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RESUMEN

El presente plan de negocio tiene como finalidad probar la viabilidad de la
exportacion de un software administrativo/contable hacia Perl. Este software
permite especialmente a las Pymes localizadas en Lima tener un control mas
adecuado de sus actividades y asi mantener un control mas exacto de toda la
informacion que constituye a la empresa. La necesidad surge por la ausencia de
sistematizacién de datos; es decir, porque la informacién es recolectada
principalmente en hojas de calculo como Excel, u otras alternativas que no
permiten evaluar en tiempo real y a nivel de toda la organizacion la informacion
requerida para tomar decisiones, y, por otro lado, el margen de error al utilizar
estas herramientas es mucho mas amplio. De modo que, se crea la compafiia
“Ecuasoft”, dedicada al disefio, programacion y exportacion de Easycontrol, un

software “ERP” para la planificacion de recursos de una empresa.

En principio, se realiza un diagndstico del entorno en el que la empresa operaria
y se estudia el mercado ecuatoriano para determinar la situacion de la industria.
De esta forma, se obtienen tanto las oportunidades por aprovechar, como las
amenazas que pueden mitigarse gracias a este analisis. Ademas, se identifica y
justifica a Perd como el cliente y usuario de este software, por el crecimiento de
la participacion de las Pymes en el sector econdmico al igual que por la
necesidad que tienen de contar un sistema contable y administrativo para el buen

manejo de sus actividades.

Posteriormente, se realizo el andlisis cualitativo y cuantitativo del cliente, que
permiti6 determinar, mediante entrevistas a expertos y encuestas a los
interesados, que los usuarios de este tipo de software consideran fundamental

el funcionamiento del mismo para el curso adecuado de sus operaciones.

Por ultimo, se plantea la estrategia general de marketing y mezcla de marketing
de enfoque a un segmento especifico del mercado para brindar un alto valor
adecuando el producto a las necesidades especificas de cada usuario.
Consecuentemente, se realiza la evaluacion financiera para el proyecto con un
rango de proyeccion de 5 afios y se concluye que el proyecto es viable y presenta
un valor actual neto de $54.541 y una tasa interna de retorno del 32%.



ABSTRACT

This business plan is intended to test the feasibility to export an
administrative/accountant software to Peru. This software allows especially the
Small and medium-sized enterprises located in Lima to have more adequate
control of its activities and thus to maintain a more precise control of all the
information that builds the company. The need arises by the absence of data
systematization; it is to say, because the information is collected mainly in
spreadsheets such as Excel, or other alternatives that do not allow real-time
evaluation and organization-wide the information required to take decisions, and,
on the other hand, the margin of error when using these tools is much broader.
Thus, there is created “Ecuasoft” company, dedicated to the design,
programming and export Easycontrol, an enterprise resource planning “ERP”

software.

Initially, there is realized a diagnosis of the environment in which the company
operates and the Ecuadorian market is studied to determine the situation of the
industry. In this way, are obtained both opportunities by leveraging, as the threats
that can be assuaged through this analysis. Besides, it is identified and justified
Peru as the client and user of this software, due to the growth of the SMEs in the
participation of the economic sector as well as the need to have an accounting

and administrative system for the good management of its activities.

Subsequently, was carried out the qualitative and quantitative analysis of the
client, which allowed to determine, through interviews with experts and surveys
to interested people, that for the users of this type of software it is considered

fundamental the operation of it to the proper course of its activities.

Finally, raises the overall marketing strategy and marketing mix of approach to a
specific segment of the market to deliver a high value adapting the product to the
specific needs of each user. As a result, it is built the financial assessment for the
project with a range of projection of 5 years, concluding that the project is feasible

with a clear current value of $54.541 and an internal rate of return of 32%.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacion del trabajo

En un mundo donde la globalizacion alienta a una competencia cada dia mas
agresiva y solo sobreviven las empresas que ademas de un buen precio ofrecen
un valor agregado sustancial para el cliente, se necesita medir con eficacia y
exactitud la productividad de todos los recursos de una organizacion. Es por ello
gue hoy por hoy desde pequeiios emprendimientos hasta gigantes
corporaciones basan sus operaciones en softwares que les permita tener un
control que les permita tomar decisiones mitigando al maximo la incertidumbre o

riesgos a los que estas puedan conllevar.

“Cerca de 260 compafiias de software, 35% exclusivamente ecuatorianas,
emplean actualmente a cerca de 8.900 trabajadores y mueven un mercado que
bordea los 130 millones de ddlares en ventas” (El universo). Por otro lado, los
desarrolladores se proyectan hacia mercados extranjeros mas grandes como el
de Latinoamérica, donde la poblacién ya supera el medio billén de personas y
existen mayores oportunidades de crecimiento.

De esta manera nacio la idea de exportar un software administrativo, que
contenga un valor agregado de sistemas de gestion mediante el cual sea posible
controlar el proceso productivo y todas las areas de una empresa integradas con
un sistema contable basado en las normas internacionales NIIFS, lo cual
permitira facilmente la expansion a nuevos mercados en el futuro sin mayores

cambios significativos mas que ajustes a las atribuciones de cada pais.

Se ha considerado exportar el producto hacia Peru debido a que es uno de los
paises con mayor atracciOn a inversion extranjera en la region, tiene un
crecimiento acelerado de su industria. Tanto asi que, en el Perq, las micro,
pequeinas y medianas empresas representan el 99.6% de todos los negocios en

el pais, las cuales producen el 47% del PBI y dan empleo a mas del 80% de la



fuerza laboral (Pantigoso, 2015) por lo tanto nacen nuevas empresas a diario

creando un ambiente ideal para el desarrollo de nuestro producto.

1.1.1 Objetivo General del trabajo

Analizar la factibilidad del plan de negocio de exportacion de software

administrativo-contable hacia Peru.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Investigar datos de la industria que nos permita hacer un andlisis de los

entornos mediante las herramientas Pest y las cinco fuerzas de Porter.

e Realizar un analisis del mercado potencial con la finalidad de conocer la
aceptacion del producto y necesidades del cliente utilizando las

herramientas de investigacion cualitativa y cuantitativa.

e Desarrollar un plan de negocios para determinar la oportunidad del
mercado mediante un andlisis externo e interno del mismo en el plazo de

un afo.
e Disefar un Plan de Marketing mediante estrategias que creen valor.

e Determinar la estructura organizacional, flujograma, cadena de mando,
mediante la definicion de la misién, vision, valores y objetivos a: corto,

mediano y largo plazo.

e Realizar el plan financiero para determinar la factibilidad del proyecto y su

rentabilidad.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Analisis del entorno externo - Ecuador

2.1.1 Entorno politico

e Acuerdos Comerciales Ecuador — Peru

Desde el afio 1992 con la firma de la Decision 321 de la Comunidad Andina de
Naciones se suscribi6 el Acuerdo Bilateral Comercial entre ambos paises, donde
se establecieron 589 subpartidas arancelarias que estan exoneradas del 100%
del pago ad/valorem por aranceles (Superintendencia Nacional de Aduanas y
Administracion Tributaria, 2018). Entre estas partidas se encuentra la N°
8523.29.10.00 lo concerniente a la comercializacion de productos y servicios
informaticos, esto es una oportunidad para el proyecto ya que no hay que pagar
aranceles para la exportacion del producto al Pera.

e Normas Internacionales de Informacion Financiera en Peru (NIIF)

Las NIIF se adoptaron y oficializaron por primera vez en enero del afio 2006 en
PerU; mientras que su entrada en vigencia internacional se dio en enero del afio
2004. Posterior a esto, se adoptaron algunas consideraciones como
instrumentos financieros e informacion a revelar (2009), al igual que los

segmentos operativos en el mismo afio. (ULADECH Peru, 2015)

Es conveniente para las empresas aplicar las NIIF porque los usuarios necesitan
que la informacién que se brinda sea confiable. Ademas, se utilizan estas normas
para armonizar los procedimientos contables; de este modo, la informacion que
se obtiene y se proporciona es objetiva, relevante, fiable y comparable a nivel

internacional. (Cano, 2016)

e DECISION 578: Régimen para evitar la doble tributacion y

prevenir la evasion fiscal

En lo referente al Art. 3 Jurisdiccion tributaria, los paises que forman parte de

la CAN: “Independientemente de la nacionalidad o domicilio de las personas, las



rentas de cualquier naturaleza que éstas obtuvieren, solo seran gravables en el

Pais Miembro en el que tales rentas tengan su fuente productora...”.

En cuanto al Art. 6 Beneficios de las empresas: “Los beneficios resultantes de
las actividades empresariales solo seran gravables por el Pais Miembro donde
éstas se hubieren efectuado, a) Una oficina o lugar de administracion o direccion

de negocios...” (Direccién Nacional Juridica, Departamento de Normativa, 2005)

2.1.2 Entorno econdmico
e Importancia de la Industria en el PIB

En el aspecto macroecondémico, el Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador
en el afio 2017 fue 100,4 miles de millones de ddlares, este indicador ha
tenido un comportamiento creciente de 1,8% en relacion al PIB del afio 2016.
En cuanto al PIB de la industria, tiene un valor total de 2.007 millones de
dolares en el afio 2017 y la prevision para el aflo 2018 es de crecimiento
hasta 2.068 millones de ddlares, esto es un crecimiento de 3% entre el afio
2017 y 2018 (Banco Central del Ecuador, 2018).

Mas aun, segun “Aesoft” que es la asociacion de software del pais, hay
proyecciones que entre las 145 empresas existentes en el pais puedan
comerciar entre 200 millones de dolares al extranjero con la denominacion

de “exportacion de productos y/o servicios tecnolégicos” (Lideres, 2015)

Esto es una oportunidad para el proyecto porque participa en una industria
que esta creciendo en niveles por encima del total de la economia y tiene
perspectivas positivas para el futuro, y a pesar de no ser numerosa la oferta
como en otros sectores, las empresas tienen una gran capacidad de

produccion exportable.

e Exportaciones e Importaciones de servicios de TIC de Ecuador y Peru
De acuerdo con el Banco Mundial: En lo que respecta a las exportaciones de
servicios de TIC realizadas por Ecuador al resto del mundo han decrecido

con respecto a las efectuadas por Pera. (Banco Mundial, 2016)
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Figura 1. Exportaciones de servicios de TIC % de exportaciones de servicios,
balanza de pagos

Por otro lado, las importaciones que refleja Ecuador para el mismo periodo,
se mantienen constantes; mientras que las importaciones que realiza Peru

presentan un leve crecimiento para el aiio 2014. (Banco Mundial, 2016)

Importaciones de bienes de tecnologias de la informacién
y la comunicacion (TIC)
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Figura 2. Importaciones de bienes de tecnologias de la informacion y la

comunicacion (TIC) (% del total de importaciones de bienes)
2.1.3 Entorno social
e Especializacion de la mano de obra

En el Ecuador, el 12% de la poblacion tiene titulo de tercer nivel; el nimero de

profesionales con titulo vinculado a estudios de informatica y sistemas suma un



total de 27.476 a nivel nacional (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2018).

Ademas, tan solo el 12% de los trabajadores en el pais recibe algun tipo de
capacitacion en el area tecnoldgica, la media de América Latina es 14% y paises
como la Unidn Europea tiene un porcentaje de 56% (Ministerio de Industrias y
Productividad, 2018).

Analizando estos dos factores previos podemos determinar gue es una amenaza
porque existe un bajo nivel de especializacion de los trabajadores del pais, e
incide negativamente en la busqueda de mano de obra calificada, lo cual

representa un problema al momento de reclutar capital humano para el proyecto.

2.1.4 Entorno tecnoldgico

e Uso de latecnologia en las empresas

Segun la informacién del Ministerio de Telecomunicaciones (2016), el 95% de
las empresas en el pais tiene acceso a internet y el 91% dispone de correo
electrénico. Estos porcentajes son altos tomando en cuenta que tienen el mismo
comportamiento de uso entre las empresas grandes, medianas y pequefas, o
cual indica que la tecnologia estan alcance de las empresas, sin importar su
tamafo. En cuanto al uso de la tecnologia en las personas, el 92% de las
personas hacen uso de su red WIFI a través de su teléfono celular y el 91% usan

las redes sociales en el mismo dispositivo.

El uso de cloud computing en el Ecuador, esta en constante crecimiento, tanto
para empresas pequefias como grandes, segun informacion de la consultora
tecnoldgica Citrix, el 65% de las empresas opinan que los servicios en la nube
traen ventajas y ahorran costos. De acuerdo a informacion de Microsoft en el
Ecuador ofrece este servicio a 300 Pymes y las expectativas son de crecimiento

entre 12% y 15% para los préximos cinco afios (Computerworld, 2016)

Esto es una oportunidad para el proyecto, porque el acceso a la tecnologia se

ha masificado en un mayor nimero de empresas en el pais, por lo tanto, el factor



de trabajo colaborativo se facilita debido a la incidencia de la tecnologia en las
relaciones empresariales. De igual manera este factor favorece hacer marketing
digital que se puede hacer con nuestro personal desde Ecuador para el mercado

peruano.
2.2 Analisis del entorno externo - Peru

2.2.1 Entorno politico

Segun el tratamiento aduanero peruano, el producto “software” no se considera
como mercancia para efectos aduaneros a menos que el mismo esté instalado
en alguna unidad de almacenamiento como CD, o cualquier disco externo fisico.
De tal manera que, “No existe una norma con rango de Decreto Supremo o de
nivel superior decreto legislativo, ley que expresamente cree, desarrolle y regule
los aspectos constitutivos de la hipétesis de incidencia tributaria aduanera que

grave el ingreso de software al pais.” (Guadalupe).

Esto representa una oportunidad debido a que al ser un bien intangible y estar
directamente en la nube, se evita la tramitologia aduanera, por lo tanto, se
optimiza tiempo y recursos para empresas extranjeras que exportan este tipo de

bienes hacia el Pera.

2.2.2 Entorno econémico

En la primera década del presente milenio Pert alcanzé cifras promedio
historicas del crecimiento del PIB de 5,6% anual, si bien es cierto esta cifra se
ha reducido del 2010 al 2017 al 3,2% (INEI, 2017), el pais sigue teniendo una de

las tasas de crecimiento econ6mico mas altas de la region.

