacional actual.

Estudiar el mercado consumidor, proveedor, distribuidor y competidor.

Realizar la investigacion de mercado del proyecto para la provincia de Pichincha.

+ Determinar tacticas y estrategias de mercadeo a utilizar.

Establecer el tipo de tecnologia que se utilizara.

Indicar los tipos de financiamientos a los que se puede acceder y analizar el mas

factible.

+ Construir una vision y mision para el proyecto que se acople a los objetivos a corto,
mediano y largo plazo.

* Realizar un andlisis financiero y determinar los costos y beneficios que ofrece el
proyecto.

* Indagar el mercado objetivo y evaluar la cantidad demandada y ofertada del

mismo.
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1.4. Justificacion De La Investigacion

La investigacion sera realizada por motivos y razones practicas.

El sistema de red de pagos mdviles ayudara a personas naturales, PYMES vy
organizaciones a mejorar sus ventas; permitiéndoles realizar transacciones mediante
tarjetas de crédito sin tarifas altas, contratos a largo plazo o ataduras a un espacio
fisico.

El contar con un sistema de estas caracteristicas potenciara los negocios,
incrementara las ventas, mejorara la imagen, creara una ventaja competitiva en el
mercado y brindaré facilidades que uniran al vendedor directamente con su cliente.

1.5. Marco De Referencia
1.5.1. Marco Teorico

En este proyecto se va a utilizar términos estadisticos en base a investigacion de
mercados, resultantes de fuentes primarias y secundarias, asi como un analisis
profundo del mercado y especialmente dando énfasis al andlisis financiero. Las
teorias a utilizar son:

+ Teoria: Evaluacion y andlisis pre factibilidad de la idea de negocio.
+ Teoria: Comportamiento del consumidor.

+ Teoria: Marketing aplicado.

+ Teoria: Recursos humanos

+ Teoria: Planificacion organizacional

+ Teoria: Econbmica

1.5.2. Marco Referencial
Los siguientes conceptos son relevantes:1

+ Macro entorno: Se define por los recursos naturales, las condiciones climaticas y
las caracteristicas generales del area donde la empresa desarrolla su actividad.

+ Analisis de pre inversion: El analisis de pre inversion esta constituido por cuatro
etapas: Surgimiento de una necesidad, identificacion de la misma, elaboracion de

1 Los siguientes conceptos han sido obtenidos de: Canelos, Ramiro. Formulacién y evaluacion de un Plan de Negocios. Quito, 2010.
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una idea de negocio que satisfaga la necesidad y evaluacion preliminar de la
misma.

+ Andlisis del contexto: Prevé comportamientos y ajustes futuros de un proyecto bajo
las condiciones analizadas.

+ Segmentacion del mercado: Es un proceso que consiste en dividir el mercado total
de un bien o servicio en varios grupos mas pequenos e internamente homogéneos.

« Oferta: Es la disposicidbn o el comportamiento del oferente a estar dispuesto a
vender su producto a un precio determinado.

+ Demanda: Es la disposicion o el comportamiento de satisfacer una necesidad en
funcion de un precio determinado.

* Muestreo: Es una unidad o lista de la poblacidon seleccionada.

+ Marketing Mix: Son las herramientas para implantar las estrategias de marketing y
alcanzar los objetivos establecidos. Las “cuatro P”: producto, precio, plaza y
promocion.

+ Tendencias: Dependiendo de la actualidad en la que se desarrolla un negocio, las
tendencias determinan el proceder y las acciones a tomarse; suelen ser
determinadas por épocas (tiempo), autores, etc.

+ E-marketing: Implica un aprendizaje virtual de productores y consumidores, una
fuerza laboral en linea y se podra predecir el comportamiento del consumidor en
tiempo real.

+ Politicas gerenciales de recursos humanos: Establece las condiciones de
contratacion, vinculacién y desenvolvimiento dentro de la empresa.

+ Estructura organizacional: “Conjunto de medios que maneja la organizacién, con el
objeto de dividir el trabajo en diferentes tareas y lograr la coordinacion efectiva de
las mismas”.

* Flujo de procesos: Disenar los procesos de forma que todas y cada una de las
actividades que lo conforman agreguen algun valor al bien o servicio.

+ Misién: Se entiende como una declaracién duradera de propositos que distingue a
una institucion de otras similares.

+ Vision: Se entiende como la definicion de la razon de ser de la organizacion.

* Flujo de caja: Se entiende por flujo de caja los flujos de entradas y salidas de caja
o efectivo, en un periodo dado.

+ Costos: Se define como el valor sacrificado para adquirir bienes o servicios
mediante la reduccion de activos o al incurrir en pasivos en el momento en que se
obtienen los beneficios.

 Valor actual neto: Es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros
ingresos y egresos que tendra un proyecto, para determinar, si luego de descontar
la inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia.

+ Tasa de descuento: Es la diferencia expresada en términos porcentuales, entre el
precio que se paga por un titulo y su valor nominal, siendo este ultimo superior al
primero y sujeto a ser rescatado en una fecha determinada.

25



* Periodo de recuperacion: Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo
que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su
costo o inversién inicial.

+ Andlisis de sensibilidad: Simulaciones de escenarios mediante los cuales se busca
observar los cambios en los resultados del modelo, obtenidos con base en
variaciones de sus principales variables.

1.6. Hipotesis De Trabajo

Determinar si existen condiciones favorables del mercado y financieras para la
implementacion de un sistema de pago a través de dispositivos méviles en Ecuador.

1.7. Metodologia De La Investigacion
1.7.1. Métodos De Investigacion

La investigacion sera desarrollada segun el método empirico y tedrico. A partir del
enunciado de tesis se pretende llegar al desarrollo de la misma y elaborar una
investigacion, que sera enunciada a través de deducciones y el discernimiento de
informacion.

1.7.1.1. Métodos Empiricos

* La encuesta: se realizara encuestas objetivas a personas que forman parte del
segmento "meta", y su objetivo sera determinar la aceptacion y demanda real del
producto. La encuesta sera realizada utilizando preguntas dicotomicas, de opcidn
multiple y abiertas, que van desde aspectos particulares a especificos.

* La entrevista: se realizara entrevistas personales y grupales (focus group) para
conocer necesidades y dudas especificas de los consumidores.

1.7.1.2. Métodos Teoricos

Andlisis-sintesis: se realizard un analisis de la situacién actual del mercado y del
producto/servicio para obtener una sintesis de las condiciones favorables para la
implementacion del mismo del sistema.
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1.7.2. Tipo De Estudio

El tipo de estudio sera principalmente de caracter descriptivo, este identifica las
caracteristicas del universo en investigacion, formas de conducta, reacciones, entre
otras. Lo que nos ayudara a realizar la formulacion de un problema, su desarrollo y
resolucion.

A su vez aplicaremos los estudios exploratorios, ya que es un sistema nuevo en el
pais, el sistema de pago movil requiere de una observacion de la reaccidén hacia el
mismo, y nos ayudara a predecir, observar y describir los patrones de conducta ante
un producto/servicio nuevo.

1.7.3. Fuentes

1.7.3.1. Fuentes Primarias

+ Entrevistas a personal con experiencia en el campo del negocio de tarjetas de
crédito, ventas multinivel, vendedores, etc.

* Encuestas a potenciales clientes y usuarios del sistema para conocer sus habitos y
preferencias.

1.7.3.2. Fuentes Secundarias

Estudios e investigaciones

Actas y otros documentos elaborados por empresas.

+ Lectura y andlisis de revistas, periddicos y datos estadisticos.

* Revision de la informacion financiera, legal disponible para la elaboracion del plan.
Internet

* Libros

Datos estadisticos
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Capitulo I

2. Aspectos Generales

Las ideas de negocio surgen la mayoria de las ocasiones con atencion a la
cotidianidad y con la necesidad de resolver un problema; de un solo problema se
puede obtener varias soluciones e ideas de negocios, por esto a través de la
identificacidbn de un problema planteado, se pretende generar una idea de negocio
gue sobre todo permita generar una solucion inteligente.

2.1. Idea De Negocio

Implementacion de un sistema de red de pagos, que permita realizar transacciones
con tarjetas de crédito a través de dispositivos moviles en el Ecuador.

Tentativamente la idea de negocio se llamara: 4Pay, que en su traduccion al espafiol
significa "para pagar". 4Pay es un sistema movil de pago, que permite realizar
transacciones comerciales con tarjetas de crédito a través dispositivos mdviles
(smartphones, tablets).

Busca reinventar la forma en la que personas cobran y pagan diariamente,
simplificando los procesos e identificando las necesidades individuales.

La idea de negocio es de tipo producto/servicio. El sistema en si implica un servicio,
pero para el mismo se requerira de un dispositivo lector de tarjetas para dispositivos
moviles.

El éxito del negocio dependera de la aceptacion y adopcion del sistema por parte del
cliente; en su mayoria esto depende del factor econémico, prestaciones y de la
facilidad de uso.
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Grafico 2.1

Lector magnético de tarjetas de crédito

Elaboracion: ID TECH PRODUCTS
Fuente: ID TECH PRODUCTS

2.1.1. Caracteristicas De La Idea De Negocio

Idea innovadora, novedosa y de interés publico.

Practica y totalmente util en el area laboral.

Idea de negocio con posibilidad de ser pionera en el Ecuador.

Instrumentos de marketing: e-business, marketing de guerrilla, técnicas de

penetracién y segmentacion.

- La idea de negocio podra consolidarse y entrar en actividad en un aproximado de 1
ano a 2 anos.

- Generara fuentes de trabajo directas.

- Se espera que en un plazo de 2 afos se pueda recuperar la inversion.

- Distribucién directa por lo que el cliente sera la prioridad.

2.1.2. Caracteristicas Del Producto

La informacidn es totalmente encriptada y segura.
No hay necesidad de cables.

Se conecta en la toma de auriculares.

El lector es bidireccional y confiable.

No requiere una fuente externa de energia.
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2.1.3. Caracteristicas Del Servicio

Sistema moévil e inmediato.

No requiere de un establecimiento fisico.

Procesa el cobro de todo tipo de articulos y/o servicios.

Registro de inventario, clientes y ventas a través de la aplicacion.

Crea una cuenta MASTER donde el vendedor podra cobrar a través de su

dispositivo movil, pero el dinero sera depositado a la cuenta principal.

- La aplicacién contara con un sistema de maquina registrador y registro lo que dara
el valor agregado al producto.

« En un futuro se espera implementar que la factura sea también hecha por la

aplicaciéon y enviada electrénicamente.

2.2. Evaluacion De La Idea De Negocio
2.2.1. Perfil De Mercado
2.2.1.1. Segmento De Mercado Que Se Va A Estudiar

La segmentacion del mercado va a ser hecha geogréaficamente, ya que el proyecto
va a ser implementado a nivel nacional, 4Pay esta dirigido a cualquier tipo de
personas que vea la necesidad de utilizar el dispositivo para ventas o cobros faciles
y seguros de cualquier tipo de negocio al que se dedique.

El nivel socio econdmico no es un gran problema, si bien es cierto el dispositivo es
para utilizarlo con teléfonos inteligentes, estos a su vez cuestan mas que los
normales pero en la actualidad la tendencia es adquirirlos y los precios bajan
paulatinamente. Segun informes en el Ecuador existen aproximadamente 2,9
millones de smartphones.2

2.2.1.2. Cubrimiento Geografico Del Plan De Negocio
El proyecto sera implementado en la ciudad de Quito, Guayaquil y Cuenca,

especificamente en las zonas urbanas de estas ciudades. En un inicio se realizara
los estudios y el proyecto piloto en la ciudad de Quito.

2 Disponible 30/05/2012 http://www.vistazo.com/ea/vidamoderna/?elmpresa=1038
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2.2.1.3. Esquema De Comercializacion

4Pay se encargara directamente de la comercializacién del producto/servicio; si bien
es cierto se pretende tener puntos de venta, el consumidor debera contactarse
directamente con la empresa para la activacion del servicio. Otro lugar de
comercializacion del producto seran las tiendas en linea de aplicaciones como son el
"AppStore" de Apple, "Google Play" de Android y el "App World" de Blackberry.

Otras empresas afiliadas para la comercializacion seran los bancos con los que se
formara sociedad, que deberan publicitar y remitir directamente a los clientes
interesados.

2.2.1.4. Competidores Que Deben Considerarse

Realmente no existen competidores directos del producto, sin embargo, existen
competidores indirectos como "Datafast" y "Medianet" pueden encontrar la idea
como atractiva y rentable y de esta manera ampliar su negocio y convertirse en
competidores directos; al mismo tiempo como cualquier idea de negocio exitoso al
observar el avance de la misma surgiran nuevos competidores.

2.2.1.5. Nivel De Analisis Del Ambiente Industrial, Comercial Y Gubernamental

Dentro del ambiente de la industria se puede afirmar que realmente no existen
competidores directos para 4Pay, el poder de la industria en la que se encuentra el
negocio es sin lugar a dudas gigante. La tecnologia avanza muy rapido y las
tendencias de reducir el consumo, facilitar los procesos (compra y venta), entre otros
esta creciendo por lo que se tendria que tener cuidado con la industria ya que puede
crecer y desarrollar competidores fuertes en poco tiempo.

Dentro del ambiente gubernamental, las restricciones que el gobierno podria poner
sobre el producto/servicio son muy bajas, ya que apoya al crecimiento de la pequefa
y mediana empresa y potencia mas a las empresas grandes, por otro lado es un
sistema que promueve la tendencia “verde o eco” del mundo en la actualidad al no
consumir para productos grandes que hagan el mismo trabajo que el dispositivo
4Pay y ademas reduce el uso de papel al enviar electronicamente facturacion u otros
tipos de informacion.
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2.2.1.6. Clientes Primarios

Toda persona natural o juridicas que deseen obtener 4Pay para asuntos
comerciales, tengan la necesidad de transformar su dispositivo moévil en un punto de
ventas.

2.2.1.7. Productos Sustitutos Por Considerar

Un producto sustituto por considerar puede ser las transferencias electronicas
utilizando firmas electronicas y que de la misma manera se pueden hacer por medio
de un teléfono inteligente, pero este tipo de transaccién no da informacion para
contabilidad ni utiliza tarjetas de crédito, las tarjetas de crédito estan siendo
utilizadas en la actualidad en mayor proporcién que el mismo efectivo, por lo tanto
no afectaria tanto, y por otro lado las tarjetas de crédito no siempre utilizan el dinero
del titular, sino del banco y se paga al final, por lo que con 4Pay se podria hacer este
tipo de transacciones que por medio de transferencias no se las puede hacer.

2.2.2. Perfil Técnico
2.2.2.1. Nivel De Tecnologia

El nivel de tecnologia que se va a usar en el proyecto es realmente muy avanzado,
no se va a fabricar el producto, se lo va a importar, por lo que no se debera invertir
en magquinaria y tecnologia para crear dicho producto; la tecnologia avanzada entra
dentro de la construccidén de la plataforma, interconexiones, aplicacion, medidas de
seguridad, etc.

2.2.2.2. Tamano Potencial

De la misma manera no se debe montar una planta para la producciéon del producto
pero se debera invertir en una instalacion donde se ubicara la plataforma central del
servicio y donde seran las oficinas generales. Se necesitara una oficina donde
ingresen cdmodamente 15 personas que son las fuentes de trabajo calculadas, y un
cuarto de maquinas donde pueda instalar la plataforma con sus respectivos equipos.

2.2.2.3. Proceso De Produccion

4Pay no producira los dispositivos, en lugar del proceso de produccidon estara el
proceso de importacion, sera hacer las negociaciones en cuanto a costos y
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beneficios de las dos partes y simplemente recibir el producto llevarlos a bodegas y
empezar con la distribucion a los clientes que se convertirian de potenciales en
reales.

2.2.3. Perfil Organizacional

2.2.3.1. Tipo De Empresa

Sociedad anbnima

2.2.3.2. Analisis Legal

Primera disposicion legal: En todo lo previsto por el presente estatuto debera
regirse por la Ley General de Sociedades.

Segunda disposicidn legal :En caso de conflicto de intereses de capital en la
sociedad con un socio 0 con un grupo de socios estas deberan ser sometida
a arbitraje con experiencia en la materia.

Elaboracion de escritura publica.

Inscripcion de registros publicos.

Inscripcién de RUC

Autorizacion de comprobantes de pago.

Licencia municipal de funcionamiento.

Adquisicion de registros contables.

Llevar libros contables.

Estar de acuerdo con las normas legales financieras.

2.2.4. Perfil Financiero
2.2.4.1. Posibles Estructuras Financieras
Se tendran dos tipos de ingreso:

- Venta del dispositivo magnético al consumidor.
- Comision por transaccién otorgada por la administradora de tarjetas de crédito.
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2.2.4.2. Posibilidades De Acceso A Recursos Fisicos

Se estima una inversion inicial de alrededor de los $100.000 doélares, dentro de este
presupuesto esta la inversion para la importacidén de los lectores magnéticos,la
plataforma de interconexion, establecimiento fisico, mercadotecnia, etc.

2.2.4.3. Periodo De Analisis

La empresa tendra un periodo de andlisis de 7 meses después del inicio oficial, el
tiempo de analisis puede disminuir si la cantidad de dispositivos importados se
acaban en menos de lo previsto, esto supone ver como se desarrolla el negocio vy la
acogida del mismo, después de esta inversion y el tiempo que se lo pueda
comercializar se hara la segunda importacion y de ahi en adelante el producto sera
importado paulatinamente y aumentara a medida que aumente la clientela y los
clientes potenciales sean ahora clientes reales.

2.2.4.4. Expectativas Minimas De Rentabilidad

Se espera recuperar la inversion dentro de los primeros tres afnos de
funcionamiento, y en el futuro aumentar los indices de rentabilidad a un 20%
aproximadamente.

2.2.4.5. Capacidad Financiera En Recursos Propios, En Garantia Y En Créditos
Recursos propios.- inversionistas.

En garantia.- No tendra recursos con garantias de pagos.
En créditos.- Préstamos bancarios directos.

2.3. Analisis De Preinversion
2.3.1. Prefactibilidad

- En el Ecuador existen mas teléfonos méviles que habitantes es decir mas de 14,5
millones de dispositivos moviles.

- El 20% de los teléfonos moviles en el pais pertenece a la gama inteligente (aprox.
2,9 millones).

- El mercado de smartphones se duplicé del 2009 al 2010
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« Ecuador ocupa el 4to. lugar en el mercado de moviles inteligentes después de
Brasil, México y Venezuela.3

- En 2011 las ventas moviles en EEUU llegaron a los $5.3 billones (5.300 millones),
teniendo un crecimiento del 83%.

« En el 2011 los Ecuatorianos consumieron $7.200 millones con tarjetas de crédito.

- Existen 2,2 millones de tarjeta habientes en el pais.

En términos generales a partir de estos datos obtenidos de fuentes secundarias
podemos determinar que aparentemente la idea de negocio no solo es factible y
viable sino es altamente rentable.

Se prevé una inversion inicial de al menos $100.000, la cual sera realizada
directamente por los socios que se planea no sean mas de 5. Los ingresos
principalmente se obtendran de la venta de los dispositivos y una venta comisidon
qgue entregara el banco por cada transaccion realizada. Una parte del proyecto es la
de crear un Join Venture o un socio estratégico, este debera ser un administrador de
tarjetas de crédito en el Ecuador.

Es un mercado amplio y en crecimiento lo que significa hay una inmensidad de
clientes potenciales.

3 Disponible 12/08/2012 http://www.vistazo.com/ea/vidamoderna/?elmpresa=1038
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Capitulo Il
3. Analisis Del Contexto General

3.1. Marco Teorico
3.1.1. Macro entorno

El macro entorno se refiere al medio externo de una organizacion desde una
perspectiva global y esta compuesto por todas aquellas variables que aunque tienen
un peso decisivo en la organizacién, tedricamente no influyen directamente sobre la
misma.*

Las variables que intervienen dentro del macro entorno son denominadas como
fuerzas externas.

3.1.2. Fuerzas Externas

Las fuerzas Externas se dividen en cinco categorias principales: fuerzas
econOmicas, politicas, tecnoldgicas, socioculturales, legales.5

3.1.3. Fuerzas Econdomicas

Los datos econémicos de cada pais son determinantes para una organizacion ya
que determinan la estructura econdmica y dan una pauta del poder adquisitivo de su
poblacion.

Algunos de los factores que intervienen son: PIB, balanza de pagos, balanza
comercial, tasas de interés, inflacion, aranceles, etc.

3.1.4. Fuerzas Politicas

Fuerzas politicas se entiende como el sistema de gobierno de una nacion el cual
puede impulsar o limitar las actividades de una organizacion ya que dentro de estas
fuerzas se analizan todos los aspectos gubernamentales pertinentes.

4 Disponible 16/05/2012 http://inf-tek.blogia.com/2009/020302-1.2-el-macroentorno-entorno-general-.php

5 Disponible 16/05/2012 Negocios internacionales, Competencia en el Mercado Global Mc Graw Hill Sexta Edicion
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3.1.5. Fuerzas socioculturales

Las fuerzas socioculturales hacen referencia a todas aquellas caracteristicas que
definen a una sociedad en la que opera o con las que se relaciona una compania en
las que se incluyen: educacion, idioma, estructura social, religion, filosofia politica y
econdmica, etc. Estos factores influyen sobre los habitos de compra de los
consumidores asi como lo habitos de trabajo dentro de la organizacion.

3.1.6. Fuerzas Tecnoldgicas

Las fuerzas tecnologias avanzan rapidamente gracias a globalizacion y permite a las
organizaciones ser mas competitivas, mejorar las caracteristicas de sus productos o
servicios, satisfacer de mejor manera las necesidades de los consumidores, brindar
mayor eficiencia y eficacia, impulsar a una mejora continua y dar beneficios tanto en
la parte econdbmica como en la organizacional. Todo esto nos da como resultado una
ventaja competitiva para la organizacion.

3.1.7. Fuerzas Legales

Las fuerzas legales son una parte fundamental dentro del macro entorno ya que
analiza la legalidad a la que se debe regir la organizacion, lo cual puede motivar o
desalentar a la misma.

3.2. Analisis Del Contexto General
3.2.1. Contexto Internacional

Hoy en dia el mundo es dindmico y cambiante donde el concepto de globalizacidén
no esta precisamente definido por su amplitud y donde las TIC (Tecnologias de la
informacion y de la comunicacién) aunque la mayoria no conozca su significado son
las que guian y labran los caminos que se utilizan, predefiniendo los patrones,
preferencias de los consumidores.

Para la elaboracion de todo proyecto se debe tener una imagen clave del contexto
que lo rodea, el cual esta distribuido en niveles de analisis, internacional, nacional,
regional, local y el proyecto.
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El contexto internacional, es el nivel o la capa mas amplia; muchos podrian pensar
que lo que pase internacionalmente no tiene relacibn con un proyecto o negocio,
pero al contrario con la globalizacion las barreras se han derrumbado y mas adn las
comerciales; algunas acciones tienen mas o0 menos repercusion que otras, esto
depende de cada pais. En el caso de la actual crisis financiera Europea que
comenzé en Grecia se puede decir que inicié siendo un problema ajeno a Ecuador,
pero este se expandi6 a Espafia donde muchos ecuatorianos laboran y mandan
remesas al pais y es ahora cuando se puede notar las repercusiones de un
problema en el cual Ecuador no tuvo nada que ver ni hacer.

De la misma manera las repercusiones sobre el pais, pueden ser controladas o
limitadas con decisiones del gobierno de turno; es asi que el Ecuador a pesar de la
crisis financiera de Estados Unidos en el 2008, sinti6 muy poco los efectos directos
de la misma, y esto debido a que la fuerte inversion y gasto del Estado durante esta
crisis, pero si bien es cierto que los efectos directos sobre la poblacién fueron
controlados existi6 una grave recesion en el sector de exportaciones ya que el
principal socio comercial no estaba en posicidn para adquirir los bienes ofrecidos.

Histéricamente el Ecuador ha tenido una relacion estrecha con dos paises, Espafna 'y
EEUU, el primero por la colonizacion y con el segundo por la dolarizacién sin olvidar
que la mayoria de los migrantes ecuatorianos se concentran en estas zonas.

En general se debera separar las relaciones del Ecuador en dos sentidos, las
relaciones internacionales del gobierno y las relaciones internacionales del sector
privado. Mientras el uno apunto a relaciones con pais con los que tiene ciertas
afinidades politicas como Cuba, Venezuela, Iran, entre otros el sector privado a
mantenido relaciones con paises como Estados Unidos, la Union Europea; y claro
esta, ambos tienen un pais en comdn con el que se han concretado grandes
negocios y ha surgido como potencia mundial “China”.

Pero si bien es cierto de que existe una nueva era en la actualidad con la
globalizacion, las TICS, etc; el Ecuador y sus habitantes han sido muy diversos y
han adoptado mucha de la cultura Noroccidental, mantenido muchas de sus culturas
y tradiciones ancestrales intactas. Esto da paso no solo a una soberania y sentido
de pertenencia al pais; sino abre las puertas para la introduccidon de negocios que
han sido exitosos en el exterior y asi obtener una oportunidad de negocio que
seguramente tiene un grado mas alto de posible éxito debido a la rapida adaptacion
de los Ecuatorianos.
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“Dongle” este es el nombre que se le puso a todo sistema que permita transformar
un dispositivo movil en un punto de ventas; este sistema naci6 a finales del 2010 en
Estados Unidos y no fue hasta finales del siguiente afo que la misma idea fue
concretada y se sumo una amplia gama de productos similares que se basaban en
el mismo principio y llegaron a convertiste en competencia directa y sustitutos, cada
uno ofreciendo su valor agregado. De todas las empresas, la mas representativa del
sector es “Square” que nacié de la inversion del co-fundador de “Twitter” esta
empresa a logrado no solo sobreponerse sobre las demas sino ser reconocida como
una de las pioneras de la industria y sin lugar a dudas la mas innovadora.

