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Prélogo

El tema de la presente tesis se desarrollé6 endaorig un plan de negocios, para la
implementacién de un sistema SMS/GPS aplicado afraoy monitoreo del Sistema
Tarifado Vehicular en base a la empresa EMOV dsudad de Cuenca y de las empresas
Radio Difusoras como una propuesta de gran reléaamos permite demostrar la
oportunidad de aprovechar los sistemas de teledeationes para generar nuevos nichos
de mercado que se podran explotar, ya la par nemitpéd desarrollar servicios
innovadores para otras instituciones tanto pubticaso privadas en nuestro entorno.

En esta investigacion se realiz6 un estudio sabredlidad actual de la Empresa
Municipal de Movilidad EMOV especificamente enfocaen el servicio de Control y
Monitoreo del sistema de Estacionamiento Rotatiaafario que brinda esta empresa y de
las estaciones Radio Difusoras enfocado al cogtrobnitoreo de los equipos ubicados en
sus torres de transmisidn, dicha informacién nasiGsicomo insumo principal para
alcanzar la seguridad de plantear constituir naestmpresa DATATEL la que tiene como
finalidad poder simplificar, innovar y mejorar lficeencia de dichos servicios por medio de
la utilizacién de las telecomunicaciones con unataf@lidad financiera adecuada para
nuestra empresa.

El objetivo de este plan fue el seleccionar la mejetodologia de procesos de
negocios basada en el andlisis de oportunidad dead® en el cual se disefi6 y desarrollo
el plan de negocios para la organizacion estraaédgcDATATEL. El plan de trabajo logré
este objetivo, basado en un modelo simplificadpldeificacion de negocios consolidado
por medio del tratamiento de un proceso declarasimalitico y de ejecucién, con el cual se
propone como una identidad diferenciadora a la es@pDATATEL es decir se competira
en el mercado por la manera diferente de brindaeuwvicio mas que por costos del mismo,
con la cual la empresa pueda potencializar sus emngpias y ventajas profesionales que le
permitirdn competir estratégicamente en el nichmédecado en el cual se desempefiara.

Para estructurar el plan de negocios la metodolqgé@ se utilizo fue levantar
informacion relevante en base a publicaciones ésEdlas, adicionalmente se realiz6 el
disefio y la aplicacion de una encuesta ANEXO Tulal permitié conocer si el interés y
las necesidades potenciales de la ciudadania per ta servicio con tecnologia de punta
para utilizar la zonas tarifadas. Junto a ellefsetué un analisis estratégico de la situacion
interna y externa de la industria (EMOV y EmpreRasdio Difusoras), sumandose estudios
de mercado Parte de la idea principal del proyenfocado hacia la EMOV es regular el
sistema tarifario de Cuenca, en donde se educgaeiadadania hacia una culturizacién en
el buen uso de la tecnologia, y a una optimizad&rtiempo en la realizacién de sus tareas
ocupacionales, cada vez que utilicen el sistenifatiarmunicipal.

Cabe aclarar que esta investigacion y pruebascsardmn por medio del proceso
analitico de mercado, lo que determiné cuales@®odmpetidores directos e indirectos de
la industria, para asi poder ubicarnos dentro dedastria a dar el servicio otorgado. Si
bien no existen competidores directos que otorgleservicio con la misma tecnologia
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SMS/GSM como tal ni en la ciudad ni en el paisppgrexisten empresas internacionales,
gue ya estan implementando sistemas tecnoldgicosotétoreo SMS con infraestructura
celular.

Una ventaja competitiva muy importante que presddd ATEL es que la
competencia no esta radicada en nuestro mediouéo reps permite ser pioneros en
transformar cierto/s servicio/s no tan optimo/s @o/s que sean mas eficiente/s, Gtil/es, de
facil administracién, mas comodo/s, y atractivads medio de la infraestructura celular
tanto para las empresas municipales como privada® c usuarios; es por eso que la
incursién avizora buenos prondsticos para nuest@esa.

El andlisis del FODA (Fortalezas, Oportunidadeshilitades y Amenazas), nos
permitié determinar la situacion presente en larpgencontramos al intentar implementar
nuestra empresa DATETEL donde hemos podido ideatifes amenazas y oportunidades
que surgen de nuestra realidad las fortalezas ylidites internas de tendremos al
momento de la constitucion de nuestra organizacion.

Como cadena de valor para incursa en el mercadoADEL se dedicara a desarrollar
servicios que compitan por diferenciacion en ddodepilares mas importantes en los que
se apoyara el sistema de valor de nuestra empoadas siguientes:

v'Investigacién y disefo.-Participar en los procepes manejan cierta/s empresa/s
para poder determinar si se puede mejorar o innteaio/s proceso/s por medio
de la utilizacion de los sistemas de telecomunices y como beneficiarian a la
empresa.

v' Tecnologias informéaticas y de TelecomunicacionesleP fusionar la parte
tecnoldgica entre el ambito fisico (hardware) yidog(software) para poder
optimizar recursos en todos los ambitos; a la wezgermitan manejar de manera
mas eficiente y con una administracion mas singderismos.

Considerando como una ventaja muy importante estrmiemprendimiento es el alto
grado de confiabilidad que tiene el Estado en tivgrdesarrollar productos nacionales y
de calidad, privando en cierto modo la entrada poitacién de productos internacionales
debido al alto grado de impuestos y aranceles gueasiejan en las aduanas.

Es aqui de donde se fundamenta la investigaciG gesarrollar este analisis que
nos dara la apertura a la implementacion del seren cuestion; considerando que a la
intensidad de la competencia en nuestro mediojaddgue implica un alto atractivo de la
industria en este ambito para nosotros.

Por Ultimo y como parte esencial del analisis deidis de nuestra Tesis de
Maestria en Gestion de Telecomunicaciones tenemasrteza que existe en realidad un
mercado por explotar en dicho @mbito lo que perptger establecer la constitucién de la
empresa DATATEL para atender el mismo; fundameetoshuestro estudio financiero
como eje principal que demuestra la factibilidadlaleonstitucion y proyecciones de la
misma para explotar dicho mercado; nos permitespoeher la certeza de que es una
oportunidad rentable y prospera de brindar serviginovadores con responsabilidad social
y vinculacién con la colectividad.
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SECCION 1: INTRODUCCION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

CAPITULO I. INTRODUCCION Y
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 INTRODUCCION

En el siguiente informe se muestra el trabajo dekado para la obtencion
del titulo de magister en Telecomunicaciones, al cansta en el desarrollo de un
plan de negocios, para la implementacion de uemstGPS/SMS aplicado al
control y monitoreo del Sistema Tarifado Vehicudar base a la empresa EMOV
de la ciudad de Cuenca.

