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Resumen

El presente plan de negocios consiste en la creacién de una empresa disefiadora de
software de gestion de informacion para pequefias y medianas empresas. Muchos de
los programas para el manejo de informacién existentes en el mercado son adquiridos
principalmente por grandes empresas, las mismas que deben adquirir programas
costosos, los cuales requieren de un entrenamiento para lograr el experstise necesario
para su adecuado manejo. Sin embargo, en el Ecuador una fraccion representativa de
las empresas que operan dentro del pais son PYMES y cabe recalcar que sus
necesidades de manejo de software para la administracién de su informacién se
encuentran desatendidas.

Por lo tanto, en el presente documento se elaborard un modelo de negocio que ayude
0 gue se ajuste a las necesidades de las pequefas y medianas empresas. Para ello, el
producto sera de caracter personalizado y se comercializara muy estrechamente con el
servicio de post - ventas, el cual sera un factor clave y diferenciador en el éxito del
proyecto.

Para analizar la efectividad de esta propuesta se evaluaran los métodos tradicionales
de valuacién financiera.



Abstract

The present business plan is focused on setting up an Information Management software
Developer Company aimed at small and medium business. Many of the available
information management software are mostly purchased by large companies, all of which
must buy expensive programs that require training to achieve the necessary expertise
for proper handling. However, in Ecuador a representative fraction of firms that operate
in the country are SMEs, and it should be emphasized that their needs for an information
management software are unmet.

Therefore, herein a business model will be developed, in order to help or to meet the
needs of small and medium enterprises. For this, the product will be customized and
closely commercialized with the post — sales service, which will be a key factor and a
distinctive element in the success of the project.

To analyze the effectiveness of this proposal, traditional financial valuation methods will
be used.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacion del trabajo

El uso de tecnologias de informaciéon y comunicacion en las empresas se ha convertido
en un aspecto vital para el funcionamiento de las mismas. La tecnologia ayuda a las
organizaciones a agilizar sus procesos y ser mas competitivos en el mercado; casos de
empresas que han adoptado herramientas digitales de gestion han logrado reducir sus
tiempos en procesos administrativos hasta en un 25% (Davenport & Short, 1990, pag.
8).

Un aspecto importante en el &mbito empresarial es la gestién de su informacién. Esta
tarea puede volverse compleja e ineficiente ya que en muchas ocasiones involucran
herramientas poco adecuadas, procesos manuales y altamente operativos que
eventualmente producen errores y pérdidas de tiempo. Ocurre también, que la
interpretacion de esta informacion se vuelve una tarea complicada debido a que no
existen las técnicas correctas de andlisis tales como mineria de datos o inteligencia de
negocios lo cual hace que la informacién que maneja la compafia no agregue valor o
se malinterprete teniendo consecuencias poco favorables para una empresa.

En empresas generalmente medianas y pequefias esta es una necesidad desatendida
que puede deberse principalmente a costos; y, considerando que el 82% de las
empresas son PYMES (INEC, 2014), este segmento se vuelve atractivo.

1.2. Objetivo general del trabajo

Determinar la factibilidad econémica y financiera para la creacion de una empresa
desarrolladora de software de gestién de informacion para pequefias y medianas
empresas.

1.3. Objetivos especificos

o Determinar la situacion del macro, meso y micro entorno en el que se
desarrollara la empresa.

e Desarrollar un sondeo de mercado cualitativo y cuantitativo para determinar la
situacion actual de la industria.

o Elaborar un plan de marketing que incluya estrategia general y mezcla de
marketing.

e Definir la filosofia organizacional.

o Disefiar un plan de operaciones de acorde al plan de marketing.

e Definir una estructura organizacional y determinar las funciones de cada
departamento.

e Realizar una evaluacion financiera del proyecto para determinar viabilidad.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1. Andélisis del entorno externo
De acuerdo a la clasificacion nacional de actividades econémicas publicada por el INEC,
la industria correspondiente es:

Tabla 1. Clasificacion de la industria

NIVE Cédigo  Descripcién
Seccion J Informacion y comunicacion.
S Programacion informatica, consultoria de informéatica y
Division  J62 2
actividades conexas.

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012

2.1.1. Econbdmico

21.11. PIB

El producto interno bruto en el Ecuador ha crecido en los ultimos 5 afios a una tasa
promedio del 4,2% anual (Banco Central del Ecuador, 2015) siendo uno de los paises
con mayor crecimiento en la region (The World Bank, 2015).

Adicionalmente, la industria de informacion y comunicacién crece también de una forma
constante y sostenida a un promedio del 10,2% en el mismo periodo (max. 20,9%;
min. 2,0%), convirtiéndose asi en una de los sectores con mayor evolucion. Esto indica
que la industria cada vez gana mayor participacion en la produccion nacional, lo cual a
su vez implica una industria en expansion y, por lo tanto, con potencial para la creacién
de nuevas empresas por lo que se considerara como una oportunidad para el negocio.
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Figura 1. PIB real Ecuador vs PIB real Industria
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015

2.1.1.2. Inflacion

Analizar la inflacion es fundamental para cualquier industria, ya que esta estrechamente
relacionada con sus ingresos. Una inflacion nacional elevada puede ser favorable para
ciertas industrias que a su vez se favorecen del aumento en los precios de sus productos
causando un mayor ingreso; mientras que para otras que requieran una cantidad mayor
de insumos seré perjudicial.

La inflacion anual en promedio desde 2007 es de 4,8% (The World Bank, 2015), lo cual,
contrastado con la produccion de la industria (PIB), sugiere que este sector puede



beneficiarse de la inflacion, constituyendo una oportunidad. Esto puede deberse a que
empresas de servicios no requieren de una gran cantidad de insumos, por lo tanto,
puede ajustar sus precios sin perjudicar sus costos. Sin embargo, al ser un producto
relativamente suntuario, un aumento del precio puede significar una reduccién de la
demanda y por este motivo, la industria se vuelve sensible a ciclos econémicos lo cual
se considerara como una amenaza para el negocio.
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Figura 2. PIB real vs Inflacion
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015

2.1.2. Politico - Legal

En la actualidad, el ambiente politico experimenta un periodo de estabilidad. Durante los
ultimos 8 afios, se ha mantenido un Unico gobierno, con el cual las politicas que afectan
directamente al sector empresarial se han mantenido relativamente estables, pero,
haciendo enfoque en el estricto cumplimiento de las mismas. Esto favorece el &mbito
estratégico empresarial ya que, con politicas estables y claras, es posible una mejor
planeacion lo que mitiga el riesgo del empresario; una ligera reduccion en el riesgo pais
durante los dltimos 10 afios demuestra el aumento de confianza del inversionista hacia
el Ecuador (Banco Central del Ecuador, 2015).

El aspecto fiscal es una oportunidad para la creacion de empresas y emprendimientos.
Actualmente existe una serie de incentivos tributarios para nuevas empresas siendo los
mas importantes: Reduccion de 10% en la tarifa del Impuesto a la Renta por reinversion
en activos productivos y exoneracion de pago del Anticipo Minimo del Impuesto a la
Renta por 5 afios (ProEcuador, 2015).

Se concluye que el actual ambiente Politico/Legal favorece la creacion de PYMES; sin
embargo, es importante sefialar que el periodo del gobierno actual esta por terminar y
es importante tener en cuenta que esto puede traer drasticos cambios en el ambiente
politico y legal lo cual supone una fuerte amenaza para el negocio propuesto.

2.1.3. Social

Existen 4 factores importantes en el ambito social. El primero es el desarrollo social y la
redistribucion de la riqueza. Una sociedad mas desarrollada requiere del fortalecimiento
de la clase media/baja y, para la industria del software, esto supone una oportunidad
ya que al ser un servicio suntuario solo es asequible para aquellas personas y empresas
cuyas necesidades basicas estan cubiertas. La redistribucion de la riqueza ha sido un
pilar fundamental del actual régimen y como resultado se evidencia una reduccion de 8
puntos desde el 2006 en el coeficiente de GINI, el cual es el indicador més usado de
dispersién de la riqueza de un pais (Falconi, 2012).



Otro aspecto positivo para el negocio, es la evoluciéon del volumen empresarial en el
Ecuador. Desde el afio 2009, el volumen de ventas en empresas ha evolucionado a una
tasa promedio de 11,9%. Esto indica una mayor cantidad de clientes potenciales lo cual
supone une oportunidad.

Los siguientes factores son de tipo cultural y tienen un impacto negativo en la industria
de informacion y comunicacion. A nivel de PYMES, existe una evidente resistencia al
cambio respecto a la automatizacion y mejora de procesos administrativos y gestioén de
informacién, este es un factor que con el tiempo disminuird a medida que exista un
cambio generacional en las empresas. Este factor representa una amenaza.

Finalmente, un factor critico es el irrespeto a la propiedad intelectual y derechos de
autor. Se estima que, en el afio 2014, el 68% del software instalado (tanto a nivel
personal como empresarial) es “pirata” (Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad
de la Informacién, 2015). Esto sin duda supone una importante amenaza para empresas
desarrolladoras de software; sin embargo, se espera que este factor aminore conforme
el software se vuelva mas asequible y exista un cambio generacional como se mencioné
anteriormente.

2.1.4. Tecnoldgico - Ambiental

El ambito tecnolégico es vital para la industria, ya que es la infraestructura sobre la cual
se sustentan los servicios de informacion y comunicacién. En cuanto a accesibilidad;
actualmente, el costo de banda ancha fija es del 3,88% sobre el PIB per capita 2012; un
costo ligeramente por encima del promedio regional (CEPAL, 2012, pag. 13). Sin
embargo, este costo de alguna manera se justifica con la calidad del servicio. El Ecuador
es uno de los paises con mejor ratio subida/bajada del mundo (CEPAL, 2012, pag. 15)
permitiendo que la experiencia de utilizar servicios altamente demandantes basados en
la nube, sea mas satisfactoria para el usuario. Adicionalmente, el acceso a conectividad
fija o mévil ha crecido del 29% en 2010 a 43% en 2014 (The World Bank, 2015).

En lo referente al aspecto ambiental, existen estrictas regulaciones para empresas, sin
embargo, ninguna aplica directamente sobre la industria del software.

Se concluye que el Ecuador no solo cuenta con suficiente tecnologia, sino que también,
estas instalaciones en expansion benefician directamente a la industria de servicios de
informacién y comunicacion por lo que supone una oportunidad para el negocio
propuesto.

2.2. Andlisis de laindustria
2.3. Amenaza de Productos Sustitutivos = MEDIA
e Existen una cantidad importante de productos sustitutos, muchos de los cuales

son utilizados actualmente por las empresas, sin embargo esta tendencia esta
cambiando. Los productos sustitutos se refieren principalmente a métodos
tradicionales de manejo de informacion tales como Excel, agendas personales,
archivadores fisicos de archivos, etc. Esta fuerza es una Amenaza para el
negocio.

2.4. Poder de Negociacion con los Proveedores = BAJA
¢ La industria cuenta con una gran cantidad de proveedores, tanto nacionales
como internacionales. Entre los mas importantes estdn proveedores de
herramientas gratuitas de desarrollo (HTML, PHP, Pearl) y hosting y dominios



(GoDaddy, RapidGator, Hosting Ecuador, iPage). Estos proveedores los cuales
son abundantes, accesibles y por lo general sus productos son personalizados
por lo que su poder de negociacion es bajo. Esta fuerza representa una
oportunidad para el negocio.