Las ventas moviles “Dongle” llegaron a facturar $5.300 millones en 2011, teniendo
un incremento del 83% respecto al afio anterior.

3.2.2. Contexto Nacional (macroentorno)

3.2.2.1. Fuerzas Economicas

Producto Interno Bruto (PIB)

Cuadro 3.1
Macroeconomia del Ecuador

PIB en millones de délares
(nominal)

45.503,56

54.208,52

52.021,86

57.978,12

65.945,43

71.625,40

77.454,14

PIB Petrolero en millones de délares
(nominal)

PIB No Petrolero en millones de
dolares (nominal)

Otros elementos del PIB

7.381,55

3.299,05

11.129,18

2.170,77

7.293,16

3.132,44

9.385,80

3.121,71

12.218,02

3.435,37

10.164,85

3.895,12

9.895,44

n/d

Tasa de Crecimiento real del PIB

2,04

7,24

0,36

3,58

6,50

5,35

4,37

Tasa de Crecimiento real del PIB
Petrolero

Tasa de Crecimiento real del PIB No
Petrolero

Tasa de Crecimiento real de Otros
elementos del PIB

-10,00

5,90

0,83

11,55

-2,58

0,33

-2,65

5,56

5,46

6,64

0,28

5,06

4,50

n/d

PIB per capita en términos
corrientes

3.344,62

3.926,73

3.714,52

4.081,56

4.578,27

4.905,18

n/d

Deflactor Implicito

5,80

10,90

-6,90

5,60

6,80

3,10

3,61

Inflacion

Inflacion (promedio del periodo )

Inflacion (fin de periodo)

3,32%

8,83%

4,31%

3,33%

n/d

n/d

n/d

Indice de Precios al Productor
(anual)

10,10%

8,28%

1,42%

6,67%

n/d

n/d

n/d

Mercado Laboral

Poblacion miles de habitantes

13.605

13.805

14.005

14.205

14.404

14.602

n/d

Variacion Anual (%)

1,50%

1,50%

1,50%

1,50%

n/d

n/d
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PEA NACIONAL URBANO RURAL
miles de habitantes

Empleo NACIONAL URBANO
RURAL adecuado fin de ano

Subempleo NACIONAL URBANO
RURAL fin de afio

Desempleo NACIONAL URBANO
RURAL fin de afio

Tasa de Interés Activa Basica
promedio anual, 2012 a marzo

Tasa de Interés Pasiva Basica
promedio anual, 2012 a marzo

RMLD (fin de periodo) 2012 al 2 de

marzo 3.520,8 | 4.473,1 | 3.792,1 | 2.622,1 | 2.957,6 | 3.200,9 n/d

Depositos a la vista 2012 al 24 de

febrero 4.466,9 | 5.797,1 | 5.731,1 | 7.121,9 | 7.854,6 | 8.341,8 n/d

Cuasidinero 2012 al 24 de febrero 7.316,2 | 8.594,2 | 8.989,5 | 11.703,7 | 14.556,0 | 14.600,9 n/d

Créditos al Sector Privado 2012 al

24 de febrero 11.395,1 | 14.229,2 | 14.311,4 | 17.927,1 | 21.152,6 | 21.285,8 n/d

Cuenta Corriente 2011 Il trimestre | 1.690,20 | 1.466,64 | -80,66 |-1.794,45| -627,61 n/d n/d

Cuenta Corriente en % del PIB 3,71% 2,71% -0,16% | -3,10% | -0,95% n/d n/d

Cuenta de Capitales Y Financiera | -1.633,9 | -1.381,7 221,7 1.771,9 521,1 n/d n/d

Cuenta de Capitales en % del PIB -3,6% -2,6% 0,4% 3,1% 0,8% n/d n/d

Balanza Comercial, 1.414,2 | 1.081,0 | -233,8 | -1.978,7 | -664,3 | -1.839,7 | -825,8

Balanza Comercial en % del PIB 3,1% 2,0% -0,4% -3,4% -1,0% -2,6% -1,1%

Balanza Petroleras, proyeccion

2011-2014 5.750,2 | 8.362,8 4.626,3 5.630,4 | 7.826,5 7.031,2 8.102,6

Balanza Petrolera en % del PIB 12,6% 15,4% 8,9% 9,7% 11,9% 9,8% 10,5%

Balanza No petroleras, proyeccion

2011-2014 -4.336,04 | -7.281,74 | -4.860,18 | -7.609,13 | -8.490,83 | -8.870,85 | -8.928,38

Balanza No Petrolera en % del PIB

Total de Exportaciones FOB 14.321,3 | 18.818,3 | 13.863,1 | 17.489,9 | 22.345,2 | 20.855,2 | 23.360,9

Exportaciones FOB en % del PIB 31,5% 34,7% 26,6% 30,2% 33,9% 29,1% 30,2%
Total de Exportaciones Petroleras

FOB 8.328,6 | 11.720,6 | 6.964,6 | 9.673,2 | 12.913,0 | 11.113,3 | 12.627,7
Total de Exportaciones No

Petroleras FOB 5.992,7 | 7.097,7 | 6.898,4 | 7.816,7 | 9.432,2 | 9.741,8 | 10.733,2

Total de Importaciones FOB

millones de délares 12.907,1 | 17.737,3 | 14.096,9 | 19.468,7 | 23.009,5 | 22.694,9 | 24.186,7

Importaciones FOB en % del PIB 28,4% 32,7% 27,1% 33,6% 34,9% 31,7% 31,2%
Total de Importaciones petroleras

FOB millones de dolares 2578,3 | 3.357,8 | 2.338,3 | 4.042,8 | 5.086,5 | 4.082,2 | 4.525,1
Total de Importaciones no

petroleras FOB millones de délares | 10.328,8 | 14.379,5 | 11.758,6 | 15.425,8 | 17.923,0 | 18.612,7 | 19.661,6

Inversion Extrajera Directa 2011 Il

trimestre 194,2 1.005,8 321,0 157,4 385,6 n/d n/d

Remesas de emigrantes 2011 Il

trimestre 3.087,8 | 2.821,6 | 2.4951 | 2.324,0 | 1.813,3 n/d n/d

-2.232,50

-3.669,00

-4.311,00
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Global SPNF como % del PIB___| 2% | o06% | -43% | % | 0% | 51% | 86%
Resultado Primario del SPNF 1.926,16 | 1.004,05 | -1.883,40 | -537,90 | -161,58 | -3.160,00 | -3.699,00
Resultado Primario del SPNF

como % del PIB 4,2% 1,9% -3,6% -0,9% -0,2% -4,4% -4,8%
Global GC -61,53 -590,00 | -2.635,03 | -1.121,55 | -1.768,00 | -3.434,50 | -3.433,90
Global GC como % del PIB -0,1% -1,1% -5,1% -1,9% -2,7% -4,8% -4,4%
Resultado Primario GC 853,03 | 182,06 |-2.161,30 | -591,77 | -1.138,61 | -2.603,30 | -2.494,80
Resultado Primario del GC como

% del PIB 1,9% 0,3% -4,2% -1,0% |-1138,6%| -3,6% -3,2%

Deuda Publica Total 2012 al 31 de

enero 13872,60 | 13734,00 | 10234,70 | 13336,80 | 14561,80 | 14451,70 | 23257,95
Coeficiente Deuda Publica/PIB

Deuda Externa Publica 2012 al 31

de enero 10.632,7 | 10.088,9 | 7.392,5 8.671,7 | 10.055,3 | 9.948,3 15.254,6
Coeficiente Deuda Externa Publica /

PIB 23,37% 18,61% 14,21% 14,96% 15,25% 13,89% 19,70%
% de la Deuda Externa en la Deuda

Publica 76,65% 73,46% 72,23% 65,02% 69,05% 68,84% 65,59%
Deuda Interna Publica 2012 al 31

de enero 3.239,9 3.645,1 2.842,2 4.665,1 4.506,5 4.503,4 8.003,3
Coeficiente Deuda Interna Publica/

PIB 7,12% 6,72% 5,46% 8,05% 6,83% 6,29% 10,33%
% de la Deuda Interna en la Deuda

Publica 23,35% 26,54% 27,77% 34,98% 30,95% 31,16% 34,41%

Elaboracion: Ministerio de Finanzas
Fuente: Ministerio de Finanzas

Por el cuadro superior podemos inferir que el Ecuador es un pais econébmicamente
dependiente de sus recursos naturales especialmente el petrdleo, debido a la
naturaleza del proyecto nos enfocaremos en los factores no relacionados con las
transacciones petroleras.

La tasa de crecimiento histérica y proyecta del PIB, uno de los factores econémicos
mas importante, es muy fluctuante pero se espera se estabilice por el 6% en el caso
de la tasa de crecimiento PIB no petrolera.

Sin dejar de lado la tragica historica del sector financiero en especial bancario, para
los proximos afnos se espera se sigan regularizando los indicadores que han sido tan
cambiantes. La inflacibn uno de los indicadores que refleja el estado del sistema
financiero en el pais se espera varié entre el 4% al 6% en los proximos 3 afnos.

Otro de los factores a tomar en cuenta son los correspondientes a los negocios
internacionales, en especial la salida de divisas y los aranceles para importaciones.



A partir de la dolarizacion el Ecuador perdié la posibilidad de utilizar su moneda
como herramienta, es decir perdi6é el poder de devaluar su moneda, al perder esta
herramienta en la actualidad se trata de compensar este déficit con limitaciones a las
importaciones, aranceles e impuestos a la salida de divisas; el ejemplo mas claro de
esta perdida se refleja en la balanza comercial no petrolera que a ido a la baja, por
debajo del 10% en los 5 ultimos afos.

3.2.2.2. Fuerzas Politicas

Ecuador es un pais gobernado por un régimen democratico, el cual esta integrado
por cinco poderes: legislativo, ejecutivo, judicial, electoral y de participacion
ciudadana.

La funcién ejecutiva esta delegada al presidente y al vicepresidente. El jefe de
estado es responsable de la administracion publica, ejerce maxima autoridad sobre
las Fuerzas Armadas y la Policia Nacional del Ecuador, nombrando sus autoridades.

La funcion legislativa la ejerce la asamblea nacional con cede en Quito, conformada
por 124 asambleistas repartidos en 10 distintas comisiones por un periodo de cuatro
anos.

La funcion judicial esta conformada por el consejo de la judicatura como su principal
ente y la corte nacional de justicia.

La funcion electoral, entra en autoridad cada cuatro afios o cuando hay consultas
populares, su principal organismo es el consejo nacional electoral.

Por ultimo el Consejo de Participacion Ciudadana y Control Social, la Defensoria del
Pueblo, la Contraloria General del Estado y las superintendencias. Este poder esta
encargado de promover planes de transparencia y control publico.

El actual gobierno busca la redistribucién de la riqueza para lo cual se han tomado
varias medidas econémicas como lo son los impuestos al consumo de bienes de lujo
como vehiculos por ejemplo a los cuales se le ha designado impuestos altos de
importacion, impuestos ecoldgicos como el impuesto verde, etc.
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Las nuevas politicas adoptadas por este gobierno no solo incluyen altos impuestos
como se menciona sino también imponen muchas condiciones econdmicas y
juridicas a las empresas privadas por lo que muchas empresas optan por retirar su
capital, lo cual reduce significativamente la inversibn especialmente la inversion
extranjera directa.

En los ultimos afios Ecuador ha eliminado los tratados de proteccion de inversiones
gue mantenia con algunos paises como Estados Unidos, China, Canada, Gran
Bretana, etc. Lo cual no solo perjudica a la inversién extranjera directa sino también
a la inversion nacional ya que se reduce la seguridad juridica y las personas dejan
de invertir dentro del pais, por lo que buscan mercados internacionales en los cuales
exista una estabilidad politica y brinde seguridad a los inversores.

Se puede observar que desde el 2009 la balanza comercial no petrolera muestra un
déficit que ha ido aumentando y es precisamente por la falta de seguridad que
Ecuador brinda juridicamente a las empresas.

Por otro lado se sabe que Ecuador es un pais petrolero por lo que al tomar en
cuenta la balanza comercial petrolera, que por cierto ha tenido un superavit
importante y ha venido creciendo en los ultimos afios, se puede decir que la balanza
comercial ha mejorado y que en tan solo 4 afios se ha podido llegar de un déficit de
$-351.208 millones a un superavit de $82.992 millones de dblares. Aparentemente la
balanza comercial indica que ano a anfo se ha mejorado gradualmente y que
mejorara en los proximos afos pero esto se da gracias a que Ecuador es un pais
petrolero y depende de este recurso.

Algo que vale la pena anadir es que hasta el 16 de Marzo del 2012 se registro un
precio de $106, por barril, lo cual es positivo ya que en el 2011 el precio rodeaba los
$90 por barril. Esta es la razén por la que ha mejorado el superavit comercial
petrolero de Ecuador.

43



Grafico 3.1
Balanza comercial del Ecuador
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Elaboracion: Autores
Fuente: Banco Central del Ecuador

Cuadro 3.2
Balanza comercial petrolera y no petrolera
Enero 2009 | Enero 2010 | Enero 2011 Enero 2012
Balanza comercial TOTAL -351208 © -351209  -351210 | -351211
Balanza comercial PETROLERA 351209 : -351210 @ -351211 : -351212
Balanza comercial NO 351210 : -351211 : -351212 : -351213
PETROLERA ; : :

Elaboracion: Autores
Fuente: Banco Central del Ecuador

3.2.2.3. Fuerzas Juridicas

Para que un negocio entre en funcionamiento debe tener el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) para poder cumplir las obligaciones tributarias que la Ley
impone. Ademas este RUC debe constar en las facturas junto con el permiso que
otorga el SRI, siempre se debe tener en cuenta la validez de las facturas. Las
personas se clasifican en obligadas a llevar contabilidad y no obligadas a llevar
contabilidad. Se encuentran obligadas a llevar contabilidad todas las personas
nacionales y extranjeras que realizan actividades econémicas y que cumplen con las
siguientes condiciones: tener ingresos mayores a $100.000, o que inician con un
capital propio mayor a $60.000, o sus costos y gastos han sido mayores a $80.000.
Los contribuyentes que son Personas Naturales se dividen en 2 categorias:
Régimen General y Régimen Simplificado (RISE).
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El RISE es un nuevo régimen de incorporacion voluntaria, reemplaza el pago del
IVA y del Impuesto a la Renta a través de cuotas mensuales y tiene por objeto
mejorar la cultura tributaria en el pais. A diferencia del Régimen Simplificado RISE,
en el que se pagan cuotas mensuales fijas de IVA y Renta, en el Régimen General
los contribuyentes pagaran los impuestos conforme a los ingresos y gastos
generados en su actividad econdmica. Los plazos para presentar las declaraciones y
pagar los impuestos se establecen conforme el noveno digito del RUC:

Cuadro 3.3
Plazo para pago de impuestos
IVA
NOVENO SEMIESTRAL IMPUESTO
DIGITO - - A
DEL RUC MENSUAL - Primer _Segundo LA RENTA
semestre | Semestre

10 del mes 10de 10de 10 de

' siguiente julio enero marzo

) 12 del mes 12de 12de 12 de
siguiente julio enero marzo

3 14 del mes 14 de 14 de 14 de
siguiente julio enero marzo

4 16 del mes 16 de 16 de 16 de
siguiente julio enero marzo

B 18 del mes 18de 18de 18 de
siguiente | julio enero marzo

6 20 del mes 20 de 20 de 20 de
siguiente julio enero marzo

7 22 del mes 22 de 22 de 22 de
siguiente julio enero marzo

s 24 del mes 24 de 24 de 24 de
siguiente |  julio enero marzo

9 26 del mes 26 de 26 de 26 de
siguiente julio enero marzo

0 28 del mes 28 de 28 de 28 de
siguiente julio enero marzo

Elaboracion: David Suarez
Fuente: Servio de Rentas Internas (SRI)

Respecto al area laboral, en el pais se han presentado varios cambios. Ahora es
obligatorio la afiliacion al IESS, y no cumplir con esta obligacion trae multas e
indemnizaciones por parte del empleador. Para que los contratos laborales sean
legales deben ser Inscritos en el Ministerio de Relaciones Laborales (antes
Ministerio de Trabajo), para que en el mismo luego de su aprobacién y archivo sea
retirado por el Empleador. Se han promulgado ademas varias leyes las cuales tienen
como objetivo principal proteger al Trabajador de los posibles abusos de poder por
parte del empleador, son las denominadas leyes pro-operario.

Segun el Codigo de Comercio Electronico, se puede realizar cualquier actividad
econOmica a través de redes electronicas que no se encuentre prohibida o vulnere
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derechos, por lo tanto basados en los articulos 45 y 46 de la misma Ley, se puede
realizar cualquier tipo de contratos, el mismo puede aceptar o negar los términos del
mismo.

Para establecer cualquier tasa o interés se debe tomar en cuenta las publicaciones
realizadas por la Superintendencia de Bancos y ademas el Banco Central.

En apego a lo que expresa la Ley de Defensa al Consumidor, toda actividad de
comercio electronico debera brindar informacion clara y precisa que no de lugar a
confusion para el usuario.

De la misma manera toda actividad de banca movil o servicios financieros
electronicos debera gozar de todas las seguridades posibles para evitar cualquier
falsificacion o mal uso del mismo.

3.2.2.4. Fuerzas Tecnoldgicas

Segun el Banco Mundial, “la conectividad, ya sea a través de internet o teléfonos
celulares, esta acercando cada vez mas la informacion del mercado y esta ayudando
a cambiar la vida de las personas de una manera sin precedentes”. En este sentido,
en Ecuador la situacion del mercado de las telecomunicaciones se divide en dos
sectores principales, estos son: internet y telefonia.

Segun cifras oficiales, el uso de Internet a escala nacional, ha aumentando 10 veces
en los ultimos 5 afnos, pasando del 1,41% (191.903) usuarios de la poblacién total
con acceso a internet en el 2004 a 14,21% (1°977.687) usuarios en el 2009. Sin
embargo, el pais se encuentra relegado frente a los otros paises sudamericanos. De
modo que, a diciembre del 2008 éste ocupaba el noveno lugar en la cantidad de
usuarios, con 1,8 millones a nivel sudamericano por debajo de Venezuela (6,7
millones), Peru (7,6 millones) y Colombia (13,7 millones).

Por otro lado, el actual gobierno, a través del planes como el Nacional de
Conectividad 2008-2010 busca desarrollar los servicios de acceso a internet con
prioridad a las areas educativas y de salud. En este sentido, el gobierno espera
proveer internet a instituciones educativas, sin embargo todo esto no es ni seria
posible sin la intervencion de la iniciativa privada. Lo anterior, debido a que ahora
Ecuador cuenta con conexion directa a la red de fibra dptica que rodea Sudamérica.
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Esta, fue realizada en diciembre del 2007 gracias a la inversién de $37 millones del
Grupo Telefénica en el cable de fibra Optica submarino, el cual ha reducido los
costos de conexion y ha asegurado al estado una mayor velocidad y acceso durante
20 afnos como pago por el permiso de construccion.

Por otro lado, el sector de telefonia se divide en: telefonia fija y telefonia movil o
celular. La telefonia movil ha sido la mas relevante debido a su portabilidad y
caracter personal. Es asi, que segun datos oficiales para enero del 2010, el pais
contaba con 13°449,000 abonados, lo cual representa una densidad del 94% a nivel
nacional, superando a Colombia (88%), Chile (86%), Brasil (76%), Peru (69%), entre
otros.

Es asi que la mejora continua de las telecomunicaciones en el Ecuador no
dependera de la inversién de recursos publicos en dicho sector, sino que dependera
de la existencia de un marco legal simple y favorable que permita a la iniciativa
privada invertir y competir libremente.

Grafico 3.2
Penetracion de tecnologia en Ecuador

2008 2009 2010 2011
I Personas que disponen de telefonia fija
B Personas que disponen de telefonia celular
B Personas que disponen de un teléfono celular activo
B Personas que los Ultimos 12 meses ingresaron a internet
Elaboracién: Autores

Fuente: INEC

3.2.2.4.1. Nuevas Tecnologias

La tecnologia avanza a pasos agigantados y mientras unos descansan en un éxito
hay muchos otros innovando para el futuro. Existe dos nuevas tecnologias en
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especifico que afectan y repercuten en el futuro de los sistemas de pago, las dos
relacionadas con la ubicacion fisica del consumidor, la digitalizacion de las tarjetas
de crédito y la fusién entre las mismas y los teléfonos denominados smartphone.
Ambas tecnologias funcionan vinculando la tarjeta de crédito a los smartphone para
que se puedan realizar transacciones con el mismo.

La primera tecnologia es la A-GPS que significa Assisted Global Positioning System,
es decir, GPS asistido, posee un GPS real, simplemente que se ayuda con una
conexion a Internet para mejorar el rendimiento. Esta tecnologia es la utilizada por
SQUARE la empresa mas grande de dongle en Estados Unidos, utiliza el sistema de
localizacion para poder observar las tiendas subscritas a este sistema en el celular y
apenas se ingrese al establecimiento se abra el menu del lugar para que asi se
pueda observar, elegir y pagar desde el celular, para cerrar la transaccion el cliente
sera identificado mediante foto por el cajero del establecimiento.

La segunda tecnologia a tomar en cuenta es la NFC son las siglas en inglés de Near
Field Communication (NFC), una tecnologia de comunicacién inalambrica, de corto
alcance y alta frecuencia que permite el intercambio de datos entre dispositivos a
menos de 10cm; de igual manera que la tecnologia utilizada por SQUARE los pagos
mediante NFC requieren vincular los datos de tu tarjeta de crédito con tu dispositivo
movil para asi poder realizar los pagos. El sistema involucra tener un emisor es decir
el smartphone con tecnologia NFC y de igual manera un receptor que al mismo
tiempo de tener tecnologia NFC hara de POS (Point of Sale).

A pesar de que ambas tecnologias son potencialmente exitosas y la tecnologia del
futuro, en el Ecuador seria claramente un proyecto a largo plazo, esto debido a una
gran barrera la cual los consumidores son los que deberian disponer el smartphone
y actualmente el porcentaje de personas con smartphone activado y servicio de
internet es muy bajo (aproximadamente 600.000).6

6 Disponible 31/07/2012 INEC, Resumen Esudio de las TIC'S

48



Grafico 3.3
Porcentaje de smartphones y utilidad en Ecuador

El 8,4 % de las personas que poseen un celular tienen un teléfono inteligente.

¢El teléfono celular es
SMARTPHONE?

¢Para qué utiliza en su teléfono inteligente
(SMARTPHONE)?

69,9% 69,8%
65,9%

. 62,1%
I 42,8%
¢Tiene activado un teléfono
celular?
¢El (os) teléfono (s) celular (es) que (...) tiene es / son

SMARTPHONE (teléfono Inteligente, se puede comunicar a través e-mails,
etc.)? redes sociales  Internet Correo Juegos,
Electrénico  Musica, etc

Elaboracion: INEC
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo y Subempleo

3.2.2.4.2. Brecha Digital

En el Ecuador se ha ido desarrollado una franja de usuarios “early
adopters” (consumidores tempranos) que se han visto involucrados en el uso y
desarrollo de nuevas tecnologias en especial de la tecnologia movil.

Grafico 3.4
Estadistica de celulares normales e inteligentes
De aproximado de 14,5 millones de celulares

® Smartphone ® Celular normal
Elaboracion: Autores
Fuente: INEC
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Cifras mundiales estiman que el numero total de teléfonos inteligentes en el mundo
asciende actualmente a 570 millones y se espera que llegue a los 1.000 millones en
tres afnos. Los principales nichos inteligentes estan en Inglaterra, China, Jap6n y
Estados Unidos. En Latinoamérica, Brasil es el primer mercado de Smartphones con
un 27% de participacion. Le sigue México y Venezuela, segun datos de la consultora
tecnoldgica IDC.

Ecuador un pais pequeno de 14 millones de habitantes se encuentra en el cuarto
lugar en el mercado de smartphones de Latino América, después de Brasil, México y
Venezuela. Si hablamos de Ecuador. El pais pese a contar con menor poblacion
tiene uno de los mas altos indices de lineas telefénicas por habitante, fruto de la
intensidad de usuarios existentes y el alto uso de mensajeria SMS.”

El aumento de la necesidad de comunicacibn aumenta, servicios de chat,
navegacion integrada y el boom de las redes sociales han hecho la llegada de los
smartphone a pasos agigantados.

3.2.2.5. Fuerzas Socioculturales

Una de las mayores riquezas que posee Ecuador es la biodiversidad, es un pais
catalogado como mega diverso en donde habitan afroecuatorianos, mestizos y mas
de 12 pueblos indigenas.