Este plan de negocios busca estructurar el funecimmo de la empresa
EMOV en Cuenca y la forma de uso que le dan loarigs) cambiando totalmente
la conceptualizacion de la empresa EMOV a un nueedelo de empresa, donde
nos involucramos nosotros y estamos en el centla &8OV y de los usuarios
para formar una nueva EMPRESA llamada DATATEL qeededicara a dar el
servicio continuo de control y monitoreo para awbnar todo el proceso tarifado
vehicular.

DATATELotorga prestaciéon de bienes y servicios ciglaados con el
disefio a soluciones integradas utilizando sistetadslecomunicaciones.

Los problemas que esta propuesta pretende ataceanedizar nuevas
solicitudes de prestaciones de servicios de DATATEELerceros y manejar un
crecimiento sustentable y competitivo.

Con este trabajo se espera obtener una defini@da thisién y estrategia
de la empresa para su organizacion y orientacitratégica. El plan de trabajo
para lograr este objetivo, se basa en un modelplifitado de planificacion de
negocios en el proceso declarativo, analitico yejgeucion, buscando proponer
una identidad diferenciadora para DATATEL, con laalcla empresa pueda
reconocer competencias y ventajas competitivas lguepermitan competir
estratégicamente en el nicho de mercado en ekeuddsenvuelve.

El objetivo de este plan es seleccionar la mejdpodmogia de procesos de
negocios que mas se adecle al desarrollo de un ddamegocios para la
organizacién estratégica de DATATEL.




SECCION 1: INTRODUCCION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

No se abordaran los procesos de control y compémsatado que al ser
una empresa en formacion, el tiempo requerido ipgpeementar dichos procesos,
excede el tiempo asignado para el presente edfiediasos, pero se recomienda a
la gerencia ampliamente su desarrollo posterior.

El fin de todo esto sera mejorar el cadtico estedsisuario cuando esta en
una zona tarifada, y el rendimiento de la Emprad®¥ teniendo un control total
del tiempo de ocupacion del usuario cuando esténarzona tarifada.

1.2 ANTECEDENTES

Existen muchas necesidades que se van generanflrnsenavanza el
tiempo cuando A o B producto sale al mercado y dwdb un indice de
penetracidn creciente.

En nuestro caso, pondremos de referencia a la Bagdvunicipal de
Movilidad EMOQOV en la ciudad de Cuenca, que hoy ienatharca una sectorizacion
del 100% en el casco céntrico y casi el 50% emllesiedores de la ciudad, con el
control del sistema tarifado municipal, que sinalatjuna, causa molestias en los
clientes, cuando sus vehiculos son remolcados ptacienarse en lugares
prohibidos o cuando son multados por el tiempadiran la tarjeta de recarga.

Para este escenario, existe la particularidad guies dos eventos, o bien
no tienen la tarjeta los usuarios, o caso contfasi@ditan en su mayoria.

Para dar veracidad a esto, se ha realizado ensy@stexo 1), que nos dan
informacién concerniente al 10% de la poblaciomiverso perteneciente a todas
las personas de la ciudad de Cuenca que poseauleet5.000 automotorés)
obteniendo como resultados los siguientes procesadisticos:

El porcentaje de aceptacién para que continle pgerda Empresa
Municipal de Movilidad EMOV en la ciudad de Cuemsa

1http://www.eItiemDo.com.ec/noticias-cuenca/2904I94f1—19-mes-de-matricuIacia-n-vehicular/




SECCION 1: INTRODUCCION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

PORCENTAJES DE ACEPTACION DE LA
EMPRESA EMOV.

™ Requieren EMOV

™ No requieren EMOV

Figura 1: Porcentaje de Aceptacion de EMOV

De este 87% de personas que desean que contintendpda empres
EMOV en la ciudad de Cuenca, se ha determinadoodoncategorizan a |
Empresgor sus niveles de operatividiobteniendo los siguientes resulta

PORCENTAIJES DE LA CALIDAD DE
OPERATIVIDAD DE LA EMPRESA
EMOV.

™ EXCELENTE
m ACEPTABLE
® REGULAR
E MALO

¥ PESIMO

Figura 2: Porcentaje de calidad de operatividad de EMOV




SECCION 1: INTRODUCCION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Estos porcentajes aun no revelan con exactitud esakl nivel d
operatividad de la empresa EMOV, ya que tenemo#i2% y 29% de nive
aceptable y regulapara ello se debera utilizar un diagrama de freziasrpare
saber cuantas veces se repiten los porcentajetableep regulares para estable
un punto de partida y saber que decisiones tonrarrpajorar la operatividad de
Empresa en la ciudad dwenca.

De este mismo 87%, se ha determinado, cuantas naerstesearic
cambiar el sistema tradicional de tarjeta de capén un sistema digitalizado,
donde el usuario establezca el tiempo de uso derla tarifada mediante SMS
sea notificado pola empresa EMOV que estd a punto de expiraresupid par:
realizar otra recarga automéatica desde donde ksguario y todo por SMS. Lc
resultados fueron los siguient

PORCENTAJE DE PERSONAS QUE
DESEAN CAMBIAR EL SISTEMA
TRADICIONAL.

Figura 3: Porcentaje de personas que cambiaran el sistenthdinal.

De este 81% de personas que si desean cambisstainai tradiciona
hemos hecho una ultirpreguntapara saber si estan dispuestas o0 no a pal
sistema totalmente digitalizac

No se ha considerado un rango de valores, ya qespaiesta mas aceda
de cada persona sera el minimo valor posible yal@st O costo; es por eso, (
los resultados de esta encuesta fueron los siggi
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PORCENTAJE DE PERSONAS
DISPUESTAS A PAGAR POR EL NUEVO
SISTEMA.