2.5. Amenaza de Nuevos Entrantes = ALTA

No requiere una alta inversion en infraestructura. El presente plan de negocios
propone una inversién de aproximadamente 10000 USD lo cual se podria
considerar como una oportunidad.

Se requiere de un nivel intermedio de Know-how (experiencia en manejo de
informacion empresarial) lo cual representa una barrera mediana.

La tecnologia requerida es de facil acceso para la industria. Representa una
oportunidad.

Por los factores sefialados, es relativamente facil ingresar a la industria ya que
no existen barreras de entrada altas.

2.6. Poder de Negociacion de los Clientes = BAJA

El porcentaje de PYMES en Ecuador es aproximadamente 80%, y, al ser un
segmento tan amplio, su poder de negociacién es bajo. Se identifica como una
oportunidad para el negocio.

No existe riesgo de integracion vertical. Las Pymes no crean departamentos
dedicados a elaboracion de software sin embargo existe la posibilidad de
integracién. Por lo tanto esto es una Amenaza.

2.7. Rivalidad entre Competidores = MEDIA

2.7.1.

En la industria existen 428 empresas registradas a octubre de 2011, lo cual
representa un nimero relativamente reducido de competidores comparado con
otras industrias mas tradicionales. Sin embargo, el hecho de que exista
competencia ya establecida en el mercado representa una amenaza para el
negocio.

La competencia no esta centralizada en una sola actividad. Existen empresas
gue se dedican a nichos especificos como es el caso de compafiias dedicadas
a elaborar software para el sector farmacéutico. Esto muestra que existen
muchos nichos en los que las empresas pueden competir convirtiéndose asi en
una oportunidad.

Los precios varian desde 720 USD al afio en empresas de software contable (e-
Factura Ecuador S.A.) hasta 1200 USD anuales por licencia de empresas
internacionales de inteligencia de negocios (Oracle, Microsoft, JDE). El amplio
espectro de precios sugiere una amenaza para el negocio.

Conclusion

El alto volumen de clientes hace que su poder de negociacién disminuya junto
con la intensidad de la esta fuerza. Adicionalmente la intencién de integracion
vertical respecto al software es inexistente.

La fuerza mas amenazante para la industria es el uso de productos y servicios
sustitutos los cuales son cuantiosos y se refieren al uso de técnicas mas
tradicionales para el manejo de informacion.

La rentabilidad financiera (0,70 en promedio) es mayor comparada a otras
industrias (Superintendencia de Compaiiias, s.f.) y, por lo general, la intensidad
de la competencia es mas alta en industrias de bajas ganancias (David, 2008,
pag. 100).



2.8. Andlisis interno
Tabla 2. Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS

Industria en crecimiento. Atractivo para la creacion de nuevos negocios. 3% 3 0,1

Inflacién nacional controlada. La industria se puede beneficiar de la

inflacion. 2% 2 0,0

Relativa estabilidad politica. 3% 2 0,1
E Redistibucion de la riqueza. 3% 1 0,0
g Crecimiento de volumen de empresas en Ecuador. 8% 4 0,3
= Amplia infraestructura tecnolégica y aumento de accesibilidad de 15
2 informacion. 7% 3 0,2 !
§ Amplio nimero de proveedores de herramientas de desarrollo, hosting y
O dominios. 5% 3 0,2

Baja inversion de capital inicial. 6% 3 0,2

Tanto barreras de entrada como de salida son bajas lo cual favorece al

negocio. 4% 4 0,2

Bajo poder de negociacion de los clientes. 9% 3 0,3

Industria de productos no indispensables. Sensibilidad a los ciclos

econémicos. 4% 3 0,1

Periodo de cambio de régimen en 2017. Puede cambiar las regulaciones

actuales haciendo mas dificil el emprendimiento. 5% 1 0,1

Resistencia al cambio en empresas familiares. 9% 3 0,3

Falta de respeto por la propiedad intelectual. 11% 2 0,2

Abundantes productos sustitutos. 10% 4 0,4

Amenaza de integracion vertical en desarrollo de software. 1

Competencia ya establecida en el medio. 3

Amplia oferta en término de precios. 1

La matriz de evaluacién de factores externos indica que, para el negocio propuesto, las
oportunidades son mayores a las amenazas en 0,2 puntos ponderados. Esto sugiere la
existencia de factores externos favorables para una empresa con las caracteristicas
propuestas en el presente plan de negocios. Es importante tener en cuenta que la
diferencia entre oportunidades y amenazas no es significativa por lo que se debera crear
fortalezas que mitiguen las amenazas existentes.



3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. Grupo Focal

Los invitados fueron seleccionados de acuerdo a su experiencia laboral y se siguié el
guion detallado en el ANEXO 2. Esquema de Grupo Focal Las conclusiones mas
relevantes se detallan a continuacion:

Todos los participantes trabajan o han trabajado con algun tipo de software
siendo el mas comun las herramientas ofimaticas (Word, Excel, etc.).

Ambos emprendimientos han contratado servicios de programadores
independientes para desarrollos a la medida.

o Los programadores contratados conocian personalmente al duefio o
fueron recomendados por un conocido.

o Los participantes sefialaron que no evaluaron otras opciones, lo hicieron
por confianza y conveniencia.

o Sugirieron también que se sienten mas comodos trabajando con
proveedores que conozcan personalmente.

En los emprendimientos, el software lo utilizan principalmente para soportar
procesos administrativos; por ejemplo, control de inventarios, propinas,
facturacion electrénica, etc. En las grandes empresas, el software adquiere un
rol mas estratégico cumpliendo funciones como: Workflows, repositorios de
informacion, Inteligencia de negocios, mineria de datos, etc.

o Uno de los asistentes usa facturacion electronica, lo cual adoptd debido
a la recomendacion de un conocido.

o Uno de los participantes, descontinué el uso de un software contable ya
que el programador perdi6 contacto. El participante indicé no tener
intencion de volver a contratar servicios de programacion
independientes.

Software:

Interfaz: los invitados no han tenido problemas con la interfaz del software que
han utilizado, indicaron que se sentirian mas cémodos haciendo pequefios
ajustes; sin embargo, no es impedimento para trabajar.

Personalizacién: los emprendimientos consideran que el software que
actualmente utilizan si se adapta a sus necesidades, sin embargo, esto requiere
de mucha capacitacién, practica y conocimiento de la herramienta, no es intuitivo
ya que no se adapta totalmente a sus funciones regulares.

Conveniencia: los invitados indicaron que hay actividades que seria imposible
realizarlas sin software, lo consideran como una parte fundamental de sus
actividades.

Seguridad y confiabilidad: en empresas grandes, este es un factor vital para
contratar software. En PYMES, la seguridad y auditabilidad no es un factor
determinante.

Soporte: los invitados consideraron que el soporte es el factor mas importante
en la implementacion de un software para cualquier proceso administrativo, esto
ayuda a adoptar mejor el programa, suaviza la curva de aprendizaje y la
resistencia al cambio especialmente en los trabajadores que la utilizaran.

Toma de decisiones: los participantes no consideraron esta caracteristica como
un factor importante a nivel estratégico; sin embargo, consideran que el software
les brinda una mayor organizacion y por lo tanto una vision mas amplia de la
situacion.

Costo: durante el grupo focal, se indico que los precios pagados eran aceptables
considerando el beneficio que aportan.




Empresa:

= Los participantes indicaron que preferirian trabajar con software e informacion
en la nube y no con servidores locales; principalmente debido a la continuidad
de la informacién en caso de pérdida.

= El nombre de la empresa se relaciona levemente con software y tecnologia.

= Es extremadamente facil de recordar.

= Es largo de escribir.

3.2. Entrevistas con expertos

Las personas entrevistadas son profesionales con amplia experiencia en la industria del
software; tanto en empresas ecuatorianas como empresas internacionales con sucursal
en Ecuador. En el ANEXO 3. Esquema de entrevista con expertos, se detalla el perfil de
cada participante y el guion de entrevista utilizado. Los hallazgos encontrados son los
siguientes:

e Laresistencia al cambio es una barrera importante al enfocarse en PYMES.

e Losrequerimientos de tecnologia por parte del mercado aumentan a medida que
las empresas crecen, se hacen mas grandes y competitivas, por este motivo,
generar buenas relaciones con pequefias y medianas empresas es fundamental
para asegurar una cartera de clientes a largo plazo y lograr desarrollar nuevos
productos.

e En Ecuador, existen muchas empresas de software internacionales que estan
presentes en el mercado, pero debido a los costos, servicio post-venta y nivel de
personalizacién no se enfocan en PYMES.

e La personalizacion del software es un factor diferenciador ante empresas como
Oracle, Microsoft, Google, IBM, etc.

e El servicio post venta también es importante para PYMES ya que estas se estan
adaptando a la modernizacion de procesos administrativos por lo que requieren
abundante soporte por parte del proveedor.

e El desarrollo de software modular permite enfocarse en diversos tamafnos de
empresas

e Las PYMES prefieren realizar pagos Unicos por licencias y, por separado,
servicios adyacentes anuales.

e Construir buenas relaciones con los clientes es indispensable para la promocién
del servicio. Esto se debe a que entre pequefias y medianas empresas existe un
alto nivel de recomendacion lo que promociona a la empresa en el medio

e El costo inicial de desarrollo de un programa es alto, sin embargo, disminuye en
el tiempo.

e Las empresas de software por lo general tienen una fuerza de ventas que les
permite acercarse al cliente.

e Para el desarrollo de aplicaciones web, existen una seria de programas y
formatos que pueden ser adquiridos a un bajo costo y sobre los cuales se pueden
construir una serie de aplicaciones altamente interactivas y funcionales, un
ejemplo de esto es el uso de moodle para la construccion de aulas virtuales.

e La mejor forma de trabajar con PYMES es utilizar un software cliente-servidor.
Es decir, instalacién de una base de datos en internet que se pueda acceder
desde cualquier parte.



3.3. Encuestas

Se recopilaron datos de 77 empresas de la ciudad de Quito. Entre las encuestadas, el
23% fueron empresas grandes, 35% medianas, 38% pequefias y 4% Micro empresas.
Para el andlisis subsiguiente, se utilizardn solo los resultados del segmento relevante
para el negocio propuesto, con lo cual se reduce el nimero de encuestas validas a 56.
Las preguntas y sus resultados se realizaron de acuerdo a las siguientes categorias.

3.3.1. Uso actual del software

De la poblacion encuestada, el 96% afirmaron utilizar algin tipo de software para
soportar sus procesos administrativos. El software mas comunmente usado por las
empresas es el de Ofiméatica, seguido por portales Web y ERP (Planeacion de recursos
empresariales). En la Figura 3. Uso de software por Tipo, se observa que otros tipos de
software (CRM o sistemas de gestion de relacion con el cliente, librerias de documentos,
Workflows, Bl o Inteligencia de Negocios) nho son ampliamente usados, lo cual apunta a
estas categorias como una importante oportunidad de diversificacién de la cartera de
productos.
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Figura 3. Uso de software por Tipo

3.3.2. Atributos del producto/servicio y promocién

Esta seccién evalud la percepcion del cliente respecto a los atributos mas importantes
del software empresarial. Los resultados, como se observan en la Figura 4. Atributos del
software, indicaron que el servicio de post-venta, la personalizacién a las necesidades,
la seguridad y el costo son los 3 factores mas importantes.