La tasa de mortalidad infantil puede dar indicios de varios acontecimientos que son
responsables del aumento o disminucidén de dicha tasa, como son las condiciones de
vida, por ejemplo, en muchos barrios de la region costa, la gente es propensa a
enfermedades como el dengue y/o paludismo y sus familias no tienen los suficientes
recursos para curar este tipo de enfermedades.

El siguiente gréafico divide a todos los hogares Ecuatorianos de acuerdo a su nivel
socio econGmico.

7 Fuente: Juan Pablo del Alcazar, Empresa de Medios Digitales Formacion Gerencial.
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Grafico 3.6
Nivel socioecondmico
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Elaboracion: Autores
Fuente: Ecuador en cifras

El nivel socio econémico A es el mas privilegiado con respecto a tecnologia,
vivienda, habitos de consumo, educaciéon de cuarto nivel etc. Solo el 1,9% de los
ecuatorianos se encuentra en este nivel.

En el nivel B se encuentran el 11,2% de los habitantes que gozan de practicamente
los mismos habitos de consumo que el nivel A pero varian en relacibn a marca de
autos, la educacion es de tercer nivel, etc.

En la categoria C+ se encuentra el 22,8% de la poblacion, la cual goza de vivienda
en departamentos, linea blanca en sus hogares, educacioén secundaria y tecnologia
limitada.

Dentro del nivel C- esta el 49,3% de los ecuatorianos lo cual es un porcentaje alto.
Dentro de este nivel las caracteristicas son que un poco mas de la mitad tiene
servicio telefénico, solo el 11% posee una computadora de escritorio, el jefe de
hogar tiene nivel de instruccion primaria, el 48% de este nivel estan afiliados al IESS
el 6% de los hogares tiene seguro de salud privada.

Por dltimo nos encontramos en el nivel D en el cual esta el 14,9% de la poblacion,
en este nivel solo el 9% de los hogares utiliza internet, el mismo 9% ha leido libro y
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distintos manuales de estudio, unicamente el 11% de los hogares esta afiliado al
IESS, menos del 43% posee su propia cocina.

Hasta el nivel C+ es en el que la poblacion utiliza celular inteligente lo cual junto con
el nivel B y A, representan un 35,9% de la poblacién y es ahi en donde se enfocara
el proyecto.

Las entradas y salidas de los ecuatorianos a paises como Estados Unidos o Espana
es algo preocupante ya que salen con los animos de buscar una vida con mas y
mejores oportunidades pero lo que sucede en realidad es que se encuentran con
igual o mayores dificultades que en su pais natal y en la gran mayoria de los casos,
estas personas dejan a sus hijos desprotegidos.

Del 2005 al 2010 de las entradas y salidas de ecuatorianos del pais, en el 2005 por
ejemplo salieron 663.601 Ecuatorianos y entraron solo 597.038 lo cual indica que el
10,03% de los que viajaron se quedaron en otros paises. Pero se puede ver que afo
tras afo el porcentaje ha ido disminuyendo asi como en el 2008, que Unicamente el
6,17% se quedo en algun pais extranjero y ya en el 2010 que es el dato mas
cercano solamente el 0,61% de los Ecuatorianos que viajaron se quedaron, esto
indica que las nuevas leyes de produccion nacional que el gobierno implementa
incentiva a los Ecuatorianos a quedarse en donde pertenecen y para los que ya
llevan algun tiempo en el extranjero, existen ley es como la de protecciéon al migrante
que ayudan a traer todas sus pertenencias sin pagar impuestos.

3.2.2.5.1. Situacion De La Migracioén Rural Y Su Impacto

Ultimamente es muy com(n la migracién del campo hacia la ciudad ya que
culturalmente la gente del campo ha empezado a educarse mucho mas y en el afan
de encontrar buena educacion deciden trasladarse a las ciudades.

3.2.2.5.2. Sector Urbano- Industrial

El gobierno actual intenta dar varios incentivos a la inversidbn nacional ya que da
beneficios a los productos y productores sean ecuatorianos por lo que las industrias

nacionales creceran significativamente debido a las barreras (cuotas, impuestos,
etc.) que se implementan hacia las importaciones
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Capitulo IV
4. Estudio De Mercado

4.1. Marco Teodrico
4.1.1. Mercado
Un mercado es un conjunto de compradores reales y potenciales de un producto,

estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede
satisfacerse mediante una relacién de intercambio.8

4.1.2. Estructura del mercado

Caracteristicas de un mercado que influye sobre el comportamiento y los resultados
de las empresas que venden en el mercado.?

4.1.3. Distribucion geografica

Es la forma en la que la poblacion se distribuye geograficamente.0

4.1.4. Demanda

Deseos humanos respaldados por el poder de compra.!

4.1.5. Oferta

Es la combinacién de productos, servicios, informacion o experiencias que se ofrece
en un mercado para satisfacer una necesidad o deseo.12

8 Disponible 16/05/2012 libro Fundamentos del Marketing, Philip Kotler

9 Disponible 16/05/2012 Hispanosnet diccionario on-line http://www.hispanosnet.com

10 Disponible 16/05/2012 libro fundamentos del marketing William Stanton

11 Disponible 16/05/2012 libro Marketing para Latino Ameérica Philip Kotler, Décimo Primera Edicion

12 Disponible 16/02/2012 libro oferta y demanda por Andrés Popritkin
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4.1.6. Segmentacion del mercado

Dividir un mercado en grupos distintos de compradores, con base en sus
necesidades, caracteristicas o comportamientos.'3

4.1.7. Marketing mix

Concepto utilizado para nombrar al conjunto de herramientas y variables que tiene el
responsable de marketing de una organizacion para cumplir con los objetivos de la
entidad. Se compone de cuatro elementos principales: producto, precio, plaza y
promocion. 14

4.1.8. Muestra

Segmento de la poblacion que se selecciona para que represente a toda la
poblacion en una investigacion de mercado.®

4.2. Mercado

El mercado ecuatoriano se presenta particularmente atractivo para todo tipo de
negocio referente a tecnologia e innovacién, los ecuatorianos son considerados
como tempranos adaptadores de nuevas tecnologias; la existencia de importantes
diferencias socioecondmicas dentro de los habitantes implica una segmentacién mas
profunda y diferenciacion de los productos. El mercado ecuatoriano exige de una
dedicacion y continuidad, inusualmente se presta para operaciones ocasionales, es
por esto que existen empresas de larga trayectoria que muchas veces hacen que
sea muy dificil la entrada a los mercados.

El mercado al que se pretende entrar es el financiero especificamente el relacionado
con la redes, sistemas de pago y las tarjetas de crédito.

13 Disponible 16/05/2012 libro Marketing para Latino América Philip Kotler, Décimo Primera Edicion
14 Disponible 16/05/2012 http://definicion.de

15 Disponible 16/05/2012 libro Marketing para Latino América Philip Kotler, Décimo Primera Edicion
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4.2.1. Caracteristicas

Las principales caracteristicas del mercado ecuatoriano vienen determinadas
geograficamente. Es decir, el Ecuador es un pais que se divide histéricamente en 4
regiones: costa, sierra, oriente y la region insular; dentro de cada una de estas
regiones, existen ciudades que debido a su poblacién, economia, entre otras se han
convertido en capitales de desarrollo de la regidbn como son: Quito, Guayaquil,
Cuenca, Tena, Isla San Cristobal, etc. En cada una de estas capitales de desarrollo,
existen zonas urbanas y rurales, las que a su vez se dividen y segmentan
principalmente debido a un factor socio econémico.

El mercado financiero ecuatoriano particularmente se caracteriza por ser un mercado
cerrado y de poca apertura, existen pocos competidores, requiere de una gran
estrategia de penetracién y sobre todo requiere de los recursos financieros para
resistir ciertos ataques de la competencia y la estabilizacién.

Algunas de las caracteristicas principales del mercado ecuatoriano son:

+ Los ecuatorianos gastan mas en celulares que en salud y educacién.6

+ Los ecuatorianos gastan mas dinero en vestirse que en la salud, educacion y
articulos para el hogar.'”

* Los negocios de entretenimiento son los que mas han crecido y acogida tienen.

El consumidor ecuatoriano mantiene cierto hermetismo y recelo hacia el sector

financiero desde la crisis econémica del 2008.

4.2.2. Estructura Economica Del Mercado

Es claramente identificable que el mercado del sistema financiero al que se pretende
ingresar, es un mercado oligopdlico y esto debido a tres caracteristicas principales
gue comparten con este tipo de mercado:

+ Existen pocos vendedores o participantes en el mercado.

+ Sus productos son similares, tienen un alto grado de diferenciacion sea en en el
producto o en el servicio entregado

+ Dificultad de salir del mercado.

16 Disponible 17/05/2012 http://www.ecuadorinmediato.com

17 Disponible 17/05/2012 http://www.eluniverso.com/2006/11/04/0001/9/BC423840D9184C9A9E509C9DDFF2DB25.html
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Dentro del mercado de intermediarios bancarios, en especial redes de pagos,
existen pocos competidores; esto debido a que se tiene que hacer sociedades con
los bancos, ya que ellos son los Unicos que acreditan y autorizan a estos sistema
para poder tramitar las diferentes transacciones. Las principales empresas dentro de
esta industria son: DATAFAST S.A., MEDIANET S.A. Ya que son competencia
directa, manejan su diferenciacién en detalles como: la afiliacion, promocion, y lo
principal que es el tipo de tarjetas de crédito con las que operan.

Debido a que estos sistemas son la base principal del sistema financiero crediticio
en el Ecuador es muy dificil su salida o exclusién del mercado.

4.3. Esquema General Del Mercado
4.3.1. Mercado Proveedor

El principal proveedor es IDTECHPRODUCTS, empresa estadounidense dedicada a
la investigacion, manufacturacion y desarrollo de tecnologias para la identificacion
personal. Esta empresa sera la que facilitara los lectores magnéticos de tarjetas de
crédito.

Debido a la naturaleza del negocio y tiempo de existencia, actualmente existen
limitados proveedores que cumplan con las expectativas y ya que que el lector
magnético constituye un factor critico y clave dentro de las expectativas presentes y
futuras del negocio, se prevé desarrollar y mantener una relacién estable y de
crecimiento conjunto.

Otro proveedor sera la empresa que desarrolle la aplicacién para las diferentes
plataformas de dispositivos méviles, a pesar de que este también es un factor clave
dentro del proyecto tiene la particularidad de que existe mayor numero de
proveedores.
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Producto
Precio
Extras
Arancel
IVA

Flete

Condiciones de
compra esperados

Sustitutos
Perdurabilidad

Infraestructura para
bodegaje

Demora en la
recepcion

Disponibilidad
Politicas de crédito
Descuentos

Elaboracion: Autores

Cuadro 4.1
Proveedor lector magnético

Lectores magnéticos

Empresa Detalles

ID TECH PRODUCTS Empresa estadounidense

fundada en 1991 con
experiencia en el desarrollo
de productos automaticos
para identificacion

UNIMAG I
$29,88
$5 Serigrafia y encriptacion
0%
12%
580%

La compra inicial sera aproximadamente de
5000 unidades

Ninguno

Precio por 1.000 unidades

Aproximadamente 2 afios, dependiendo del
cuidado y el uso

Bodega de 2x2m

El producto se despacha en menos de 5
dias + transporte via maritimo MIA-UIO (2
semanas) + desaduanizacion (1 semana)

Inmediata
Pago contra entrega
Por cantidades

Fuente: Autores, Naomi Westhof
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Cuadro 4.2
Proveedor de disefo de aplicaciones y software

Disefno de aplicaciones para dispositivos moviles

Empresas Detalles
Empresa Cometbits Location World = Saver Design Empresas
disponibles

especializadas en
desarrollo de
aplicaciones para
moviles.

Producto Aplicacion disefiada para poder realizar cobros con tarjeta
de crédito a través de dispositivos moéviles para las
plataformas Android, RIM e I0S

Precio $30.000 $16.300
Extras Ninguno

IVA 12%

Condiciones de | Se espera la compra de las aplicaciones para los sistemas
compra mencionados y el mantenimiento de los mismos.
esperados

Sustitutos Ninguno

Perdurabilidad Se requiere de un mantenimiento constante
Infraestructura Cuarto de maquinas de 10x5m

para bodegaje

Demora en la 6 meses de desarrollo incluido el mes de prueba
recepcion

Disponibilidad Inmediata

Politicas de 50% en inicio y 50% al finalizar

crédito

Descuentos Negociable

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores, Frank Mufioz

Dentro del mercado proveedor también se encuentra la institucion financiera con la
que se hara una alianza ya que ellos son los que autorizan cada transaccion y
habilitan a los diferentes servicios de redes de pago para que puedan realizar su
actividad.

Por otra parte se ha planeado a diferencia de las ya existentes redes de pago como
Datafast y Medianet realizar convenio con una sola institucion financiera,
especialmente por que esto reducird los costos de la implementacion de una
plataforma propia los cuales superan los $150.000 y se enfocara el servicio en una
estrategia de exclusividad para los tarjeta habientes de dicha institucion financiera.
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Cabe recalcar que en el Ecuador existen aproximadamente 2°300.000 tarjetas de
crédito, y el éxito del negocio recaera en formar una alianza estratégica con el mayor
operador y emisor de tarjetas de crédito del pais, el cual es el Banco del Pichincha
con su operador Interdim que han emitido mas del 70% de las tarjetas de crédito a
nivel nacional con firmas como Visa, Mastercard, Diners, Discover, entre otras.

Grafico 4.1
Distribucion de tarjetas de crédito por emisor

Las caracteristicas de las tarjetas de crédito B

aow En nimero de tarjetas Cartera en millones de dolares

En términos generales, el
uso de la tarjeta de crédito  Tarjetas emitidas

como medio de pago puede
asimilarse a las ventas en m
crédito corriente.
VISA |
Cartera
636 898
662,35
1229,20
» MasterCard [»Diners Club_________________|

B

Tarjetas emitidas q .) Tarjetas emitidas
=
Cartera Cartera
503,4 637,68
346 215 ™ p
9379 .

% Tarjetas emitidas Couofdci Tarjetas emitidas
>4

285,5 / ~ 15,4 v
171161 Sl

E

» Rose-Bco. Internacional

Tarjetas emitidas Tarjetas emitidas
Q 11649

Cartera Y6196 Cartera

53,3 24

54,8 81618 0,04 i

» Visa Cash Pacifico (® Filancard |

Tarjetas emitidas Tarjetas emitidas

Cartera Cartera

0,06 m 0,008

. 433 ko 859 w
D e =)

0,03 0,0001 ~\

Elaboracion: El Comercio
Fuente: El Comercio
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Para las conversaciones con el banco se dara especial énfasis a estos temas:

Distribucidén de asignaciones.
Politicas conjuntas.
Tecnologia a utilizar.
Comercializacion.

Afiliacion.

Para la distribucién de asignaciones, 4Pay se encargara de:

Afiliacion.

Comercializacién y promocion.

Pre-aprobacién.

Importacion y distribucion de lectores magnéticos.
Establecimiento de precios.

La institucion financiera seleccionada se encargara de:
Aprobar las transacciones.

Realizar las transferencias por ventas a los comerciantes.
Conjuntamente se tratara temas como:

Establecimiento de precios.

Politicas conjuntas de promocién.

Soporte técnico conjunto

Entre otras.

4.3.2. Mercado Competidor

4.3.2.1. Mercado Competidor Directo

En la actualidad no existe ningun competidor directo ya que el sistema a desarrollar

es nuevo en el pais.
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4.3.2.2. Mercado Competidor Indirecto

Dentro de lo competidores indirectos existen empresas como Datafast S.A vy
MEDIANET S.A. que se dedican a la intermediacion bancaria y que ofrecen sistemas
de redes de pago, la diferencia con el sistema planteado esta en la terminal, estas
empresa utilizan dispositivos llamados POS, mientras que el proyecto a desarrollar
implica la utilizacién del smartphone como terminal o punto de venta.

A continuacion se describen las caracteristicas principales de DATAFAST S.A. que
es el principal intermediario bancario del Ecuador y principal competidor indirecto.

4.3.2.2.1. Caracteristicas Datafast S.A.

Precios:
Cuadro 4.3
Precios de venta al publico DATAFAST S.A.
Precio sin |.V.A.
Compra Alquiler Seguro

P.O.S. Dial $450 + $49,5 mensual $165 anual $44
P.O.S. Inalambrico $850 + $49,5 mensual $379,5 anual $88
Back-up $35

*La capacitacion y papeleria no tiene cargos adicionales

Elaboracion: Autores
Fuente: DATAFAST

Requisitos para la afiliacion:
Persona Natural:

« Copia de RUC

+ Copia de cédula de identidad del propietario

+ Copia del certificado de votacién a color

+ Copia de planilla de agua, luz o teléfono del local

Documentos tributarios:
+ Copia certificado de exoneracion de impuestos (si aplica)
+ Copia de declaracion del impuesto a la renta 2010 (si aplica)

+ Copia del pago del IVA a la presente fecha
+ Certificado bancario de la cuenta en donde se indique le depositen las ventas
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Persona Juridica:

« Copia de RUC

+ Copia de cédula de identidad del representante legal

+ Copia del certificado de votacion a color

+ Copia de planilla de agua luz o teléfono del local

+ Copia del acta de nombramiento del representante legal vigente y notariado.

Documentos de constitucién:

+ Copia del acta de constitucion de la compafiia.

+ Copia de los estatutos de la compafia

+ Copia de la nédmina de accionistas o socios, emitido por la Superintendencia de
Companias.

Documentos Tributarios:

+ Copia de declaracion del impuesto a la renta a la fecha.

+ Copia del certificado de cumplimiento de obligaciones por la Superintendencia de
Compainias.

+ Certificado bancario de la cuenta donde indiquen se les deposite las ventas.

4.3.3. Mercado Distribuidor
La distribucion fisica del producto sera realizada directamente en las oficinas de la

empresa y por medio de cadenas de supermercados y farmacias como Supermaxi,
Megamaxi y Fybeca.

Los locales comerciales afiliados tendran un distintivo en la entrada que los
identifique como clientes en donde nuevos clientes podran observar informacion
como numeros telefénicos, e-Mail, pagina web y contactarse para adquirir el
producto y recibirlo a domicilio sin ningun costo adicional.

4.3.4. Mercado Consumidor

El andlisis del mercado consumidor es imprevisible dentro de la idea de negocio;
pero podemos categorizar al consumidor como institucional o personal.
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4.3.4.1. Analisis De La Situacion Historico Y Actual Del Mercado Consumidor

En la ultima década, el numero de tarjetahabientes se increment6 en 275%, al pasar
de 593.035, en el 2002 a 2,2 millones en el 2011.

El consumo de los ecuatorianos ha ido incrementandose al mismo tiempo por lo que,
solo el afio pasado, el volumen de compras con este medio de pago crecié en 22%,
respecto al 2010, sobrepasando los $7.200 millones.8

Grafico 4.2
Consumo tarjetahabientes

Las cifras de las tarjetas de crédito

La expansion durante los Gltimos afos ha sido mas acelerada El consumo de los tarjetahabientes m
que en periodos anteriores, debido a la alta liquidez en el pals.

En millones de dolares o
La cantidad de tarjetas en el mercado
2221) 5890
En miles de tarjetas
A o
4 986
1973 4 888
1884 o o o
1739 -
o
2008 2009 2010 201
2008 2009 2010 201
Las utilidades de los emisores
EI PIB de hogares La cartera ] N L 10
n muiones e dolares
En millones de délares En millones de dolares o)
Las operaciones de las dos
2008 2008 principales emisoras, Pacifi-
33001 2297 card e Interdin.
2009 2009
34750 2500 91 o
2010 2010 53 = o
281 o
3928 2969 1,7
2011 2011 o
42986 .
3575 | 2002 2005 2007 2009 2011

Elaboracion: El Comercio
Fuente: El Comercio

Con la dolarizacion y el paso del tiempo las condiciones para que una persona
pueda convertirse en un tarjetahabiente se han flexibilizado y lo seguirdn haciendo,
permitiendo que aun un numero mayor de personas puedan acceder a las mismas.

Uno de los elementos primordiales para el éxito del proyecto es la adopcion del
sistema por parte de los comerciantes y para esto es importante a parte de los
elementos entendidos como de sentido comun, se de argumentar sobre el mercado

18 Disponible 18/05/2012 http://www.elcomercio.com.ec/
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potencial al que podrian incursionar al momento de comenzar a aceptar pagos con
tarjetas de crédito.

Ventas con tarjeta

La tarjeta se usa en
un 57,7% como

Las compras

Sectores en los que
se usa como medio
de pago.

Grafico 4.3

Cartera de consumo
por rango de cupos

En millones de délares

Numero de tarjetas

por rango de cupos

En miles

Manejo de compras a través de tarjetas de crédito

El consumo
por trimestre

En porcentaje

medio de pago — I trimestre 1l trimestre
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y farmacia Menos de USD 1000 Menos de USD 1000 100%
57,2 i 57,7 Articulos 361,46 273,76 9716 7466
o= o para autos 24,26 23,16 27,29 26,83
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o 52,8 profesionales 74185 910,87 5635 8418 IV trimestre 11l trimestre
- N Fuente: ABPE
Diferido P - Telefonfa y 22,78 49.3S
municacion
\ R comunicaciones ,p 3 000-5 000 USD 3 000-5 000
43,14 42,2 ici
’ g Servicios 449,73 641,41 159,5 293,2
Ol 42,0 = publicos 42,62 83.82
Restaurantes

Ene.' Jul. Dic. May.

USD 5 000-10 000

USD 5 000-10 000

) Articulos para 581,17 827,09 139,0 260,4
May. Sep. Ene. el hogar 4232 8729
2011 2012 — . -
,5 Articulos Mas de USD 10 000 Maés de USD 10 000
deportivos 771,06 1053,22 1296 154,38
. Condominios 36,59
Total Total Total

290526 3706,36)27.57

1963,4 229701699

Elaboracion: El Comercio
Fuente: El Comercio

En base al cuadro anterior se puede deducir que, para el comerciante que utilizara
los servicios de cobro a tarjetas de crédito mediante un dispositivo movil, un 58% de
las compras se hacen a través de tarjetas de crédito; que los principales sectores
donde se utiliza las tarjetas de crédito son los supermercados y farmacias, articulos
de auto y servicios profesionales; que las personas con mayor cupo en su tarjeta de
crédito son los que mas consumen; y que el cuarto trimestre del afio es el periodo
donde mas consumos se hacen mediante este método.

4.4. Segmentacion Del Mercado

Para la segmentacion del mercado hemos considerado las siguientes variables
geograficas, demogréficas, psicograficas y conductuales.
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Variables geograficas:

+ Pais: Ecuador

+ Zona: urbana

« Tamano de la variable (habitantes): 9°400.000 aproximadamente (65% de la
poblacién)

« Tamano de la variable (superficie): 283.561 km2

Variables demograficas:

Edad: 24 a 54 anos

* Ingresos: $500

* Nivel educativo: superior

Estatus socioeconémico: medio-alto

Variables psicograficas y conductuales:

+ Personalidad: independiente y extrovertida

+ Estilo de vida: personas con gustos diferenciados y un perfil de actividades
practicas

+ Valores: abierto al cambio, honesto,

+ Variables conductuales: personas en busqueda de beneficios

+ Tasa de utilizacion del producto: 75%

+ Fidelidad a la marca: completa

+ Trabajo: Trabajo en ventas, servicios, negocios multinivel.

4.5. Encuestas

4.5.1. Objetivo General

Determinar la aceptacion que tendria el sistema por parte de los consumidores
potenciales.

4.5.2. Objetivos Especificos

+ Determinar cuales son los modelos de teléfonos inteligentes mas utilizados.

+ Conocer si actualmente utiliza o tiene pensado utilizar servicios como Datafast o
Medianet.
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Conocer los beneficios principales que otorgan u otorgarian estos sistemas a su
actividad.

Conocer el promedio de transacciones diarias realizadas a través de redes de
pago de ser el caso.

Conocer si dispone de una tarjeta de crédito.

Determinar la frecuencia con la que realiza compras con la tarjeta de crédito.
Conocer si ha realizado compras en linea

Determinar la frecuencia con la que realiza compras en linea.

Determinar el valor Unico que estaria dispuesto a pagar el consumidor por acceder
a un sistema que le permita realizar cobros a través de su teléfono celular
inteligente.

4.5.3. Muestreo

En Ecuador, la penetracion del celular es casi del 100%, es decir alrededor de 14
millones de moviles, de los cuales un 20% pertenece a la gama inteligente, unos
2°800.000 dispositivos moviles', dato que sera utilizado para determinar la
demanda potencial total.

Para la determinacién de la muestra se procedid a realizar un test de probabilidad de
éxito y fracaso, donde se les pregunto a 10 encuestados si: ¢ Estaria usted dispuesto
y gustoso de realizar cobros a tarjetas de crédito mediante su teléfono celular
inteligente (smartphone)?.

Se realiz6 esta pregunta ya que cumple con el objetivo general de la encuesta, los
datos obtenidos fueron de:

8 respuestas positivas
2 respuestas negativas.