Figura 4:Porcentaje de personas que pagarian el sistemaadl

Con todos los datos generados de la encuesta, seedtiaado ur
histograma de frecuencias, a partir de un diagrdengallo simple y tallo dobl
para determinar con exactitud el porcentaje deatipetad de la Empresa EMO'
el cual nos indica que la meria de la gente encuestada califica en un rang
70% a 74%repitiéndose 475 veces o mejor dicho con una fresiaede 0,11%
del total de encuestados que son 4196 per:

Esto nosayuda a saber que la Empresa EMOV para la ciudadde
Cuenca aun no alcanza niveles altos de operativilad aceptables, lo cual
necesario implantar nuevas politicas dentro deniprEsa para mejorar ese 2
restante; una de estas estrategiaspresentamos mediante esta tesis es a t
del cambio total del sistema tarifado por un sistehgitalizado para lo cual hi
gue establecer muchos pardmetros estrategias de mercadoarketing y
organizacionalepara que este producto tenga 100% dptacion por los usuaric
a consumir una zona tarifada y ser beneficiimutuamente.

Los resultados del histogra de frecuenciase presentan a continuaci
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Intervalo Punto . Frecuencia
. Frecuencia ..

de Clase \ Medio \ Relativa
0.00 - 0.04 0.02 9 0,0021449
0.05 - 0.09 0,07 7 0,00166826
0.10-0.14 0,12 35 0,00834128
0.15-0.19 0,17 31 0,00738799

0.20-0.24 0,22 90 0,021449
0.25-0.29 0,27 78 0,01858913
0.30-0.34 0,32 148 0,03527169
0.35-0.39 0,37 144 0,0343184
0.40-0.44 0,42 297 0,0707817
0.45-0.49 0,47 294 0,07006673
0.50 - 0.54 0,52 419 0,09985701
0.55-0.59 0,57 229 0,05457579
0.60 - 0.64 0,62 462 0,11010486
0.65 - 0.69 0,67 417 0,09938036
0.70-0.74 0,72 475 0,11320305
0.75-0.79 0,77 398 0,09485224
0.80-0.84 0,82 292 0,06959009
0.85-0.89 0,87 164 0,03908484
0.90 - 0.94 0,92 136 0,03241182
0.95 - 0.99 0,97 47 0,01120114
1 1 24 0,00571973

TOTAL - 4196 1

Tabla 1: Histograma de frecuencias
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HISTOGRAMA DE FRECUENCIAS
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Figura 5:Histograma de frecuencias

1.3 DESCRIPCION DEL PROYECTO

El proyecto nace de la oportunidad no explotadgedgionar la forma €
que la empresa EMOV ejecuta sus operaciones, tab 0 hemos visto gracias
las encuestas realizadas a la ciudadania de Cuyeasty se debe a que no pue
realizar elcontrol de un solo vehiculo desde su momento deedoga una zor
tarifada hasta su momento de sa

La contraparte de esto, es que el usuario porstigemotivos no puede
al vehiculo cada vez que el tiempo se le agotenatl la tarjeta de can que esta
dentro del vehiculo para evitar ser multado. Eldentodo esto se ser un sopt
tanto para las dos entidades (EMOV y Usuario) p@ndo optimizar los recurst

Esta logica se pretende dar a conocer no soleiadad de Cuenca, sinc
otras ciudades del pais que tienen el mismo mecardsnfioncionamiento para

2 Fuente: Elaboracién propia
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sistema tarifado vehicular tales como Quito y Lajan el fin de crecer como
negocio teniendo no solo un mercado local, sindonaty por qué no hasta
internacional.

Para estructurar el plan de negocios la metodolotiiaada es levantar
informacién relevante en base a publicaciones @dizaalas, con la confeccion y
aplicacién de una encuesta, lo cual permitié cansicel interés y las necesidades
potenciales de la ciudadania por tener un sendgoio tecnologia de punta para
utilizar la zonas tarifadas. Junto a ello se ef@wn analisis estratégico de la
situacion interna y externa de la industria, surnéadestudios de mercado y en
base a esto, se definiran las estrategias a imptamen caso de llevar el negocio.

Con el plan de negocios se busca estructurar eidinamiento del servicio
a entregar y de la empresa DATATEL, mediante attplmiento de cuatro areas
basicas que son el Marketing, Operaciones, RecurBosanos y Finanzas.
También incluye un analisis cualitativo y cuaniitatde los aspectos relevantes de
la industria donde se insertara el servicio; esrdet analisis del mercado para
segmentarlo y finalmente generar una propuesta al@r \a nuestro servicio.
Ademas se detallan los antecedentes relevantes Ipacantextualizacion del
negocio, la descripcién y justificacion de la opaitiad de negocio existente.

Mediante el Plan de Negocios que se describird progecto de tesis, se
postula una solucién integral utilizando infraestiwa de telecomunicaciones,
endosaremos a la empresa EMOV como punto de refaregpara asi de esta
manera poder actuar en otras ciudades del paigeymidear cuan factible es
emprender un negocio a nivel nacional.

Hoy en dia la empresa EMOV al tener un crecimiemixiiginoso en el
control del sistema tarifado en gran porcion eciddad de Cuenca, ha despertado
en nosotros el interés por actuar y dar soluciGuelel punto de vista técnico, del
usuario y de la misma empresa EMOV.

Mediante el disefio prototipo de un sistema GP&'SE pretende dar a
conocer una solucién en conjunto con el uso déelasomunicaciones que llegue
a integrar a la empresa publica EMOV y a la ciudédan general que consume el
sistema tarifado de parqueo municipal.

La solucién a una problemética muy grande es inm@didebido a las
fuertes multas que hoy en dia la empresa EMOV tregé sus clientes que los
llamaremos potenciales; pero esta solucion tamtmérerge a la empresa publica
EMOV, ya que ellos no pueden realizar el controlieimpo desde que un vehiculo
ingresa hasta que sale de la zona con sistemadiarif

La idea principal del proyecto es regular el sistaanifario de Cuenca, en
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donde se eduque a la ciudadania hacia una cuttimean el buen uso de la
tecnologia, y a una optimizacion del tiempo en éalizacion de sus tareas
ocupacionales, cada vez que utilicen el sistenifariarmunicipal.

Esto suple en su totalidad al sistema tradiciqrad,un sistema totalmente
digitalizado; en donde, el usuario hace su recdajatiempo de ocupacion del
sistema tarifado mediante SMS utilizando la infragsura celular. El objetivo es
llegar a tener una base de datos, en donde sdreegida persona que esti
ocupando el sistema tarifado y el tiempo limiteodepacion segun haya hecho la
recarga.