30,00%
25,00%

20,00%
15,00%
10,00% I
5,00% .
0,00% - |
PAN

Figura 4. Atributos del software

Respecto a la promocién, o medio de acercamiento con el cliente, el 35% de los
encuestados indicaron que conocian personalmente al programador o a un funcionario
de la empresa proveedora de software, el 17% recibi6 la recomendacion de un conocido
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y el 22% recibié una visita comercial del proveedor. Los resultados sugieren la
necesidad de una fuerza de ventas para un acercamiento mas personal con el cliente.
Adicionalmente, es necesario generar y mantener buenas relaciones con el cliente para
aumentar el nivel de recomendacion.
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Figura 5. Promocién del software

Esta informacién valida la investigacion previamente realizada con el gupo focal y las
entrevistas con expertos y a su vez sera la base para la estrategia de marketing y
operaciones gue seran analizadas mas adelante.

3.3.3. Intencién de compray precio.

El 78,6% de las empresas investigadas estarian dispuestas a adoptar un nuevo software
empresarial de soporte administrativo y, de este porcentaje, el 58,1% estaria dispuesto
a contratar a un proveedor que gestione el programa.

Finalmente, se considerd el precio anual que los clientes potenciales estarian dispuestos
a pagar. Como se observa en la Figura 6. Histograma de precio estimado, el rango de
precios a los cuales el negocio se enfoca es de 900 a 1700 UDS anuales que
representan el 57,1% del total de encuestados.
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Figura 6. Histograma de precio estimado
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3.4. Conclusiones

e Existe una clara diferencia entre el precio estimado que una pequefia empresa
estaria dispuesta a pagar versus el que una mediana estaria dispuesta a pagar.
Esto indica una estrategia de precios diferentes para cada segmento
demografico.

e De 3 variables analizadas: intencion de compra, precio y el tipo de servicio que
el cliente desea. Se realizara una interseccion de acuerdo a las caracteristicas
deseadas para el negocio. De esta interseccion se obtiene un valor del 48,21%
sobre el total de encuestas. Esta informacion se utilizar4 posteriormente para
segmentar el mercado.

e De acuerdo al precio estimado y al niumero de empresas pequefias y medianas,
se obtiene un precio promedio ponderado de 1462,5 USD anuales los cuales se
redondearan a 1500 para el analisis financiero.

e El acercamiento directo con hacia el cliente es la mejor forma de promocionar
los productos inicialmente. Una vez conseguido un portafolio de clientes
estables, la recomendacion juega un papel importante en el segmento de
pequefas y medianas empresas.

e Laimagen corporativa juega un rol importante en las relaciones con pequefias y
medianas empresas. Una imagen corporativa fuerte genera confianza en este
segmento de clientes y, a largo plazo, crea relaciones duraderas que a su vez
incrementa la posibilidad de recomendacion.



4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Socios Clave

Proveedores tecnoldgios:

ScriptCase

Herramientas de
programacion RAD

Software de desarrollo

Sofware de gestion de
bases de datos

Hosting

Proveedores de internet

Comisiones por venta de licencias y disefio de softwre.

Actividades clave

Asesoria en manejo de
informacién empresarial

Disefio de software de
gestion de informacién

Implemetacion,
capacitacion y soporte

Recursos Clave
Know-How

Software interactivo y
amigable

Dominio y Sub-dominio

Servidores en Ecuador

Estructura de Costos

Propuesta de valor

Software empresarial
altamente personalizado,
se adapta a la necesidad

especifica del cliente

Capacitacione
personalizada al usuario
final.

Entendimiento de las

necesidades de los clientes

y asesoria en gestion de
informacién

Relaciones con clientes
Realaciones a largo plazo

Inicialmente: asistencia
personalizada dedicada.

Servicio Post Venta:
asistencia por call center

Canales
Visitas Comerciales
Web, Teleconferencias

Sevicio telefénico de
HelpDesk y asistencia

Fuentes de ingresos

Segmentos de Cliente

Empresas medianas y
pequefias de la provincia
de Pichincha.

Dispuestos a formalizar y
mejorar sus procesos

administrativos; favorable

intencién de compra.

Empresas que auto
gestionen su software o
contraten un proveedor

que lo haga

One-time cost por implementacion de software; precios

Alquiler de hosting diferenciados por segmento.

Licencias anuales por mantenimiento y servicio post

Registro de dominios en internet
venta.

Licencias de softwre de desarrollo ) . : :
Mddulos extra que incrementan funcionalidad.
Espacio de trabajo (oficinas)

¢l
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5. PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia general de marketing

El producto y servicio que la empresa ofrecera busca ser altamente personalizado a las
necesidades del cliente, eso se sustenta en la investigacion de mercados previamente
realizada la cual revelé que las pequefias y medianas empresas buscan cierto nivel de
personalizacién en el software que adquieren, por lo tanto, la estrategia genérica de
mercadeo que se utilizara sera de diferenciacion.

Esta estrategia se logrard enfocandose en las siguientes actividades:

5.2. Segmentacion de mercado

En Ecuador, existen 75 066 empresas activas registradas en la Superintendencia de
Compaiiias. El mercado se segmentara a partir de este universo tomando en cuenta las
siguientes variables (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 175):

o Geogréfica: EI mercado se dividira en Pichincha y otras provincias.

e Demogréfica: La segmentacion demogréfica se la realizara por el tamafio de la
empresa de acuerdo a la clasificacién de la Superintendencia de Compafias
(ANEXO 1).

e Intencién de compra: Se dividir4 de acuerdo a la intencion de compray precio
que la empresa esta dispuesta a pagar.

e Frecuencia de compra: Se segmentara por clientes dispuestos a adquirir el
servicio de post-venta versus aquellos que deseen adquirir solo la licencia Unica
y su implementacion, esto se conoce como autogestion del software o software
gestionado a través de un proveedor.

La segmentacién geografica y demografica se obtiene de fuentes secundarias mientras que la
segmentacién por beneficios buscados e intencién de compra provienen de fuentes primarias.
En la Tabla 3. Variables geograficas y demograficas se detalla el nUmero de empresas
registradas por localidad y tamafio. En la

Tabla 4. Segmentacion por fuentes primarias se incluyen las demas variables y su valor
se expresa en numeros relativos obtenidos del sondeo de mercado.

Para determinar la demanda potencial y el volumen de clientes de cada segmento, se
aplicara una técnica de filtrado por embudo extrapolando la informacién obtenida de
fuentes primarias hacia la obtenida de secundarias. Los resultados de los 6 segmentos
hallados se resumen en la Tabla 5. Segmentos de mercado.

Tabla 3. Variables geograficas y demograficas

PROVINCIA
PICHINCHA | 13467 8633, 3116/ 1401

OTROS 26140; 15088: 5276} 1945

Tomado de Superintendencia de Compaifiias, 2015
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Tabla 4. Segmentacion por fuentes primarias

NO A:DQUIRIRI’A AUT?—GESTION PR?VEEDOR o
PEQUENA MEDIANA PEQUENA MEDIANA PEQUENA MEDIANA
NO ADQUIRIRIA | 12,50%  8,93% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% | 21,43%
500 - 899 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 536%  14,29% | 19,64%
900 - 1299 0,00% 0,00% 1,79% 357% | 23,21%  7,14% | 35,71%
1300 - 1699 0,00% 0,00% 0,00% 3,57% 8,93% 8,93% | 21,43%
1700+ 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 1,79% 1,79%
TOTAL 12,50%  8,93% 1,79% 7,14% | 37,50% 32,14% |100,00%

Tabla 5. Segmentos de mercado

DEOMGRAFICA MICRO PEQUENA MEDIANA GRANDE
)} PICHINCHA 13467 8633 3116 1401
GEOGRAFICA
OTROS 26140 15088 5276 1945
FRECUENCIA DE COMPRA/GESITON AUTOGESTION PROVEEDOR AUTOGESTION PROVEEDOR
INTENCION DE DESFAVORABLE 0,0% 5,4% 0,0% 16,1%
COMPRA/PRECIO FAVORABLE 1,8% 32,1% 7,1% 16,1%
# DE CLIENTES DE PICHINCHA CON 13467 154 2775 223 501 1401
FAVORABLE INTENCION DE COMPRA E A B c D E

5.2.1. Mercado Meta

Para dividir el mercado, se intersecan tres criterios generales para aceptar/rechazar los
segmentos. El primero es la ubicacién geogréfica; solo se toman en cuenta empresas
ubicadas en la provincia de Pichincha debido a que esta dentro del alcance del negocio
propuesto, tomando en cuenta los recursos financieros. El segundo criterio corresponde
ala intencién de compra del cliente y el precio que estaria dispuesto a pagar. Si el cliente
estaria dispuesto a adquirir el software a un precio entre 900 y 1700 USD, se considera
favorable; caso contrario, es desfavorable y se descarta el segmento. Finalmente, el
ultimo criterio de rechazo corresponde a grandes y micro empresas. Estos grupos se
descartan debido a que las necesidades del segmento E no justifican la creacion de
software de gestion y, las necesidades del segmento F, son altamente demandantes por
lo que, inicialmente, el negocio no esta en capacidad de satisfacerlas. Es importante
mencionar que, en el largo plazo, el segmento F representa una gran oportunidad de
expansion.

Una vez descartados los segmentos por los criterios generales, se describen a
continuacion los segmentos a los que la empresa se enfocara:
Tabla 6. Descripcion de segmentos relevantes

Segmento Volumen de Caracteristicas
clientes

Pequefias empresas que buscan software administrativo
instalado en intranet y que sea autogestionado por el

A 154 . .
cliente. Generalmente, buscan realizar un solo pago entre
900y 1299 USD.
Pequenas empresas que buscan software administrativo
instalado en internet. Buscan realizar un pago por
B 2775 pago b

implementacion entre 900 y 1299 USD y adicionalmente
les interesa suscribirse a un servicio de post venta.
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Medianas empresas que buscan software administrativo
instalado en intranet y que sea autogestionado por el

¢ 223 cliente. Generalmente, buscan realizar un solo pago entre
1300y 1700 USD.
Medianas empresas que buscan software administrativo
D 501 instalado en internet. Buscan realizar un pago por

implementacion entre 1300 y 1700 USD y adicionalmente
les interesa suscribirse a un servicio de post venta.

TOTAL 3653 CLIENTES POTENCIALES
La estrategia de marketing meta que se utilizara para cada uno de los segmentos es el
Micromarketing. La estrategia esta alineada al planteamiento del presente plan el cual
busca adaptar el producto y servicio a las necesidades especificas de cada cliente y el
precio de acuerdo al tamafio de la empresa.