Ya que el mercado potencial total es de 2°800.000, para conocer el nUumero exacto
de la muestra a la que se debera encuestar, se utilizara el método de muestreo
probabilistico con poblacién infinita, esto debido a que la poblacién sobrepasa los
100.000. La férmula a aplicar sera:

19 Disponible 27/06/2012 Smartphones a pasos inteligentes www.vistazo.com.ec
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n:ZZ*p*q

2
e

En donde:

Z (nivel de confianza 95%): 1,96
p (probabilidad de éxito): 0,8

q (probabilidad de fracaso): 0,2

e (error muestral): 0,05
n: tamano de la muestra

Por lo tanto:

0,8%0,2

2

n=1,96"*

b

Aplicando la férmula se obtiene que la muestra a encuestar debera ser de 246
personas.

4.5.4. Alcance

¢, Qué?

Realizar las encuestas a la muestra de la poblacién previamente determinada para
establecer respuestas a los objetivos impuestos en el estudio de mercado.

¢, Quién?

Se realizara la encuesta a toda persona mayor de 24 anos, que disponga de un
teléfono celular inteligente y viva en zonas urbanas de las ciudades de: Quito,
Guayaquil y Cuenca

¢, Dbénde?

Las encuestas seran realizadas en las zonas urbanas de las principales ciudades del
Ecuador, que hemos determinado como: Quito, Guayaquil y Cuenca.
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El lugar escogido para la recoleccion de la informacidén seran los principales centros
comerciales de dichas ciudades y oficinas centrales o centros de capacitacion y
ventas de empresas multinivel como: Yambal, Avon, Oriflame.

¢ Cuando?
Las encuestas seran realizadas en el mes de junio, en horarios de oficina.

4.5.5. Diseno Del Cuestionario

Para el disefio del cuestionario se utilizara principalmente preguntas cerradas, para
tener una mejor cuantificacidon y objetividad de los resultados, continuacion se
muestran el formato de encuesta utilizado:

Grafico 4.4
Encuesta

Fecha:

Encuesta

1. ¢Qué modelo de teléfono celular inteligente (smartphone) activo posee?

2. ¢Utiliza o ha utilizado en su empresa o particularmente sistemas de redes de pago como
DATAFAST o MEDIANET?

Si; No;

3. De ser el caso. ¢ Cudles son los beneficios que brinda o brindaria este servicio en su actividad?

4. De ser el caso. ¢Cual es o era el pr dio de trar nes r a través de estos
sistemas?
1ab5almes: 1abalasemana; 1ab5aldia; ‘mas de 5 al dia:

5. ¢ Posee actualmente de una tarjeta de crédito activa?
Si; No:

6. De ser el caso. ¢ Con qué frecuencia realiza transacciones con su tarjeta de crédito?

1a5al mes; 1a5alasemana; 1ab5aldia; més de 5 al dia;

7. De ser el caso. ¢ Ha utilizado su tarjeta de crédito para realizar transacciones en linea?
Si; No;
8. De ser el caso. ¢Con qué frecuencia realiza transacciones en linea?

1a5almes; 1a5alasemana; 1ab5aldia; mas de 5 al dia;

9. ¢ Estaria usted dispuesto y gustoso de realizar cobros a tarjetas de crédito mediante su teléfono
celular inteligente (smartphone)?

Si; No;

10. De ser el caso. ¢ Qué valor Unico estaria usted dispuesto a pagar para acceder a un sistema que
le permite realizar transacciones de cobro a tarjetas de crédito mediante su teléfono celular
inteligente (smartphone)?

menos de $50; $50 a $80; $80 a $110: més de $110;

*Requerimientos: Disponer de un teléfono celular inteligente (smartphone) activo.

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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4.5.6. Analisis De Resultados.

A continuacion se presentan los datos obtenidos en base a la encuesta personal, los
resultados seran presentados por pregunta:

1. ¢Qué modelo de teléfono celular inteligente (smartphone) activo posee?

Cuadro 4.4
Distribucion modelos de celular inteligente

BlackBerry iPhone
146 53 55

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.5
Distribucion modelos de celular inteligente
@® Blackberry @® iPhone ® Otros
Pregunta 1

21.65%

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

De acuerdo a los resultados, el 57,48% de las personas encuestados posee un
Blackberry, el 20,87% posee un IPhone y el 21,65% posee otro tipo de smartphone
(Samsung, Nokia, LG, etc)
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2. jUtiliza o ha utilizado en su empresa o particularmente sistemas de redes de
pago como DATAFAST o MEDIANET?

Cuadro 4.5
Utilizacion de servicios de redes de pago

92 162

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.6
Utilizacion de servicios de redes de pago

W S m NO
Pregunta 2

63.78%

36.22%

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Los resultados muestran que el 36,22% de las personas encuestadas utilizan
sistemas de redes de pago como DATAFAST o MEDIANET, mientras que el restante
63,78% no los utilizan.
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3. De ser el caso. ¢ Cuales son los beneficios que brinda o brindaria este servicio en
su actividad?

Cuadro 4.6
Ventajas de las redes de pago

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.7

Ventajas de las redes de pago

Credito Pregunta 3
12.07%

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Como se puede observar en el grafico, de las personas encuestadas que utilizan un
sistema de red de pago y de quienes dieron su opinion sin utilizar o hacer uso de
este sistema, el 34,48% piensa que este tipo de servicios les brinda rapidez, en
segundo lugar con 12,07% estan la facilidad y el crédito que les brinda o les podria
llegar a brindar este servicio.
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4. De ser el caso. 4Cual es o era el promedio de transacciones realizadas a través
de estos sistemas?

Cuadro 4.7
Transacciones diarias realizadas a través de servicios de redes de pago

1 a5 al mes 1fabala 1 a5 aldia Mas de 5 al

semana dia

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.8
Transacciones diarias realizadas a través de servicios de redes de pago

® 1a5almes ® 1a5alasemana
® 1ab5aldia ® Mas de 5 al dia
Pregunta 4

25.00%

17.39%

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Como se muestra claramente en el grafico, de las personas encuestas que utilizan
un sistema de red de pagos como DATAFAST o MEDIANET, el 34,78% realizan de 1
a 5 transacciones por semana, el 25% de 1 a 5 al mes, el 22,83% mas de 5 veces a
la semanay el 17,39% realiza de 1 a 5 transacciones diarias.
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5. ¢ Posee actualmente de una tarjeta de crédito activa?

Cuadro 4.8
Posesion de tarjetas de crédito

213 541

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.9
Posesion de tarjetas de crédito

® S| ® NO

Pregunta 5

16.14%

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Segun los datos obtenidos en la investigacion, el 83,86% posee una tarjeta de
crédito activa y solamente el 16,14% no posee ninguna tarjeta de crédito.
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6. De ser el caso. ;Con qué frecuencia realiza transacciones con su tarjeta de
crédito?

Cuadro 4.9
Frecuencia de transacciones a través de tarjetas de crédito

1 a5 al mes 1fabala 1 a5 aldia Mas de 5 al

semana dia
101 104 8 0

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.10
Frecuencia de transacciones a través de tarjetas de crédito
B 1a5almes B 1a5alasemana
B 1a5aldia B Mas de 5 al dia
Pregunta 6

50 48837

3.76

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Como muestra el grafico, de las personas encuestadas que poseen tarjeta de
crédito, el 48,83% utilizan su tarjeta para realizar transacciones de 1 a 5 veces por
semana, el 47,42% las utilizan de 1 a 5 veces al mes y solamente el 3,76% restante
utilizan sus tarjetas de 1 a 5 veces por dia.
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7. De ser el caso. ¢Ha utilizado su tarjeta de crédito para realizar transacciones en
linea?

Cuadro 4.10
Transacciones en linea

138 75

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.11
Transacciones en linea

H S W No
Pregunta 7

35.21%

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

De acuerdo a los resultados obtenidos, de las personas encuestadas que poseen
tarjeta de crédito, el 64,79% ha utilizado su tarjeta para realizar transacciones en
linea, mientras que el otro 35,21% no lo ha hecho.
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8. De ser el caso. ;,Con qué frecuencia realiza transacciones en linea?

Cuadro 4.11
Frecuencia de transacciones en linea

1 a5 al mes 1abala 1 a5 al dia Mas de 5 al

semana dia
119 19 0 0

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.12
Frecuencia de transacciones en linea

® 1ab5almes ® 1a5alasemana ® 1a5aldia
® Mas de 5 al dia
Pregunta 8

13.77%

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Conforme se puede observar en el grafico, de las personas encuestadas, que
poseen tarjeta de crédito y ademas las utilizan para realizar transacciones en linea,
el 86,23% las utiliza de 1 a 5 veces al mes para este tipo de transacciones, y el
13,77% las hacen de 1 a 5 veces por semana.
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9. ¢Estaria usted dispuesto y gustoso de realizar cobros a tarjetas de crédito
mediante su teléfono celular inteligente (smartphone)?

Cuadro 4.12
Disposicion de adoptar el sistema

208 46

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.13
Disposicion de adoptar el sistema

B S B NO
Pregunta 9

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas, el 81,89% de las personas
encuestadas estarian dispuestos y gustosos de realizar cobros a tarjetas de crédito
mediante su teléfono celular inteligente (smartphone), mientras que el 18,11%
restante no esta interesado.
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10. De ser el caso. ¢,Qué valor unico estaria usted dispuesto a pagar para acceder a
un sistema que le permite realizar transacciones de cobro a tarjetas de crédito
mediante su teléfono celular inteligente (smartphone)?

Cuadro 4.13
Valor dispuesto a pagar por acceder al sistema

Menos de 5093 De $50 a80% De $80 a $110 Mas de $110

90 116 44 4

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Grafico 4.14
Valor dispuesto a pagar por acceder al sistema

Pregunta 10

Elaboracion: Autores
Fuente: Encuesta, Autores

Como se puede observar en el gréfico, el 45,67% de las personas encuestas
estarian dispuestas a pagar hasta $80 por este producto/servicio, el 35,43% pagaria
menos de $50, el 17,32% estaria dispuesto a pagar hasta $110 y solamente el
1,57% pagaria mas de $110 por este producto/servicio.
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4.6. Analisis De La Demanda

4.6.1. Demanda Potencial

En el Ecuador a pesar de que existen mas lineas telefénicas que habitantes, se
debe tomar en cuenta que no todas estas son activas. En base al reporte anual de
estadisticas sobre tecnologias de la informacion y comunicaciéon 2011 se puede
deducir que:

* De los 14°500.000 el 46,6% posee un teléfono celular activado, esto da un total de
aproximadamente 6°800.000 teléfonos celulares independientemente de su clase.

* De los aproximadamente 6'800.000 teléfonos celulares el 8,5% pertenece a la
gama inteligente, esto da un total de aproximadamente 600.000 teléfonos celulares
de la gama inteligente.

Se debe tomar en consideracion la diferencia entre un teléfono celular inteligente
activo y un teléfono celular inteligente, la diferencia recae en que el teléfono celular
inteligente activo dispone permanentemente de una linea telefénica y acceso a
internet, mientras el otro es variable pero es muy factible que tenga acceso al
mismo, gracias a las redes WI-FI y planes de telefonia prepago con plan de datos.

A partir de la demanda potencial en base a factores de discernimiento como la
segmentaciéon del mercado, informacion de primera y segunda mano se podra
obtener la demanda actual.

4.6.2. Demanda Actual Y Proyectada

Para determinar la demanda proyectada se tomara en cuenta la demanda actual,
entendiendo el crecimiento del mercado a través de un porcentaje de crecimiento
impuesto, tomando en cuenta factores como:

* Penetracion tecnologica

+ Crecimiento de teléfonos celulares activos.

+ Porcentaje de teléfonos celulares de la gama inteligente.
+ Crecimiento de la poblacién.

+ Crecimiento de la tecnologia.
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Se debe entender que el mercado no esta establecido y serd un mercado que se
debe crear. La mejor manera de crear un mercado es interpretando las Ultimas
tendencias y necesidades para asi poder crear una necesidad; a partir de la cual
debemos solucionar ciertos problemas nuevos o creados a partir de la misma.

Siendo asi y enfatizado por la falta parcial de informacion historica; se debe
interpretar al mercado de una manera diferente y estimar proyecciones futuras a
partir de otras fuentes de informacion.

Para la estimacién de la demanda tomaremos en cuenta el dato que prevé un
crecimiento del 66% del acceso de dispositivos méviles a internet para los
aproximadamente 4 afios.20 En Ecuador, la penetracion del celular es casi del 100%,
es decir alrededor de 14 millones de mdviles, de los cuales un 20% pertenece a la
gama inteligente.2?

Al no existir un referente de comparacion para estimar la demanda especificamente
la adopcidn del sistema, utilizaremos los datos obtenidos de la aplicacion del sistema
en Estados Unidos tomando ciertas consideraciones.

A continuacion tomamos ciertos datos relevantes para la estimacion de la demanda:

Cuadro 4.14
Cuadro comparativo entre Ecuador y E.E.U.U. Para determinar la demanda
E.E.U.U. Ecuador
Subscriptores de telefonia mévil 200°000.000  14°000.000
% de subscriptores que disponen de un teléfono celular 50.00% 20.00%

inteligente

Cantidad aproximada de subscriptores de telefonia movil que 100°000.000 2°800.000
disponen de un teléfono celular inteligente

Cantidad de usuarios registrados en Square* 340.000
Transacciones diarias realizadas a través de Square* 1°000.000
Transacciones diarias realizadas a través de Square* por cliente 2,94

*Square Inc: es el mayor proveedor de cobro a través de dispositivos moviles en E.E.U.U.

Elaboracion: Autor
Fuente: Techcrunch

20 Disponible 19/06/2012 Telecomunicaciones crecen en el pais http://www.codepret.com.ec/

21 Disponible 24/06/2012 Smatphones a pasos inteligentes http://www.vistazo.com
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En base a los datos obtenidos y presentados a continuacién se muestra la tabla que
demuestra la demanda esperada y potencial:

Cuadro 4.15
Demanda actual y proyectada

D actual y proy

Detalle Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5 Afio 6 Afo 7 Ao 8 Afo 9 Ao 10
Demanda potencial 2.800.000 3.220.000 3.542.000 3.896.200 4.285.820 4.714.402  5.185.842 5.704.426 6.274.869 6.902.356
% de adopcioén del sistema 0,12% 0,25% 0,30% 0,32% 0,35% 0,39% 0,42% 0,47% 0,51% 0,56%
D P total de 3.360 8.050 10.626 12.397 15.000 18.150 21.962 26.574 32.155 38.907
Demanda de clientes nuevos 3.360 4.690 5.936 6.461 8.539 9.611 12.351 14.223 17.932 20.976
Cantidad de transacciones por persona 130 208 291 408 612 780 819 860 903 948
D de tr 5.241.600 20.092.800 37.131.494 60.648.108 110.076.315 169.888.190 215.842.946 274.228.463 348.407.262 442.651.426

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

- Para determinar la demanda actual y proyectada, se procedié a partir por la
demanda potencial de 2°800.000, en base a datos obtenidos se precedid6 a
proyecto un aumento del 15% anual para este dato que refleja el total de personas
que disponen un teléfono celular inteligente.

« El porcentaje de adopcién fue determinado en base a la comparacion del (Cuadro
4.14) que refleje el éxito del proyecto en Estados Unidos, se intuyo que para el afio
6 se esperaria igualar los resultados obtenidos por el sistema en Estados Unidos
en el ano 2.

- La cantidad de transacciones por personas se determino en base a 260 dias, los
cuales son los dias laborables dentro de un afio; para el primer ano se predijo que
un consumidor realizara una transaccion cada dos dias y para los siguientes afios
tener un incremento en curvo hasta llegar a un punto de madurez para el afio 7.

Grafico 4.15
Demanda de transacciones por persona

© Cantidad de transacciones por persona

o o o
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Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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4.7. Analisis De La Oferta

La oferta del producto si bien no existen datos historicos, se pretende vaya de
acuerdo a la demanda estimada.

Los factores a considerar que afectan la oferta son:

+ Brecha tecnologica

* Impuesto y aranceles a las importaciones

+ Costo de la telefonia celular

+ Cambios e innovaciones tecnoldgicas

+ Competencia potencial

+ Impuestos sobre consumos con tarjetas de crédito
+ Reduccion en los margenes de ganancia.

A la par del analisis de estos factores que de una u otra manera podrian disminuir la
cantidad de la oferta, en un escenario realista se tiene pensado el crecimiento de la

oferta de acuerdo al crecimiento de la demanda real.

Cuadro 4.16

Oferta actual y proyectada

Oferta actual y proyectada
Detalle Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afio 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10

Oferta de clientes nuevos 3.360 4.690 5.936 6.461 8.539 9.611 12.351 14.223 17.932 20.976
Oferta de transacciones 5.241.600 20.092.800 37.131.494 60.648.108 110.076.315 169.888.190 215.842.946 274.228.463 348.407.262 442.651.426

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

82



Capitulo V
5. Plan De Marketing

5.1. Marco Teorico
5.1.1. Marketing

Es un sistema total del actividades de negocios ideado ideado para planear
productos que satisfagan necesidades, asignarles precio, promoverlos y distribuirlos
a los mercados meta a fin de lograr los objetivos de la organizacion.22

5.1.2. Marketing de Guerrilla

El Marketing de Guerrilla es un conjunto de técnicas de comunicacion no
convencionales que consisten en obtener el maximo de visibilidad con el minimo de
inversion.23

Este marketing aprovecha una necesidad global de querer innovar productos,
comunicacion, servicios, etc. Transmite informacion que se contagiara en cada uno
de los clientes creando una mayor impacto comercial.

5.1.3. Marketing Mix
El marketing Mix es un andlisis de estrategia que utilizan la empresas para analizar 4

aspectos fundamentales dentro de un producto o servicio: producto, precio, plaza,
promocion.24

El objetivo principal de este analisis es conocer la situacidbn actual y poder
desarrollar una nueva estrategia a futuro. Esta estrategia es conocida como las 4P's.

22 Disponible 20/05/2012 Willian J. Stanton, Fundamentos de Marketing, McGraw Hill, decimocuarta edicion
23 Disponible 20/05/2012 http://www.puromarketing.com/22/5249/marketing-guerrilla-estrategia-competitiva.html

24 Disponible 20/05/2012 http://www.e-conomic.es/programa/glosario/definicion-marketing-mix
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5.2. Tacticas Y Estrategias

Dentro de lo que es el plan de marketing se utilizaran algunas estrategias y tacticas
para llegar a los potenciales clientes, una de las estrategias de venta sera
inicialmente el enfoque a todos los vendedores multinivel y luego buscar la
expansiéon a mercados como transporte publico (taxis), kioscos, emprendedores que
deseen generar ventas de cualquier tipo de productos, etc. la idea es poder lograr
que la gente pueda adquirir cualquier producto o servicio, en cualquier lugar sin la
necesidad de llevar efectivo.

En los ultimos anos ya sea por estadisticas o informacién que se puede obtener
diariamente por parte de conocidos en el trabajo, en los colegios, universidades, en
los hogares o en cualquier lugar se sabe que la delincuencia ha ido en aumento por
lo que cada vez se deben tomar mayores precauciones y es por eso que se quiere
dar énfasis en "adquirir cualquier producto o servicio sin la necesidad de llevar
efectivo" de tal forma que se fomente una cultura en la que las personas salgan de
su hogar y puedan realizar compras sin la necesidad de llevar dinero en efectivo y
poder llegar a los diferentes destinos sin preocupaciones.

Otra estrategia que se implementara dentro del mercadeo seré transmitir un mensaje
de independencia y asi motivar a emprendedores ecuatorianos a tener su propio
negocio para que puedan vender cualquier producto o servicio y Io mas importante,
en cualquier sitio del pais.

De acuerdo a lo que es la fuerza de ventas, esta claro que el producto atrae
automaticamente a cualquier persona, los posibles interesados irian desde
vendedores puerta a puerta hasta médicos profesionales.

5.3. Establecimiento De Objetivos Para El Marketing Mix

Producto:

« Describir las ventajas y beneficios del producto/servicio.

- Describir las caracteristicas del producto/servicio

« Plantear estrategias para transmitir o comunicar las caracteristicas y beneficios del
producto.

- Especificar el tipo de presentacion y/o empaque del producto.
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Precio:

- Determinar estrategias de precios para atraer a los consumidores.
« Describir estrategias para competir en el mercado con los competidores indirectos.
- Indicar la calidad del producto que sustente el precio.

Plaza:

- Determinar el mercado meta y analizar los posibles canales de distribucion.
- Establecer los canales de distribucién que se utilizaran para la comercializacion del

producto.
- Analizar las ventajas que nos ofrecen los canales de distribucion.

Promocion:

« Describir los tipos de publicidad que se utilizara en el plan de marketing.
- Determinar el impacto que dara a los potenciales clientes.
- Indagar los beneficios que brinda la publicidad a utilizar.

5.4. Marketing Mix

Grafico 5.1
Marketing Mix

PRODUCTO PRECIO

MARKETING
MIX

PROMOCION PLAZA

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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5.4.1. Producto/servicio

El producto basicamente es un lector de tarjetas de crédito para dispositivos moviles
sin limite de ventas con derecho a todos sus aplicativos sin costo adicional.

Grafico 5.3
Lector magnético con logo

Elaboracion: Autores
Fuente:Autores

Beneficios:

- Costos bajos.

- Genera mayores ingresos.

- Sistema rapido y sencillo.

« Economiza tiempo

Economiza dinero.

Genera imagen innovadora

Da mayor prestigio a la organizacion.

Caracteristicas:

Pequeno

Portatil.

Opciodn de crear inventarios.
Innovador.

86



« Confiable
« Seguro.
- Facil adquisicion.

La presentacion de este producto tendra las siguientes caracteristicas:

- Caja plastica transparente

Minimalista

Innovadora

Pequena

En su interior contendra: el dispositivo 4Pay, folleto para el usuario, adhesivo con el
logotipo de la empresa.

En definitiva, la presentacién del producto es una estrategia que ayudara a generar
una imagen sofisticada, innovadora, seria, de calidad y de prestigio, la cual seria una
de las razones por las que se justificaria el precio que se determinara.

5.4.2. Precio

Para este producto la estrategia de precios que mas se adapta seria la de
penetracion ya que es un producto/servicio totalmente nuevo, la calidad del mismo
es excelente, tiene una vida util de 2 anos que comparado a los beneficios que
ofrece el precio sera sumamente comodo.

Lo que se desea inicialmente es ganar la mayor parte del mercado, por esto es que
se ofrecerd al mercado un precio inicial bajo y accesible para atraer a un mayor
numero de clientes y una vez que el producto se encuentre posicionado, el precio
aumentara gradualmente.

Al establecer precios de penetracidn se obtienen los siguientes beneficios:

+ Penetrar rapidamente el mercado.

- Genera un volumen alto de ventas.

« Desalienta a nuevos competidores.

 Atrae nuevos clientes.

« Al tener un mayor volumen de ventas, los costos disminuyen.
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Es importante mencionar que el precio del dispositivo sélo se cancela una vez y no
hay cargos adicionales unicamente tendran que renovar el producto después de su
vida til.

Se cree que una vez que los clientes adquieren todos los beneficios del producto/
servicio el precio a futuro les sera indiferente.

Actualmente no existe competencia directa pero relacionando con la competencia
indirecta, los precios que establece 4Pay son mucho mas accesibles por lo que esta
estrategia pretende ser la indicada.

5.4.3. Plaza

La mayor parte de los potenciales clientes son personas con un perfil comercial por
lo que se sabe que frecuentan lugares como centros comerciales, centros de
entretenimiento, supermercados, etc.

Por lo tanto los canales de distribucidn que se utilizaran seran los siguientes:

- Oficinas de 4Pay ubicadas en zonas comerciales.

- Cadenas de supermercados como Supermaxi, Megamaxi, Mi Comisariato, Stands
en lugares concurridos como Plaza de las Américas, centros comerciales, etc.

« Centros de atencion al cliente de operadoras telefonicas.

Los lugares mas concurridos como cadenas de supermercados y centros de
entretenimiento ademas de representar a los canales de distribucién y fuerza de
ventas ofrecen los siguientes beneficios:

Publicidad

Confiabilidad en el producto
Respaldo a los clientes
Entre otros.
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5.4.4. Promocion

El mercado objetivo para este producto son personas que tienen constante acceso a
internet por lo que se deduce que son usuarios de redes sociales como Twitter,
Facebook, Flickr, Instagram, etc.

Dentro de lo que a promocién se refiere se comunicard a los clientes las
caracteristicas y beneficios que ofrece el producto asi como la facilidad de cobrar
con tarjetas de crédito, su movilidad ya que lo pueden hacer en cualquier parte del
pais, precios bajos de adquisicion, entre otros.

Una de las herramientas que se emplearan, y una de las mas importantes son las
redes sociales, este es un recurso bastante econdémico y el alcance que puede llegar
a tener es realmente grande. Especificamente, 4Pay utilizara redes sociales como
Twitter y Facebook, las cuales son las mas populares en el pais.

Adicionalmente se utilizara una linea gratuita para ventas, servicio técnico,
promociones y servicio al cliente la cual sera 1800-ForPay (367-729). Esta linea sera
también considerada como un canal de distribucién promocionado a través de toda
la publicidad que se aplicara.

Otra herramienta muy importante y que aun no se desarrolla en Ecuador es el
marketing de guerrilla, el cual es un tipo de mercadeo muy utilizado en los Estados
Unidos, una de las caracteristicas mas importantes es el uso de lugares y cosas
convencionales de nuestro dia a dia, causa un impacto interesante en los
consumidores ya que utiliza el factor sorpresa para comunicar algo, es una
publicidad diferente, activa en muchos casos, es decir que tiene movimiento, es
creativa y puede ser bastante econdbmica o sumamente cara dependiendo de que es
lo que se quiere hacer o lo que se pretenda transmitir.