1.4 JUSTIFICACION

No es desconocido el avance de las telecomunieaxien lo referente a
los sistemas mdviles de telefonia y particularméwogeservicios adicionales que
pueden brindar al cliente.

El proyecto de tesis que proponemos, engloba vaasectos que
justifican su viabilidad: negocios, técnico, peonbeneficio para la Universidad
Politécnica Salesiana.

1.4.1 Desde un Negocio

Hoy en dia nos vemos involucrados en medio de teotapetencia y
desarrollo, empezar a generar negocios y empleogana la infraestructura y
tecnologia que esta a nuestro alcance, es nuesitmmomo profesionales.

Es por ello, que pretendemos elaborar un Plan dgodies a nivel
empresarial en base a la Empresa Municipal de MadlEMOV de la ciudad de
Cuenca, con el tema Parqueo Tarifado Municipaggirgindo una solucion entre la
ciudadania y la Empresa EMOV en la ciudad de Cuenca

Pretendemos dar solucién a nivel nacional, ya quedn dia, ciudades
como Quito y Loja, poseen un sistema tarifado mpaicy nuestro sistema puede
llegar a ser de mucho interés para otras ciudaglgsadls con el Unico objetivo de
concientizar al parque automotriz que hoy en d&cercada vez mas en las
ciudades no solo del Ecuador, sino del mundo entero

Nuestro negocio genera un cambio de modelo estalctctualmente la
Empresa Municipal de Movilidad EMOV en la ciudad Geenca interactia
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directamente con la ciudadania mediante un redurs@no que solo se dedice
control del parqueo tarifado municig

Nuestra empresaecimos que genera un cambio estructural en el o
de negocio ya que tendremos que interactuar tamtdecempresa EMOV con
conlos usuarios, para brindarles un servicio de cdlidamodidad, mas ecolégi
y cobros justos; resultado de esto, un bcio mutuo.

EMOV

#Monitoreo constante del
tiempo de uso a todos los
vehiculos que usen zonas
tarifadas.

*Cobro exacto y justo por el
tiempo de uso de parqueo.

Nuestra

Empresa

CIUDADANIA

*Registrar el tiempo de uso
cada vez que sea necesario.
*Evita las multas

innecesarias por tiempos
<:z ° de exceso.

Figura 6:Modelo de la Empresa

1.4.2 Punto de vista Técnic

El sistema prototipo que se dard a conocer elimmahos de los
inconvenientes tanto para la empresa EMOV y pa@uldadania en general g
utilice el sistema de parqueo tarifado municipal;que muchas de las veces,
usuario ni siquiera posee urarjeta dentro de su vehiculo, apostando a la s
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que los agentes de control de la EMOV no paserehdgai la revision de las
tarjetas

Decimos que este sistema prototipo, da solucigre@onal de EMOV por
los siguientes motivos:

1. Los agentes de control de la empresa EMOV no pueaeitorear todo el
tiempo en el que un vehiculo activa el tiempo de des parqueo tarifado
mediante la tarjeta de carton.

2. Cuando multan un vehiculo a causa de diversosréectmmo el mal uso
del tiempo, mal uso de la tarjeta y hasta en mucbasiones sin tarjeta en
el vehiculo; los agentes de control de la EMOV>g®een al mal trato de
los usuarios llegando hasta agresiones fisicas.

El sistema prototipo también va a dar solucion ilaladania por los
siguientes motivos:

1. Evita el estrés al usuario de ser multado cuangiohesdejado su vehiculo
en una zona tarifada y esté realizando alguna cipaya sea cuando su
tiempo ha expirado o cuando el usuario sabe qterjsta esté re-editada.

2. Genera una cultura de orden y respeto a la ciudadae utilizaria nuestro
sistema llevado de la mano con el buen uso dectolegia, siendo mas
éticos y responsables con sus actos.

Pretendemos utilizar la tecnologia existente, ctaned e infraestructura
celular, para brindar un servicio adicional a lgsarios de la ciudad de Cuenca
que utilizan el sistema de parqueo municipal dentgpresa EMOV.

El usuario podra establecer el control del tiempseddo de su vehiculo
cuando esta utilizando el sistema de parqueo darifeor medio de un mensaje
SMS; en donde se le debitar4 automaticamente daesua bancaria y cuando el
tiempo esté a punto de expirar se le notificandsahrio con el mismo mecanismo,
para asi de esta manera, evitar las multas inméaesgor diversos motivos
ocupacionales.

Para la Empresa Municipal de Movilidad EMOV tenércentrol del
tiempo de absolutamente todos los vehiculos daseléngresan hasta que salen de
la zona tarifada, es un gran beneficio, ya que sla manera los cobros seran
totalmente exactos y justos.

El sistema prototipo que manejard nuestra empreba der capaz de
reconocer que un vehiculo esté estacionado enamnsatarifada, automaticamente
se apague el mismo; esto sera por medio de umsistS que se conectara con la
base de datos de la empresa EMOV para avisarle tagaaracteristicas técnicas
del vehiculo, es decir placa, modelo y tipo. Caio ag evitard cualquier tipo de
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altercado o reclamo de parte del usuario que noagpd una zona tarifada cuar
ha recibido la multa.

Servidor EMOV Servidor Banco

|J”|J

. —
=%
dr R

Figura 7:Funcionamiento del sistema prototipo
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1.5 SISTEMAS TARIFADOS DE AUTO PARQUE EN
OTRAS CIUDADES DEL MUNDO

Los sistemas de estacionamiento tarifado surgéa mlecesidad de gene
espacios para estacionar en sectores (ciudad, donde existe una importa
demanda de los misn®.

3 http://www.elpais.com.uy/091114/pci-454236/ciudades/reserva-de-estacionamiento-posa-fin-de-mes/
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Esta situacion se da principalmente en los centomerciales
financieros de la ciudad donde la oferta de lugasemitada, fundamentalmer
por enmarcarse estas actividades en los casstoricos y entornos inmediatc
donde la trama urbana no esta disefiada para absordbemanda de la poblaci
gue concurre en vehiculo a estos cer

s}

Ak

Estacionamiento
Tarifado

Lunes a Viernes de 10 a 16 hs.

