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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de factibilidad se compone bésicamente de cinco partes que

constituyen la esencia de la investigacion:

El software en la actualidad.
Ingenieria de software,
Estudio de mercado.
Estudio técnico.

Estudio financiero.

El primer capitulo constituye el analisis de la industria de software, representa
estadisticamente la evolucion a nivel mundial, de Latinoamérica y nacional del sector,
determinando el desarrollo que representa para toda region el producir software y la

rentabilidad que genera su comercializacion.

El segundo capitulo representa las caracteristicas y potencialidades del
producto/servicio a desarrollar, las fases a seguir para obtener una eficaz ingenieria de
software, los recursos necesarios para su creacién y los servicios adicionales que

generan utilidad.

El tercer capitulo conlleva el estudio de la oferta y la demanda del mercado a
comercializar que determina la factibilidad de compra del producto/servicio, la
planificacion estratégica que presenta la posicion de la compafiia y lo que pretende
alcanzar a corto, mediano y largo plazo afiadiendo a esto también las oportunidades,
fortalezas, debilidades y amenazas que se presentan y el plan de mercadeo que

involucra totalmente al producto en lo referente a presentacion.
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El capitulo cuarto enfatiza la ubicacion fisica de la compaiiia, la capacidad de recursos
(materiales y humanos) para crear la empresa, el organigrama de puestos y a detalle la

constitucién de la compafiia que se rigen acorde a las disposiciones del ente regulador.

El quinto capitulo refiere al estudio financiero del proyecto, el cual muestra los costos
referentes a la produccion del software asi como también los ingresos a obtener de
acuerdo a la produccién de cada producto a ofertar, al igual que margen de utilidad y
flujo de efectivo que se visualiza con ayuda de los estados financieros.

El sexto capitulo presenta la rentabilidad del proyecto después de recuperada la
inversion tanto en valores monetarios como en porcentajes (VAN y TIR), determina el
tiempo para la recuperacion del capital y el punto de equilibrio para cada

producto/servicio a comercializar.
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INTRODUCCION

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

JUSTIFICACION TEORICA

El proyecto de investigacion propuesto busca, mediante la aplicacion de la teoria
y los conceptos basicos de mercadeo, criterios técnicos, financieros,
administrativos y juridicos, analizar factores internos y externos que intervengan
en el desarrollo del estudio de factibilidad para el disefio, comercializacion y

soporte de software administrativo financiero en la ciudad de Quito

JUSTIFICACION METODOLOGICA
El desarrollo de la investigacion cuenta con la sustentacion metodoldgica

planteada en la formulacion y evaluacion de proyectos.

A través de la aplicacion de los elementos contenidos en esta metodologia, en
donde se contemplan aspectos como: estudio de mercados, estudio técnico,
estudio administrativo y estudio financiero, se busca determinar la factibilidad

del proyecto.

JUSTIFICACION PRACTICA

El resultado de la investigacion busca tener una aplicacion préctica,
aprovechando las oportunidades de negocio que se presentan actualmente en el
pais, dado que se cuenta con el apoyo de varias instituciones como son la
CORPEI para la promocién de la micro, pequefia y mediana empresa, de la
CAPEIPI puesto que nos puede conllevar a informacion especifica sobre la
provincia de Pichincha, el INEC donde se obtiene datos estadisticos segun
estudios anteriores de mercado y demas instituciones quienes con su aporte
significativo a través de directrices que ayudan al crecimiento del mercado en

general.
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CAPITULO |

ANALISIS DE LA INDUSTRIA DEL SOFTWARE!

1.1 ANIVEL MUNDIAL.

Es evidente que el mercado de software ha crecido significativamente a nivel mundial,
segun el siguiente cuadro, se observa de acuerdo con los afios 2007 — 2008 un
crecimiento de 1.90%, cuyo valor se obtiene de la diferencia de los porcentajes de los
afios 2007(49,05%) y 2008(50,95%) del Total Mundial en lo referente a servicios y un
crecimiento en software como producto de 19.44% porcentaje que se obtiene de la
diferencia de los porcentajes de los afios 2007(40,27%) y 2008(59,72%) del Total

Mundial en lo que respecta a software.

i CUADRO No. 1 ]
ESTADISTICAS DE T1 (TECNOLOGIA DE INFORMACION) GLOBALES.
Global | Servicios | Software |
| 2007 || 2008 || 2007 | 2008 |
| América del Norte || 4750% || 46,70% | 4370% | 42,80% |
| América Latina | 1,71% || 181% || 151% || 154% |
| Europa Occidental | 31,74% || 3171% | 37,16% | 37,24% |
| Europa Oriental | 140% || 152% | 2,89% | 3,08% |
| Asia-Pacifico || 16,19% || 16,70% |  13,14% | 13,73% |
| Medio Oriente | 075% || 079% | 070% | 072% |
| Africa | 064% || 070% | 081% | 087% |
Emscevss || I | e | o | o
TOTAL MUNDIAL
2007-2008 1.450.929,60 520.895,00
En millones de US$ (100%6) (100%)

Fuente: AESOFT fuente madre WITSA (World Information Technology and Services
Alliance), Estadisticas de la Industria T1 2008.

Elaborado por: La Autora

Y AESOFT “Estadisticas de la industria TI 2008 (Ver Anexo No. 1)
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Los paises nordicos, son los primeros en Europa tanto como en el mundo, en la
disponibilidad de las nuevas tecnologias, posicionandose en los diez primeros lugares en

los dltimos ocho afios, de acuerdo a lo expresado en el Foro Econdmico Mundial.

Todos los indicadores de disponibilidad, uso y desarrollo en las nuevas tecnologias
marcan a los paises desarrollados a la cabeza, especificamente la region Europea y
Ameérica del Norte. La zona asiatica apunta a un ligero incremento en este sentido, pero
debido a su alta poblacion los indicadores muestran que aun no son suficientes los

resultados obtenidos.

Cada nacion realiza importantes acciones en torno a las nuevas tecnologias debido a que

esta es la industria que marca y determina las pautas para el desarrollo futuro.

Las principales economias marchan a la vanguardia en tal sentido, agrandando cada vez
mas la brecha tecnologica existente y consumiendo las posibilidades de los paises menos
favorecidos. No solo la gran diferencia econdmica determina la diferencia tecnoldgica,
politicas internacionales como la explotacion de mano de obra barata y el robo de
profesionales altamente capacitados es aun un fendmeno cotidiano que atenta contra las
naciones de los paises tercermundistas 0 de economias emergentes que pujan

fuertemente por desarrollar soluciones y alternativas propias.

Las grandes empresas que consolidan el poder en las Nuevas Tecnologias se expanden
cada vez mas, ocupando nichos de mercado que aun quedan disponibles y con sus
fuertes inversiones en investigacion y desarrollo dejan en posicién cada vez menos

ventajosa a naciones que tratan de posicionarse en esta industria.

1.2 EN LATINOAMERICA

La industria del software en Latinoamérica tiene una participacion del 3.35% del gasto

total en Tecnologia de la Informacién del mundo.
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CUADRO No. 2

ESTADISTICAS TI LATINOAMERICA SERVICIOS - SOFTWARE

Servicios Software
Por Pais En millones de US$ En millones de US$

| 2007 || 2008 | 2007 | 2008 |
| América Latina || 12.237,10 || 13.405,70 || 4.470,60 | 4.811,80 |
| Argentina || 853,80 || 959,60 | 31650 | 348,40 |
| Bolivia | 4750 | 5100 || 1840 | 19,80 |
| Brasil || 6.826,30 || 7.554,20 || 2.299,90 || 251050 |
| Chile || 507,10 || 550,80 || 186,00 || 19860 |
| Colombia || 51320 || 551,70 || 21470 || 22630 |
| Costa Rica || 109,70 || 12160 || 6300 || 6830 |
| Ecuador | 9410 || 9920 | 4350 | 4540 |
| Honduras | 5730 || 6160 || 3420 || 3630 |
| Jamaica | 4520 || 4630 || 2900 || 2980 |
| México || 1.83850 || 1.916,900 || 7837 || 806,00 |
| Panama || 12400 || 15350 || 4240 || 4500 |
| Perd || 351,40 || 391,40 || 14120 || 153,80 |
| Uruguay | 10560 || 117,40 | 4000 | 4390 |
| Venezuela || 74510 || 830,30 || 25810 || 279,60 |

Fuente: AESOFT fuente madre WITSA, Estadisticas de la Industria T 2008.

Elaborado por: La Autora.

Como se observa en el cuadro, Brasil, México y Argentina agrupan tres cuartas partes

del gasto de la region.

La industria del software en América Latina cuenta ademas con asociaciones de
cooperacion a través de diferentes iniciativas de integracion. Estas asociaciones tienen
como objetivo propiciar politicas, mejorar los mercados y las cadenas de distribucion,

ayudar a sus asociados a mejorar sus capacidades competitivas y buscar alternativas de

desarrollo de programas conjuntos a partir del beneficio mutuo.
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CUADRO No. 3

ESTADISTICAS TI LATINOAMERICA CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA

Total Industria

% Crecimiento

Por Pais En millones de US$

| 2007 || 2008 || 2007-2008 |
| América Latina || 16707,70 || 1821750 || 9,04 |
| Argentina | 117030 || 1.30800 || 11,77 |
| Bolivia | 659 | 708 | 7,44 |
| Brasil | 912620 || 10,064,70 || 10,28 |
| Chile | 69310 | 74940 || 8,12 |
| Colombia | 72790 || 77800 | 6,88 |
| Costa Rica | 17270 || 18990 || 9,96 |
| Ecuador | 13760 || 14460 || 5,09 |
| Honduras | 9150 || 979 || 6,99 |
| Jamaica | 7420 || 7610 | 2,56 |
| México | 262220 || 272290 || 3,84 |
| Panama | 16640 || 19850 || 19,29 |
| Perd | 49260 || 54520 || 10,68 |
| Uruguay | 14560 || 16130 || 10,78 |
| Venezuela | 100320 || 110990 || 10,64 |

Fuente: AESOFT fuente madre WITSA, Estadisticas de la Industria T 2008.

Elaborado por: La Autora.

Se puede apreciar que hoy en dia ciertos paises se encuentran manteniendo un
considerable crecimiento de inversion en tecnologia de informacidn, tal es el caso de
Panama, Perl, Uruguay y Venezuela con un incremento superior al 10% de acuerdo a

los aflos de 2007 — 2008.

Ecuador también ha registrado un considerable crecimiento en la adquisicion de

software de un 5.09% segin CUADRO No. 3.
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1.3 TENDENCIA DEL SOFTWARE EN EL ECUADOR?

En lo que fue de 2008, el sector de software tuvo un crecimiento econémico
considerable de 144,6 millones de dolares, es decir un 5,09% mas en relacién a 2007,

que fue de 137,6 millones de dolares.

El presidente de la Asociacion de Ecuatoriana de Software (AESOFT), Ernesto Kruger,
manifestd que los 144,6 millones de ddlares fueron constituidos por dos rubros, el
campo de servicios, que se encarga del desarrollo de software libre, y el de base, que

tiene que ver con la ejecucion de licencias que vienen desde el exterior.

En el primer ramo, Kruger dijo que se vendieron en 2007, 94,1 millones de dolares, y en
2008, 99,2 millones. Mientras que en el campo del software base, Ecuador vendi6 43,5

millones de ddlares en 2007 y el afio subsiguiente 45,4 millones de dolares.

Para el presidente de la empresa de tecnologia Exodo, Francisco Cordova, se debe tomar
en cuenta que el crecimiento del sector no solo se debi6 a productos desarrollados por

las empresas nacionales, sino también por la distribucidn de otros sistemas.

El Gobierno Nacional, mediante el programa “Estrategias Productivas”, tiene en marcha

el plan de desarrollo de software de servicio nacional, para uso en entidades publicas.

Con la puesta en marcha de este plan, el Gobierno aspira a promover el desarrollo del
sector, sentar las bases para la transferencia de tecnologia, y mejorar los niveles de

capacitacion.

2 El TELEGRAFO, INFODESARROLLO, NOTICIAS “El software nacional crecié el 5% en 2008, Quito 27 febrero
20009.
http://www.infodesarrollo.ec//noticias/software/937--el-software-nacional-crecio-el-5-en-2008.
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Ademas, el Estado busca el crecimiento del sector a través del establecimiento de nuevas

empresas.

Segin Camilo Pinzén, director general del programa “Estrategias Productivas”,
actualmente se desarrollan politicas entre las cuales se destacan que el sector publico

priorice la compra de software ecuatoriano.

En este sentido, el presidente de Exodo consider6 que el plan de Estrategias Productivas
avanza a paso lento, ya que “se han tomado cerca de ocho meses solo en establecer qué
se necesita, mientras que ese tiempo se pudo utilizar en trabajar en posibles soluciones o

canalizacion de créditos para capital de trabajo y equipamiento”.

Cordova manifesto que el incentivo econdmico es uno de los factores primordiales para
la evolucion del software ecuatoriano. Criterio similar comparte el presidente de la
Asociacion Ecuatoriana de Software, Ernesto Kruger, quien indicd también que el sector

necesita inversion extranjera para mantener su desarrollo.

Colombia, Panama, Costa Rica, México, Pert, Ucrania y otros paises de Europa son
algunos de los destinos de exportacion de este producto ecuatoriano. Por ello, de 65
empresas registradas como socias de la AESOFT hasta 2007, aproximadamente 23

tienen sus servicios informaticos colocados en el extranjero.



SOFTWARE COMO

PRODUCTO

SERVICIO



Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina
SOFTWARE COMO	
PRODUCTO
SERVICIO

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina


CAPITULO Il
SOFTWARE COMO PRODUCTO Y/O SERVICIO.

2.1 INTRODUCCION

El cambio global del mercado se ha convertido en una constante, que revela una
necesidad clara e imprescindible de estar continuamente mejorando los procesos del

negocio.

Puesto que dichos procesos son el pilar de éxito de una organizacién, las tecnologias de
informacion que se centran en los procesos y la mejora han sido buenas candidatas para
ayudar a las organizaciones a satisfacer sus visiones corporativas y para mejorar sus

competitividades® .

La creacion e implementacion de software constituye una de las mejores inversiones que

hoy en dia se puede realizar favoreciendo a cualquier negocio de manera significativa.

En la actualidad las organizaciones presentan los retos de la globalizacién, quienes han
contribuido a la creacion de niveles impredecibles de competencia. En los mercados
competitivos globales, las organizaciones necesitan encontrar mejores soluciones de
negocios, con estructuras flexibles y confiables. Mucha de la infraestructura de una
empresa y su organizacion es permitida por los sistemas de informacion que directa o

indirectamente apoyan a los procesos del negocio.

Manejando estos procesos de manera mas eficiente, una ventaja competitiva puede ser
obtenida mediante la reduccién de costos, desarrollo de productos y mejoras en el

servicio al cliente.

3 GESTIOPOLIS, “Globalizacion Vs sistemas de informacion”, Abril 2003
http://www.gestiopolis.com/canales/economia/articulos/57/globvssisinfo.htm



Entre las muchas necesidades que las Pymes tienen, se encuentra el muy recomendado
tema de la innovacion e implementacion tecnoldgica, un topico que en la actualidad esta

siendo bastante difundido.

El tema de la contabilidad, las finanzas, los presupuestos son un aspecto vital para las
organizaciones, ya que en primera medida permite que existan y segundo porque es
factor determinante para la toma de decisiones, debido a que mide, identifica y comunica
resultados que le permiten a las personas encargadas de las diferentes areas saber los
procesos y el estado de la empresa, lo que se traduce en que los individuos podrén fijar
estrategias o tomar medidas adecuadas en los momentos apropiados, encaminadas al

bien comdn de la compafiia.

De aqui que surja la necesidad de comprender la importancia de la informacion
financiera dentro de una organizacion y la urgencia de que las empresas inviertan en
tecnificar esta informacion, permitiendo asi, avanzar productivamente y estar a la par de

la competencia no solo nacional sino a nivel global.

El software contable es una herramienta tecnoldgica encaminada a dar solucion sobre el
problema financiero de las empresas, quienes generalmente deben enfrentar
inconvenientes como la desorganizacién de la informacion, altos gastos por inversion en
papeleria o porque habitualmente los datos estan a cargo de un departamento y el resto
de la empresa esta desconectada; aspectos que indudablemente influyen en el desempefio
productivo y la asertividad de las personas vinculadas y por ende en la rentabilidad de la
institucion, por ello surge la necesidad de implementar al mercado ecuatoriano un
software que satisfaga las necesidades de los clientes consumidores en lo referente a
eficiencia en los procesos internos de la empresa para lograr con ello una mejor
efectividad de sus operaciones y reducir costos.

Hoy en dia, uno de los factores que determina el éxito de un negocio es la rapidez con la
gue pueda realizar sus procesos sin incrementar el riesgo de errores 6 sin perder calidad

en sus productos y/o servicios.



Es por ello que la constitucion de la empresa “Xtremesoftware” ofrece la creacion e

implementacién de software como una solucion integral que permite la automatizacion

de los sistemas, constituyendo un ahorro en tiempo y dinero haciendo eficiente a las

empresas que lo obtengan, y por ende, exitosamente competitiva.

2.2 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Previo andlisis del mercado se pudo constatar que el software administrativo - financiero

en la actualidad debe contener caracteristicas que ayuden al cliente a resolver

requerimientos de forma eficaz, descomplicando al usuario de las actividades diarias a

realizar dentro del sistema puesto que este software es de facil manejo y control.

Entre las principales caracteristicas se obtuvieron las siguientes:

FLEXIBILIDAD.

Adaptacién de esquema del programa a los requerimientos de la empresa.
Definicion de documentos tipicos que son de mayor utilizacion en la empresa.
Edicién del plan de cuentas de acuerdo con las normas y necesidades de la
empresa.

Posibilidad de cambios en los formatos y fuentes para la presentacion de

informes.

COMPATIBILIDAD.

Con otros programas de oficina mas utilizados como el Office.
Con otros programas contables y financieros.

Permita importar y exportar informacion con otros programas.
Manejo de centros de costos

Opcion de manejo de diferentes monedas.

Capacidad de intercambio de informacion local y externa.
10
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FACIL MANEJO.

No requiere personal especializado en computacion para el manejo del software.
Consulta inmediata de informacion contable a cualquier nivel.

Indica la mayor informacion relativa en una sola vista.

Desglose de la informacion por periodos contables.

Actualizacion automatica de saldos.

Informacion por niveles.

Manipulacion de documentos en forma de objetos.

Definicion de consultas especiales.

Interfaz grafica.

Capacidad de busqueda por cualquier campo: fecha, codigo de cuenta.

SEGURIDAD.

Claves de acceso.
Definicion de usuarios con diferentes atributos.

Informe de cualquier inconformidad con el balance.

UNIFORMIDAD.

Plan Unico de cuentas bésico incluido.

Presentacion permanente del plan de cuentas por pantalla.

Estandarizacion de los formatos y procesos para el manejo de la informacién:
consultas y reportes.

Graficas estadisticas.

REPORTES BASICOS REQUERIDOS.

Plan Unico de cuentas.

Comprobante diario de contabilidad.
11



+¢ Lista de documentos por periodos.
1) Lista de movimientos por cuentas.
2) Libros oficiales
3) Estados financieros comparativos.
4) Anélisis estadisticos.
5) Reportes legales: IVA, retencion en la fuente, retencion IVA.

7) OPCIONES AVANZADAS.

% Que tenga un generador de informes especializados.
¢ Facilidad de actualizacion del software.

%+ Soporte contable en linea. Internet

2.3 CONTENIDO GENERAL DEL SOFTWARE COMO PRODUCTO.

El producto y servicio que se ofrece SISCONADIN (Sistema Contable Administrativo
Integrado Version 1.0) es: software contable y modular que permita realizar el control de
los recursos, tanto monetarios como fisicos, asi como también generar informacion fécil
y oportuna para ser analizada y controlada. Como servicios se encuentran capacitacion,

garantia de mantenimiento y servicios de postventa.

SISCONADIN V.1.0 es un sistema que contempla las principales areas en una empresa
de produccion de bienes, esto es parametros generales, usuarios, inventario/compras,
cuentas por cobrar, contabilidad, centro de costos, activos fijos, produccién, caja/bancos,
presupuestos y Control de Gestion, adicionalmente es un sistema multicompafiia,
multimoneda, multiusuario, parametrizable, que facilita la creacion de centros de costos

y la definicion del sistema de acumulacion de los mismos.

Este software cuenta con los siguientes modulos que soportan a todas las actividades

econdmicas de la empresa como son:
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a) Contabilidad General (Estados Financieros)
Este modulo es completamente parametrizable y flexible, recibe informacion
automéaticamente de los otros modulos del sistema y genera oportunamente

Balances y Reportes Gerenciales.

Ademas este modulo registra informacion de presupuestos mensuales por cuenta

y proporciona los reportes necesarios para su evaluacion y control.
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Cumple con todos los requerimientos de Organismos de Control como los del

“Servicio de Rentas Internas”.

* Impuesto Valor Agregado.

* Impuesto a la Renta.

» Generacion del Anexo Transaccional.

El Mddulo de Contabilidad General, genera automéaticamente el anexo
transaccional antes mencionados de acuerdo a las especificaciones técnicas
emitidas por el Servicio de Rentas Internas, permitiendo a la empresa cumplir
con eficiencia con todos los requerimientos tributarios, ahorro sustancial de
recursos de la empresa y minimizacion del tiempo empleado por parte de los

trabajadores.

b) Tesoreria (Caja/Bancos)

El mddulo de Tesoreria permite reconciliar rapidamente sus cuentas de bancos.
Las transacciones generadas por el banco, tales como los cargos por servicios e

intereses, se registran aqui de manera facil y sencilla.

Este modulo se integra con otros médulos financieros, tales como Cuentas por
Cobrar, Cuentas por Pagar y Libro Mayor de Contabilidad para tener un manejo
automatico de las transacciones de efectivo y asegurar que los registros fluyan a

través de todo el sistema.

El modulo de Tesoreria ahorra tiempo de una manera significativa cuando se
descarga las transacciones bancarias en un formato electronico XML u hojas

electrénicas como es Microsoft Excel.
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¢) Cuentas por Pagar (Proveedores/Acreedores)

La administracion de las salidas de efectivo es un aspecto tan critico como el de

las entradas de efectivo para el buen desempefio financiero de cualquier empresa.

El mddulo de Cuentas por Pagar proporciona una solucion completa para el pago
de facturas pendientes por sus caracteristicas de flexibilidad en la distribucion
contable del pago y capacidad de emision de cheques para pago. Este mddulo
también genera importantes reportes analiticos, incluyendo el de antigiiedad de
saldos de cuentas por pagar y el de requerimientos estimados de efectivo.

El sistema ayuda a pagar facturas, imprimir cheques o pagar via electrdnica,
registrar nuevas facturas, asi como a analizar, registrar y sumarizar los

resultados.

« El modulo de Cuentas por Pagar se integra a los de Ordenes de Compra,
Costo de Obra, Tiempo y Facturacion y Libro Mayor.

o La balanza de comprobacion maneja retenciones y facturas no aprobadas
para pago.

o Registra los gastos usando los nimeros de cuenta del Libro Mayor,
controlando asi automaticamente la distribucion contable a Costo de
Obra, Control de Equipo y otros mddulos, segun se requiera.

e Proyecta los requerimientos de efectivos semanales en base a la
informacion actual del libro de Cuentas por Pagar.

o Selecciona autométicamente los pagos por semana de vencimiento, tipo
de pago, proveedor especifico, facturas individuales, o cualquier
combinacion de los anteriores.

e Genera cheques por computadora, registra cheques manuales, y reversa
cheques previamente procesados.

e Acceso rapido a las cuentas de proveedores para consultar facturas por

pagar y facturas ya pagadas.
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e Imprime un listado de cheques pendientes para el caso de aquéllos
cheques que no han sido conciliados con los estados de cuenta bancarios.

e Imprime un reporte detallado de todas las cuentas de proveedores, 0
solamente las seleccionadas, asi como un reporte de facturas recibidas y
pendientes de registro por estar aun en proceso de revision y autorizacion

para pago.

d) Inventarios

Mas que poder llevar el control de existencias, el modulo de inventarios permite
a las empresas elaborar informes estadisticos que le permiten a la alta gerencia
implementar estrategias de venta, comercializacion, produccién y establecer los
niveles de inventario 6ptimos, que es en Ultima instancia, lo que ayuda a alcanzar

el éxito a las empresas.

Permite parametrizar cada una de las diferentes transacciones que se requieren en
la inventario (Compra, Factura de Venta, Devoluciones, Ajustes, Traslados,
Pedidos, etc.) y matricular todas las diferentes formas de pago que use
constantemente en cuanto a plazos, descuentos y descuentos por pronto pago en
sus ventas, tiene la posibilidad de matricular una genérica que le permita digitar
el plazo y descuento en el momento de la venta y adicionales las que son
constante, ejemplo: ventas a 30, 60, 90 dias etc., con descuentos del 5%, 10%,
20%, etc.

e) Facturacion

Este Modulo cuenta con opciones completamente parametrizables, permite
Facturar Articulos, Servicios por Lotes y a través del Punto de Venta, trabaja
conjuntamente con los Modulos de Inventarios, Cuentas por Cobrar, Comisiones

a Vendedores y Contabilidad General.
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Controlar y asegurar la consistencia en los Precios de Venta, el Sistema permite
crear varias listas y asignarlas a los clientes de acuerdo a la clasificacion o
necesidad, Establece Politicas de Descuentos, Bonificaciones y Promociones de
acuerdo a los requerimientos de su Empresa (Descuentos y Bonificaciones Fijos,

por Proveedor, Familia, Linea, Articulo, etc.).

Facturacion a través de los Puntos de Venta, esta opcién permite facturar
facilmente los articulos a través del codigo de barras, ademas cuenta con los
reportes necesarios para realizar los cierres de caja diarios por usuario, cruce la

informacion de ventas al contado con el efectivo disponible.

Informacion Gerencial, Consultas, Analisis Histéricos y Reportes de Facil Uso y
Acceso, tales como: Ventas, Devoluciones, Descuentos, Margen de Rentabilidad

por Documento, etc.

f) Cuentas Por Cobrar (Clientes/Deudores)

La Funcionalidad del Mdédulo de Cuentas por Cobrar, permite una Gestion
Eficiente y Oportuna de los saldos pendientes de recaudacién, dotado de
herramientas para la Correcta Administracién y Control de Créditos de Clientes
(Monto Méaximos de Crédito, Saldos Disponibles, Clientes con Crédito Cerrado,

Saldos Mensuales de Crédito, etc.).

Brinda a la Administracién Informacién Primordial y Reportes tales como:
Analisis de Antigliedad de Saldos Cartera, Rotacion de Cuentas por Cobrar,
Saldos Vencidos, Saldo por Vencer, Saldos Pendientes de Recaudacion por

Vendedor, Indices, Cartera Activa, Cartera Pasiva, etc.

g) Nominay Administracion de Personal (Empleados)

Este mddulo, se encarga de manejar, supervisar y controlar al Activo mas
importante de la Empresa: el Recurso Humano; disponga de una gran

herramienta flexible y potente en Gestion del Personal.
17



Generacion y Contabilizacion de Nomina “Roles de Pagos”, integrado al Modulo
de Cuentas por Cobrar con el fin de realizar descuentos automéaticamente, al
Maodulo de Control de Bancos con el objetivo de efectuar pagos oportunos al
Personal y al Modulo de Contabilidad General con el fin de contabilizar

autométicamente los asientos respectivos.

El Sistema permite realizar: Provisiones Mensuales de las Obligaciones con el
Personal y el IESS.: Décimo Tercer Sueldo, Décimo Cuarto Sueldo, Fondos de
Reserva, Vacaciones, Aporte Patronal; Generacion de Planillas de Aportes para
el pago al Seguro Social, Pago de Sobresueldos, Reparto de Utilidades,

Liquidacion del Impuesto a la Renta en Relacion de Dependencia.

Reportes tales como: Haberes del mes, descuentos del mes, Rol mensual (haberes

y descuentos), Comprobante individual del Rol mensual, etc.

h) Activos Fijos

El modulo de activos fijos es un software especialmente disefiado para
administrar la informacion de los Activos Fijos de la empresa de manera sencilla,
rapida y eficaz, tiene como proposito realizar el inventario sistematizado de sus

activos fijos de una manera ordenada y répida.

Esta herramienta permite archivar todos los movimientos del activo fijo de la
empresa, desde su adquisicidn, controlar ubicaciones, responsables, seguros,
mantenimiento, calcular automaticamente las depreciaciones, aplicar ajustes en

depreciaciones, e imprimir reportes.
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2.4 INGENIERIA DE SOFTWARE
2.4.1 Obijetivos de la ingenieria de software®.

En la construccion y desarrollo de proyectos se aplican métodos y técnicas
para resolver los problemas, la informéatica aporta herramientas y
procedimientos sobre los que se apoya la ingenieria de software.
e Mejorar la calidad de los productos de software
e Aumentar la productividad y trabajo de los ingenieros del software.
e Facilitar el control del proceso de desarrollo de software.
e Suministrar a los desarrolladores las bases para construir software de
alta calidad en una forma eficiente.
« Definir una disciplina que garantice la produccion y el mantenimiento
de los productos software desarrollados en el plazo fijado y dentro del

costo estimado.

2.4.2 Etapas del Proceso.

La ingenieria de software requiere llevar a cabo numerosas tareas, dentro de etapas

como las siguientes:

2.4.2.1 Anélisis de requisitos®

Extraer los requisitos de un producto de software es la primera etapa para crearlo.
Mientras que los clientes piensan que ellos saben lo que el software tiene que hacer, se
requiere de habilidad y experiencia en la ingenieria de software para reconocer

requisitos incompletos, ambiguos o contradictorios.

* CORTEZ Morales Roberto “Introduccién al andlisis de sistemas y la ingenieria de software” Editorial EUNED, p.
7

® AMO F. Alfonso, MARTINEZ Normand Loic , “Introduccién a la Ingenieria de Software”, Delta Publicaciones,
2005, p. 81
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El resultado del analisis de requisitos con el cliente se plasma en el documento ERS,
(Especificacion de Requerimientos del Sistema), cuya estructura puede venir definida

por varios estandares, tales como CMM-I.

La captura, analisis y especificacion de requisitos (incluso pruebas de ellos), es una parte
crucial; de esta etapa depende en gran medida el logro de los objetivos finales. Se han
ideado modelos y diversos procesos de trabajo para estos fines. Aunque ain no esta

formalizada, ya se habla de la Ingenieria de Requisitos.

2.4.2.2 Especificacion®
Es la tarea de describir detalladamente el software a ser escrito, en una forma

matematicamente rigurosa.

En la realidad, la mayoria de las buenas especificaciones han sido escritas para entender

y afinar aplicaciones que ya estaban desarrolladas.

Las especificaciones son mas importantes para las interfaces externas, que deben

permanecer estables.

2.4.2.3 Disefio y arquitectura’

Se refiere a determinar como funcionara de forma general sin entrar en detalles. Consiste
en incorporar consideraciones de la implementacion tecnolégica, como el hardware, la

red, etc.

® 1 AMO F. Alfonso, MARTINEZ Normand Loic , “Introduccion a la Ingenieria de Sofiware”, Delta
Publicaciones, 2005, p. 82
7 Idem, p. 83
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Se definen los Casos de Uso para cubrir las funciones que realizara el sistema, y se
transforman las entidades definidas en el analisis de requisitos en clases de disefio,

obteniendo un modelo cercano a la Programacion Orientada a Objetos.

El Disefio de Sistemas define el proceso de aplicar ciertas técnicas y principios con el
proposito de definir un dispositivo, un proceso o un Sistema, con suficientes detalles

como para permitir su interpretacion y realizacion fisica.

La etapa del Disefio del Sistema encierra cuatro etapas:

1. El disefio de los datos.

Trasforma el modelo de dominio de la informacion, creado durante el andlisis, en

las estructuras de datos necesarios para implementar el Software.

2. EIl Disefio Arquitectonico.

Define la relacién entre cada uno de los elementos estructurales del programa.

3. El Disefo de la Interfaz.

Describe como se comunica el Software consigo mismo, con los sistemas que

operan junto con €l y con los operadores y usuarios que lo emplean.

4. EIl Disefio de procedimientos.

Transforma elementos estructurales de la arquitectura del programa. La
importancia del Disefio del Software se puede definir en una sola palabra
Calidad, dentro del disefio es donde se fomenta la calidad del Proyecto. El Disefio

es la Unica manera de materializar con precision los requerimientos del cliente.
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El Disefio del Software es un proceso y un modelado a la vez. El proceso de
Disefio es un conjunto de pasos repetitivos que permiten al disefiador describir

todos los aspectos del Sistema a construir.

A lo largo del disefio se evalua la calidad del desarrollo del proyecto con un

conjunto de revisiones técnicas:

El disefio debe implementar todos los requisitos explicitos contenidos en el
modelo de andlisis y debe acumular todos los requisitos implicitos que desea el

cliente.

2.4.2.4 Programacion®

Reducir un disefio a codigo puede ser la parte mas obvia del trabajo de ingenieria de
software, pero no necesariamente es la que demanda mayor trabajo y ni la mas

complicada.

La complejidad y la duracion de esta etapa estd intimamente relacionada al o a los

lenguajes de programacion utilizados, asi como al disefio previamente realizado.