En definitiva el marketing de guerrilla es una herramienta muy interesante que se
aplicara para el producto/servicio ya que la relacion costo/beneficio es favorable
debido al impacto que genera en cada una de las personas.
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Uno de los métodos de aplicacion sera el siguiente:

Grafico 5.3
Marketing de guerrilla con logo

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

Como dltima estrategia de promocion se utilizara convenios con operadoras
telefébnicas como Claro y Movistar, para lanzar campanas conjuntas donde se
ofrezca beneficios al cliente por la compra de su equipo celular con linea de dicha
operadora. Estos convenios podrian incluir la entrega del lector magnético de forma
gratuita por la compra de un equipo prepago, el beneficio para la empresa seria el
pago con descuento del lector por parte de la operador, la apertura de un canal de
comunicacién y el crecimiento del proyecto en si.
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5.5. Posicionamiento

Uno de los objetivos que se tiene a nivel organizacional es posicionar la marca en el
mercado y que ésta sea reconocida tan solo al ver el logo de la organizacién, el cual
sera la imagen principal de la mayor parte de la publicidad que se empleara.

Para esto se ha requerido tener un concepto minimalista que este a la vanguardia de
la tecnologia actual, y después de analizar varios conceptos, el siguiente sera el
definitivo:

Grafico 5.4
Logotipo

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

Para cumplir con las estrategias plateadas, se adquiriran los servicios
personalizados de una empresa especialista en imagen corporativa de companias
en linea; es decir una empresa que se encargue de:

- Canales de promocién.

- Disefio de logotipo corporativo y sus aplicativos.
- Disefo de pagina web.

- Soluciones de publicidad en redes sociales.

5.6. Orientacion

Actualmente existen varias orientaciones tales como la orientacion al producto, a la
ventas, al mercado, a la produccién, etc. Pero se debe estar consciente de que la
mas importante es la orientaciébn a los clientes y que se debe enfocar en las
necesidades de cada uno de ellos para que asi, de alguna manera se puedan
satisfacer. Existen casos en los que las empresas se enfocan tanto en las
necesidades de sus clientes que no solo las satisfacen sino que también superan
expectativas y asi logran crear necesidades que como consecuencia les da una
ventaja competitiva y eso es exactamente lo que 4Pay desea lograr, no solo
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satisfacer necesidades sino también crear nuevas necesidades en los potenciales
clientes.

5.7. Tendencias

Desde hace algun tiempo atras, las empresas y personas en general estan tomando
nuevas medidas para el cuidado del medio ambiente por lo que en lo posible se
utilizaran materiales reciclados para la aplicacibn de la publicidad de nuestro
producto, adicionalmente se fomentara el uso de vouchers electrénicos que seran
enviados directamente a los correos electronicos del vendedor y el comprador y por
esto es que se desea hacer énfasis en un marketing con responsabilidad social.
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Capitulo VI
6. Estudio Técnico

6.1. Marco Tedrico

6.1.1. Estudio técnico

El estudio técnico tiene como objetivo fundamental llegar a disefiar la funcién de
produccion Optima que mejor utilice los recursos disponibles, para obtener el
producto deseado, sea este un bien o0 servicio.2>

6.1.2. Tamano

Por el tamano del proyecto entendemos la capacidad de producciéon en un periodo
de referencia. Técnicamente, la capacidad es el maximo de unidades de un buen o
servicio que se pueden obtener de unas instalaciones productivas en una unidad de
tiempo.26

6.1.3. Localizacion

El estudio de localizacién tiene como propdsito seleccionar la ubicacibn mas
conveniente para el proyecto.2”

6.1.4. Tecnologia

Juego de procesos, herramientas, procedimientos y equipos que se utilizan para
producir bienes y servicios.28

25 Disponible 23/05/2012 libro Formulacion y evaluacion de un plan de negocios, Ramiro Canelos, 2010
26 Disponible 23/05/2012 libro Formulacion y evaluacién de un plan de negocios, Ramiro Canelos, 2010
27 Disponible 23/05/2012 libro Formulacion y evaluacion de un plan de negocios, Ramiro Canelos, 2010

28 Disponible 23/05/2012 libro Formulacion y evaluacién de un plan de negocios, Ramiro Canelos, 2010
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6.2. Introduccion

En el presente capitulo se pretende demostrar la viabilidad técnica del proyecto,
ademas de exponer y justificar cual es la alternativa que mejor se ajusta a los
criterios de optimizacion y las variables en si del proyecto.

Todo lo inherente a servicios relacionados con bancos, por naturaleza requiere de
una profundizacion de los factores técnicos, para que un proyecto de esta indole sea
viable se debera superar barreras como: interconexion, seguridad, movilidad,
acoplamiento a sistemas ya existentes, etc.

En la actualidad debido a la delincuencia cibernética y los fraudes electrénicos, el
factor seguridad se ha convertido en un factor critico para los bancos. En el 2010 los
bancos ecuatorianos perdieron $5 millones debido a fraudes electronicos.2?
Tomando en cuenta que los bancos son parte clave e indispensable del proyecto
debe tener como prioridad satisfacer sus necesidades.

La interconexién sin duda es otro factor a tomar en cuenta, para la implementacion
del sistema se tiene planeada el acoplar el sistema a uno de los sistemas ya
instalados de los bancos, ya que la implementacion de un sistema paralelo,
conllevaria gastos innecesarios como el de una plataforma fisica alterna.

6.3. Tamano Del Proyecto

La medida que se utilizara para el desempefio del negocio sera determinada por:
cantidad de transacciones diarias realizadas con el sistema.

La capacidad instalada del negocio estara establecida de acuerdo al estudio de
mercado con el que se pueda satisfacer la demanda diaria hasta un plazo de
aproximadamente 5 afios. Es decir la capacidad instalada inicial debera satisfacer la
demanda desde el ano 0 hasta el ano 5; esto debido a que los costos inherentes al
establecimiento de la interconexion con la plataforma de los bancos son muy
elevados e incurrir en estos gastos cada afio seria una pérdida para la empresa.
Tomando en cuenta lo anterior se entiende que el nivel de utilizacién ira
incrementando paulatinamente hasta llegar al 100% en el afio 5.

29 Disponible 23/05/2012 http://www.ntn24.com/videos/bancos-ecuatorianos-pierden-5-millones-de-dolares-por-fraude-electronico-012410
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Si bien esos costos operativos por transaccidn en un inicio seran elevados, estos
irdn disminuyendo notablemente con la introduccién de nuevos clientes.

6.4. Localizacion
6.4.1. Macrolocalizacion

De manera macro, el proyecto en estudio estara localizado en la zona urbana del
canton Quito, debido a que en este sector se encuentran gran parte del segmento al
que se pretende dirigir el producto; adicionalmente dentro de sector se encuentra las
facilidades como agua, luz, teléfono, internet de las que depende el proyecto para la
viabilidad del mismo. Quito constituye la sede de varios bancos nacionales y sus
instalaciones sobre todo tecnoldgicas.

Grafico 6.1
Macrolocalizacion

AR Chico, Bajo1C

Elaboracion: Autores
Fuente: Google Earth
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6.4.2. Microlocalizacion

Debido a la naturaleza electronica del proyecto no se ha tomado la ubicacién como
un aspecto principal. Pero se debe ponderar factores como tamafio, movilidad e
imagen.

Dentro de lo que es la localizacion del proyecto, los factores que interesan seran los
siguientes:

Proximidad a proveedores

Proximidad a clientes

Facilidades de infraestructura y servicios basicos (agua, luz, teléfono, internet)
+ Tamafio y tecnologia

Impuestos

Se propone dos posibles lugares para el establecimiento del proyecto, el alquiler de
ambas opciones es de aproximadamente $600 por lo que no se tomara en cuenta al
factor econdmico como factor decisivo en la eleccion de la opcidén éptima.

6.4.2.1. Opcion 1

La primera opcion para la ubicacion del proyecto se asienta en la zona norte de la
ciudad de Quito en la Av. de Shyris, entre las calles José Abascal y Gaspar de
Villarroel. Este es un sector céntrico y de oficinas, donde se pueden encontrar
grandes empresas y edificios. Tiene una buena accesibilidad aunque el transito se
torna pesado a ciertas horas.

Especificamente se encuentra en un edificio de oficinas de 4 pisos, tiene una
superficie de 200m2, cuenta con 3 estacionamientos privados y alta seguridad. El

alquiler mensual es de $580.
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Grafico 6.2

ol Per ..u l J
Elaboracion: Autores
Fuente:Google Earth

Caracteristicas:

Precio: $580

Superficie: 200m?2

Parqueaderos privados: 3

Parqueaderos externos: varios pero distantes

Zona: comercial

Seguridad: alta

Otros: Cuenta con 4 oficinas, 2 bodegas, cocina, 2 bafios, sala de maquinas.

6.4.2.2. Opcion 2

La segunda opcién para la ubicacion del proyecto se encuentra en el sector norte de
Quito, en la urbanizacién El Condado en las calle A. Es un sector residencial. La
accesibilidad es limitada debido a que es dentro de un conjunto y la movilidad es
aceptable aunque en horas pico el trafico se torna pesado.
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Es una casa de 2 pisos anteriormente utilizada como vivienda, tiene una superficie
de 350m2, cuenta con 3 parqueaderos privados aunque en los exteriores los
estacionamientos son practicamente ilimitados. El alquiler mensual es de $600.

Grafico 6.3

nidarSay

. S~Ave

Elaboracion: Autores
Fuente: Google Earth

Caracteristicas:

Precio: $600

Superficie: 350m?2

Parqueaderos privados: 3

Parqueaderos externos: ilimitados

Zona: Residencial

Seguridad: media

Otros: Cuenta con 4 oficinas, 2 bafos, 1 bodega, sala de maquinas.
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6.5 Matriz De Seleccion

Para realizar la matriz de seccion se analizara las siguientes variables:

+ Ubicacién: esta variable se refiere al espacio fisico, donde se encuentra. Dentro de
esta opcidn se incluye la proximidad con los clientes, proveedores, etc.

+ Accesibilidad y movilidad: esta variable evalua la facilidad y buenas condiciones
viales con las que cuenta cada opcion.

* Metraje y capacidad: esta variable evalua el espacio fisico en metros con las que
cuenta cada opcion. Incluye la bodega, show room, oficinas, etc.

« Parqueadero: esta variable hace referencia al espacio fisico destinado al parqueo
tanto de los trabajadores como de los clientes.

* Imagen: esta variable hace referencia a la posible imagen corporativa a la que
hace referencia cada opcion.

Cuadro 6.1
Matriz de seleccion para la localizaciéon
Opcién 1 Opcion 2
Variable e - . .
(ponderacion) | calificacion/ » Calificacion/ »
10 Ponderacion 10 Ponderacion
Ubicacion 0,25 9 2,25 7 1,75
Accesibilidad 0,2 7 1,4 9 1,8
y movilidad
Metraje y 0,25 9 2,25 9 2,25
capacidad
Parqueadero 0,2 1,2 7 1,4
Imagen 0,1 9 0,9 4 0,4
Total 1 40 8 36 7,6

Elaboracion: Autores

Fuente: Autores

Una vez analizadas las diferentes variables a través de la matriz de seleccion, la
opcion 1 resulto ser la mas conveniente.

99



6.6. Disposicion

A continuacion se presenta la disposicion fisica de la opcion elegida como la mas
optima y como sera distribuida:

Grafico 6.4
Disposicion de la oficina
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Elaboracion: Manuel Antonio Delgado D.
Fuente: Autores

———INGRESO

6.7. Concepcion Arquitectonica Y Tecnoloégica Del Negocio

Para la concepcion de este proyecto debemos analizar dos partes fundamentales,
las cuales son: el hardware y el software.

Para la elaboracion del software, es decir el disefio de las aplicaciones y del sistema
integral de comunicacion, se recurrira a una empresa especializada en disefio y
programacién; dicha empresa estara encargada de la elaboracion de las
aplicaciones para las plataformas Android, BBOS e I0S asi como también del
software encargado de la comunicacion y acoplamiento de todo el sistema durante el
proceso.
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Dentro de lo que implica la concepcion del hardware a utilizar debemos entender
especificamente al servidor que es la Unica parte dentro del sistema donde
tendremos completo control del hardware; este deberd esta de acuerdo a las
necesidades del software especialmente para el acoplamiento de la plataforma del
emisor bancario y del dispositivo mévil ya que en ninguno de los dos tendremos
acceso.

6.8. Tecnologia

Para el desarrollo técnico del proyecto se debe ponderar y analizar tecnologias y
aspectos técnicos como: lenguaje de programacion, mecanismos de seguridad,
protocolos de comunicacion y encriptacidon entre otros y normas de seguridad de
datos de la industria de pago.

Para la comunicacién entre los servidores y el usuario la tecnologia de comunicacion
a utilizar sera “Red de telefonia celular enlace a internet via GPRS”, la comunicacion
entre el servidor web de base de datos de control del usuario y la emisora de tarjetas
de crédito sera via “Sockets (TCP/IP) sobre enlace dedicado de fibra oOptica”; la
comunicacién entre el usuario, el servidor web y la emisora de tarjetas debera estar
basada en el standard 1SO8583, dicho standard se utiliza especificamente para la
comunicaciéon de transacciones electronicas con tarjetas de crédito.

Para llevar un control de la base de datos de usuarios se utilizara un servidor web el
cual estara enlazado y en constante comunicacion con un back-up en el cual se
llevaran a cabo los respaldos de la informacion; este servidor de control contendra
los detalles de las cuentas de los usuarios y se encargara de realizar la respectiva
verificacion previa.

Dentro de todo el proceso existiran 3 puntos de control; el primero en el dispositivo
movil el cual cada vez que se abra la aplicacién pedira que se confirme la identidad
con un nombre de usuario y una contrasefa; el segundo punto de control se
encuentra en el servidor web, el cual como ya se detallo anteriormente verificara la
informacion; el tercer y ultimo control estara en el emisor de tarjetas de crédito, el
cual exigira toda la informacidn recopilada y procedera a su respectiva autorizacion.
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A continuacion un cuadro que demuestra la l6gica del negocio, su proceso
intercomunicacion y las partes que involucra:

Grafico 6.5
Légica de los procesos

Comunicacion via
‘ sockets (fibra optica)

<_> Servidor web
Comunicacién via dedicado
internet GPRS o
: red WI-FI
W Vendedor .
% Comunicacion via
A 63 sockets (fibra optica)
Cliente 2] | .
- wx  Fmisor de
— . ' ' | Tarjetas

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

6.9. Maquinaria

de

La maquinaria que se utilizara para la implementacion del proyecto sera
especificamente para el area de sistemas y sus funciones seran la de respaldar la

informacion de los usuarios y de genera un vinculo de comunicacion con
plataforma de la emisora de tarjetas, es decir un intermediador.

la
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Cuadro 6.2

Maquinaria
Concepto Cantidad Funcién
Back-up 1 Respaldar la informacion obtenida del
servidor web.
Servidor web 1 Permite la recoleccién de informacién y
dedicado control de los usuarios del sistema

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

6.10. Materia Prima

El producto que se utilizara para las transacciones, es decir el dispositivo lector de
tarjetas magnéticas sera el UNIMAG I, producida por ID TECH PRODUCTS.

Caracteristicas:

« EI UNIMAG I, esta disefiado para trabajar en los sistemas operativos iOS, Android
y BBOS.

+ Se conecta universalmente a través del conector de audifonos

Lector bilateral

* No requiere baterias

* No requiere cables adicionales

+ Tamafio portatil

+ Se adapta a sistemas de encriptacion de producciény TG-3

6.11. Software

El desarrollo del software para los dispositivos deberd cumplir con ciertas
caracteristicas determinadas por los objetivos impuestos para cumplir con las
necesidades del cliente; dicho software sera realizado por profesionales del area.

Las caracteristicas con las que debera contar el software son:
« Aplicaciones especializadas para cada plataforma movil.

» Sistema moévil e inmediato.
+ No requiere de un establecimiento fisico.
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 Procesa el cobro de todo tipo de articulos, desde la sala de comedor vieja hasta
las actividades de servicio que brinda.

- Lleva registro de inventario, clientes y ventas a través de la aplicacion.

- Crea una cuenta MASTER donde el vendedor podra cobrar a través de su

dispositivo movil pero el dinero sera depositado a la cuenta del comerciante.

Intercomunicacion entre plataformas.

Disefio y creacion de base de datos.

Plataforma central de solucion.

GUI para cada plataforma.

Interfaz entre dispositivos lector y moviles.

« Modulo de seguridad.

- Codigo fuente.

+ Registro y consulta.

6.12. Guia De Uso Para EI Consumidor Y Proceso llustrado Del
Servicio

A continuacién se pretende ilustrar paso a paso como seria el proceso para realizar
una transaccion, desde el punto de vista del cliente. El proceso va desde el armar el
carrito de compras hasta la confirmacion de la transaccion.

A continuacion se describe paso a paso el proceso que sera dividido en tres partes:
1. Registro y activacion

2. Transaccion
3. Reporte
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1.A. Crea una cuenta con 4Pay, ingresando datos basicos como nombre, e-mail y
una contrasefa.

Grafico 6.6
Crear cuenta

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

1.B. Activa la cuenta, especificando entre cuenta corporativa o personal e
ingresando datos especificos.

Grafico 6.7
Activar cuenta

cAcaiva w cvena

Ave et s e e .

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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1.C. Acepta los términos y condiciones de uso.

Grafico 6.8
Aceptar términos y condiciones

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

1.D. Una vez revisada la informacion y aceptada la solicitud, se procedera a la
entrega del lector magnético.

Grafico 6.9
Recibir lector

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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2.A. Crea el perfil de un cliente o selecciona uno ya creado con anterioridad. Dentro
del perfil podras encontrar informacibn como: Nombre y Apellido, Empresa,
Contacto, RUC, Teléfono, Direccion, etc.

Grafico 6.10
Crear cuenta para cliente

Cassilo Carla

Castrillon

Cervantez Juan
Clsalos Jorge

Costal Pedvo

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

2.B. Arma virtualmente un carro de compras, aqui se podra elegir entre categorias y
subcategorias de productos, cantidad; observando el subtotal, I.V.A. y total. Una vez
terminado este proceso se podra elegir entre pago en efectivo para simplemente
hacer uso del sistema de maquina registradora o se podra seleccionar tarjeta de
crédito para continuar con el proceso.

Grafico 6.11
Carro de compras

$ 162.49
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Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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2.C. Revisa los datos personales y de la compra para proceder con la transaccion.

Grafico 6.12
Revisar datos personales
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Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

2.D. Procede a deslizar la tarjeta por el lector magnético.

Grafico 6.13
Deslizarla tarjeta por el lector
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Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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2.E. Para finalizar y concretar la transaccion, firma.

Grafico 6.14
Firma virtualmente

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

2.F. Recibe el voucher digital de la compra al mail.

Grafico 6.15
Recibe el Boucher al mail

Comfort Food Cafe
123 State Street

1 Royal Oak, Ml 12345
123-456-7890
http://comfortfoodcafe.com
Date & Time: 02/22/2012 9:17am Card Type: Visa
Invoice Number: 123 Transaction Type: Sale
Auth #: 1234 Account Number:

Customer Name: Marcelo Delgado XXXXXXXXXXXX1234
Terminal Number: 123

Item Description Price  Quantity Amount
Gg $5.88 1 $5.88
Subtotal $5.88
Tax $0.59
Total $6.47

Signature

Merchant Message

Thank you for eating at Comfort Food Cafe

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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3.A. Como valor agregado del sistema, se podra llevar un inventario actualizado de
los productos.

Grafico 6.16
Lleva tu inventario

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

3.B. Revisa tus reportes de ventas, inventario, clientes, etc.

Grafico 6.17
Revisa tus registros

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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6.13. Equipos De Produccion

A continuacién se describen los equipos necesarios para la puesta en marcha del
proyecto:

Cuadro 6.3
Equipos de produccion
Concepto Cantidad
Escritorios 12
Sillas 20
Computadores 10
Impresoras 5
Teléfonos 10
Motos 1
Fax 1

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

6.14. Flujograma De Procesos

En el siguiente grafico se describe el flujograma de procesos:

Grafico 6.18
Flujograma de procesos
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Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

111



Capitulo ViI
7. Estudio Organizacional Administrativo

7.1. Marco Tedrico

7.1.1. Planificacion Estratégica

Herramienta de diagnéstico, andlisis, reflexidbn y toma de decisiones colectivas, en
torno al quehacer actual y al camino que deben recorrer en el futuro las

organizaciones, para adecuarse a los cambios y a las demandas que les impone el
entorno y lograr su viabilidad.30

7.1.2. La empresa

Una empresa es una unidad de organizacién dedicada a actividades industriales
como mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos.3?

7.1.3. Sociedad anénima

La compafia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacibn de los accionistas que responden
unicamente por el monto de sus acciones.32

7.1.4. Mision

Se entiende como una declaracion duradera de propositos que distingue a una
institucion de otras similares.33

30Disponible 23/05/2012 http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/administracion/Planificacion_Estrategica.html
31 Disponible 23/05/2012 Diccionario real academia espafiola
32 Disponible 23/05/2012 Ley de Companias del Ecuador.

33 Disponible 23/05/2012 Libro Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocio, Ramiro Canelos. 2010
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7.1.5. Vision

Se entiende como la definicion de la razén de ser de la organizacion.34

7.2. Nombre O Razon Social Y Nombre Comercial

El nombre seleccionado para la empresa es SUDELAR S.A. el mismo que
representa a los socios principales de la organizacion. Por otro lado el nombre
comercial de la empresa y del producto sera 4Pay.

7.3. Tipo De Empresa

4Pay serd una compafiia de caracter anoénimo, es decir que tendra un representante
legal, los titulares poseen participaciones a través de titulos o acciones. La
caracteristica principal de este tipo de sociedad es que la decisiones deben ser
aprobadas por todos los accionistas.

7.4. Mision

Ofrecer a nuestros clientes un producto y servicio para mejorar y facilitar la compra
de bienes y servicios mediante tarjetas de crédito, basado en el seguimiento
posventa y calidad; a precios accesibles y de esta manera satisfacer las
necesidades del cliente.

7.5. Vision

Ser una empresa lider en innovacion y tecnologia, enfocada al servicio, buscando la
manera de mejorar constantemente en cada area; entendiendo lo importante que
son nuestros clientes y la relacién con los mismos, que no termina al entregar el
producto, al contrario, en ese momento es cuando inicia.

7.6. Principios Y Valores

- Servicio: Mantener enfoque permanente hacia el cliente, siendo francos, pacientes,
serios y directos.

34 Disponible 23/05/2012 Libro Formulacion y Evaluacion de un Plan de Negocio, Ramiro Canelos. 2010
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« Responsabilidad: Responder a todo lo que se hace o dice, reconociendo y
aceptando las consecuencias de las decisiones tomadas.

- Honestidad: Ser claros en todo momento, buscar una relaciébn de ganar-ganar
entre los clientes y la empresa que sea por sobre todas las cosas ética.

+ Respeto: Aplicar todos los principios y valores para tener una buena relacion
dentro de la organizacion y con los clientes. Ninguna relacién funciona cuando se

termina o no existe el respeto.
- Disciplina empresarial: Cumplir sin excepcidon con todas las politicas establecidas

dentro de la empresa.

7.7. Diseno De La Organizacion En EI Sentido Funcional Y
Estructural

7.7.1. Organigrama

El organigrama es un gréafico que da una vision global de una determinada empresa
y en el que se muestra los departamentos en los que esta dividida la parte
organizacional y su jerarquia.

Para este proyecto se han asignado distintos niveles de jerarquia encabezado por la
Junta Directiva, seguido por el Gerente General, en el tercer nivel se divide en 3
gerencias muy importantes como lo son la gerencia financiera, de marketing y de
sistemas. Por ultimo estan las distintas areas para cada gerencia como se muestra
en el siguiente grafico.

Grafico 7.1
Organigrama

| Junta Directiva (3) |
I Secretaria (1) |—| Gerente General (1) |

Gerente Financiero (1) Gerente de Marketing (1) Gerente de Sistemas (1)

I Contador (1) | | Disefiador y creativo (1) | | Programador (1) |

| Vendedor (2) |
| Repartidor (1) |

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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En total para un correcto funcionamiento del proyecto se contara con 14 personas
las cuales van desde la junta directiva hasta los repartidores; cada uno de ellos se
desempefara dentro de los cargos altos como gerencia y junta directiva hasta los
cargos medios y bajos los cuales estaran divididos en 4 areas previamente definidas
como son: gerencia general, departamento financiero, departamento de marketing y
ventas y para finalizar el departamento de sistemas.

7.7.2. Descripcion Y Funciones De Los Departamentos
7.7.2.1. Junta Directiva

Conformada por los socios y accionistas de la empresa, se encargan de decidir las
responsabilidades de cada una de las personas de la organizacion, desde gerentes
hasta subordinados.

La junta directiva se reunira cada 6 meses para analizar la situacion actual de la
empresa y aprobar decisiones que vayan a tomar los gerentes de las distintas areas.
Existirdn reuniones extraordinarias en caso de emergencia y que se requiera tomar
decisiones en ese preciso momento. La junta directiva es la autoridad absoluta
dentro de la organizacion.