Figura 8:Estacionamiento tarifado en Montevideo (Uruguay)

Es necesario entonces crear un mecanismo que apgateerar la rotacic
de vehiculos estacionados, a establecer limitdsod&rios de estacionamientc
determinar zonas especificas a estos efe

1.5.1 Sistema Tarifado en Montevide-Uruguay

A partir del afio 201 en la ciudad déeviontevideo (Urugue) se da la
implementacion del sistema tarifado utilizando elular, desarrollado median
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una aplicacion en conjunto cda empresa de telefonia movil Ancelas no col
Telefonica teniendo acceso al servicio Unicamente para lentes de I
operadora Ancel.

El funcionamiento del sistema es muy simpara contratar un lugar en
zona tarifada, el usuario envia un SMS al nimeg(opcién 1)con la letra "E'
seguida de la mdtula del vehiculo y los minus estimados de estacionamie
por ejemplo: E SAB3322 30; mediante una llamada telefénica al -999-016
(opcion 2)en donde se seguiran los pardmetros indicadosapopdradora pal
activar la matricula y tiempo estakido por el usuario; todo esto en caso de -
a la opcién 1.

(ST
O o o

INFORMA LA
m (alternativa por llamada telefénica)

=)

HORA CONTRATADA

= e > © =
o B e [ e B e 4P
099999 016

S| UTILIZA LA OPCION 1Y EL PASO Nro 2 NO SE CUMPLE, ENTONCES PUEDE UTILIZAR LA
OPCION 2 PARA COMPRAR MINUTOS DE ESTACIONAMIENTO POR LLAMADA TELEFONICA.

Figura 9:Establecimiento de tiempo para el sistema tarifado

Luego de enviar el mensaje, que tendra un cost® de el sistem
responderd con otro SMS y una llamada de voz indizda cantidad de tiemp
contratado y la hora en la que vence el estaci@rdo

También se podra contratar el servicio con antiéfpa indicando al fine
del SMS a partir de qué hora se quiere la resé&wa.ejemplo: E SAB3322 ¢
16:30. En este caso, elche de matricula SAB3322 compra 60 minutos
estacionamiento a partir de las 16
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A su vez, el sistema notificara via SMS al cliamiautos antes de concluir
el tiempo contratado, ofreciéndole la posibilidadedtender el horario de uso; con
esto se elimina el ticket que se coloca detrapat@lbrisas del automovil.

Para los inspectores de transito, que tienen el glgpcontrolar y verificar
que cada uno de los autos estacionados esté aegistro de uso para ocupar la
zona tarifada; pues se les otorga celulares agtopide la marca Nokia E51, que
incluyen la aplicacion desarrollada en conjunto émicel para monitorear todos
los vehiculos.

Pues su trabajo de los inspectores serd enviareuasaje con el nimero de
matricula de cada vehiculo, y el sistema les refa@nsi dicho vehiculo esta
registrado y el tiempo que tiene establecido pavpar la zona tarifada; pues si no
lo estd, automaticamente se le genera la multa.

Por otro lado, los usuarios de Ancel podran compiampo de
estacionamiento para el vehiculo de un terceroejgmnplo, de un familiar. O para
una empresa que abona por el estacionamientoftteesde vehiculos

En todos los casos, no habra un ticket en papel paner detrds del
parabrisas. Los inspectores chequearan si el estaniento se encuentra pagado
utilizando un celular al que le ingresaran la noatd del vehiculo.

“http:/iwww.estacionamientotarifado.ancel.com.uy/#
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Figura 10:Dispositivos maviles para los inspectores del sisi¢arifado

Argentina

1.5.2 Sistema de Estacionamiento Medido en la Plata

El sistema de estacionamiento por mensaje de tegtel primero en todo

el paisimplementado en la ciudad del Mar de Phatgentina). Se basa en que los
conductores deberan adquirir un crédito asociasio eelular, en puntos de venta
autorizados. A medida que estacionan, el créditibaseonsumiendo. Quienes no
dispongan de un teléfono celular en el momentostiacnar, deberan adquirir
estacionamiento puntual por horas en los misnmablesimientos autorizados.

Este sistema esta totalmente coordinado por la dvhalidad de la Plata; y

conlleva una serie de servicios desarrollado er hasus aplicaciones, los cuales

son:

A SANENE N NN NN

Registro de frentistas con Garaje
Ahorrando SMS opcion blacberry
Ahorrando SMS opcion ANDOID
Excepcién pago de estacionamiento medido por casddgad
Estacionamiento anticipado

Por SMS — Guia para el conductor

Por llamada — Guia para el conductor

Ahorrando SMS celulares con internet / notebooks
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v' Compra puntal (sin celul:

ano=30ID

Figura 11:Sistema de estacionamiertarifado La Plata (Argenting)

Sistema principal: crédito asociado a su celul:

El conductor se dirige a un punto de venta autdazg adquiere crédil
asociado a su numene celular.Para estacionar, el coctdu envia un SMS
6357 escribiendo como texto la palabE, espacio y sydatente (por ej.: E
AAA111). El ingreso de la patente se hace por Unica vemtras no cambie ¢
vehiculo, ya que el sistema recuerda siempre il@allpatente ingresada desde
celular.

El usuario rede un SMS donde le indica que inicio el estaciopaio
Para dar por finalizado el estacionamie envia otro mensaje escribier

E FIN. El usuario recibe un SMS que indica duraciéntcgshuevo saldo. Se
cobra solo lo que uso, con un minimo deora y luego fraccién en minut

Shitp://www.tramites.laplata.gov.ar/sistemaestaaitieatomedid
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Este sistema aun depende de una recarga en unguintizado; es decir
no se logra hacer un descuento directo de su cderghorros desde algun sistema
bancario.

Sistema alternativo: compra puntual de estacionamrgo

Para aquellos que no poseen un teléfono celulaelemomento de
estacionar, deberan adquirir en los mismos puntsvehta autorizados una
“compra puntual” de permiso para estacionar. Minideocompra:l hora. El
usuario debe indicar al comercio el nUmero de patdel automovil que desea
estacionar, este envia un mensaje al sistema ywtel queda autorizado para
estacionar por el tiempo adquirido. EI comercioalatentregarle un comprobante
de la compra puntual gue no es necesario dejdnaigulo.

¢, COmo se inspecciona el estacionamiento?