5.2.2. Propuesta de valor

Las empresas generan una gran cantidad de informacién y documentacion la cual
requiere ser organizada, archivada y analizada por el personal; sin las herramientas
adecuadas, estas tareas pueden ser complicadas e ineficientes. Para satisfacer esta
necesidad se propone la elaboracion de software empresarial altamente personalizado
gue permita gestionar informacibn de una manera eficiente y agilitar procesos
administrativos. Esta propuesta permitira generar buenas relaciones con el cliente y de
esta forma entender a profundidad sus necesidades para asi aumentar el nivel de
recomendacion. Para sustentar la propuesta, el negocio se enfocara en las siguientes
ventajas competitivas:

Asesoria en manejo de informacion empresarial

Venta personalizada

Desarrollo a medida

Servicio de post-venta: capacitacion al personal, servicio técnico, HelpDesk y
actualizaciones de software

Para la creacion del software, se utilizardn herramientas de desarrollo rapido de
aplicaciones (RAD por sus siglas en inglés). Estas herramientas permiten mucha
versatilidad al momento de construir sistemas de gestion de informacién. Los
instrumentos tienen la ventaja de ser intuitivos y veloces tanto para el programador como
para el usuario final lo cual permite brindar un alto nivel de personalizacién sin incurrir
en exagerados costos de desarrollo.

Como conclusién, el cliente percibird una mayor cantidad de beneficios a cambio de un
precio mayor al de competidores que elaboran herramientas estandarizadas o realizan
ligeras modificaciones a software libre y los comercializan.

Se brindara un
producto/servicio que

+ = -

. tenga mayores beneficios
+ - Ms x lo VBB RS percibidos, pero al mismo
mismo tiempo su precio sera

o
S ]
& _ Lo mismo x mayor.
c menos
]
Menos x

mucho menos

Figura 7. Matriz de propuesta de valor
Adaptado de: Kotler, P., & Armstrong, G. (2008). Fundamentos de Marketing
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5.3. Mezcla de marketing

5.3.1. Producto
El producto/servicio brindado por la empresa consta de 3 etapas:

Asesoria _en _manejo de informacién empresarial: se ofrecera a todos los
segmentos relevantes. Busca identificar la forma de formalizar y agilitar procesos
administrativos del cliente y hacer énfasis en las ventajas supone la utilizacion
de software hecho a la medida frente a sustitutos.

Producto: el software se disefia en funcion de las necesidades del cliente. Puede
abarcar todo tipo de actividad que se generen informacion empresarial tales
como gestion de inventario, relaciones con el cliente (CRM), registro de ingresos
y egresos, control de gastos, etc. El producto no tiene una funcionalidad
especifica ya que depende estrechamente de la asesoria que se le dé al cliente
y de las necesidades que esté pueda tener. El programa que el cliente utilizara
serd instalado en un servidor local para los segmentos Ay C o en la nube para
los segmentos B y D de acuerdo a la segmentacion de mercado. Para el servicio
basado en la nube, la empresa cuenta con el dominio
www.primeromiempresa.com, donde “www” puede cambiarse por el sub dominio
del que el cliente elija.

Servicio post venta: hace referencia al servicio de post-venta que se ofrecera a
clientes que opten por una suscripcion anual por un periodo minimo de 3 afios
para clientes del segmento B y 5 afios para clientes del segmento D. El servicio
Incluye los siguientes elementos:

o Capacitacién: 2 horas de capacitacibon mensuales para clientes B 'y 5
horas para clientes D.

o Mantenimiento y actualizaciones:

= Revision anual de desempefio de la herramienta y cumplimiento
de expectativas.
= Moddulo de mejora gratuito al renovar el contrato de servicio.

o HelpDesk: Sistema de registro en linea de inconvenientes. Para
empresas del segmento B se proporcionaran 3 tickets (virtuales) al mes,
no acumulables para solucion de problemas originados por el cliente.
Empresas del segmento D recibiran 5 tickets mensuales de iguales
caracteristicas.

El software sera programado en lenguaje PHP (lenguaje web mas comun), estara
basado en bases de datos MySQL (software libre de base de datos) y sera programado
utilizando herramientas de arquitectura de software RDT (rapid development tool).

5.3.1.1. Atributos, caracteristicas y beneficios percibidos

Aqilidad: Este atributo hace referencia a que las herramientas desarrolladas
deberan cumplir el propésito para lo que estan disefladas sin incluir
caracteristicas innecesarias, esto implica un menor precio para el cliente sin
sacrificar funcionalidades clave. Esta estrategia se genera para contrarrestar a
las grandes empresas desarrolladoras de software, las cuales venden productos
estandarizados que incluyen una cantidad de funcionalidades que muchas veces
no son requeridas por el cliente e incrementan su costo.

Seguridad: la informacion almacenada cumplira con estandares intermedios de
seguridad, encriptacion y almacenamiento en servidores seguros ya sean
proporcionados por el cliente (intranet) o un hosting externo proporcionado por
la empresa (internet).

Capacidad de actualizacién: para complementar la agilidad del producto y
servicio, el software ofrecido debe tener la capacidad de incrementar su
funcionalidad a medida que el cliente crezca y requiera una mayor cantidad de
caracteristicas. Para esto, el software tendra un disefio modular lo cual permitira
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generar relaciones a largo plazo con el cliente. Esta caracteristica también
implica que el cliente tenga la capacidad de aumentar el niUmero de usuarios sin
costo adicional.

= Personalizacién: la capacidad de personalizar ciertas caracteristicas del
producto es un factor clave para satisfacer las necesidades de las pequefnas y
medianas empresas. Esta personalizacién incluye 3 aspectos:

o Laarquitectura del software no cambiara.

o Las funcionalidades especificas podran ser activadas o desactivadas
dependiendo de las necesidades del cliente.

o Finalmente, la interfaz de usuario serd personalizada y parametrizada de
acuerdo a los requerimientos del cliente (logo de la empresa, colores,
disefio, etc.). El sondeo de mercado revel6 que la personalizacion de la
interfaz es crucial para aumentar el compromiso del usuario final e
incentivar el uso de la herramienta dentro de la empresa.

Con el desarrollo e implementacion del software, se entregara un kit de servicio que
incluird manual del usuario y gimmicks promocionales que promoveran la recordacion
de la marca.

5.3.1.2. Branding

El producto se comercializara bajo el nombre SGI (software de gestion de informacion)
bajo la marca PrimeroMiEmpresa. El logo mostrado en Figura 8. Logo
PrimeroMiEmpresa, muestra la imagen que representard a la empresa. Los colores
escogidos buscan transmitir un mensaje de afabilidad y confianza. Esto esta alineado
con la estrategia general de marketing que busca la personalizacion del producto lo cual
requiere de un acercamiento directo y constante con el cliente.

T

Figura 8. Logo PrimeroMiEmpresa

El slogan busca fortalecer las relaciones a largo plazo con el cliente por lo que la frase
utilizada sera: “Mejorando Juntos”.

5.3.2. Precio

En negocio contara con 2 tipos de ingresos. El primero es el costo de desarrollo e
implementacion de la herramienta. Este precio sera diferenciado para cada segmento
como se muestra en la Tabla 7. Precio y margen de ganancia por segmento.
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Tabla 7. Precio y margen de ganancia por segmento

SEGMENTO
A B C D
Volumen de clientes 1% 75% 6% 14%
Precio Implementacién 1.300 1.300 1.700 1.700
Precio de suscripcién 350 400
Precio Total Unitario 1.300 1.650 1.700 2.100
Costo fijo unitario S 781,49(S 781,49|S 781L,49|S 781,49
Costo variable unitario [ $ 765,00 | S 76500 |S$ 76500|S 765,00
Costo Total Unitario S 1.546,49 | $ 1.546,49 | S 1.546,49 | S 1.546,49
MARGEN % -19,0% 6,3% 9,0% 26,4%
PRECIO PONDERADO 1681
PRECIO SUSCRIPCION 317
COSTO PONDERADO 1528
MARGEN PONDERADO 10%

El margen promedio de la industria en Ecuador es del 12,45% (Superintendencia de
Compaiiias, s.f.), mientras que en un mercado mas desarrollado como Estados Unidos
asciende a 17.34% para negocios ya posicionados (NYU Stern School of Business,
2015). Se decide fijar un margen semejante al promedio de mercado ecuatoriano. El
producto/servicio busca diferenciarse mediante una experiencia mas personalizada, es
decir, aumentar el beneficio percibido a cambio de un mayor precio (mas por mas). Esto
a su vez implica una menor particion de mercado (inferior al 1%) que se compensara
con costo superior.

El precio propuesto también es consistente con el sondeo de mercado; el cual reveld
gue, en funcién la intencién de compra, el porcentaje mas representativo se encuentra
entre 900 y 1700 dodlares anuales. El precio fijado estara dirigido hacia el percentil mas
alto de este segmento.

Se establecera una politica de cobro 50% a 30 dias y 50% a 60 dias.

El segundo tipo de ingreso seran las suscripciones anuales que se cobraran a partir del
segundo afio. Esta suscripcion tiene un costo promedio de $350 y se espera que el 60%
de clientes opte por esta modalidad. Este ingreso adicional permite tener la capacidad
de ajustar el precio a dentro del rango establecido (900 a 1700) dependiendo del tipo de
clientes.

Ambos ingresos estaran indexados a la inflacion.

5.3.3. Plaza

5.3.4. Canal de distribucion
Para llegar al consumidor, se utilizar4 un canal de distribucion directo:

Figura 9.Canal de distribucion

Este canal de distribucidn es el més adecuado ya que soporta a la estrategia genérica
de diferenciacion y permite un mejor acercamiento con el cliente y sus necesidades,
facilitando asi el proceso de personalizacion descrito en la seccion de producto.
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5.3.5. Promocioén

5.3.5.1. Publicidad

De acuerdo al sondeo de mercado, los medios tradicionales no son eficientes en los
mercados relevante ya que su costo es demasiado alto comparado con el impacto que
pueden tener.

El principal medio de publicidad de la empresa serd internet a través de mails (boletines
de noticias) y ad-words. Los anuncios se parametrizaran utilizando las palabras:
Software, PYME, Ecuador, emprendimiento, empresa, programa, aplicacién. La
estrategia de promocion busca optimizar el impacto publicitario minimizando costos.

Adicionalmente, se contar& con folletos de presentacion de la empresa los cuales seran
entregados junto con la visita comercial.

5.3.5.2. Promocion de ventas

Se aplicard una promocién de descuentos por recomendacion. El sondeo de mercado
indicé que el 17% de empresas se contactaron con su actual proveedor mediante
recomendacién de un conocido. Por este motivo se estimulara este aspecto mediante
descuentos del 5% en el servicio de post-venta por cada cliente recomendado. En el
modelo financiero se tomara en cuenta este valor.

5.3.5.3. Fuerza de ventas

La principal forma de promocién sera mediante un acercamiento directo con el cliente
Inicialmente, se lo realizar4 mediante tele-mercadeo y visitas comerciales. Esto requiere
que la contar con una fuerza de ventas que realice el contacto presencial o telefénico
con clientes potenciales y consecutivamente los desarrolle hasta convertirlos en clientes
reales. Posteriormente, el representante de ventas de la empresa se encargara de
determinar las necesites del cliente para crear herramientas que se adapten a sus
requerimientos.