7.7.2.2. Gerente General
El gerente general de la empresa debe cumplir con la representacion legal vy judicial
de la empresa, debe dar direccidn asiento estratégico. Dentro de sus funciones esta

planificar, organizar, dirigir, motivar, coordinar, intuir, calcular y analizar el trabajo de
la empresa.

El gerente general dentro de su cargo debe realizar algunas actividades tales como:

Planificar objetivos a corto, mediano y largo plazo.

Dirigir la empresa, tomar decisiones acertadas y supervisar que estas se cumplan.
Manejar el personal de la empresa, es decir manejar los recursos humanos.
Resolver problemas y desperfectos organizacionales.

« Analizar la situacion financiera, administrativo, comercial, etc.
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7.7.2.3. Gerente Financiero

El objetivo principal del Gerente Financiero es manejar eficientemente los recursos
con los que cuenta de la empresa.

Realiza las siguientes actividades:

- Control de ingresos y egresos de la empresa.

- Control de nomina de roles de pagos, IESS, liquidaciones, impuestos, etc.
- Control de cuentas por pagar y cuentas por cobrar.

« Asesoramiento en la parte financiera para optimizar recursos.

- Controla los pagos a proveedores.

7.7.2.4. Gerente De Marketing

El gerente de marketing se encarga de toda la publicidad de la empresa y tiene
como objetivo principal mejorar el plan de marketing constantemente para mejorar la
imagen de la empresa y crear mayor atractivo hacia los consumidores.

Algunas de las actividades que debe desempenar el gerente y sus subordinados son
las siguientes:

« Aprovechar al maximo los recursos destinados a esta area.
- Dar una buena imagen corporativa a los consumidores.

- Constantes estudios de mercado para analizar precios.

« Optimizar los canales de distribucion.

 Mejorar la presentacion del producto.

« Manejar las redes sociales.

7.7.2.5. Gerente De Sistemas
El gerente de sistemas no solo debe poseer un perfil puramente técnico sino que

también debe conocer el medio en el que se maneja el negocio y tener
conocimientos administrativos.

Debido a que 4Pay brinda servicios netamente relacionados con la tecnologia, el
area de sistemas es de suma importancia por lo que deben cumplir a cabalidad las
siguientes actividades:
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« Mejoramiento continuo de los sistemas de informacion.

- Analisis de las posibles fallas que puede tener el sistema.

- Investigacion de nuevas tecnologias existentes en el exterior.

- Crear sistemas personalizados para que sean mas sencillos de utilizar.

« Actualizar constantemente la base de datos.

- Tener una retroalimentacion de como estan funcionando los dispositivos.

7.7.3. Diseno De Perfiles Profesionales

Uno de los aspectos mas importantes que tendra la organizacion en cada aspecto
sera el mejoramiento continuo. Se piensa implementar una filosofia en la que el
ambiente de trabajo es muy importante para lo que se buscara personas que mas
alla de tener conocimientos en el area profesional sean personas positivas,
luchadoras, que tengan buenos principios, que estén dispuestas a aprender mas
cada dia, que sepan reconocer sus errores y aprendan de ellos, que busquen
permanencia dentro de la empresa y que por sobre todas las cosas, sean pro
activas.

7.7.3.1. Gerente General

El gerente general sera el mismo, los aspirantes a este puesto deberan cumplir con
las siguientes caracteristicas:

Hombre o mujer entre 30 y 50 anos de edad.

Estado civil: de preferencia casado(a).

Titulo de tercer y cuarto nivel en carreras de administracion y/o afines a la misma.

Experiencia laboral minima de 5 afios en puestos administrativos.

- Conocimientos sélidos en finanzas, marketing, economia, negociacién vy
administracion.

« Nivel de inglés avanzado.

- Manejo solvente en programas de computacién y otras tecnologias.

- Competencias requeridas: liderazgo, planeacién estratégica, buen manejo de

comunicacion y de personal, agilidad en la toma de decisiones y desarrollo de

relaciones interpersonales.

7.7.3.2. Gerente Financiero

El perfil para gerente financiero debera cumplir con las siguientes caracteristicas:
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« Hombre o mujer de entre 25 y 35 afnos de edad.

« Titulo profesional en Administracion, Finanzas, Economia o carreras afines.

- Experiencia minima de 4 afos en areas financieras.

- Conocimientos sélidos en finanzas, administracidbn, marketing, contabilidad,
negociacion, etc.

- Competencias requeridas: pensamiento analitico y estratégico, trabajo en equipo,
trabajo bajo presion, dinamismo, energia, eficiencia y eficacia.

- Nivel de ingles avanzado.

- Conocimientos avanzados en sistemas y programas de computacién relacionados.

7.7.3.3. Contador
El perfil para contador debera cumplir con las siguientes caracteristicas:

« Hombre o mujer entre 30 y 40 afos de edad.

- Titulo profesional CPA, poseer firma contable autorizada.

« Solidos conocimientos tributarios y contables.

+ Nivel de ingles avanzado.

« Experiencia laboral de minimo 3 afios en cargos similares.

« Buen manejo de comunicacion

- Competencias requeridas: eficacia, eficiencia, honestidad, trabajo en equipo.

7.7.3.4. Gerente De Marketing Y Su Departamento

El perfil para gerente de marketing y las demas personas del departamento debera
cumplir con las siguientes caracteristicas:

« Hombre o mujer entre 25 y 35 afos de edad.

- Titulo profesional de Marketing, Disefio y/o carreras afines

- Conocimientos sbélidos en mercadeo, publicidad, estudios de mercado,
administracion.

« Experiencia laboral de minimo 4 afios puestos similares.

- Competencias requeridas: innovacion, creatividad, intuicidén, perspicacia, trabajo en
equipo, vision, conocimiento del mercado.

- Conocimientos avanzados en programas de disefo (adobe).

- Nivel de inglés avanzado
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7.7.3.5. Gerente De Sistemas Y Su Departamento

El perfil para gerente de sistemas y las demas personas del departamento debera
cumplir con las siguientes caracteristicas:

« Hombre o mujer entre 28 y 35 afos de edad.

- Titulo de tercer y cuarto nivel en carreras relacionadas a sistemas de informacion.

« Conocimientos avanzados en dispositivos moviles.

- Conocimientos en programacion paginas web, Java, flash, etc.

« Nivel de inglés avanzado

« Manejo de paginas web

- Conocimientos en bases de datos y configuraciones de red.

- Competencias requeridas: buen manejo de sistemas, eficacia, eficiencia,
innovacion.

7.8. Politicas De Seleccion

El proceso de seleccion que se ha definido consta de algunos pasos especificos que
se deben seguir para poder determinar que aspirantes cumplen con los requisitos
para cubrir los diferentes puestos de trabajo. Los pasos a seguir son los siguientes:

- Centro de evaluacién del personal: se realiza una gran variedad de pruebas de
aptitud, test de personalidad, ejercicios de comunicacion, presentacion, trabajo en
equipo, liderazgo, entre otros.

- Pruebas: Se realizan pruebas especificas para medir la capacidad de respuesta
que exige el cargo, estas también establecen la capacidad de respuesta que tenga
el aspirante, asi como su habilidad para tomar decisiones y ejecutar operaciones
necesarias.

- Entrevista personal: Los pasos previos a la entrevista tienen como objetivo
determinar si el aspirante es idoneo para el puesto de trabajo y la entrevista sera
utilizada para determinar los intereses personales y profesionales de cada uno de
los aspirantes y asi dar paso a la contratacion.

7.8.1. Contratacion
Una vez concluidas las pruebas y entrevistas respectivas, se elige al candidato mas
idoneo, al mismo que se le entregara una propuesta formal por escrito en donde se

especifique el salario, el tiempo de contratacion con opcidén a renovacion de contrato,
entre otras condiciones de la oferta.
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Una vez aceptados los términos y condiciones de la contratacion, el empleado
debera pasar por un periodo de prueba y formacion de 12 semanas en las cuales se
evaluara y controlara su desempenio laboral.

El contrato podra terminar por voluntad unilateral del trabajador (renuncia), o del
empleador (despido).

7.9. Capacitacion

La capacitacion al personal es algo fundamental dentro de las organizaciones ya que
proporciona grandes beneficios para la organizacion tales como:

« Menor resistencia al cambio

- Estabilidad Laboral

« Mayor productividad

Agilita los procesos

Fomenta el trabajo en equipo

Reduce Costos

Uso de mejores tecnologias

« Entre otros.

Todos estos beneficios que brinda la capacitacién al personal se pueden traducir
como una ventaja competitiva en relacion a la competencia y es por esto que los
empleados de la organizacion deberan asistir a charlas y programas de capacitacion
que proporcionara la empresa de forma gratuita en periodos trimestrales, es decir
que deberan adquirir capacitacion por lo menos 4 veces al ano.

7.10. Evaluacion De Desempeno

Para evaluar el desempefio de los empleados se utilizara el método de evaluaciéon
por objetivos o también conocido como evaluacidén por resultados, este comprende
una fijacion clara y precisa de objetivos para el trabajo a realizar por cada uno de los
empleados.

Cada empleado debera presentar un plan de accion en el que se indica como
piensan lograr los objetivos propuestos, este plan serd autorizado por el Gerente de
Su area respectiva y las evaluaciones las realizara el gerente general el cual también
proporcionara medidas correctivas y fijacion de nuevos objetivos a futuro.

120



7.11. Sistema De Incentivos

Dentro de la organizacion se cree que para que los empleados cumplan
exitosamente sus actividades, logren los objetivos planteados y tengan mayor
interés en lo que hacen, deben tener incentivos.

Muchas empresas tienden a dar incentivos a sus empleados y en la mayoria de
casos estos son unicamente monetarios, pero esta claro que cada persona es
diferente y cada uno tiene distintos intereses, es por esto que en la entrevista previa
a la contratacion se determinan los intereses personales y profesionales de cada
empleado, para asi determinar los incentivos que se les otorgard a cada uno. A
continuacion algunos de los incentivos a ofrecer:

+ Viajes al exterior con todo pagado para el empleado, esposa y 2 hijos.

- Cursos de especializacion en el exterior.

Incentivos monetarios como aumentos permanentes y temporales de salarios.
Opcién a compra de acciones.

Posibilidad de hacer carrera dentro de la empresa.

Entre otros.

7.12. Estructura De La Organizacion (cadena De Valor)

Para definir la estructura de la organizacion se ha disefiado la siguiente cadena de
valor.

Grafico 7.2
Cadena de valor

PLANIFICACION DESARROLLO AUDITORIAS INTERNAS
l ESTRATEGICA TECNOLOGICO
BRINDAR SERVICIO AL ANALIZAR DUDAS, BRINDAR SOLUCIONES Y
CLIENTE INQUIETUDES Y MEJORAR LOS
PROBLEMAS PROCESOS
PROCESOS SOPORTE
RECURSOS COMPRAS ASIGNACION DE MANTENIMIENTO CONTROL DE MARKETING Y
HUMANOS (Inventario) RECURSOS DOCUMENTACION VENTAS

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

ENTO DEL CLIENTE /
USUARIO
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7.12.1. Procesos Gobernantes

Dentro de los procesos gobernantes se tienen aquellos relacionados con la parte
organizacional de la empresa como la planificacién, el desarrollo tecnologico, la
estructura del servicio de posventa y las auditorias internas, los cuales deberan ser
controlados peridédicamente.

7.12.2. Procesos De Soporte

Estos procesos como el nombre lo dice, son de soporte es decir que ayudan a
mantener otros procesos organizacionales controlando documentacioén, dando
mantenimientos, asignando eficazmente los recursos, manteniendo los inventarios
en orden y administrando los recursos humanos.

7.12.3. Procesos Agregadores De Valor

Todos los procesos anteriores son vitales para cumplir satisfactoriamente los
procesos de valor ya que brindamos mejor servicio al cliente al analizar todas las
dudas, requerimientos y problemas de los usuarios para que de esta manera se
puedan brindar soluciones y se puedan mejorar cada uno de los procesos y asi dar
un mayor valor organizacional a la empresa.

7.12.4. Politicas De Gerencia De Recursos Humanos

La gestién de recursos humanos es muy importante dentro de la sociedad debido a
gue toda organizacion esta conformada por personas y estas son parte fundamental
de cada una de ellas ya que permiten un desarrollo continuo para lograr los objetivos
propuestos.

Estudiar el perfil de puestos de trabajo es importante ya que se logra identificar cada
una de las aptitudes, habilidades y conocimientos de los aspirantes, con lo que se
puede comparar con las caracteristicas requeridas y si estas son compatibles
entonces el desempeno sera 6ptimo.
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7.13. Aspectos Legales

Debido a que el trabajo es un derecho al cual todos los ciudadanos tienen acceso,
es ademas fuente de realizacion y base de la economia.?® De igual manera este
articulo establece la libertad de las personas para escoger y aceptar un trabajo o
fuente de ingresos vy retribuciones. Este mismo cuerpo legal establece que el Estado
reconoce las distintas formas de produccién en la economia del pais, entre estas se
encuentran las Empresas publicas o privadas.

Debido al rol que desempenara la Empresa, brinda al pais un avance tecnoldgico en
el desarrollo de la economia en un area la cual no ha sido cubierta por ninguna otra
parecida. El Estado ademas alentara el trabajo que garantice una participacion del
Ecuador en el contexto internacional. El Estado ademas a través del Sistema
nacional de Ciencia, Tecnologia, Innovacién y Saberes Ancestrales tiene como
prioridad y finalidad el ayudar y desarrollar tecnologias e innovaciones que impulsen
y eleven la productividad y mejoren la calidad de vida y contribuyan a la realizacién
del buen vivir.

Ya que la Compania va utilizar el método de envio de vouchers via Internet o via
correo electronico, de igual manera genera una reduccion al impacto ambiental, de
acuerdo a lo que establece el articulo 15 de la Constitucién que se refiere a el uso
de Tecnologias limpias y no contaminantes, en el cual se dispone que el Estado
promovera tanto en el sector Publico como Privado, el uso de tecnologias
ambientalmente limpias y de energias alternativas no contaminantes y de bajo
impacto.

Tomando en cuenta lo que establece el articulo 65 de la Constitucién, numeral 15, el
cual establece el derecho de las personas para desarrollar actividades econdmicas,
en forma individual o colectiva, conforme a los principios de solidaridad,
responsabilidad social y ambiental. Lo cual habilita el poder realizar la compania y
desempenar la misma, amparados en normas Constitucionales, que brindan
seguridad para llevar a cabo el tipo de negocio juridico de la empresa y ademas
velan por que se cumpla lo establecido en los Estatutos de la compania.

El tipo de Compafia que se ha decidido constituir es una Compafnia Limitada, la cual
permita tener un mejor control sobre las personas que van a formar parte de la Junta
General de Socios y ademas pretende tener un capital que pueda ser controlado de

35 Fuente: Articulo 33 de la Constitucion vigente
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una manera mas eficaz. Para la Constitucion de la Compania se requiere elevar a
Escritura Publica los Estatutos de la misma, los mismos que son los parametros bajo
los cuales va a existir la compania asi como detallar su objeto social y la division de
participaciones entre los socios. De igual manera se va a determinar el método de
resolucion de conflictos, si llegase a existir uno, logrando asi una pronta y eficaz
respuesta a los posibles problemas que pueda afrontar la Compania. Ademas se
debe abrir una cuenta en un Banco nacional, con el nombre de la Compaifiia, en la
cual se debe depositar el capital inicial de la misma, y de esta manera habilitar un
medio por el cual podra realizar transacciones econémicas y bancarias. Todo esto
rigiéndose a las disposiciones legales que establece la actual Ley de Compafiias.

Una vez celebrada la escritura de Constitucion de la Companfia ante el Notario, se
procedera a registrar el mencionado documento en el Registro Mercantil para que se
realice el analisis respectivo de la Compafia asi como determinar quienes son los
Representantes de la Compafhia, es aqui donde ya nace juridicamente la Compafia.
Inscrita en el Registro Mercantil del canton correspondiente, se procede a obtener
los comprobantes de pago que se van a utilizar asi como la generacién del RUC en
el Servicio de Rentas Internas.
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Capitulo Vi

8. Analisis Financiero

8.1. Marco Teorico

8.1.1. Costos

El costo o coste es el gasto econdmico que representa la fabricacion de un producto
o la prestacion de un servicio.3¢

8.1.2. Inversion

Las inversiones estan constituidas por la suma de todos los bienes y servicios
necesarios para la implementacion del proyecto. Son el conjunto de erogaciones
destinadas a dotar al proyecto de capacidad operativa. 37

8.1.3. Flujo de caja

Se conoce como flujo de efectivo al estado de cuenta que refleja cuanto efectivo
queda después de los gastos, los intereses y el pago al capital.38

8.1.4. Precio

El precio es una variable controlable que produce los ingresos necesarios de un
negocio y tiene que ser previamente aceptado por el mercado.

8.1.5. Valor actual neto (VAN)

Se define operacionalmente como el resultado de la diferencia entre los ingresos

actualizados y los costos actualizados a una determinada tasa de descuenta menos
la inversion inicial.3?

36 Disponible 29/05/2012 http://definicion.de/costo/
37 Disponible 30/05/2012 libro Formulacién y evaluacién de un plan de negocios, Ramiro Canelos, 2010
38 Disponible 29/05/2012 http://definicion.de/flujo-de-caja/

39 Disponible 30/05/2012 libro Formulacion y evaluacién de un plan de negocios, Ramiro Canelos, 2010
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8.1.6. Tasa interna de retorno (TIR)

Es la tasa que mide la rentabilidad del proyecto.+0

8.2. Costos

8.2.1. Costos De Inversion

Dentro de los costos de inversion se encuentran todos aquellos rubros que seran

necesarios para la instalacion y puesta en marcha del proyecto.

Cuadro 8.1
Costos de inversion

Costos de inversion

Detalle Cantidad Precio
unitario
Desarrollo de aplicacion para dispositivos 3 $15.000

moviles e intercomunicacion entre
plataformas

Back-up 1
Imagen corporativa 1
Escritorios 12
Sillas 20
Mobiliario vario 1
Computadores 10
Gastos de instalacion y puesta en marcha 1
Impresoras 5
Teléfonos 10
Motos 1
Fax 1
Gastos de organizacion 1
Total

Elaboracion: Autores
Fuente: Tecnomega S.A., Ecumueble, Heaven Design

Dentro de los costos determinados para la inversion inicial se han considerado:

$5.000
$2.000
$350
$60
$2.000
$700
$5.000
$50
$20
$1.500
$35
$2.500

Total

$45.000

$5.000
$2.000
$4.200
$1.200
$2.000
$7.000
$5.000
$250
$200
$1.500
$35
$2.500
$75.885

- El desarrollo de la aplicacion para las tres plataformas méviles y el sistema de

intercomunicaciéon entre plataformas.

40 Disponible 30/05/2012 libro Formulacion y evaluacién de un plan de negocios, Ramiro Canelos, 2010
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El sistema back-up que servira como respaldo de la informacion y para llevar un
registro de usuario y de actividad.

La contratacién de una empresa especializada en imagen corporativa.

Mobiliaria para las instalaciones.

Equipos de computacion y comunicacion.

Gastos de organizacién donde se incluyen gastos de patentes, registro de la
empresa, etc.

Entre otras.

A continuacion se presenta un resumen de los rubro antes mencionado, agrupados
en diferentes categorias, para su respectiva amortizacion y depreciacion.

Cuadro 8.2
Resumen costos de inversion

Resumen costos de inversion

Rubros Ano 0
Activo no Depreciable
Activos Depreciables Maquinaria -$5.000,00
Equipo -$7.485,00
Mobiliario -$7.400,00
Vehiculo -$1.500,00
Amortizacion Intangibles Gastos de -$7.500,00
Organizacion,
instalacion y
puesta en
marcha
Desarrollo e -$45.000,00
investigacion
Imagen -$2.000,00
coorporativa
Capital de -$84.871,23
Trabajo
Total -$160.756,23

Inversiones
Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

Las categorias estan divididas en:

« Activos no depreciables.

« Activos depreciables: maquinaria, equipo mobiliario y vehiculos.

- Amortizacién de intangibles: gastos de organizacion, desarrollo, investigacion e
imagen corporativa.
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A su vez en el cuadro anterior se puede observar los costos de capital de trabajo que
representan la cuantia de los costos de operacion que deben financiarse desde el
momento en que se efectua el primer pago por la adquisicidn de la materia prima
hasta el momento en el que se recauda el primer ingreso. El numero de dias esta
determinado por el periodo de desfase, que en este caso se ha determinado un
periodo de desfase de 100 dias

8.2.2. Costos De Operacion Y Mantenimiento

Para la determinacion de los costos operativos y de mantenimiento, es necesario
determinar todos los rubros anuales que estaran presentes en el proyecto.

A continuacion se presenta un tabla donde se determina los sueldos y salarios
proyectados, cantidad de empleados y funciones. Para el proyecto se ha
considerado iniciar con un total de 14 empleados, los cuales en un inicio recibiran
una suma total de $5.150 mensualmente. Todos los sueldos y salarios iran
incrementando de acuerdo a la inflacion prevista del 4%. A partir del sexto afo, se
prevé un aumento de personal adicionando dos personas que se encontraran en el
area técnica y de logistica.

Cuadro 8.3
Sueldos y salarios

Sueldos y salarios
Numero Salario Afo1 Afo2 Ano3 Afo4 Aino5 Numero Afo6 Ano7 Ano8 Ano9 Ano10

de mensual de

personas personas
Junta directiva 3 400 | $1200 $1248  $1298 $1350 $1404 3 $1404 $1460 $1518 $1579 $1642
Gerencia general 1 1100 $1100 $1144 $1190 $1237 $1287 1 $1287  $1338 $1392 $1448 $1505
Gerencias 3 850 | $2550 $2652  $2758 $2868 $2983 3 $2983  $3102 $3227 $3356 $3490
departamental
Contador 1 450 $450 $468 $487 $506 $526 1 $526 $547 $569 $592 $616
Vendedor 2 550 $1100 $1144 $1190 $1237 $1287 2 $1287  $1338 $1392 $1448 $1505
Repartidores 1 300 $300 $312 $324 $337 $351 2 $702 $730 $759 $790 $821
Secretaria 1 400 $400 $416 $433 $450 $468 1 $468 $487 $506 $526 $547
Tecnico 1 550 $550 $572 $595 $619 $643 2 $1287  $1338 $1392 $1448 $1505
Disefador 1 550 $550 $572 $595 $619 $643 1 $643 $669 $696 $724 $753
creativo
Total 14 5150 | $98400 $102336  $106429  $110687 $115114 16 $127047 $132129 $137414 $142910 $148627
Inflaciéon 4% *Aumento

de
personal

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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Una vez determinados los sueldos y salarios del horizonte del proyecto se procede a
detallar el resto de rubros que seran necesarios para para la operacion y
mantenimiento del proyecto. Dentro de estos rubros se destacan:

+ Sueldos y salarios.

- Servidor web dedicado que sera parte vital dentro de las aspiraciones del proyecto.

« Marketing y publicidad.

« Lectores magnéticos con sus respectivos costos de importacion y su reposicion

gratuita.
- Servicios basicos, internet.

- Arriendo de las instalaciones.

- Entre otros.