Los inspectores de control urbano, provistos deadisivos moviles,
recorren la zona de estacionamiento medido venficasi cada vehiculo tiene
estacionamiento valido en curso. Si el sistemaoredg que un vehiculo no cuenta
con estacionamiento valido en curso, el inspectocquera a elaborar el acta
correspondiente, quedando la comprobacion de ladcibn registrada en el
sistema y dejando el inspector un comprobante oidrkccion en el vehiculo.

Los dispositivos modviles utilizados por los inspees se conectan
directamente con el sistema central, de modo duifdela verificacion instantanea
de cada vehiculo en base a su patente, determirgrdgistra estacionamiento
iniciado vigente.

Una de las disposiciones de este sistema, esigas bBoras picos, su valor
de recarga se duplica de $2,5 a $4, justamentecpiaa el trafico generado en el
casco céntrico que se da en esta ciudad.

1.5.3 Sistema de Estacionamiento en Loja-Ecuador

El Sistema Municipal de Estacionamiento Rotativaféido (SIMERT) a cargo de
la Unidad Municipal de Transito y Transporte Temesde la cuidad de Loja
(UMTT-L) ha implementado un mecanismo de monitguaca el sistema rotativo
de estacionamiento tarifado, cuya base estd eredmolbgia RFID (Radio
Frequencyldentification), con la ventaja de obtefsos digitales remotamente por
medio de ondas de radio.
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Los componentes de un sistema de radiofrecuennidaetiqueta o TA(
gue contiene la informacion de ideicacion, una antena y un lector que al er
en contacto no directo con el TAG es capaz ddadeformacion contenic.

Air Intertace

¥

ﬁnnspnnﬂnr

Figura 12:Componentes de un sistema RF

El disefio del sistema rotativo tarifado se des@rqohra implementar €
una cuadra dda ciudad de Loja. La ubicacién de las antenas rdebenel
dimensimes adecuadas que permitan los TAGS que se encuentranubicado:
el parabrisas del vehic.. El alcance de la antena se la aproxima a 3mtdea
sobre el piso como se indica enigura.

6http://bibdigital.epn.edu.ec/bitstream/l5000/9921}BV$E%3FO%20DE%ZOU N%20SISTEMA%20ROTAT
%20TARIFADO%20PARA%20EL%20PARQUE%20CENTRAL%20DE%20620CUIDAD%20DE%20LO
A.pdf
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Figura 13:Ubicacion de un Lector RFID

La desventaja del equipo lector RFID que posegamsinisor y recepto
es que se lo debe ubicar en un lugar seguro ygidotele condiciones advers
como la lluvia, viento y polvo para no dafiatransmision de las sefal

Los Tags RFID que se colocarbajo el parabrisas de los vehicu
almacenarada ID del vehiculo y envian la informacion hacia el lector en
momento de pasar por un punto de control vehit

Figura 14:Ubicacion del Tag RFID

El lector RFID es encargado de leer la informadéros Tags cuando I
vehiculos pasan por un punto de control vehicuBElr.lector recibe la IL
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correspondiente a los Tags de los vehiculos y daviaformacion hacia la red
inalambrica.

La funcion de los equipos de comunicacion inalacsbes enviar de forma

rapida, eficiente y segura la informacion recibjaa parte de los lectores RFID
hacia el servidor donde se procesa la informacion.

El servidor tiene como objetivo procesar la infocita recibida por parte
de la redWLAN; ingresar a la base de datos del $jraatenticar correctamente a
los vehiculos que se encuentran circulando y aradizproceso de tarifacion.

s 7 m
- o I:P it’ Lector

Tag’s RFID RFID

-

Figura 15:Diagrama en bloques del sistema tarifado implemémen Loja
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CAPITULO Il. PROCESO DECLARATIVO

2.1 VISION

DATATEL es una empresa gque se dedicard a la préstale servicios
relacionados con el disefio a soluciones integradasavés de sistemas de
telecomunicaciones.

Se orienta con los principios fundamentales deetesgolvencia, calidad y
excelencia reconocida en nuestros proyectos; valwdo a las personas y
relaciones comerciales.

2.2 MISION

Resolver las necesidades y problemas que preségedientes en la
puesta en marcha y mantencion de los proyectos deitoreo, control y
automatizacion del sistema de parqueo tarifadoang@aando un servicio
personalizado y de calidad, ajustado a un adequiado de entrega.

La base de nuestro negocio es la comunicacién nciate constante del
cliente.

“Seremos pioneros hacia las necesidades de nwdistnte, y del cliente de nuestro
cliente, asistiéndolo incluso hacia fuera de lostds geograficos naturales con el
unico objetivo de expandir nuestros proyectos erdprla sociedad”.

2.2.1 Logotipo de DATATEL

El nombre DATATEL surge de la idea de poder integriaflujo de
datos que puede entrar o salir desde un dispositiguil para generar
aplicaciones de monitoreo utilizando la infraeduites celular ya sea en
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envio de SMS, posicionamiento global por :ma de coordenadas (GPS
establecimiento de conexién por la red de d:

Su significado atribuye a Datos en TelecomunicasoDATATEL,
cuyo objetivo principal es desarrollar aplicacioress cualquier sisterr
operativo de SMARTPHONES o TABLET, logrando solunao problema
en entidades publicas o privadas alrededor dedbrais.

Figura 16:Logotipo de DATATEL

2.3 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Como empresa estamos obligados a brindar el mejoic® hacia nuestrc
clientes, comprometiéndono
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2.3.1 Area Técnica y Administrativa

v

Realizar disefios tecnolégicos modernos acordedasonecesidades del
cliente a través de la elaboracion de proyectosodéol y monitoreo con
sistemas GPS y SMS para el mejor rendimiento deefapresas de
estacionamiento tarifado, buscando una hegemoria ehusuario y las
Empresas Municipales.

Respetar los procedimientos de trabajo que asetmalidad de nuestros
productos y servicios, y para ello nuestra priricpaocupacion sera la
capacitacion permanente de nuestro personal, deo nmmuke sea
especializado en las areas requeridas para redtigamantenimientos
preventivos y correctivos en los equipos que senasanejando.

Entregar a nuestros clientes la certeza de ques tém® productos y
servicios que ofrecemos son desarrollados bajoicionés controladas
para brindar satisfaccion de sus necesidades @g@Mpetitivos.