En un inicio, la fuerza de ventas estard compuesta por los socios de la empresa que a
su vez estaran encargados del desarrollo y programacion del software, el servicio de
venta se facturara como servicios profesionales y se comisionara el 45% del ingreso por
licencias. Posteriormente, estas actividades se separardn y se contratard personal
dedicado a la gestiébn comercial con clientes ya existentes y busqueda de nuevos
clientes. Esto a partir del tercer afio de operacion.

5.3.6. Personas
El contacto con el cliente se lo realizara principalmente mediante una fuerza de ventas,
la misma que contara con las siguientes caracteristicas:

e Conocer de software y de gestion de informacién de empresas
e Se debera portar un distintivo que identifique a la empresa.
e Debera existir adaptabilidad frente a la formalidad del cliente.

5.3.7. Procesos

Al ser un producto intangible, los procesos de la empresa tendran una estructura similar
a la industria de servicios. Los procesos se clasificaran de acuerdo al nivel de contacto
con el cliente (Krajewski, 2008, pag. 123). Como se analizé en la seccion de marketing,
parte importante de la propuesta de valor es la personalizacion de estas herramientas
para asi aumentar el engagement del usuario, fidelizar a los compradores y de esta
manera generar relaciones a largo plazo; estas estrategias requieren de un alto nivel
contacto con el cliente con la finalidad de entender sus necesidades y poder
satisfacerlas.
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Se definirdn 3 niveles de procesos dependiendo del nivel de contacto con el cliente:

= Front Office: este proceso involucra un alto contacto con el cliente y la interaccion
directa con el mismo (Krajewski, 2008, pag. 126). En el caso de la empresa, este
proceso involucra el departamento comercial el cual es el encargado de captar
las necesidades del cliente, enviarlas al departamento de disefio y desarrollo y
elaborar la propuesta comercial para el cliente.

= Hybrid office: son procesos que requieren un contacto intermedio con el cliente
(Krajewski, 2008, pag. 127). Este proceso hace referencia al departamento de
disefio y desarrollo, quienes reciben los requerimientos del cliente a través del
departamento comercial y brindan soporte técnico al cliente en caso de
requerirlo. Sus procesos son mas estandarizados que los de front office.

= Back Office: son procesos que no requieren contacto directo con el cliente y a
Su vez sus procesos son mas estandarizados y repetitivos (Krajewski, 2008, pag.
127). Hacen referencia a la etapa de codificacion y preparacion para que luego
el departamento comercial sea quien lo implemente.

5.3.8. Evidencia fisica

La empresa contratard un espacio de Coworking el cual incluye 20 horas de salas de
reunion. Se adopt6 este modelo ya que se adapta a la operacién de la empresa la cual
es principalmente virtual y de campo. Esto permite crear una imagen corporativa sin la
necesidad de incurrir en costos innecesarios.

El aspecto mas importante de las oficinas es el uso de las salas de reunién para
capacitar a clientes que dispongan de un lugar adecuado para hacerlo.

5.4. Costo de actividades de marketing
De las actividades sefialadas en el mix, se obtienen los siguientes costos:

Tabla 8. Costeo de actividades de marketing

Variable Entrega herramienta Producto Manual de usuario S 15

Variable Entrega herramienta Producto Guimmicks promocionales = $ 30

Fijo Publicidad Publicidad Add-Words S 45 Mensual

Fijo Publicidad Publicidad Folletos de presentacidn $ 45 Mensual  $1.380
Fijo Publicidad Fuerza de ventas Tarjetas de presentacion $ 25 Mensual

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1. Misién
Desarrollar y comercializar soluciones tecnolégicas empresariales altamente
personalizadas a pequefias y medianas empresas de Pichincha dispuestas a
automatizar sus procesos administrativos; esto con el propoésito de fomentar su
desarrollo, crecimiento y eficiencia; mediante un equipo de profesionales altamente
competitivos.

6.2. Visién
Buscamos posicionarnos a nivel nacional como referente del software empresarial
ecuatoriano por su calidad y servicio. Es decir, ser la marca “top of mind” cuando se
trate de gestion de informacibn empresarial. Para lograrlo, la empresa busca
posicionarse entre las 3 principales desarrolladoras de software ecuatoriano en un plazo
de 10 afios.
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6.3. Objetivos
Tabla 9. Tabla de objetivos econdmicos y estratégicos

Corto Plazo Largo Plazo

e Alcanzar el punto de equilibrio en ' e Lograr un unitario margen de
ventas, en un periodo igual o ganancia superior a 13% en un

8 menor a 1,5 afios. periodo de 5 afios.
= e Durante los primeros 3 afios de e Alcanzar una razén corriente de
e operaciones, mantener un margen 10 puntos a partir del 5 afio de
‘8 bruto unitario igual o superior al operacion.
o 5%
UUJ e Obtener un periodo de

recuperacion de inversion inferior

a 36 meses.

e Aumentar la captacion a un total e Atender a clientes de 10

n de 2 clientes por ciclo productivo a actividades econdmicas
8 partir del tercer afio de operacion. diferentes En un periodo de 5
o) e Disminuir el ciclo productivo de afios, con la finalidad de
L cada licencia a 20 dias a partir del diversificar el portafolio de
© afio 3. clientes.
U*JJ; e Expandirse a otras ciudades a

partir del afio 2020.

6.4. Plan de operaciones

Para la creacion del software se utilizara la metodologia RAD (Rapid Application
Development) o Desarrollo rapido de aplicaciones. Este modelo de programacion
favorece el desarrollo iterativo e incremental que a su vez permite la rapida creacion de
prototipos que pueden ser implementados para retroalimentar el proceso de desarrollo.
En el siguiente grafico se indica el esquema de las fases de produccion.

Requerimientos Disefio y analisis
Despliegue
Evaluacion Implementacién

Figura 10. Proceso de desarrollo RAD

A su vez, los procesos especificos estaran divididos de acuerdo al nivel de contacto con
el cliente en Front Office, Hybrid Office y Back Office.

El requerimiento de tiempos por actividad detallado en el ANEXO 5. Procesos End to
End, se resume en la siguiente tabla de acuerdo a la fase y al nivel de contacto con el
cliente.
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Tabla 10. Requerimiento de tiempo de acuerdo al nivel de contacto con el cliente

Dias Trabajo Tiempo Calendario % Asignacion Costo unitario
BACK OFFICE 50 9 30% S 440
FRONT OFFICE 61,5 18 37% S 542
HYBRID OFFICE 55 10 33% S 484
Grand Total 166,5 37 100% S 1.466

Tabla 11. Requerimiento de tiempo de acuerdo a la fase de desarrollo

Dias Trabajo Tiempo Calendario % Asignacion Costo unitario
REQUERIMIENTOS 27 16 16% S 238
DISENO Y ANALISIS 47 19 28% S 414
IMPLEMENTACION 2,5 2 2% S 22
EVALUACION 90 0 54% S 793
Grand Total 166,5 37 100% S 1.466

Se concluye que la herramienta sera entregada al comprador en un plazo de 37 dias
laborables (45 dias calendario) desde que el cliente emita la orden de trabajo.
Posteriormente, comienza la etapa de evaluacion, retroalimentacion y mejora del
producto en ambiente de produccion; esto no incrementa el tiempo de entrega ya que
se superpone con la venta de una nueva licencia. En horas de trabajo se requeriran de
un total de 166,5 dias laborables para completar una licencia.

Respecto a actividades segmentadas por nivel de contacto con el cliente, el front e
hybrid office o, los procesos de gestién comercial y desarrollo, son los mas demandantes
en horas laborables. Esto se debe principalmente a que la estrategia de micromarketing
implica la creacién de herramientas personalizadas, lo que a su vez requiere de mucho
acercamiento con el cliente.

En funcion del plan operativo se fijaran los objetivos de la fuerza de ventas y equipo de
desarrollo.



6.4.1. Flujograma de procesos
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Figura 11. Flujograma de Procesos

6.5. Estructura organizacional

6.5.1. Estructuralegal

La empresa se constituira como Sociedad andnima con aporte de capital de 3 socios en
partes iguales. Una sociedad andnima, si bien requiere mayor capital suscrito y tramites,
aporta algo indispensable para la operacion: motivar a cada socio a aportar el
dinamismo que el negocio requerira.

6.5.2. Organigrama

La empresa se estructurara de una forma jerarquica. En un inicio, contara con tres
departamentos u areas funcionales los cuales se detallan en la Figura 12. Organigrama.
Cada uno de los 3 socios liderara un area funcional y tendra a cargo actividades
especificas.
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Figura 12. Organigrama

6.5.2.1. Direccion general

Planificar, controlar y dirigir las actividades estratégicas de la empresa.
Designar posiciones gerenciales.

Planear y desarrollar metas a corta, mediano y largo plazo.

Realizar evaluaciones periddicas de cumplimiento de objetivos.
Evaluacién y aprobacion de proyectos.

Apoyo en procesos administrativos.

Realizar la facturacion de servicios a clientes.

Gestionar las facturas de gastos e inversiones de la empresa.
Revision de contratos de servicio

Elaboracion de presupuestos de gastos operativos y administrativos.
Elaboraciéon de balances y estados de resultados.

Administracion de némina.

Reclutamiento y seleccién de personal.

Evaluacién de cumplimiento de objetivos del personal.

Definicion de politicas salariales.

Elaboracion de planes de capacitacién y desarrollo profesional.

6.5.2.2. Departamento Comercial

Gestion de clientes.

Elaboracion de estrategias de marketing para los distintos productos y servicios
de las empresas.

Elaboracién y ejecucion de estrategias de ventas.

Promocién de servicios a clientes.

Captacion de las necesidades de clientes.

Elaboracion de presupuestos de ventas.

6.5.2.3. Departamento de disefio y desarrollo

Recepcion de solicitudes de clientes.

Disefio y Desarrollo de nuevos productos y mejora de servicios.
Brindar soporte a clientes (help desk).

Elaboracion de mejoras y actualizaciones a servicios ya existentes.

6.5.3. Localizacion geogréficay espacio fisico

Al ser un negocio digital, la localizacion de la empresa no es un factor fundamental a ser
analizado. Debido a los limitados recursos de la empresa, durante los primeros 5 afios
de operacion se utilizar4 un espacio de coworking provisto por la empresa Buen Trip.
Se ocupara dos espacios de servicio “Medio Tiempo” con un costo de 110 USD y un
paquete de puesto fijo ilimitado con un costo de 170 mensual.