2.4.2.5 Evaluacion del Sistema

Se lleva a cabo para identificar puntos débiles y fuertes del Sistema implantado. La

evaluacion ocurre a lo largo de cualquiera de las siguientes tres dimensiones:
e Evaluacién operacional:

Es el momento en que se evalGa la manera en que funciona el Sistema, esto incluye
su facilidad de uso, tiempo de respuesta ante una necesidad o proceso, como se
adecuan los formatos en que se presenta la Informacion, contabilidad global y su
nivel de Utilidad.

8 AMO F. Alfonso, MARTINEZ Normand Loic , “Introduccion a la Ingenieria de Software”, Delta
Publicaciones, 2005, p. 86
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e Impacto Organizacional:

Identifica y mide los beneficios operacionales para la Empresa en areas tales como,
Finanzas (Costos, Ingresos y Ganancias), eficiencia en el desempefio laboral e
impacto competitivo, rapidez y organizacion en el flujo de informacién interna y

externa.

e Desempeiio del Desarrollo.

Es la evaluacion del Proceso de desarrollo adecuado tomando en cuenta ciertos
criterios como, tiempo y esfuerzo en el desarrollo que concuerden con presupuesto y
estandares y otros criterios de Administracion de Proyectos. Ademas se incluyen la
valoracion de los métodos y herramientas utilizados durante el desarrollo del

Sistema.

2.4.2.6 Prueba®

Consiste en comprobar que el software realice correctamente las tareas indicadas en la

especificacion.

Una técnica de prueba es revisar por separado cada mddulo del software, y luego

probarlo de forma integral, para asi llegar al objetivo.

Se considera una buena préactica el que las pruebas sean efectuadas por alguien distinto
al desarrollador que la programd, idealmente un area de pruebas; sin perjuicio de lo

anterior el programador debe hacer sus propias pruebas.

En general hay dos grandes formas de organizar un area de pruebas, la primera es que
esté compuesta por personal inexperto y que desconozca el tema de pruebas, de esta
forma se evalla que la documentacion entregada sea de calidad, que los procesos

° AMO F. Alfonso, MARTINEZ Normand Loic . Op. Cit. p. 87
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descritos son tan claros que cualquiera puede entenderlos y el software hace las cosas tal
y como estan descritas.

El segundo enfoque es tener un area de pruebas conformada por programadores con
experiencia, personas que saben sin mayores indicaciones en qué condiciones puede
fallar una aplicacion y que pueden poner atencidn en detalles que personal inexperto no

consideraria.

Dependiendo del tamafio de la Empresa que usara el Sistema y el riesgo asociado a su
uso, puede hacerse la eleccion de comenzar la operacion del Sistema solo en un area de
la Empresa (como una Prueba piloto), que puede llevarse a cabo en un Departamento o

con una o dos personas.

Durante el Proceso de Implantacion y Prueba se deben implementar todas las estrategias
posibles para garantizar que en el uso inicial del Sistema se encuentre libre de problemas
lo cual se puede descubrir durante este proceso y llevar a cabo las correcciones de lugar

para su buen funcionamiento.

2.4.2.7 Documentacion °

Todo lo concerniente a la documentacion del propio desarrollo del software y de la
gestion del proyecto, pasando por modelaciones (UML), diagramas, pruebas, manuales
de usuario, manuales técnicos, etc.; todo con el propésito de eventuales correcciones,

usabilidad, mantenimiento futuro y ampliaciones al sistema.

2.4.2.8 Mantenimiento™!

Mantener y mejorar el software para enfrentar errores descubiertos y nuevos requisitos.
Esto puede llevar mas tiempo incluso que el desarrollo inicial del software.

Alrededor de 2/3 de toda la ingenieria de software tiene que ver con dar mantenimiento.

'® AMO F. Alfonso, MARTINEZ Normand Loic . Op. Cit. p. 88
" {dem, p. 89
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Una pequefia parte de este trabajo consiste en arreglar errores, o bugs. La mayor parte

consiste en extender el sistema para hacer nuevas cosas.

De manera similar, alrededor de 2/3 de toda la ingenieria civil, arquitectura y trabajo de

construccién es dar mantenimiento.

25 PLANIFICACION DE UN PROYECTO DE DESARROLLO DE
SOFTWARE.

El objetivo de la Planificacién del proyecto de Software es proporcionar un marco de
trabajo que permita hacer estimaciones razonables de recursos costos y planificacion
temporal. Estas estimaciones se hacen dentro de un marco de tiempo limitado al
comienzo del proyecto, y deberian actualizarse regularmente a medida que progresa el

proyecto.

Ademas las estimaciones deberian definir los escenarios del mejor caso, y peor caso, de

modo que los resultados del proyecto pueden limitarse.

El Objetivo de la planificacion se logra mediante un proceso de descubrimiento de la

informacidn que lleve a estimaciones razonables.

2.5.1 Ambito del software®?

Para el desarrollo del software administrativo-contable el ambito del software es la

primera actividad de llevada a cabo durante la planificacion del proyecto.

En esta etapa se evalua la funcién y el rendimiento que se asignan al Software durante la
Ingenieria del Sistema de Computadora para establecer un &mbito de proyecto que no
sea ambiguo, e incomprensible para directivos y técnicos es decir el software que se va a

desarrollar nace en este momento con un fin especifico que es el de proporcionar al area

12 PRESSMAN Roger S. “Ingenieria de Software un enfoque practico”, McGraw-Hill, 2006 p. 693.
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financiera datos relevantes como presupuestos, indicadores, estados financieros, reportes
de ndmina y todos aquellos que se requiera, es decir proporcionando un panorama claro

de lo que va a crear.

Describe la funcion, el rendimiento, las restricciones, las interfaces y la fiabilidad, se
evallUan las funciones del ambito y en algunos casos se refinan para dar méas detalles
antes del comienzo de la estimacion. Las restricciones de rendimiento abarcan los
requisitos de tiempo de respuesta y procesamiento, identifican los limites del software
originados por el hardware externo, por la memoria disponible y por otros sistemas

existentes.

El Ambito se define como un pre-requisito para la estimacion y existen algunos

elementos que se debe tomar en cuenta como es:

2.5.1.1 La Obtencion de la Informacion necesaria para el software.

Para esto el analista y el cliente identifican las expectativas del proyecto y se ponen de

acuerdo en los puntos de interés para su desarrollo.

2.5.1.2 Viabilidad.

Una vez que se ha comprendido el &mbito, tanto el equipo de desarrollo como el resto
deben trabajar para determinar si puede ser construido dentro de las dimensiones

reflejadas anteriormente.
2.5.2 Recursos®,

Los recursos constituyen la segunda tarea de la planificacion del desarrollo de Software,
esto simula a una pirdmide donde las Herramientas (hardware y Software), son la base
que proporciona la infraestructura de soporte al esfuerzo de desarrollo, en segundo nivel

de la piramide se encuentran los Componentes reutilizables.

3 PRESSMAN Roger S. Op. Cit. p. 694.
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Y en la parte mas alta de la pirdmide se encuentra el recurso primario, las personas (el

recurso humano).

Cada recurso queda especificado mediante cuatro caracteristicas:

Descripcion del Recurso.

Informes de disponibilidad.

Fecha cronoldgica en la que se requiere el recurso.

Tiempo durante el que sera aplicado el recurso.

2.5.2.1 Recursos Humanos.

La cantidad de personas requeridas para el desarrollo de un proyecto de software solo
puede ser determinado después de hacer una estimacion del esfuerzo de desarrollo (por
ejemplo personas mes 0 personas afios), y seleccionar la posicion dentro de la

organizacion y la especialidad que desempefiara cada profesional.
Para este proyecto es necesario contar con el siguiente grupo de trabajo:

Técnicos: Profesionales que cuentan con titulo de Tecnologia en programacion y

desarrollo de software.

Ingenieros: Expertos en sistemas y desarrolladores de software que supervisen el buen

desarrollo y la calidad con la que se esté creando el software.

Contadores/Auditores: Razonadores expertos en tributacion, NIC (Normas
Internacionales de Contabilidad), NIIF (Normas Internacionales Informacion
Financiera), etc.; quienes guien a los programadores en busca del objetivo que es la

realizacion de la contabilidad.

Personal Administrativo: Encargados del buen funcionamiento de cada una de las areas

de la empresa, estos son secretarias, asistentes, vendedores, etc.

27



2.5.2.2 Recursos 0 componentes de software reutilizables.

El software reutilizable reduce los costes de disefio, codificacion y comprobacion,
porque se amortiza el esfuerzo a lo largo de varios disefios. Al reducirse la cantidad de
cddigo se simplifica también la comprension, lo cual hace que aumente la probabilidad
de que el codigo sea correcto. La reutilizacion es posible en los lenguajes
convencionales, pero los lenguajes orientados a objetos incrementan mucho la

posibilidad de que se reutilice el codigo.
a) Recursos De Software Reutilizable

Cada dia toma més importancia la estimacion del software reutilizable como recurso,
por cuanto contribuye al aumento de la productividad en el proceso de la ingenieria
de software. Entre las principales categorias de software reutilizable estan las

siguientes:

Componentes ya desarrollados. Software existente que puede adquirirse o que

fue desarrollado por el equipo antes y que estén totalmente validados.

e Componentes ya experimentados. Analisis, Disefios, Codigos 0 Pruebas
existentes y usados en proyectos anteriores pero similares al software en

creacion. Las modificaciones seran de bajo costo.

o Componentes con experiencia parcial. Lo mismo a lo anterior, pero con posibles
modificaciones mas sustanciales, que pueden implicar mas riesgo. proviene de
previos desarrollos, pero el equipo es parcialmente experimentado en la

aplicacion y los componentes deben ser modificados sustancialmente.

« Componentes nuevos. Lo que debe crearse especificamente para este proyecto de

software.
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El software reutilizable como recurso debe cumplir con lo siguiente:

e Si los componentes ya desarrollados cumplen los requisitos, hay que adquirirlos.
El costo de adquisicion y acople de los componentes ya desarrollados es
generalmente menor al de desarrollo de nuevos componentes, ademas el riesgo
es bajo.

e Si se dispone de componentes ya experimentados, los riesgos asociados a la
modificacion y la integracidn, son generalmente aceptables.

e Si se dispone de componentes de experiencia parcial, su uso debe analizarse en

detalle.

Su uso depende del grado de mantenimiento requerido. El costo de modificacion

del software existente suele ser mayor que el costo de un nuevo desarrollo.

2.5.2.3 Recursos de entorno.

El entorno es donde se apoya el proyecto de Software, llamado a menudo entorno de

Ingenieria de Software, incorpora Hardware y Software.

El Hardware proporciona una plataforma con las herramientas (Software) requeridas
para producir los productos que son el resultado de la buena practica de la Ingenieria del
Software, un planificador de proyectos debe determinar la ventana temporal requerida
para el Hardware y el Software, y verificar que estos recursos estén disponibles. Muchas
veces el desarrollo de las pruebas de validacion de un proyecto de software para la
composicion automatizada puede necesitar un compositor de fotografias en algun punto
durante el desarrollo. Cada elemento de hardware debe ser especificado por el

planificador del Proyecto de Software.
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2.5.3 Estimacion del proyecto de software™.

La estimacion de la cantidad de recursos a utilizar no se considera como datos exactos,
pues existen varios factores que influyen en ella, como son: humanos, técnicos, del
entorno y politico; no obstante se cuenta con técnica de descomposiciéon o modelos
empiricos que ayudan a orientar la tarea y a disminuir el riesgo. En otros casos se puede
utilizar herramientas automaticas de estimacion que consideran las dos opciones
anteriores; sin embargo se indica que el éxito de estos métodos esta en la experiencia de

tareas historicas similares realizadas por el profesional que realiza la estimacion.

Para conocer cual sera la estimacion de gastos para crear este software es necesario
ponerlo en marcha y crearlo puesto que Unicamente asi se podra marcar la diferencia
entre beneficios y pérdidas, la estimacion del costo y del esfuerzo del software nunca
serd una ciencia exacta, son demasiadas las variables: humanas, técnicas, de entorno,
politicas, que pueden afectar el costo final del software y el esfuerzo aplicado para

desarrollarlo.

Lo importante es que se utilice mas de un método de estimacion que permita comparar y

establecer valores lo mas exactos posibles.

2.6 ANALISIS DE SISTEMAS DE COMPUTACION.

La funcion del Analisis puede ser dar soporte a las actividades del negocio, o desarrollar

un producto que pueda venderse para generar beneficios.

Para conseguir este objetivo, un sistema basado en computadoras hace uso de seis (6)

elementos fundamentales:

¥ PRESSMAN Roger S. Op. Cit. p. 696.
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Software, que son Programas de computadora, con estructuras de datos y su
documentacion que hacen efectiva la logistica metodologia o controles de

requerimientos del Programa.

Hardware, dispositivos electronicos y electromecéanicos, que proporcionan
capacidad de calculos y funciones répidas, exactas y efectivas (Computadoras,
Censores, maquinarias, bombas, lectores, etc.), que proporcionan una funcion

externa dentro de los Sistemas.

Personal, son los operadores o usuarios directos de las herramientas del Sistema.

Base de Datos, una gran coleccién de informaciones organizadas y enlazadas al

Sistema a las que se accede por medio del Software.

Documentacion, Manuales, formularios, y otra informacion descriptiva que

detalla o da instrucciones sobre el empleo y operacion del Programa.

Procedimientos, o pasos que definen el uso especifico de cada uno de los
elementos o componentes del Sistema y las reglas de su manejo vy

mantenimiento.

2.7 REQUERIMIENTO DE SOFTWARE Y SISTEMA OPERATIVO.

Para desarrollar el software SISCONADIN V 1.0, se requiere de lo siguiente:

2.7.1 Sistema Operativo.

Windows Server Standard 2008.

Win Professional 7 Legalization Get Genuine.
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2.7.2 Software de Desarrollo.

e SQL Server Standard Edition 2008
e Visual Studio Professional 2008

2.7.3 Software Adicional.

e Office Enterprise 2007

CUADRO No 4

REQUERIMIENTO DE SOFTWARE

MATERIALES UNID. VlfN'ﬁ_R \T/S#XE

Windows Professional 7 Legalization GetGenuine 7 $ 203,96 $1.427,74
Office Enterprise 2007 7 $520,76 $3.645,29

Windows Server Standar 2008R2 1 $780,75 $ 780,75

SQL Server Standar 2008 1 $ 965,66 $ 965,66

Visual Studio Professional 2008 4 $576,22 $2.304,87
Computadores de escritorio 7 $418,88 $2.932,16

Servidor 1 $418,88 $ 418,88
TOTAL $3.885,11 $12.475,36

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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2.8 SERVICIOS ADICIONALES DEL SOFTWARE.

2.8.1 Capacitacion e Instalacion.

a) Capacitacion.

Para esto se contara con expertos en el funcionamiento del programa quienes
impartiran conocimientos y experiencias sobre el manejo del mismo, a través de esta
capacitacion se asegura la certificacion total de los posibles usuarios del software
con el fin de que se familiaricen con el sistema y conozcan los procesos que realiza

para poderlos aprovechar al méaximo.

Adicional a ello también se contard con una pagina Web en donde se muestren

videos tutoriales que muestren los procesos para el buen manejo del software.

Incluido en el CD del software se encuentra también un manual de procedimientos,
aqui se especifica el contenido y funcionamiento de cada modulo con pantallas

impresas de cada uno de ellos y preguntas frecuentes.

b) Instalacion
El software sera instalado por un técnico en donde el cliente lo solicite, con el fin de

que no exista ningun inconveniente con el funcionamiento del mismo.

2.8.2 Seguimiento.

Un ejecutivo se encargara de contactarse con los clientes para resolver sus inquietudes y
sobre todo dar a conocer los beneficios que obtiene al adquirir permanentemente las

actualizaciones y servicio técnico con el fin de que el cliente evite gastos innecesarios.
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2.8.3 Soporte Técnico.

a) Soporte Técnico telefonico — mail

Se contara con técnicos especializados en resolucion de problemas frecuentes y de

forma inmediata via telefonica o enviando un mail con el requerimiento.

b) Soporte Técnico presencial

Aqui un técnico autorizado visita las oficinas del cliente para brindar una asesoria

personalizada o resolver requerimientos, problemas e inquietudes.

2.8.4 Actualizaciones.
Para que los clientes conozcan los cambios que se han realizado por mejoras, cambios

legales o tributarios propios del producto se enviard un mail informando sobre las

nuevas actualizaciones disponibles para que procedan a adquirirla en oficinas.
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CAPITULO IlI

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 OBJETIVOS

3.1.1 Objetivo general

Establecer la situacion actual del mercado respecto al disefio y comercializacion de
software con el fin de determinar la demanda actual, los requerimientos a cumplir tanto
para el disefio del producto como para el ingreso al mercado objetivo para con ello

alcanzar la viabilidad del proyecto.

3.1.2 Objetivos especificos.

e Caracterizar los usuarios o consumidores potenciales.

e Determinar las empresas que se encuentran posicionadas en este sector y sus
potenciales caracteristicas.

e Determinar la cantidad de productos a ofrecer

o Identificar el porcentaje de empresas que utilizan software administrativo y las
que aun no lo utilizan.

e Estimar el precio al cual los consumidores estarian dispuestos a adquirir el
producto.

e Determinar el nivel de satisfaccion o insatisfaccion de las empresas que
actualmente cuentan con software.

o Definir las caracteristicas actuales que debe poseer un software administrativo-

financiero para satisfacer en alto grado la demanda actual.
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3.2 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE SOFTWARE PROPIETARIO Y LIBRE.

3.2.1 Ventajas del Software Propietario.

e Las compafias productoras de software propietario, por lo general, tienen
departamentos de control de calidad que llevan a cabo muchas pruebas sobre el
software que producen.

e Se destina una parte importante de los recursos a la investigacion sobre la
usabilidad del producto.

e Se tienen contratados algunos programadores muy capaces y con mucha
experiencia.

e El software propietario de marca conocida ha sido usado por muchas personas y es
relativamente facil encontrar a alguien que lo sepa usar.

e Existe software propietario disefiado para aplicaciones muy especificas que no
existe en ningun otro lado mas que con la compafiia que lo produce.

e Los planes de estudios de la mayoria de las universidades del pais tienen
tradicionalmente un marcado enfoque al uso de herramientas propietarias y las
compafiias fabricantes ofrecen a las universidades planes educativos de descuento
muy atractivos.

e  Existen gran cantidad de publicaciones, ampliamente difundidas, que documentan y
facilitan el uso de las tecnologias proveidas por compafiias de software propietario,

aungue el namero de publicaciones orientadas al software libre va en aumento.
3.2.2 Desventajas del Software Propietario
e El funcionamiento del software propietario es un secreto que guarda celosamente la
compafiia que lo produce. En muchos casos resulta riesgosa la utilizacion de un

componente que es como una caja negra, cuyo funcionamiento se desconoce y

cuyos resultados son impredecibles. En otros casos es imposible encontrar la causa
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de un resultado erréneo, producido por un componente cuyo funcionamiento se

desconoce.

En la mayoria de los casos el soporte técnico es insuficiente o tarda demasiado
tiempo en ofrecer una respuesta satisfactoria.

Es ilegal extender una pieza de software propietario para adaptarla a las
necesidades particulares de un problema especifico. En caso de que sea vitalmente
necesaria tal modificacion, es necesario pagar una elevada suma de dinero a la
compafiia fabricante, para que sea ésta quien lleve a cabo la modificacion a su
propio ritmo de trabajo y sujeto a su calendario de proyectos.

La innovacion es derecho exclusivo de la compafiia fabricante. Si alguien tiene una
idea innovadora con respecto a una aplicacion propietaria, tiene que elegir entre
venderle la idea a la compafiia duefia de la aplicacion o escribir desde cero su
propia version de una aplicacion equivalente, para una vez logrado esto poder
aplicar su idea innovadora.

Es ilegal hacer copias del software propietario sin antes haber contratado las
licencias necesarias.

Si una dependencia de gobierno tiene funcionando exitosamente un sistema
dependiente de tecnologia propietaria no lo puede compartir con otras dependencias
a menos que cada una de éstas contrate todas las licencias necesarias.

Si la compaiiia fabricante del software propietario se va a la banca rota el soporte
técnico desaparece, la posibilidad de en un futuro tener versiones mejoradas de
dicho software desaparece y la posibilidad de corregir las erratas de dicho software
también desaparece. Los clientes que contrataron licencias para el uso de ese
software quedan completamente abandonados a su propia suerte.

Si una compafiia fabricante de software es comprada por otra mas poderosa, €s
probable que esa linea de software quede descontinuada y nunca mas en la vida

vuelva a tener una modificacion.

37



3.2.3 Ventajas del Software Libre.

e Ahorros multimillonarios en la adquisicion de licencias.

e  Combate efectivo a la copia ilicita de software.

e  Eliminacion de barreras presupuestales.

e  Beneficio social para el pais.

e  Beneficio tecnoldgico para el pais.

e  Muchos colaboradores de primera linea dispuestos a ayudar.

e Tiempos de desarrollo sobre algo que no exista son menores por la amplia
disponibilidad de herramientas y librerias.

e Las aplicaciones son facilmente auditadas antes de ser usadas en procesos de
mision critica, ademas del hecho de que las mas populares se encuentran muy
depuradas.

e Tiende a ser muy eficiente (porque mucha gente lo optimiza, mejora).

e Tiende a ser muy diverso: la gente que contribuye tiene muchas necesidades
diferentes y esto hace que el software esté adaptado a una cantidad méas grande de

problemas.

3.2.4 Desventajas del Software Libre

e Lacurva de aprendizaje es mayor.

e  El software libre no tiene garantia proveniente del autor.

e  Se necesita dedicar recursos a la reparacién de erratas.

e No existiria una compafiia Unica que respaldara toda la tecnologia.

e Las interfaces amigables con el usuario (GUI) y la multimedia apenas se estan
estabilizando.

e El usuario debe tener nociones de programacion, ya que la administracion del
sistema recae mucho en la automatizacion de tareas y esto se logra utilizando, en

muchas ocasiones, lenguajes de guiones (perl, python, shell, etc).
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e La diversidad de distribuciones, métodos de empaquetamiento, licencias de uso,
herramientas con un mismo fin, etc., pueden crear confusion en cierto nimero de

personas.

3.3 ESTUDIO DE LA OFERTA.

Segun datos de la AESOFT (Asociacion Ecuatoriana de Software) hasta diciembre del
2010 existen 265 empresas desarrolladoras de software en Ecuador de las cuales a esta

institucion se encuentran afiliadas Gnicamente 77,

Entre las principales empresas posicionadas en el mercado que ofrecen este

producto/servicio se encuentran:

e Carrasco y Asociados.

e Cobiscorp.
o Fisa
e Buyteq

e Redpartner
e Nectilus del Ecuador

e Herrera Carvajal y Asociados.

3.3.1 CARRASCO & ASOCIADOS

En Carrasco & Asociados Consultores cuentan con mas de 13 afios de experiencia en el
mercado, Certificacion Internacional de Calidad ISO 9001:2000, Metodologia MSF
Microsoft Solutions Framework y nivel 2 de CMMI (Capability Model Madurtity
Integrated) para todos los procesos de la empresa, lo que avala la calidad de sus

soluciones.

15 AESOFT “Listado de Socios”
http://www.aesoft.com.ec/index.php?option=com_dsocios&letra=A&task=alist&Itemid=78
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Cuentan con mas de 150 clientes en Ecuador, Bolivia, Per(, Panama y Venezuela; 28 de

los cuales son multinacionales.

3.3.2 COBISCORP

Empresa duefia de Macosa y MicroBanx, cuenta con mas de medio siglo de exitosa
trayectoria como proveedor de soluciones tecnoldgicas de mision critica para

instituciones financieras a lo largo de las Américas.

Destacados sobre todo por satisfacer las necesidades de sus clientes siempre, con
productos y servicios que son innovadores y que les proporcionan valor agregado y
diferenciacion frente a sus competidores. Fomentan relaciones de largo plazo con sus
clientes. Su mision es constituirse en su aliado estratégico, aportando al crecimiento de
sus clientes de manera contundente. Cuentan con mas de 54 afios de experiencia en el
mercado financiero, de los cuales de 35 son como fabricantes y desarrolladores de
software bancario, cuentan con més de 70 instalaciones en 14 paises de América.
Ningun proceso de instalacion ha sido fallido.

3.3.3 RED PARTNER

Tiene por mision, construir sistemas de tecnologia de la informacion que tengan sentido

de negocio para el negocio.

Con maés de 600 clientes corporativos en todas las provincias del pais, atienden al 60%
del top 10, 40% del top 100 de empresas mas grandes del pais. Red Partner fabrica asi
como distribuye software de las principales casas del mundo. Por ejemplo, tienen el
unico OCM (Oracle Certified Master) de América Latina y 5 certificaciones de Oracle

Corp.
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3.34 HERRERA CARVAJAL & ASOCIADOS

Es una empresa orgullosamente ecuatoriana desde 1987 en el mercado de software
administrativo-financiero-contable, de Nomina y Administracion de Personal y que,
creyendo firmemente en la capacidad del profesional ecuatoriano, plantea el desafio de
disefiar y desarrollar herramientas informaticas de apoyo a la toma de decisiones
gerenciales que tengan estandares de calidad y efectividad perfectamente adaptadas a la

realidad empresarial del Ecuador.

Esta empresa cuenta con la confianza de alrededor tres mil empresas Latinoamericanas
usuarias de sus sistemas, mas de diez mil usuarios entrenados y capacitados; el servicio,
asesoria, implementacion, personalizacion y soporte técnico que brindan estan
sustentados en la solida formacion profesional de su personal en las areas informaticas,

administrativas, financieras y contables.

335 BAYTEQ

Es una compafila 100% ecuatoriana. Ofrecen una combinacion de experiencia y
conocimiento técnico para el desarrollo e integracion de soluciones a ser usadas
especialmente en ambientes de mision critica, en mdltiples industrias.
Implementan arquitecturas empresariales basadas en SOA (Service-Oriented
Architecture) utilizando la tecnologia que mejor se adapte a las necesidades de sus

clientes.

BAYTEQ es parte del consorcio BusinessWise cuyo enfoque esta en ofrecer soluciones

de Comercio Movil.

3.3.6 NECTILUS DEL ECUADOR CIA. LTDA.

Representan una firma desarrolladora de software con trayectoria en el pais en la
automatizacion de procesos administrativos en plataforma Windows, es una empresa

ecuatoriana cuyo eje de negocio es brindar Soluciones Empresariales en Servicios
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Informaticos, acorde a sus necesidades con servicios que tienen un impacto directo en su
productividad y competitividad, brindando total respaldo y seguridad al mas valioso de
los activos LA INFORMACION.

NECTILUS se encuentra en el mercado con gran éxito, funcionando en grandes,
medianas y pequefias empresas dentro y fuera del pais, brindando seguridad y confianza
a todos sus usuarios, con asistencia y soporte técnico continuo, Asesoria en
implementacidn y puesta en marcha, migraciones o traslados de informacion, cursos de

capacitacion y actualizaciones periodicas.

3.4 ESTUDIO DE LA DEMANDA
3.4.1 Segmentacion

De acuerdo a datos entregados por la Federacion Nacional de la Pequefa Industria, al
2010 existen cerca de 20.000 PYMES agremiadas a nivel nacional segin datos del
Ministerio de Industrializacion y Productividad (MICIP) y del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC).

Con respecto a la distribucion geogréfica, estas empresas se encuentran distribuidas

mayoritariamente en la ciudad de Pichincha (47%) y Guayas (35%)*°.

Adicionalmente se puede observar en la ciudad de Quito se establecen el 48% de las
PYMES y en Guayaquil el 37%."

Es importante sefialar que en este proyecto se ha definido como mercado objetivo
unicamente la ciudad de Quito, pero no se debe restringir la posibilidad de realizar las
ventas a otras ciudades, ya que el producto/servicio lo permite, siempre y cuando

considerando los costos que acarrea.

!¢ Revista Economica de IDE Business School “PERSPECTIVA™ (Andlisis y Ranking de PYMES) Febrero 2008 p. 5
7 idem, p.5
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Se procede a obtener el mercado objetivo que son 20.000 Pymes a nivel nacional en

|18

donde el 47% pertenecen a Pichincha y de ellas el 48% a la capital ", es decir el mercado

a introducirnos para realizar el estudio es de 4.512 empresas.

Una vez que se haya recuperado la inversion y cuando la empresa pueda masificar el
producto y servicio se llevara a cabo el correspondiente estudio para cubrir el sector de

la pequefia empresa.

El objetivo no considera las empresas de tipo agropecuario debido a que el sistema a

utilizar por este sector es mas complejo debido a la actividad propia del mismo.

3.4.2 Tamaro de la muestra.

Para determinar el nimero de encuestas a realizar se utilizdé el siguiente modelo
estadistico adecuado, para determinar el tamafio de la muestra para poblaciones finitas
cuando se estiman proporciones. En este caso se tomaron los estimadores p=50% y q=
50% ya que se conocen caracteristicas de la poblacion, es decir se conoce a que

poblacidn se esta dirigiendo.

Para conocer el tamafio de la muestra, se va a aplicar el método de las proporciones

debido a que la poblacion es finita y se aplica la siguiente formula.

Donde:
n= Muestra
Z= Grado de confianza asignado 95% (1.96)

E= Error siempre expresado en términos porcentuales 5%

8 fdem; p. 3
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p= es la proporcién de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de
estudio. Este dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=g=0.5
que es la opcidn mas segura.

g= es la proporcidn de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-
p.

N= Es el tamafio de la poblacién (nimero de encuestas que vamos a hacer).

_ NZ*(P*Q)

~ Z2(P*Q)+(N -1)E?

~ 4512(1.96)(0.5*0.5)

~1.96%(0.5*0.5) + (4512 —1)0.05
o _ 433332

12.24
n =354

La poblacidn que se va a encuestar son 354 Pequefias y Medianas empresas las cuales

seran seleccionadas tanto del sector Centro (10%), Sur (35%) y Norte (55%).

El tipo de muestreo a utilizarse es el no probabilistico de conveniencia debido a que se

pretende recopilar de forma inmediata y econémica la informacion.

Antes de proceder con el desarrollo de la encuesta se va a determinar en qué consiste el

muestreo no probabilistico™.
Este modelo cuenta con las siguientes caracteristicas:

¢+ La seleccion de la muestra no es aleatoria, sino que se basa, en parte, en el juicio

del entrevistador o de responsable de la investigacion.

19 ABASCAL Elena, GRANDE lldefonso, “Andlisis de Encuestas”, ESIC Editorial, 2005, p.69
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No se basa en ninguna teoria de la probabilidad y, por lo tanto, no es posible
calcular la precision o acotar el error cometido.

No es posible calcular estos errores ni la confianza de las estimaciones que,
ademas, no siempre se reducen aumentando el tamafio de la muestra.

En el muestreo no probabilistico los costes y la dificultad del disefio son mas
reducidos (al no ser necesario disponer de un marco). Este muestreo puede dar
buenos resultados, pero también apareja el riesgo de proporcionar una

informacion erronea.

Muestreo no probabilistico por conveniencia presenta lo siguiente:

X/
L X4

343

34.4

Las muestras se seleccionan segun un criterio de accesibilidad o comodidad.
Suele emplearse en centros comerciales, plazas, estaciones de autobuses o de
tren, metro, aeropuertos o lugares de gran afluencia publica.

Se utiliza para obtener un mayor nimero de cuestionarios completados de
forma réapida y econémica.

Adecuado en la investigacién exploratoria que venga seguida de una

investigacion adicional en la que se extraiga una muestra probabilistica.

Disefio de la encuesta.

(Ver Anexo A)

Analisis de Resultados.

Mediante la aplicacion de encuestas al mercado de PYMES en la ciudad de Quito se

pudo obtener los siguientes resultados que nos ayudaran a tomar decisiones en varios

aspectos:
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1. ¢Su empresa utiliza algun tipo de programa (software) en particular para realizar

sus operaciones contables — administrativas?

CUADRO No. 5
RESPUESTAS PREGUNTA No 1

| RESPUESTA || No PYMES |
| Sl I 297 |
[NO [ 57 |
| TOTAL | 354 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

GRAFICA No 2 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 1

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Sl NO

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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ANALISIS:

Dentro del mercado numerosas empresas cuentan con un software para realizar
sus operaciones diarias administrativas y contables, en este caso el 84% de las
Pymes que se pudieron encuestar; Pero se obtuvo adicional a esto un dato muy
importante en donde Xtremesofware debe cubrir, esto es que el 16% de las
empresas no cuentan con ningun sistema operativo para realizar sus actividades

que corresponden exactamente 57 Pymes.
Esto da la pauta de empezar con estas empresas ofreciéndoles el

producto/servicio para llenar al 100% el mercado objetivo y para que estas

empresas sean competitivas dentro del mercado.