Por otro lado, segun datos del INEI en el Peru se crean al dia 730 Pymes, si bien
es cierto que solo el 42% llegan a pasar el primer afo, el promedio sigue siendo
interesante con 306 empresas que se mantienen activas. De las cuales el 43,1%
estan domiciliadas en Lima metropolitana (INEI, INEI, 2016). Estas cifras reflejan

una oportunidad debido al importante nimero de nuevos potenciales clientes que



hay a diario resultado del importante crecimiento econémico del Peru, estas

nuevas empresas se encuentran dentro el mercado objetivo del proyecto.
2.2.3 Entorno social

En el afio 2012 el acceso a internet de la poblacion peruana era de
aproximadamente 19.8%. En el 2017, segun datos del INEI esta cifra ascendi6
al 50,1%, es decir casi se triplico. Ademas, haciendo la comparacion entre

ciudades del pais, Lima metropolitano abarca el 71,1% del total. (Lozano, 2017),

Por otra parte, “Peru est4 haciendo una inversion significativa en infraestructura
para el acceso de banda ancha de Internet, con lo cual los usuarios podran
beneficiarse con el uso de recursos tecnologicos” (CITEL, 2015). De esta

manera, el gobierno busca mejorar la calidad de conexion y la velocidad.

Por ende, teniendo en cuenta que para el éxito del proyecto la conexién a la red
es fundamental debido a que el acceso al mismo es mediante la nube, el notable
crecimiento de personas con acceso a internet y el mejoramiento de la

infraestructura es una oportunidad.

2.2.4 Entorno tecnoldgico

El IPSOS realiz6 una encuesta entre empresas peruanas sobre las principales
problematicas de las mismas y de acuerdo a sus resultados uno de los factores
principales a tomar en cuenta es que “Los niveles de automatizacion son
limitados en la mayoria de organizaciones (IPSOS, 2013).No obstante, “Los
empresarios peruanos entienden cada vez mas que invertir en un software ya no
es un lujo sino una necesidad real para el crecimiento y la salud de sus
empresas. Prueba de ello es el crecimiento de la industria nacional de software

a tasas muy por encima del dinamismo de la economia” (Bermejo, 2016)

Las empresas que estan dispuestas a dar el primer paso hacia la automatizacion,
optan por iniciar con un sistema contable que les permita llevar un control
mediante reportes y sobre todo para la presentacion de formatos tributarios
(Garcia, 2017)



Estos factores reflejan una oportunidad para el proyecto dado que las empresas
que desean migrar sus procesos manuales hacia la automatizacion priorizan
iniciar con un software contable, de tal manera que hay un gran potencial de

nuevos clientes.

2.3 Andlisis de la industria (PORTER)

Como punto inicial del analisis de la industria, es preciso describir el Codigo
Industrial Internacional Uniforme (ClIU) donde se ubica el tipo de negocio que se

busca desarrollar, este es el siguiente:

Tabla 1. Clasificacion de la Industria. ClIU 4.0

Caddigo Descripcién

J INFORMACION Y COMUNICACION

PROGRAMACION INFORMATICA, CONSULTORIA INFORMATICA
Y ACTIVIDADES CONEXAS

J6201 Actividades de programacién informéatica

J62

Actividades de disefio de la estructura y el contenido de los
elementos: programas de sistemas operativos (incluidas
J6201.02  actualizaciones y parches de correccion), aplicaciones informaticas
(incluidas actualizaciones y parches de correccion), bases de datos
y paginas web
Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2012.

2.3.1 Poder de negociacion de los clientes: Medio

De acuerdo a la informacion de la Demografia Empresarial en el Peru (2018),
existen 2.303.662 organizaciones empresariales a diciembre de 2017, esto
representa un crecimiento de 3% en relacién al nUmero de empresas existentes
en el afio 2016. La concentracién de empresas esta en el sector del comercio
con el 42% de la actividad empresarial y el 10% a las actividades de servicios a
empresas. De acuerdo a la ubicacion, el 42% de las empresas se concentran en

la zona urbana de Lima.
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El uso de la tecnologia en las empresas en Perlu alcanza el 40%, segun la
informacion de Gobierno Digital Peruano (2016), en los ultimos tres afos ha
crecido la presencia de la tecnologia fundamentada en la nube y el acceso a
tecnologias moviles. Esta informacion del numero de clientes y el uso de la
tecnologia permite concluir que existe un bajo poder de negociacion de los
clientes debido a su elevado numero y su ubicacidon concentrada en la zona

urbana de Lima.

Sin embargo; si se relaciona con el factor competidores, al existir una gran oferta
hoy por hoy por parte de empresas peruanas que pueden ofrecer un producto

similar se concluye que el poder negociacion de los clientes es medio.

Esta fuerza impacta a la hora de negociar del cliente, de manera que al momento
decision sobre un software contable tiene varias opciones en el mercado, lo cual
genera que las empresas existentes del mercado y mas aun las nuevas se vean
en la necesidad de ofrecer un producto que supere las expectativas del cliente o

a un menor precio para poder competir.

2.3.2 Poder de negociacion con los proveedores

Existen 2 tipos de proveedores para el giro de negocio; empresas que brindan el

servicio de internet y servidores de espacio de alojamiento en la nube.

En el caso de los proveedores de internet, hay una gran variedad de opciones
en el mercado. Sin embargo, las empresas mas grandes son las que estan en
capacidad de brindar un mejor servicio debido a su cobertura, rapidez, seguridad
y calidad. En el Ecuador estas empresas son: Telefénica, CNT, PuntoCloud de

Punto Net y Telconet, Claro (Computerworld, 2016).

Por otra parte, las empresas mas reconocidas en la nube por la seguridad que
ofrecen en el respaldo de la informacion son: Amazon, Dropbox, Google, IBM
entre otras. Trabajar con cualquiera de ellas, genera confianza en los clientes
que alojan su informacion confidencial en estos servidores. De esta manera,

tales proveedores tienen un alto poder de negociacion.
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En conclusion, las empresas fabricantes de software deben escoger con mucho
tino su proveedor debido a que se ven en la obligacion de mantenerlo durante la
existencia de la empresa caso contrario cambiar de alojamiento puede significar
costos realmente altos, y por otro lado problemas en su funcionamiento como,
por ejemplo: caidas en el sistema y otros inconvenientes técnicos que se pueden

generar por migrar la informacion de un servidor a otro.

2.3.3 Amenaza de nuevos competidores: Alta

La industria de servicios informaticos no dispone una barrera de entrada para
nuevos competidores, mas alla de las disposiciones legales que debe cumplir la
creacion de cualquier negocio en el pais, esto es obtencion del permiso o patente
municipal, obtencién del registro Unico de contribuyentes y registro de historia
laboral para los empleados de la empresa. Estos requisitos no son dificiles de
obtener para los nuevos competidores, por lo que es una amenaza, ya que la
industria es de facil acceso, por el tema de barreras de entrada y diversidad de

proveedores.

Por otro lado, no existen barreras de salida dificiles de superar, al momento de
cerrar una empresa. Para las empresas que buscan salir de la industria es facil
encontrar compradores para el equipamiento tecnolégico y no necesitan

deshacerse de inventario.

En base a los factores analizados se puede concluir que el acceso de nuevos
competidores es alto, representando una amenaza para los participantes de la
industria. Esto afecta al costo de investigacion y desarrollo que tiene que invertir
una empresa fabricante de software para mantenerse vigente en el mercado,
brindando constantemente productos innovadores que estén a la vanguardia de
los avances tecnoldgicos para mitigar el impacto de nuevos competidores que

entran ofreciendo servicios similares.
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2.3.4 Amenaza de productos sustitutos: Bajo

En el mercado se encuentran servicios con prestaciones similares, que cubren
ciertas necesidades de los clientes. En el caso de que las empresas que no
cuenten con un software especializado para la administracion contable de su
negocio, pueden utilizar software de acceso libre, Excel u otro tipo de programas

que se pueden adaptar de algun modo para llevar registros contables.

Por otro lado, existen los procedimientos manuales de declaracion y facturacion;
no obstante, pueden dar lugar a equivocaciones y derivar en posibles multas.
Estos procedimientos de fiscalizacion resultan tediosos, llenos de formalismos y
pueden tomar hasta 8 semanas, ademas todos estos costos corren por parte de

la empresa que esta siendo auditada. (Menchola, 2016)

En conclusion, la amenaza de productos sustitutos es baja, ya que tienen
muchas limitaciones y no terminan de reemplazar del todo a los procedimientos
manuales, por lo que en caso de errores pueden conllevar a fiscalizaciones que
generan altos gastos y multas que pueden afectar a la liquidez de las empresas,
mas aun a las Pymes. Estos errores que se pueden presentar, impactan de
manera positiva y a favor de las empresas que ofrecen servicios de software

contable.

Tabla 2. Diferencias entre software contable y productos sustitutos

o Herramientas sustitutas (Excel,
Caracteristicas | Software Contable .
documentacion manual)

Declaraciones Automaticas Manuales

tributarias

Riesgo de error Minimo Alto

Disponibilidad de | Inmediata Toma mas tiempo reunir toda la
la informacion informacion necesaria

Respaldos Automatico Manual
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2.3.5 Rivalidad de los competidores: Alta

En lo que respecta al crecimiento de la industria, segun cifras del Banco Central
(2017), el promedio entre el afio 2009 y 2016 fue de 6,68% anual, este indice de
crecimiento de la industria es superior al crecimiento de la economia en el mismo
periodo, lo que significa que es un sector rentable para las empresas

participantes.

No obstante, en el Per( existen 450 empresas que se dedican a la fabricacion
de software contable, de las cuales el 85% son Pymes y su gran mayoria estan
domiciliadas en el distrito metropolitano de Lima. (Apesoft,2015). Entre los
competidores que mas destacan estan: Worldoffice, Sistematic, Nubecont,

Solutions Perd, entre otros.

Cada vez, estas empresas tienen mayor capacidad de produccion para tener
mayor participacion de mercado. En conclusion, la rivalidad entre competidores
es alta. De modo que, las empresas que pelean el mercado ademas de ofrecer
un valor diferenciador al cliente tienen que hacerlo de una manera eficiente de
tal manera que no se vea afectado el precio. Alcanzar dicha eficiencia puede
llevar aflos y generar costos a la organizacion que afectan directamente a las

utilidades.

2.4 Conclusiones del analisis del entorno externo

1. En el entorno politico de Ecuador y Perd no existen restricciones ni
aranceles a pagar para comerciar este tipo de bien intangible, esto
representa una oportunidad debido a que no influiria en los costos de

comercializacion.

2. En el analisis del entorno econdémico, el incremento a diario nuevas
empresas Pymes debido al importante crecimiento econdémico que
atraviesa El Peru es una oportunidad, ya que aumenta el numero de

potenciales clientes.
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En el entorno social del Ecuador, la falta de mano de obra calificada
debido a la escaza demanda de carreras tecnologicas en el Ecuador es

una amenaza.

El entorno tecnoldgico del Ecuador, el incremento del acceso a internet es
una oportunidad. Asi mismo, en el Perd los bajos niveles de
automatizacion en especial de las pequefias empresas, ya que se les

puede ofrecer el producto.

El poder de negociacion de los clientes es medio, debido a que existe una
gran cantidad de empresas que ofertan el servicio de software, las cuales

se concentran en la ciudad de Lima.

El poder de negociacion de los proveedores es alto, ya que existe una alta
disponibilidad de marcas de software que provean las licencias para la
industria, existiendo una tendencia hacia el mayor acceso a tecnologia a

menores costos.

La amenaza de productos sustitutos es baja, porque los productos que
existen son muy limitados, poco eficientes y pueden dar paso al error.

La amenaza de nuevos competidores es alta, porque la industria es
atractiva para nuevos inversionistas, tanto en Ecuador y Pera. En ambos
paises el crecimiento de la industria de software es mayor al resto de
sectores de la economia y no presentan mayores barreras de entrada o

salida.

La rivalidad entre competidores es alta, ya que la mayoria de empresas
del Peru estan enfocadas en fabricar softwares contables para las Pymes

y las ya existentes tienen un gran potencial de crecimiento.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion cualitativa.

Se realiz6 una entrevista a dos expertos en el tema de Tecnologia de la
informacion, especificamente en la industria de desarrollo, comercializacién de
softwares.

Entrevista a experto 1

Nombre: Ingeniero en sistemas Edison Macas.

Cargo: Gerente fundador de la empresa “PuntoPymes”

Linea de negocio: Fabricacion y comercializacion de software y sistemas de
gestion.

El propietario de la empresa graduado en Ingenieria en sistemas desarroll6 su
propio sistema contable, gerencial y de gestiébn para otra de sus empresas
“MasterPc” de venta de computadoras y una variedad de articulos tecnoldgicos.
Unavez que lo creo y lo empleo en dicha empresa, se dio cuenta de su potencial

gue tendria si lo sacaria a la venta en el mercado.

Hablando de la industria de fabricacion de softwares en la regién , mencion6 que
esta en auge y al mismo tiempo en crecimiento , y que poco a poco las pequeiias
empresas dimensionan de cuan importante es la implementacion de este
sistema como herramienta de trabajo .Por otro lado, sobre la saturacion de la
misma acot6 que si bien es cierto que han incrementado el nUmero de empresas
que desarrollan este tipo de sistemas , aun hay un mercado muy grande que no

esta cubierto a nivel nacional y especialmente de América Latina.

Los costos mas significativos que se dan durante el desarrollo del sistema son
los de analisis y una vez creado el mismo el diagnostico de prueba y error que
ademas de recursos econémicos se emplea el factor tiempo. Con referencia al
precio que se deberia fijar, manifesté que lo esencial es estudiar el valor que
cobra la competencia y establecer los costos de operacién y demas gastos



16

representativos dentro del giro del negocio, de tal manera de que el mismo sea

accesible para el cliente.

La estructura basica necesaria para comenzar con el desarrollo es mas capital
humano que instalaciones fisicas, por ejemplo, se necesita un Project Manager,
un servidor en el cual se pueda alojar el software, un arquitecto de programacion,
y por lo menos 3 programadores. Con este tipo de infraestructura menciond que
se puede vender y dar soporte para aproximadamente 300 licencias.