Trabajar en conjunto con nuestros clientes parasgseequipos funcionen
adecuadamente en el momento de ser operados, teegimgramas de
seguimiento y recomendaciones al mejoramiento ronti

Establecer los procesos administrativos de nueslierges, gestionando el
nuevo modelo de empresa, ya que nuestra obligaoido DATATEL es
estar al frente de los clientes y de los clienedod clientes, para lograr
una mejor marcha, justa y ordenada cambiando asstie manera el
proceso que llevan actualmente las empresas matasip

2.3.2 Area de Marketing

v

v

Identificar nichos de mercado con técnicas de ntadkedandole a la
ciudad en anadlisis, soluciones con el desarr@laukstros proyectos en el
ambito de las telecomunicaciones.

Alcanzar el reconocimiento o marca a nivel naci@muaho Empresa seria,
sélida e innovadora para el bien de la sociedaggiando para ello,
mejoras continuas en el personal, en los equiposa ¢éecnologia, en la
calidad humana, en el servicio; liderando asi da @sanera sitiales
estelares dentro de las empresas que buscan laaido y desarrollo.
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v’ Establecer fuertes alianzas con las operadorasefertia movil, que seran
nuestros proveedores y sustitutos en cuanto a daoltgia que se
implementara y su infraestructura de uso; estazdiae ofrecera a cambio
de publicidad y marketing con la operadora quegeelprimero establecer
el tratado.

2.3.3 Area de Talento Humano

v' Entregar a nuestro personal los recursos tecna$giecesarios y que
estén a nuestro alcance para incrementar la calldatbs productos y
servicios ofrecidos.

v' Mantener en capacitaciones al personal que ingresabajar a nuestra
Empresa, y crear procesos devolutivos de informaaiéambio de brindar
mas tiempo de estancia en la empresa y estabédidabmica; estipulando
en los contratos como leyes personales de la Emppesa asi no caer en
la rotacion constante del personal.

v" Brindar una cémoda estancia al personal, mediantgeates de trabajo
estables, sin generar discordias, peleas y abemimien el lugar de
trabajo con dindmicas de integracion en periodesionales, que seran
actividades fuera del trabajo para no ocasionadiges indebidas a la
Empresa.

v" Realizar evaluaciones periédicas al personal panpeear a formar
profesionales que se sientan identificados comiprEsa y en su porvenir;
el personal que entra en capacitacion, debe retrdiouconocimiento y
fortalecer a la Empresa mediante este proceso.
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CAPITULO Ill. PROCESO ANALITICO

3.1 ANALISIS EXTERNO E INTERNO DE LA
INDUSTRIA

Antes de desarrollar un proceso analitico de mercsal determiné cuales
son los competidores directos e indirectos dadastria, para asi poder ubicarnos
dentro de la industria a dar el servicio otorgésiobien no existen competidores
directos que otorguen el servicio como tal ni eriladad ni en el pais; existen
empresas internacionales, que ya estan implemeantsistkmas tecnolégicos de
monitoreo SMS con infraestructura celular.

Otra de las alternativas de monitoreo para sistedea estacionamiento
tarifado es la novedosa Smart Card, la cual poseehip GSM interno con un
anico registro PIN, en donde se puede almacenarniaition de usuario, con el
Unico objetivo de ser una tarjeta multipropésite gealice varias aplicaciones con
la misma tecnologia.

Este tipo de sistema se ha implementado en Cotoynlienezuela, donde
se usa para realizar pagos de matriculas en Uidades, pagos de alimentacion
en micro bares, registro de historia clinica pareaso de ingreso de pacientes a
hospitales, pagos en el sistema de parqueo tariyaalo con la misma tarjeta; lo
cual hace un sistema versatil y agil para cualqmeeesidad existente.

La otra modalidad de aplicaciones con Smart Cardaede tecnologia
RFID, sistema que ha sido implementado en la ciudatoja alrededor de pocas
manzanas en el caso céntrico de la ciudad.

Este tipo de tecnologia estd siendo aplicada ene&tacionamientos
privados solo como barrera de ingreso y salidasgl&éhiculos; pero la aplicacion
puede ir mas alla, ya que de la misma manera ste@lmacenar el ID del cliente
y segun esa informacion procesarla para implememtaistema de monitoreo las
24 horas del dia en un estacionamiento rotativdignitarifado.

A continuacién en la tabla 2 se listan empresas tg@ologia de uso para
sistemas tarifados publicos en diversas partesidetio:
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EMPRESA  CIUDAD ‘ TECNOLOGIA

ANTEL Montevideo

Sistema de monitoreo SMS para activacion de tie
y

control de los minutos usados en la zona
tarifada.

po

MUNICIPIO La Plata

Sistema de monitoreo SMS y con ticket en caso de
poseer el usuario un celular.

no

SIMERT Loja

Sistema de monitoreo con tecnologia RFID

SUSCERTE Caracas

Sistema Tarifado con Smart Card, integrado medignte

un chip GSM que posee un PIN y PUN para guard
informacién del usuario y procesarla.

Al

SMARTCHIP| Bogota

Sistema Tarifado con Smart Chip Tag utilizado par
servicio multiproposito en hospitales, parqueadgro
universidades

j*))

o

Tabla 2:Empresas de monitoreo para sistemas de estacionsortarifado

El método humano o tradicional si bien es cieitmea un precio bajo que
el resto de los otros servicios, pero presentagrado de fraudulencia lo que hace
un método poco confiable. Cuando los sistemas stomatizados, se convierten
en procesos muy seguros, faciles de usar y sotboebiindan la comodidad que el
cliente necesita para realizar sus gestiones sinat@mpos.

Como podemos ver en la Tablal, las empresas quent@ementado
sistemas de monitoreo y control para el estaciostmitarifado rotativo no estan
divulgadas en nuestro medio, sino en el exterior,|p que nosotros en base a
todas estas experiencias existentes, implementaremopropio mecanismo de
funcionamiento, disefio y estrategias organizace&anaue nos ayuden a llevar
lineamentos para el desarrollo de una empresg lidefiable e innovadora; para
ello a continuacion se explican los siguientes ganelevantes al estudio:

v" Ninguna empresa en nuestro medio trabaja con stftetura movil
celular para realizar monitoreo del sistema tadfpdblico.

v' La tecnologia ocupada en nuestro medio para eltareni de un sistema
de estacionamiento tarifado es a través de RFID.
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v' Con la implementacion de un sistema SMS/GPS seapmdnitorear un
vehiculo sin la necesidad de tener un agente deotoue verifique a cada
vehiculo.

v" No todas las empresas dibujan sus objetivos orgeioizales, para
verificar que la empresa marche en buen sentido.

v' La mision de un plan de negocios estructurara eoi@ijusto y comodo
para los usuarios, asi de esta manera ganaremestesli activos vy
potenciales.