2. Si su respuesta es afirmativa ¢ Qué tipo de sistema utiliza?

CUADRO No. 6
RESPUESTAS PREGUNTA No 2
| EMPRESA || No PYMES |
| SAFI I 82 |
| NECTILUS I 51 |
| XASS I 27 |
| LATINUM I 55 |
| FENIX I 48 |
| ZEUS I 16 |
| OTROS | 18 |
| TOTAL | 297 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.
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GRAFICA No 3 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 2
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Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

ANALISIS:

Otro aspecto importante es conocer el software que manejan al momento el 84%
del mercado encuestado, para realizar esta pregunta se analizaron las empresas y
sus productos®’ con mas acogida e influencia de clientes y se obtuvo que la pionera
en la entrega de este producto y la de mayor preferencia es HERRERA
CARVAJAL & ASOCIADOS la cual con su producto SAFI tiene acaparado el
28% de los clientes segun el mercado analizado, mientras que GRUPO
INFOELEC con su producto Latinium también es una de las empresas que tiene
mercado a su favor con un 19%, otras empresas importantes también estan
NECTILUS DEL ECUADOR S.A con el software Nectilus con el 17% y ADS
SOFTWARE CIA LTDA con su producto Fénix que abarca el 16%.

Con estos resultados se puede obtener datos especificos del funcionamiento de
estas empresas dentro del mercado y realizar un Benchmarking de sus principales

2 AESOFT, Catalogo de Software/ Administrativo contable, www.aesoft.com.ec
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fortalezas, estrategias de mercadeo, etc. asi como analizar la experiencia que han

obtenido a lo largo del tiempo de desenvolvimiento.

. ¢Conoce usted cual fue el costo aproximado que invirtié su empresa para obtener

este programa (software)?

CUADRO No. 7
RESPUESTAS PREGUNTA No 3
COSTO DE INVERSION No PYMES

(DOLARES $)
| $500 a $1500 | 36 |
$1500 a $3000 221
| $3000 a $4500 || 40 |
$4500 0 mas 0
| TOTAL | 297 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

GRAFICA No 4 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 3
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Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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ANALISIS:

El estudio demuestra que el costo de adquisicion de Software
Administrativo/Contable oscila entre los $1.500 a $3.000 dolares segun las

empresas encuestadas.

Esta informacidn es relevante al momento de asignar el costo al producto/servicio,
pero también es importante verificar los rubros que dan origen a este valor como

son mantenimiento, capacitacion entre otros aspectos.

Para analizar a profundidad de este punto se ha solicitado a varias de estas
empresas cotizaciones para conocer a profundidad sobre lo que ofrecen vs. el costo

del producto.

Califique en categoria del 1 al 6 las caracteristicas del software que actualmente

utiliza su empresa siendo 1 fundamental y 6 basico.

CUADRO No. 8
RESPUESTAS PREGUNTA No 4
CARACTERISTICAS No PYMES
Calidad 221
| Facil manejo | 202 |
| Cap. de correccion I 273 |
| Escalabilidad | 222 |
| Seguridad [ 235 |
Compatibilidad 222
| TOTAL | 1375 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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GRAFICA No 5 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 4
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0%

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora

ANALISIS:
Aspectos importantes a considerar en la creacion del software es la capacidad de
correccion, segun el 20% de las empresas estudiadas este es uno de los factores

gue hacen del sistema una herramienta util y amigable para el usuario.

Adicionalmente, la seguridad con la que debe contar el software es otro de los
elementos de importancia sobre todo para cuidar la informacion de las distintas
areas de la organizacion, segun el estudio realizado el 17% de las empresas

aseguran poseer esta caracteristica dentro del software que manejan.

Entre otros, también se encuentran la Calidad del producto (16%) este elemento se
logra con la obtencién de normas 1SO las cuales certifican la calidad del proceso

en la creacioén del software.

También dentro de los software se presenta la escalabilidad que es la capacidad del
programa de ser mejorado y actualizado (16%), la compatibilidad que es el
acoplamiento del software con todas las herramientas (16%), facil manejo permite
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al usuario adaptarse al programa de forma répida (15%) esto se debe a que el
producto ofrece un ambiente actual y amigable.

El software que mantiene al momento ha llenado sus expectativas como

usuario/administrador.

CUADRO No. 9
RESPUESTAS PREGUNTA No 5
| RESPUESTA || No PYMES |
| Sl I 202 |
| NO | 95 |
| TOTAL | 297 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

GRAFICA No 6 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 5
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Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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ANALISIS:

El estudio revela que dentro de 297 empresas que cuentan con software para
realizar sus operaciones, el 32% del mercado es decir 95 empresas no estan de
acuerdo con el software que utilizan, este punto es muy importante para conocer
las desventajas que hacen que el producto no llene las expectativas de los

usuarios

Esto representa un plus para la empresa ya que se visualiza un mercado en el

cual se puede introducir y al cual se debe satisfacer.

6. ¢Sisu respuesta es negativa, por favor especifique las razones?

CUADRO No. 10
RESPUESTAS PREGUNTA No 6

RAZONES No
PYMES
| Desconocimiento del producto y falta de asesoria técnica. || 107 |
| Dificultad de manejo o uso. | 118 |
Elevado costo de adquisicion y mantenimiento 128
| TOTAL | 353 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.
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GRAFICA No 7 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 6
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Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

ANALISIS:

A través de la aplicacion de esta pregunta se obtienen los resultados de las

preguntas No.1 y No. 5.

De acuerdo con la pregunta nimero 1, el 16% del mercado objetivo es decir 57
empresas no cuentan con un software administrativo/contable, los motivos por
los cuales no han accedido a la adquisicién de este bien son: segun la encuesta,
un elevado costo de adquisicion y mantenimiento que representa de este total un
36%, este resultado también nos indica un descontento de las empresas que ya
hacen uso del software, por ello se debe generar estrategias para llegar a estos

dos sectores ofreciendo precios competitivos con valores agregados.
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Como segunda consecuencia también se presenta la dificultad de manejo de estos
sistemas que representa el 33%; Varias empresas evitan la compra de este
producto/servicio ya que consideran que aprender su manejo resultaria muy
complejo y tenderian a cometerse mas errores de los actuales afiadiendo a ello

también los costos de aprendizaje y el tiempo.

En el caso de la pregunta nimero 5, varios software administrativo contable son
realmente dificiles de comprender, ya que su disefio genera para el usuario un
conflicto de aprendizaje, también este factor se lo da ya que las empresas
desarrolladoras de software contable se estan limitando Unicamente en vender el
producto y obtener la ganancia total como objetivo principal sin brindar un
mantenimiento post-venta, es decir no proporcionan asesorias técnicas o no
realizan capacitaciones del producto/servicio bajo ningin concepto, lo que

implica a futuro renuncia del producto.

7. En lo que respecta a postventa, ¢cudl es el costo hora que paga su empresa
actualmente por asesoria técnica a la empresa proveedora de software?

CUADRO No. 11
RESPUESTAS PREGUNTA No 7

| RESPUESTA || No PYMES |
| $5 A $10 | 92 |
[ $11 A $15 | 155 |
| $16 A MAS | 50 |
| TOTAL | 297 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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GRAFICA No 8 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 7
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Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

ANALISIS:

Se aprecia en la grafica No. 7 que 155 empresas, lo cual representa un 52% de las
PYMES registradas pagan por concepto de asesoria técnica o servicio técnico
més de $11 por cada hora de servicio, lo que indicar que para sobresalir como
nueva empresa dentro del mercado, el valor por hora de servicio o asesoria debe

ser inferior al de las deméas empresas proveedoras de software.

A través de la prestacion de este servicio también se obtendrd un porcentaje de
rentabilidad considerable ya que una vez vendido el producto, el servicio
postventa se convierte en el principal objetivo para continuar con el ciclo de vida

del producto.
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8. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar su empresa por la adquisicion de este software

contable/administrativo?

CUADRO No. 12
RESPUESTAS PREGUNTA No 8

COSTO SOFTWARE ($) No PYMES
$500 a $1500 227
| $1500 a $3000 l 113 |
| $3000 a $4500 | 14
$4500 o mas 0
| TOTAL | 354 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

GRAFICA No 9 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 8.
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Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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ANALISIS:

Este indicador se lo pudo obtener encuestando a todo el mercado que representa
354 empresas, las cuales concuerda el 64% que el costo maximo a pagar por este
software oscila en el rango de $500 a $1500, a ello también contamos con un
porcentaje importante que es del 32% en donde indica que la adquisicién se la
haria entre $1500 y $3000.

Estos valores ayudan a que podamos ofrecer el producto a un precio competitivo
para que las empresas puedan adquirirlo, pero es importante recalcar que se debe

mantener un precio similar a la competencia.

Para lograr esta satisfaccion de clientes vs. el precio de venta del
producto/servicio dentro del mercado, es necesario disefiar estrategias post-venta
en donde se puede recuperar estos valores correspondientes a la fase inicial que

es la adquisicion del producto.

9. ¢Cuéntas horas de servicio o asistencia técnica aproximadamente contrata su

empresa cada semestre al proveedor de software?

CUADRO No. 13
RESPUESTAS PREGUNTA No 9

RESPUESTA No PYMES
| 0 a5 Horas || 125 |
| 6 a 10 Horas || 127 |
| 11 0 mas Horas || 45 |
| TOTAL || 297 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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GRAFICA No 10 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 9
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Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

ANALISIS:

De acuerdo con la encuesta, se obtiene que las horas de servicio técnico
personalizado demandadas por los clientes varia entre 0 y 10 horas
semestralmente, realizando el calculo de horas anuales se establece entre 10 y 20
horas, determinando la media ponderada se lograria que al afio cada empresa
utiliza en promedio la cantidad de 15 horas de asesoria postventa o servicio

técnico.

Juntamente con ayuda de la pregunta No. 7 se puede determinar los ingresos que

la empresa percibiria por concepto asesoria postventa o servicio técnico.
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10. Indique cual es el valor agregado que debe entregar el producto/servicio al

momento de su adquisicion.

CUADRO No. 14
RESPUESTAS PREGUNTA No 10

VALOR AGREGADO N o PYMES
Capacitaciones periodicas (elearnig, aulas presenciales). 353
Soporte técnico via telefénica o mail. 346
Actualizaciones (Update) del Producto/Servicio 341
TOTAL 1040

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

GRAFICA No 11 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 10
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presenciales).

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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ANALISIS:

El punto de capacitacion es muy importante al momento de obtener un sistema,
por lo que se obtuvo que el 33.94% de los encuestados consideran necesario e
indispensable realizarlo.

Adicionalmente, lo que refiere a servicio técnico via telefénica o e-mail se toma
como una alternativa para solucionar problemas de manera mas rapida y

oportuna, esto evitaria a la empresa gastos innecesarios.

Otro tema fundamental son las actualizaciones permanentes del sistema, ya que
como es de saber, una caracteristica innata que tiene la contabilidad es que las
leyes cambian y esto implica que el sistema deba adaptarse a nuevas leyes

evitando con esto la obsolescencia del producto.

11. ¢ Cudl seria el costo que su empresa estaria dispuesta a pagar por cada usuario del
software adicional instalado fuera del contrato?

CUADRO No. 15
RESPUESTAS PREGUNTA No 11

COSTO SOFTWARE (3) No PYMES
De $50 a $100 187
| De $100 a $150 | 127 |
| De $150 a $200 | 36 |
Mas de $200 4
| TOTAL | 354 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.
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GRAFICA No 12 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 11
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Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

ANALISIS:

El indicador permite estimar otro valor que dentro del estudio del precio del
producto/servicio nos seria de gran ayuda, esto se debe a los permisos para la
creacion de nuevos usuarios dentro del software que se encuentren fuera del

contrato.

Segun el estudio el 53% del mercado esta dispuesto a pagar un valor de entre $50
y $100 por cada usuario instalado, mientras que el 36% informa que la inversion
varia entre los $100 y $150 por esta adquisicion y apenas un 10% del mercado

pagaria dentro del rango de $150 a $200.
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12. ¢En cuéntos usuarios necesitaria su empresa que se instale esta aplicacion?

CUADRO No. 16
RESPUESTAS PREGUNTA No 12

USUARIOS No PYMES
Hasta 2 computadoras 33
| De 3 a5 computadoras | 113 |
| De 5 a 10 computadoras | 144 |
De 10 a mas 64
| TOTAL | 354 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

GRAFICA No 13 PORCENTAJE DE RESPUESTAS PREGUNTA No 12
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Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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ANALISIS:

Se puede observar, existen empresas en donde necesariamente desean que el
software sea instalado para un rango de entre 5 a 10 usuarios, esta pregunta tiene
mucho valor para la anterior ya que el costo de los permisos de instalacion de
usuarios adicionales variaria de acuerdo al nimero de usuarios que necesitaria la

empresa.

Por ello se debe fijar a cuantos usuarios estaria destinado el software al momento
de la adquisicion y en caso de que la empresa requiera mas instalaciones se debe

definir cudl seria el costo por cada uno de ellos.

3.45 Analisis Global de Resultados.

El mercado muestra que un alto porcentaje de empresas hoy en dia utiliza la herramienta
del software para realizar sus actividades, la mayor parte de este mercado estd de
acuerdo con su software y con las caracteristicas y beneficios que posee, pero existe una
cantidad considerable de empresas que no estan de acuerdo con el software que utilizan
como existen también empresas que aun no cuentan con esta herramienta, este sector
permite que Xtremesoftware ingrese al mercado como una opcién mas para brindar

todos los beneficios que una pequefia 0 mediana empresa necesita en su dia a dia.

Otro aspecto considerable dentro del estudio es que las empresas conocen que para
adquirir un producto de calidad que posea las caracteristicas necesarias para
desarrollarse como empresa, se necesita invertir un alto costo sin que esto signifique
salir de los presupuestos establecidos ni del margen de precios establecidos por la oferta

tanto en la adquisicién del producto como en los servicios postventa.
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3.5 PLANEACION ESTRATEGICA

3.5.1 Mision.

“La Mision describe el concepto y la naturaleza de una organizacion. Es su razon de ser.
Establece lo que se planea hacer, cuél es el mercado o sector al que va dirigido, asi como

las premisas filosoficas primordiales.”21

Por lo tanto se puede decir que:

La mision de la empresa es incrementar la capacidad de produccién y el potencial de
investigacion, presentando una Compafiia vanguardista, que busca el mejoramiento
continuo, convirtiéndose en referencia nacional en el proceso de desarrollo de software
administrativo-financiero de alta calidad y servicio de postventa que satisfaga las
necesidades de los consumidores a corto plazo con el fin de mejorar los procesos
operativos actuales de los mismos, generando prosperidad para sus empleados y para la

sociedad.

3.5.2 Vision.

La elaboracion de la Vision, corresponde al equipo de primer nivel (mando superior o
estratégico) de cualquier organizacion, pues cuentan con mayor informacion y una

perspectiva mas amplia acerca de lo que se desea lograr?.

Por ello se define como vision el llegar a ser un recurso estratégico mediante los
sistemas para la automatizacion de procesos administrativos contables asi como Servicio
de Soporte y Capacitacion, de empresas de grandes proyecciones convirtiéndonos en sus
aliados estratégicos  satisfaciendo en alto grado sus necesidades y la de los

colaboradores.

2 MARTINEZ Daniel, MILLA Artemio, “La Elaboracién del Plan Estratégico y su implementacién a través del mando
integral” Ediciones Dias de Santos, 2005, p.21
22 MARTINEZ Daniel, MILLA Artemio, “La Elaboracion del Plan Estratégico y su implementacion a través del mando
integral” Ediciones Dias de Santos, 2005, p.24
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Para ello se cuenta con un equipo de trabajo altamente calificado, motivado, con espiritu
de auto superacion e investigacion y comprometido con la calidad en todos los procesos

para lograr significativos réditos para la Empresa.
3.5.3 Analisis FODA.

Este analisis es de vital importancia ya que provee de los insumos necesarios al proceso
de planeacién estratégica, proporcionando la informacion necesaria para la implantacion
de acciones y medidas correctivas y la generacion de nuevos o mejores proyectos de

mejora.

Para poder conocer a profundidad cual es la situacion se procede a realizar las matrices
de evaluacién que nos ayudaran a determinar la posicion que tendré la empresa en el

mercado.
3.5.4 Matriz de Evaluacion de Factores Internos.

La denominada Matriz EFI, resume y evalUa las fuerzas y debilidades méas importantes
dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar

y evaluar las relaciones entre dichas areas.
Para poder empezar con el planteamiento de esta matriz lo primero que se debe hacer es:

1. Una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito se abarca un total
entre diez y veinte factores, incluyendo tanto fortalezas como debilidades que
afectan a la empresa y su industria. En esta lista primero se anota las fortalezas y

después las debilidades.

2 FRED R. David “Matriz EFI” “Conceptos de Administracion Estratégica” Pearson Educacién 2000, Pag. 184.
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2. Se asigna un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante), a 1 (muy
importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para
alcanzar el éxito. Las fortalezas suelen tener pesos mas altos que las debilidades.

La suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.

3. Inmediatamente se asigna una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores
determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de
la empresa estan respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una respuesta
superior, = una respuesta superior a la media, 2 = una respuesta media y 1 = una
respuesta mala. Las calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la

empresa.

4. Se multiplica el peso de cada factor por su calificacion para obtener una

calificacion ponderada.

5. Posteriormente se suma las calificaciones ponderadas de cada una de las

variables para determinar el total ponderado de la organizacion.

Independientemente de la cantidad de fortalezas y debilidades clave incluidas en la
Matriz EFI, el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacién es 4.0 y el

total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5.

Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacién esta respondiendo de
manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su industria. Lo que
quiere decir que las estrategias de la empresa estan aprovechando con eficacia las

fortalezas existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las debilidades.
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FORTALEZAS:

F1.
F2.
F3.
F4.
F5.
F6.
F7.
F8.
F9.

Personal técnico y programadores capacitados.

Disponibilidad adquisicion de insumos y materiales dentro del pais.
Producto innovador de alta demanda.

Objetivos claros y realizables.

Personal totalmente motivado.

Oportunidad de expansion

Producto de alta calidad y confiabilidad

Localizacién geografica estratégica

Conocimientos profesionales respecto de la tecnologia de software a

desarrollarse.

F10. Estructura administrativa flexible.

DEBILIDADES:

D1. Alta dependencia hacia los proveedores para el establecimiento de los
servicios.

D1. Falta de experiencia en el mercado.

D2. Desconfianza  inicial de los clientes, por no tener adn un
posicionamiento de marca.

D3. Falta de infraestructura que permita ampliar el servicio.

D4. Dificultades de acceso a préstamos por ser una empresa nueva.

D5. Gran competencia dentro del mercado.

D6. Alto costo de capacitacion para que el personal administre de manera
eficiente nuevas tecnologias. (Personal de post-venta)

D7. Incapacidad de aumentar el personal en situaciones extraordinarias.

D8. Falta de capital para publicidad masiva.

D9. Inexperiencia en temas legales tanto internos como externos

relacionados con patentes y derechos de autor en lo que a Software

respecta.
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MATRIZ EFI

CUADRO No. 17
MATRIZ EFI (Matriz de Evaluacion de Factores Internos)

PONDERACION || CALIFICACION || MULTIPLICACION
(%)
LRl 2% ) 4 08 |
LF2 ][ % | 2 | 0,08 |
LBl = I 4 | 0.2 |
[Fe | % | 3 | 0,03 |
L] s 4 2 |
LFe | 3 || 3 | 0,09 |
LF7 & I 4 | oz |
(P8 | 3 I 012 |
(P e | 3 | R |
[Flof| 2 || 3 | 0,06 |
[prjf % ] 4 | i |
(o2 ] s | 4 0.2 |
(3] & | 3 | P |
(o4l 2% | 3 | 0.06 |
(o ¢ |l 4 | 0,36 |
(Do % | 3 I 015 |
(o7 3% | 3 | e |
IECH I I 0,06 |
(Do ¥ | 2 | D |
(proff % || 3 I 0,03 |
) 100% 3,53

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora
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En el dmbito interno la implementacion de la organizacion si es factible debido al

resultado obtenido al realizar la matriz EFI es de 3.53, comprobando asi que las

fortalezas son mayores que las debilidades.

355

Matriz de Evaluacion de Factores Externos®*.

El objetivo de esta matriz es permitir a los estrategas resumir y evaluar informacion

econOdmica, social, cultural, demogréfica, ambiental, politica, gubernamental, juridica,

tecnoldgica y competitiva de la empresa bajo estudio.

1.

3.

Se hace una lista de los factores criticos o determinantes para él. Abarque un total
entre diez y veinte factores, incluyendo tanto oportunidades como amenazas que
afectan a la empresa y su industria. En esta lista primero anote las oportunidades

y después las amenazas.

Inmediatamente se asigna un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es
importante), a 1.0 (muy importante). El peso indica la importancia relativa que
tiene ese factor para alcanzar el éxito. Las oportunidades suelen tener pesos mas
altos que las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener pesos altos si son
especialmente graves o amenazadoras. La suma de todos los pesos asignados a

los factores debe sumar 1.0.

Se asigna una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes para
el exito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la empresa estan
respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una respuesta superior, 3 = una
respuesta superior a la media, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala.

Las calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa.

?* FRED R. David “Matriz EFI” Conceptos de Administracion Estratégica” Pearson Educacion 2000, Pag. 184.
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4. Se multiplica el peso de cada factor por su calificacion para obtener una

calificacion ponderada.

5. Se procede a sumar las calificaciones ponderadas de cada una de las variables

para determinar el total ponderado de la organizacion.

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave incluidas en

la Matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacién es 4.0

y el total ponderado mas bajo posible es 1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5.

Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion estd respondiendo de

manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su industria. Lo que

quiere decir que las estrategias de la empresa estan aprovechando con eficacia las

oportunidades existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las

amenazas externas.

OPORTUNIDADES:

O1l.

02.

Os.

OA4.

05.
06.

Oportunidades que brinda el mercado ecuatoriano para establecer
relaciones comerciales con empresas del sector pablico y grandes
sectores econémicos.
Posibles disminuciones en los precios de los servicios requeridos
de los proveedores de herramientas de desarrollo de Software.
Por ser un pais en vias de desarrollo, las tecnologias no
necesariamente son de punta; por tanto, la tecnologia a utilizar
puede reemplazar a las que actualmente utilicen.
El campo de accion del desarrollo de software ubica a las
empresas en un estatus privilegiado.
La futura convergencia tanto de tecnologias como de servicios.
Actitud positiva del mercado de las empresas frente a la
instalacién de nuevas tecnologias.
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O7. Producto actual y necesario para las operaciones de la empresa

08. El incremento en cuanto a numero de empresas clientes que
proveen de nuevos segmentos del mercado.

09. Crecimiento potencial del mercado. Se empezaria por las empresas
de la ciudad de Quito y posterior a ello buscar clientes en otras
ciudades, como Guayaquil, Cuenca, Manta, etc.

010. Necesidad de mantener seguridad y hermetismo dentro de la
empresa para poder hacer frente a los mercados cada vez mas
globalizados.

AMENAZAS:

Al. La liberacién de mercados podria introducir empresas de desarrollo
de software mucho méas competitivas de las que existen en la
actualidad en el mercado.

A2. Inseguridad politica, que hace que grandes empresas decidan no
establecerse en el pais, los cuales por su tamafio podrian ser
potenciales clientes.

A3. Facilidad de adquirir software sustituto y/o pirata.

A4. Temor a arriesgarse a adquirir un producto nuevo por falta de
informacion.

A5. Falta de conocimiento del publico con respecto a la tecnologia
implementada en el sistema.

A6. Nuevos y mejores servicios otorgados por la competencia.

A7. Posible vertiginoso crecimiento de la tecnologia de software libre
en el Ecuador, lo que hace que sea improbable la implementacién
de la misma para largo plazo.

A8. Las relaciones comerciales dependientes de la variacion de las
tasas de cambio del sistema monetario de los paises proveedores.

A9. Los consumidores optan por priorizar el precio de los productos,

maés no la calidad del mismo.
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A10. Trabas impuestas en el sistema financiero para la consecucion de

préstamos.

MATRIZ EFE

CUADRO No. 18
MATRIZ EFI (Matriz de Evaluacion de Factores Externos)

PONDERACION || CALIFICACION || MULTIPLICACION
(%)
Op1 15% 4 0,6
Op?2 4% 3 0,12
Op3 5% 3 0,15
Op4 4% 3 0,12
Op5 5% 3 0,15
Op6 7% 4 0,28
Op7 3% 4 0,12
Op8 2% 3 0,06
Op9 3% 3 0,09
Op10 4% 2 0,08
Al 8% 4 0,32
A2 3% 3 0,09
A3 6% 4 0,24
Al 4% 4 0,16
A5 6% 3 0,18
Ab 5% 3 0,15
A7 5% 4 0,2
A8 2% 3 0,06
A9 3% 4 0,12
Al0 6% 4 0,24
Y 100% 3,53

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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Como el resultado obtenido en la matriz EFE supera el valor estandar de 3.53, se
concluye que las oportunidades que se posee como empresa nueva en el mercado

prevalecen ante las amenazas por lo tanto la creacion de la empresa es viable.

3.5.6 Matriz de Priorizaciones.

Una matriz de criterios o priorizacién es una herramienta para evaluar opciones
basadndose en una determinada serie de criterios explicitos que el grupo ha decidido que

es importante para tomar una decision adecuada y aceptable.?

En donde se calificard a cada uno de los elementos del analisis FODA relacionados entre

si con la siguiente escala:

0 = Sin influencia
0.5 = Media influencia
1 = Graninfluencia

A través de esta matriz se procedera a determinar las principales caracteristicas de cada
uno de los elementos que la componen para con esto destacarlas y empezar a trabajar

con cada una de ellas sea esta negativa o positiva.

2pALACIOS Plaza Jorge, “Técnicas Avanzadas de Negociacion”, Editorial Netbiblo 2010 p.61
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CUADRO No. 19

DETERMINACION DE FORTALEZAS

FORTALEZAS
TOTAL | POSICION

6.5 3
0 (05| 1 (05|05 1|1 |1 1 0 6.5 3
1/ 1]05(05{1 1 |1|05|1 0 7.5 2
05/1|1]05/05] 1 |05]05|05]| 0.5 6.5 3
1 051 1}05/ 110|105 7.5 2
1 /1}105{1 05 1 |1|1] 05 8.5 1
1/ 1(05(05{1 1|05 0|1 0 6.5 3
01005051 |1]05 0 0 4.5 4
1 /0511|051 |1 0]05 0 6.5 3
05/{05| 0|1 |05 1 |05] 0| 005 4.5 4

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora

Donde las fortalezas mas destacadas son:

% F6. Oportunidad de expansion

« F3. Producto innovador de alta demanda.

«» F5. Personal totalmente motivado.
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CUADRO No. 20
DETERMINACION DE DEBILIDADES

DEBILIDADES
TOTAL | POSICION
3.5 7
1 /05| 1[0 |1]1]05[0] 051 5.5 3
o5/ 105/ 0|0 1]0o5[0|0]| 0 3.5 7
1] 0/]o5[05[05]/ 0] 0] 1]o0]O05 4 6
1 [ 1]o5]1]05|/0]f05[1]1]o0 6.5 1
05/ 1| 1|0 fo5[05/ 00|00 3.5 7
o5/ 1|05/ 0000510/ 1 45 5
05/05( 1|05 1[0 1]05/0] 0 5 4
1] 1]1]o05[|05]/1]0]o07/[05]|05 6 2
ol 1]o5[/0]1]|0]|]0[05[0][05]| 35 7

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: Autor

Donde las debilidades més importantes son:

+« D5. Dificultades de acceso a préstamos por ser una empresa nueva.
+« D9. Falta de capital para publicidad masiva

% D2. Falta de experiencia en el mercado.
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CUADRO No. 21
DETERMINACION DE OPORTUNIDADES

OPORTUNIDADES

TOTAL | POSICION

5.5 3
0 05| 005 0 |0/ 05]1]1 0 3.5 9
05| 1 [0o5] 1|05]|05] 0| 0 [05]| 05 5 7
0 |05/ 005 0o | 0[05] 01O 0 15 10
1 | 1]o5]1]05|05[05[05] 0 | 05 6.5 1
05| 1 [o5]1]|05[05] 1| 0 [05]| 05 5.5 3
1 |o5] 1 |o5]/05| 0 [05[05][05]| O 5 7
o5/ 0 | 1 [1]0o5] 1 ]0o5[05|] 1|05 6.5 1
o5/ 0 [05] 1| 1 [o5][05| 0 |[05] 1 5.5 3
0| 1]05]1][05|05]1][05] 0] 05 5.5 3

Fuente: Investigacién Directa.
Elaborado por: La Autora
Donde las oportunidades predominantes son:

% O5. La futura convergencia tanto de tecnologias como de servicios.

% O8.El incremento en cuanto a numero de empresas clientes que nos provee de
nuevos segmentos del mercado.
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% 09. Crecimiento potencial del mercado. Se empezaria por las empresas de la
ciudad de Quito y posterior a ello buscar clientes en otras ciudades, como

Guayaquil, Cuenca, Manta, etc.

CUADRO No. 22
DETERMINACION DE AMENAZAS

AMENAZAS
POSICION
4
olo5]1[0]0o|0|o0fo05]1]1 4 8
0| o050 [05/05[0/[05[0]05]| 25 9
05/ 1|1 /05]1][05[05| 1 |05]05 7 1
1] 1]0o5] 005/ 0]0]/[05[05]1 5 5
05/ 1 [05/05] 1 [05[05| 1 |05] 1 7 1
0| 1] 1]o5]1]|05/05[05] 1] 1 7 1
05/05[/05| 0 [05] 0 [05[05| 1 |05 ]| 45 6
05/ 0| 1 |05[/05[05] 0|0 05| 1 45 6
05/ 0 |0o5/05]/ 0|0 ] o0 [05|]0/[05] 25 9

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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Donde las amenazas mas influyentes son:

s A4. Temor a arriesgarse a adquirir un producto nuevo por falta de

informacion.

X/
°e

AB6. Nuevos y mejores servicios otorgados por la competencia.

X/
°

AT. Posible vertiginoso crecimiento de la tecnologia de software libre en el
Ecuador, lo que hace que sea improbable la implementacion de la misma para

largo plazo.

3.5.7 Objetivos

3.5.7.1 Objetivo General

Crear una empresa disefiadora comercializadora y de soporte de software administrativo
— financiero destinado a la ciudad de Quito, la cual crecera con un alto nivel tecnolégico
y empresarial con la finalidad de ser lider en el mercado ecuatoriano. Este fin se lograra
con el aporte de profesionales afines a este campo de saber, de esta forma se conseguira
satisfacer las necesidades de un mercado insatisfecho.

3.5.7.2 Objetivos Especificos

7

++ Estudiar el mercado de software administrativo financiero con el fin de determinar el
nivel de oferta y demanda para este producto y proyectar su comportamiento, el cual

es un factor decisivo en el desarrollo del proyecto.

¢+ Definir los recursos econdmicos necesarios para el desarrollo del proyecto para
establecer a través del analisis financiero la factibilidad econdémica, financiera y

comercial del proyecto

¢+ Capacitar al personal de programacion de la empresa en temas de plataformas y

herramientas que se utilizan para el desarrollo de software.
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¢ Investigar las necesidades de los clientes y las oportunidades de ingenieria de
software con el fin de definir las estrategias que enmarcan la filosofia y politicas de

servicio de la empresa.

«+ Determinar las caracteristicas para el disefio del producto que se ofrece.

« Investigar los requerimientos técnicos y legales de los procedimientos para la

correcta ejecucion del negocio.

3.5.8 Ventaja Competitiva del Proyecto.

Con relacion a la ventaja competitiva es importante destacar los siguientes aspectos
mencionados segun el libro de Charles Hill y Garret de Administracion Estratégica el
mismo que dice “cuatro son los factores que constituyen la ventaja competitiva:

eficiencia, calidad, innovacion y capacidad de satisfacer las necesidades del cliente.

3.5.8.1 Eficiencia

Es muy importante conocer que eficiencia trata de reducir costos para crear software de
alta calidad y desarrollarlo a corto plazo, para esto la empresa cuenta con excelente
grupo de trabajadores capacitados para crear el producto - servicio a corto plazo
dependiendo de las necesidades de los consumidores sin que el trabajo en este periodo

de tiempo signifique errores en el sistema.

3.5.8.2 Calidad

La obtencion de un software con calidad implica la utilizacion de metodologias o
procedimientos, estandares para el analisis, disefio, programacion y prueba del mismo
que permitan uniformar la filosofia de trabajo, en aras de lograr una mayor
confiabilidad, mantenibilidad y facilidad de prueba, a la vez que eleven la productividad,

tanto para la labor de desarrollo como para el control de calidad.
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Los requisitos del software son la base de las medidas de calidad. La falta de

concordancia con los requisitos es una falta de calidad.

Los estandares o metodologias definen un conjunto de criterios de desarrollo que guian
la forma en que se aplica la ingenieria del software. Si no se sigue ninguna metodologia
siempre habra falta de calidad.

3.5.8.3 Innovacion

Para el desarrollo del negocio es importante contar con este factor en la creacién del
software ya que de esta caracteristica muy importante depende obtener clientes.

El hecho de que la empresa utilice el sistema de Benchmarking hace que sea competitiva
al utilizar disefios semejantes a la competencia e ir innovandolos acorde a las

necesidades actuales de los consumidores.

Con la innovacion la empresa pretende ir evolucionando en disefio y utilidad del sistema

que se va a entregar logrando incrementar el mercado objetivo.

3.5.8.4 Satisfaccion al Cliente

Para este fin se pretende lograr un producto final que posea las caracteristicas que el
cliente requiera para satisfacer sus necesidades empresariales.