En los primeros meses de venta de licencias menciond que se pueden vender
de 2 a 5 licencias mensuales, después del primer afio un promedio de 10
mensuales y en adelante el crecimiento depende de las estrategias de venta.

Analizando el mercado peruano mencioné que hay un gran potencial para
exportar software al Perl ya que para los peruanos les resulta mucho mas
costoso la elaboracién del mismo, de esta manera hay una gran oportunidad
para entrar con un precio mucho mas competitivo que los que se desarrollan en
ese pais. El mercado meta expreso que son las pequefias, medianas empresas
y emprendimientos enfocadas en la prestacion de servicios o comercializacion

de productos en general.

El tiempo que aproximado de decision del cliente aproximadamente menciono
que es de 10 dias a un mes, es decir que los vendedores deberian estar
encargados del seguimiento en el proceso de compra minimo 15 dias para

persuadir y lograr cerrar la venta.

Posteriormente, una vez cerrado el proceso de compra a una empresa
productora del servicio le toma en promedio en la implementacion: 6 horas

operativas, 6 el financiero, de 4 a 10 horas la capacitacion.
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Entrevista a experto 2

Nombre: Ingeniero en sistemas Oswaldo Salazar.

Cargo: Gerente comercial “Sistematic”

Linea de negocio: Fabricacion y comercializacion de software contable en Lima
para todo el Peru.

Pagina web:www.sistematicperu.com

Oswaldo resumid acerca de su experiencia dentro del mercado de software en
el Perd, ha trabajado mas de 10 afios en la empresa antes mencionada que
cuenta con una cartera promedio de 4.000 licencias que vendrian a ser el
equivalente en niumero de clientes. Esta establecida en la ciudad de Lima dentro

del area de comercializacién de los programas.

Al consultar sobre el nivel de competitividad que hay en el Pert dentro de la
industria dijo que hoy por hoy la competencia es moderada, en especial para el
nicho de mercado de las Pymes, posterior sefiald6 el nombre de un par de

empresas gque estan mejor posicionadas.

Preguntando sobre qué tan rentable es un negocio como este respondio que, en
efecto, facil puede alcanzarse una rentabilidad de $100.000 a $200.000 pero
recalcd que el servicio al cliente es primordial para que la empresa pueda
mantenerse a flote, es decir que la satisfaccién de un cliente viene acompafiada
de que el mismo cumpla con las necesidades del consumidor y adicionalmente

en charlas de capacitacion, y el servicio postventa.

Sobre el precio acotd que en promedio un sistema contable, alojado en la nube
para 5 usuarios esta en $1500 y para 10 a 15 usuarios puede ascender de $2500
a $3000

Los costos mas relevantes durante los primeros meses de operacion insistieron
que son los salarios y la conformacion del equipo que va a desarrollar y dar

soporte del programa, de esto depende el éxito del mismo. Para comenzar la


http://www.sistematicperu.com/
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elaboracion del mismo son fundamentales los siguientes integrantes: 2
programadores ,1 director o jefe de programacion, la conformacion de un equipo
gerencial que se encargue de la parte administrativa y estrategias para su

posterior venta.

Otro de los datos interesantes que aporto y que coinciden con el testimonio de
uno de los potenciales clientes entrevistados en el Peru, fue que este tipo de
servicios se comercializan en délares americanos y no en soles. Por otro lado,

que los clientes prefieren la compra que la renta de un sistema como estos.

Entre los métodos de promocion, sefialé que el mas importante es mediante
pagina web, donde debe estar rankeada entre los primeros lugares en los
motores de busqueda como Google y debe contener un demo del software que
se ofrece, es decir una demostracion del programa para que el cliente tenga una
idea de cémo funciona. Por otra parte, el “boca a boca” es fundamental, dicho de
otro modo, a base de recomendaciones de empresas que ya estan utilizando el

mismo.

Al consultarle sobre potenciales productos sustitutos, sefialé que son las
declaraciones manuales que generalmente llevan su control en programas con

Excel.

De la misma manera se hizo 2 entrevistas a potenciales clientes, donde se les
realizo preguntas enfocadas a cuales son su conocimiento dentro de la industria

y conocer un poco mas de sus preferencias.

Entrevista a cliente 1

Nombre: Ingeniero Juan Carlos Freire.
Cargo: Gerente propietario de la marca Indian Face en Pera.

Linea de negocio: Produccion y comercializacion de ropa.
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El cliente cree que hay una tendencia creciente en la industria de software en el
mercado peruano, especificamente comento que para su linea de negocio en la
parte textil hoy en dia existe una gran variedad de opciones que controlan la
produccion, peso, costos de fabricacion, etc.

Ademas, nos reveld que la SUNAT (Superintendencia nacional de aduanas y
administracion) que vendria a ser el equivalente del SRI en el pais les
recomienda un tipo de software para que lo empleen en su negocio, esta
recomendacion varia de acuerdo al giro del negocio de la empresa. Por otro lado,
dijo que el todo software que se comercialice en el Peru debe ser avalado y
calificado por la SUNAT.

Hablando de los medios por los que ha conseguido informacién de empresas
que ofrecen este servicio manifestd que ha sido mediante “el boca a boca”, es
decir que colegas del medio le han recomendado o le han contado de sistemas
gue estan utilizando en sus respectivas empresas y son utiles para el giro de
negocio, de hecho, dijo que el factor primordial para comprar un software es que

tenga recomendacion de otras empresas.

Al contarle al cliente la idea de negocio de crear un software administrativo-
contable que enmarque todas las necesidades de la empresa como la parte
contable, produccion, control inventario, gestién, etc. sefialo que es una
magnifica idea y que estaria dispuesto a adquirirlo ya que existen software
actualmente para cada campo, pero son muy pocos los que ofrecen todos estos
factores en uno solo, es decir no son integrales y los que existen suelen ser muy

costosos.

Al consultarle del precio que estaria dispuesto a pagar, sefalé entre 2.000 y
3.000 ddlares, debido a que ese es un precio referencial del mercado de este
producto, pero le interesaria uno que le brinde control en su produccion, ya que

lo que quiere es un sistema que integre todos estos campos. Ademas, nos conto



20

que, en Perq, a pesar de que la moneda es el Sol este tipo de activos intangibles

se negocian en dodlares americanos.

Entrevista a cliente 2

Nombre: Ingeniero Luis Andrés Garcia Roman.

Cargo: Asesor en el Consulado General de Peru en San Francisco-USA

Uno de los aportes mas destacados por parte de Luis fue que en el Peru existe
una asociacion de empresas desarrolladoras de software llamada Apesoftware
de la que aproximadamente 90 empresas forman parte. En principio estas
empresas estaban enfocados en desarrollar sistemas para el sector publico, pero
que hoy por hoy el fuerte de las organizaciones miembros de la misma son las

empresas privadas y la exportacién de hacia el exterior del pais.

Segun el Ingeniero este mercado tiene un gran potencial, sin embargo, cree que
falta la coordinacidn y creacion de nuevas politicas y regulaciones que
favorezcan al mismo por parte del viceministerio de transportes vy

comunicaciones que los encargados de las telecomunicaciones y derivados.

Al preguntarle por el precio de este tipo de softwares (administrativos, contables)
en el mercado respondié que pueden ir desde los $1500 a los $3000

dependiendo del tipo de servicio y el nUmero de accesos (usuarios) al mismo.

3.2 Investigacion cuantitativa.

Se realiz6 un estudio probabilistico por muestreo de conveniencia. Se
entrevistaron a 12 personas las cuales fueron elegidas de acuerdo a datos
recopilados de las entrevistas a expertos, quienes sugirieron el mercado objetivo:
emprendedores, propietarios y gerentes de pequefias y medianas empresas que
se dediquen a la comercializacién de bienes o servicios. La encuesta se realizé
a través de la aplicacion “surveymonkey” a personas con este perfil residentes

en la ciudad de Lima-Peru.
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Casi el 70% de las personas encuestadas estan en un rango de 19 a 39 afios de
edad, los cuales la gran mayoria son de género masculino y se dedican al sector

comercial de bienes.

Mas del 30% de los encuestados ocupan cargos gerenciales y tienen un poder
de decision directa, mientras que la mayor parte de ellos se desenvuelven en

otras areas administrativas.

Mas del 60% de las empresas en las que trabajan las personas sujetas a esta
encuesta utilizan actualmente un software especializado para la parte contable y
administrativa, mientras que el resto, maneja estos controles mediante Excel o
formularios de procesos fisicos. A pesar de que la gran mayoria utiliza softwares
en sus empresas, desconocen la empresa que los desarrolla o fabrica este
software; ya que, el 50% dice no tener conocimiento de ninguna empresa que

fabrica este tipo de sistemas.

Aproximadamente el 60% de los encuestados piensan que es fundamental el
uso de un software que controle la parte contable y administrativa de una
empresa, es por ello que el 50 % del total de cuestionados se deciden en la
compra de uno de acuerdo a su funcionamiento, el cual piensan que es el factor

fundamental.

La mayoria de personas encuestadas son conocedoras de las nuevas en
tecnologia, esto se puede deducir debido a que el 60% considera que el software
deberia estar cargado en una nube. Por otro lado, el medio elegido para
enterarse y conocer del mimo el 80% dijo que a través de redes sociales o
mailing.

La investigacion demuestra que, casi en su totalidad, las personas consideran
sumamente importante que la empresa fabricante de software cuente con una

oficina que brinde soporte técnico, radicada en Lima.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Posterior al haber realizado el analisis interno, externo y la investigacion de
mercado y de contrastar los diferentes datos obtenidos, se pude apreciar una
oportunidad de negocio para el proyecto de exportacion de software contable-

administrativo hacia la ciudad de Lima en Peru con fabricacion en el Ecuador.

Los resultados son alentadores e indican que hasta ahora el mismo es viable

por los motivos que seran expuestos a continuacion.

Debido a que la naturaleza del producto en mencion es un bien intangible, a
la hora de comercializar el mismo entre paises no incurre en costos que
comunmente se generan en una importacion de un producto tangible, por

ende, el precio del producto no se veria afectado.

El crecimiento acelerado de la economia peruana reflejada en el PIB con
cifras superiores al 4% anual durante los Gltimos 17 afios, ha hecho que el
pais sea atractivo para la inversion extranjera, por lo tanto, crezca el consumo

y la demanda interna.

Este crecimiento econdmico se traduce en la creacion de nuevas empresas
y el crecimiento a pasos agigantados de la industria nacional dia a dia. De
hecho, en el Peru a diario se crean y se mantienen activas por mas de 3 afios
alrededor de 306 empresas de las cuales la mayoria se domicilian en el

distrito metropolitano de Lima.

De esta manera, a diario aumenta el nimero de nuevos potenciales clientes,
quienes se ven en la necesidad de contratar servicios de control para sus
operaciones tanto financieras como gerenciales de tal manera de ser

eficientes y poder competir en los mercados cada dia mas exigentes.
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Por ende, las empresas tienden en la actualidad hacia la digitalizaciéon que
les permita tener controles de procesos que arrojen datos e informacion mas
fiel y exacta por medio de nuevas tecnologias como softwares de gestion,
financieros, produccion, etc. Estos sistemas permiten que las organizaciones
sean mas eficientes, es por ello que la adaptacion de los mismos esta en
auge a nivel nacional en el Pera y a diferencia de tiempo atras que solo
estaban al alcance para grandes corporaciones, hoy estas son accesibles
para cualquier empresa por mas pequefia que sea debido a la gran variedad

de oferta que existe en el mercado.

De hecho, del total de empresas dedicadas a la fabricacion de software, el
85% estan enfocadas al desarrollo de estos sistemas para el sector de las

Pymes, en especial con softwares contables-financieros.

Sin embargo, segun datos de Gestion Perl en el pais solo el 15% de las
empresas pertenecientes al sector de pequefias y medianas empresas
cuentan con uno. Este factor indica que la demanda potencial de este servicio
a corto, mediano y largo plazo ira en aumento en el Perd. Mas aun, cuando
los datos obtenidos en el analisis externo demuestran que los gerentes ven
como prioridad la adquisicidon de un sistema contable sobre otro tipo de

softwares.

Por otro lado, los costos de fabricacion y programacion en el Ecuador son
mas bajos comparados con el Peru, principalmente por la poca oferta de
mano de obra de programadores y personal capacitado para su desarrollo e
implementacion que hay en el pais vecino en donde se pagan salarios que
pueden superar hasta en $400USD en comparacion con el Ecuador. Lo cual
permitird poder ofrecer un precio mas competitivo y tener una ventaja al

momento de ingresar a este mercado.

Mas aun, ya que, segun datos recopilados por la investigacion cuantitativa de

mercados, el 66% de los potenciales clientes revelaron que el factor precio
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es el mas importante a la hora de decision de compra de esta clase de

productos en los clientes.

Por otro lado, debido a que se proyecta comercializar el producto directamente
desde Lima-Peru y tener una oficina para brindar servicio de soporte técnico
a los clientes, se debe tomar en cuenta las barreras de entrada para constituir
una empresa en dicho pais y estas son minimas, tanto asi que segun la
Superintendencia de registros publicos SUNARP, este proceso puede tardar
solo 24 horas. Ademas, para el caso de softwares contables en especial, se
necesita el aval de SUNAT que no resultara mayor inconveniente debido a
que el software se fabricara con estandares de las NIIFS (Normas de
internacionales de informacion financiera). De tal manera, que la adaptacion
del software hacia el modelo tributario peruano no representara mayores

costos, modificaciones ni tiempo de investigacion.

El posicionamiento de mercado para una empresa es uno de los mayores
retos a los que se tiene que enfrentar una organizacién nueva, mientras mejor
posicionadas estén las mismas dentro de la industria representa una barrera
de entrada mas dificil. No obstante, segun la informacion recabada a través
de las encuestas, mas del 50% desconoce de empresas que se dediquen a
la fabricacion de este servicio lo que quiere decir que las existentes no estan
suficientemente posicionadas. De esta manera, esta amenaza se convierte

en una oportunidad de la que se puede sacar provecho.