Costos anuales de operacién y mantenimiento

Detalle Valor
mensual
Servidor web dedicado (alquiler anual) Varia
Actualizacién del sistema 20
Arriendo oficina Varia
Servicios basicos (agua, luz, teléfono) 65
Tramites de importacién 250
Internet 80
Sueldos y salarios Varia
Lectores magnéticos Varia
Publicidad 3000
Seguros 400
Mantenimiento 250
Suministros de oficina 400
Combustible 550
Reposicién lector Varia
Varios (costos de ventas) 300
Total
Inflacion 4%
Costo lectores $35

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

En la tabla a continuacion

subcategorias:

Ano 1

$24.000
$240
$6.600
$780
$3.000
$960
$98.400
$117.600
$36.000
$4.800
$3.000
$4.800
$6.600

$3.000

$309.780 | $362.172  $529.440

Cuadro 8.4
Costos anuales de operaciéon y mantenimiento

Ao 2

$24.000
$240
$6.600
$811
$3.000
$998
$101.844
$164.150
$37.440
$4.992
$3.120
$4.992
$6.864

$3.120

Ano 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Ano 7

$24.000
$240
$6.600
$844
$3.000
$1.038
$105.409
$207.760 | $226.135| $298.878 $336.388 $432.284
$38.938 $40.495| $42.115 $43.800 $45.551
$5.191,68 $5.399,35  $5.615,32| $5.839,93 | $6.073,53
$3.244,80 $3.374,59 $3.509,58| $3.649,96 $3.795,96
$5.191,68 $5.399,35 $5.615,32| $5.839,93 | $6.073,53
$7.138,56| $7.424,10 $7.721,07 | $8.029,91 | $8.351,11
$117.600 $164.150 $207.760 $226.135  $298.878
$3.245 $3.375 $3.510 $3.650 $3.796
$600.647 | $723.516

$24.000
$240
$6.600
$877
$3.000
$1.080
$109.098

$24.000
$240
$6.600
$912
$3.000
$1.123
$112.916

$30.000
$240
$10.800
$949
$3.000
$1.168
$124.621

$30.000
$240
$10.800
$987
$3.000
$1.215
$128.983

Ao 8

$30.000
$240
$10.800
$1.026
$3.000
$1.263
$133.497
$497.809
$47.374
$6.316,47
$3.947,80
$6.316,47
$8.685,15
$336.388
$3.948

Afo 9

$30.000
$240
$10.800
$1.067
$3.000
$1.314
$138.170
$627.603
$49.268
$6.569,13
$4.105,71
$6.569,13
$9.032,56
$432.284
$4.106

Ao 10

$30.000
$240
$10.800
$1.110
$3.000
$1.366
$143.005
$734.145
$51.239
$6.831,90
$4.269,94
$6.831,90
$9.393,86
$497.809
$4.270

$804.110  $980.028 $1.090.611 $1.324.128 $1.504.313

se presentan los rubros antes mencionados pero
agrupados principalmente dentro de dos categorias con sus respectivas

- Costo fijos: Gastos operacionales, gastos en ventas.
« Costos variables: Costos de ventas.
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Cuadro 8.5
Resumen costos anuales de operaciéon y mantenimiento

Resumen costos de op ion y
ANOS 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Costos Fijos
Gastos Sueldos y $98.400,00  $101.844,00| $105.408,54  $109.097,84 1 $112.916,26 | $124.621,00 $128.982,73 $133.497,13 $138.169,53 $143.005,46
operacionales salarios
Suministros $4.800,00 $4.992,00) $5.191,68  $5.399,35 $5.615,32| $5.839,93  $6.073,53  $6.316,47 $6.569,13  $6.831,90
de oficina
Servicios $1.740,00 $1.809,60 $1.881,98  $1.957,26 $2.035,55 $2.116,98  $2.201,66  $2.289,72 $2.381,31 $2.476,56
Basicos e
internet
Arriendo $6.600,00 $6.600,00  $6.600,00 $6.600,00 $6.600,00 $10.800,00 $10.800,00 $10.800,00 $10.800,00 $10.800,00
Seguros y $7.800,00 $8.112,00 $8.43648  $8.773,94 $9.12490| $9.489.89  $9.869,49 $10.264,27 $10.674,84| $11.101,83
mantenimiento
Gasto de ventas | Publicidad $36.000,00 $37.440,00 $38.937,60 $40.49510 $42.11491 $43.799,50 $45.551,48 $47.373,54 $49.268,49 $51.239,23
Combustible $6.600,00 $6.864,00 $7.138,56 $7.424,10 $7.721,07| $8.029,91 $8.351,11 $8.685,15 $9.032,56| $9.393,86
Servidor web $24.000,00 $24.000,00| $24.000,00 $24.000,00 $24.000,00 $30.000,00 $30.000,00 $30.000,00 $30.000,00 $30.000,00
Actualizacion $240,00 $240,00 $240,00 $240,00 $240,00 $240,00 $240,00 $240,00 $240,00 $240,00
servidor
Reposicion $117.600,00  $164.150,00  $207.760,00 $226.135,00 $298.877,95 $336.387,72 $432.283,74 | $497.808,73
lectores

Costos Variables

Costo de ventas | Tramites de $3.000,00) $3.000,00/ $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00  $3.000,00 $3.000,00  $3.000,00  $3.000,00
importacién
Lectores $117.600,00 $164.150,00 $207.760,00 $226.135,00 $298.877,95 $336.387,72| $432.283,74| $497.808,73 $627.603,16 $734.145,22
mageneticos
Varios $3.000,00) $3.120,00| $3.244.80 $3.374,59  $3.509,58 $3.649,96  $3.795,96 $3.947.80  $4.105,71 $4.269,94

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

La razon por la cual se dividen los rubros por categorias es para su posterior
insercion en el estado de pérdidas y ganancias.

8.3. Determinacion De Precio

Para la determinacion del precio se ha tomado en cuenta los datos obtenidos del
estudio de mercado, los cuales revelan que de las personas encuestadas, una
mayoria esta de acuerdo en cancelar un valor Unico de $50 a $80 por acceder al
producto/servicio; y en base a conversaciones con personas inmersas en el area
financiera, se determin6 que las instituciones bancarias cancelan una tarifa de $0,01
a $0,02 por transaccion a empresas como DATAFAST o MEDIANET, dependiendo
de la cantidad de transacciones mensuales.

A su vez en base a la tabla de resumen de los costos operacionales y
mantenimiento, se ha procedido a dividir el costo total para la demanda esperada y
se ha determinado los siguientes costos totales unitarios para tanto el producto
como el servicio en si.
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Cuadro 8.6
Costos fijos y variables del producto

Costos fijos y variable para el producto

Afio 1 Afio 2 Af03  Ahod Afio5 Ao 6 Afio7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Costos fijos
Reemplazo $117.600 $164.150 $207.760 $226.135 $298.878 $336.388 $432.284 $497.809
lector
Tramites de $3.000 $3.000 $3.000 $3.000 $3.000 $3.000 $3.000 $3.000 $3.000 $3.000
(importacién
Total $3.000 $3.000 $120.600 $167.150 $210.760 $229.135 $301.878 $339.388 $435.284 $500.809
Costos
variables i
Lectores $117.600 $164.150 $207.760 $226.135 $298.878 $336.388 $432.284 $497.809 $627.603 $734.145
magnéticos
Total $117.600 $164.150 $207.760 $226.135 $298.878 $336.388 $432.284 $497.809 $627.603 $734.145
Costo total $120.600 $167.150 $328.360 $393.285 $509.638 $565.523 $734.162 $837.196  $1.062.887 | $1.234.954
Costo unitario | $36 $36 $55 $61 $60 $59 $59 $59 $59 $59

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

Cuadro 8.7
Costos fijos y variables del servicio

Costos fijos y variable para el servicio

Afo1 AR02 AR03  Afo4 ARo5 AR06  Afo7 AR08  Af09  ARo10
Costos fijos
Servidor Web dedicado (alquiler $24.000 $24.000 $24.000 $24.000 $24.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000 $30.000
anual)
Actualizacion del sistema $240 $240 $240 $240 $240 $240 $240 $240 $240 $240
Arriendo oficina $6.600  $6.600 $6.600 $6.600 $6.600 $10.800 $10.800 $10.800 $10.800 $10.800
Servicios basicos (agua, luz, teléfono) $780 $811 $844 $877 $912 $949 $987 $1.026 $1.067 $1.110
Internet $960 $998 $1.038 $1.080 $1.123 $1.168 $1.215 $1.263 $1.314 $1.366
Sueldos y salarios $98.400 $102.336 $106.429 $110.687 $115.114 $127.047 $132.129 $137.414 $142.910 $148.627
Publicidad $36.000 $37.440 $38.938 $40.495 $42.115 $43.800 $45.551 $47.374 $49.268 $51.239
Seguros $4.800 $4.992 $5.191,68 $5.399,35 $5.615,32 $5.839,93 $6.073,53 $6.316,47 | $6.569,13 $6.831,90
VMantenImlento $3.000 $3.120 | $3.244,80 $3.374,59 $3.509,58 $3.649,96 $3.795,96 $3.947,80 $4.105,71 $4.269,94
Suministros de oficina $4.800 $4.992 $5.191,68 $5.399,35 $5.615,32 $5.839,93 $6.073,53 $6.316,47 $6.569,13 $6.831,90
Combustible $6.600 $6.864 $7.138,56 $7.424,10 $7.721,07 $8.029,91 $8.351,11 $8.685,15 $9.032,56 $9.393,86
Varlosﬁ 7 $3.000 $3.120 $3.245 $3.375 $3.510 $3.650 $3.796 $3.948 $4.106 $4.270
Total $189.180 $195.514 $202.101 $208.951| $216.075 $241.013 $249.012| $257.331  $265.982 $274.980
Costos variables
Total 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costo total $189180  $195514 | $202101| $208951 $216075 $241013| $249012 $257331 $265982 $274980
Costo unitario $0,03609 $0,00973 $0,00544 $0,00345 $0,00196 $0,00142 $0,00115 $0,00094 $0,00076 $0,00062

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

Con estos datos presentes, la informaciébn de campo, el estudio de costos, la
estrategia de precios y producto mencionada en el “Capitulo V - Plan de Marketing”
se procedi6 a determinar un precio de:

« $69,99 por el lector.
« $0,01 como comisién por transaccion.
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Cabe recalcar que la comision, es decir, la tarifa recibida por parte del banco estara
sujeta a una conversacion con la entidad bancaria seleccionada.

8.4. Ingresos O Beneficios

En la tabla a continuacion, se presentan los ingresos estimados en base a la
demanda esperada y el precios o valor determinado para los lectores magnéticos y
los ingresos de comision por transaccion.

Cuadro 8.8
Flujo de ingresos estimado

Flujo de ingresos estimado

Detalle Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Ingreso por comisién por transaccién $52.416 $200.928 $371.315 $606.481 $1.100.763 $1.698.882 $2.158.429 $2.742.285 $3.484.073 $4.426.514
Ingreso por venta de lectores $235.166 $328.253 $415.461 $452.205 $597.671 $672.679 $864.444 $995.475 $1.255.027 $1.468.081
magnéticos
Comisién por transaccién $0,01 $0,01 $0,01 $0,01 $0,01 $0,01 $0,01 $0,01 $0,01 $0,01
Precio lector $69,99 $69,99 $69,99 $69,99 $69,99 $69,99 $69,99 $69,99 $69,99 $69,99
Demanda de transacciones $241.534.706,11 $444.448.622,27 $660.797.077,49 $889.169.588,39 $1.426.480.460,50 $1.991.826.848,32 $2.538.850.937,65 $3.139.269.742,85 $3.980.274.991,36 $4.950.752.409,12
Demanda de clientes nuevos $241.534.706,11 $202.913.916,16 $457.883.161,33 $431.286.427,06 $995.194.03344  $996.632.814,88 $1.542.218.122,77 $1.597.051.620,08 $2.383.223.371,27 $2.567.529.037,84

Total $287.582 $529.181 $786.776 $1.058.686 $1.698.434 $2.371.561 $3.022.873 $3.737.760 $4.739.100 $5.894.595

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores

En el grafico a continuacidon podemos observar el incremento de los ingresos y a su
vez de los costos, pero estos estan representados de forma negativa por lo que su
curva es descendente; a su vez podemos observar el incremento del total, es decir
los ingresos menos los costos a través del tiempo.

Grafico 8.1
Ingresos y egresos
© Ingresos o Egresos © Total
$6000000
$4500000
$3000000
$1500000
$0

-$1500000

-$3000000
Ano1 Ano2 Ahfo3 Anfo4 Ano5 Ano6 Afo7 Afo8 Ano9 Afo 10

Elaboracion: Autores
Fuente: Autores
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8.5. Depreciacion Y Valor De Desecho

Para la depreciacion de los activos, se ha divido estos en cuatro rubros: maquinaria,
equipo, mobiliario y vehiculos. Se ha determinado que los mismos sean depreciados
en un plazo de 5 a 10 afnos dependiendo de su naturaleza y en base a las
regulaciones de Ecuador; con esto se ha podido determinar que en todos los casos,
el valor residual, al terminar el plazo, sera igual a cero.

Cuadro 8.9
Tabla de depreciacion de los activos fijos

Tabla de depreciacion de los activos fijos

Rubro Valor inicial Anos Depreciacion Valor
depreciacion anual residual
Maquinaria $5.000 10 $500 $0
Equipo $7.485 5 $1.497 $0
Mobiliario $7.400 5 $1.480 $0
Vehiculo $1.500 5 $300 $0

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

A continuacion se presenta una tabla en la que muestra la depreciacion anual de los
activos:

Cuadro 8.10
Flujo de depreciaciéon anual de los activos fijos

Flujo de Depreciaciéon Anual de activos fijos

Ano 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Magquinaria $520,00 $540,80 $562,43 $584,93 $608,33 $632,66 $657,97 $684.28 $711,66 $740,12
Equipo $1.556,88 $1.619,16| $1.683,92 $1.751,28 $1.821,33 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Mobiliario $1.539,20 $1.600,77 | $1.664,80 $1.731,39 $1.800,65 $0,00 $0,00 $0,00/ $0,00 $0,00
Vehiculo $312,00 $324,48 $337,46 $350,96 $365,00 $0.00 $0.,00 $0.,00 $0,00  $0.00
Total Depreciaciones $3.928,08 $4.085,20 $4.248.,61 $4.418,56 $4.595,30 $632,66 $657.97 $684.,28 $711,66 $740,12

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

Existen un término acufiado valor del desecho del proyecto el cual no se detallara
expresamente ya que en muchos casos no es considerado como objetivo; pero ya
que este valor es utilizado dentro del flujo de caja en el afo 10, se ha determinado
un valor de desecho de $3°709.585,64, este valor esta establecido por un programa
de computacidon que determina la sensibilidad y flujos de proyectos, el cual se
presenta a continuacién:
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Elaboracion: Autores

Cuadro 8.11
Valor de desecho

Valor actual
Beneficios 13.806.808,00
Valor actual Costos 5.040.350,88
Neto B-C 8.766.457,12
- Valor actual
Depreciaciones 16.520,59
Valor de desecho
del Proyecto 8.749.936,52

Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

8.6. Préstamo

1 1113 $1.446,67
C 2| 18113 $1.44667
[ 3 32113 $1.446,67
s 4113 $1.446,67
[ 8| 5HM3  $1.44667
| 8| 58113 $1.44667
" 7| emon3  s1.44667
" 8| 7813 s1.44667

9 82013 $1.44667
L 10| or8n3  $1.44667
D11 102813 $1.44667
T 120 12713 $1.44667
[ 13 122713 $1.446,67
1 1126114 $1.446,67
15| 225M4 $1.44667
[ 16 32714 $1.44667
17| 4614 S1.44667
{18 512614 $1.446,67
19| e25Ma $1.44667
20 725M4 $1.44667
21| s2ana $1.44667

22 0123114 $1.446,67
|23 1012314 $1.446,67
24 112214 $1.44667
|25 1202214 $1.446,67
28 12115 $1.44667
L2 22015 $1.44667

28| 322115 $1.446,67
200 415 $1.44667
L 30 SRS $1.44667

Elaboracion: Autores

$669,82
$661,73
$653,55
$645,29
$636,94
$628,50
$619,98
$611,37
$602,67
$593,88
$584,99
$576,02
$566,95
$557,79
$548,53
$539,17
$529,72
$520,17
$510,51
$500,76
$490,91
$480,95
$470,89
$460,73
$450,46
$440,08
$429,60
$419,00
$408,30
$397,48

$776,86
$784,95
$793,12
$801,39
$809,73
$818,17
$826,69
$835,30

$844,00 |

$852,80
$861,68
$870,65
$879,72
$888,89
$898,15
$907,50
$916,96
$926,51
$936,16
$945,91
$955,76
$965,72
$975,78
$985,94
$996,21
$1.006,59
$1.017,08
$1.027,67
$1.038,38
$1.049,19

Cuadro 8.12

Tabla de amortizacion del préstamo

52115
6720115
7/20115
81915
91815
101815
1N71ns
121718
11616
2/15116
31616
4ansne
51516
61416
7nane
81316
912116
10/12/16
111116
121116
11017
2/n7

W O N A W N -
IS [JETY BT ol O PTG ey S

RassEasataAsaBRYsRERR Y.

b4

41017
51017
6/917
7817
8/817
a7
10717
1617

W W WL WL NN NN NRNNDNNNDNRN - - -
238988

Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

3nnz

$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.44667
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.44667
$1.44667
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67
$1.446,67

$397,48
$386,55
$375,51
$364,35
$353,08
$341,69
$330,18
$318,55
$306,79
$294,92
$282,92
$270,80
$258,55

$246,18

$233,67
$221,03
$208,27
$195,37
$182,33

$169,16

$155,86
$142.41

$12882

$115,10
$101,23
$87,21
$73,05
$58,74
$44,28

$2067

$14,91

$1.049,19
$1.060,12
$1.071,16
$1.082,32
$1.093,60
$1.104,99
$1.116,50
$1.128,13
$1.139,88
$1.151,75
$1.163,75
$1.175,87
$1.188,12
$1.200,50
$1.213,00
$1.225,64
$1.238,41
$1.251,31
$1.264,34
$1.277,51
$1.290,82
$1.304,26
$1.317,85
$1.331,58
$1.34545
$1.359,46
$1.373,62
$1.387,93
$1.402,39
$1.417,00
$1.431,76
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En la tabla anterior se presenta la tabla de amortizacion en el caso de que el
proyecto se realice con financiamiento, para determinar la misma se utiliz6 la
siguiente informacion:

- 5 anos plazo
« Interés del 12,5%
- Capital de $64.302,49 equivalente al 40% de la inversion.

En base a la tabla de amortizacion se determind cuotas mensuales de $1.466,67. A
continuacion se presenta una tabla resumen del préstamo, donde se observa lo que
se pagara anualmente por interés y capital.

Cuadro 8.13
Resumen anual del préstamo
Resumen anual del préstamo

Interés Capital
$7.484,74  $9.875,35
$6.177,08 $11.183,00
$4.696,27  $12.663,81
$3.019,38  $14.340,70
$1.120,44 | $16.239,64

$0,00 $0,00

OO s W N =

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

8.7. Tasa De Descuento

La tasa de descuento impuesta para el proyecto es del 14% que representa una
medida de rentabilidad minima que se exigira al proyecto. Por dato en el Ecuador,
tomando en cuenta factores como las tasas de interés pasiva y activa, inflacion y
riesgo pais por lo general se estima esta dentro del 13% al 15%.

8.7.1. WACC (Weighted Average Cost Of Capital)
Con WACC se pretende determinar una tasa de descuento para el proyecto tomando

en cuenta tres variables especificas como son el riesgo del sector donde se
pretende incursionar, la rentabilidad del mismo y el financiamiento del proyecto.
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Para lo mismo se ha utilizado la formula:

WACC = KE*E/V + kD*(1 - tax)*D/V

Donde:

kE = costo del capital propio, obtenido por el CAPM.

kD = costo de la deuda, obtenido del mercado o usando el CAPM
(1 - tax) = ahorro impositivo por uso de la deuda

E/V = relacion objetivo de capital propio a total de financiamiento
D/V = relacion objetivo de deuda a total de financiamiento

Cuadro 8.14
WACC
Costo de capital con financiamiento
kE 14,00%
kD 12,50%
(1 - tax) 0,75
EN 60,00%
D/V 40,00%

WACC - Tasa de descuento | 12,15%
del proyecto financiado

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

Una vez aplicada la férmula se pudo determinar que la tasa de descuento a utilizar
teniendo en cuenta los factores de riesgo y rentabilidad del sector, en el caso del
proyecto con financiamiento se debe utilizar una tasa de descuento del 12,15%.

8.7.2. CAPM (Capital Asset Pricing Model)
Para determinar la tasa de descuento en relacidbn al factor riesgo/rentabilidad,
tomando en cuenta un inversion total de capital propio se ha utilizado la siguiente

formula:

E(Rtn) = E(Rtn)sin riesgo + B (E(Rtn)mkt - E(Rtn)sin riesgo)

Siendo:

E(Rtn) = Retorno Esperado
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E(Rtn)sin riesgo = rentabilidad que espera obtener el inversor de un activo sin riesgo
E(Rtn)mkt = rentabilidad que el inversor espera obtener si invierte en una cartera de
inversiones que refleja la del mercado

B = coeficiente que mide la relacion entre el riesgo del activo y el riesgo del
mercado.

Cuadro 8.15
CAPM
Costo de capital sin financiamiento
E(Rtn)sin riesgo 2,93%
E(Rtn)mkt 14,00%
B = 1,00

E(Rtn) - Tasa de descuento | 14,00%
capital propio

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

Una vez aplicada la formula se determind que la tasa de descuento a utilizar
teniendo en cuenta los factores riesgo y rentabilidad del sector, se debe utilizar una
tasa de descuento del 14%.

8.8. Flujo De Caja

A continuacion se describe el flujo de caja del proyecto en el caso de que sea con
financiamiento o sin financiamiento, en ambos casos podemos observar que
Unicamente en el primer periodo el balance nos da un numero negativo.

Se puede observar que en el afio 10 se utilizé el valor de desecho del proyecto y
debido a esto es que el flujo de caja neto tiende a un alza abrupta.

A su vez se puede observar el estado de pérdidas y ganancias con sus respectivas
utilidades y categorias.

En ambos flujos de caja sea este con o sin financiamiento podemos observar que los
datos reflejan los costos que va a asumir el negocio y los incrementos de los
Mismos.
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8.8.1. Flujo De Caja Con Financiamiento

Cuadro 8.16
Flujo de caja con financiamiento

Flujo de Caja con Financiamiento

PERIODO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos $299.085,70 $572.362,28 $885.015,53 $1.238.513,42 $2.066.404,24 $3.000.781,53 $3.977.895,21 $5.115.382,45 $6.745.216,47 $8.725.440,49
Ingresos x venta de activos

- Costos $322.171,20 $391.724,80 $595.547,60 $702.672,25 $880.267,28 $1.017.455,54 $1.289.649,52 $1.492.575,81 $1.884.647,67 $2.226.750,31
- Gasto Intereses $7.484,74  $6.177,08  $4.696,27 $3.019,38 $1.120,44 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
- Depreciacion $3.928,08  $4.08520  $4.248,61 $4.418,56 $4.595,30 $632,66 $657,97 $684,28 $711,66 $740,12
- Amortizacién $18.166,67 $18.166,67 $18.166,67 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad Gravable -$52.664,99 $152.208,52 $262.356,38 $528.403,23 $1.180.421,22 $1.982.693,33 $2.687.587,72 $3.622.122,35 $4.859.857,15 $6.497.950,06
- 15% utilidad a trabajadores $0,00 $22.831,28 $39.353,46 $79.260,48 $177.063,18 $297.404,00 $403.138,16 $543.318,35 $728.978,57 $974.692,51
- Impuesto a la renta (24%) $0,00 $32.344,31 $55.750,73 $112.28569 $250.839,51 $421.322,33 $571.112,39 $769.701,00 $1.032.719,64 $1.380.814,39
- Impuesto Venta de activos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad Neta -$52.664,99 $97.032,93 $167.252,19 $336.857,06 $752.518,53 $1.263.967,00 $1.713.337,17 $2.309.103,00 $3.098.158,93 $4.142.443,17
+Depreciacién $3.928,08 $4.08520  $4.248,61 $4.418,56 $4.595,30 $632,66 $657,97 $684,28 $711,66 $740,12
+ Amortizacién $18.166,67 $18.166,67 $18.166,67 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad después de Impuestos -$30.570,24 $119.284,80 $189.667,47 $341.275,62 $757.113,83 $1.264.599,66 $1.713.995,14 $2.309.787,28 $3.098.870,59 $4.143.183,29
- Inversiones -$96.453,74 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
- Inversion Capital de Trabajo -$84.871,23 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
+ Préstamo $64.302,49

Total Inversién Neta Propia -$117.022,48 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
- Amortizacién Deuda $9.875,35 $11.183,00 $12.663,81 $14.340,70 $16.239,64 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
+ Valor de Desecho $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $8.764.442,65
Flujo de Caja Neto -$117.022,48 -$40.445,59 $108.101,80 $177.003,66 $326.934,92 $740.874,19 $1.264.599,66 $1.713.995,14 $2.309.787,28 $3.098.870,59 $12.907.625,94
Flujo de Caja Neto descontado -$36.063,83 $85.947,72 $125.482,86 $206.663,70 $417.588,06 $635.561,22 $768.094,47 $922.949,13 $1.104.103,89 $4.100.658,40
VAN $8.213.963,14

TIR 104,65%

WACC - Tasa de descuento del 12,15%

proyecto financiado

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

En la tabla anterior del flujo de caja con financiamiento se puede observar que el
valor del préstamo en el afio 0 va con signo positivo ya que no es un egreso de caja,
por lo tanto genera que el flujo de caja neto sea superior al caso en que no se
utilizara financiamiento.