Con esto logramos diferenciarnos de la competencia ya que la mayoria de ellas ofrecen
un producto fijo sin modificacion el cual en varias ocasiones no cumple varios requisitos
que requieren los clientes, por el contrario la empresa se adaptara a las necesidades

actuales para llenar expectativas presentes y futuras.
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3.6 PLAN DE MERCADEO

3.6.1 Politica del Producto / Servicio.

El producto que se ofrece es software contable que es una herramienta tecnoldgica
orientada a optimizar la administracion financiera contable de una o més empresas, el

cual permite conocer dia a dia la situacion financiera de una entidad.

Permite la integracion de la informacion asi como el manejo de transacciones financieras

a través de la centralizacion de asientos en el modulo de Contabilidad.

3.6.1.1 Beneficios del Producto.

Los Beneficios con los que cuenta la solucion son los siguientes:

e Mejorar el control sobre los sectores criticos del negocio.

¢ Reducir los tiempos de respuesta en las actividades claves del negocio.

e Disminuir los costos operacionales.

e Tener disponibilidad permanente de informacién en linea.

e Incrementar la productividad empresarial e individual.

e Manejar y consolidar informacién de multiples empresas bajo un mismo grupo
corporativo.

e Integrar y administrar en un ambiente amigable los complejos procesos del
negocio.

e Tener un sistema en constante evolucion que se adapte a las exigencias del
mercado.

e Contar con un excelente servicio de soporte que busque su plena satisfaccion.

3.6.1.2 Empaque

El empaque del software se plasma en lo siguiente:
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1. DvD

2. Porta CD pléstico negro de 20 cm x 13 cm.

GRAFICA No. 14 PORTA CD

Elaborado por: La Autora

En la parte delantera del porta CD se encuentra:

e Logotipo de la marca

GRAFICA No. 15 PARTE DELANTERA DE PORTA CD (PRESENTACION)

SOFTWARE ADMINISTRATIVO
CONTABLE

' ——
- -

o — -—
e .

Xtreme Sottware

i, 7
n 8

Elaborado por: La Autora.
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En la parte trasera del porta CD se encuentra:

e Informacion del software

e Modulos.

GRAFICA No. 16 PARTE TRASERA DE PORTA CD (PRESENTACION)

SISCONADIN {Sistema Contable Administrative Integrado Version 1.0} es:
software contable y modular que parmita realizar 2l control de los recursas,
tanto monetarics come fisicos, asicome tambien generar informacion facily

cportuna para seranalzads y controlada. Como servicios se encuentran

capacitacion, garantia de mantenimients y servicios de postventa.

Contactos:Atraamsafware SA  BEX:595 {02 2804407
Vitstarywvnstramescftwara comas  Emaill infaSxtremescftware comec

Elaborado por: La Autora

3. Empaque del porta CD acrilico de 25 cm x 17 cm.

En su interior, este porta CD tendré el informativo del software e instructivo de
instalacion.
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GRAFICA No. 17 ESTUCHE SOFTWARE.

\

1 Xtreme Sotiware

Lo

Elaborado por: La Autora
3.6.2 Politica de Precios.

Las relaciones de intercambio méas habituales consisten en obtener un producto (bien o
servicio) a cambio de entregar una cierta cantidad de dinero. Esa cantidad de dinero o
cuantia monetaria, que establece el valor de intercambio, se denomina precio. El precio
es uno de los elementos fundamentales de Marketing, junto con el producto, la

distribucién y la comunicacion?®.

Son diversos los planteamiento acerca del proceso que deben seguir las empresas para
establecer el precio de venta de sus productos. La caracteristica comin que presenta la
mayoria de ellos es que incluyen tres elementos fundamentales: la demanda, los costes y
la competencia. Pero, ademéas también resulta interesante destacar las aportaciones
particulares que realizan algunos autores, y que suponen un enriquecimiento notable de

este esquema?’

% AGUEDA Esteban, “Introduccion al Marketing”, Editorial Ariel 2002, p. 153
2 DIAS De Castro Carlos, DIAZ Isabel Maria Rosa; “Gestion de precios ”, Editorial ESIC, p.57
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Este factor se lo mide de acuerdo a la oferta existente en el mercado de este
producto/servicio y adicionalmente, tomando en consideracion la pregunta No.5 de la
encuesta realizada a las PYMES, por medio de estos dos factores se establecera el mejor
precio del producto al mercado objetivo el cual genere el respectivo margen de utilidad

para la empresa.

La obtencion paso a paso del precio, se lo encuentra detallado en la pagina No. 132 de

este proyecto de estudio.

3.6.3 Politica de Comunicacién.

La base sobre la cual se fundamenta el mercadeo, es sin lugar a dudas, la comunicacion.
De hecho el mercadeo es en si mismo un sistema de comunicacion. Lamentablemente al
estudio de esta ciencia tan importante, incluso en nuestras actividades diarias, no se le da

la trascendencia que merece®.

Para ello se realiza la siguiente tabla que indica los medios por los cuales promocionar la

empresa, el producto y los costos que genera la contratacion de estos servicios.

28 AGUEDA Esteban, “Introduccion al Marketing”, Editorial Ariel 2002, p. 155
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CUADRO No. 23
MEDIOS DE COMUNICACION PARA PROMOCIONAR EL
PRODUCTO/SERVICIO

. . Presupuesto Tiempo Total
Material Cantidad Mensual($) (Meses)
Cunas Publicitarias en Radio N
(Radio Rumba®) 3 cufias diarias $792,00 5 $3.960,00
Impresion de Tripticos donde se || 54 jnresiones $150.00 3 $450,00
presenta el producto.
Publicaciones en revista “El 1 publicacién
Contador” por mes $50,00 6 $300,00
Pagina web 1 - - $200,00
SUBTOTAL $4.910.00
12% IVA $589,20
TOTAL || $5.499,20

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.

3.6.4 Politica de Ventas.

3.6.4.1 Canales Comerciales.

Para el proyecto, se establece el siguiente canal de distribucion:

Canal Directo o Canal 1 (del Productor o Fabricante a los Consumidores):

Este tipo de canal no tiene ningun nivel de intermediarios, por tanto, el productor o
fabricante desempefia la mayoria de las funciones de mercadotecnia tales como
comercializacion, transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos sin la ayuda de ningan

intermediario®.

RADIO RUMBA, “TARIFAS”
http://www.rumbastereo.net/ (VER ANEXO 2)
** BORRERO Julio César, “Marketing Estratégico”, Editorial San Marcos, Pag. 273.
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Las actividades de venta directa (que incluyen ventas por teléfono, compras por correo y
de catalogo, al igual que las formas de ventas electrénicas al detalle, como las compras
en linea y las redes de television para la compra desde el hogar) son un buen ejemplo de
este tipo de estructura de canal®".

Canal de distribucién es el circuito a través del cual los fabricantes (productores) ponen
a disposicion de los consumidores (usuarios finales) los productos para que los

adquieran.

GRAFICA No. 18 CANAL DE DISTRIBUCION.

Fabricante Consumidor

Elaborado por: La Autora.

La separacion geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la
fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucion (transporte y
comercializacion) de bienes y servicios desde su lugar de produccion hasta su lugar de

utilizacion o consumo.

La distribucion del producto se lo hard en forma directa, considerando que es la opcion
mas segura por ser el ingreso de un nuevo producto y servicio, solicitando citas previas

para la presentacion.

En el futuro se estableceran alianzas con otras empresas para vender el producto.

1 LAMB Charles, HAIR Joseph y McDANIEL Carl, “Marketing”, Sexta Edicion, International Thomson Editores
S.A., 2002, P4ag. 385.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO.

41 OBJETIVO:

4.1.1 Objetivo General:

Seleccionar la mejor alternativa en tamafio, localizacion y proceso de creacion para

abastecer el mercado seleccionado.

4.1.2 Objetivo Especifico:

e Definir a través de estudio el sector donde se constituira Xtremesofware para
desarrollar sus funciones.
e Determinar el equipo necesario a utilizarse en el desarrollo del producto.

e Establecer el personal necesario y evaluar sus competencias.

El objetivo general del estudio técnico, es demostrar si el proyecto de inversion es 0 no
técnicamente factible, justificando ademas, desde un punto de vista econdémico, haber
seleccionado la mejor alternativa en tamarfio, localizacion y proceso productivo para

abastecer el mercado demandante del bien o servicio a producir.

Todo ello en funcién de la disponibilidad y/o restriccion de los recursos y factores
productivos tales como: materias primas y sus fuentes de abastecimiento; alternativas
tecnoldgicas, accesibles al proyecto; disponibilidad financiera para el mismo,
disponibilidad de los recursos humanos necesarios y costos y factores exogenos al
proyecto, como son las politicas de la empresa o del grupo de inversionistas, la politica

econdmica del pais, etc.
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Verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto o servicio que se busca

ofrecer.

4.2 LOCALIZACION OPTIMA

Tener una localizacion estratégica de donde se encuentre ubicada la empresa es un factor

muy importante ya que permite obtener mayor eficiencia en la produccion del producto.

Para conocer cudl es el sector donde se ubicara la empresa se procede a realizar el

siguiente analisis:

CUADRO No. 24 o
FACTORES Y PESOS PARA DETERMINAR LA LOCALIZACION OPTIMA

FACTORES Y PESOS PARA DETERMINAR LA LOCALIZACION OPTIMA PESO

1]
Disponibilidad de servicios de datos y lineas telef6nicas. 30%

2]
Contacto con clientes proveedores de software y sistemas operativos afines al producto. 25%

3|
Cercania a Pymes y clientes potenciales. 15%

4]
Cercania a centros de capacitacion para personal. 15%

B
Facilidad de acceso a cualquier punto de la ciudad. 15%

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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De acuerdo al CUADRO No.24, se identifican 5 principales factores que debe reunir el
lugar donde se establecerd la empresa, el peso se determina en base al nivel de

afectacion que tiene cada factor en la localizacion.

4.2.1 Determinacion de la localizacion 6ptima.

Para obtener precisamente el lugar donde se establecerd la empresa, se realiza una
calificacion de las diferentes zonas de la ciudad de Quito como son el Sur, Centro y
Norte en base a los factores ya detallados en el CUADRO No. 25, luego de ello se da
una calificacién ponderada que resulta del calculo de la calificacion por el peso de cada

factor, la sumatoria de cada resultado entrega un valor total segun la zona.

CUADRO No. 25
DETERMINACION DE LA LOCALIZACION OPTIMA DE LA PLANTA

Calificacion Calificacion Ponderada
Factor Peso
Sur Centro Norte Sur Centro Norte
1 30% 6 5 9 1.8 1.5 2.7
2 25% 5 6 8 1.25 1.5 2
3 15% 6 4 10 0.9 0.6 1.5
4 15% 4 3 7 0.6 0.45 1.05
5) 15% 5 9 6 0.75 1.35 0.9
Total 5.30 5.40 8.15

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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Segun resultados se establece como sector estratégico el norte de la ciudad de Quito y
segun estudios del lugar la direccion donde se encontrara la empresa es en El Tiempo

N37-72 y ElI Comercio sector la Carolina.

43 DETERMINACION DEL EQUIPO NECESARIO

El equipo necesario comprende todos los recursos tanto materiales como humanos que

se necesita para desarrollar el producto/servicio a entregar tal como son:

Software y Aplicaciones

e Hardware

e Servicios Informaticos

e Muebles y Enseres.

e Equipos de Oficina

e Humanos

4.3.1 Requerimiento del Software del Sistema Operativo y Aplicaciones.

Esta cotizacion se la extrajo de acuerdo a la informacion enviada por la empresa Maint

la cual se encuentra en el Anexo B.
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CUADRO No. 26
REQUERIMIENTO DEL SOFTWARE DEL SISTEMA OPERATIVO Y
APLICACIONES.

Unid. Producto ) o )
Precio Unitario Precio Total
Windows Professional 7 Legalization
1 ] $182,11 $1.274,77
GetGenuine
7 Office Enterprise 2007 $464,96 $3.254,72
1 Windows Server Standar 2008R2 $697,10 $697,10
1 SQL Server Standar 2008 $862,20 $862,20
4 Visual Studio Professional 2008 $514,48 $2.057,92

SUBTOTAL $8.146,71

IVA 12% $977,62

TOTAL $9.124,32

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

4.3.2 Requerimiento de Hardware

Para requerir todos estos productos se recorre a varios proveedores los cuales se detallan

a continuacion:

Servidor y Computadores OCMCOMPUTERS  Ver Anexo C
Swich e Impresora TECNOMEGA Ver Anexo D
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CUADRO No. 27
REQUERIMIENTO DE HARDWARE

Unid. Hardware Precio Unitario Precio Total
1 Servidor $374,00 $374,00
7 Computadores de escritorio $374,00 $2.618,00

Switch Dlink dgs-1008d 8p
1 . $58,00 $58,00
rj4s.
1 Impresora HP laser jet

multifuncion M1522NF HRER SRR
SUBTOTAL $3.435,00

IVA 12% $412.20
TOTAL $3.847.20

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.

4.3.3 Requerimiento de Otros Servicios Informaticos.

Este servicio se lo contrata directamente con el proveedor CNT Yy la cotizacion se la

representa en el Anexo E
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CUADRO No. 28 )
REQUERIMIENTO DE OTROS SERVICIOS INFORMATICOS

Unid. Servicio Precio Unitario Precio Total
Conexién de Banda

1 Ancha 1024x515 $ 99,00 $ 99,00
Kbps(CNT)

Inscripcion primer $80.00 $:80.00

mes ’ ’

SUBTOTAL $179,00

IVA 12% $21,48

TOTAL $200,48

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora

4.3.4 Requerimiento de Muebles, Enseres.

Lo concerniente a muebles y enseres de oficina se obtuvo de informacién enviada por

Laboro Muebles para Oficina, cotizacion se encuentra registrada en el Anexo F
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CUADRO No. 29

REQUERIMIENTO DE MUEBLES, ENSERES

REQUERIMIENTO DE MUEBLES, ENSERES

Unid. Servicio Uirii;:*ci)o Precio Total
4 g X 150 con teclao, faldon, bogue dople. || $29300 || 8117200
2 ESTACION ELITE FORMICA DE 180*180 $ 418,00 $ 836,00
1 ARCHIVADOR METALICO DE 4 GAVETAS. 852500 || 952500
1 MESA REUNION DE 180*90 EN MELAMINICO $ 156,00 $ 156,00
11 SILLAS DE CUERINA NEGRA $72,00 $ 792,00
1 SOFA DE ESPERA TRIPERSONAL $ 295,00 $ 295,00
1 SOFA DE ESPERA BIPERSONAL $ 220,00 $ 220,00
1 MESA DE 50*50 $50,00 $50,00
7 SILLAS SECRETARIA SENSA $ 107,00 $ 749,00
1 ARCHIVADOR METALICO DE 4 GAVETAS $ 182,00 $ 182,00
1 || ARCHIVADOR DE MADERADE 4 GAVETAS || $15000 || $15000 |
SUBTOTAL | $5.127,00 |
IVA 12% | s61524 |
TOTAL $5.742,24

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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4.3.5 Requerimientos de Equipos de Oficina.

e Central Telefonica

CUADRO No. 30

REQUERIMIENTO DE EQUIPOS DE OFICINA

. - Precio Precio

Unid. Servicio Unitario Total
SISTEMA TELEFONICO “NEC” Modelo AK-308, capacidad para 3
1 lineas y 8 extensiones (maximo 6 extensiones sencillas) y un teléfono $ 609,73 $ 609,73
programador NX7NE-6BTXD.
4 TELEFONO SENCILLO SENTAL $20,00 $80,00
1 TELEFONO EJEC_UTIVO N)§7E-GBTXD, con 6 teclas de Im_eas y 10 $ 157,00 $ 157,00
teclas para funciones especiales, con pantalla, full manos libres.

SUBTOTAL $ 846,73

IVA 12% $101,61

TOTAL $948,34

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora

44  DETERMINACION DEL RECURSO HUMANO NECESARIO

4.4.1 Detalle de Personal Requerido.

CUADRO No. 31

DETALLE DE PERSONAL REQUERIDO
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DETALLE DE PERSONAL REQUERIDO

GERENTE
GENERAL

RESPONSABILIDADES

INSTRUCCION

|| CARACTERISTICAS

FUNCIONES

Es el encargado de responder ante
la Junta de accionistas por el
desenvolvimiento de la empresa.
Tiene como responsabilidad
manejar los fondos del negocio,
responder ante los accionistas por
los muebles y bienes del mismo,
presentar todos los documentos
contables necesarios, definir
politicas de manejo de personal, y
de atencion al cliente, velar por el
cumplimiento de los contratos,
optimizar los recursos a su
disposicion y en general vigilar la
supervivencia auténoma de la
empresa.

Titulo de Ingeniero
en Computacion o de
Sistemas. También es

recomendable que
posea una Postgrado
en Administracion de

empresas con 2 a 3

afios de experiencia

en comercializacién
de software

Debe de ser una persona
enérgica, trabajadora, que
conozca el &mbito donde se
desenvuelve el sector de
trabajo, con habilidad para
dirigir proyectos de diversa
indole, capacidad de
organizacion y liderazgo.

Entre sus funciones
principales constan,
establecer politicas de
comunicacion y
comercializacion, disefiar
y desarrollar nuevos
productos y servicios,
evaluar el desarrollo del
personal, evaluar la
credibilidad de la empresa
entre sus clientes, disefiar
alternativas de ventas,
crear un ambiente comodo
de trabajo, y ejercer la
representacion legal de la
compafiia.

GERENTE DE
SISTEMAS

Es el encargado de responder ante
el gerente general por el
desenvolvimiento de los

desarrolladores y su trabajo

Tiene como responsabilidad
manejar a su equipo de trabajo,
responder ante el gerente general

por el desarrollo de los productos y

servicios a cargo de su
departamento, planificar con sus
subordinados tiempos de ejecucién
de entrega de tareas, destinar los
recursos necesarios para la
elaboracion de las mismas.

Titulo de Ingeniero
en Computacion o de
Sistemas.

Y deberé tener al
menos 1 afio de
experiencia
manejando grupos de
desarrolladores. Es
recomendable que
posea fuertes
conocimientos
técnicos, de ser
posible reconocidos

Debe de ser una persona de
gran iniciativa, con habilidad
de liderazgo, comunicativo,
accesible, y trabajador.
Involucrado con la misién y
vision de la empresa, con
facilidad de palabra, y que
posea un buen manejo de las
relaciones publicas, tanto con
sus subordinados como con
los clientes.

Entre sus funciones
principales constan,
evaluar el
desenvolvimiento de sus
tareas, disefiar y corregir
las fallas en el disefio de
los productos y servicios,
analizar la disponibilidad
de tiempo para los
proyectos, y realizar las
pruebas respectivas en
conjunto con el cliente y

También delegar el proceso de por medio .
- . el gerente de sistemas.
creacion a uno de los de diversas
desarrolladores, teniendo siempre certificaciones y
pendiente el perfil de los mismos. Cursos.
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Monitorear el estado de avance de
este proceso. Actualizarse en las
nuevas tendencias y tecnologias, y
por tanto actualizar a los
desarrolladores.

Definir la factibilidad de los
productos o servicios a crear y
mantener conversaciones con el
cliente para brindar confianza en la
personalizacion de los proyectos.

DESARROLLADOR

Es el encargado de responder ante
el Gerente de Sistemas por el
desarrollo de los productos y

servicios.

Tiene como responsabilidad
disefiar, programar y desarrollar
los productos que le solicite el
Gerente de sistemas, cumplir con
las fechas estipuladas para la
culminacion de los plazos de
entrega de las tareas, capacitarse
para realizar las mismas, realizar la
valoracién
costo-desarrollo para estimar el
costo de un producto o servicio y
presentar reportes de sus acciones.

Titulo de Tecndlogo
en Sistemas. Y
debera tener al menos
1 afio de experiencia
desarrollando
Software. Es
indispensable que
posea certificaciones
Web, y que tenga
experiencia
desarrollando
portales.

De ser posible se
espera posee fuertes
conocimientos en
herramientas de
Disefio Grafico.

Debe de ser una persona de
inteligente, &gil mentalmente,
trabajadora y proactiva,
incentivadora, y critica.
Comprensiva, investigadora
y con deseos de superacion.

Ademas de poseer buenas
relaciones interpersonales, y
ser puntual.

Entre sus funciones
principales constan,
evaluar el
desenvolvimiento de sus
tareas, disefiar y corregir
las fallas en el disefio de
los productos y servicios,
analizar la disponibilidad
de tiempo para los
proyectos, y realizar las
pruebas respectivas en
conjunto con el cliente y
el gerente de sistemas.

EQUIPO DE
VENTAS

Popularmente conocidos como
vendedores, tiene que tener como
minimo algun curso o capacitacion
en ventas.
Entre sus responsabilidades esta
mencionar el curso de las visitas
que realice, especificar el trato a
tener con determinados clientes,
consultar con el Gerente General
diferentes planes de financiamiento
y descuentos, y en general reportar

Deberéa poseer al
menos 1 afio de
experiencia en venta
de software, y debera
manejar su cartera de
clientes. Es
conveniente ademas
que sea instruido en
formacion
tecnoldgica.

Debe de ser una persona
trabajadora, investigadora,
profesional, con buen manejo
de su imagen, y con amplios
deseos de superacion. Con
muy buenas relaciones
interpersonales y carismatico.

Entre sus funciones
principales constan,
evaluar el prototipo de
cliente a vender, elaborar
un calendario de visitas a
posibles instituciones,
seguir los procesos de
contratacion de productos
0 servicios, y mantener
informado al Gerente
General de cualquier
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los posibles contratos que se
puedan ofertar.

posible cliente.

CONTADOR

Reporta directamente al Gerente
General, es el encargado de llevar
la situacion financiera de la
empresa, Colaborar, analizar y
proponer los métodos y
procedimientos para realizar los
registros contables, tributarios y
financieros de la empresa.
Reportar mes a mes al SR,
manejar el recurso humano
afiliaciones al IESS, pagos salarios

pagos proveedores

Poseer como minimo
Titulo de CPA,
Licenciado en
Contabilidad. De
preferencia que haya
asistido a
conferencias dictadas
por el Colegio de
Contadores Publicos
de Pichincha.

Ser una persona discreta,
constante, honrado,
ordenado, confiable,
responsable con alta
iniciativa para llevar

eficientemente los libros.

En las funciones
principales, se obtiene que
debe suministrar las
informaciones fiables y
oportunas para la toma de
decisiones.
.Establecimiento de
sistema de contabilidad.
Estudios de estados
financieros y sus analisis.
Certificacion de planillas
para pago de impuestos.
Aplicacion de beneficios
y reportes de dividendos.
La elaboracion de reportes
financieros para la toma
de decisiones.

SECRETARIA

Trabaja bajo la supervision del
Gerente General, y en caso de no
existir este cargo ella, asumira
alguna de las funciones del mismo.
Cumple dos papeles, el primero de
fungir de secretaria de la empresa,
y el segundo es de apoyar las
acciones que tome su superior.
Entre sus responsabilidades se
encuentran adquirir los utensilios
de uso comun en la oficina,
contestar llamadas telefonicas,
coger recados, mantener una
agenda general de la empresa, y
mantener actualizados los archivos
de clientes y personal.

Minimo Bachiller
especializada en
Secretariado
Bilinglie, que posea
conocimientos
Basicos de
contabilidad

Debe de ser una persona
responsable, trabajadora y
colaboradora, puntual y de

buena imagen, con muy

buena ortografia y caligrafia,

y con mucha iniciativa y

vision

Entre sus funciones
principales constan,
atender y satisfacer
necesidades del cliente,
llevar el control de
egresos e ingresos y de
caja chica, ademas de
realizar citas de negocios

Fuente: Investigacién Directa.
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4.4.2 Retribuciones.

CUADRO No. 32

RETRIBUCIONES

CARGO RETRIBUCION
Gerente General Sueldo Base $900,00
Jefe de Sistemas Sueldo Base $750,00
Desarrollador Sr. Sueldo Base $750,00
Desarrollador Jr. Sueldo Base $650,00

Sueldo Base $ 400,00 méas 50% de

Supervisor de Ventas o
comision de sueldo base.

Sueldo Base $ 300,00 méas 50% de

Ejecutivo de Ventas comisién de sueldo base.

Contador Sueldo Base $ 400,00

Secretaria Sueldo Base $ 300,00

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora
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4.4.2.1 Retribuciones Desarrolladores.

RET

CUADRO No. 33
RIBUCIONES DESARROLLADORES

Concepto Numero de personas || Sueldo Mensual || Sueldo Anual
| Desarrollador Sr. || 1 || $ 700,00 || $ 8.400,00 |
| Desarrollador Jr. || 3 | $65000 || $7.800,00 |
| TOTAL || | $135000 || $16.200,00 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora

A continuacion se detalla las retribuciones con todos los beneficios de ley.

CUADRO No. 34

RETRIBUCIONES DE DESARROLLADORES INCLUIDO BENEFICIOS DE

LEY

IESS

NOMBRES (S':\JNElIJ_AI?S P ?;23121% ?L IESS(ZEI;(;?NAL IE(stl ;(()JO/TO,)AL FOND((; %{;f)ERVA
| Desarrollador Sr. ” $8.400,00 ” $1.020,60 || $785,40 || $ 1.806,00 || $699,72 |
| Desarrollador Jr. || $7.800,00 ” $947,70 || $729,30 ” $1.677,00 ” $ 649,74 |
| TOTAL ” $ 16.200,00 “ $ 1.968,30 ” $1.514,70 ” $3.483,00 ” $ 1.349,46 |
NOMBRES T%i%EAR% 85};248 VACACIONES || cANTIDAD || T 'X'SSEEOS '\s/ljglsélﬁ
| Desarrollador Sr. || $ 700,00 || $ 264,00 || $350,00 || 1 || $11.434,32 “ $ 952,86 |
| Desarrollador Jr. || $ 650,00 || $ 264,00 || $ 325,00 || 3 || $31.909,32 “ $2.659,11 |
| TOTAL || $1.350,00 || $ 528,00 ” $ 675,00 ” ” $43.343,64 ” $3.611,97 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora
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4.4.2.2 Retribuciones Personal de Administracion.

CUADRO No. 35

RETRIBUICIONES PERSONAL DE ADMINISTRACION

RETRIBUCION
CARGO MENSUAL ANUAL
Gerente General $900,00 $10.800,00
Jefe de Sistemas $750,00 $9000,00
Contador $ 400,00 $4.800,00
Secretaria $ 300,00 $3.600,00
TOTAL $2.350,00 $28.200,00

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

CUADRO No. 36
RETRIBUCIONES PERSONAL DE ADMINISTRACION INCLUIDO
BENEFICIOS DE LEY

NOMBRES SUELDO IESS IESS IESS FONDO DECIMO
(ANUAL) || PATRONAL || PERSONAL || TOTAL RESERVA || TERCERO
(12.15%) (9,35%) (21,50%) (8,33%)

| Gerente General | $1080000 || $131220 || $100980 || $232200 || $89964 || s90000 |
| Jefe de Sistemas | $900000 || $100350 || ssars0 || s1ess00 || s7a970 || s7s000 |
| Contador | saso000 || $58320 || sasss0 || $103200 || $30984 || $40000 |
| Secretaria | s360000 || $43740 || s33660 || $77400 || $20988 || $30000 |
| TOTAL || $ 28.200,00 || $3.426,30 || $2.636,70 || $ 6.063,00 || $2.349,06 || $2.350,00 |
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NOMBRES DECIMO || VACACIONES || CANTIDAD |[ T.INGRESOS Mensual
CUARTO ANUAL Sueldos
| Gerente General [ ¢0r00 || sas000 || | s162584 || siz1882 |
| JefedeSistemas || gogs00 || sazso0 || | s123220 || sio1935 |
| Contador | s26a00 || $ 200,00 I | seearos || 55392 |
[ Secretaria | s2400 || s1s000 || | ssosizs || s420904 |
| TOTAL || g10s600 ||  s$117500 | | sssssess || $321308 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

4.4.2 .3 Retribuciones Personal de Ventas.

CUADRO No. 37

RETRIBUCIONES DE VENTAS

RETRIBUCION

CARGO MENSUAL ANUAL
Supervisor de Ventas $ 400,00 $ 4.800,00
Ejecutivo de Ventas $ 300,00 $ 3.600,00

TOTAL $ 700,00 $ 8.400,00

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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RETRIBUCIONES PERSONAL DE ADMINISTRACION INCLUIDO
BENEFICIOS DE LEY

CUADRO No. 38

NOMBRES || SUELDO , IESS IESS IESS FONDO || DECIMO
(ANUAL) || COMISION || PATRONAL || PERSONAL || TOTAL || RESERVA || TERCERO
(12.15%) (9,35%) (2150%) || (8:33%)
Supervisor
de Ventas || $4.800,00 || $2.400,00 $ 874,80 $67320 || $1.54800 || $599,76 $ 600,00
Ejecutivos
de Ventas || $3.600,00 || $1.800,00 $ 656,10 $50490 || $1.161,00 || $449,82 $ 450,00
TOTAL
SUELDOS
VENTAS || $8.400,00 ||  $4.200,00 $1530,90 || $117810 | $2.709,00 | $1.04958 | $1.050,00
NOMBRES DECIMO VACACIONES |[ CANTIDAD || T. INGRESOS Mensual
CUARTO ANUAL Sueldos
| SupervisordeVentas || gei00 || $30000 | 1 | sosssss || $819,88 |
| EecutivosdeVentas || ¢o5400 || ga0500 || 3 | s233a76 || $186123 |
TOTAL SUELDOS
VENTAS $528,00 $ 525,00 $32.173,32 $2.681,11

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora

a) Comisiones

Tal como se habia mencionado en el capitulo de retribuciones, indica que las comisiones

de ventas en cumplimiento al 100% seran del 50% del sueldo base, para representacion

se muestra el siguiente cuadro.

CUADRO No. 39
COMISIONES DE PERSONAL DE VENTAS

COMISION
CARGO MENSUAL || ANUAL
Supervisor de Ventas $ 200,00 $ 2.400,00
Ejecutivo de Ventas $ 150,00 $ 1.800,00
TOTAL $ 350,00 $4.200,00

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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45 ORGANIGRAMA.

GRAFICA No 19 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Gerente
General

Supervisor de
Jefe de Contador Ventas ’ Secretaria

Sistemas

1

Desarrollador Disefiador EJ'GVCUtiVO de
Sr Web entas.

Desarrollador
.

Elaborado por: La Autora.

46 DISTRIBUCION DE LA PLANTA.

GRAFICA No 20 DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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4.7 DEFINICION DE LA ORGANIZACION.

4.7.1 Tipo de Sociedad.

De la Fundacion de la Compaiiia:

XTREMESOFTWARE sera constituida como sociedad anénima (Ver Anexo G). Su
capital, dividido en acciones negociables, estard formado por la aportacion de los
accionistas que responderan Unicamente por el monto de sus acciones. Estos accionistas
seran Ing. Richard Montalvo, y otros inversionistas quienes aportaran a la compafiia. La
compafia se constituye mediante escritura puablica que, previo mandato de la

Superintendencia de Compaiiias, es inscrita en el Registro Mercantil.

4.7.2 Elementos para la constitucion de la compaiiia.

4.7.2.1 Raz6n Social.

La empresa tendrd como razon social Xtremesoftware S.A

4.7.2.2 Objetivo Social.

Xtremesoftware como empresa sera constituido con fines de lucro, para recuperar su

inversion y generar utilidades a mediano plazo.

Como se habia mencionado anteriormente, la empresa pretende acaparar el mercado
nacional para ganar experiencia y posteriormente introducirse en mercados

internacionales.
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4.7.2.3 Capital Social.

La empresa contarda con 4 accionistas los cuales cada uno de ellos aportard con la
cantidad de $ 6.000, por lo que el capital social sera de $24.000,00 y el accionista
mayoritario aportara con el valor de $16.000,00.

CUADRO No 40
APORTES DE LOS SOCIOS

SOCIOS APORTES
Accionista 1 $ 6.000
Accionista 2 $ 6.000
Accionista 3 $ 6.000
Accionista 4 $ 6.000

Socio Emprendedor $ 16.000

TOTAL $40.000

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora

4.7.2.4 Domicilio Social.

La ubicacion de la empresa segun estudios realizados anteriormente es en el Sector

Norte de la ciudad de Quito sector la Carolina ElI Tiempo N37-72 y El Comercio.

4.7.2.5 Logotipo.

De acuerdo con la actividad de la empresa se disefia el siguiente logotipo.
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GRAFICA No 21 LOGOTIPO XTREAMESOFTWARE

Xtreme Sottwar

OO re ooiinons

Elaborado por: La Autora

4.8 REQUISITOS DE FORMA PARA LA CONSTITUCION DE LA
COMPANIA®,

Para la constitucion de un negocio o empresa se requiere cumplir determinados
requisitos o tramiles legales ante entidades gubernamentales, privadas o sociales. A

continuacion se indican algunas de las dependencias a las que se debe acudir.

1. Se puede emitir hasta 5 alternativas de nombres a la Superintendencia de Compafiias,

se aprueba un nombre.

2. Se procede a realizar la minuta, revisada por el interesado y revisada por la

Superintendencia de Compafiias.

2 UTPL, “Pasos para constituir una Comparniia Limitada, Anénima o Mixta”
http://blogs.utpl.edu.ec/pacosanchez/
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Una vez aprobada la minuta, se hace la apertura la cuenta de integracion en el Banco
de Loja llevando: original y copia de la minuta, copia de cédulas de los socios,
aprobacion del nombre, cuadro de integracion de capital, todos estos requisitos con

copias notariadas.