En otro orden de ideas, en Perq, segun los expertos y clientes consultados,
quienes tienen experiencia en la compra y venta de este tipo de producto
sefalaron que su comercializacion se realiza en dolares, por ello resulta una
oportunidad debido a que se evita que al momento de cambio de tipo de
moneda la comisiébn de los intermediarios pueda influir y afectar a la
rentabilidad y el margen final de la empresa, este es uno de los factores

principales a tomar en cuenta cuando se comercializa con otro pais.
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Ademas, a diferencia del Ecuador que tiene un impuesto establecido a la
salida de divisas del 5%, razon por la cual los inversionistas piensan dos
veces para poner su capital en el mercado nacional, en el vecino pais no hay
esta barrera tributaria, de manera que los costos financieros se reducen al
momento de mover capital entre el pais de venta del producto y el pais donde
estara la matriz y fabrica, Ecuador. Los costos transaccionales en su mayoria
seran las tasas que cobran los bancos por sus servicios que son inevitables

gue pueden ir del 0,5% al 1,5% dependiendo la entidad bancaria.

Hablando de la comercializacion y al existir dos opciones de utilizar el
servicio; la compra o la renta, el 100% de los clientes potenciales
encuestados prefieren adquirir el programa, lo cual resulta mas rentable para
la empresa y le da mayor liquidez para poder cubrir sus costos fijos
mensuales que se presentan como salarios para el equipo de programadores

y los diferentes gastos administrativos que se van a presentar.

El 80% de los potenciales clientes prefieren el canal de promocién via redes
sociales o mailing. Esto es una oportunidad para el proyecto, debido a que
comparandola con otros canales de comunicacion como television, radio,
revistas o periddicos y medios tradicionales los costos son menores y se
puede segmentar mejor y asi llegar al publico deseado y no a segmentos que
no son de interés como en el caso de los medios tradicionales antes

mencionados.

Por otro lado, la plaza mediante la cual el 91% de los potenciales clientes
prefieren adquirir el producto es a través de visitas personalizadas pre-
agendadas, factor que es positivo para la empresa debido a que se manejara

una fuerza de ventas.

Por todos estos factores antes mencionados se determina que en el mercado
de Peru existe una oportunidad de negocio para exportar un software

contable-administrativo.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de Marketing.

La estrategia genérica de Porter de marketing que se va emplear es enfoque de
mayor valor, debido a que ademas de ofrecer un software que abarca la parte
contable y administrativa al igual que la competencia, se ofrecera un modulo
adicional personalizado que se ajuste al giro del negocio lo cual genere un valor
agregado para el cliente. De tal manera, que en su empresa se inicie la
sistematizacion de documentos de modo que poco a poco el control se pueda
realizar de manera automatica y minimizar los registros fisicos como formularios,
hojas de control, etc. Con el afan, de que este valor extra que se le entrega al
cliente, sea el motivador para que compre en el futuro mas modulos y asi ampliar

nuestra cartera de productos.

5.1.1 Mercado objetivo.

Después de haber realizado la investigacién cualitativa y cuantitativa se
determind el mercado objetivo escogido para el proyecto en desarrollo. Este
comprende las PYMES dedicados a la actividad empresarial denominada
“comercial” en la ciudad de Lima-Peru, establecidas bajo la figura legal de
“empresa individual de responsabilidad limitada”, ubicadas dentro del distrito
central. Se ha seleccionado dicho distrito debido a que es el sector con mayor
concentracion de Pymes de la ciudad abarcando el 38.9% del total de empresas
en Lima. (INEI, 2016)
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Tabla 3. Definicién del mercado objetivo del proyecto

Mercado Objetivo- Lima Peru

N° de total de empresas Lima (Grandes, medianas y 961.240
pequefias)

98,94%
Microempresa (93,24%) + Pequefia empresa (5,7%)

Total Pymes comerciales Lima Microempresa (896.349) 951.168
+ Pequeiia empresa (54.819)

o - ~ 37,6% +
Pymes distrito Lima Centro: Microempresa + Pequefia 55 8%
empresa '
Total Pymes Lima- Distrito Central 367.326
(337037 + 30589)
132.237

Realizan actividades de comercio: 36%

Total Pymes Lima- Distrito Central-Actividad Empresarial
(Comercial)-Bajo la figura legal “empresa individual de
responsabilidad limitada” 23.953
(Microempresa =5,8% (19.548)) + (Pequefia empresa=
14,4% (4.405))

Personas dispuestas a pagar por el producto 66 %

Total de personas dispuestas a pagar por el producto. 15.809
Nota: Cuantificacion del mercado objetivo. Tomado de INEI, estructura
empresarial 2016

Tabla 4. Descripcion del mercado objetivo

Variable Descripcion
Geogréfica Distrito metropolitano de Lima.
Demogréfica e Sexo masculino y femenino

e Que ocupen cargos administrativos o0 sean

propietarios de una pequefia empresa.
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5.1.2 Propuesta de valor.

Para lograr posicionar la marca en el mercado, ECUASOFT propone el software
“Easycontrol”, caracterizado por ser completo e integral, esto significa que
todas las areas que se involucran en el giro de una empresa para proporcionar
una correcta funcionalidad, tanto en la parte administrativa como en la parte
contable, reflejaran sus cuentas y balance en un solo producto.

Modelo Canvas

El siguiente modelo representa cémo seré el giro de negocio y compara entre el
valor agregado que ofrecera la empresay los flujos de ingreso que tendra, a través
de la propuesta de valor se van definiendo los métodos para llegar a cumplirla, los

actores dentro de la I6gica de la empresa, entre ellos estan:

Socios clave

Clientes
usuarios del
sistema que

puedan

recomendar el
programay dar
testimonic de
LAY
funcionamie nto
para poder
llegar asus
referidos,

conocidos, etc.
Costos

*Desarrollarel

software (Gasto

equipo de

programacion)

*Fuerzade

ventas

*Gasto

arriendo oficina

Actividades clave

*Produccion:
Planific

disefic
programacion del

software

Fenta:
Reclutamiento de
fuerza de wentas,
de=zarrollo de
estrategias para
llegar al cliente.

Recursos clave

* Eq U -IFI ode
programacion.

*Servidoresdonde
se alojariael

software

Propuestade
valor.

Brindar un
software
completo que
integre las
distintas areas
de unaempresa
comercialtanto
en la parte
administrativa
comoen la parte
contable enun
solo producto.

Fuente de
ingresos

entade

licencias

*Pago
mante nimiento

anual

*Pago horas
extrade

capacitacion.

Figura 4. Modelo Canvas de ECUASOFT
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5.2 Mix de Marketing.

5.2.1 Producto
El software contable-administrativo que se ofrece se constituye en la
Planificacién de Recursos Empresariales (ERP, por sus siglas en inglés);
conocido también como back office, se encarga de los aspectos administrativos
internos y permite una planificacion adecuada de los procesos que se realizan
dentro de cualquier tipo de empresa; especialmente, para aquellos procesos
relacionados con la contabilidad, produccion, control de inventarios, y la logistica

en general de la empresa como tal. (ANER, 2018)

De tal manera que Easycontrol permite a las Pymes contar con un software
integral que incluya todos los aspectos de la empresa y optimice sus procesos,
modular que divida los aspectos por departamentos y aun asi permita a todos
los componentes de la organizacion acceder a la informacion y eliminar datos y
operaciones innecesarias de reingenieria; y adaptable que tenga la capacidad
de moldear el sistema segun la necesidad del cliente. (GRUPO CONSISA, 2017)

5.2.1.1 Caracteristicas y atributos del producto

Las caracteristicas que mas destacan en los sistemas ERP son que:

Proporciona una base de datos centralizada; ademas, los componentes
interactian entre si, dando lugar a un mejor almacenamiento de la
informacion, dado que los datos se capturan y son consistentes, completos y

comunes.

Entre las ventajas del ERP en cuestién se pueden mencionar las referentes a
su accesibilidad; dado a que se encontrara alojado en la nube, los usuarios
con acceso a internet podran, desde cualquier parte del mundo y en cualquier
momento del dia, tanto acceder a la informacién almacenada con anterioridad,

como a realizar modificaciones y nuevos ingresos.
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Por otro lado, la interrelacion de los médulos que lo conforman proporciona
un mejor tratamiento de los datos ingresados y, a su vez, evita la duplicidad

de los mismos.

La propuesta cuenta con 2 versiones: el plan basico y el plan premium, la
diferencia entre estos radica en el numero de modulos que contiene.

Por un lado, el plan basico cuenta con médulo de: Ventas, Compras, Bancos,
comprobantes, sistema contable, reportes, inventario, cuentas por cobrar,
cuentas por pagar, clientes, médulo personalizado, administrador, 5 usuarios.
Por otro lado, en la version premium contiene modulos adicionales a los ya
mencionados en el plan bésico, entre estos estan: sucursales, gestion de
cartera, control de personal, reloj biométrico y hasta 10 usuarios.

5.2.1.2 Beneficios del producto

El software esta disefiado para integrar los rubros del area administrativa y
contable de una empresa mediante el control electronico y permite llevar
registros exactos de las actividades dentro del negocio, de tal manera que la
informacion que arroje el mismo, refleje el estado financiero de la empresa y
facilite tomar decisiones con respecto a la posicidon actual, bajo un marco
regulatorio correspondiente a las Normas Internacionales de Informacion
Financiera (NIIF).

La sistematizacion de procesos es esencial en las pequefias y medianas
empresas que tienen actividad continua y volatil, este software permite al
usuario actuar con mayor eficiencia en el ingreso y contabilizacion de las
cuentas de una empresa, y, por lo tanto, aumentar la disponibilidad de tiempo
y emplearlo de manera adecuada en otras actividades que lo requieran. Asi
mismo, su condicidn permite que los asientos contables eliminen posibles
errores que se dan cuando el trabajo es manual; ademas, permite el acceso
a reportes de informacién de manera inmediata y bajo un estricto control de
seguridad bajo el dominio del administrador principal, ya que, es él quien

determina la sensibilidad de la informacion que se almacena en este software.
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Brinda, ademas, un soporte técnico para que, por medio de éste, los clientes
encuentren una fuente de apoyo para realizar sus actividades de manera

Optima y cumplir con sus metas y estandares propuestos. (Fonseca, 2018)

5.2.1.3 Posicionamiento de la marca

El nombre comercial del software sera EASYCONTROL, y a su vez tendra el
slogan “Soluciones integrales a un clic”. Por otro, lado el nombre juridico de la
empresa sera “Ecuasoft”.

El posicionamiento de la marca se propone por medio de su comunicacion a
través de la pagina web y de la facilidad de ubicar este sistema gracias al ranking
por categorias que se realiza por medio de la herramienta “Adsense” de Google.
EASYCONTROL ofrece la posibilidad de trabajar en un simulador que permita al
usuario familiarizarse con las funciones y el procedimiento a seguir para

aprovechar las ventajas de este software.

5.2.1.4 Servicio Postventa

El software contara con dos tipos de soporte para los clientes en caso de alguna
necesidad, falla o problema que se pueda presentar. La primera sera una
asistencia telefonica disponible durante los horarios de oficina que se conectara
directamente con nuestra oficina matriz en la ciudad de Quito, donde los
programadores podran solucionar cualquier fallo. Por otro lado, en la ciudad de
Lima habr4d un técnico encargado de problemas persistentes y capacitar al

personal de las empresas que adquieran el producto.

5.3 Precio
Como ya se mencioné anteriormente, la empresa en principio ofrecera 2
productos, el plan basico y el premium. El precio que se fijara para cada uno es

de $1500 y $2000 respectivamente. Adicional se cobrara un fee anual de $100
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por concepto de “mantenimiento y alojamiento en la nube”, el valor se lo
determind mediante la investigacion cuantitativa, donde los clientes estan

dispuestos a pagar por este tipo de servicio un valor dentro de ese rango.

La inversion inicial se divide en dos rubros importantes que incluyen la compra

del espacio en la nube y la inversion en propiedad, planta y equipo.

Tabla 5. Inversion
INVERSION PPE COMPRA DE ESPACIO EN LA NUBE

$29.775,00 $10.000,00

Esto suma un total de $39.775,00; cabe recalcar que debido a que el desarrollo
del software toma aproximadamente 5 meses, los sueldos considerados para
este periodo seran los que corresponden al gerente general, la asistente
administrativa, Project manager y 2 programadores.

La produccion total calculada para el periodo de 5 afios es de 662 licencias, y en

promedio se calcula que su produccion mensual es de 11.

Tabla 6. Detalle de costos de disefio y programacion

Detalle Costo

Inversioén inicial $ 39.775,00
Inversién inicial (mensual) $ 662,92
Sueldos por periodo de desarrollo (mensual

durante la etapa de desarrollo) $3.700
TOTAL (mensual) $4.362,92
Numero de licencias producidas (promedio 11
mensual)

Inversion total (mensual por licencia) $397
Gastos indirectos, por licencia (promedio $257
mensual)

Costo unitario $ 655
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En cuanto al costo por mantenimiento, dado que cada mantenimiento toma 5

horas, a continuacion, se detalla su costo unitario total:

Tabla 7. Detalle de costos por mantenimiento anual

Detalle Costo

Sueldo mensual (2 programadores + 1 persona de
. $1.750,00
servicio técnico)
Costo de mantenimiento (mensual: 168 horas
$10,42
mensuales)
Mantenimiento (5 horas) $52,08

En resumen, el costo unitario de produccion de licencias es de $655; dado que
el precio unitario de las licencias del plan basico es de $1.500, el margen de
ganancia es de $845. Mientras que el plan premium, con un precio de $2.000,
proporciona un margen de ganancia de $1345; ya que el costo de produccion es
el mismo.

En cuanto al mantenimiento anual, el fee es de $100, dado que su costo es de

$52,08; el margen de utilidad por mantenimiento es de $47,92.

5.3.1 Estrategia de Precios

Lo primero que se debe establecer para definir esta estrategia es el precio
promedio del mercado, el mismo que segun datos recopilados de la entrevista a
los expertos es de $1500-$3000. Posteriormente se debe tomar en cuenta que
la estrategia de precios tiene que ir de acuerdo al posicionamiento de mercado
gue la empresa desea obtener, de esta manera lo que se busca es entrar con un
precio bajo debido a que segun datos recopilados en la investigacion cuantitativa
los clientes son muy sensibles al precio y el objetivo es atraer a la mayor cantidad
de clientes y obtener una buena participacion de mercado.