7. EVALUACION FINANCIERA

Tabla 12. Supuestos e informacion
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DATOS GENERALES

APALANCAMIENTO
CAPITAL INVERSIONISTA

RESERVAS EN EFECTIVO
MIN FLUJO DE EFECTIVO

CLIENTES PRIMER ANO

INCREMENTO ANUAL CLIENTES
PESIMISTA

OPTIMISTA

PRECIO INICIAL

COMISION

PRECIO SUSCRIPCION
INFLACION

INCREMENTO ANUAL PRECIO

CONTADO
30 DiAS
60 DIAS

IMPUESTO A LA RENTA
PARTICIPACION TRABAJADORES
TASA IMPUESTO ECUADOR

TASA LIBRE DE RIESGO
RENDIMIENTO DEL MERCADO
RIESGO PAIS

RAZON D/C DE LA INDUSTRIA

INCREMENTO ANUAL SUELDOS

TASA IMPUESTO PROMEDIO GLOBAL

BETA APALANCADA DE LA INDUSTRIA

30%

70%

S 3.000,00

S 261,10
12 Calculado en funcidn del cliclo

productivo por licencia

10,2%| Crecimiento promedio, minimo y

J} 2,0%|maximo de la industria en
4+ 20,9% |Ecuador
S 1.600,00
45%
S 350,00
4,8%

4,8%|Indexado a la inflacidn

0,00%
50,00%
50,00%

22,00%
15,00%
37,00%
11,22%

4,62%
11,40%
5,0%
1,1235
0,0886

Informaciéon Obtenida de NYU
Stern School of Business

4,8%(Indexado a la inflacidn

Tabla 13. Inversion Inicial

Activo Corriente S 4.170,00
Efectivo S 3.000,00
Cuentas por cobrar S 1.170,00

Activo No Corriente S  4.947,00
Equipo de Computacion S 4.947,00

Activo Intangible S 1.387,06
Gastos de constitucidn S 658,06
Software S 729,00

Grand Total S 10.504,06
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Tabla 14. Estado de resultados

ARO 1 ANO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5

Ventas $ 19.200,00 $ 27.172,54 $ 36.512,15 $ 47.362,42 $ 59.879,68
(-) Costode Ventas $ 018000 $ 11.224,08 $ 2044721 $ 23.12601 $ 26.008,44
(=) MARGEN BRUTO $ 10.02000 $ 1594846 $ 16.064,95 $ 24.23641 $ 33.871,24
(-) Gastos Administrativos "¢ 11.291,35 ' $ 11.68591 | $ 12.099,41 ' $ 20.316,01 ' $ 21.166,91
(=) MARGEN OPERATIVO $ (1271,35) $ 426255 $ 3.96553 $ 3.92040 S 12.704,33
(-) Gastos Financieros S 517,55 S 439,56 $ 352,37 $ 404,77 S 347,76
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ~ $ (1.788,90) $ 3.822,99 $ 3.613,17 $ 3.51562 $ 12.356,57
(-) Participacién Trabajadores S - S 573,45 S 541,98 $ 527,34 S 1.853,49
(-) Impuesto alaRenta S S 841,06 S 794,90 S 773,44 S 2.718,45
(=)

PESIMISTA $ (1789 ¢ 1.857 $ 914 $ (397) $ 3.888
OPTIMISTA $  (L789) ¢ 2960 $ 4217 S 6110 $  14.908

Tabla 15. Balance General

ANO 0 ANO 1 :\\[o}] ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO $ 1050406 $ 8.053,81 $ 11.13747 S 1250960 $ 17.511,35 $ 28.567,13
Activo Corriente $ 417000 $ 3.831,10 $ 9.026,11 $ 12.509,60 $ 15.013,35 $ 27.318,13
Efectivo $ 3.000,00 $ 261,10 $ 491,71 $ 7.825,02 S 9.699,66 S 21.323,03
Cuentas por cobrar $ 117000 $ 3.570,00 S 4.104,40 $ 4.684,58 S 5.313,69 S 5.995,10
Activo No Corriente $ 494700 $ 283565 $ 72429 $ (1.387,06) $ 1.11094 $ (138,06)
Amortizacion Acumulada S - S (462,35) S (924,71) $ (1.387,06) S (1.387,06) S (1.387,06)
Equipo de Computacion S 494700 $ 4.947,00 S 4.947,00 $ 4.947,00 $ 8.694,00 S 8.694,00
Depreciacién Acumulada S - S (1.649,00) $ (3.298,00) S (4.947,000 $ (6.196,00) S (7.445,00)
Activo Intangible $ 138706 $ 138706 $ 1.387,06 S 1.387,06 $ 1.387,06 $ 1.387,06
Software S 729,00 $ 729,00 $ 729,00 $ 729,00 $ 729,00 $ 729,00
Gastos de Constitucion S 658,06 $ 658,06 $ 658,06 $ 658,06 $ 658,06 S 658,06
PASIVO $ 3.151,22 $§ 248987 S 3.165,04 S 2.260,88 $ 1.300,78 $ 4.571,93
Pasivo Corriente $ - $ - $ 141451 $ 133687 $ 130078 $ 4.571,93
Impuestos por Pagar S - S - S 841,06 $ 794,90 $ 773,44 S 2.718,45
Participaciones por Pagar S - S - S 573,45 S 541,98 $ 527,34 $  1.853,49
Pasivo No Corriente $ 3.151,22 $ 248987 S 175053 S 924,00 $ - S -
Deuda Largo Plazo $ 3.151,22 S 248987 S 1.750,53 $ 924,00 $ - S -
PATRIMONIO $ 735284 $ 556394 $ 7.972,42 S 10.248,72 $ 16.210,56 $ 23.995,20
Patrimonio $ 735284 $ 556394 $ 7.972,42 S 10.248,72 $ 16.210,56 $ 23.995,20
Capital S 735284 $§ 735284 S 7.352,84 S 7.352,84 $ 11.099,84 $ 11.099,84
Utilidades Retenidas S - S (1.788,90) $ 619,58 $ 2.895,88 S 5.110,72 S 12.895,36
Tabla 16. Flujos de Caja
ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(=) 1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) S = S 840 S 4959 S 4740 S 3.869 S 9.381
(=) 1L VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO S (4.170) $ (339) S 3781 S 3561 S 2.540 $ 27.610
(=) 1Il. GASTOS DE CAPITAL S (6334) S G - § - $(3.747) § 3972
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO S (10.504) $ 501 S 8740 $ 8301 $ 2.661 S 40.964
(+) Préstamo S 3.151
(-) Gastos de interés $ (320) $ (242) $ (154) $ (57) $
(-) Amortizacién del capital S (661) S (739) S (827) S (923) $
(+) Escudo Fiscal S 108 S 81 S 52 S 19 $
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Tabla 17. Valuacién Financiera

PROYECTO INVERSIONISTA
PESIMISTA |NORMAL OPTIMISTA |PESIMISTA [NORMAL OPTIMISTA

VAN $ 9.304,20 | $22.292,23 | $42.822,58 | S 9.927,26 | $22.915,29 | $ 43.445,64
Modelo WACC|VP/II 1,89 3,12 5,08 2,35 4,12 6,91
Simple TIR 38,9% 58,0% 77,7% 46,0% 68,2% 90,5%

Periodo Rec. 5,21 3,71 3,37 5,15 3,41 3,15

Tabla 18. indices Financieros

ANO1  ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
RAZON CORRIENTE 6,4 9,4 11,5 6,0
ROI -17% 23% 22% 21% 74%
ROA -17% 58% 54% 53% 173%
ROE -24% 33% 31% 30% 106%
ROTACION CxC 16 8 9 10 11
ROTACION DIAS 22 48 41 36 32

7.1. Conclusiones

Para el andlisis de escenarios, se consider6 un crecimiento en ventas acorde al
crecimiento promedio, minimo y méaximo de la industria desde el afio 2007. El proyecto
contara con un apalancamiento del 30% de la inversion inicial. Esta incluye un capital
de trabajo que evitara tener flujos de efectivo negativos durante la operacién de la
empresa incluso en un escenario pesimista.

El punto de equilibrio se alcanza en un periodo de operacion de 13 meses lo cual permite
tener utilizad positiva a partir del segundo afio de operacion. En un escenario normal, la
empresa tendra un valor actual neto de $22 292, con un periodo de recuperacion de la
inversion de 3,71 afios y tasa interna de retorno del 58%.

De acuerdo a la valuacion financiera presentada, se concluye que los objetivos
planteados son alcanzables y por lo tanto el proyecto es viable incluso en el escenario
pesimista ya que su VAN es positivo y la TIR superior a instrumentos financieros seguros
como cuentas de ahorro.
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8. CONCLUSIONES GENERALES

e El entorno favorece la creacion de empresas dedicadas al desarrollo y
comercializacion de software:

o Laindustria esta en crecimiento y cada vez gana mayor participacion en
el PIB.

o La industria se favorece de una inflacion controlada como la que
actualmente atraviesa el ecuador.

o Las fuerzas de la industria son principalmente de intensidad media.

o La empresa esta ya establecida y por lo tanto posee fortalezas frente a
otros competidores. Adicionalmente, el mercado ofrece muchas mas
oportunidades que amenazas.

e La principal manera de promocionarse en el medio es mediante el contacto
directo con el cliente por lo que una fuerza de ventas es necesaria para la
captacion de clientes.

e La recompra y recomendacién también son factores importantes por lo que se
trabajara en relaciones publicas con el cliente para crear relaciones comerciales
a largo plazo y de esta manera garantizar la sostenibilidad del negocio.

e El producto y servicio que la empresa ofrecerd busca ser altamente
personalizado.

e Se ofrecerd un producto y servicio por separado, de esta forma se atacara a dos
segmentos de clientes con necesidades y capacidad de adquisicion diferentes.

e Elciclo productivo de una licencia es de 37 dias calendario y requiere un total de
1332 horas hombre (166,5 dias).

e Laempresa sera constituida como sociedad anénima y estara conformada por 3
socios los cuales aportaran el capital necesario en partes iguales.

e Lainversion inicial sera de $10 504

o La estructura de capital serd de 30% deuda a mediano plazo y 70%
capital

¢ Lavaluacion financiera indica que el proyecto es rentable en el escenario normal
y optimista ya que el VAN es positivo y la TIR es superior a otros instrumentos
financieros en el mercado.
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ANEXOS



ANEXO 1. Criterio de clasificacion de empresas por tamario

Variables de clasificacion: Tamaino de empresa

Tamafo de empresas:

Se define de acuerdo con el volumen de ventas anual (V) y el numero de personas ocupadas (P)

«V: $5°000.001 en adelante. P: 200 en adelante.

—

Mediana “B":
«V: $2°000.001 a $5°000.000. P: 100 a 199.

—

Mediana "A”

*V: $1°000.001 a $2'000.000. P: 50 a 99.

Pequena:
«V: $5100.001 a $1°000.000. P: 102 49

Microempresa:

*V:<25100.000, P:1a09.

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos




ANEXO 2. Esquema de Grupo Focal

Fecha de elaboracién: jueves, 08 de octubre de 2015

Eulalia del Pozo Gerente/propietaria de empresa de publicidad PubliAxion

Roberto Palma

Ex Analista de precios de transferencia Deloitte / Analista
de credito BIESS

Roberto Vasquez

Ex propietario/administrador de Restaurante Yaravi —
Ciudad mitad del mundo

Vicerrector académico Unidad Educativa Mitad del

Alex Balarezo

Mundo

Introduccién:

e (;Cual es el giro de negocio de su empresa?
e ¢Qué tipo de clientes atiende su empresa?

Software:

= ¢ Soporta la actividad de su empresa con algun tipo de Software, que programas
utiliza y para que actividades?

= El

= Qué experiencia ha tenido en cuanto a el software que utiliza respecto a los
siguientes aspectos:

o
o

O

O

La empresa:

Interfaz: ¢ considera que el software es amigable?

Personalizacion: ¢considera que el software se adapta a sus
necesidades especificas?