A su vez se puede observar que la tasa de descuento utilizada es del 12,15% lo que
genera que la TIR sea superior.
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8.8.2. Flujo De Caja Sin Financiamiento

Cuadro 8.17
Flujo de caja sin financiamiento

Flujo de Caja sin Financiamiento

PERIODO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos $299.085,70 $572.362,28 $885.015,53 $1.238.513,42 $2.066.404,24 $3.000.781,53 $3.977.895,21 $5.115.382,45 $6.745.216,47 $8.725.440,49
Ingresos x venta de activos

- Costos $322.171,20 $391.724,80 $595.547,60 $702.672,25 $880.267,28 $1.017.455,54 $1.289.649,52 $1.492.575,81 $1.884.647,67 $2.226.750,31
- Gasto Intereses

- Depreciacion $3.928,08 $4.08520  $4.248,61 $4.418,56 $4.595,30 $632,66 $657,97 $684,28 $711,66 $740,12
- Amortizacion $18.166,67 $18.166,67 $18.166,67 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad Gravable -$45.180,25 $158.385,61 $267.052,66 $531.422,61 $1.181.541,67 $1.982.693,33 $2.687.587,72 $3.622.122,35 $4.859.857,15 $6.497.950,06
- 15% utilidad a trabajadores $0,00 $23.757,84 $40.057,90 $79.713,39  $177.231,25 $297.404,00 $403.138,16 $543.318,35 $728.978,57 $974.692,51
- Impuesto a la renta (24%) $0,00 $33.656,94 $56.748,69 $112.927,31 $251.077,60 $421.322,33 $571.112,39 $769.701,00 $1.032.719,64 $1.380.814,39
- Impuesto Venta de activos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad Neta -$45.180,25 $100.970,82 $170.246,07 $338.781,92 $753.232,81 $1.263.967,00 $1.713.337,17 $2.309.103,00 $3.098.158,93 $4.142.443,17
+Depreciacion $3.928,08 $4.08520  $4.248,61 $4.418,56 $4.595,30 $632,66 $657,97 $684,28 $711,66 $740,12
+ Amortizacion $18.166,67 $18.166,67 $18.166,67 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad después de Impuestos -$23.085,50 $123.222,69 $192.661,35 $343.200,47 $757.828,11 $1.264.599,66 $1.713.995,14 $2.309.787,28 $3.098.870,59 $4.143.183,29
- Inversiones -$75.885,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
- Inversion Capital de Trabajo -$84.871,23 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
+ Préstamo

Total Inversién Neta Propia -$160.756,23 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
- Amorizacién Deuda

+ Valor de Desecho $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $8.764.442,65
Flujo de Caja Neto -$160.756,23 -$23.085,50 $123.222,69 $192.661,35 $343.200,47 $757.828,11 $1.264.599,66 $1.713.995,14 $2.309.787,28 $3.098.870,59 $12.907.625,94
VAN $7.146.151,89

TIR 97,25%

E(Rtn) - Tasa de descuento 14,00%

capital propio

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

En el flujo de caja sin financiamiento de la misma manera que el en flujo de caja con
financiamiento podemos observar se detallan rubros como ingresos y egresos |,
amortizaciones, depreciaciones, utilidad gravable, neta y después de impuestos.

A su vez podemos observar que la tasa de descuento utilizada es del 14% lo que
genera una tasa tasa interna de retorno del 97,25%.
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8.9. Periodo De Recuperacion Del Proyecto Con Y Sin

Financiamiento
Cuadro 8.18
Balance anual del proyecto
B del proy con fi iami del proy sin F iami
Causados ’ recibidos l C; di ibid | Amortizada

0 -$117.022,48 0 -$160.756,23
1 -$14.218,23 -$40.445,59 -$54.663,82 -$171.686,30 1 -$19.531,88 -$23.085,50 -$42.617,39 -$203.373,62
2 -$20.859,89 $108.101,80 $87.241,92 -$84.444 .38 2 -$24.709,89 $123.222,69 $98.512,80 -$104.860,82
3 -$10.259,99 $177.003,66 $166.743,67 $82.299,29 3 -$12.740,59 $192.661,35 $179.920,76 $75.059,94
4 $9.999,36 $326.934,92 $336.934,28 $419.233,57 4 $9.119,78 $343.200,47 $352.320,25 $427.380,19
5 $50.936,88 $740.874,19 $791.811,07 $1.211.044,64 5 $51.926,69 $757.828,11 $809.754,80 $1.237.134,99
6 $147.141,92 $1.264.599,66 $1.411.741,58 $2.622.786,22 6 $150.311,90 $1.264.599,66 $1.414.911,56 $2.652.046,55
7 $318.668,53 $1.713.995,14 $2.032.663,67 $4.655.449,89 7 $322.223,66 $1.713.995,14 $2.036.218,80 $4.688.265,35
8 $565.637,16 $2.309.787,28 $2.875.424,45 $7.530.874,34 8 $569.62424 $2.309.787,28 $2.879.411,53 $7.567.676,88
9 $915.001,23 $3.098.870,59 $4.013.871,82 $11.544.746,15 9 $919.472,74 $3.098.870,59 $4.018.343,33 $11.586.020,20
10 $1.402.686,66 $12.907.625,94 $14.310.312,60 $25.855.058,75 10 $1.407.701,45 $12.907.625,94 $14.315.327,39 $25.901.347,60

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

Dentro del balance del proyecto podemos observar que en ambos casos el periodo
de recuperacion sera al tercer afio de instalado el mismo

8.10. Analisis De Sensibilidad

8.10.1. Analisis De Sensibilidad Con Financiamiento

ANALISIS DE SENSIBILIDAD VAN

Cuadro 8.19
Analisis de sensibilidad con financiamiento

Analisis de sensibilidad con financiamiento

Tasa de

2,15%

4,15%

8,15%

12,15%

16,15% 20,15%

24,15% 28,15% 32,15%

36,15%

VAN

18.610.920,7 1

5.675.866,7,

11.259.791,15

8.213.963,14,

6.078.495,06) 4.558.025,50| 3.459.581,47 2.655.043,00 | 2.058.053,11

1.609.569,90|

ANALISIS DE SENSIBILIDAD TIR

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

TIR 104,65% | WACC - Tasa de 12,15%
descuento del
proyecto financiado
SENSIBILIDAD COSTOS DE | COSTOS DE
s s e INVERSION | OPERACION
124,49% 90,77% 46.,80%
114,44% 91,87% 51,12%
104,65% 93,02% 55,69%
95,12% 94,22% 60,53%
85,82% 95,48% 65,67%
76,73% 96,81% 71.14%
67,81% 98,20% 76.99%
58,99% 99,68% 83,24%
50,17% 101,24% 89,91%
41,22% 102,89% 97,05%

SENSIBILIDAD COMPUESTA

11,97%
17,64%
23,15%
28,56%
33,94%
39,33%
44,78%
50,34%
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Para el analisis de sensibilidad del proyecto podemos observar que con una tasa de
descuento sumamente alta del 36,15% el VAN seria de $1°609.569, esto nos indica
que a pesar de tener un tasa de descuento alta el proyecto continuaria siendo
rentable.

Grafico 8.2
Sensibilidad del VAN
Sensibilidad del VAN
9.000.000,00

6.746.250,00

4.492.500,00
2.238.750,00 I I

15.000,00
2,15% 8,15% 16,15% 24,15% 32,15%

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

A su vez se puede observar en la tabla de la sensibilidad compuesta que en el
momento en el que los ingresos disminuyeran en un 43% y los costos aumentara en
un 25% la TIR estaria cercana a 0%, lo que nos indicaria que el proyecto tiene un
rentabilidad igual a la tasa de descuento en este caso de 14%.
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Grafico 8.3
Sensibilidad de la TIR (Ingresos)

Sensibilidad de la TIR (cambios en los Ingresos)

50,00%
44,53%

37,50%

25,00%

12,50%

0%
-4,8

-12,50%
10,0% 5,0% 0,0% -5,0% -10,0%-15,0%-20,0% -25,0% -30,0% -35,0%

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

Grafico 8.4
Sensibilidad de la TIR (costos)

Sensibilidad de la TIR (cambios en los costos)
40,00%

32 55932, 76%32,98%33,20%33,43%33,66%33,80%34,13%34,38%34,63%

30,00% ’
30,19%

25,60%
20,00% 21,09%
16,61%
10,00% 12;12%
7,59%
0% 2,96%

-1,82%

® INVERSION  # OPERACION

-10,00%
50,0% 45,0% 40,0% 35,0% 30,0% 25,0% 20,0% 15,0% 10,0% 5,0%

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos
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8.10.2. Analisis De Sensibilidad Sin Financiamiento

En la siguiente tabla se puede observar la sensibilidad del proyecto al no tener
financiamiento.

Cuadro 8.20
Analisis de sensibilidad sin financiamiento

Andlisis de sensibilidad sin financiamiento

ANALISIS DE SENSIBILIDAD VAN
Tasa de 4,00% 6,00% 10,00% 14,00% 18,00% 22,00% 26,00% 30,00% 34,00% 38,00%
descuento
VAN 15.905.317,20 | 13.449.389,38 9.731.394,45 | 7.146.151,89 | 5.319.561,68 | 4.009.387,85 | 3.056.146,38 | 2.353.181,83 | 1.828.110,90 | 1.431.122,81
ANALISIS DE SENSIBILIDAD TIR
TR 97,25%  CAPM (tasa de 14,00%
descuento del
Capital Propio
SENSIBILIDAD COSTOS DE | COSTOS DE SENSIBILIDAD COMPUESTA
INGRESOS | COSTOS RGRESOS I s Ul  CRERRCiON INGRESOS | COSTOS TIR
113,56% 83,40% 46,84% 0,08%
105,36% 84,49% 50,94% 15,00%
97,25% 85,62% 55,21% 28,47%
89,21% 86,81% 59,67% 41,43%
81,23% 88,06% 64,33% 54,58%
73,27% 89,38% 69,22% 68,50%
65,31% 90,77% 74,33% 83,74%
57.29% 92,25% 79,68% 100,85%
49.10% 93,81% 85,28% 120,37%
40,65% 95,48% 91,14% 142,88%

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

Dentro del analisis de sensibilidad sin financiamiento podemos observar que al
reducir los ingresos en un 43% y aumentar los costos en un 25% la TIR estara
cercana a un 0% lo que no daria nuestro punto de equilibrio, a su vez en el cuadro
superior podemos observar muchas variantes de ensayo y error para pronosticar
una TIR en distintos escenarios.

El analisis de VAN nos permite determinar el valor en moneda actual del proyecto
con distintas tasas de descuento, entendiendo que ha si se imponga una tasas de
descuento del 38% el proyecto seguird siendo rentable con un retorno de $1
'431.122.
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Grafico 8.5
Sensibilidad del VAN

Sensibilidad del VAN
7.000.000,00

5.181.250,00
3.362.500,00
1.543.750,00 I I
Im._

275.000,00

4,00% 10,00% 18,00% 26,00% 34,00%

Tasas de descuento
Elaboracion: Autores

Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

Grafico 8.6
Sensibilidad de la TIR (Ingresos)

Sensibilidad de la TIR (cambios en los Ingresos)

50,00%
45,29%

37,50% 35,

25,00%

12,50%
4,7

0% _4'4]\-%\

-12,50%
10,0% 5,0% 0,0% -5,0% -10,0%-15,0%-20,0%-25,0%-30,0%-35,0%

Sensibilidad de la TIR (cambios en los costos)
Elaboracion: Autores

Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos
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Grafico 8.7
Sensibilidad del TIR (costos)

Sensibilidad de la TIR (cambios en los costos)
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3,589

.........

0% 1,26%

-10,00%
50,0% 45,0% 40,0% 350% 30,0% 250% 20,0% 150% 10,0% 5,0%

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos

8.11. Analisis De Resultados

Cuadro 8.21
Cuadro de resultados

Cuadro de Resultados

VAN $8.200.107,00 VAN $7.133.999,38
TIR 104,54% TIR 97,15%
Balancedelproyecto  Balancedelproyecto
Periodo de Recuperacior 3 Periodo de Recuperacior 3
Valor Futuro Neto $25.811.443,81 Valor Futuro Neto $25.857.732,66
Potencial de Utilidad $53.816.247,06 Potencial de Utilidad $54.029.685,90
Exposicion a pérdida -$373.492,40 Exposicion a pérdida -$469.329,92

Elaboracion: Autores
Fuente: Cuadro de Excel SENSIB, Eco. Ramiro Canelos
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En base al cuadro superior se puede determinar que:

- El proyecto proporciona $8°200.000 esa cantidad remanente a lo exigido en el
caso de que el proyecto sea con financiamiento y $7°133.999 adicional a lo exigido
en el caso de el proyecto sea con financiamiento. En ambos casos lo que espera
del proyecto esta determinado por la tasa de descuento.

« En el caso de que el proyecto sea con financiamiento la TIR es de 104,54% lo que
indica la tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de beneficios
actualizados son expresados en moneda actual y en el caso de que el proyecto
sea sin financiamiento la tasa interna de retorno sera igual a 97,15%.

« En ambos casos el periodo de recuperacion esta determinado para el ano 3, donde
se recuperara la inversion inicial.

- El valor futuro neto determina segun su signo la factibilidad econémica del negocio,
dentro del proyecto en ambos casos tiene signo positivo y su valor en ambos casos
es muy similar y esta por los $25°800.000.

- El potencial de utilidad indica el criterio de la utilidad que se lograria en el caso de
que el proyecto concluyese, en caso de la inversion con financiamiento es de $53
'818.247 y en el caso del sin financiamiento $54°029.685; entre ambos existe una
diferencia de mas de $200.000.

« La exposicion a perdida indica un criterio preliminar del riesgo del proyecto, en el
caso del presente proyecto el exposicibn a perdida en caso del proyecto sin
financiamiento es mayor en un 20% a la de realizar el proyecto con financiamiento.

El indicador mas seguro es el VAN ya que TIR tiene algunos problemas técnicos por
su naturaleza de prueba y error; en caso de que el proyecto necesitard de una
reinversion este indicador ya no seria Util.
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Capitulo IX
9. Conclusiones Y Recomendaciones

9.1. Conclusiones

Al estudiar el entorno nacional del Ecuador se puede resumir que este es un pais
que depende mucho de los recursos naturales y de la exportacion de los mismos, los
proyectos de exportacidbn son muy atractivos para los empresarios, sin embargo, el
gobierno ecuatoriano actualmente apoya totalmente a las nuevas industrias por
medio de la CFN (Corporacion Financiera Nacional), la cual se encarga de brindar
prestamos para las nuevas industrias y emprendimientos. Cabe recalcar que como
se hablo anteriormente, no existen barreras legales que impidan o que afecten el
curso del proyecto lo cual es favorable.

Se han analizado y estudiado los distintos mercados, dentro de lo que es el mercado
consumidor se puede decir que Ecuador al ser un pais en desarrollo, los habitantes
cada vez buscan mas y mejores formas de crecer econOmicamente y este proyecto
brindara una herramienta para que lo hagan, afortunadamente no existe
competencia directa y es por esto que se han determinado distintas estrategias
enfocadas al marketing para introducir el proyecto al mercado que sin duda atraera a
clientes fieles.

En definitiva, el implementar estrategias de mercadeo que no se utilizan dentro del
ecuador, como es el marketing de guerrilla creara un impacto significativo dentro de
los potenciales clientes o usuarios, esto brindara al proyecto una ventaja en relacion
a los nuevos competidores ya que se espera que debido al impacto del mercadeo
propuesto, los clientes que atraiga sean, mas que buenos, fieles.

Una de las incdgnitas que se tenia al iniciar con la idea de este proyecto, era ¢ Existe
la tecnologia necesaria dentro del pais?, ahora después de realizar la investigacion
respectiva, se puede dar una respuesta a esa pregunta, y si, existe la tecnologia
dentro del Ecuador, y lo mas importante, existen personas y/o empresas tales como
Saber Design o Location World o que si bien no tienen una amplia experiencia en el
tema, pueden desarrollar este tipo de plataformas sin ninguna clase de
inconveniente.
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La visidn y misiébn que se han construido para el proyecto se acoplan muy bien a los
objetivos organizacionales de corto y largo plazo, dentro del proyecto, mas que un
producto, lo que se ofrece es un servicio y es por esto que el servicio de postventa
es una fase muy importante, como se ha intentado de alguna manera plasmar en la
visidn, no se busca terminar las relaciones con los clientes el momento de vender el
producto, ese momento es cuando la relacién se hara mas fuerte.

Dentro del capitulo 8 se puede observar los costos, ingresos, beneficios, el VAN, TIR
entre otros. Se ha analizado el proyecto desde dos puntos de vista, con
financiamiento y sin financiamiento, obteniendo asi dos resultados muy similares y
realmente buenos. Para los dos casos, se ha obtenido un periodo de recuperacion
de 3 afos, con valores actuales netos que superan los 7 millones de délares y con
valores futuros mayores a 25 millones de ddlares. La exposicion a perdida es menor
a medio millon de dbélares por lo que se puede concluir que el proyecto es viable y
ofrece grandes beneficios.

Se conoce que el proyecto es viable, sin embargo depende de las instituciones
bancarias y en el caso de que este proyecto no sea aceptado por estas, tendra que
dar un giro totalmente radical, enfocados a un mercado distinto y brindando servicios
completamente diferentes, pero manteniendo siempre la idea de crear una red de
pago a través de dispositivos moviles.

El proyecto es totalmente innovador, no existe competencia directa dentro del
Ecuador y sin duda es atractivo para el mercado objetivo ya que mas del 80% de las
personas encuestadas que representan a los potenciales clientes respondieron que
estarian interesados.

Al localizar el proyecto en la parte urbana de Quito, especificamente al norte, se
logra obtener mayor contacto con los clientes y las distintas entidades bancarias,
esto es conveniente para el proyecto, para clientes empresas asociadas debido a
que las relaciones se fortaleceran significativamente.

Sin duda, al crear un disefio sofisticado y moderno para el logotipo del proyecto y
para sus respectivas aplicaciones reflejarda la seriedad de la organizacion y el
compromiso que esta tiene hacia los clientes; de esta forma los clientes se veran
mas atraidos y conformes con este producto/servicio.
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Los perfiles profesionales que se han disefiado cumplen con los requerimientos que
necesita este proyecto, como lo son profesionales de calidad que tengan experiencia
en los distintos puestos que cada uno desee aplicar y que sobretodo posean valores
para lograr llegar a una sinergia organizacional con mayor facilidad.

Puesto que para el tipo de estudio se han utilizado métodos de caracter descriptivo,
se han obtenido resultados que reflejan la conducta y/o reaccion de los posibles
consumidores frente a este producto/servicio. Gracias a esto se ha podido analizar
cuantitativamente los resultados obtenidos en las encuestas, los cuales son
alentadores.

Después de analizar el proyecto con y sin financiamiento, aunque los resultados son
similares, al realizar el proyecto con financiamiento el valor actual neto seria de $8,2
millones con una tasa interna de retorno de 104,54%, mientras que sin
financiamiento el valor actual neto seria de $7,13 millones con una tasa interna de
retorno de 97,15%, es decir, con financiamiento mejora en 1,07 millones con
respecto al valor actual neto y un 7,39% con respecto a la tasa interna de retorno.
Por lo tanto se puede decir que es mejor empezar el proyecto con algun
financiamiento.

En relacion a lo que es la sensibilidad que tiene la tasa interna de retorno al
aumentar o reducir los ingresos, se puede observar que el proyecto soporta una
reduccion de ingresos de hasta el 43% en la que la tasa interna de retorno seria de
alrededor 0% por lo que en otras palabras, el proyecto no es sensible a posibles
cambios negativos en la demanda.

Dado que mas del 80 de las personas encuestadas estarian interesadas en un
producto/servicio con las caracteristicas expuestas en el trabajo y ademas se
conoce que en la ultima década el numero de tarjeta de crédito habientes ha crecido
en un 275% se puede concluir que la demanda del producto existira, el proyecto
sera rentable totalmente pero esto depende mucho de el posicionamiento que se
obtenga al introducir 4Pay al mercado ecuatoriano.

9.2. Recomendaciones

De acuerdo al proyecto realizado y a las conclusiones a las que se ha llegado, se
cree necesario recomendar lo siguiente:
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- Tener presente el contexto internacional, especificamente analizar e investigar
sobre los avances tecnoldgicos y la creacidn de nuevas alternativas para todo lo
referente a sistemas de pago.

- Estar constantemente actualizado e informado sobre nuevas leyes y prohibiciones
como; barreras arancelarias a los teléfonos moviles inteligentes (smartphones) o a
los lectores magnéticos.

- Considerar las barreras arancelarias a cualesquiera de los productos para la
estimacion y adaptacion de la demanda actual y proyectada.

- Crear un vinculo de cooperacion con los proveedores, especialmente con la
entidad bancaria seleccionada para el proyecto para asi generar una relacién de
ganar-ganar y evitar fricciones y desacuerdos.

- Con los proveedores de lectores magnéticos promover la comunicacién y asi
convertir a la empresa en un cliente fiel y cumplido, para que de esta manera
siempre ser considerados para la aplicacién y el desarrollo de nuevos dispositivos.

« Promover un constante reciclaje de objetivos y asi siempre tener actualizados las
estrategias para el marketing mix, tener muy en cuenta la etapa en la que se
encuentra el negocio para seleccionar las estrategias adecuadas.

- Considerar la inversion en marketing como primordial dentro del proyecto, asi
tratar de sacar el mayor provecho al hecho de ser los primeros en el mercado.

- Tomar en cuenta los avances en tecnologia y tratar de tener una constante mejora
dentro de los procesos al momento de dar el servicio.

- Implementar nuevos sistemas y adaptar el negocio a las necesidades de los
consumidores y a su vez de los proveedores.

- Para el futuro crecimiento del negocio se debe entender al organigrama como una
estructura horizontal, para que con el inevitable incremento del personal no se
incurra en la transformacién de la organizacién a un sistema piramidal.

« Tener especial cuidado en las politicas de recursos humanos, se debe capacitar al
personal constantemente incurrir en un sistema de incentivos tanto monetarios
como no monetarios y se debe generar un ambiente agradable dentro de la
organizacion.

- Para el analisis financiero se debe tener especial cuidado en los costos, ya que si
bien es cierto que el proyecto cuenta con bases fuertes para soportar cambios
bruscos en la demanda, precios y costos; los cambios en el mercado pueden ser
exabruptos y llevar a una descompensacion financiera del proyecto.

- Para la puesta en marcha del proyecto es recomendable un proyecto con
financiamiento; ya que su andlisis indica que tiene mejores indices de rentabilidad,
la inversidn se recupera en menor tiempo y su exposicion a pérdida es menor.

« Se recomienda tener en cuenta las actuales restricciones referentes a firmas
digitales y rango de consumos con tarjetas de crédito que no necesiten de una
firma sea esta fisica o digital.

150



Bibliografia

- Andrés, P. Oferta y Demanda (Primera ed.).

 Canelos, R. (2010). Formulacién y evaluacion de un plan de negocios. Quito.

- De Velasco Gonzalez, E. (1994). El Precio: Variable Estratégica del Marketing
(Primera ed.). Madrid: McGraw Hill.

- Fred, D. (2008). Conceptos de Administracion Estratégica (Decimoprimera ed.).
Juarez: Prentice Hall.

- Idalberto, C. (2009). Gestion del Talento Humano (Tercera ed.). Mexico D.F:

McGraw Hill.

Idalberto, C. (2006). Introduccion a la Teoria General de la Administracion (Tercera

ed.). Mexico D.F: McGraw Hill.

Luis, V. J. (2007). Matematica Financiera (Tercera ed.). Juarez: Prentice Hall.

Negocios Internacionales, Competencia en el Mercado Global (Sexta ed.). McGraw

Hill.

Negocios Internaciones, Competencia en el Mercado Global (Sexta ed.). McGraw

Hill.

Stanton, W. J. Fundamentos de Marketing (Decimocuarta ed.). McGraw Hill.

- Valarie, Z. (2009). Marketing de Servicios (Quinta ed.). Mexico D.F: McGraw Hill.

« William, S. (2007). Fundamentos de Marketing (Decimocuarta ed.). Mexico D.F:
McGraw Hill.

« http://www.revistalideres.com

« http://www.ecuadorlibre.com

« http://telefonia.tecnonauta.com

« http://www.vistazo.com

« http://www.cosas.com.ec

« http://www.bce.fin.ec

« http://www.ecuadorencifras.com

« http://www.inec.gov.ec

« http://www.puromarketing.com

« http://www.idtechproducts.com

« https://squareup.com

« http://inf-tek.blogia.com

« WWw.vistazo.com.ec

« http://www.codepret.com.ec

« http://www.e-conomic.es

« http://www.elcomercio.com.ec

151


http://www.revistalideres.com
http://www.revistalideres.com
http://www.ecuadorlibre.com/index.php?option=com_content&view=article&id=59:cap-no-143-qlas-telecomunicaciones-y-su-realidad-en-el-ecuadorq&catid=3:capsula-de-entorno-economico&Itemid=12
http://www.ecuadorlibre.com/index.php?option=com_content&view=article&id=59:cap-no-143-qlas-telecomunicaciones-y-su-realidad-en-el-ecuadorq&catid=3:capsula-de-entorno-economico&Itemid=12
http://telefonia.tecnonauta.com
http://telefonia.tecnonauta.com
http://www.vistazo.com
http://www.vistazo.com
http://www.cosas.com.ec
http://www.cosas.com.ec
http://www.bce.fin.ec
http://www.bce.fin.ec
http://www.ecuadorencifras.com/cifras-inec/entradasSalidas2.html
http://www.ecuadorencifras.com/cifras-inec/entradasSalidas2.html
http://www.inec.gov.ec
http://www.inec.gov.ec
http://www.puromarketing.com/22/5249/marketing-guerrilla-estrategia-competitiva.html
http://www.puromarketing.com/22/5249/marketing-guerrilla-estrategia-competitiva.html
http://www.idtechproducts.com
http://www.idtechproducts.com
https://squareup.com
https://squareup.com
http://inf-tek.blogia.com/2009/020302-1.2-el-macroentorno-entorno-general-.php
http://inf-tek.blogia.com/2009/020302-1.2-el-macroentorno-entorno-general-.php
http://www.vistazo.com.ec
http://www.vistazo.com.ec
http://www.codepret.com.ec/
http://www.codepret.com.ec/
http://www.e-conomic.es/programa/glosario/definicion-marketing-mix
http://www.e-conomic.es/programa/glosario/definicion-marketing-mix
http://www.elcomercio.com.ec
http://www.elcomercio.com.ec