De esta manera, la estrategia de posicionamiento seleccionada es “mas por lo
mismo”, dicha estrategia hace referencia a ofrecer un producto con mejor
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desempeiio que la competencia a un precio similar. En el caso particular de la

empresa ofrecera un modulo adicional personalizado para cada cliente.

5.3.2 Estrategia de Entrada

Segun Kaotler, en su libro Fundamentos de Marketing, una de las estrategias de
precios consiste en: “Fijar un precio bajo para un nuevo producto a fin de que
atraiga un gran namero de compradores y una gran participacion de mercado”
(Armstrong & Kotler, 2013); para que esta estrategia perdure en el tiempo y anule
las amenazas de la competencia, debe ir ligada a la sensibilidad al precio de los
consumidores, y disminuir los costos a medida que aumenta el volumen de
produccion.

Considerando que el objetivo de la empresa es obtener una cuota de mercado
importante en el corto plazo, y teniendo en cuenta los riesgos que implica
competir en un mercado extranjero, la estrategia seleccionada es “Fijacion de

precios de penetracion de mercado”.

5.3.3 Estrategia de Ajuste

La estrategia de ajuste es la Fijacién internacional de precios, ya que el precio
a cobrar dependera de factores economicos, leyes y reglamentos del pais de
destino, y de los gastos logisticos que se puedan presentar en Lima. La empresa
no aplicara descuentos ni promociones debido a que puede afectar a la imagen
del producto y provocar que los clientes duden de su funcionamiento; sin
embargo, si se ajustara el precio en la medida en que varie la inflacion de Perq,

estas variaciones no seran significativas en el precio.

5.4 Plaza

De acuerdo a la naturaleza del producto, el inico intermediario que puede existir
es algun distribuidor autorizado para vender las licencias, pero en este caso no
existird intermediarios. El producto se comercializard por medio de la fuerza de
ventas de la misma empresa que contara con una oficina en el centro de Lima.

El precio promedio del alquiler en este sector es de $500.
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5.4.1 Determinacion del punto de Venta.

Segun la informacion recabada, los clientes prefieren visitas de los vendedores
hasta sus lugares de trabajo, por ende, la oficina que existird tendra como
objetivo dar soporte técnico y que la misma genere confianza en el cliente de
que existe una oficina de respaldo. Por lo tanto, no habra punto de venta, sino
que se realizaran mediante visitas bajo cita previa.

Adicionalmente, el costo del alojamiento de la pagina web se traduce en un rubro
de $20 a $25 mensual.

5.4.2 Estrategia de distribucion

Debido a que el producto sera vendido por la fuerza de ventas de la misma
empresa se ha determinado que la estrategia de distribucion es “Distribucién
exclusiva”. El costo mensual que implica mantener la fuerza de ventas, se
constituye por los sueldos de los vendedores; en este caso, la empresa asignara
$1300 a este fin, por concepto de pago de sueldos a 2 vendedores. Se ha
determinado que el modo méas adecuado es constituir la oficina como una filial

de ventas por ser una empresa nueva en el mercado.

5.5 Promocion

La estrategia para la mezcla de promocion seleccionada es “Push” o empuje, la
misma que hace referencia a generar ingresos mediante la fuerza de venta
apoyandose del empuje del producto a través de la difusibn por medios
promocionales. De acuerdo a la investigacion cualitativa se determin6 que los
clientes prefieren la promociéon de este tipo de productos mediante redes
sociales, Facebook en especial. De esta manera se pactara publicidad en

Facebook.

La ventaja de publicitar mediante esta plataforma es que se puede segmentar
segun el perfil del cliente y se mide mediante el alcance de a cuantas personas
se llega, de esta manera la inversidbn mensual sera de $100, cantidad con la que
se puede llegar hasta 225.000 personas a un promedio de 7500 diarias, todas

estas publicaciones se realizaran desde la matriz en Quito.
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Por otro lado, la empresa contara con una pagina web, a través de este medio
los potenciales clientes podran acceder a un demo del software y empaparse a
fondo del mismo. La pagina en mencion sera impulsada mediante la herramienta
de Google “Adsense”, la misma que permite posicionarla entre las primeras
opciones de busqueda para potenciales clientes que utilicen el buscador para
encontrar opciones de software. El presupuesto que se asignara es de $250 con

lo que se busca estar dentro de la primera pagina entre las 10 primeras opciones.

5.5.1 Herramientas para relaciones publicas

Se refiere al material audiovisual, flyers, brochure que emplean las empresas
para socializar su producto a los potenciales clientes (Kotler G. A., 2017, pag.
456). En este sentido la empresa desarrollara un video demostrativo de las
funciones, el cual estara disponible en la fan page de la empresa en Facebook y
en la pagina web. Ademas, se propone contar con materiales P.O.P para
promocionar los beneficios, herramientas y facilidades que brinda el software;

para esto, se destina $250 mensuales agregados en los gastos generales.

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Misién

ECUASOFT es una empresa dedicada al desarrollo de software administrativo-
contable, viable en términos de innovacion y tecnolégicamente integrado, para
facilitar el registro de transacciones de las Pymes localizadas en Lima,
demostrando el desempefio de la empresa, el talento y profesionalismo
ecuatoriano con potencial de exportacion, y la disposicion a cumplir con las
exigencias del mercado regional, traducido en la creatividad, calidad y
cumplimiento de la normativa internacional.

Los componentes de la mision se detallan en el Anexo 8.
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Ser una empresa reconocida para 2024 por el rendimiento efectivo y practico de

software y alcanzar al menos el 5% de la cuota de mercado de la industria para

Pymes en Lima, promoviendo la innovaciéon y mejora continua para superar

futuras expectativas del usuario, considerando expandirnos geograficamente a

Santiago de Chile, al igual que maximizar los conocimientos tecnoldgicos y

demostrar que somos una empresa financieramente saludable y atractiva por la

rentabilidad que ofrece a futuros accionistas y a todos quienes constituimos
ECUASOFT.

Los componentes de la vision se detallan en el Anexo 9.

6.1.3 Objetivos de laorganizacion

< w 0) >0
2> 5 E ) zE
5 w z W oz
@) = w 0 Z = w
L (©) 5 o w O s
o z 0 x W ng=s
0 < okt >0
14 z i Z x W
w T L w o
o )] ) Lo
Reducir el tiempo de

Incrementar las ventas instalacion del software Incrementar el presupuesto
|9 destinado a capacitacion
0 de los empleados
w Incrementar la
LL . sz
W satisfaccion del
(7() clierte Reducir las llamadas de Incrementar el nimero de
2 Incrementar el margen de | quejas y reclamos | respuestas a las solicitudes
O ||utilidad de Easycontrol | de informacion de clientes

Ofrecer un precio mas . .
0 . . Brindar servicio . . .
w ||bajo por un servicio : Estandarizar el software Trabajar conjuntamente con
> . personalizado al
& ||estandarizado, pero . . de acuerdo a las NIlFs y los colaboradores en sus
2 : cliente y atencién . o -
O ||adaptado a cada giro de inmediata a los alas necesidades de capacitaciones y relacién
2 negocio y vender en o los clientes conlos clientes

: requerimientos
mayor cantidad

Figura 5. Objetivos de la organizacion




Tabla 8. Objetivo de perspectiva financiera 1

PERSPECTIVA FINANCIERA
OBJETIVO INDICADOR RECURSO
Cumplimiento d(i ) PROGRAMA
Incrementar las ventas programa de ventas = Afo
~ ~ DE VENTAS
2 — Afo 1/ Ao 1
ALCANCE
2019 2020 2021 2022 2023
- 121,90% 19,55% 25,20% 12,32%
Tabla 9. Objetivo de perspectiva financiera 2
PERSPECTIVA FINANCIERA
OBJETIVO INDICADOR RECURSO
Incrementar el margen de Margen de Utilidad= Estados
utilidad de Easycontrol Utilidad Neta / Ventas Financieros
ALCANCE
2019 2020 2021 2022 2023
-1% 29% 29% 35% 36%

Tabla 10. Objetivo de perspectiva del cliente

PERSPECTIVA DEL CLIENTE

OBJETIVO INDICADOR RECURSO

Porcentaje de clientes
satisfechos con el software
Easycontrol = (Namero de clientes | ENCUESTAS
satisfechos / NUmero de clientes
encuestados)

Incrementar la
satisfaccion del cliente

ALCANCE

2019 2020 2021 2022 2023

91% 93% 94% 98% 98%
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Tabla 11. Objetivo de perspectiva del proceso interno 1

PERSPECTIVA DEL PROCESO INTERNO
OBJETIVO INDICADOR RECURSO

_ ) Tiempo promedio de
Reducir el tiempo de instalacién= Sumatoria de | REPORTE DE

total de instalaciones

ALCANCE
2019 2020 2021 2022 2023
12 horas 11 horas 10 horas 9 horas 8 horas

Tabla 12. Objetivo de perspectiva del proceso interno 2

PERSPECTIVA DEL PROCESO INTERNO

OBJETIVO INDICADOR RECURSO

de quejas y reclamos | satisfechos de ECUASOFT/Total | SATISFACCION
de clientes de ECUASOFT

ALCANCE
2019 2020 2021 2022 2023
15% 13% 12% 10% 8%

Tabla 13. Objetivo de perspectiva de formacién y crecimiento 1

PERSPECTIVA DE FORMACION Y CRECIMIENTO
OBJETIVO INDICADOR RECURSO
Incrementar el Inversidon en Capacitaciones=
presupuesto destinado a Presupuesto para REPORTE DE
capacitacion de los capacitaciones/Ventas afo GASTOS
empleados anterior
ALCANCE
2019 2020 2021 2022 2023
0% 1% 1,5% 2% 3%
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INFRAESTRUCTURA

Planificacidn de proyectos, financiamiento, gestiones legales

TALENTO HUMANO

Reclutamiento de fuerza de ventas, seleccion, capacitacion, evaluacion, retroalimentacion, remuneracion

TECNOLOGIA Y DESARROLLO

sistematizacion de procesos

Desarrollo de software integrado, disefio de pagina web, mantenimiento de redes y equipos de oficina, estandarizacién y

ABASTECIMIENTO

Adquisicidn de insumos de oficina, gastos generales

LOGISTICA DE ENTRADA

OPERACIONES

LOGISTICA DE SALIDA

MARKETING Y VENTAS

SERVICIO POST-VENTA

Compra de espacio en
lanube
Conformacion de

Disefio de software
Programacion de software

Negociacion con clientes
Instalacion
Capacitacidn al cliente

Diagndstico previo
Periodo de prueba

Servicio Técnico
Mantenimiento anual

equipo de
programacion y disefio

Figura 6. Cadena de valor de ECUASOFT

La Cadena de Valor contiene las actividades clave especificadas en el modelo
canvas,; sin embargo, esta herramienta permite esclarecer los procesos tanto
primarios y como secundarios. En el caso de ECUASOFT, las actividades mas
importantes y principales generadoras de valor son el disefio y programacion del
software propuesto, ademas del diagndstico previo y el periodo de prueba para
el cliente; dichas actividades forman parte de la actividad primaria de

Operaciones y de Marketing y Ventas.

Actividades Primarias

Logistica de Entrada:

En este caso, la compra de espacio en la nube se considera clave y principal
debido a que, por medio de internet el usuario puede efectuar el registro de las
transacciones que realiza y necesita que exista disponibilidad de espacio para
poder efectuar esta actividad.

Por otro lado, es importante conformar un equipo de programacién y disefio que
desarrolle 6ptimamente el software que ofrece la empresa. Ademas, desarrollar

sus capacidades de mitigar posibles riesgos en el curso operacional del mismo.
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Operaciones:

El proceso de disefio de software, asi como el de programacion, deben ser
realizados con cautela y completa precisiéon, ya que, son elementos cruciales
para el correcto funcionamiento del software cuando este sea ejecutado por el
usuario; es por esta razén que, su buen desempefio progresivo es fundamental
en términos de satisfaccion de las necesidades del cliente.

Logistica de Salida:

En cuanto al proceso de negociacion con clientes, los vendedores necesitan
conocer todo acerca del software, porque ellos son los encargados de cerrar la
venta dando a conocer al cliente todos los beneficios que ofrece.

Con lo referente al proceso de instalacién y capacitacion al cliente, es importante
tener un manual de funcionamiento y uso, tanto para entender las utilidades que
brinda, como para dar soluciones inmediatas y precisas en caso de ser
necesarias.

Marketing vy Ventas:

Para el proceso de diagndstico previo, es necesario establecer una relacién con
el cliente que permita determinar la necesidad latente en su negocio y proponer
las soluciones que brinda EASYCONTROL. Posteriormente, mediante el periodo
de prueba, el usuario podra familiarizarse con el software, incluso antes de
adquirirlo; esto se hace con la finalidad de generar confianza sobre la inversion
gue se esta realizando.

Servicio Post-Venta:

Tomando en consideracion que el cliente siempre exige un respaldo, el proceso
de servicio técnico y de mantenimiento anual, es esencial para mantener una
relacion a largo plazo que permita fidelizar al cliente por medio de la seguridad

que promete la empresa.

Actividades Secundarias

Infraestructura:

En esta seccion se realizan las planificaciones de proyectos, financiamiento y se

atiende asuntos referentes a gestiones legales.
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Talento Humano:

Incluye procesos de reclutamiento de fuerza de ventas, seleccion, capacitacion,
evaluacion, retroalimentacion y remuneracion. Estos procesos los realiza la
gerencia.

Tecnologia y Desarrollo:

Para esta actividad se considera importante el desarrollo de software integrado,
disefio de pagina web, mantenimiento de redes y equipos de oficina,
estandarizacion y sistematizacion de procesos; de tal manera que se puedan
organizar y manejar de eficientemente los recursos disponibles.

Abastecimiento:

Esta actividad de la Cadena de Valor involucra los procesos de adquisicion de
iInsumos y gastos generales para contribuir al correcto funcionamiento y

cumplimiento de los estandares establecidos.