Conveniencia: ¢noté una mejora en los procesos que soportdé con
software?

Seguridad y confiabilidad: ¢Considera que la informacién que maneja
con estos programas es auditable?

Soporte: ¢ obtiene soporte para operar el software o es facil encontrar
informacién para resolver problemas relacionados con el manejo del
software?

Toma de decisiones: ¢el software le proporciona informacion que le
ayuda a tomar decisiones?

Costo: ¢ qué tan costoso le parecio, valio la pena?

= Preferiria que el software que utiliza y la informacién que genera esté alojado en
la nube o localmente en su empresa.
= Que tan atractivo le parece el nombre PrimeroMiEmpresa.com



ANEXO 3. Esquema de entrevista con expertos

Entrevistado

o Gerente general de Miracle
Software Ecuador.

Juan Andrés Santos e 15 de experiencia en disefio de

David Suasnavas

software para pequefas y medianas
empresas.

e Ingeniero en sistemas.

Gerente general de SuasFive

e Experiencia en desarrollo de
aplicaciones y portales web para
empresas.

e Ingeniero en sistemas.

o Gerente general Sistemas de
Investigacién de Mercados Cia.
Ltda.

e Experiencia en desarrollo de

Francisco Vallejo portales web y herramientas Bl para

empresas.

e Experiencia en investigacion de
mercados para la industria
farmacéutica.

¢ Ingeniero en Marketing

Para las entrevistas se utilizara el siguiente guion:

=  Empresa del entrevistado

o ¢Qué tipo de software se disefia su empresa?

o ¢Es conveniente disefiar software personalizado para cada empresa
o vender productos y servicios mas estandarizados, en su caso cual
es la metodologia que aplica su empresa?

o ¢Es mas conveniente hacer un software instalable (local) o una
aplicacion web, en su caso que tipo de software realiza su empresa?

= Clientes

o ¢Qué tipo de clientes atiende su empresa, de qué tamafio son y a
gué se dedican?

o ¢Considera que las PYMES son un segmento con potencial para la
compra de software?

o ¢Qué problemas pueden presentarse al momento de proveer

software a una empresa?

= |ndustria y sus competidores

O

O

¢ Considera que el software es un producto que se puede vender sin
un servicio de por medio?

¢ Respecto al software enfocado a empresas, que marcas tienen mas
presencia en el pais?

¢, Qué barreras existen para desarrollar para una empresa dedicada
a la elaboracion de software?

¢ Cual es la mejor forma de publicitarse en el medio?

¢,Qué factores diferencia a una empresa nacional de una
internacional?



ANEXO 4. Fichas de conocimiento y habilidades del Personal

Cargo: Director General
Perfil: Titulo de tercer nivel en administracion o sistemas, alta afinidad a la
tecnologia, cualidades de liderazgo, 3 afios de experiencia en cargos
administrativos, conocimientos de computacién aplicada y gestion de
proyectos.
Funciones: e Planificar, controlar y dirigir las actividades estratégicas de la
empresa.
o Designar las posiciones gerenciales.
e Planear y desarrollar metas a corta, mediano y largo plazo.
e Realizar evaluaciones periddicas de cumplimiento de objetivos.
e Evaluacion y aprobacion de proyectos.
e Elaboracibn de presupuestos de gastos operativos Yy
administrativos.
e Control de gastos por proyectos.
e Elaboracion de balances y estados de resultados.
e Administracion de némina.
¢ Reclutamiento y seleccion de personal.
¢ Evaluacién de cumplimiento de objetivos del personal.
e Definicion de politicas salariales.
e Elaboracion de planes de capacitacion y desarrollo profesional.
Cargo: Director Comercial
Reporta a: | Gerente General
Perfil: Titulo de tercer nivel en administracién o carreras afines, 2 afios de
experiencia en manejo de clientes y desarrollo de estrategias de
productos.
Funciones: e Gestion de clientes.

Elaboracion de estrategias de marketing para los distintos
productos y servicios de las empresas.

Elaboracion y ejecucion de estrategias de ventas.

Promocion de servicios a clientes.

Captacion de las necesidades de clientes para transmitirlas al
departamento de desarrollo.

Elaboracion de presupuestos de ventas.




Cargo: Director de disefio y desarrollo

Reporta a: | Gerente General

Perfil: Ingeniero en sistemas con experiencia en desarrollo de software para
empresas, altamente creativo y con liderazgo.

Funciones: ¢ Recepcion de solicitudes de clientes.
Brindar soporte a clientes.

o Disefio de planes de mejora de productos y desarrollo de
nuevos productos.

e Encargado de implementacién de proyectos para empresas.




ANEXO 5. Procesos End to End

Dias Dias AUMENTO TIEMPO Dirs
# TIPO FASE PROCESO INICIO DURACION CALENDARIO CALENDARIO 123456789 0UNBUISENBB0A2BUB52622828303132333435337383
1 FRONT OFFICE REQUERIMIENTOS Busqueda del cliente 1,0 5,0 100% 5,0
2 FRONT OFFICE REQUERIMIENTOS Planificar visita comercial 6,0 0,4 100% 0,4 I
3 FRONT OFFICE REQUERIMIENTOS Enviar Brochure de presentacion 6,0 0,2 100% 0,2 I
4 FRONT OFFICE REQUERIMIENTOS Definir el perfil del cliente 6,0 0,4 100% 0,4 I
5 FRONTOFFICE  REQUERIMIENTOS  Visita comercial " 70 1,0 0% 0,0 I
6 FRONTOFFICE  REQUERIMIENTOS  Captacién de requerimientos 7,0 10,0 100% 10,0 |
Transmitir requerimientos a
7 FRONTOFFICE REQUERIMIENTOS departame nt?) de desarrollo 7,0 10,0 0% 0,0 -
8 HYBRID OFFICE  DISENO YANALISIS  Evaluar factibilidad de desarrollo 7,0 10,0 0% 0,0 I
9 HYBRIDOFFICE  DISENO YANALISIS  Desarrollo de Borrador " 170 5,0 100% 5,0 |
10 HYBRID OFFICE DISENO Y ANALISIS Preparacion de propuestas alternativas 17,0 5,0 0% 0,0 -
11 FRONTOFFICE  DISEROYANALISis | resentacion de borrador o propuestas 0% I
alternativas 19,5 2,5 0,0
12 HYBRIDOFFICE  DISENO Y ANALISIS  Retroalimentacion cliente 22,0 5,0 100% 5,0 ]
L A i L v
13 BACK OFFICE DISENO Y ANALISIS :;Z:D e implementacién de modelo de 240 30 0% 0,0 .
14 BACKOFFICE  DISENOYANALISIS  Disefio de herramienta 27,0 6,0 100% 6,0 I
15 BACK OFFICE DISENO YANALISIS  Codificacién y paramentrizacién 29,0 6,0 0% 0,0 g
16 BACK OFFICE DISENO YANALISIS ~ Personalizacién de interfaz 33,0 2,0 100% 2,0 l
17 BACK OFFICE DISENO Y ANALISIS E:::::Z':" y creacién de perfiil de 350 05 100% 05 I
18 BACK OFFICE DISENO YANALISIS  Creacién de sub-dominio 35,0 0,5 100% 0,5 I
19 BACK OFFICE DISENO YANALISIS  Testeo de funcionalidades clave 34,0 1,0 0% 0,0 I
Aplicacion de correcciones, nuevas
20 BACK OFFICE DISENO Y ANALISIS funcionalidades y requerimientos 0% I
adicionales 35,0 0,5 0,0
21 BACK OFFICE IMPLEMENTACION Deployment de aplicacion 35,0 0,5 0% 0,0 I
Presentacion de herramienta final al "
22 FRONTOFFICE  IMPLEMENTACION diente 36,0 03 100% 03 I
23 FRONTOFFICE  IMPLEMENTACION Z’:Cr:f“l:teatz:':e'lr;:f::;:'ay 360 03 100% 03 I
24 FRONT OFFICE IMPLEMENTACION ~ Firma de contrato 36,0 0,3 100% 0,3 I
|
< Retroalimentacién del cliente en
26 FRONT OFFICE  EVALUACION ambiente de prod 380 30,0 0% 00 l
27 HYBRID OFFICE EVALUACION Desarrollo de mejoras 38,0 30,0 0% 0,0 .
28 BACK OFFICE EVALUACION Deployment mejoras 38,0 30,0 0% 0,0 .




ANEXO 6. Inversion Inicial

SUBCLASE B CUENTA DESCRIPCION B ANoo Ei
Activo Corriente Efectivo Capital de trabajo S 3.000,00
Activo No Corriente Equipo de Computacién Laptops S 3.747,00
Activo No Corriente Equipo de Computacion  Accesorios S 200,00
Activo No Corriente Equipo de Computacion Proyector S 1.000,00
Activo Corriente Cuentas por cobrar Garantia Arriendo S 1.170,00
Activo Intangible Gastos de constitucién ~ Aporte numerario S 505,00
Activo Intangible Gastos de constitucién Escritura publica S 30,00
Activo Intangible Gastos de constitucién Inscripcidn registro mercantil  $ 99,49
Activo Intangible Gastos de constitucion Movilizacion S 23,57
Activo Intangible Software Licencia ScriptCase S 599,00
Activo Intangible Software Dominio S 130,00
Total S 10.504,06
ANEXO 7. Matriz de sueldos y salarios
BENEFICIOS
CARGO BEAtvo1 BElAko2 BIANo3 [RIaAvosa Rlakos [H
SBU 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00
SUELDO BASE UNITARIO 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
DECIMO TERCERO 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08
FONDOS DE RESERVA 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08
VACACIONES 0,04 0,04 0,04 0,04 0,04
GASTO APORTE PATRONAL 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12
FACTOR BENEFICIOS SUELDO BASE 0,33 0,33 0,33 0,33 0,33
DECIMO CUARTO 31,67 31,67 31,67 31,67 31,67
] ] ] ] ] = ™ =
GASTO Gastos Administrativos  Sueldos y Salarios Gerente General - - - - -
GASTO Gastos Administrativos ~ Sueldos y Salarios Asistente Comercial - - - - -
GASTO Gastos Administrativos  Sueldos y Salarios Ventas - - - 1,0 1,0
COSTO Costos Fijos Sueldos y Salarios Director Disefio Y Desarrollo - -
COSTO Costos Fijos Sueldos y Salarios Programador - - 1,0 1,0 1,0
SALARIO UNITARIO MENSUAL
GRUPO Bl SUBGRUPO B4 CUENTA M cArRGO EAfo1 AN02 [EANO3
GASTO Gastos Administrativos ~ Sueldos y Salarios Gerente General $ 35000 S 36680 S 384,41 S 402,86 S 422,20
GASTO Gastos Administrativos ~ Sueldos y Salarios Asistente Comercial $ 70000 $ 73360 S 76881 S 80572 S 844,39
GASTO Gastos Administrativos ~ Sueldos y Salarios Ventas $ 450,00 $ 471,60 S 49424 $ 517,96 S 542,82
COSTO Costos Fijos Sueldos y Salarios Director Disefio Y Desarrollo $1.000,00 $1.04800 $ 1.09830 $ 1.151,02 $ 1.206,27
COSTO Costos Fijos Sueldos y Salarios Programador S 38000 $ 39824 S 41736 S 437,39 S 458,38
GASTO TOTAL
GRUPO B SUBGRUPO B4 CUENTA B cArRGO B Afo1 AN02 ElANo3 BElAavosa HaANos K
GASTO Gastos Administrativos ~ Sueldos y Salarios Gerente General S - S - S - S - $
GASTO Gastos Administrativos ~ Sueldos y Salarios Asistente Comercial S S S - S - $ -
GASTO Gastos Administrativos ~ Sueldos y Salarios Ventas S S S - S 864561 S 9.042,36
COSTO Costos Fijos Sueldos y Salarios Director Disefio Y Desarrollo S S S - S - S
COSTO Costos Fijos Sueldos y Salarios Programador S S $ 7.040,16 $ 7.359,85 $ 7.694,88
Total $ $ $ 7.040,16 $ 16.005,46 $ 16.737,24