Hecha la apertura de la cuenta, y que todo se encuentre aprobado por el Banco se

Ileva al Notario, para elevar a escritura Publica.

Luego de elevar la minuta a escritura publica, se lleva a la Superintendencia de
Compariias 3 copias certificadas de la escritura, aprobaciéon de nombre, para la
elaboracion del extracto para su publicacion con una carta dirigida al
Superintendente (10 x 15 cm).

La Super entrega las escrituras aprobadas con el extracto y 3 resoluciones de

aprobacion de la escritura.

Se lleva al notario toda la documentacién, para su marginacion, con la resolucion de

la Super.

Se llama al Registro Mercantil para que nos conceda el nimero de partida o de
registro el cual debe de ir en los nombramientos antes de llevar al Registro
Mercantil, esto va acompafado al Registro Mercantil de las escrituras marginadas,

con los nombramientos de Gerente y de Presidente.

Se lleva a la super toda la documentacién con formulario 012, 01B, para que conceda
el SRI para funcionamiento de la Compaiiia (peticion con firma de Abogado)- (1
dia):
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o Certificado Legal de existencia de la Superintendencia de Compaiiias.

e Copia de la Escritura.

¢ Nombramiento del Gerente.

e Copia de cédula y papeleta de votacion (gerente)

e Comprobante de pago (agua potable, energia, energia eléctrica y servicio

telefonico)

e Direccion de la Compafiia.

e Entrega Registro Unico de Contribuyente (faculta hacer facturas).

Luego una vez que el SRI entrega el Ruc, se saca una copia y se lleva a la Super de
Compafiias para que nos den la carta de solicitud para el Banco y poder retirar el capital
que se aportd (capital pagado). Se lleva al Banco personalmente copia de su
nombramiento, copia de su cédula y la carta de la Stper para el Banco.
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CAPITULO V
ESTUDIO FINANCIERO.

5.1 OBJETIVOS

5.1.1 Objetivo General

Este capitulo tiene como fin, presentar cada uno de los elementos que participan en la
estructura financiera del proyecto, tales como: las inversiones necesarias para poner en
funcionamiento la empresa, los costos en que se incurren en la fabricacion del bien, los
costos del area de administracion y la financiacion a la que se debe recurrir, ademas se
presenta el ingreso derivado de las ventas de los productos con sus respectivas lineas,
toda esta informacién proyectada para el nimero de afios que se enfoca el proyecto, en

este caso cinco afios.

5.1.2 Objetivos Especificos

e Establecer los gastos e ingresos del proyecto.

¢ Identificar la inversion que requiere la creacion del producto servicio.
e Determinar el costo y el precio del los productos/servicios.

e Establecer el nivel de equilibrio del proyecto.

e Conocer el tiempo en el cual la inversion seré recuperada.
5.2 PRESUPUESTO DE INVERSIONES.
El presupuesto es un instrumento importante como norma, utilizado como medio
administrativo de determinacion adecuada de capital, costos e ingresos necesarios en una

organizacion, asi como la debida utilizacion de los recursos disponibles acorde con las

necesidades de cada una de las unidades y/o departamentos.
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Este instrumento también sirve de ayuda para la determinacién de metas que sean
comparables a través del tiempo, coordinando asi las actividades de los departamentos a
la consecucion de estas, evitando costos innecesarios y mala utilizacion de recursos. De
igual manera permite a la administracion conocer el desenvolvimiento de la empresa,
por medio de la comparacion de los hechos y cifras reales con los hechos y cifras
presupuestadas y/o proyectadas para poder tomar medidas que permitan corregir o

mejorar la actuacion organizacional y ayuda en gran medida para la toma de decisiones.

5.2.1 Inversiones fijas.
Las inversiones fijas son aquellas que se realizan en bienes tangibles, que se utilizan
para garantizar la operacion del proyecto y los cuales no son objeto de comercializacién

y que se adquieren para utilizarse durante su vida Gtil.*®

Las Inversiones Fijas que tienen una vida Util mayor a un afio se deprecian, tal es el caso
de las maquinarias y equipos, edificios, muebles, enseres, vehiculos, obras civiles,
instalaciones y otros. La Inversion en activos fijos se recupera mediante el mecanismo
de depreciacion.

CUADRO No. 41
INVERSION DE ACTIVOS FIJOS.

ACTIVOS FIJOS VALOR
SOFTWARE $9.124,32
EQUIPOS DE COMPUTACION || ¥3847:20

MUEBLES DE OFICINA $5.742,24
EQUIPOS DE OFICINA $ 948,34

$ 19.662,09

TOTAL ACTIVOS FIJOS

Fuente: Investigacién Directa.
Elaborado por: La Autora.

% MIRANDA M. José, “Gestién de Proyectos ”, 4ta. Edicién, MM editores, Bogota 2002, p. 185
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5.2.1.1 Mantenimiento de Activos Fijos

Es un servicio que agrupa una serie de actividades cuya ejecucion permite alcanzar un
mayor grado de confiabilidad en los equipos, maquinas, construcciones civiles,

instalaciones®.

Objetivos del Mantenimiento

e Evitar, reducir, y en su caso, reparar, las fallas sobre los bienes precitados.

e Disminuir la gravedad de las fallas que no se lleguen a evitar.

e Evitar detenciones inutiles o para de maquinas.

e Evitar accidentes.

e Evitar incidentes y aumentar la seguridad para las personas.

e Conservar los bienes productivos en condiciones seguras y preestablecidas de
operacion.

e Balancear el costo de mantenimiento con el correspondiente al lucro cesante.

e Alcanzar o prolongar la vida til de los bienes.
Los equipos gue requieren mantenimiento peridédico son los computadores, impresora y
sistema telefonico, para ello se ha considerado tomar como costo de mantenimiento un

1% anual del valor de adquisicion.

El siguiente cuadro muestra el costo de mantenimiento detallado por cada activo:

% MONOGRAFIAS.COM
“Mantenimiento Industrial” http://www.monografias.com/trabajos22/mantenimiento-industrial/mantenimiento
industrial.shtml?monosearch
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CUADRO No. 42

MANTENIMIENTO DE ACTIVOS FIJOS.

ACTIVOS FIJOS VALOR || MANTENIMIENTO (1%)
SOFTWARE $0.124,32 $91,24
EQUIPOS DE COMPUTACION || $3:847:20 $ 38,47
MUEBLES DE OFICINA $5.742,24 $57,42
EQUIPOS DE OFICINA $948,34 $9,48
$19.662,09 $196.62

TOTAL ACTIVOS FIJOS

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

5.2.1.2 Depreciaciones

La depreciacion es un proceso de deterioro o desgaste de los activos fijos tangibles; este

deterioro es parcial o total y puede producirse por alguna de las siguientes causas:

e Uso moderado o acelerado
e Imposicion de nueva tecnologia (obsolescencia)

e Destruccion parcial o total.
Para efectos del proyecto se ha calculado la depreciacion de los activos en base al

método de linea recta el cual considera que el activo se desgasta por igual durante cada

periodo contable. Este método se usa con frecuencia por ser sencillo y facil de calcular.
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El método de linea recta se calcula deduciendo al valor del activo su valor residual que

es un valor estimado del bien al fin de su vida util, y dividiendo este resultado para el

nimero de afios de vida atil del activo.®

Depreciacion Anual =

Valor del Activo -

Valor Residual

NuUmero de Afos

Formula 6.1 Calculo Depreciacion

Cabe recalcar que los porcentajes de depreciacion se calculan acorde a lo mencionado en
el “Registro Judicial” de diario la Hora® de acuerdo al decreto No 1051.

A continuacion se presenta a detalle las depreciaciones de los activos fijos:

CUADRO No. 43

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

ACTIVO FI1JO XC?\TLL?ARL DEPREC. (%) Vliﬁg;“_ R\E/SII_D(L)JiL ANUAL MENSUAL
c%%ﬂtt):c?gn $3.847,20 33% 3 $1.26958 || $859,21 $ 71,60
| Software || $9.124,32 || 33% | 3 | $301102 | $203776 | $ 169,81 |
Mg‘}?gfsade $5.742,24 10% 10 $ 574,22 $ 516,80 $ 43,07
| Equipos de Oficina || $94834 || 10% | 10 || $9483 || 8535 | s$711 |

TOTAL

| $19.662,09 ||

| s494966 || $349912 | $ 20150 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.

35 BRAVO, Mercedes, Contabilidad General, 4ta edicion, Editoriales Nacionales Quito-Ecuador 2001.
% DIARIO LA HORA - Registro Judicial, “ REGLAMENTO PARA LA APLICACION DE LA LEY ORGANICA DE
REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO Decreto 1051 del 29 de Diciembre 2007
http://www.derechoecuador.com/index.php?ltemid=457&id=4424&option=com_content&task=view
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5.2.2 Inversiones Diferidas.

Las inversiones diferidas son aquellas que se realizan sobre la compra de servicios o
derechos que son necesarios para la puesta en marcha del proyecto®’, para el proyecto se
consideran como inversiones diferidas los gastos de constitucion, investigacion y
desarrollo, gastos de capacitacion,, gastos de capacitacion, gastos de estudio de

factibilidad y los imprevistos.

A continuacion se detallan las inversiones diferidas:

CUADRO No 44

INVERSIONES DE ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVOS DIFERIDOS VALOR
Gastos de Constitucion. $ 1.000,00
Investigacion y Desarrollo $ 900,00
Gastos de Capacitacion $ 350,00
Gastos de estudio de factibilidad $ 600,00
Imprevistos* (5%) $142.50
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $2.992,50

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora

El cuadro detallado anteriormente representa los activos diferidos con los que cuenta la

empresa, cada cuenta con su valor estimado.

¥ MIRANDA M. José Op. Cit. P. 187.
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*Para el caso de los imprevistos, se establece el 5% de los Activos Diferidos es decir la
sumatoria de Gastos de Constitucion, Investigacion y desarrollo, Gastos de capacitacion

y Gastos de estudio de factibilidad.

5.2.2.1 Amortizacion Activos Diferidos

La amortizacion es un término econémico y contable, referido al proceso de distribucion
en el tiempo de un valor duradero. Adicionalmente se utiliza como sinénimo de

depreciacion.

Se emplea referido a dos ambitos diferentes casi opuestos: la amortizacion de un activo
o la amortizacién de un pasivo. En ambos casos se trata de un valor, habitualmente
grande, con una duracion que se extiende a varios periodos o ejercicios, para cada uno
de los cuales se calculan una amortizacion, de modo que se reparte ese valor entre todos

los periodos en los que permanece®

CUADRO No 45
AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVOS DIFERIDOS || VALOR AMORTIZACION
| I | Afo1 | ARo2 | ANo3 || ANo4 || ANOS5 |
| Gastos de Constitucion. || $1.00000 | $20000 || $20000 || $200,00 || $20000 || $200,00 |
——
"‘g:g"r‘g:fg‘ y $ 900,00 $ 180,00 $180,00 || $180,00 || $180,00 | $180,00
| Gastos de Capacitacion || $350,00 || $7000 || $7000 || $7000 | $7000 || $7000 |
Gastos de estudio d
a ?:cti%ﬁ?d‘;d'o € $ 600,00 $ 120,00 $120,00 || $12000 || $12000 | $120,00
| Imprevistos (5%) || $14250 || $2850 || $2850 || $2850 || $2850 || $2850 |
TOTAL ACTIVOS
DIFERIDOS $2.992,50 $ 598,50 $59850 || $59850 || $59850 | $598,50

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora

% BRAVO, Mercedes, Contabilidad General, 4ta edicion, Quito-Ecuador 2001.
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5.2.3 Capital de Trabajo

Corresponde al conjunto de recursos necesarios, en forma de activos corrientes, para la
operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo. Entonces, el capital de
trabajo es la parte de la inversion orientada a financiar los desfases entre el momento que
se producen los egresos correspondiente a la adquisicién de insumos y los ingresos

generados por la venta de los bienes®® por el que fue creado el proyecto.

La formula a ser utilizada es la siguiente:

ICT = (Ca/360) x Nd

Donde:

Ca = Costos anuales (Sueldos, insumos y servicios basicos)
Nd = Dias de desfase.
ICT = ($132.552,53 / 360 dias) X 100 dias

ICT = $ 36.820,06

El siguiente cuadro presenta el desglose de cuentas que conforman el capital de trabajo

del proyecto.

3 MIRANDA M. José Op. Cit. P. 190.
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CUADRO No. 46

INVERSION DEL CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE COSTO ANUAL
| SUELDOS | s 11407332 |
| SUMINISTROSDE OFICINA || $ 1.377,00 |
| SUMINISTROS DE LIMPIEZA || $ 124,00 |
| SERVICIOSBASICOS || 374049 |
| ARRIENDO | $720000 |
| PUBLICIDAD | $54920 |
| IMPREVISTOS I
| TOTAL | $ 13255223 |
| DIAS DE DESFASE | 100 |
| DIAS DEL ANO I 360 |
| CAPITALDE TRABAJO || $ 36.82006 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora

Como se presenta en el cuadro anterior, el capital de trabajo esta conformado por los
sueldos, insumos, servicios basicos arriendo, publicidad e imprevistos los cuales se
encuentran reflejados a detalle en el Anexo H, que constituyen los recursos que necesita

la empresa para operar, para ello se estima conveniente 100 dias de desfase.
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5.3 INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO.

5.3.1 Cronograma de Inversiones

En este punto se desglosa las inversiones de activos fijos depreciables y no depreciables,

la inversion en activos diferidos y finalmente la inversion en capital de trabajo que son

necesarios para el arranque de las operaciones del negocio.

CUADRO No. 47

CRONOGRAMA DE INVERSIONES DEL PROYECTO

ACTIVOS ARO 0 ANO1 |[ANO2 |[ ARO3 |[ ANO4 |[AROS5
SOFTWARE $9.124,32 $9.124,32
EQUIPOS DE COMPUTACION $3.847,20 $3.847,20
MUEBLES DE OFICINA $5.742,24
EQUIPOS DE OFICINA $948,34
$19.662,09 $12.971,52

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora

5.3.2 Inversiones del proyecto
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CUADRO No. 48

INVERSIONES DEL PROYECTO

TOTAL DE INVERSIONES

| DETALLE || VALOR || TOTAL || PORCENTAIJE |
| INVERSIONES FIJAS || || $19.662,09 || 33,06% |
| | | | |
| SOFTWARE || $9.124,32 || || 15,34% |
| EQUIPOS DE COMPUTACION || $3.847,20 || || 6,47% |
| MUEBLES DE OFICINA || $5.742,24 || || 9,65% |
| EQUIPOS DE OFICINA || $ 948,34 || || 1,59% |
| | | | |
| INVERSIONES DIFERIDAS || || $2.992,50 || 5,03% |
| | | | |
| INVERSION CAPITAL DE TRABAJO || || $ 36.820,06 || 61,91% |
| Capital de Trabajo || $ 36.820,06 || || |
| | | | |
| TOTAL DE INVERSIONES || || $59.474,66 || 100,00% |
| | | | |
| FINANCIAMIENTO || || $19.474,66 || 32,74% |
| Préstamo || $19.474,66 || || |
| | | | |
| CAPITAL SOCIAL || || $ 40.000,00 || 67,26% |
| | | | |
| TOTAL FINANCIAMIENTO Y CAPITAL SOCIAL || || $59.474,66 || 100,00% |

|

Fuente: Banco Pichincha.

Elaborado por: La Autora.
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5.3.3 Financiamiento

En el presente estudio, el financiamiento se lo realizara con un crédito en el Banco
Pichincha; y, a través de aportes de capital propio por parte de cinco accionistas de la
empresa con el 67,26% que corresponde a $40.000. El préstamo a realizarse es por un
monto de $ $ 19.474,66, pagaderos a 3 afios, el mismo que cubrird el 32,74% de la

inversion (Anexo 1).

MONTO DEL CREDITO: $ 19.474,66

TASA DE INTERES: 11,83% anual

TIEMPO: 3 afios.

CUADRO No. 49

AMORTIZACION DEL PRESTAMO

SALDO PAGO PAGO SALDO

PERIODO || \niciaL || P'VIPENDO |l capitaL || INTERES FINAL
0 $19.474,66
1 $14.235,51 $645,26 $504,92 -$140,34 $13.730,60
2 $7.836,92 $645,26 $568,00 $77,26 $7.268,93
3 $638,96 $645,26 $638,96 $6,30 -$0,00

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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5.4 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS DEL PROYECTO.

CUADRO No. 50
PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS DEL PROYECTO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
T || || || || |
| COSTOS DE DESARROLLO || I I I | |
| Mano de Obra Directa | $4334364 || $44.64395 || $4598327 || $47.36277 || $48.78365 |
| | | | | | |
GASTOS DE ADMINISTRACION
Y VENTAS
| Administracion | $5583031 | $57.42577 || $50.07055 || $60.76616 || $6251419 |
| Sueldos de Administracion | $3855636 | $39.71305 || $4000444 || $4213158 || $4339552 |
| Mantenimiento | s19662 || $20317 || $20003 || $21692 || $22415 |
| Depreciaciones | $349912 || 340912 || s$340912 || $349912 || $349012 |
| Amortizacién de Diferidos | s50850 || $59850 || $50850 || $59850 || $59850 |
| Suministros de Oficina | $137700 || $142285 || $147024 || $151919 || $1569.78 |
| Suministros de Limpieza | s12400 || $12813 || $13240 || $13680 || $14136 |
| Servicios Bésicos | s374049 || 386505 || $399375 || s$412674 || s426416 |
| Arriendo | $720000 || $743076 || $7.68750 || $794350 || $8.20802 |
| Imprevistos | sss822 || sss614 || s574e6 || ss9380 || 61357 |
| | | | | | |
| Ventas | $37.67252 || $3881919 || $4000081 | $41.21844 || $4247318 |
| Sueldo de Ventas | $3217332 || $3313852 || $34.13268 || $35.15666 || $36.21136 |
| Publicidad y Propaganda | $549920 || $568067 || $586814 | $606178 || $6.26182 |
| | | | | | |
ADM IT,\ﬁg'T%A%AIgLOf\?EENT AS $93.502,83 $ 96.244,97 $99.071,36 | $101.984,60 || $104.98737
| | | | | | |
| GASTOSFINANCIEROS || $199902 | s128142 | 47416 | | |
| Intereses | s1o9902 || si2sia2 || sara16 || Il |
| | | | | | |
| TOTAL GASTOSFINANCIEROS || $199902 || $128142 || $47416 || I |
| COSTOSDELPROYECTO || $13884549 || $14217034 || $14552879 || $149.34737 || $153.771.02 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora
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5.5 DETERMINACION DE LAS UNIDADES A DESARROLLAR Y LAS
HORAS DE SERVICIO.

En lo que respecta a unidades producidas, se obtiene de acuerdo a la sumatoria de las
respuestas NO de las preguntas 1 y 5 de la encuesta, la cantidad de 152 empresas en las

cuales se podra enfocar como mercado objetivo.

CUADRO No. 51

PRESUPUESTO DE VENTAS UNIDADES

PRODUCTO ANO 1 || ANO 2 || ANO 3 || ANO 4 || ANO 5
| PAQUETE SISCONADIN V.1 || 152 || 155 || 158 || 161 | 164 |
| ACTUALIZACIONES || 152 || 155 || 158 || 161 | 164 |
| HORASDESERVICIO || 2280 || 2323 || 2367 || 2412 || 2457 |
| TOTAL | 2584 || 2633 | 2683 | 2733 | 2785 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora

El incremento afio a afio de la comercializacion del producto/servicio, se lo obtiene de
acuerdo al porcentaje de crecimiento que se detalla en el Anexo J (1,89%) ya que el
incremento de la produccion va de la mano con el crecimiento del mercado (PYMES)
por lo que si este segmento no crece, la produccion seria la misma todos los afios.

Se considera muy importante sefialar que el producto en si lleva de la mano los upgrades
0 actualizaciones, dentro del negocio este item genera un alto porcentaje de utilidad, por
tal motivo se valida que en la misma cantidad que se vende el producto, se solicita al

menos una actualizacién del mismo.
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Las prestaciones de servicios profesionales también un factor relevante para el
crecimiento del negocio, de acuerdo al andlisis de la pregunta No. 9 de la encuesta, se
identifica que en promedio anual se contrata 15 horas de servicio; Confirmando que son
152 las empresas que van a adquirir el producto/servicio y a esas multiplicando por 15

horas se establece en un inicio la cantidad de 2.280 horas de asesoria.

5.6 DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO.

Los costos unitarios de produccion son calculados comparando los costos totales de
fabricacion y la cantidad de unidades (producto).

Es importante determinar estos costos unitarios de produccion por cuanto permiten hacer
comparaciones con el precio de venta actual y tener una idea mas clara de la posible

ganancia por unidad producida.

Para ello se presenta la siguiente férmula que determina el costo unitario de produccion:

CTP
n

CU =

Férmula 6.2 Céalculo Costo Unitario
CU = Costo unitario de Produccion.
CTP = Costo Total de Produccion.

n = Numero de unidades producidas

5.6.1 Costo Unitario Software.
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CUADRO No. 52

COSTO UNITARIO DEL SOFTWARE

Concento Costo Costo Costo Costo Costo
P Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
| Costosde Desarrollo || $43.34364 || $44.64395 || $45.98327 || $47.362,77 || $48.783,65 |
| Total Costos || $43.343,64 || $44.64395 || $4598327 || $47.362,77 || $48.783,65 |
Total de Unidades a 152 155 158 161 164
Desarrollar
| Costo Unitario Software || $28516 | $28826 | $201,40 || s20458 | s$207,79 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora

El costo unitario se obtiene de la division del Costo de Desarrollo para el Total de

Unidades Producidas.

5.6.2 Costo Unitario Actualizaciones.

Para este importante servicio se ha considerado un valor estimado de 20% del costo
unitario del Software, con esto se pretende otorgar a los clientes uno de los valores

agregados solicitado entre los principales segun la encuesta.

CUADRO No. 53
COSTO UNITARIO DE ACTUALIZACIONES

Costo Costo Costo Costo Costo Costo
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5 Afio 1

Concepto

| COSTO UNITARIO SOFTWARE || $28516 || $288,26 || $29140 || $20458 || $207,79 || $285,6 |

| Actualizaciones (15%) || $57,03 || $57,65 || $58,28 || $ 58,92 || $ 59,56 || $60,21 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.
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5.6.3 Costo Unitario Horas Servicio

En lo que respecta a horas asesoria o servicio técnico, se obtuvo el costo hora de acuerdo
con los estudios realizados a la competencia (Herrera Carvajal & Asociados) cuyo costo

de servicio es de $20.

Con el fin de mejorar esta importante caracteristica adicional y ser mas competitivos, se

ha determinado el valor de $10 incluido IVVA por la hora de servicio 0 asesoria técnica.

CUADRO No. 54
COSTO UNITARIO HORAS DE SERVICIO

Costo Costo Costo Costo Costo
Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5
Horas
Servicio $ 10,00 $10,33 $ 10,68 $11,03 $11,40

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

5.7 DETERMINACION DEL PRECIO.

El precio es una variable controlable que se diferencia de los otros tres elementos de la
mezcla o mix de mercadotecnia (producto, plaza, precio y distribucion) en que produce
ingresos; los otros elementos generan costos, tiene un trasfondo filoséfico que orienta el
accionar de los directivos de las empresas u organizaciones para que utilicen el precio
como un valioso instrumento para identificar la aceptacion o rechazo del mercado hacia
el "precio fijado" de un producto o servicio. De esa manera, se podra tomar las
decisiones méas acertadas, por ejemplo, mantener el precio cuando es aceptado por el

mercado, 0 cambiarlo cuando existe un rechazo®

O FISHER Laura, Espejo Jorge Mercadotecnia, Tercera Edicién, Mc Graw Hill - Interamericana, P4g.
230.
129



Uno de los factores para determinar el precio es la utilidad que la empresa desea obtener,
por ello, segun analisis con accionistas se obtiene que la utilidad esperada sea de 150%

para el afio 1.

Para establecer el precio de venta del producto, se utilizara la siguiente formula:

PVP =CU @1+ H)

Férmula 6.3 Calculo Precio de Venta
Donde:
PVP = Precio de Venta al Publico
CU = Costo Unitario

H = Rentabilidad esperada.

5.7.1 Determinacioén del precio Software

CUADRO No. 55
PRECIO PAQUETE DE SOFTWARE

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
| CostoUnitario || § 8516 || $288,26 || $291,40 || $294,58 || $297,79 |
| (1+H) | 250 || 250 || 250 || 250 || 250 |
| PRECIO DE VENTA || 571289 || $720,66 || $72851 || $73644 || $744,47 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.
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5.7.2 Determinacién del Precio Actualizaciones.

CUADRO No. 56
PRECIO ACTUALIZACIONES

Concepto Afo 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
| CostoUnitario || g5703 || $5765 | $5828 | $5892 || $59,56 |
| (1+H) | 250 || 250 || 250 | 250 || 250 |
| PRECIODE VENTA || g 14258 || $144,13 || $145,70 || $147,20 || $ 148,89 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.

5.8 PRESUPUESTO DE INGRESOS.

Los ingresos representan flujos de entrada de recursos, en forma de incrementos del
activo o disminuciones del pasivo, o una combinacion de ambos, que generan
incrementos en el patrimonio, devengados por la venta de bienes, por la prestacion de
servicios o por la ejecucién de otras actividades realizadas durante un periodo, que no
provienen de los aportes de capital .

Para el siguiente proyecto, se detalla a continuacion el reporte de los ingresos de acuerdo

a los afios de estudio.

Los ingresos del proyecto, se obtienen del resultado del precio de venta por las unidades

a producir, tal como muestran los cuadros a continuacion:

“BIOGRAFIA E HISTORIA “Definiciones de Contabilidad”
http://cunday.blogspot.com/2008/02/DEFINICIONes-basicas-de-contabilidad.html.
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CUADRO No. 57

INGRESOS DEL PROYECTO ANO 1

PRODUCTO A
| PRECIO DE VENTA || UNIDADES PRODUCIDAS || TOTAL |
| PAQUETE SISCONADIN V.1 || $712,89 I 152 || $108.359,10 |
| ACTUALIZACIONES || $142,58 | 152 | s2167182 |
| HORASDESERVICIO || $ 10,00 | 2280 || $22.800,00 |
$152.830,92

INGRESOS ANO 1

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

CUADRO No. 58

INGRESOS DEL PROYECTO ANO 2

PRODUCTO —
| PRECIO DE VENTA || UNIDADES PRODUCIDAS || TOTAL |
| PAQUETE SISCONADIN V.1 || $720,66 I 155 || $111.609,87 |
| ACTUALIZACIONES || $144,13 | 155 | $22.321,97 |
| HORASDESERVICIO || $10,33 I 2323 | $24.00451 |
| INGRESOsARO2 || | || $157.936,36 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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CUADRON0.59
INGRESOS DEL PROYECTO ARO 3

PRODUCTO ANO 3

| PRECIO DE VENTA || UNIDADES PRODUCIDAS || TOTAL |

[ PAQUETE SISCONADIN V.1 || $728,51 I 158 || $114.958,17 |
| ACTUALIZACIONES I $ 145,70 | 158 || $22.991,63 |
| HORASDESERVICIO || $10,68 I 2367 | $2527265 |
| INGRESOS ARO 3 | | || $163.222,46 |

Fuente: Investigacién Directa.
Elaborado por: La Autora.

CUADRON0.60
INGRESOS DEL PROYECTO ARO 4

PRODUCTO AR
| PRECIO DE VENTA || UNIDADES PRODUCIDAS || TOTAL |
| PAQUETE SISCONADIN V.1 || $736,44 | 161 | $118.406,91 |
| ACTUALIZACIONES || $ 147,09 | 161 || $2368138 |
| HORASDESERVICIO || $11,03 I 2412 || $26607,79 |
| INGRESOS ARO 4 [ | || $168.696,09 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

CUADRO No. 61 B
INGRESOS DEL PROYECTO ANO 5

PRODUCTO —
| PRECIO DE VENTA || UNIDADES PRODUCIDAS || TOTAL |
| PAQUETE SISCONADIN V.1 || $ 744,47 | 164 | $121.950,12 |
| ACTUALIZACIONES || $ 148,89 | 164 | $2439182 |
| HORASDESERVICIO || $11,40 | 2457 | $28.01346 |
| INGRESOS ANO 5 [ | | $174364,41 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora
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CUADRO No. 62

INGRESOS DEL PROYECTO UNIFICADO

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PAQUETE SISCONADIN V.1 || $108.359,10 || $111.609,87 || $114.958,17 || $118.406,91 || $121.959,12 |

ACTUALIZACIONES | $21671,82 || $22.321,07 || $22.99163 || $23.68138 || $24.39182 |
HORAS DE SERVICIO || $22800,00 || $24.00451 | $25272,65 || $26.607,79 || $28.01346 |
TOTAL INGRESOS || $152.830,92 || $157.936,36 || $163.222,46 || $168.696,00 || $174.364,41 |

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.

5.9 FLUJO DE CAJA

En contabilidad el estado de flujo de efectivo (EFE) es un estado contable basico que
informa sobre los movimientos de efectivo y sus equivalentes, distribuidas en tres

categorias: actividades operativas, de inversion y de financiamiento.*?

La informacidn acerca de los flujos de efectivo es Gtil porque suministra a los usuarios
de los estados financieros las bases para evaluar la capacidad que tiene la empresa para
generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi como sus necesidades de liquidez. Para
tomar decisiones econdmicas, los usuarios deben evaluar la capacidad que la empresa
tiene para generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi como las fechas en que se

producen y el grado de certidumbre relativa de su aparicion.*

*2 HORNE James C. Jr. Wachowicz, John M. (2002), “ Fundamentos de administracion financiera”.
Pearson Educacion p 171.
* NIC 7 (Normas Ecuatorianas de Contabilidad/Estado de Flujo de efectivo)
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CUADRO No. 63
FLUJO DE CAJA

ANO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ll | | | | | | |
| Ingresos Operativos || || $152.830,92 || $157.936,36 || $163.222,46 || $ 168.696,09 || $174.364,41 |
E“ Costo de Desarrollo || || $ 43.343,64 || $ 44.643,95 || $ 45.983,27 || $47.362,77 || $ 48.783,65 |
E“ Gastos Financieros || || $1.999,02 || $1.281,42 || $474,16 || $0,00 || $0,00 |
EH Gastos de Administracion || || $ 55.830,31 || $57.425,77 || $59.070,55 || $ 60.766,16 || $62.514,19 |
EH Gastos de Ventas || || $37.672,52 || $38.819,19 || $ 40.000,81 || $41.218,44 || $42.473,18 |
EH Amortizacion Act. Diferidos || || $ 598,50 || $ 598,50 || $ 598,50 || $ 598,50 || $ 598,50 |
EH Depreciaciones || || $3.499,12 || $3.499,12 || $3.499,12 || $3.499,12 || $3.499,12 |
EI UTILIDAD ANTES DE $9.887,80 $11.668,40 $ 13.596,04 $15.251,10 $ 16.495,77
PARTICIPACION E IMPUESTOS
EH 15% Participacién Trabajadores || || $1.483,17 || $1.750,26 || $2.039,41 || $2.287,66 || $2.474,37 |
EI UTILIDAED ANTES DE $8.404,63 $9.918,14 $ 11.556,64 $12.963,43 $14.021,40
IMPUESTO A LA RENTA
EH 25% Impuesto a la Renta || || $2.101,16 || $2.479,53 || $2.889,16 || $3.240,86 || $3.505,35 |
EH UTILIDAD NETA || || $6.303,47 || $7.438,60 || $8.667,48 || $9.722,57 || $10.516,05 |
| Depreciaciones || || $3.499,12 || $3.499,12 || $3.499,12 || $3.499,12 || $3.499,12 |
| Amortizacién Act. Nominal || || $ 598,50 || $ 598,50 || $ 598,50 || $ 598,50 || $ 598,50 |
EH Inversiones Fijas || $19.662,09 || || || || || |
|:|| Inversiones Diferidas ” $2.992,50 ” ” ” ” ” |
|:|| Capital de Trabajo ” $36.820,06 ” ” ” ” ” |
| Préstamo ” $19.881,15 ” ” ” ” ” |
EH Amortizacion de la deuda || || $5.744,06 || $6.461,67 || $7.268,93 || || |
|:|| Inversién de Reemplazo ” ” || || $3.847,20 ” ” |
| Valor de Desecho ” ” ” || || || $1.269,58 |
Recuperacion del Capital de $ 36.820,06
Trabajo
|:|| FLUJO NETO DE CAJA || -$39.593,51 || $4.657,04 || $5.074,56 || $1.648,97 || $13.820,20 || $52.703,32 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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5.10 BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias es un documento contable cuya utilidad es conocer
el resultado econémico del ejercicio, que se obtendra por diferencia entre dos grandes
masas formadas respectivamente por los Ingresos y Beneficios por un lado y por los

Gastos y Pérdidas por el otro*.