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Mapa de procesos

PROCESOS ESTRATEGICOS

GESTION DE PLANEACION
ESTRATEGICA

j\> PROCESOS OPERATIVOS

GESTION DE CONTROL

NECESIDAD
PYMEs
SIINAd

NOIJOV4SILYS

GESTION . 5 5
RS GESTION DE GESTION DE
DE I WA DESARROLLO SERVICIO POST-
COMPRAS DEL LENGUAJE VENTA
PROCESOS DE SOPORTE
< GESTION .
GESTION CONTABLE GESTION RECURSOS HUMANOS

ADMINISTRATIVA

Figura 7. Mapa de procesos de ECUASOFT
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Figura 8. Flujograma de procesos de ECUASOFT

6.2.3 Andlisis de tiempos

Tabla 14. Proceso, responsable, costos, tiempo y secuencia por proceso

Proceso Responsable Costo Tiempo | Secuencia
1. COMPRAS
Compra de espacio | Gerente o
$10000 1 hora Inicial
en la nube General
Conformacion  del | Gerente 5
equipo de desarrollo | General y $200 Inicial
y _ semanas
y programacion Project Manager
3. G. DESARROLLO DE LENGUAJE
Disefio Project Manager | $3000 4 meses Inicial
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Programacion 2 o
$1300 1 mes Inicial
programadores
5. G. DE VENTAS
Negociaciény orden | 2 vendedores ] Todo el
$15 3-5 Dias
de compra proyecto
Instalacion 1 servicio Cada vez
técnico y 1 gue se
$85 12 horas
Programador hace la
venta
7. G.DE SERVICIO POST-VENTA
Mantenimiento 1 servicio
anual de [técnico y 2 $20 5 horas Anual
programacion Programador

6.2.3 Infraestructura y equipamiento requerido por la organizacién

Partiendo del andlisis de tiempos y de los costos y tiempos que involucran los
procesos operativos; se detalla el equipamiento e infraestructura necesarios para
el funcionamiento adecuado de las actividades. Ademas, se mencionan todos
los componentes de inversion inicial referentes a la infraestructura y
equipamiento completo de la empresa:

MAQUINARIA REQUERIDA PARA LOS PROCESOS

Tabla 15. Requerimientos de infraestructura

REQUERIMIENTO INFRAESTRUCTURA | RESPONSABLE

Espacio en la nube PC Gerente General

Disefio de software PC Equipo de desarrollo y
programacion

Programacion de | PC Equipo de desarrollo y

lenguaje programacion

Negociacion y orden de Fuerza de ventas

compra

Instalacion PC Programadores

Mantenimiento anual de | PC Servicio Técnico

programacion




46

INVERSION TOTAL

Tabla 16. Inversién en Mobiliario de oficina

. Cantidad
Iltem (unidades) Costo Total
Mobiliario personal 9 4.050,00
Archivadores 9 1.350,00
Sillas 9 765,00
Areas comunes 3 1.050,00
Mesa de reuniones 2 500,00
Divisiones modulares 9 1.575,00
Activos menores 9 720,00
Decoracion oficina 9 495,00
Tabla 17. Inversion en Equipo de computacion
Equino Cantidad Costo
quip (unidades) Total
Instalacién redes 9
oficina 2.250,00
Computadoras 9 9.720,00
Impresoras 3 1.350,00

6.3 Estructura organizacional

6.3.1 Estructura legal

ECUASOFT se constituird como una Empresa Unipersonal de Responsabilidad
Limitada bajo las especificaciones propuestas por la Superintendencia de
Compaifiias, Valores y Seguros; en la cual se especifica que la misma solo puede

tener un titular o gerente-propietario. (Salgado Valdez, 2015)

Empresas como Worldoffice, que forma parte de la competencia, tienen una
estructura organizacional mas compleja porque desarrollan productos para
diferentes segmentos de mercado como: Empresarial, Pymes, Punto de Venta,
Contador, Propiedad horizontal; ademas lo hacen en distintos puntos
geograficos a nivel regional: Costa Rica, Colombia, Ecuador, Peru. (World Office

Colombia SAS, 2017)



6.3.2 Disefio organizacional

El disefio organizacional de ECUASOFT como se muestra en el anexo 11, la
estructura mas adecuada es la funcional; ya que, se distribuyen las funciones en
la organizacién segun la especializacién de cada trabajador, permitiendo que
cada empleado trabaje en el desarrollo de sus cualidades, toma de decisiones

en su area de conocimiento y proporcione una comunicacion agil y directa entre

los miembros de la organizacion. (ISOTools, 2018)

6.3.3 Descripcidén de las funciones y puestos de trabajo

Tabla 18. Cargo y funciones respectivas

Cargo
Gerente
General

Funciones

Planeacion estratégica, toma de decisiones
de la empresa, dirigir y evaluar el
desempefio de las areas.

Sueldo Base

$1.200

Asistente

Administrativa

Gestibn de agenda, atencion clientes,
gestion de documentos, manejo de
informacion externa e interna, organizacion

de la oficina, vigilancia administrativa

$ 450

Contador
General (EC)

Verificar las facturas recibidas, registrar
todas las transacciones contables de la
empresa, elaborar comprobantes diarios y
reportes, cumplir con las normas NIIF
establecidas en la SCVS y estar actualizado
en el area contable y sus exigencias en el

pais, relacionar cuentas.

$ 386

Contador
General (PE)

Verificar las facturas recibidas, registrar
todas las transacciones contables de la
empresa, elaborar comprobantes diarios y
reportes, cumplir con las normas NIIF

establecidas en la SCVS y estar actualizado

$ 261
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en el area contable y sus exigencias en el

pais, relacionar cuentas.

Project

Manager

Definir y presentar nuevos proyectos,
planificar 'y proponer presupuestos,
establecer objetivos para los nuevos
proyectos, supervisar los avances del
proyecto, implementar soluciones vy

cambios a los procesos y proyectos.

$ 750

Vendedor
Senior

Conocer ampliamente las caracteristicas,
beneficios, funciones y precios del software,
negociar con los clientes, evaluar las
tendencias del cliente, preparar pronésticos

de ventas

$ 650

Vendedor

Junior

Conocer ampliamente las caracteristicas,
beneficios, funciones y precios del software,
negociar con los clientes, evaluar las
tendencias del cliente, preparar prondsticos
de ventas

$ 650

Programador

Analizar modelos y diagramas de flujo,
planificacion y modelo de software, realizar
pruebas para corroborar la funcionalidad
del software, proponer actualizaciones para

el programa, reparar dafos en el sistema.

$ 650

Programador

Analizar modelos y diagramas de flujo,
planificacion y modelo de software, realizar
pruebas para corroborar la funcionalidad
del software, proponer actualizaciones para
el programa, reparar dafos en el sistema.

$ 650

Servicio

Técnico

Dar soporte y asesoramiento del

funcionamiento del software, instalacion y

$ 450
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mantenimiento, interpretacion de manuales

y lenguaje de programacion.

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de Ventas

Para la proyeccion de ingresos se han planteado algunos supuestos que ayudan
a establecer tanto el precio como la cantidad de licencias que se pueden
desarrollar, lo que ayuda a evidenciar de manera clara y realista las unidades
que se producen en cada periodo del negocio y ademas concuerdan con los
objetivos de ECUASOFT. A continuacion, se presenta un resumen de los datos

evaluados para la proyecciéon de ventas.

Tabla 19. Supuestos para la proyeccion de ventas

Crecimiento promedio anual del sector econémico 10,03% | 2009 - 2016 INEI
Crecimiento mensual del sector econémico 0,84%

Crecimiento al afio 3 17,03% 0,58%
Crecimiento al afio 4 24,53% 0,63%
Crecimiento al afio 5 35,53% 0,92%
Promedio inflacién 2,99% | 2009 - 2016 BCE
NUmero maximo de aplicaciones por mes 9

Namero de vendedores 2

Segun la investigacién, el mercado objetivo planteado en la estrategia de
marketing es de 15.809 personas dispuestas a pagar por este producto; sin
embargo, por la estrategia de marketing de enfoque, el proyecto alcanzara una
cuota de mercado del 4,5% a lo largo del proyecto. Esto representa una
participacion rentable para la empresa por el precio que se ha propuesto para
adquirir el software, ya que pese a tener una participacion pequefia en
comparacion con el mercado, se generan utilidades y beneficios de rentabilidad.
Ademas, segun los datos obtenidos del INEI y las criticas del experto acerca del
rapido crecimiento de la industria, ayuda a determinar que la misma puede llegar
a crecer hasta 7,5% anualmente, por lo que las proyecciones de las cantidades

vendidas, a partir del tercer afio, se calculan en base al posible crecimiento. Asi
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mismo, el precio que se determind tanto para el plan basico como para el plan
premium, es un promedio de ambos, que se estima considerando el promedio

de la inflacién obtenida del Banco Central del Ecuador de los ultimos 8 afios.

Tabla 20. Proyecciéon de Ventas Anual

Proyeccién de Ingresos Anual

Aol | Afo 2 | Ao3 | Anc4 | Afos
Numero aplicaciones comercializadas 55 118 138 168 183
Precio x aplicacion $ 1.750,00 $ 180239 $ 185635 $ 191192 $ 1.969,16
Ingreso por mantenimiento $ 5500,00 $ 12.20395 $ 14.18859 $ 17.27433 $ 18.983,89
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 101.750 $ 225781 $ 269.922 $ 337.946 $ 379.574

La cantidad proyectada de ventas aumenta conforme lo hace la industria, en un
inicio el porcentaje de desarrollo de aplicaciones es del 80%, este valor se
convierte en 100% en el segundo afo del proyecto. De esta manera, incluyendo
la inflacion al célculo de los precios se puede ver que en el segundo afio se

duplican las ventas y crecen conforme avanza el proyecto.

Politicas de cobro

Las politicas de cobro para el proyecto consisten en dar a crédito el 40% de las
cuentas, siendo estas pagaderas a 30 dias. De modo que se pueda cumplir con
las obligaciones al igual que dar oportunidad a los clientes de adquirir este

producto de una manera mas flexible.

7.1.1 Proyeccién de Gastos

Tabla 21. Proyecciéon de Gasto sueldos

Proyeccién Gasto Sueldos
[ Ao 1 | Afio 2 | Afo 3 [ Afo 4 [ Afo 5 |
Costo de mano de obra directa $ 19.907,87 $ 22.061,06 $ 33.19503 $ 34.961,85 $ 35.939,19
Gastos Sueldos Operacionales $ 59.967,60 $ 64.561,96 $ 74.475,09 $ 77.94586 $ 80.210,03
[ TOTAL DE GASTO SUELDOS | $ 7987547 $ 86.623,02 $ 107.670,13 $ 112.907,72 $ 116.149,22

Tabla 22. Proyeccidon de Gastos generales

Proyeccion de Gastos Generales Anuales

[ Afio 1 | Afio 2 I Afio 3 I Afio 4 [ ARoco5 |
Sernvicio telefénico e internet $ 3.000,00 $ 3.089,81 $ 3.182,31 $ 3.277,58 $ 3.397,87
Insumos oficina y limpieza $ 1.440,00 $ 1.483,11 $ 1.527,51 $ 1.573,24 $ 1.620,34
Arriendo $ 6.720,00 $ 6.921,18 $ 7.128,38 $ 7.341,79 $ 7.561,58
Senvicios basicos $ 1.020,00 $ 1.050,54 $ 1.081,99 $ 1.114,38 $ 1.155,28
Senvicios contables $ 1.800,00 $ 1.853,89 $ 1.909,39 $ 1.966,55 $ 2.038,72
Alojamiento de la pagina web $ 300,00 $ 308,98 $ 318,23 $ 327,76 $ 339,79
Google "Adsense" $ 3.000,00 $ 3.089,81 $ 3.182,31 $ 3.277,58 $ 3.397,87
Facebook $ 1.200,00 $ 1.235,93 $ 1.272,93 $ 1.311,03 $ 1.359,15
Materiales P.O.P $ 3.000,00 $ 3.089,81 $ 3.182,31 $ 3.277,58 $ 3.397,87
Costo de mantenimiento por licencia $ 2.864,40 $ 6.356,05 $ 7.389,42 $ 8.996,47 $ 9.886,81
Capacitacion de empleados $ - $ 1.017,50 $ 3.386,71 $ 5.398,45 $ 10.138,39
| TOTAL DE GASTOS GENERALES | $ 24.344,40 $ 29.496,61 $ 33.561,50 $ 37.862,43 $ 44.293,67
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Para los vendedores y personal de servicio técnico, el sueldo se calcul6 en base
a las obligaciones de los empleadores en Lima. (Agencia de Promocién de la

Inversion Privada - Peru, 2017)

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion Inicial

Tabla 23. Detalle de inversion Inicial

Inversiones PPE $ 29.775 45%
Espacio en la nube $ 10.000 15%
Capital de trabajo $ 25.986 40%

|TOTAL INVERSION INICIAL  $ 65.761 I 100%

Como se muestra en la tabla, la inversion inicial considera valores de propiedad,
planta y equipo al igual que activos intangibles necesarios para el desarrollo del
proyecto. Otro detalle considerado dentro de la inversion es el capital de trabajo

inicial necesario, el mismo que se explica a continuacion.

7.2.2 Capital de Trabajo

El Capital de Trabajo Inicial necesario para la empresa es de $25.986, a este
valor lo componen varias cuentas que necesitan cubrirse durante el proceso de
desarrollo del software; es decir, durante los 5 meses que el proyecto no genera
ingresos porque aun no se han realizado ventas. Por tanto, la empresa necesita
contar con efectivo inicial para poder asegurar la operacion y cumplimiento de
sus obligaciones en lo que dure el proceso de disefio y desarrollo de las licencias.

7.2.3 Estructura de Capital

La empresa ha optado por una estructura 70-30, esto quiere decir que el 70% de

los activos se financian con capital propio y el 30% restante se financia con un
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préstamo bancario, con una tasa activa de 11,83% a un plazo de 5 afos por el
monto de $19.728.

Tabla 24. Estructura de Capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Propio 70,00% $ 46.033
Deuda L/P 30,00% $ 19.728
TOTAL INVERSION INICIAL  $ 65.761

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera,

estado de flujo de efectivo y flujo de caja

En este apartado se presentan los estados financieros proforma anuales, el

detalle mensual se encuentra en el archivo adjunto.