ANEXO 8. Ingresos y Egresos

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

NUEVOS 12 14 16 18 20
CLIENTE SUSCRITOS 0 10 22 35 50
PRECIO UNITARIO IMPLEMENTACION | $ - |s 160000|% 167680|% 175729 % 184164 |$  1.93004
PRECIO UNITARIO SUSCRIPCION $ - |s 3s000|$ 3e680|$ 384413 402,86 | $ 422,20
INGRESO IMLEMENTACION $ - |'$ 1920000 | $ 2347520 | % 2811664 |$ 33.14952 [$ 38.600,80
INGRESO SUSCRIPCION $ - s - |$ 369734|$ 839551 (8% 1421290 (% 21.278,88
TOTAL INGRESO $ - |$ 19.200,00 | 27.172,54 | $ 3651215 |$ 47362,42 |$ 59.879,68
(+) Cuentas por cobrar iniciales $1.170,00 | $ 1.170,00 ($ 3.570,00 S 4.104,40|S 4.684,58 | $ 5.313,69
(-) Cobranzas $ - |'$ 16.800,00 | $ 26.638,14 | $ 3593197 [$ 4673331 (% 59.19827
(=) Cuentas por cobrar finales $1.170,00 | $ 357000 |$ 410440 |$ 468458 |$ 531369 |% 599510

~1 - - - - -
Costos Fijos Sueldos y Salarios $ -8 - 1S 704016 [$ 7.359,85 [§ 7.694,88
Gastos Financieros Seguros |s 19788 7¢ 19788 7s 1978878 34776 T 347,76
Costos Variables Comisiones IS 8.540,00 18710.563,84 18112.652,49 18114.917,28 181117.370,36 |
Costos Variables Entrega herramienta [s sa0000s 66024 1s 75456 1s sag88 fls 94320
Gastos Administrativos Arriendos S| 4.680,00 18 ] 4.904,64 T8 | 5.140,06 T8 15.386,79 T8 |5.645,35
Gastos Administrativos Comunicacién |s aso00fs 503,08 T$ 5271978 55249 T8 579,01
Gastos Administrativos Movilizacién [ 144000 [ 150912 T6 158156 T8 1.657,47 T& 1.737,03
Gastos Administrativos Publicidad [ 138000 6 144624 T6 151566 T6 158841 [6 1.664,65
Gastos Administrativos Depreciacién [6 1649008 164900 T8 1.64900 s 1.249,00 s 1.249,00
Gastos Administrativos Amortizacion I$ 4623518 46235 T¢ 462,35 "¢ - s .
Gastos Administrativos Servicios Basicos S - 'S - '5 - '$ - '5 -
Gastos Administrativos Sueldos y Salarios S - 'S - '$ - |5 8.645,61 |§ 9.042,36
Gastos Administrativos Utiles De Oficina s 240007s 251528 263597 27625 T 289,51
Gastos Financieros Pago intereses |s 319677 241687 1544978 57007 -
Gastos Ventas Renovacion Dominios s 25000 7¢ 25000 s 25000 ¢ 250007 250,00
Gastos Ventas Web Hosting Is 360005 360007 360,00 360,00 T$ 360,00
Gastos Ventas Renovacién Licencias ls  3s000fs  350007T$ 350,00 T$ 350,00 T8 350,00




ANEXO 9. Punto de Equilibrio

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
[PRECIO UNITARIO S 1.600,00 | $ 167680 [ $ 1757,29 | $ 1.841,64 | $ 1.930,04
[cOSTO VARIABLE UNITARIO 765,00 801,72 837,94 875,90 915,68
[cosTos Fuos [s - [s - [$ 704016 [$ 7.359,85[$ 7.694,88 |
[GASTOS GENERALES |'$ 11.808,90 [ $ 12.125,47 | $ 12.451,78 [ $ 20.720,78 | $ 21.514,67 |

[P.E. (UNIDADES)

15| 14] 2] 30 [ 2]

[P.E. (DOLARES)

['s 24.000,00 [ $ 23.475,20 | $ 38.660,38 | $ 55.249,20 | $ 55.971,16 |

GRAFICA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

UNIDADES 0| 2 4 6 8 10| 12 14 16 18] 20,
INGRESOS $ - $ 3.200,00 | $ 6.400,00 [ $ 9.600,00 | $ 12.800,00 | $ 16.000,00 | $ 19.200,00 | $ 22.400,00 | $ 25.600,00 | $ 28.800,00 | $ 32.000,00
COSTOS VARIABLES $ - $ 1.530,00 | $ 3.060,00 [ $ 4.590,00 | $ 6.120,00 | $ 7.650,00 [ $ 9.180,00 | $ 10.710,00 | $ 12.240,00 | $ 13.770,00 | $ 15.300,00
COSTOS FIJOS $11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90 | $ 11.808,90
COSTO TOTAL $11.808,90 | $ 13.338,90 | $ 14.868,90 | $ 16.398,90 | $ 17.928,90 | $ 19.458,90 | $ 20.988,90 | $ 22.518,90 | $ 24.048,90 | $ 25.578,90 | $ 27.108,90
5 0K, O
S0 000 O = oG
) IR ! - o
0000 O o .
00, 0N 1 o
10,000 X = - =
S (0 ) .
> —
1 8 ] { 1 1 1 14 1 1 1 18 1 i 1
—— NGRESCS OSTOS VARIABLE STOS FHO ST TOTA
PUNTO DE EQUILIBRIO USD
= = = = = = = = =] = = = ~
o o o o o o o o [ o o o o
aso £ £ £ £ £ £ z E E 2 EII 1
MES 1 2| 3 4 5| 6 7 8 9) 10| 11 12 13
INGRESOS $ 1600|$ 1600|$ 1600|$ 1600|$ 1600|$ 1600 |$ 1600|$ 1600|$ 1600 S  1600|$  1.600|$ 1.600|$ 2264
COSTOS FIIOS $ 781 $ 781 $ 781 $ 781 $ 781 [ $ 781 $ 781 $ 781 $ 781 $ 781 [ $ 7818  781|$ 814
COSTOS VARIABLES $ 765 | $ 765 | $ 765 | $ 765 | $ 765 | $ 765 | $ 765 | $ 765 | $ 765 | $ 765 | $ 765  765|% 935
OTROS GASTOS $ 203 | $ 203 [ $ 203 | $ 203 | $ 203 [ $ 203 | $ 203 [ $ 203 | $ 203 | $ 203 [ $ 203|$  203|$ 19
COSTO TOTAL $ 1749|$  1749|$ 1749|$  1749|$ 1749|$ 1749|$ 1749|$ 1749|$ 1749[$ 1749|$ 1749|$ 1749 |$ 1946
MES 1 2| 3 4 5| 6 7| 8 9) 10| 11 12 13
INGRESOS $ 1165|$% 1233|$ 1301|$ 1369|$ 1437|$ 1505[|$ 1573|$ 1641|$ 1709|$ 1777|$ 1845|$ 1913 |$1.981
COSTOS FIJOS $ 4448 4818 517 [$ 554 | $ 591 [ $ 627 | $ 664 | S 700 | $ 737 % m|s 8105 847[5 883
COSTOS VARIABLES $ 681 ]S 6% | $ 712|$ 7270$ 742 $ 758|$ 73S 788 | S 803|$ 819 |$ 834|S 849[$ 865
OTROS GASTOS $ 28$ 25(% 223 221 (¢ 218 [ $ 216 | $ 214 [ $ 212 $ 209 [ $ 207 [ $ 205|$  202|$ 200
COSTO TOTAL $ 1353|$ 1402|$ 1452|$ 1502|$ 1551|$ 1601 1650($ 1700|$ 1749|$ 1799|$ 1849 |$ 1.898|$1948
FALSE FALSE FALSE FALSE FALSE FALSE FALSE FALSE FALSE FALSE FALSE TRUE  TRUE

- COSTOSFUOS S5TO

OSTO T

TAL




ANEXO 10. Flujo de efectivo

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Actividades Operacionales $ (1.170,00) $ (2.077,55) $ 539995 $ 3.729,84 $ 2.798,64 S 11.62338
Utilidad Neta $ - $ (178890) $ 240849 $ 227630 $ 221484 $ 7.784,64
+ Depreciacién $ $ 164900 $ 164900 $ 164900 S 124900 $  1.249,00
+Amortizacién $ -8 46235 S 462,35 $ 462,35 $ -8 =
-ACxC $ 117000 $ 240000 $ 534,40 $ 580,18 $ 629,11 $ 681,41
+A Sueldos por pagar S - S - S - S - S - S -
+A Impuestos S S S 841,06 S (46,16) S (21,46) S  1.945,01
+A Participacién Trabajadores S S S 573,45 S (31,47) S (14,63) S  1.326,14
Actividades de Inversion S (6.334,06) S S S S  (3.747,000 S
- Adquisicién PPE S (4.947,00) $ S S S (3.747,00) $
- Adquisicién Intangibles S (1.387,06) S S S S = S
Actividades de Financiamiento $ 1050406 $ (661,34 $  (73934) $  (82653) $ 2.823,00 $
+ A Deuda Largo Plazo $ 315122 $ (661,34) $  (739,34) $  (82653) $ (924,000 $
- Pago de dividendos S - S - S - S - S - S
+ A Capital S 735284 S $ $ S 3.747,00 $
INCREMENTO NETOEN EFECTIVO ~ $  3.000,00 $ (2.73890) $ 466061 S 2903,31 $ 187464 $ 11.623,38
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO  $ - $ 3.00000 $ 261,10 $ 492171 $  7.82502 $  9.699,66
TOTALEFECTIVO FINALDEPERIODO $ 3.000,00 $ 261,10 $ 492171 $ 7.82502 $ 9.699,66 $ 21.323,03
ANEXO 11. Calculo WACC
Tasa libre de riesgo 4,62%
Rendimiento del Mercado 11,40%
Riesgo Pais 5,00%
Tasa de Impuestos Ecuador 37,00%
Tasa de Impuestos Global 11,22%
R Deuda/ Capital Industria 0,0886
R Deuda/ Capital Empresa 0,4286
Beta Apalancada de la Industria 1,12
Beta Desapalancada de la Industria 1,04
Beta Apalancada Empresa 1,32
CAPM sin Beta Apalancada 17,24%
CAPM con Beta Apalancada 18,59%

WACC

16,37%