El siguiente cuadro muestra la informacion sobre los ingresos del proyecto, el costo de

ventas, los gastos administrativos, gastos financieros, participaciones, impuesto a la

renta.
CUADRO No. 64
BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS
RUBRO ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
| Ventas || $152.83092 || $157.936,36 || $163.222,46 || $168.696,09 || $174.364,41 |
| Costo de Produccién | $43.34364 || $44.64395 || $4598327 | $47.362,77 || $48.78365 |
| UTILIDAD BRUTA | $109.487,28 || $113.29241 || $117.239,19 || $121.33332 || $125.580,76 |
| Gastode Administracion || $55.830,31 || $57.42577 || $59.07055 || $60.76616 || $62.514,19 |
| Gasto de Ventas | $3767252 | $38819,19 || $40.0008L || $41.21844 || $42.47318 |
| Gastos Financieros | $199902 || s$128142 || s$47416 || s000 | s000 |

UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION $13.985,43 $17.047,44 $18.167,83 $19.348,72 $20.593,39

$2.097,81

$2.557,12

| $2.72517

| $2.902,31

15% Participacion Trabajadores | $3.089,01 |

UTILIDAED ANTES DE

$11.887,61 $14.490,32 $ 15.442,65 $16.446,41 $17.504,38

IMPUESTO A LA RENTA
Impuesto a laRenta 25% || $2971,90 || $3.62258 | $386066 || $4.111,60 || $4.37610 |
UTILIDAD NETA | $891571 | $1086774 || $1158199 || $1233481 || $13.12829 |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

* LORING Jaime, GALAN Fuensanta, MONTERO Teresa, “La Gestién Financiera” Editorial Deusto
2004, p. 33
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CAPITULO VI

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

6.1 TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rendimiento)*

La TMAR de un proyecto hace referencia a la tasa maxima que ofrecen los bancos con
una inversion a plazo fijo. Se puede tomar como referencia al indice inflacionario de
cada pais, dado que en el Ecuador existe inflacion. El otro factor que influye en la
TMAR es el premio al riesgo, que para el presente estudio es el porcentaje de riesgo
pais, éste significa el verdadero crecimiento del dinero, y se llama asi porque el
Inversionista siempre arriesga su dinero ( siempre que no invierta en el Banco) y por
arriesgo merece una ganancia adicional sobre la inflacion. Por lo tanto, la formula para

el célculo es la siguiente:

TMAR = tasa de inflacion + premio al riesgo(riesgo pais)
Formula 7.1 Célculo TMAR

Como se observa la TMAR es mayor que las tasas que ofrecen los Bancos al depositar el
dinero, debido a los factores antes explicados. No se ha tomado solamente la tasa de
inflacién del Ecuador porque se sabe que la tasa bancaria es siempre mayor a la

inflacion.

Si los Bancos ofrecieran una tasa igual o menor a la inflacion implicaria que, o no ganan
nada, o que transfieren sus ganancias al ahorrador, lo que descapitalizaria al Banco, lo

cual nunca va a suceder.

** BACA Urbina Daniel. “Fundamentos de Ingenieria Econémica” 4ta edicion. Mc Graw Hill, pag 87
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CUADRO No. 65
CALCULO TMAR (RIESGO PAIS MINIMO)

———
Tasa de Inflacion* Premio al riesgo TMAR
Minimo
| 3.17% | 7.64% | 1081% |

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

CUADRO No. 66
CALCULO TMAR (RIESGO PAIS MAXIMO)

Premio al riesgo*

Tasa de Inflacién* L. TMAR
Maximo

| 4,44% | 8,10% | 12,54%

Fuente: Investigacion Directa.
Elaborado por: La Autora.

*En el Anexo K, se pueden ver los indices mencionados, actualizados a Julio del 2011.

6.2 VAN (Valor Actual Neto)

Es el método méas conocido y aceptado por los evaluadores de proyectos, ya que mide la
rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden a la rentabilidad deseada
después de recuperar la inversion*

Los resultados que arroja el VAN se los discierne de la siguiente manera:

Si VAN > 0 Es conveniente aceptar la inversion, ya que se estaria ganando maés del

rendimiento solicitado.

4 SAPAG CHAIN,Nassir, Evaluacion de proyecto de inversion en las empresas, lera edicion, Mc, Mac Graw Hill,
Argentina-Buenos Aires 2001, p.228.
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Si VAN < 0, se debe rechazar la inversion porque no se estaria ganando rendimiento

minimo solicitado.

VAN = —FP

FNE,

FNE, FNE

T

Taroi T aror T Taror

Formula 7.2 Valor Actual Neto

FNE., es el flujo neto de efectivo del afio n, es decir, la ganancia neta después de

impuestos en el afio n.

P, es la inversion inicial en el afio 0

i, es la tasa de referencia (TMAR) (indice riesgo pais)

CUADRO No. 67

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

(RIESGO PAIS MINIMO)

ANOS DE FLUJO DE CAJA FORMULA DE FLUJO NETO
FUNCIONAMIENTO NETO CALCULO C=M(1+l) ACTUALIZADO

0 -$39.503,51 C=-30.593,33/(1+0,1081)" $39.503,51

1 $4.657,04 C=4.657,04/(1+0,1081)° $4.202,72

2 $5.074,56 C=5.0474,56/(1+0.1081)" $4.132,76

3 $1.648,97 C=1.648,97/(1+0,1081)" $1.211,93

4 $13.820,20 C=13.820,20/(1+0.1081)" $9.166,39

5 $52.703,32 C=52.703,32/(1+0,1081)" $31.545,02
$10.666,21

VALOR ACTUAL NETO

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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CUADRO No. 68
VALOR ACTUAL NETO (VAN)
(RIESGO PAIS MAXIMO)

AROS DE FLUJO DE CAJA FORMULA DE FLUJO NETO
FUNCIONAMIENTO NETO CALCULO C=M(1+l) || ACTUALIZADO

0 $39.503,51 C=-30.503,33/(1+0,1254)" $39.503,51

1 $4.657,04 C=4.657,04/(1+0.1254)° $4.138,12

2 $5.074.56 C=5.0474,56/(1+0,1254)* $4.006,68

3 $1.648,97 C=1.648,97/(1+0.1254)° $1.156,89

4 $13.820,20 C=13.820,20/(1+0,1254)’ $8.615,62

5 $52.703,32 C=52.703,32/(1+0,1254)’ $29.194,66
VALOR ACTUAL NETO e

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.

6.3 TASA INTERNA DE RETORNO.

Es el segundo criterio de evaluacion mas utilizado ya que mide la rentabilidad como un

porcentaje*’

Los resultados que arroja el TIR se los discierne de la siguiente manera:

Si TIR > TMAR, acéptese la inversion.

Si TIR < TMAR, rechécese la inversion.

La formula matematica del TIR se obtiene cuando el VAN se iguala a cero, como se
indica a continuacion:

" SAPAG CHAIN, Nassir, Op. Cit., p.229.
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TIR=d, —vAN,| — dz0
VAN, —VAN,

Férmula 7.3 Tasa interna de Retorno

En donde:

TIR = Tasa Interna de Retorno

d, = TMAR; = Tasa de descuento o tasa minima aceptable de rendimiento 2
d;= TMAR; = Tasa de descuento o tasa minima aceptable de rendimiento 1
VAN; = Valor Actual Neto a la Tasa de TMAR;

VAN; = Valor Actual Neto a la Tasa de TMAR;

Reemplazando:

d2 = 12,54%

di= 10,81%
VAN, =$ 7.518,46
VAN; = $ 10.666,21

TIR=d, -VAN, 4.0
VAN, —VAN,

TIR = 0.1254 — 7.518,46[ 0.1254 —0.1081 }

7.518,46 —10.666,21
TIR =0.1254 — } 0,04 _

TIR =16,67%
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6.4 PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITALES

Es el tercer criterio mas utilizado para evaluar un proyecto, ya que tiene por objeto
medir en cuanto tiempo se recupera la inversion, incluyendo el costo de capital
involucrado™.

Célculo Periodo de Recuperacion de la Inversion.

CUADRO No. 69
PERIODO RECUPERACION DE CAPITALES (PRI)

Afios de Funcionamiento || Flujo de Fondos PRI
| 0 ||  -$3050351 || $39.50351 |
1 $4.657,04 -$34.936,47
2 $5.074.56 -$ 29.861,91
3 $1.648,97 -$ 28.212,94
4 $13.820,20 -$14.392,74
5 $52.703.32 $38.310,57

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.

Aplicacion:

ANOS:

ACUMULADO ANO 1 =FLUJO ANO 1 + FLUJO ANO 0
ACUMULADO ANO 1 = $ 4.657,04+ (-$ 39.593,51)

ACUMULADO ANO 1 =-$ 34.936,47

* SAPAG CHAIN, Nassir, Op. Cit. p. 230.
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ACUMULADO ANO 2 = ACUMULADO ANO 1 + FLUJO ANO 2
ACUMULADO ANO 2 = -$34.936,47+ ($ 5.074,56 )

ACUMULADO ANO 2 = -$29.861,91

ACUMULADO ANO 3 = ACUMULADO ANO 2 + FLUJO ANO 3
ACUMULADO ANO 3 = -$29.861,91 + ($ 1.648,97)

ACUMULADO ANO 3 = -$28.212,94

ACUMULADO ANO 4 = ACUMULADO ANO 3 + FLUJO ANO 4
ACUMULADO ANO 4 = -$28.212,94 + ($ 13.820,20)

ACUMULADO ANO 4 = -$14.392,74

ACUMULADO ANO 5 = ACUMULADO ANO 4 + FLUJO ANO 5
ACUMULADO ANO 5 = -$ 14.392,74 + ($ 52.703,32)

ACUMULADO ANO 5 = $38.310,57

Se establece al conseguir resultado positivo en el Acumulado Afio 5 que la inversion se
la recupera en el quinto afio de operacion del proyecto.

PRC =5 ANOS.
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6.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es la herramienta financiera que permite determinar el momento en que las ventas
cubrirdn exactamente los costos, expresandose en valores y/o unidades; ademas muestra
la magnitud de las utilidades o pérdidas de la empresa cuando las ventas excedan o
desciendan por este punto de tal forma que este viene e ser un punto de referencia a
partir del cual un incremento en los volumenes de venta generara utilidades, pero
también un decremento ocasionara perdidas, por tal razon se deberan analizar algunos

aspectos importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas generadas®.

Para la determinacion del punto de equilibrio, se debe en primer lugar, conocer los

costos fijos y variables de la empresa

a) Costos Variables.
Son aquellos que cambian en proporcién directa con los volumenes de produccién y

ventas, por ejemplo: materias primas, mano de obra a destajo, comisiones, etc.*

b) Costos Fijos.
Son aquellos que no cambian en proporcién directa con las ventas y cuyo importe y
recurrencia es practicamente constante, como son la renta del local, los salarios, las

Depreciaciones, Amortizaciones, etc.>

Para determinar el punto de equilibrio del proyecto, se consideran los valores del primer
afio de la empresa y se los agrupa a continuacion de acuerdo con lo mencionado al

concepto anterior:

* COHEN Wiliam A., “El Plan de Marketing ”,2* Edicion, 2001, Ediciones Deusto
% fdem.
*! [dem.
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CUADRO No. 70
COSTO FIJO Y COSTO VARIABLE

a1 || “530° | vamiasie
| DETALLE | | | |
| COSTOS DE DESARROLLO || $4334364 || I |
| Mano de Obra Directa || $43.34364 || $43.34364 || |
| | | | |
GASTOS DE ADMINISTRACION, VENTAS Y
FINANCIERO
| Administracion || $55.830,31 || I |
| Sueldos de Administracion || $3855636 || $38556,36 | |
| Mantenimiento | s$19662 | $19662 || |
| Depreciaciones || $3.499,12 || $3.499,12 || |
| Amortizacion de Diferidos || $ 598,50 || $ 598,50 || |
| Suministros de Oficina || $1.377,00 || $1.377,00 || |
| Suministros de Limpieza || $ 124,00 || $ 124,00 || |
| Servicios Basicos || $374049 || $3.74049 || |
| Arriendo || $7.20000 | $7.20000 || |
| Imprevistos | s53822 || | $53822 |
| | | | |
| Ventas || $37.67252 || | |
| Sueldo de Ventas || $32.17332 || | $32.17332 |
| Publicidad y Propaganda || $5.49920 | $5.49920 || |
| | | | |
| GASTOS FINANCIEROS | | | |
| Intereses || $199902 | $1.99902 || |
| | | | |
COSTOS Y GASTOS DEL PROYECTO $138.845,49 || $106.13395 || $32.711,54

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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6.5.1 Punto de Equilibrio en Valor (Utilidad/Pérdida)

Se considera como las ventas que debe generar la empresa para no tener ni pérdida ni
ganancia.

Para el célculo se utiliza la siguiente formula.

Costos Fijos
1- Costo Variable Total
Ventas Totales

PE =

Formula 7.4 Punto de Equilibrio en Valores.

$106.133,95
$32.711,54

~ $152.830,92

PE =

PE =$135.036,90

El valor anteriormente presentado indica que la empresa debe operar con $135.036,90

dolares en ventas para no tener ni perdida ni ganancia.

6.5.1.1 Nivel de Equilibrio de los Ingresos por Producto/Servicio.

Para llegar al punto de equilibrio del proyecto, por cada producto a comercializar se

debe generar los siguientes ingresos.
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CUADRO No. 71

PUNTO DE EQUILIBRIO POR PRODUCTO/SERVICIO EN VALORES

DETALLE INGRESOS || PORCENTAJE || PUNTO EQUILIBRIO
0
PAQUETE SISCONADIN V.1 $108.359,10 70,90% $95.742,91
ACTUALIZACIONES $21.671,82 14,18% $19.148,58
HORAS DE SERVICIO $ 22.800,00 14,92% $20.145,41
$ 152.830,92 100% $ 135.036,91

TOTAL

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.

Considerando el peso de cada uno de los productos/servicios que se comercializa se
determina el equilibrio en valores, al tratarse del software como producto estrella, se
establece el 70,90% de valoracidn que se obtiene a través de los ingresos generados por
este producto en el afio, para la sumatoria de los ingresos percibidos de todos los
productos/servicios en el afio, mientras que las actualizaciones y las horas de servicio

tienen un peso del 14,92%.

El nivel de equilibrio de cada producto es el calculo entre equilibrio total por el

porcentaje de participacion de cada uno de los productos /servicios.

6.5.2 Nivel de equilibrio en unidades.

Tomando en cuenta los porcentajes obtenidos de acuerdo a la participacién de cada
producto y servicio dentro del proyecto, se procede a calcular, costos variables unitarios
y las ventas totales unitarias para asi obtener la cantidad que debe producir cada uno

para tener un equilibrio.
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Formula:

PE

Costos Fijos

- Precio de Venta Unitario — Costo Variable Uniario

Férmula 7.5 Punto de Equilibrio en Unidades

El siguiente cuadro, muestra los valores unitarios tanto del precio de venta como del

costo variable.

CUADRO No. 72

PORCENTAJES DE EQUILIBRIO DE LOS COSTOS EN LOS

PRODUCTOS/SERVICIOS

DETALLE PAQUETE || ACTUALIZACIONES || HORAS SERVICIO

| | 7090% || 14,18% | 14,92% |
| COSTO FIJO || $75.250,35 || $ 15.050,07 | $1583354 |
| COSTO VARIABLE | s15258 | $30,52 I $2,14 |
| PRECIO DE VENTAUNITARIO || $71289 || $ 142,58 I $10,00 |

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: La Autora.
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Los valores presentados en el cuadro anterior se obtienen de los valores de los costos

tanto fijos como variables por el porcentaje de participacion de cada producto/servicio.

Aplicando la formula para obtener las unidades a producir para obtener el equilibrio se

obtiene el siguiente cuadro que muestra la formula para obtenerlo, el cual consiste en

dividir el costo fijo para el precio de venta unitario menos el costo variable:

CUADRO No. 73

PUNTO DE EQUILIBRIO POR PRODUCTO/SERVICIO EN UNIDADES

PAQUETE ACTUAL. HORAS SERVICIO
COSTO FII0/ $ 75.250,35 $ 15.050,07 $15.833,54
PRECIO DE VENTA UNITARIO-COSTO VARIABLE $560,30 $ 112,06 $7.86
134.30 134.30 2.014.54

PUNTO EQUILIBRIO UNIDADES

Fuente: Investigacién Directa.

Elaborado por: La Autora.

El cuadro anterior muestra que la empresa debera vender para no obtener ni perdida ni

ganancia en el primer la cantidad de 134 unidades tanto del software como producto y de

igual forma de las actualizaciones como servicio y la cantidad de 2.014 horas de servicio

técnico.

6.5.3 Grafica Punto de Equilibrio
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GRAFICA NO 22 GRAFICA PUNTO DE EQUILIBRIO PAQUETE DE
SOFTWARE

Valores
125.000
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Elaborado por: La Autora.
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GRAFICA NO 23 GRAFICA PUNTO DE EQUILIBRIO ACTUALIZACIONES

Valores
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Elaborado por: La Autora.
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GRAFICA NO 24 GRAFICA PUNTO DE EQUILIBRIO HORAS DE SERVICIO.
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Elaborado por: La Autora.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES.

1.

2.

3.

De acuerdo a la informacion presentada, se confirma que el mercado de software
como producto y servicio a nivel Mundial, Latinoamérica y Nacional ha crecido
significativamente y se considera de gran importancia ya que genera un
significativo porcentaje de participacion en el PIB al igual que motiva la
inversion extranjera sobre todo en el Ecuador en donde existe la capacidad de
recursos tanto humanos como materiales y también porque la tecnologia esta
tomando impulso con la creacion de nuevas empresas desarrolladoras de este

producto.

Una eficaz ingenieria de software contribuye a obtener un producto de calidad,
pero para que esto se lleve a cabo, se debe realizar un seguimiento minucioso de
la labor diaria de los consumidores finales, como se presentd en este proyecto se
identificaron varios componentes que deben estar inmersos en la creacion del
producto tal es el caso de la uniformidad, compatibilidad, flexibilidad, facil
manejo, seguridad entre otros que de acuerdo con la investigacion no todos los
productos afines en el mercado lo tienen; Otro aspecto importante a considerar es
la interfaz grafica la cual debe ser amigable para el usuario ya que este factor
constituye la satisfaccién o insatisfaccion en el producto es por esto que la

imagen y presentacion del producto es lo primordial.

Es evidente que existen actualmente empresas desarrolladoras de software

altamente calificadas que son considerados competidores potenciales para la
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4.

empresa pero, considerando que manejan costos de produccion |y
comercializacion elevados constituyen una importante ventaja, ya que ese factor

influye considerablemente en los clientes al momento de adquirir el producto.

De acuerdo con los datos obtenidos en la encuesta desarrollada, la mayoria de
empresas desean invertir en software que, a mas de ser Util en la administracion
de su negocio, también debe ser accesible en precio, por esto y mas se considera
que el proyecto es viable dado a que el estudio presenta un importante valor
agregado para satisfacer totalmente las demandas del consumidor que

actualmente no son abastecidas por las empresas competidoras.

5. Al tratarse de una empresa nueva con alta demanda del producto/servicio, se

6.

7.

establecen varios puntos que se ven reflejados con el analisis FODA el cual
muestra claramente que la empresa tiene mas fortalezas y oportunidades que
debilidades y amenazas, tal es el caso de la oportunidad de expansién en el
mercado el cual se alcanza con las ventajas competitivas que se refleja en
posventa y porque para realizar el software se requiere de un excelente grupo de
trabajo el cual se encuentra totalmente preparado y motivado para desafiar sus
objetivos al igual que en el aspecto de oportunidades que se ven reflejadas
diariamente con la expansion de nuestro mercado los cuales seran considerados

como posibles clientes.

El proyecto establece como producto estrella, el software (el cual consiste en un
sistema de instalacion que viene en un cd en donde lleva consigo también un
manual de usuario para descargar) y las actualizaciones y horas de servicio
técnico (representan el servicio posventa), se concluye que lo anteriormente

sefialado corresponde el giro del negocio.

Se denota que el tiempo de recuperacion de la inversion se encuentra en los

rangos esperados a pesar de que podria reducirse aun mas ya que los costos
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9.

10.

obtenidos para la creacion del producto dan apertura para obtener un mayor
porcentaje de utilidad esperada, mas, se toma en cuenta que la ventaja
comparativa es contar con un precio inferior al ofertado actualmente por los

competidores lo cual imposibilita tener una mayor utilidad.

La ingenieria en lo que respecta ubicacion, distribucion, y organizacion de la
compafiia también resulta muy importante sobre todo porque permite conocer el
lugar estratégicamente conveniente para que opere la empresa con el fin de
mantener tanto a clientes como a competidores cerca de la misma, la
estructuracion eficiente de puestos de trabajo que tiene como fin no generar
tiempos muertos y el esquema organizacional que se representa a través de un
sistema de gestion integrado que abarca un organigrama estructurado y
funcionamiento de puestos para que cada colaborador conozca a plenitud sus

funciones.

Se aprecia a través del estudio financiero que la empresa se auto financia para
operar, esto se debe a que el producto/servicio no necesita gran capacidad de
recursos para su creacion, el principal componente que es el recurso humano
actualmente se encuentra altamente capacitado y la existencia de este perfil de

colaborador es vasta en el mercado.

El potencial crecimiento de las PYMES afio a afio, logra una importante
oportunidad de crecimiento para el sector de software y también para la empresa
a desarrollar, sin embargo, también es elemental lograr que los precios se
mantengan para que esto no genere que los consumidores actuales y los
potenciales consumidores tengan que recurrir a otros proveedores, s por esto
gue como politica a crear durante los primeros cinco afios de operacion de la
empresa es que el precio de venta se mantenga sin ninguna modificacion, con el

fin principal de que nuestro marketing boca a boca no pierda valor.
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RECOMENDACIONES

1. Considerando que existen importantes y reconocidas empresas desarrolladoras de
software, es imprescindible tomar en cuenta que la calidad constituye un factor
de amplia competitividad por lo cual se establecera a corto plazo la certificacion

del producto.

2. Para el desarrollo del producto se requiere de sistemas totalmente actualizados
que tienen la finalidad de descomplicar al desarrollador, por esta razon, para
afiadir mas calidad al producto y también para producirlo en un menor tiempo, se
necesita actualizar permanentemente dichos sistemas con el fin de generar mayor

eficacia y eficacia en la labor diaria del programador.

3. Es importante realizar una investigacion exhaustiva de los proveedores de los
materiales y sistemas para el desarrollo del producto, con el fin de obtener el
mejor precio de adquisicion, aportando con esto obtener mas y mejores opciones

de inversion.

4. Los servicios posventa como son: capacitacion, instalacion, seguimiento, soporte
técnico y las actualizaciones deben ser bien informados a los clientes al momento
de la venta, dicha informacién se la puede entregar al momento de la misma o
via correo electronico para con esto motivar a los cliente a la compra del

producto y generar mayores ingresos para la empresa.

5. Adicionalmente, se establecera a corto plazo registrar el nombre de la empresa,
el nombre del producto y el logotipo de la empresa con el objetivo de evitar

plagio y confusion al momento de comercializar el producto.
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Desde la perspectiva del desarrollo del sistema se presentan ideas que se
destacan para determinar el alcance del proyecto las cuales serviran de base para
mejorar el producto, algunas de estas recomendaciones a ser explotadas se

detallan a continuacion:

Posibilidad de que se puedan guardar archivos (Word, Excel) para su posterior
descarga lo cual reduciria los tiempos de busqueda para respaldos en caso de

requerirlo.

Aumentar los niveles de seguridad del sistema. Aplicar mecanismo de proteccién

de “SQL injection” y otros ataques y permitir la autenticacion ante el servidor.

Creacion de un modulo denominado importaciones y exportaciones el cual lleve
directamente a inventario en caso de una compra en el exterior o debite del

mismo en caso de una exportacion.

Extender el mercado se considera una oportunidad de crecimiento, enfocarse en
varios sectores constituye invertir para obtener mayor capacidad de produccién y
esto genera mas rentabilidad para la compafiia.

Los mantenimientos y asesoramientos directos representan un importante ingreso

para la empresa pero se consideraria mas comodo y oportuno para el usuario

establecer un mantenimiento via remota.
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GLOSARIO DE TERMINOS

CMM-I

“(Capachility Maturity Model Integration) EI CMMI es un reconocimiento de calidad
qgue se otorga a las empresas desarrolladoras de software para garantizar que sus

productos cumplen con estandares internacionales de calidad®.

ESCALABILIDAD DE SOFTWARE

Este concepto esta basicamente relacionado con la posibilidad de ampliar el sistema con
nuevas herramientas o prestaciones y los requerimientos de tiempo necesarios para
implementar estas ampliaciones debido a espacio disponible, capacidad del equipo

informatico, capacidad del sistema de comunicaciones®.

La Escalabilidad es la propiedad de un sistema, red o proceso de poder agregarle
caracteristicas a este, ya sea mediante Upgrade para asi poder incrementar sus
capacidades de trabajo sin perder sus capacidades y usos anteriores.

2 WIKIMPEDIA La enciclopedia libre “Capability Maturity Model Integration”
http://es.wikipedia.org/wiki/Capability_Maturity_Model_Integration
> Aquilino Rodriguez- “SISTEMAS SCADA. 2a edicién”-Pag. 30 — 2007.
158



HARDWARE

Es la parte que estudia los componentes fisicos del equipo, es decir el material tangible

que compone el ordenador>*

INGENIERIA DE REQUISITOS

Comprende todas las tareas relacionadas con la determinacion de las necesidades o de
las condiciones a satisfacer para un software nuevo o modificado, tomando en cuenta los

diversos requisitos de los inversores, que pueden entrar en conflicto entre ellos™

INGENIERIA DE SOFTWARE

Comprende los métodos Yy las técnicas que se utilizan en el desarrollo profesional del
software, es un conjunto integrado de programas que en su forma definitiva se pueden
ejecutar, pero comprende también las Definiciones de estructuras de datos que utilizan

estos programas y también la documentacion referente a todo ello®.

>* Catherin Lépez Sanjurjo, Ideaspropias Editorial — “Tecnologias De La Informacion: Conceptos Bdsicos.” -
Pag. 1 - 2006
> WIKIMPEDIA La enciclopedia libre, “Ingenieria de Requisitos”
http://es.wikipedia.org/wiki/Capability_Maturity_Model_Integration
*® Benet Campderrich Falgueras — “Ingenieria de Software” — Pag. 15- 2003
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http://www.google.com.ec/search?hl=es&client=firefox-a&sa=G&rls=org.mozilla:es-ES:official&tbs=bks:1&q=inauthor:%22Catherin+L%C3%B3pez+Sanjurjo%22&ei=Oht3TOeOEMH48AbhyuGuBw&ved=0CC4Q9Ag
http://www.google.com.ec/search?hl=es&client=firefox-a&sa=G&rls=org.mozilla:es-ES:official&tbs=bks:1&q=inauthor:%22Ideaspropias+Editorial%22&ei=Oht3TOeOEMH48AbhyuGuBw&ved=0CC8Q9Ag
http://es.wikipedia.org/wiki/Capability_Maturity_Model_Integration
http://www.google.com.ec/search?hl=es&client=firefox-a&hs=snp&sa=X&rls=org.mozilla:es-ES:official&tbs=bks:1&q=inauthor:%22Benet+Campderrich+Falgueras%22&ei=Lyl3TIKTFYG88gbzz62fCg&ved=0CDcQ9Ag

PROGRAMACION ORIENTADA A OBJETOS

La programacion orientada a objetos 0 POO (OOP segun sus siglas en inglés) es un
paradigma de programacion que usa objetos y sus interacciones para disefiar
aplicaciones y programas de ordenador. Estd basado en varias técnicas, incluyendo

herencia, modularidad, polimorfismo y encapsulamiento®”.

SOFTWARE

El software puede definirse como todos aquellos conceptos, actividades- y
procedimientos que dan como resultado la generacion de programas para un sistema de

computacion®®

SERVICE-ORIENTED ARCHITECTURE (SOA)

Una arquitectura orientada a servicios es esencialmente un conjunto de servicios. Estos
servicios se comunican entre si. La comunicacién puede implicar la utilizacion de datos
simples que pasa o puede involucrar a dos 0 mas servicios de coordinacion de alguna
actividad®®.

37 ITSA/ “UNIDAD 1. EVOLUCION DE LOS PARADIGMAS DE PROGRAMACION/ PROGRAMACION
ORIENTADA A OBJETOS”
http://www.tutoriales.itsa.edu.mx/fundamentosprogra/index.php?mod=poo&ban=0
# Edward V. Ramirez, Melvyn Weiss, “Introduccion a los microprocesadores: equipo y sistemas”- 1986 -
Pag. 183
> Web Services and Service-Oriented Architectu res/ “Service-oriented architecture (SOA) definition”/
http.//www.service-architecture.com/web-services/articles/service-
oriented_architecture_soa_definition.htm/
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http://www.google.com.ec/search?hl=es&client=firefox-a&hs=wE9&sa=X&rls=org.mozilla:es-ES:official&tbs=bks:1&q=inauthor:%22Melvyn+Weiss%22&ei=uRZ3TNj_B4GC8gaJnv2zBg&ved=0CCkQ9Ag

UML

Unified Modeling Language: Este es un lenguaje grafico para visualizar, especificar,
construir y documentar un sistema. UML ofrece un estandar para describir un "plano™
del sistema (modelo), incluyendo aspectos conceptuales tales como procesos de negocio
y funciones del sistema, y aspectos concretos como expresiones de lenguajes de

programacion, esquemas de bases de datos y componentes reutilizables®

X

XML

Extensible Markup Language/ Lenguaje de marcas extensible): Es un metalenguaje
extensible de etiquetas desarrollado por el World Wide Web Consortium (W3C). Tiene
un papel muy importante en la actualidad ya que permite la compatibilidad entre

sistemas para compartir la informacién de una manera segura, fiable y facil®

% WIKIMPEDIA La enciclopedia libre “Lenguaje Unificado de Modelado”
http://es.wikipedia.org/wiki/Lenguaje_Unificado_de_Modelado
' WIKIMPEDIA La enciclopedia libre “Extensible Markup Language”
http://es.wikipedia.org/wiki/XML
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ANEXO A

ENCUESTA

1. ¢Suempresa utiliza algin tipo de programa (software) en particular para realizar sus operaciones
contables — administrativas?

Sl I:I NO I:I (favor pase a la pregunta 6)

2. Sisu respuesta es afirmativa ¢Qué tipo de sistema utiliza?

SAFI |:| LATINIUM |:|
NECTILUS |:| FENIX |:|
XASS I:I ZEUS I:I

OTRO (ESPECIFIQUE)I:I

3. ¢Conoce usted cual fue el costo aproximado que invirtié su empresa para obtener este programa

(software)?
$500 a $1500 I:I $1500 a $3000 I:I
$3000 a $4500 $4500 0 mas

4. Califique en categoria del 1 al 6 las caracteristicas del software que actualmente utiliza su
empresa siendo 1 fundamental y 6 béasico.

Calidad
Facil manejo
Capacidad de correccion
Escalabilidad
Seguridad
Compatibilidad

T

5. El software que mantiene al momento ha llenado sus expectativas como usuario/administrador.

Sl NO

6. ¢Sisurespuesta es negativa, por favor especifique las razones?

Desconocimiento del producto y falta de asesoria técnica.
Dificultad de manejo o uso.

Elevado costo de adquisicion y mantenimiento.

Otras

[

7. En lo que respecta a postventa, ;cual es el costo hora que paga su empresa actualmente por
asesoria técnica a la empresa proveedora de software?.



10.

11.

12.

13.

$5 A $10

$11 A $15 |:|

$11 A $15 |:|
L]

;Cuénto estaria dispuesto a pagar su empresa por la adquisicion de este software
contable/administrativo?

$500 a $1500 [] $30002$4500  []
$1500 a $3000 [] $4500 0 més []

¢Cuantas horas de servicio o asistencia técnica aproximadamente contrata su empresa cada
semestre al proveedor de software?

De 0 a5 horas |:|
De6al0 |:|
De 11 0 més |:|

¢Su empresa estaria dispuesta en adquirir un programa (software) que agilite los procesos
operativos contables/administrativos de una manera mas eficiente y oportuna?

s [} no  []
Indique cual es el valor agregado que debe entregar el producto/servicio al momento de su

adquisicion.

Capacitaciones periddicas (elearnig, aulas presenciales). |:|
Soporte técnico via telefénica o mail.
Actualizaciones (Update) del Producto/Servicio D

¢ Cudl seria el costo que su empresa estaria dispuesta a pagar por cada usuario adicional fuera del
contrato que utilice el software?
De $50 a $100 [] De $150a$200 | |

De $100 a $150 |:| Mas de $200 |:|
¢En cuéntos usuarios necesitaria su empresa que se instale esta aplicacion?

Hasta 2 computadoras D De 5 a 10 computadoras D
De 3 a 5 computadoras |:| De 10 a mas |:|
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ANEXO B

REQUERIMEINTO DE SOFTWARE

@ MAINT

Cliente: Richard Montalvo
Fecha: Noviembre 19 del 2009

PROPUESTA LICENCIAMIENTO MICROSOFT

A través de este documento ponemos a su consideracién las especificaciones técnicas de
licencias Microsoft que MAINT Cia. Ltda., le ofrece:

Licencias sin Software Assurance

Descripcion

WinPro 7 Legalization GetGenuine $182,11| $1.274,77
OfficeEnt 2007 S 464,96 $3.254,72
WinSvrStd 2008R2 $ 697,10 $ 697,10

7
7
1
WinSvrCAL 2008 UsrCAL 7 $ 28,09 $ 196,63
1
7
4

SQLSvrStd 2008 $ 862,20 $ 862,20
SQLCAL 2008 UsrCAL $157,39| $1.101,73
VSPro 2008 $514,48| 52.057,92

Total Contrato $9.445,07
**Las CAL permiten el acceso de los usuarios a servidores.