7.3.1 Estado de Resultados

Los primeros 5 meses el proyecto no tiene ventas porque se encuentra en la
etapa de desarrollo del software, en el primer afilo si se obtiene utilidad; sin

embargo, comparada con los afios posteriores es baja.

Tabla 25. Estado de resultados anual

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

[ Aior [ Aio2 | A3 [ Afo4 [  Afos

Ingresos anuales por venta de licencias $ 96.250 $ 213577 $ 255.734 $ 320672 $ 360.590
Ingresos anuales por mantenimiento $ 5500 $ 12204 $ 14189 $ 17274 $ 18.984
Ingresos anuales $ 101.750 $ 225781 $ 269.922 $ 337.946 $ 379.574
|UTILIDAD BRUTA

Gastos sueldos $ 71475 $ 86.623 $ 107670 $ 112908 $ 116.149
Gastos generales $ 24344 $ 29497 $ 33561 $ 37862 $ 44.294
Gastos de depreciacion $ 2728 $ 2718 $ 2718 $ 564 $ 564
Gastos de amortizacién $ 2.000 $ 2.000 $ 2.000 $ 2.000 $ 2.000
|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. $ 1203 $ 104.944 $ 123973 $ 184.613 $ 216.567
Gastos de intereses $ 2171 $ 1786 $ 1354 $ 868 $ 321
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ (968) $ 103.157 $ 122619 $ 183.745 $ 216.246 |
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ - $ 15474 $ 18.393 $ 27562 $ 32.437
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ (968) $ 87.684 $ 104226 $ 156.183 $ 183.809 |
25% IMPUESTO ALARENTA $ (242) $ 21921 $ 26.057 $ 39.046 $ 45.952
|UTILIDAD NETA $ (726) $ 65.763 $ 78170 $ 117137 $ 137.857 |
MARGEN OPERACIONAL 1,18% 46,48% 45,93% 54,63% 57,06%

MARGEN NETO -0,71% 29,13% 28,96% 34,66% 36,32%
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7.3.2 Estado de Situacion Financiera

El estado de situacion financiera de ECUASOFT se presenta en el anexo 12. Es
evidente como los activos, al igual que el Patrimonio aumentan conforme avanza
el proyecto, y, por el contrario, como los pasivos no corrientes disminuyen de

manera que para el final del proyecto se amortiza completamente la deuda.

7.3.3 Estado de Flujo de Efectivo

Tabla 26. Estado de Flujo de Efectivo Anual

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

ANOS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales - 7.410 90.078 110.594 156.882 185.213
Utilidad Neta (968)| 87.684 104.226 156.183 183.809
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion 2.728 2.718 2.718 564 564
+ Amortizacion 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
-ACxC (8.500)| (4.889) (1.631) (3.493) (2.290)

- A lnventario PT
- A Inventario MP
- A Inventario SF
+ A CxP PROVEEDORES

+ A Sueldos por pagar 12.150 662 3.291 627 478

+ A Impuestos - 1.904 (9) 1.001 652
Actividades de Inversion (39.775)

- Adquisicion PPE yintangibles (39.775)

Actividades de Fnanciamiento 65.761 (3.459) (3.892) (4.378) (4.925)
+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 19.728 16.653 (3.348) (3.892) (4.378) (4.925)
- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 46.033

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 25.986 4.335 86.619 106.703 152.504 180.289

EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 25.986 30.321 116.940 223.642 376.146

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 25.986 30.321 | 116.940 223.642 376.146 556.435

El estado de flujo de efectivo refleja saldos positivos a lo largo del proyecto, esto
implica que se pueda operar durante todo el periodo evaluado. Esto quiere decir
qgue la gestion de la empresa es viable y ademas se refleja una alta liquidez
desde el inicio ya que las utilidades se obtienen desde el comienzo.
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7.3.4 Flujo de Caja

Tabla 27. Flujo de Caja del Proyecto Anual

Flujo de Caja del Proyecto Anual

[ Inicial [ Aio1 | Amo2 | Amo3 | Ado4a |  Anos5 |
Hujo de Caja del proyecto $ -65.761 $ 5930 $ 125135 $ 147.084 $ 214738 $ 251.568
Hujo de Efectivo Operativo Neto $ - $ 5930 $ 125135 $ 147.084 $ 214738 $ 251.568
Utilidad antes de Intereses, Impuestos y Utilidades $ $ 1203 $ 104944 $ 123973 $ 184613 $ 216.567
+ Gastos Depreciacion $ $ 2728 $ 2718 $ 2718 $ 564 $ 564
+ Gastos Amortizacion $ $ 2.000 $ 2.000 $ 2.000 $ 2.000 $ 2.000
15% Participacion Trabajadores $ $ - $ 15474 $ 18393 $ 27562 $ 32.437
22% Impuesto a la Renta $ $ $ - $ - $ -8 -
Variacion de Capital de Trabajo Neto $ -25.986 $ $ $ $ $
Inversion de Capital de Trabajo Neto $ -25.986 $ - $ - $ - $ - $ -
+ A Capital de Trabajo Neto $ - $ 37316 $ 5683 $ 1514 $ 6.734 $ 4.369
+ Recuperacion de Capital de Trabajo Neto $ $ - $ - $ - $ - $ 55.615
Gastos de Capital (CAPEX) $ -39.775 $ - $ - $ $ $
Inversiones $ -39.775 $ - $ - $ $ $

Como se observa en el flujo de caja, ya que las utilidades se obtienen desde el
primer afno, la inversion se recupera para el afio 2 por completo e incluso genera
ganancias sobre la misma por la alta acumulacion de flujos y, por lo tanto, es

rentable.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la
tasa de descuento, y criterios de valoracion
7.4.1 Flujo de Caja del Inversionista

Tabla 28. Flujo de Caja del Inversionista

Flujo de Caja del Inversionista Anual

[ micial | Aio1 [ A2 [ Afo3 | Ado4 | Afo5 |
Hujo de Caja del Inversionista $ -46.033 $ 11.907 $ 130983 $ 152786 $ 220276 $  256.922
Flujo de Caja del Proyecto $ -65.761 $ 5930 $ 125135 $ 147.084 $ 214738 $ 251.568
+ Préstamos $ 19.728 $ - $ - $ - $ - $ -
Gastos de Interés $ - $ 2171 $ 1786 $ 1354 $ 868 $ 321
Amortizacion del Capital $ $ 3.075 $ 3459 $ 3892 $ 4378 $ 4.925
+ Escudo Fiscal $ $ 732 $ 602 $ 456 $ 293 $ 108

El flujo de caja del inversionista tiende a comportarse tal como el del proyecto,
es por esto que, la recuperacion casi inmediata de la inversion hace que este
proyecto sea altamente rentable para el inversionista. Este flujo incluye tanto el

flujo de caja del proyecto como las actividades de financiamiento.
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7.4.2 Calculo de la tasa de descuento

Tabla 29. Calculo de la tasa de descuento

Célculo de la tasa de descuento

Beta 0,98
Beta Apalancada 0,89
Tasa libre de riesgo 2,69%
Tasa de mercado 12,95%
Prima de Riesgo 10,26%
Costo de capital 4%
Razén Deuda-Capital 0,43
Escudo Fiscal 36,25%
Participacion de Trabajadores 15%
Tasa de impuestos 25%
Riesgo Pais 6,71%

CAPM 8,26%

WACC 11,44%

Para calcular la tasa de descuento se consideran varios factores como se
presentan en la tabla, los datos que se expresan en la misma, se han obtenido
de fuentes validas como Yahoo! Finance, Banco Central del Ecuador. Se
incluyen datos que ayudan a calcular el CAPM vy la tasa de descuento para el

flujo del inversionista.

7.4.3 Criterios de valoracion

Los resultados de valoracion del proyecto son alentadores, ya que generan
rentabilidad tanto para el proyecto como para el inversionista. Dando una Tasa
Interna de Retorno de 32% y 57% respectivamente. Y un Valor Actual Neto de

$54.541,30 para el proyecto y de $96.052,88 para el inversionista.

Tabla 30. Criterios de Valoracion del Proyecto

Hujo de Caja del Proyecto Anual
Inicial Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
$ -65.761,00 | $ 5.930,13|$ 21.03446|$% 36.139,20[$ 51.24434|$% 66.505,82

VAN $ 54.541,30
TIR 32%

Tabla 31. Criterios de Valoracion del Inversionista

Hujo de Caja del Inversionista
Inicial Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
$ -46.032,70 | $ 11.907,47|$ 27.00159|$% 42.09601($ 57.190,73|$ 72.441,68

VAN $ 96.052,88
TIR 57%
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7.5 indices financieros

Tabla 32. indices financieros

INDICADORES FINANCIEROS ECUASOFT CIA. LTDA.

| Aio1 | A2 | A3 | Aroa | Ados INDUSTRIA
LIQUIDEZ
Razon corriente $ 320|$ 8,86 | $ 13,26 [ $ 20,11 [ $ 27811 % 1,29
Prueba acida $ 320 $ 886 | $ 13,26 [ $ 20,11 | $ 2781 | $ 1,25
ENDEUDAMIENTO
Razon deuda / capital 0,63 0,61 0,59 0,53 0,45 7,22
Apalancamiento $ 164|$ 121 $ 112 | $ 106 | $ 1048 8,15
Apalancamiento Financiero $ (1,32)| $ 1011 $ 094 |$ 0,90 | $ 0,88 | % 441
ACTIVIDAD
Rotaci6n activos fijos | 2,9 | 74 10,5 14,7 18,5 18,00
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos -0,98% 40,93% 29,58% 28,04% 23,06% 8,00%
Rentabilidad sobre patrimonio -1,61% 49,54% 32,99% 29,79% 23,89% -0,15%

La informacion de la industria fue tomada de la Superintendencia de Compafias
Valores y Seguros con respecto a las empresas que se encuentran en Pichincha
y realizan sus operaciones en el sector de informacion y comunicaciéon. (SCVS,
2018)

Los indicadores en general reflejan que la empresa es saludable en términos
financieros, la rentabilidad se genera desde un inicio tanto sobre los activos como
sobre el patrimonio. Ademas, comparado con el promedio de la industria, la
razon deuda capital es relativamente baja y el apalancamiento se reduce

constantemente.

Segun la proyeccion de estados financieros, el margen de utilidad neto es

positivo y crece a medida que el proyecto se desarrolla a lo largo de los 5 afios.

Como se puede ver, la razén corriente y la prueba acida reflejan el mismo valor,
esto se debe a que la empresa no cuenta con inventarios y por lo tanto no difieren
estos indicadores. No obstante, comparado con la industria, la prueba acida es

mucho mejor que los resultados que presenta la competencia.
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8. CONCLUSIONES GENERALES

v' La investigacion referente a la industria mediante la elaboracion de un
analisis PEST y PORTER, permiten citar algunas tendencias Yy
caracteristicas del entorno que se consideran claramente como
oportunidades encontradas en la industria que se pueden aprovechar. Por
ejemplo, los acuerdos comerciales que mantienen Ecuador y Perd
facilitan la internacionalizacion de productos y servicios hacia este pais,
ademas, la utilizacion de un software en las empresas es considerado
como una necesidad y no como un lujo y por lo tanto en términos
tecnoldgicos se refleja un potencial crecimiento de la industria. Mientras
en el ambito social y econdmico existen acciones que de cierta forma
impulsan al desarrollo de este tipo de industrias como es la inversion en

infraestructura en Per(, para que mas personas tengan acceso a la red.

v' En el andlisis del cliente, se encontrd informacion relevante y de valor para
la evaluacién de la viabilidad del proyecto, desde la perspectiva de los
usuarios, los mimos que consideran que un software integral es
fundamental para el correcto curso de operaciones de las compaiiias en
las que trabajan, porque facilita y brinda mas precision en el ingreso de

informacion para controlar todas las actividades dentro de la empresa.

v La estrategia general de marketing que se plantea para el proyecto es la
estrategia genérica de Porter de enfoque de mayor valor, ya que el interés
principal de la empresa es causar en los clientes la satisfaccion necesaria
para garantizar que los sigan prefiriendo. Ademas, se busca realizar un
diagnéstico correcto de la necesidad y los problemas de documentacién
que tienen los usuarios antes de aplicar un software administrativo
contable, de modo que se brinde una solucidn que supere las expectativas

del cliente y a la vez brinde un precio justo y asequible.

v' En cuanto a la estructura organizacional, se propuso para este proyecto

una estructura lineo-funcional de modo que la jerarquizacion permita
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mantener un control permanente y proporcionar los equipos, insumos y
material necesario para el desarrollo apropiado de cada una de las
funciones de la empresa. De acuerdo a lo mencionado en las etapas
anteriores del plan de negocio para la creacion de la empresa
ECUASOFT, se fijaron también los objetivos de acuerdo a las cuatro
perspectivas del cuadro de mando integral, al igual que un flujograma y

mapa de procesos.

Con lo referente a la evaluacion financiera, en el capitulo anterior se pudo
concluir que el proyecto es rentable por la tasa de descuento calculada,
el CAPM y WACC obtenidos que facilitan el calculo de la Tasa interna de
retorno y el Valor actual neto, y por todos los indicadores que se
consideraron para evaluar la condicion de la empresa comparada con la

industria.

De acuerdo a la informacion presentada en el plan de negocio y
considerando que la empresa es pequefia y nueva en la industria, la mejor
opcion para la filial exterior serd una filial de ventas encargada de
representar a la empresa en Perl, conformada como una oficina de
ventas y servicio post-venta en la que trabajan vendedores,

representantes que constan en la nébmina de la empresa.

En cuanto a la estrategia de internacionalizacion, la empresa ECUASOFT
pondra en practica la estrategia internacional que consiste en una
adaptacion minima a nivel local como en este caso los mddulos
personalizados para cada cliente. En esta estrategia no se enfrentan
grandes presiones para reducir costos; sin embargo, el precio del software
gue se ofrece es relativamente bajo y accesible para el cliente. Ademas,
esta estrategia permite que las actividades de la estrategia de marketing
y desarrollo del software se controlen desde las oficinas centrales.
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Anexo 1. Modelo de Encuesta

1. ;Género?
o Masculino
o Femenino
2. ¢Dentro de que rango de edad se encuentra?
o 18-28
o 29-39
o 40-50
o Mas de 50
3. ¢Qué tipo de actividad desempefia?
o Comercial
0 Prestacion de servicios
0 Sector Publico
o Otro
4. ¢ Qué tipo de cargo tiene?
o Gerente
o Propietario
o Ventas
o Otro cargo
5. ¢Como se maneja la parte contable de su empresa?
o Excel
o Fisicamente
o Software libre (software de acceso gratis en la red)
0 Software especializado (Se paga por una licencia)
6. ¢Como se maneja el control administrativo/gerencial de la empresa?
o Formularios de procesos
o Excel
o Software libre (software de acceso gratis en la red)
o0 Software especializado (Se paga por una licencia)
7. ¢Conoce usted alguna empresa que se dedique a la fabricaciéon de
Software?
o Si
o No
8. ¢ Cuan importante cree usted que es el uso de software para el control
administrativo y contable en una empresa?
o Fundamental
0 Muy importante
O Importante
o lIrrelevante
9. ¢Cual de los siguientes factores es el mas relevante para decidirse por
un software contable/administrativo?
o Precio
o Funcionamiento
0 Que sea practico
o0 Seguridad
10. ¢ Prefiere usted la compra de este servicio o pagar un fee mensual por
su renta?
o Compra



0 Renta
11. ¢ Cual seria el medio ideal donde se deberia alojar el sistema?

o Enlanube

o CD de instalacion

o Descargarlo de Internet

o Discos duros externos
12. ¢ Cual seria el medio mediante el cual quisiera enterarse sobre este
tipo de softwares?

0 Redes Sociales

o Mailing

o0 Medios tradicionales (Tv, radio, periodicos, etc.)

o Viatelefénica
13. ¢ A qué precio en dblares americanos dentro de este rango
consideraria este producto como barato sin dudar de su desempefio por
una licencia definitiva de 10 usuarios, sin incluir el fee de mantenimiento
anual de $150 y aun asi lo compraria?

o $1076-$1288

o $1289-$1507

o $1508-$1722
14. ¢ A qué precio en dolares americanos dentro de este rango
consideraria este producto como caro por una licencia definitiva para 10
usuarios, sin incluir el fee de mantenimiento anual de $150 y aun asi lo
compraria?

o $2691-$2800

o $2801-$2907

o $2908-$3015
15. ¢ Considera usted importante que la empresa fabricante del software
cuente con una oficina la cual brinde soporte técnico en Lima?

o NO

o Sli

Anexo 2. Guia de preguntas para entrevista a expertos

1. Coménteme sobre la industria y de su experiencia como empresarios
dentro de la misma

2. ¢Diria usted que una empresa dedicada al desarrollo y venta de software

es un negocio con una buena rentabilidad?

¢, Cuales son los principales y mas fuertes competidores en la industria?

¢,Como lidié con estos competidores?

¢, Cuales fueron los costos mas relevantes que tuvo que afrontar en los

primeros meses de operacion?

6. ¢Qué tan saturada piensa usted que esta la industria?

¢ Qué experiencia tiene usted de esta industria en-el Pert?

8. ¢Cual usted considera que es el mercado objetivo de este tipo de
software?

9. ¢Cual cree usted que son los posibles sustitutos de este producto?

10.¢,Qué tipo de estructura se necesita para brindar el servicio?

ok w

~



11..:Qué capacidad de demanda podriamos cubrir con esos equipos?

12.¢;Cuéantos programas estima usted que se vendan para una empresa
nueva en el mercado que esta comenzando?

13. ¢ Cuél cree usted que deberia ser la forma de distribucion?

14.¢Con esa forma de distribucion, el negocio tendria la capacidad de cubrir
toda la demanda de los clientes?

15. ¢ Cbomo introducir al mercado un producto asi?

16.¢,Cbomo se les da seguimiento a los potenciales clientes?

17.¢Cudles son las principales demandas de los clientes en un producto asi?

18. ¢ Cudl es target adecuado (mercado objetivo) para este negocio?

19..,Qué mezcla de comunicacion se deberia utilizar para dar a conocer el
negocio?

20. ¢ Cuales son los principales tramites legales, técnicos, econémicos, etc.?

21. ¢ Existen regulaciones que incrementen el riesgo de implementacién del
modelo de negocio?

22.¢Qué precio de venta sugeriria usted para el servicio presentado o0 como
calcularlo?

23.¢Qué forma seria la mas adecuada para el pago de los clientes, crédito
de contado?

24.¢:Nos podria mencionar alguna recomendacion que usted considere
importante para este modelo de negocio?

Anexo 3. Guia de preguntas para clientes

¢,COmo creen que se encuentra actualmente la industria del desarrollo de
software en el Peru?

¢, Cual es su opinion sobre las empresas que ofrecen este producto/servicio?
¢, Conocen empresas que se dediquen a esta actividad econémica?

¢, Como obtuvieron informacion sobre la misma?

¢Alguna vez han contratado este servicio profesional?

¢, Qué factores analizaron antes, durante y después de la contratacién de este
servicio profesional?

Buscamos desarrollar y comercializar un software administrativo contable que
sirva para el control y crear un historial de datos que permita tomar decisiones a
los gerentes en el futuro en todos los aspectos claves de la empresa y que de
esta manera mejore la productividad al maximo minimizando costos ofreciendo
al cliente una licencia definitiva incluido de 10 usuarios.

¢ Estarian dispuestos a utilizar este producto/servicio?
Explicacién de los motivos de la respuesta

¢, Como les gustaria enterarse de la informacion sobre el servicio?



¢, Cual es el precio que consideraria pagar por el servicio?

¢, Qué otros servicios le gustarian complementar a la idea del negocio?

Agradecimiento

Anexo 4. Modulos de software que ofrece la competencia

Tabla 33. Modulos de software de la competencia

World office Nubecont Nuestra empresa
Ofrece: Ofrece Ofrece
O Ventas O Ventas O Ventas
O Compras O Compras O Compras
O Comprobantes B Recibos de caja 0 Comprobantes
de egreso ingreso/egreso
- Centro de O Centro de costos |[] Bancos
costos
O Recibos de caja | Plan contable - Todo el
sistema contable
O Mediante CD de | [ Stock de O Reporte de
instalacion. productos. ventas
O Otros servicios | Otros servicios O Cuentas por
contables/tributarios contables/tributarios. cobrar
- Plan contable O Estd alojadoen |0 Cuentas por
la nube. pagar
O Crea usuarios O Base de datos
autorizados de clientes
O Pago O Facturacion
proveedores Electronica
O Cobranzas a los .
. O Inventario
clientes
O Un modulo
desarrollado a
medida del cliente.
Plan mensual $100
$1500 $1200(Anual) $1500

Nota: Comparacion entre precios y beneficios ofrecidos




Anexo 5. Cotizacion de empresa World Office

zcuador - Google Chrome

A i

y -

& Esseguro | https://worldofficeonl

CONTENIDO
DE ESTA COTIZACION

@ Inicio
B

% Contenido
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Pyme

O Demostracion

E{? Ficha Técnica

i";] Capacitacién

{]} Soporte

€3 Actualizaciones

®

$

i/

Requerimientos
para Instalacion
Precios de
Licenciamiento

Implementacion
Personalizada

Figura 9. Cotizacion

Anexo 6. Cotizaci

Dos Oficinas en Alquiler Urb. Santa Beatriz Lima

@ URB. SANTA BEATRIZ, Lima Cercado, Lima

L— A A

ine.com/Cotizacion/767c38fd-69a-40c1-8376-38690330c5cd/Wo@-abh7ea23-5b81-4f08-81cc-79f19a997442

World Office

Software Contable y Financiero

Aprobar

Quiero que
Cotizacion

Imprimir
me Liamen

Compartir
Exportar

Cotizacién

racién de escritorio remoto, debe tener prendido el equipo servidor.

=

4
&

Mensajes

@ PRECIOS DE LICENCIAMIENTO

Pyme 1

Conozca mas de esta version en
hitp:{iworldoffice com eclversionesiversion-pyme/demo/

De acuerdo a su solicitud a continuacion detallamos los valores de licenciamiento para el ndmere de licencias y version requerida:

— T

Licencia Servidor Versién Pyme $USD1.400.00 $USD1.400.00

Subtotal $USD1,400.00

empresa World Office.

6n de arriendo de oficina

Frecio Alquiler

/1,600
US$ 488

© <8

DENUNCIAR AVISO

B a -

Area techada Dormitorios Bafios
52m?
ABC Inmuebles y
Servicios

[)

muyEBLES Y seRwicios 421" VER TELEFONO

jContacta al anunciante!

Mensaje
Hola, vi este inmueble en Adondevivir y quiero
que me contacten. Gracias

E-mail

Nombre

Teléfono

Figura 10. Cotizacion de arriendo de oficina



Anexo 7. Costo de reclutamiento y conformacion del equipo

D won BRmATNLOT Pl eTrprESSS

o 0

AVISO SIMPLE AVISO DESTACADO BUSQUEDA 25 CVS
~ 30 dias de publicacion ~ 60 dias de publicacién ~ 30 dias de uso
« El més elegido + Incluye logo corporativo ~+ de 3 millones de CVs
« Visibilidad en listado general + Gran visibilidad y destaque + Filtros especializados
»~ Buena relacion precio/cantidad de CV + Mayor cantidad de candidatos + Descarga de CVs.

§/.221 5/.699 §/.236

COMPRAR COMPRAR COMPRAR

Figura 11. Costo de publicacién de anuncios para reclutamiento

@ Seguro \ https://empresa.computrabajo.com.pe

Pack 5 avisos

Pack 10 avisos

Servicio Basico completos
completos
. S/. 5639 S/. 955
1 oferta al mes sin coste . )
S. 108 por aviso S. 96 por aviso
Acceso a CV de inscritos 15 Acceso a CV de inscritos ilimitado Acceso a CV de Inscritos ilimitado
Acceso CV en Base de Acceso CV en Base de 50 Acceso CV en Base de 100
Datos Datos Datos

Filtros CV inscritos Filtros CV inscritos Filtros CV inscritos

Edicion de la oferta Edicidn de la oferta Edicion de la oferta

Ofertas confidenciales Ofertas confidenciales Ofertas confidenciales

0000
0000

Ofertas renovables Ofertas renovables Ofertas renovables

0000 ©

Figura 12. Costo de publicacion de anuncios para reclutamiento



Anexo 8. Componentes de la Mision

Tabla 34. Componentes de la mision

COMPONENTE

DESCRIPCION

1.CLIENTES

Pequefias y medianas empresas ubicadas

en Lima, Peru

2.PRODUCTO/SERVICIO

Software administrativo-contable

3.MERCADOS Lima, Peru

4. TECNOLOGIA Desarrollo de lenguaje de programacion

5.PREOCUPACION POR | Buscar reconocimiento y aceptacion para

LA SUPERVIVENCIA, | aumentar su crecimiento, expansion y

CRECIMIENTO Y | rentabilidad

RENTABILIDAD

6.FILOSOFIA Brindar facilidad al registrar las
transacciones y actividades de una

empresa

7.CONCEPTO QUE TIENE
LA EMPRESA DE Si
MISMA

Calidad y cumplimiento de la normativa

internacional

8.PREOCUPACION
SU IMAGEN PUBLICA

POR

Implicitamente, reducir el uso de papel

para la documentacion de procesos

9.PREOCUPACION
SUS EMPLEADOS

POR

Promover su desarrollo, formacién vy

desempeiio




Anexo 9. Componentes de la visidon

Tabla 35. Componentes de la vision

COMPONENTE

DESCRIPCION

1.0bjetivo y horizonte de tiempo

Empresa reconocida, a nivel
regional, en 2024 y alcanzar al
menos el 5% de la cuota de
de

Pymes en Lima

mercado software para

2.Ventaja competitiva

Rendimiento efectivo, practico y

responsable del software

Easycontrol

3.Mezcla de productos y servicios,
de

responsabilidad social ambiental

satisfaccion necesidades,

Software administrativo-contable

4.Curso estratégico que traz6 la
directiva y las clases de cambios de
producto/mercado/cliente/tecnologia
gque ayudaran a la compafia a

prepararse para el futuro

Promover la innovacion y mejora
continua para superar futuras
del

a nuevas plazas

expectativas usuario 'y
expansion

como Santiago de Chile.

5.Filosofia

Maximizar los conocimientos

tecnolégicos y beneficios de
constituimos

todos quienes

ECUASOFT.




Anexo 11. Disefio organizacional

Lima-Externo

Ecuador
Externo
Ecuador Lima
Ecuador Ecuador Lima Lima
Figura 13. Estructura organizacional de ECUASOFT
Anexo 12. Estado de situacion financiera
Tabla 36. Estado de Situaciéon Financiera Anual
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

Afio 0 Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVOS 53.771 62.834 150.536 255.070 409.436 590.397
Corrientes 13.996 27.787 120.206 229.458 386.387 569.912
Efectivo 13.996 19.287 106.817 214.438 367.874 549.109
Cuentas por Cobrar - 8.500 13.389 15.020 18.513 20.803
Inventarios Prod. Terminados - - - - - -
Inventarios Materia Prima -
Inventarios Sum. Fabricacién - - - - - -
No Corrientes 39.775 35.047 30.330 25.612 23.049 20.485
Propiedad, Planta y Equipo 29.775 29.775 29.775 29.775 29.775 29.775
Depreciacion acumulada - 2.728 5.445 8.163 8.726 9.290
Intangibles 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Amortizacién acumulada - 2.000 4.000 6.000 8.000 10.000
PASIVOS 16.131 25.767 25.508 25.607 23.655 20.757
Corrientes - 12.150 14.720 18.000 19.628 20.757
Sueldos por pagar - 12.150 12.812 16.103 16.730 17.208
Impuestos por pagar - - 1.908 1.897 2.898 3.549
No Corrientes 16.131 13.617 10.788 7.606 4.027 -
Deuda a largo plazo 16.131 13.617 10.788 7.606 4.027 -
PATRIMONIO 37.640 37.067 125.028 229.464 385.781 569.640
Capital 37.640 37.640 37.640 37.640 37.640 37.640
Utilidades retenidas - (572) 87.388 191.824 348.142 532.001
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