Observaciones
Validez de la oferta: 30 dias.
Forma de Pago:
¢ 50% anticipo
¢ 50% contra entrega
Tiempo de entrega:
e 6 dias una vez procesada la OC.
¢ De 7 hasta 30 dias para medios de instalacion.
A ESTOS PRECIOS INCLUIR 12% IVA

Propuesta de Licenciamiento Maint Cia.Ltda. Pigina 1



Informacién adicional

Ediciones empresariales de Office

O MAINT

Microsoft Office Microsoft Office Microsoft Office Microsoft Office
Standard 2007 | Small Business | Profesional Plus Enterprise 2007
2007 2007
Microsoft Office Word X X X X
2007
Microsoft Office Excel X X X X
2007
Microsoft OfficePower X X X X
Point 2007
Microsoft Office Outlook X X X
2007
Microsoft Office Outlook X
2007 with Business
Contact Managerl
Microsoft Office X
Accounting Express
20072
Microsoft Office X X X
Publisher 2007
Microsoft Office Access X X
2007
Microsoft Office X X
InfoPath 2007
Microsoft Office Groove X
2007
Microsoft Office X
OneNote 2007
Microsoft Office X X
Communicator 20073
Integrated Enterprise X X
Content Management4
Integrated Electronic X X
Forms5
Advanced Information X X
Rigths Management and
Policy capabilities6
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@ MAINT

Modelos de licencia para Servidores

1) Servidores (Sistemas Operativos: licencia de servidor + CAL + conector externo opcional)

Con la mayoria de los productos, es necesario asignar una licencia a un servidor para cada instancia de
software de servidor que ejecute en tal servidor. Podra ejecutar esta instancia en un entorno de sistema
operativo fisico o virtual en dicho servidor. Como excepcion al modelo de licencia, algunos productos
ofrecen derechos de uso mas extensos. Por ejemplo, con la licencia para Windows Server 2008 R2 Enterprise
es posible ejecutar una instancia en un maximo de cuatro entornos de sistema operativo virtuales
simultdneamente en el servidor licenciado. Con algunos productos, como Windows Server 2008 R2
Datacenter, podra ejecutar cualquier nimero de instancias de forma simultanea siempre que obtenga una
licencia para cada procesador fisico en el servidor licenciado.

Figura 4
Numero de instancias permitidas para cada licencia de sistema operativo:

Sistema operativo Instancias permitidas en entornos de sistema
operativo fisicos y virtuales enun servidor
Unico

Windows Server 2008 R2 Standard 1*+1

Windows Server 2008 R2 Enterprise 1*+4

Windows Server 2008 R2 Datacenter 1+ llimitadas

Windows Small Business Server 2008 Standard 1*o01

Windows Server 2003 para Small Business 1*o01

*Si ejecuta el nimero maximo de instancias permitidas, la instancia del sistema aperativo fisico solo se podra usar
para ejecutar el software de virtualizacion del hardware, proporcionar servicios de virtualizacion de hardware o
para ejecutar software a fin de administrar y mantener los entornos de sistema operativo en el servidor con
licencia.

A excepcion de lo descrito en los presentes derechos de uso del producto, todos los productos de sistema
operativo de servidor requieren una licencia CAL para cada usuario o dispositivo que tenga acceso al
software de servidor. Existen dos tipos de CAL: CAL de dispositivo y CAL de usuario. Puede obtener
cualquiera de estos tipos de licencia, pero esto se debe determinar en el momento en que se adquiere la
licencia o se renueva Software Assurance.

e CAL de dispositivo
Se concede una licencia a un dispositivo para su uso por parte de un usuario con el fin de obtener

acceso a instancias del software de servidor.

e CAL de usuario

Se concede una licencia a un usuario para usar cualquier dispositivo con el fin de obtener acceso a

instancias del software de servidor.
Las licencias CAL son especificas para cada version. Deben ser de la misma versién o de una
version superior que el software de servidor al que se obtiene acceso. Las licencias CAL de un
cliente permiten el acceso a servidores cuya licencia se hubiera obtenido a través de dicho cliente
o su filial (tal y como se define en el contrato de licencia del cliente). Dichas licencias no permiten
el acceso a servidores cuya licencia se hubiera obtenido a través de otra entidad.

Propuesta de Licenciamienfo Maint Cia.Ltda. Pagina 3



Microsofte Visual Studios 2008 Product Feature Overvie

Express Edition Products

Visual Studio
Standard Edition

Visual Studio
Professional Edition

Visual Studio Team System

Mocrosoft IntelliSenses Yes Yes Yes Yes
Code Editor Yes Yes Yes Yes
Code Snippets Yes Yes Yes Yes
Programming Languages Included | Microsoft Visual Basics, Microsoft All All All
Visual C#s, and Microsoft Visual
C++e are single language.
Microsoft Visual Web Developerm
includes Visual C#, Visual Basic
Microsoft Office Development No No Yes Yes

Support*

Windowss Presentation
Foundation Support

Visual C#, Visual Basic

Full support, including Split
Pane XAML Designer, Debugger,
and Project Template.

Full support, including Split
Pane XAML Designer, Debugger,
and Project Template.

Full support, including Split
Pane XAML Designer, Debugger,
and Project Template.

Windows Communication
Foundation Support

Visual Web Developer: creation/
consumption; Visual Basic and
Visual C#: consumption

Full support, including
Test Client and
AutoHosting tools

Full support, including
Test Client and
AutoHosting tools

Full support, including
Test Client and
AutoHosting tools

Windows Workflow Foundation
Support

Full API suppert, but no designer

Full support, including designer

Full support, including designer

Full support, including designer

‘ Multi-targeting Simplified experience Yes Yes Yes
User Experience Simplified menu options Simplified menu options Full Full
and defaults and defaults
‘ Windows Forms Designer Visual Basic, Visual C#, Visual C++ Yes Yes Yes
Web Forms Designer Visual Web Developer Yes Yes Yes
‘ CSS Design Tools Visual Web Developer Yes Yes Yes
JavaScript Editor Visual Web Developer Yes Yes Yes
‘ ASPNET Ajax Support Visual Web Developer Yes Yes Yes
HTML Split Pane Designer Visual Web Developer Yes Yes Yes
‘ Mobile Device Support* No No Yes Yes
LINQ Support Visual Basic, Visual C#, Visual Yes Yes Yes

(Objects, XML, SQL)

Web Developer

Database Design Tools
(create/modify tables and
stored procedures)

Local

Local and remote

Local and remote

Local and remate

Object/Relational Designer

Visual Basic, Visual C#: local only;
Visual Web Developer: local

Local and remote

Local and remote

Local and remote

and remote
Documentation Optional MSDNw Express Library; MSDN Online Full MSDN Full MSDN
MSDN Online
Class Designer/Object No No Yes Yes
Test Bench*

‘ XML Editor Support XML Only Full XML/XSLT Full XML/XSLT Full XML/XSLT
Deployment Tools ClickOnce ClickOnce, MSI ClickOnce, MSI ClickOnce MSI
Extensibility Use third-party controls Write, record, run macros; Write, record, run macros; ‘Write, record, run macros;

and content. No macros, add-i write and consume add-ins; install | write and consume add-ins; install | write and consume add-ins; install

or packages packages (partner products) packages (partner products) packages (partner products)

Reporting Visual Web Developer: Microsoft SQL Server Reporting Services SQL Server Reporting Services/ SQL Server Reporting Services/

SQL Serverns Reporting Services Crystal Reports Crystal Reports

Add-in
Version Control No MSSCCl-compatible (Visual MSSCCl-compatible (Visual Yes
SourceSafe sold separately) SourceSafe sold separately)

Work Item Tracking, Check-in No No No Yes**

Policies, Offline Support,
KTFS Proxy Server Support




Visual Studio 2008 Product Feature Overview

Visual Studio isual Studis
Express Edition Products Standard Edition Professional Edition Visual Studio Team System

Team Build with Continuous No No No Yeg**
Integration, Multi-threaded Builds,
Scheduled Builds, and Rich Build

Reports

Reporting and Business No No No Yes**
Intelligence

Customizable Process Templates No No No Yes**
Team Portal No No No Yes**
Integration with Project No No No Yes**

Management Tools (Microsoft
Office Project, Microsoft Office

Excels)

Project Reports and Artifacts in No No No Yes
Visual Studio Team System Web

Access 2008***

Debugging Local Local and remote Local and remote Local and remote
64-bit Compiler Support (Itanium) No No No Yes
64-bit Compiler Support (x64) Yes Yes Yes Yes
Server Explorer "Servers” Node No No All All
Project Management No No No Yes
Application Modeling No No No Yes
Code Profiling No No No Yes
Static Analysis No No No Yes
Code Metrics No No No Yes
Web Testing No No No Yes
Load Testing No No No Yes
Unit Testing* No No Yes Yes
Code Coverage No No No Yes
Offline Database Project No No No Yes
Data Generation No No No Yes
Database Refactoring No No No Yes
Database Schema and No No No Yes
Data Compare

Database Deployment Tools No No No Yes
Size 70 MB (Express + SQL Express + Multiple CDs Multiple CDs Multiple CDs

.NET Framework Redist); Visual
Web Developer 90 MB

Additional Tools Included SQL Server 2005 Express Edition SQL Server 2005 SQL Server 2005 SQL Server 2005
(optional install); Express Edition Developer Edition Developer Edition
SQL Server Compact Edition
\ (optional install) J

*There are no Microsoft Office Project templates for Visual C++. The C++ language is not supported in the Class Designer/Object Test Bench. C++ support
in Unit Testing is limited. See this forum entry for more information. For more information on Visual C++ enhancements in Visual Studio 2005, please see
Team System for C++ Developers and the Visual C++ Developer Center.

**With Visual Studio Team System 2008 Team Foundation Server Workgroup Edition up to 5 users and MSSCCI-compatible products (includes Visual SourceSafe;
Visual Studio Team System 2008 Team Foundation Server sold separately).

***Visual Studio Team System Web Access 2008 provided separately at no additional cost in the form of a Power Tool.

For more information, please visit: http://msdn2.microsoft.com/en-us/vstudio

Microsoft
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SERVIDOR
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COMPUTADORES


Cliente
Atencion :

Fecha

Direccion :
Teléfono :

E-mail
Validez :

Nota

CANTIDAD

ANEXO C

SERVIDOR Y COMPUTADORES

=re

Universo

ventaocm@interactive.net.ec

Tamayo 1049y Lizardo Garcia Local 1 PB Junto a Diario el

Telefonos:2 229989 / 2 545 243 / 2 527289 / 095 033 033
E-mail : ocmcompu@interactive.net.ec /

Asociacion
Politécnica
Daniel Carrasco

26-ago-2010
084182291
d.carrasco@andinan
aeie@andinanet.net et.net

8 dias laborables

Proforma de
Equipos No.:

Equipos deberan estar conectados a tierra y con regulador de

Voltaje

DESCRIPCION

COMPUTADOR INTEL DUAL
CORE

CASE ATX 24 PINS FOR CORE 2
QUAD

MOTHERBOARD

INTEL DG31PR

4 PUERTOS SATA
PROCESADOR INTEL DUAL
CORE 2.5 GHZ/2MB/775

DISCO DURO SAMSUNG 320 GB
SATA 7200RPM

MONITOR LCD LG 17 PULGADAS
ACER

TECLADO

MULTIMEDIA PS2

MOUSE OPTICO

PS2

PARLANTES

C.unitar.

374,00

C. Total

2.618,00

Aprobado :

Subtotal

2.618,00

12% IVA

314,16

Costo Contado

2.932,16

09-0429

Garantia :
F. De pago:
Entrega

Un afio contra defectos de fabrica. 3 afios en

productos Intel
CONTADO

Inmediata,



mailto:aeie@andinanet.net
mailto:d.carrasco@andinanet.net
mailto:d.carrasco@andinanet.net
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ANEXO D

SWICH E IMPRESORA

W rimpston
ERSON-asc |

w MTERoch 2 hink

B

LISTA DISTRIBUIDOR

[FIITEFTA] )

CASE QUASAD, AGILER, ZOGIS DISCOS DURDS SAMSUNG, MAXTORJIOMEGA | TECLADOS, MOUSE GENUS-HF NOTEBOOK HP. DELL.SONY. TOSHIBA MSI MONITORES LG.SAMSUNG. £
CASE AGILER 2.5~ AGIGE4E SATAL. €00 | 1TH SAMSUNG SATA 7Z00RFM 92.00 | MOUSE GENIUS MICRO TRAVELLE ND_|AF 13105 C20 2 1GHZ 2GE S20GE.13. 939,00 | AOC 15.6-_16195W BLACK 102,00
; 16,00 UNG SATA FZ00RFM 47,00 | MOUSE. H"__-‘-“_‘E"C2ﬂ S 1‘3"_2 2‘3_13 5?““59 14955 00 | HF 18.5° Wi856 LCD 160,00
CASE AGILER 5265 AGI_ 3610 34,00 A4, 00 | FAOUSE GENIUS MINI TRAVELLER B3¢ 00 | LS 18 6% Wisii5 icD 122 i
TCASE QUASAD SH_CH90 CO| 3,00 64,00 | MOUSE GENIUS NAVIGATOR 320 C a5 00 | DG 207 WRISP IR LED 135,00
36,00 0,00 50,00 | U8 #TV FELAFOR 369,00
10,00 | 500GE SAMSUNG NOTEBOOK SATA &4.00 9EZ.00 | LG 27 wz2435P-FULCD 152,00
2% 0o | S00GEE UNG SATA 7200RFM 55 00 [ AR TS A O T 2 445 00 | LG 26~ TV 26LHZ0R LCD 461,00
HOD DOCKING STATION FOR 25563 ¥0,i0 | CAMARAS DYDWs CORWSs PHOTO FHE RATRI 200 TSSO L6 2 G 000 | LS 35 TV B2L070YH LCD 8C 7865 00
MOTHER BOARDS INTEL, BIDSTAR CAMARA DLINK DCS-2101 INTERNE T AR T2 T LA 240,00 | T EFTY GFLAFOR LCD HD 995 00
BIOSTAR G3IM7-TE C2D,5775,0DR2Z 42,75 | CAMARA DLINK DCS-2121 INTERNET TOSHIBA LS00-SPE01E CORETE-3¥00" 765 00 | LG 427 T¥ 42LH30R LCD FULE_ 1.049,00
O 4620 | CAMARAT DCS- 3410 1P . TOSHIBN LSIS-SFA0TE CORE 133308 95€ oo 3 E 238200
22600 | CAMARA DLINK DCS 9104 INTERNET, ) TOSHIEA SPFIZRA A TORM T8 IGE 2 {5 oo 1.109.00
E 75 | ' CAMARA DCE SF0A il RMKSW-310 4 EN 1R 23 00 | TOSHIB A SPESS0HTC 2R 2eie 5 b 165 9335H LCD 124,00
46,20 | CAMARA G 5 G-SHOT D¥-813F “PF O CEOD + MG 20,00 | TOSHIBA SEES0 A OT 2 IEH2 Ten SAMSUNG 23° T¥ P2370-EC 369,00
£9,00 | CAMARA GEMIUS IPCAM SECURE 20 TECL. GENIUS NUMPAD PHO USE 11,00 [ VOSHIB A SPEINERTH 2 2EHS SEE SAMSUNG 26~ TV 1260 HD L 449,00
&, 00 | CAMARA SONY CYBERSHOT DCH-5F 307,00 §TUKMATE SCROLL s, il SEFIH'IDEIFIES HF SONY T 57 KDL 6756100 LC 679 b0
LF7 « PROC. ATOM 32 79,00 | CAMARA SONY CYBERSHOT DSC-TH 359,00 1i0 U5B 466132001 MLIS0 Gf_ 1.106,00 | IMPRESORAS EFSONHP LE:
G776 i333GHZ DDA, 66,90 | CARMARA SONY CYBERSHOT DSC TE i 00 330 USE 4FT791001 ML370 & 3.675,00 | EPSON FX-2190 MATRICIAL 501,00
86,00 | CAMARA SONY CYBERSHOT DSC.W: 553,00 | TECL. GENIIG TT 600 USE - FDUE AFTIE01 MLIG0 GE 3.245,00 | EPSON FH 890 MATHICIAL 345,00
7500 | CARARA SONY CYBERSHOT DSC- Wi 179,00 | PARLANTES GENIUS BERVER HE PN-490427001 DU1B0 & 1064 00 | EFS0N L300 MATRICIAL 03,00
1400 | CAMARA SONY CYBERSHOT DSC-W! 265,00 | GENIUS 5SW-2 1FLAT 800 BLACK 12 26,00 | SERYER HE PRA90442001 DLIB0 61123500 | EPSON STYLUS MUL TH 110 61,00
111,00 | CAMARA SONY CYBERSHOT DEC W 341 00 S T 1800 120%W 4 701,00 | EFSON STYLUS MUL. TH 210 BE, 00
119,00 | DVD-RWVHITER LG GH22NS40 BLACK | 24,00 | GENIUS W5 13005 120V USH i 248500 | EFSON STYLUS ML, TR 300 10,
167 0 | G i 5w 5 JHF 5005 120W U5H -4 31325001 RAL- 3303 2346 00 | EFSON STYLUS MUL. TH515 129,00
PROCESADORES AMD, INTEL DYD-RWHRITER SAMSUNG SHS 223 BE 77 50 5 S 51 1505W U5 N:504633001 DI 4.385.00 | EFS0ON STYLUS MUL. TX- 606 169,00
AMD ATHLON Il ¥3 425 2 TGHZ 1.5ME_ 82,00 | TARJETA DE WIDED, T¥ CARD GENIUS S 21 2000 U5 3,00 | SERVER HP PN-504635001 DL 360 G 2 357 i | EFSON STYLUS MUL. TH 700 206 00
TAMD ATHLON I ¥4 630 3 8GN 3 10,00 | TY BOX ZOGIS RA_400U USE 2.0 ANAL 36,00 S EWIZ 1 B0 120V 8,00 | SERVER HP PN-SIF430085 ML-350 1. 1.635,00 | EFSON STYLUS PHOTO Tiii 209,00
AMD PHENORN i S 810 Z 8617 60M 164,00 | TV BOX Z0 L ANGEL 1920 STE 64,00 | GENIUS Sw K5 1 1000w U5 32 00 | SEAVER HE DN-ATO40A M -110 &85 §FE 00 | EFS0N STYLUS T40w WiFl 06,00
AMD PHENON Ii X4-94%5 3. 0GHZ 8,00 169,00 | T¥ TAR. ZOGIS PCl TUNNER WIFM Fi | 26,00 | GENIUS 5w ¥2.1 1250w U5 3,00 | COMPUTADOR HF DESKTOFS, SLI EPSOM STYLUE T50 106,00
ELERON EFF00 & 5EHZ 5% 00 | WIDED Z0GIS 220GET 1G5 76,00 | TARJETA DE RED CHET ADY, DLINE HP WE994LA 6000 PRO MT C20 Q8 £19,00 | HP DESKJET MULT. CAGE0 P 75,00
CELERON M40 1 $GHZ 40,00 06,00 3 FLASH MEMORY, DIGITAL PLAYERPHOTO ULT. CA780 P 20,00
CORE # DUO E7500 2 936GHZ | 126,70 8,00 FLASH MEMORY HP 2GEB USE 9,70 ULT. FEidn P 61,00
RE Z DUD E7600 3 06GHZ | 198,25 5£,00 | SWITCH CNET, DLINE 1180 TCOLOR CPi2ii | 222,00
TEL CORE & QUAD Q800 Z 66GHE 188 00 €600 | SWITCH DKINK DKYM & PO ] 20200 45,20 965,00
TEL CORE 13-530 2 9GHS 139,00 G, 00 | SWiTCH DKINK DEVRACIZT T 7,00 XL 443 00
TEL CORE 15-650 3 7GHZ 212,00 41,00 37,00 93,00 395,00
INTEL DUAL CORE E5400 2 7GHZ 73,30 £6.00 13,00 2,20 956,00
MEMORIA & i 500 J66MB AGD 6 00 DES 1358 AP R4S 168,00 8,00 | HP 775,00
DIMM_ADAT A 1GE PC-400 32,00 | GCANNER SWITCH DLINE DES_Fi08A §F SMA 88,00 ; i o0 | HF CASERJET MULT . Wiz 245 00
24,00 | SCANNER METROLOGICS MK-7120 P! 25500 | SwIiTGH DLINK DES-3028A Z4P+2 C 232,00 | IFOD AFFLE TOUCH 64GE 438,00 | HP LASERJET MULT. Mi3ia 266,00
A7 00 RK-9640 B 32,00 | SWITCH DLINK DES5i008D 85 5, il TOUCH $GE FrENT 330,00
44 00 | ROUTER, ACCESS POINT SWITCH DLikE DEE Fi00n iF B30 didi | 76,00 | HP
DIMM KINGSTON 268 PC-§00 - PC-¢ 48,00 | ACCESS POINT DLINK DWL-ZI00AP ¥ 59,00 | PROYECTORES EPSON, SONY,SAMSUNG | WAL KMAN SONY MP3 2G5 F N #4900 | HF LASERJET MULT. MZ727)
DIMM MARKYISION 1GE PC-533 24,00 | ACCESS POINT DLINK DWL-3200AF ¥ FROYECTOR EFPSON LG DS5-420 + 1 554,00 | IMPRESORAS SAMSUNG, | EXMAR HF LASERJET FI006 PNCBE
55 00 | ROUTER CRET CWi-6 350 WIRELESS PROYECTOR EPSON POWER LITE  £39.00 | LEXMARK INKJET MULT. X-5650 109,00 | HF LASERJET Fi505 PH.CG#
4700 | AOUTER CNET CWR-#51 WVIRELESS & 3500 | PROYECTOR EPSON POWER LITE 289,00 | LEXMARK iINKJET RULT, H-3670 5800 | AP LASERJET P2035N PN:C
iZ.00 FPROYECTOR EFSON POWER LITE  Ss888| 1) FALL M FE40NHE 432 Do M
16,00 PROYECTOR EFS0M POVER LITE #8888 | LEXMARK LASER MUL. XE56DE PN 2 83900 | HF LASERJET PF015DN FN:
14, 30 PROYECTOR EPSON POWER LITE 774,00 | SAMSUNG LASER COLOR CLP 35 5 00 | HE OFFICEJET PRO KEE00 P
0 A7 00 ; - PROYECTOR EPSON POVER LITE  S$S888 89,00 E
SO DIMM MARKYISION 260 PC-go0; 46,00 ik O¥GE- 54070 #HFS i PROYECTOR SAMSUNG F410M PC #1200 [ "SARISUNG CASER MULT. COLOR & 32500 | HF PHOTOSMART Ci280 Pk
S0-DIMM MARKYISION 51ZME PC6 12,00 | ROUTER TP-LINK 340G 19,00 | PROYECTOR SOMY ¥YPL-ES7 « PAl 676,00 | SAMSUNG LASER MULT. SCX-_ 4300 iEe 00 | AF FHOTOSMART QEEZ41A
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ANEXO E

TELEFONIA

Fecha: 220272011

Cliente: AEIE

Atencion: Alexandra Paucar

Teléfono: 2228300

E-Mail P T S
CUBSOr 1 T SleTone: (533) 1 ! Fax 3)2236555 ]

SOLUCION PROPUESTA INTERNE

DIRECCION LOCALIDAD B

T O

OMECTION MECIO MISICO O ANCHO DE BANDA CAROO FLIO WED) REMTA MENIUAL SERVICIO
LOCALIDAD A DIRECCION LOCALIDAD B ACCES0 ™o oo Sserigeion W0} T
INTERNET ADSL 2¥
A g Al 3 E 5 ~
o~ AEIE INTERNET See &1 102462 8000 00 INOLUYE BQUIRO MODE!
A
DIRECTION MEDO FI25CO DE ANCHO DE BANDA CAROO FUIO (USD) REMTA MENIUAL SERWCIO

cbeervacionee

LOCALDAD A

DIRECCION LOCALIDAD B

ACCunNO

TWO INTERNET

ooe)

Inesripoion

L

LOCALDAD A ACCESO mooel Inasripea W
INTERNET ADBL 2F
cny AEIE INTERNET oo &1 Az e s so00 83800 INCLUTE EQUIRO MOOEW
-
ODMECCION MECIO FIZICO DN ANCHO OF BANDA CAROO PO (WED) RENTA MENSUAL SERWVICIO

OBIEAVACIONER

AEIE

NTERNET

INTERNET ADSL &F
compmtae 31

waesn

L

INCLUYE EQUIRO MOOEM

INCLUYE - EQUIPO EQUIPO TREMINAL ESTANDAR

np ntacion previo factibiidad tecnica

. S CUENTAS DE MAIL 1 1P FUA

CONSIDERACIONES TECNICAS

Tiempo de implementacion

La cotizacidn no incluye:

7 dias (se activara el servicio en un 30i0 equipo, a distrbucion al resto de equipos © red dependera totalmente del cliente)
Obras civiles en el chente (adecuaciones, ducteria, 1omes, mastiles, acometidas intemnas, etc)
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ANEXO F

COTIZACION MUEBLES DE OFICINA

L DISENAMOS PARA LABORAR
LAVOro
PROFORMA N.-: 17015
FECHA EMISIOMN: O0-Erve-00
CLIENTE: XTREMESOFTWARE S.A
DOMICILIO:  QUITO COMNTACTO: SRA. CYNTIA COBO
TELEFOMNO: 082 528 066 E-MAIL:
CIUDAD QUITD FANX: FMYA
GEREMTE DE CUEMNTA: STLVIA PASQUEL CODIGO: Q0155
Cantidad Uhicacion FElemnentos Valor/Unit. [ Valor/Total
ESTACION OPERATIVA ELIPTICA FMELARIINICO B0 x 150 con
4 teclado, falddn, blogue doble 3 293,00 5 293,00 $1.172.00
2 EATACION ELITE FORMIC A DE 120%120 % 412,00 % 412,00 F 236,00
COUNTER RECEPCION DE 1as*1ak ARCHIVADOR MET ALICO
1 DE 4 GAVETAS. F 525,00 4 52500 F 525,00
1 MEZA FEUHNION DE 120*+20 EN MELAMIFICD F 156,00 % 156,00 F 154,00
11 SILLAS DE CUUERIN & NMEGE & F 7200 200 F 702,00
1 S0F A DE ESPERA TRIPERSOR AL 20500 29500 F 20500
1 S0OF A DE ESPERA BIPERAON AL 220,00 % 220,00 F 220,00
1 MES& DE 50%350 $ 50,00 % 50,00 $ 50,00
T SILLAS SECRETARIA SENSA 4 107,00 % 10700 F 74900
1 ARCHIVADOR METAILICO DE 4 GAVETAS 4 182,00 % 18200 122,00
1 ARCHIVADOR DEMADERA DE 4 GAVET AS $ 150,00 15000 F 15000
SUBTOTAL| %2468,00 % 5.127,00
Tval2oa| $206.16 $ 61524
TOTAL| %2.764,16 574224
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ANEXO G

CONSTITUCION SOCIEDAD ANONIMA
1.2 COMPANIAS ANONIMAS
Requisitos:

1.2.1 Son aplicables a esta compafia los requisitos precisados en los numerales 1.1.1,
1.1.2, 1.1.5y 1.1.é, sobre los requisitos de la  compariia de responsabilidad limitada. No
obstante lo dicho, se aclara que la compariia andnima no puede tener por nombre
una razon social, con las salvedades comespondientes, perfectamente identificadas.

1.2.2 Forma de consfitucion

1.2.2.1. Conslitucion simultanea.- Se constituye en un solo acto por convenio entre los
que oforguen la escnfura y suscnben las acciones, quienes seran los fundadores.
Arficulos 148 y 149 de la Ley de Companias.

1.2.2.2, Conslitucion sucesiva.- Por suscnpcion publica de acciones, los iniciadores de la
compania que firmen la escrtura de promocion serdn promotores

1-2-3. Accionistas

1.2.3.1. Capacidad: Para intervenir en la formacién de una comparia andnima en
calidad de promotor (constitucién sucesiva) o fundador [constitucién simultdnea) se
requiere lo capacidad civil para centratar. Sin embargo no podran hacero entre
cdnyuges ni enfre hijos no emancipados. Arficulo 145 de la Ley de Compafias.

1.2.3.2. Niomeros de accionistas.- La compafia deberd constifuirse con dos o mds
accionistas, segun lo dispuesto en el Arficulo 147 de la Ley de Comparias, susfituido
por el Arficulo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada. La
compania anonima no podra subsistr con menos de dos accionistas, salvo las
companias cuyo capital fotal o mayontano pertfenezcan a una entidad del sector
publico.

1.2.3. Capital

1.2.3.1. Capital minime.- E capital suscrito minimo de la compariia deberd ser de
ochocientos ddélares de los Estados Unidos de Aménca. El capital deberd suscribirse
infegramente y pagarse en al menos un 25% del valor nominal de cada accién. Dicho
capital puede integrarse en numerano o en especies (bienes muebles & inmuebles) &
intangibles, siempre que, en cualguier caso, comespondan al género de actividad de
la compariia.

Sin embargo, s se fratare de constituir una compariia cuyo objete sea la explotacion
de los servicios de fransporte aéreo interne o internacional, se reguenrd que fal



compania especificamente se dedique a esa actividad con un capital no infenor a
veinte veces el monto sefidlado por la Ley de Companios para las sociedades
anénimas (Dieciséis mil dolares de los Estados Unidos de Amérnical), , sequn lo dispuesto
en el Art, 46 de la Ley de Aviacion Civil, reformada por la Ley No. 124, publicada en el
R. Q. 379 de 8 de agosfo de 1978,

Asi también, s se desea constifuir una compariia de salvd y medicina prepagada,

conforme lo dispone el articulo 4 de la Ley que regula el funcionamiento de las
Empresas Privadas de Salud y Medicina Prepagada, publicada en el R. O. 12, del 26 de
agosto de 1998, deberan ser sociedades andnimas, nacionales o exfranjeras. Su objeto
social serd el financiamiento de los servicios de salud y medicing y fendrd un capital
pagado minimo de ochenta mil (80,0000) UVC'S [doscientos diez mil frescientos doce
délares de los Estados Unidos de América.

La sociedad andnima permite establecer un capital autonizado, que no es sino el cupo
hasta el cual pueden llegar tanto el capital suscrifo como el capital pagado. Ese cupo
no podrd exceder del doble del importe del capital suscrito [Art. 160 de la Lley de
Compariias). Lo expresado para el aporte y fransferias de dominio de bienes fangibles
e infangibles, asi como aportes consistentes en inmuebles somefidos al regimen de
propiedad horizontal descntos en la constitucién de la compafiia limitada, es valido
para la consfitucion de la anénima.

1.2.3.2. Acciones.- La accion confiere a su fitular legitimo la calidad de accionista y le

atnbuye, como minimo, los derechos fundamentales que de ella denvan y se
establecen en la Ley. Los acciones pueden ser ordinarias o prefendas, segun lo
establezca el estatuto, articulo 170 de la Ley de Comparias, s& pueden negociar
libremente, conforme lo determina el arficulo 191 de la misma Ley. La compafia
podra emifir cerfificados provisionales o fitulos definifives, arficulo 168 de la susodicha
Ley
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ANEXOH

INSUMOS, SERVICIOS BASICIOS, ARRIENDO Y PUBLICIDAD

INSUMOS
: CANT. | UNID. | iThRi0 | TOTAL | MENSUAL | ANUAL
Oficina 1.377,00
Factura 2 ciento 20,00 40,00 40,00
Papel Bond 2 resma 3,50 7,00 7,00 84,00
Perforadora 3 unidad 5,00 15,00 15,00
Grapadora 3 unidad 6,00 18,00 18,00
Clips 5 caja 0,40 2,00 2,00 24,00
Carpetas 20 unidad 0,15 3,00 3,00 36,00
Esferos 20 unidad 0,25 5,00 5,00 60,00
CDs 250 unidad 0,20 50,00 50,00
DVDs 250 unidad 0,50 125,00 125,00
Téner 3 unidad 100,00 300,00 300,00
artisjgg S%miruizales 250 unidad 2,50 625,00 625,00
LIMPIEZA 124,00
Escoba 12 unidad 1,50 18,00 18,00
Trapeador 6 unidad 1,80 10,80 10,80
Detergente 2 kg 0,80 1,60 1,60 19,20
Jabon 15 unidad 0,60 9,00 9,00
Cloro Liquido 6 litros 2,00 12,00 12,00
Fundas de Basura 5 paquete 2,80 14,00 14,00
Basurero 4 unidad 8,00 32,00 32,00
Recogedor de basura 2 unidad 3,00 6,00 6,00
Baldes 2 unidad 1,50 3,00 3,00
TOTAL 138,50 1.190,00 18,60 1.501,00

a) Agua Potable

SERVICIOS BASICIOS

Segln seguimiento realizado, se obtiene que el promedio de agua consumido por una

persona diariamente es de 100 litros diarios y previa informacion de costos obtenida por
la Empresa Municipal de Alcantarillado y Agua Potable de Quito (EMPAAP-Q) se

presenta la siguiente informacion:




CONSUMO AGUA POTABLE

CONSUM CONSUM ADI(?IO(/;NAL CONSUMO CONSUMO
CONCEPTO O LITROS O LITROS DE TOTAL ANUAL TOTAL
DIARIOS ANO IMPREVISTO LITROS ANUAL EN M3
S
| Persomal || 3001t || 126.0001t || 63001t || 1323001t | 13230m3 |
Hipieza en 50lt 18.000 It 9001t 18.900 It 18,90 m3
| [ | | | | tst20ms |

Consumo de Agua Potable
| Consumo m3 || Costo m3 EMAAP-Q |
| 151,20 m3 | $0,75 |
Consumo $113,40
Alcantarillado $ 44,23
Administracion de cliente $ 25,20
Tasa por nomenclatura $ 26,08
TOTAL $ 500,00

Fuente: Investigacion Directa.

Elaborado por: Cyntia Cobo.

b) Telefonia Publica.
Para determinar este rubro, se ha estimado un monto de $1.000,00 anuales cuyo valor

representa $83.33 ddlares mensuales que se considera un valor significativo de pago por

la adquisicion del servicio.

c) Alquiler.

Segun contrato de arrendamiento, se establece que el cargo por alquiler mensual sera de

$600,00, lo que significa que el valor total anual del servicio es de $ 7.200,00 cuyo




contrato tendrd una vigencia de 5 afios en los cuales no existird ningun tipo de

modificacion.

d) Energia Eléctrica.
Para la obtencion de este rubro, se considera los consumos de cada equipo o artefacto
que requiera de energia para su funcionamiento para ello se ha enfocado segun el cuadro

a continuacion donde indica consumo en Watts.

CONSUMO ENEGIA ELECTICA POR EQUIPO
De acuerdo con los datos obtenidos segln los equipos Yy artefactos de los cuales requiere

el proyecto, se obtiene el siguiente cuadro:

N° de Consumo Consumo en el Arranque

Aparatos Aparatos en watts {encendido)

Aire Acond.(10.000 BTU) 1 1500 2200
Cafetera 1 1750 1750
Cocina Electrica 1 2100 2100
Computadora de Escritorio 1 750 720
Laptop 1 300 300
Congelador 1 1500 3000
Copiadora 1 1300 1300
Fax 1 740 750
Foco 1 40-100 40-100
Foco de Tubo Fluorescente 1 40 40
Horno 1 1500 1300
Impresara Matricial 1 200 200
Impresora Laser 1 600 600
Lavadora de ropa 1 1150 2300
Lavadora de platos 1 700 1400
Lavadora a presion de 1 HP 1 1200 3600
Licuadora 1 325 650
Microondas 1 625 600
Milk Cooler 1 1100 1800
Monitor 1 250 250
Motor 1/8 HP 1 300 200
Motor 1/6 HP 1 350 750
Motor 1/4 HP 1 400 1000
Motor 1/3 HP 1 500 1250



CONSUMO DE ENERGIA ELECTRICA

Total de N° de KWh Costo Total Costo Total
Equinos N°.de Consumo consumo Consumo _hqras (Consumo Men_sual Anyal
quip equipos (W) (W) (KW) diarias de KW*N° aproximado aproximado
uso horas) (KWh) (KWh)
Conégé‘rtﬁg‘r’l? e 8 400 3200 3,20 7 22,40 672 8.064
| Impresoralaser || 1 || 490 || 400 || o040 || 7 || 343 || 103 I 1.235
| Switch | 1+ || 3 || 3 [ o003 |[ 7 | oz | 6 I 76
te?:f%t;?(':a 1 50 50 0,05 7 0,35 11 126
| Focos | 10 || 4 || 40 | o4 || 7 | 280 | 84 I 1.008
| CONSUMO TOTAL I 876 | 10508

COSTO DE ENERGIA ELECTRICA

| Consumo KWh ” Costo KWh E.E.Q |
| 10508,40 L soos |
| Consumo || $ 714,57 |
| Contribucion Cuerpo de Bomberos ” $3,60 |
| Por factura, comercializacion || $141 |
| Sub Total || $ 719,59 |
| 4% Alumbrado publico || $28,78 |
| 10% tasa de recoleccion de basura ” $71.96 |
Total a Pagar $820,33




EMPRESA ELECTRICA “QUITO” S.A.

PLIEGO TARIFARIO VIGENTE

PERIODO DE CONSUMO: 1 AL 28 DE FEBRERO DE 2010

APLICACION:  El presente pliego tarifario se aplicara a todos los consumidores finales, cuyas caracteristicas
generales se definen en el articulo 17 del Reglamento de Tarifas y que no hayan suscrito contratos a plazo con
Generadoras o Distribuidoras.

TARIFAS DE BAJA TENSION

Esta tarifa se aplicara a los consumidores Residenciales (R1), Residenciales Temporales (R2), Comerciales y
Entidades Oficiales sin Demanda (G1), Industrial Artesanal (G2), Asistencia Social y Beneficio Publico sin Demanda
(G3) y Tarifa General con Demanda (BTCGCD), servidos por la Empresa en los niveles de voltaje de hasta 600V.

A.2.2 TARIFA PARA INSTITUCIONES GERONTOLOGICAS (BTCTE,)

APLICACION:  Se aplica a Instituciones, sin fines de lucro, que den atencion a personas de la Tercera Edad,
como: asilos, albergues, comedores e Instituciones Gerontoldgicas.

B.2 TARIFA GENERAL CON DEMANDA (BTCGCD)

APLICACION: Esta tarifa se aplica a los abonados Comerciales, Industriales, Entidades Oficiales, Bombeo de
Agua, Escenarios Deportivos, cuya potencia contratada sea superior a 10 KW, que disponen de
registrador de demanda méxima o para aquellos que tienen potencia calculada.

CARGOS:

US$ 1.414 por factura, en concepto de Comercializacion, independiente del consumo de energia.

US$ 4.182 mensuales por cada KW de demanda facturable como minimo de pago, sin derecho a consumo.
US$ 0.068 por cada KWh consumido en el mes.

4% del valor de la planilla por consumo, en concepto de Alumbrado Publico, para los abonados

Industrial, Bombeo de Agua y Escenarios Deportivos.



6% del valor de la planilla por consumo, en concepto de Alumbrado Publico, para los abonados
Comerciales y Entidades Oficiales.

US$ 3.60 contribucion para el Cuerpo de Bomberos, para consumidores Comerciales con demanda.
US$ 14.40 contribucion para el Cuerpo de Bomberos, para consumidores Industriales con demanda..
10% del valor de la planilla por consumo, por Tasa de Recoleccion de Basura.

Aprobado,

ING. FERNANDO GOMEZ MIRANDA

Gerente General Encargado

e) Internet.

Para contratar este servicio se realizd un estudio de los diferentes proveedores de
internet y se obtuvo que las tarifas mas convenientes y mejor servicio lo entrega la CNT
(Corporacién Nacional de Telecomunicaciones) de acuerdo al estudio se establece que

los pagos mensuales mas la suscripcion inicial ascienden a $1.420,16.



AMORTIZACION



Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina
TABLA     DE
AMORTIZACIÓN
DE     LA
DEUDA

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina

Richard Montalvo
Texto escrito a máquina


ANEXO |

CAPITAL $13.474 K&
PERIODOS 2| Recaleulart:
TASA POR PERIODD 1] [ —
TASA ANUAL 1,83
PERIODOS EN EL ARD 12
PAGDO -$E45.26
TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA
SALDO DI¥IDEND | FAGD FPAGDO SALDO
PERIODO INICIAL [0} CAPITAL |INTERES |FINAL
$13.474 BB
1| $19474 66 -$645,26 453,27 -$191.94 1302134
2| #18.02134 645 28 457 74 -§187 b $13.BE3 ER
3| $18RELER -$E45 28 462,20 183,01 1210140
4 1310140 645,26 346681 -$178.45 $17 634 RS
Bl $17EM5A 364026 -$471.4 -£173.85 F17.163.18
E 17163 15 -$E45 26 -f47E 06 -F163.20 16687 13
Tl FIEEET 13 -$E45, 26 -f430,75 -§164. 51 16,208 38
Bl #$16.20638 -$645,26 -§425.44 163,77 $15.720,89
4] $6720.84 645 28 -f480,28 -§16h4 48 $16.230,51
0] $15.230E1 -$E45 28 4951 416015 14,738 A0
il  $M.73650 645,26 -$433.94 -§145.27 $14. 235 51
12]  F14.23551 364026 -Eh04,32 140,34 F13.730 60
13 $13.73060 -$E45 26 -Eh03.A0 -§136,36 Fl3.22070
W $13.220,70 -$E45, 26 301492 130,33 12708 78
1B $12.706,78 -$645,26 -fh20,00 -§125,26 $12.185 78
16 $12.185 78 645 28 352613 120,13 $11.660 ER
17| $1LEENER -$E45 28 -£530,230 -$114 95 1113035
15 $11.130,35 645,26 -$h36 .53 108,73 10,534 &2
13 $10534.82 364026 340,31 -E104 45 F10.054,01
201 $10.054.01 -$E45 26 -$04E 14 -89,12 $A.007 &Y
21 $4.507 87 -$E45, 26 306153 -3 38,9068 34
22 5,956 34 -$645,26 -$55E 96 -, 29 3839938
23 539438 645 28 -$hE2 45 -f2 B 783882
24 $7.836 492 -$E45 28 -fhE200 -§77 26 726893
2h $7.268.93 645,26 -$R73E0 -§71 66 L T
25 669533 364026 -E073.20 -§6E, 00 611608
27 F6.116 08 -$E45 26 -Eh34 06 -fE0,23 F5.531
28 £5.531 -$E45, 26 -E5a0v3 454 B3 $4.540 38
24 $4.540,38 -$645,26 -$53E 55 -§48, 70 434383
a0 434383 645 28 -fE02 43 -f42 82 374134
4| $3.74134 -$E45 28 -fE03.37 -§3E6 B8 313302
32 $3.133.02 645,26 -$E14,37 -§30 83 $2 K18 ER
] $2.513 E5 364026 -FE20.43 24,87 $1.833 22
a4 $1.898 22 -$E45 26 -fE26 54 -§18,71 $1.27168
36 $1.271 65 -$E45, 26 -fE32VE -§12 54 $638 .96
35 638 96 -$645,26 -fE33 .96 -6, 30 -4:0,00
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ANEXO J

CRECIMIENTO DE LAS PYMES

Numero de afiliaciones por afio

Afo # Afiliaciones | X # Afiliaciones | %creciemiento=(Vf-Vo)/Vo | %crecimiento 2010
$2.000,00 $15.000,00 $ 15.000,00
$2.001,00 $ 550,00 $ 15.550,00 3,67% 3,67%
$2.002,00 $ 490,00 $ 16.040,00 3,15% 3,15%
$2.003,00 $ 400,00 $ 16.440,00 2,49% 2,49%
$2.004,00 $ 315,00 $ 16.755,00 1,92% 1,92%
$2.005,00 $ 240,00 $16.995,00 1,43% 1,43%
$2.006,00 $ 180,00 $17.175,00 1,06% 1,06%
$2.007,00 $ 148,00 $17.323,00 0,86% 0,86%
$2.008,00 $ 100,00 $17.423,00 0,58% 0,58%
$2.009,00 329 17752 1,89%
$2.010,00 336 18088 1,89%

TOTAL SUMATORIA CRECIMIENTO 15,16%

PROMEDIO CRECIMIENTO 8 ANOS

1,89%




DATOS PROYECCION DE CRECIMIENTO PYMES

A to RO

[ ECUADOR: PyMEs y Microflmanzas | mm

La Importancia de la pequefia y mediana empresa (FYME) no reside dricamente en
sU potenclal redsribulivo y U cApacidad para generar emplen, sino también en su
capacidad competiva cuando e INCOMporada al proceso productive 2n condicionas
3decuagas.

Sacior an USE
£n el sector PYME, se encuentran ventafas competitvas, debido a SU ENOTTE (Apackad s sast ey
d2 3daptacion para atender s2gMEntos especcos y dErenciatos oel MEfCans, §U  Moosmmms Pk 10 i dn 112030
fexibilia Fentz 3l Cambio, 5U C3pacdal 02 INNDVACION ¥ SUS ESTUCIUrSs EMprecanaies
nofzontaas ¥ poco rigidas. :_"""-m - —

El presente estudio s2cional pret=nds mostrar |35 princlpales caracteristicas o2 1as
PYME, |35 venialas y desventajas, Imtacionss y resincoiones en vanos campos (legal,
SCONGMICD, 84%) qUe Deben enfrentar sus paricipantss, de forma que 3l inal 52 presenten
e manera resumita |as principales Sreas de aceln pam esie nackents sechor emprasarial

Uina restriccian Importanie del presente anallsls sectorial es que adn &l Ecuador no
cuenta con ciras ofizlales y frecuenies que den cuenta de 13 evolucan de |as PyME

2 el pals, razon por k3 cual el desamollo s2ra mas cualtativo antes que cuantiative, | Messpems  =20m s 1 mEpm s
TOTAL -WE 000 1@ 1000
e AT
A. Caratersticas v gportes de fas PeME
Distribucitin Geografica FYMES [estructura %)
Antes de deseriir las PyME en Ecuador, es Importanie wolcar el contexto concepbual
2n & gue se desenvusiven, por o que 35 empresas se han agrupado 2n las skjuisntes
categorias: Microempresas: emplean hasta 10 frabajadores, ¥ su capltal o [descontado pos
edficls y teenas) puade llegar hasta 20 mil délares; Talleres artesanales: s caracterzan Azumy, Mamabl i
por tener una labar manual, con no mas de 20 operaros y un capltal fijo de 27 mil ’T“"f;‘_"'"
ddlares; Peguefia Indusinia: pueds f2ner hasta 50 obreros; Medlana Indusina: alberga
de 50 a 09 obreros, y & caplal flo no debe sobrepasar de 120 mil dodares; y Grandes
Empresas: son aguellas que Henen mas de 100 radaladores y 120 mil ddlares en activos
ﬂpﬁ- Pichincta y
Duapas
™
El namery ge empresas PYME en Ecuador, representan aun un pequefio porcentaje

{3%] con refacion a 1as MiGroemprasas [54%) v estanlecimiantos aresanales (429), e cvse
de lgual manera la paricipacion en &l menado Booml de las PYME's son aproximadamente
un 20% del total, no oostante el promedio de empleados &5 mayor gue Ias microemporesas y artesanias, 2n | orden de 22 trabajadores.

Las PYME g2 ubican geograficaments de Manera muy congentrada en las cludades de mayor desamolio; en Quito y Guayaqull, en |as cuaies
£& 3slentan el 77% de 05 establecimienios; en Azudy, Manabl y Tunguranua el 15%; y & 8% esta distripuigo en 17 provinclias.

S| blen 135 pollticas Industiales han estado oneniadas a Incrementar |a capacidad y eficlencia productva de 1as immas, |3 legislackin para
pequefas y medianas empresas ha 5100 c3sl Inexistents, |35 pOCas NONMas hegales para |35 empresas datan de 1972, afio &l cual s 0ck 13
Ley de Fomento Indusiral, desde entancss na ha existido un verdaders mancd legal sxplicho de apoyo ¥ fomento para las PYME. El Impuiso
del gollemo y & mismo sector empresanal ha sido deficitant en cuanto o desamolo & Implemantacion de esimateglas empresanaies Innovagoras,
35| como en |3 generacian g2 valores a traves del desamoila de una vision a futurd companido entre 105 difersntes agentas 92 13 sconomia
nacipnal e imemacional.

Enire 1965 y 1961, 13 produccion Industrial 58 mulplcd 3.5 veces, Con una 353 del 5,7 anual. De ora manera, en 1975 3 Indusiria represemaba
&l 16% del PIB, mlenras que para 1381 és1e aumeni a 19%. Para &l periodo 1962-13590, &sta rama de acividad econdmica casl no mosing
cracimlenta, pem sU panicipacion se maniwio alrededar del 15,5% dal PIS. Entre 1930-1954, |a Industria Incrementd su producsion real en
un promedio anual de 2,3%.

1. Bamen laxs 'ﬂ.hu:thrl:!emwi:-*B:.F}\:HE*m:nﬁmmmﬁ.m-mmm*?mﬂﬂumMMMmmm
mismbves de i ALADY, Uionizviieo - Uruguey, 132 14 se sepflemive ae 2001, CAPEF] posencls,

VED - Bireccidn de Esrudios Frondmicos Ko . ldm JULID 2005
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ECUADOR

La brecha de [ productividad del trabajo enire |3 pequedia y gran Indusiria se ha ampladn.
Asl por alemgio, en 1338 el indice fue de 0,876 y en 1990 éste cayd a 0,398 La baia

productividad (hora | trabafador) en Ecuador es de USS 3,25, apenas un 10% de o
registrado en s Estados Unidos (30 dolares) y 30% ded de Colombia (10 y 15 delares).
Con ralacien al resto de los PEH-EG de Comunidad Andina, el Ecuadar &8 encusnira
par HEDEJB da Venazuala, muy glmilar a Perl ¥ levements EI.FEI'lﬂI a Bolvia.

D2 manera swanta, 13 eltuacion actual de la pequeﬂa Indusina se pude resumir de 3
sijuisnie manera:

1. Escasn nivel tecnpidgico.

2. Baja calldad de |3 produccion, ausencla de normas y altos costos. | |
anplhacidn, dversifioacidn y colloed pire il logro da uae repsi
3. Falta de crédfip, con altos costos y ol aceesa. rapathid
4, Iniengvo en mana de obra no calficada. Ptipar et sl Bt sl Formuackin |
0 Iacidr
5. Destlno de la prnducn:lbn fundamentalmente al mercada Interno. Ot

6. Inciplente penetracion de PYME al mercado Imemacional.
MELORAMENTO DEL G
[ MEROCIE

7. Ausencla de pollticas y esirateglas para el desarrollo del sector

8. Escasos mecanlsmos de apoyo para & financiamiento, capacitagion, y usa de
tecnokgla.

3. Bajp nivel de desamalio organizacknal y asociativa, defiéentes procesos de capaciacion
Cmar oo St orvmm an b i icig o ERT o
¥ direcciin empresaral s Facitadires o b s 4o s PYBED

10. Marco |E'gﬂ| para el sector de la PEquEI'IE Industria Inexlstente.
s p=lcm o rarume—ize da mpoy pr im WHERES
A pesar de estas lImiacknes paia un q}'ﬂl'l"lll gesanvplvimienio de las aclividades de
I35 PYME, |3 pequeia Indusiria ecusiniana cuenta con gran canidad de polencialidaes
que s0n poch COnOCldas y aprovechadas, las mismas que se reflersn a:

SR T £
(1] =L R ] L]
1. ElemeniD Clave para Qenerar nqueza y empleo. o il y amm

2. Pusgan constituirse en wn factor rascendantal para mejorar [ gobamaniidad, pussto
que al dnamizar 13 economia, se pusden dilulr los prodlemas y tenslones soclaies.
IHCENTIAR HUEYCE

3. Requiers menares cosios 92 Invessian. PROCUCTOS Y BERVICIOE

4. Es una pleza Imponante para Impuisar |3 dindmica econtmica de 138 reglones y
provingias.

5. Es un sacior mayoramente consumidor de InsUmos ¥ matefias pimas naclonales.

6. Tiene posibllidades de pobener nichos de exporacion para benss ng fradicionales
generados en el sector.

7. Al valor agregado de sU produccidn condribuye 3 un repano mas equitaivo del
INgTEED.

4. Mantlene alta capacidad para proveer bienes ¥ senviclos a la gran Indusira
.

iﬂmmﬂiﬂzﬁhhﬁlw

9. Esfiexble para asoclarse y enfrentar exigenclas del menado.

No.ldmJULIO 2003 VED . Direccidn de Estodios Econdmicos
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.
B Econmmia Nommativa de s Polfticas Estatalkes v Apoyo al Sector PFyME Distribugién Fondes Compartidos
Sin duda alguna, &l debate sobre el dreccionamients de 13s polficas hacla las PyME (PYMES) (estructura %)
ha sie0 uno de los de mayor crecimient 2n los Utimos afios. En este senfldo, gramios [Fromedien Msjora e
¥ representantss de 13 Pequefa Indusira, han propussto 3 Goolema del SCuadar, &g | Prosusios Produgtos
ofras cosas, |3 siguientes actiones de promocion de las PYME: Captacian de
Meroados
1. E1 guolemo con |a participacion del sector pdblico y privado, ¥ de 3 sociedad civi, o
debe definir 13 wiskin del pals a largo plazo dentro de una politica Integral de Estado.
ajorar
2, esafiar una estrategla concertada para r2acivar |3 economia, qua tague ¥ resusva Produogn
los problemas estructurales del sector emprasaral, e Emprecas
2%
3. Fortalecer [a competitividad y productividad medante 13 aplcacion de medios para

facilltar &l aceeso a crediio, mejorar (3 calidad ge 105 PrOQramas de capacltaclon de 105 e cvre

MESUrs0s hlmans, mpulﬂ gl desamolo 02 nuevas 1E'GI'I:I|B§IEE. ¥ adecuar el marco
Jurigica. Fondos para |a Misroempresa: Proyestos
Aprobados por Provinciajestruciura %)

& Impulsar 2l Incremento y dversicacion la oferta exporiable. P —
Oumyes 204 F1 Catar

3. Fortalecer a los s2ctores produciivos mas vuinerables como son [3s PYME, las
microemprasas, ete.

&. Diar &l 3poyo 3 13 Instfucionalizaciin de |3 normallzacion y calidad de los produstos.

7. Disafiar y aplicar polRicas para e inanclamlento de |3 producelon de 13 pequefia
Industia.

Ehimterars
C. Las PYME y of Comercio fmemacional 1%

Tmw CATIT
Desaforiunadamente, el secior no dispons de estadisticas hisharicas nl contemparaneas,
que permitan sacar conglsiones sabre U parizipaclon y evolucion en 13 somercio Internacional, 1a oferta exportable actual de 13 pequeia
Ingdustria y los voldmeanss y valores de sUs exponacionss, 1o cual conirbuinia a disefiar poliicas y esirategias de Insercion de |as PyME en los
men:ades Iniemacionales.

A& pesar de lo antes menclonado, gremios y participantes del sector conciden en que Ias expotaciones de |3 peguefa Industra a0n son
minimas, principalments debldo a su bala producclon, 1a capackdad Imitada para exportar, poco ace=so y disponiblidad de Informaclan soare
mercados, Insuflciente caplial de frabajo, ausencla de tecnologla, defisients control de calidad, enire otros factores.

Cifras provisionales 3l 2004, mussiran que apenas enire 3% y 5% de las pequefias empresas destinan su producclin 3 |3 exportackin. Estudios
de la Camara de la Pequefia Industria, estiman que agroximadaments el 13% de sus afllados reallzan ventas al exterior

Expertos del secior, menclnan |a existencia de dficultades sxt=mas que Imitan la paricipacion del pequefia Industnal en las exportacionss,
tales comi:

1. Escas0 capltal humana callficads y con formacitn de Gerentas y Jefes de Marketing, gue conozcan el comportamients y preferenclas de
o5 menados.

2. Procesos enguTosos y demarados para oblener un “permiso pravio de Imponacion”®, los cuales obstaculizan las acthvidadas, elevan los
costos y desmotivan a que los pequefos Indusirlales reallcen Inversiones para ampllar su producclon hacla mercados extemos.

3. a8 nonmas sanitanas y 135 exageradas normias de caldad gue Tene que cumplr un pequefio Indusinial pam exportar y los ramites burocraicos
alrededor de elios, consituyen aspecios que son muy dificies de superar
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4. En muchos casos 25 evidentz &l Incumplimienta de [os compromisas de Integracian, o que da un descrédio a los acuendos comeniales
de caracter oiateral y multiateral, ants (0 cudl 52 hacs notoro 2l SECaplicisma de produsir para exportar.

5. Ofra de 138 dificultades 25 que los medios de transporie temestre, agreo, manitimo, y de comunicacion, hasta ahora no operan con calidad
¥y cobertura, lo gue entorpece 2l contacto y |3 Informaclon diarla gue deben tener |as empresas para concretar sUs negocios.

Paralelamenie a los elemenios anies anotados, |25 empresas tlenan que sonear problemas de orden intema como: Inestabilldad polRica,

conflicins soclaies y falta de dialogo, marco kegal camblante, credinllidad del slstama financlero sobre el secior PyME, nommas laborales
rigidas, Ingrementd del contrabando, déblles politicas guoemamentales para promover exportacionas, entre las mas Imporantas.

D. Areas deAccida para insertar a las FME en ef Comercio Imemacional

SIn bien s prasertan difcultages 2XSMas & N%Mas, 135 oporunidades para promover & sectos PyME-axportador, debe estar canirado en
acciones coma:

1. Utlizar el Sistema General e Preferencla y leyes de Preferenclas Arancelarnas.

2. Aprovechar de mansra optima mercados comunes y esferzos reglonales en materi de poiitica comendial |por jemplo TLCE), 38 como
convenies Comerclales Blaterales de Ecuador con ofros palses.

3. Anallzar |3 gama oe recuwsos Sin expiolary con elevados niveles de competividad,
4. Mano de obra habl y 3un barata.

5. Ltizaclan del Draw-Back {devoluckin de ImMpusstos en productos exportados).

5. Apllcacion de Regimenes Aduanaros Especiales.

7. Mavllizar 13 capacidad de acuion ge |os gramios y busCar esqUEMas as0ciaivs.

8. Fortalecer I3 Institucionaldad del sector, Eﬂ]éﬂlﬁ"'l‘lEﬂtE de nrganlsmns como la I.':l:-rpnmc:lm para la Promoclan de las EIFDI'IE{‘JII'IEFE
[CORPEN y Federacién ge Exportatares [FEDEXPOR).

9. Aplicar Infensos programas de capactacion n gerencla, mejoramiento continua de 13 calkdad, para |o cual 2 requisnz ) apoyo del goalemo
¥ la asisiencla 1écnlca de [a cooperacion Intemacional.

10, Megoear con provesdores connables, que les asequren 13 entrega de matenas pamas & INsumos 02 calldad y de manera oporuna.
11. Las emprasas deben frabajar con una produccién especlalizada, esio les asegura eficlencla, calldad y competitividad.

12. Deben procurar |3 250ciackin con olras empresas anes y complementarias, esto dard mas certeza en el cumplmiento de 135 cantidades,
normas y tempos de exportacion.

E. Fanicipaciin del Cobierno en promocidn de exporiaciones de PyME

En &l amitto piblico, los esfuerzos se musstran en el desarmllo de algunas aciividades ejecutadas? a traves del Minlsterio de Industias
Comersio Integrasion y Pesea (MICIP)

1. Programa de Promockin i Desamalia; con inanclamiento para talerss, sefio de estraleglas, capacitacion, niedas de n2gocios, 12unlones
comendales, ferlas y exposiciones de PyME.

2. Programa de Mejramiants def CIma de Negocies: para realzar diagnosticos sectonaies, estudios de calkiad y produetividad, comertializacion
¥ marketing en anasanias.

3. Programa de Desamoiio Empresanal destnado a mejoramients continue de calldad y productvidad, participacion en seminaris Inemasionales
COMErTio exterior

2. Aungue i buen porcantale de Jor paguatos indusiiaker desconscen & reeuiady i stecouiied e s mismas,
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NUMERO DE AFILIACIONES POR ANO1

Como se puede apreciar en el grafico, la evolucion de las afiliaciones han tenido un
despunte empezando en el afio de 1998, alcanzando un maximo en el afio 2001, a partir
del cual comenzé un declive en el numero de afiliaciones hasta la fecha actual, esto se
debe en parte a crisis tanto externas como internas. Desde el punto de vista externo, en
el afio 2000 estallo la ultima gran crisis econdmica por la que a atravesado el Ecuador,
que llevd a una corrida bancaria, el cierre de numerosas instituciones financieras, y
como consecuencia de estos factores y otros mas el cierre de varias MIPYMES
ecuatorianas, esto se debid a que este sector industrial es muy sensible a los cambios en
su entorno, y tomando en cuenta el hecho de que es una caracteristica de este sector que
se apalanquen con endeudamiento externo, la crisis financiera golped muy fuertemente.
Desde el punto de vista interno de la CAPEIPI, en la misma época se suscitd un
incidente a nivel de la dirigencia gremial lo que ocasion6 que la atencion a los afilados

se vea reducida hecho que produjo que muchas empresas optasen por desafiliarse.

NUMERO DE AFILIACIONES POR ANO 1970-2008

NUMERO DE AFILIACIONES

Fuente: Informacion estadistica CAPEIPI

Elaborado por: Direccion Asistencia Técnica

! CAMARA DE LA PEQUENA INDUSTRIA
http://www.pequenaindustria.com.ec/index.php?option=com_remository&Itemid=68&func=fileinfo&id=2&date=20

08-04-01


http://www.pequenaindustria.com.ec/index.php?option=com_remository&Itemid=68&func=fileinfo&id=2&date=2008-04-01
http://www.pequenaindustria.com.ec/index.php?option=com_remository&Itemid=68&func=fileinfo&id=2&date=2008-04-01
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ANEXO K

INFORMACION TASA DE INFLACION Y RIESGO PAIS®

INFLACION - Ultimos dos afios Farren
/ 4,12

/\ Fudin

F.17H

Maximo =
Hinimo =

Datos Comparables

Seleccion date 2 carmparar ---

Fecha Inicial

Fecha Inicial

[v]
[w][1 [x]
[l [1 [w]

1930 [+ | Enero
1990 [+ | | Enero

L= inflacidn es medida estadisticamente a través del
Indice de Precios al Consumidor del Area Urbana

[Ri=Tal N

RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)

El riesgo pais es un conceplo econdmico que ha
sido abordado académica y empiricamente mediante
la aplicaciéon de metodologias de la mds variaca
indole: desde la utilizacion de indices de mercado
como el indice EMBI de paises emergentes de
Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora
variables economicas, politicas y financieras.

El Embi se define como un indice de bones de
mercaduos emergentes, el cual rellefa el movimiento
en los precios de sus titulos negociados en moneda
extranjera. Se la expresa como un indice 6 como un
margen de rentabilidad sobre aquella implicita en
honos del tesaro de los Fstados Unidos.

Como Se Mide El Riesgo Pais

Ll Riesgo Pais se mide en puntos basicos

(cada 100 puntos equivalen a 1%), por esto cuando
se escucha que el indice de Riesgo Pais se ubica

en 1.200 puntos, en realidad se estd diciendo que

el bono del pais emisor paga 12% adicional sobre

la tasa de los bonos americanos. N

2 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

2 mavkiv da nima Fanactas dae hianas 0 caviicine

TESGO_PAIS — Ultimo mes

.l

10,00
Tod. o

Mé&zimo
Minimo

RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)
El Hesgo pais es un concepto econdrmico que ha sido
abordado académica y empiricamente mediante |a

Julio 10 de 2011

810,00

792,50

775,50

784,00

aplicacién de metodelogias de la mds variada indole:

desde |a utilizacién de indicas de mercade comoa el
indice EMBT de paizes emergentes de Chase-
IProrgan hasta sisternas que incorpora variables
scondmicas, politicas y financeras. El Embi se define
comno un indice de bonos de mercados emergantes,
el cual reflejs el movimiento en los precios de sus
titulos negociadas en moneda extranjera, Sa la
expresa come un indice & come un margen de
rentabilidad sobre aguslla implicta en benos del
tesora de los Estados Unidos.

[ Buscar ]

Seleccione otro indicador

Contactenos \

FECHA
Junio-30-2011
Mayo-21-Z011
Abril-30-2011
Marzo-21-2011
Febrero-28-2011
Ernero-21-2011
Ciciernbre-31-2010
Moviembre-20-2010
COctubre-31-2010
Septiernbre-30-2010
Agosto-31-2010
Julio-31-2010
Junio-20-2010
Mayo-31-2010
Abril-320-2010
Marzo-31-2010
Febrera-25-2010
Enero-21-2010
Diciernbre-31-2002
Moviembre-20-2009
Octubre-31-2009
Septiernbre-20-2009
Agosto-31-Z2009
Julio-31-200%

oy
r
o
FEREERR R LR PR LR R ddy

,
[(Buscar ]

Aypmizen Directo #

Cortactenas \

Seleccione otro indicador [>]
FECHA VALOR
Junio-17-2011 203,00
Junio-16-2011 803,00
Junio-15-2011 793,00
Junio-14-2011 787,00
Junis-13-2011 797,00
Junis-10-2011 797,00
Junis-09-2011 795,00
Junis-08-2011 789,00
Junis-07-2011 782,00
Junis-06-2011 208,00
Junio-03-2011 807,00
Junio-02-2011 809,00
Junio-01-2011 806,00
Mayo-31-2011 759,00
Mayo-27-2011 810,00
Mayo-26-2011 808,00
Mayo-25-2011 803,00
Mayo-24-2011 FE8,00
Mayo-23-2011 FE7.00
Mayo-20-2011 FE7.00
Mayo-19-2011 F70.00
Mayo-18-2011 765,00
Mayo-17-2011 F73.00
Mayo-16-2011 F7L.00
Mayo-13-2011 FE7.00
Mayeo-12-2011 764,00
Mayeo-11-2011 793,00
Mayeo-10-2011 720,00
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