3.2 ANALISIS ESTRATEGICO SWOT

El analisis SWOT (Strengths, Weakness, Opport®itiehreatens) o
FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Ameas), también conocido
como DOFA o FODA.

Es una herramienta estratégica que se utiliza panacer la situacion
presente de una empresa. Es una estructura coacgpaiidentifica las amenazas
y oportunidades que surgen del ambiente y lasléada y debilidades internas de
la organizacion.

El propésito fundamental de este analisis es p@tetes fortalezas de la
organizacién para:
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Aprovechar

Bleeriri kel Mecesidades insatisfechas

Contrarrestar

Capacidad de Negociacion TG

Corregir Cati . -
debilidades Satisfacer & la deranca

Figura 17:Andlisis FODA

Las amenazas y oportunidades se deben analizaamedos siguiente
parametros:

Los principales competidores nacionales e
internacionales.

Las tendencias del mercado.

3

La globalizacidn, las importaciones y las
exportaciones.

4

Los factores sociales, legales y tecnoldgicos que
afectan al sector.
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Para las fortalezas y debilidades se deben evaluar:
1

Calidad y cantidad de recursos con que cuenta
la empresa.

2

Eficiencia e innovacion.

Capacidad de satisfacer al cliente

El andlisis FODA que se ha realizado de la empsesanuestra en el
ANEXO 2, también se ha realizado un FODA cruzadelehNEXO 3 para poder
determinar la prioridad de cada una de las fordalerdebilidades, amenazas y
oportunidades, en favor a poner mas en atencigondgodria generar un cuello de
botella en la empresa o ser una oportunidad peaarahas nicho de mercado.

3.3 CADENA DE VALOR

Los pilares en los que se apoyara el sistema @& @al nuestra empresa
DATATEL son los siguientes:

CADENA DE VALOR DE LOS PROVEEDORESAI plantear generar servicio

innovadores fundamentado en la utilizacion de Blgerador/as mévil/es que les
permitira sacar mayor provecho a su infraestructp@dremos plantear una

negociacion particular de costos por el alquikedadmisma lo cual nos permitira
poder acordar un valor mas conveniente para nuestpesa que con el resto de
clientes.

CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA.-Al ser una empresa nueva con
amplio campo de desarrollo basada en servicios cesidades de tele
comunicacionales su valor principal estara fundadatEn en la creacion de
servicios innovadores que se pueden satisfacarediies necesidades del
mercado; las mismas que légicamente deben seelt@sa través de la utilizacion
de sistemas de comunicacion.
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CADENA DE VALOR DE LOS CANALES- Los canales que se utilizaran p
brindar nuestro servicio se fundamentara en l&zatildén de la infraestructura
elllas operadorfas con mayor posicionamiento en aehbito de la
telecomunicaciones (CLARO, TELEFONICA o ALEGR

CADENA DE VALOR DE LOS CLIENTES- El mercado de clientes se enfoc
en brindar servicios innovadores tanto de entidadddicas comcprivadas po
medio de los sistemas de telecomunicaciones. Unoudstros clientes y por
cual nos abriremos campo es la empresa de movilpddica y sistema c
estacionamiento tarifado EMOV; continuaremos bnvatanuestros servicios a |
estacionesle radio y television una vez asentado nuestroaiegn el mercad

Infraestructura de la Empresa

Administracién de los recursos humanos

Desarrollo Tecnolégico
1

Adquisiciones

Logistica Logistica Mercadeo .
de Operaciones de y Servicio
Entrada Salida Ventas

Figura 18:Cadena de valor

3.3.1 Actividades primarias

LOGISTICA DE ENTRADA- Se fundamentara en poder establecer adec!
convenios con los operadores moviles, que garantim excelente servici
continuo de comunicacién, como proveedores de mgedhisumos principale
infraestructura, servicio de transmision y comucii@a

OPERACIONES.1.as operaciones que tendremos que desarrollar aontmc
insumo principal la utilizacn de la infraestructura de las operadoras mévilex
alquilemos, especializandonos en generar servigigs permitan administre
monitorear, organizar o realizar actividades quedpn ser desarrolladas cor
ayuda de los avances tecnologicos en telunicaciones y que faciliten I
labores del dia a dia de cualquier instituc
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LOGISTICA DE SALIDA.- Al desarrollar nuestros productos o servicios teafoe
como elementos principales la utilizacion de eguipe telecomunicaciones y
software que es intangible, los mismos se podréardalar en nuestras oficinas y
almacenar en la misma; y se podran poner en fuacigmto utilizando
conjuntamente con los dispositivos respectivos tellecomunicaciones, para la
distribucion de los productos se utilizaran pemwvealridvd o algun dispositivo de
almacenamiento externo donde pueda caber la aplicgoe cubrird la necesidad
0 requerimiento especifico, el mismo que se tendrarespaldo dentro de la
empresa, Yy la copia original se podra entregaiaite final.

MERCADEO Y VENTAS.-Medios que permiten al cliente comprar el prodycto
la empresa inducirlo a ello.

v Publicidad

Se publicitara diversos tipos de servicios innovasiopero a la vez
especificos desarrollados por DATATEL para cubrisatisfacer cierta
necesidad o mejorar un servicio de una entidachdicplar para lo cual se
pueden utilizar medio de difusién como radio, inétro la prensa.

Promocion

Las promociones se efectuaran dependiendo del dgcliente y de
servicio que se brinde en relacion al precio y glefidad de desarrollo
del mismo; la promocion podria ser desarrolladaieminucion de costo
por servicio por un periodo o en un valor unitagiee se les pueda dar por
el mismo.

Fuerza de ventas

Capacitar al personal en metodologias de ventastijdarlo para que
mejoren sus ingresos por comisiones basados erm&as que se
establezcan.

Fijacion de precios

Los precios se estableceran en funciéon del sereicequerimiento que se
quiera implementar y de los valores que la comp#&eengan en el caso
de que existiera y analizando la posibilidad desesipuede hacer un
entregable donde el servicio pueda ser indeperdieigé nuestra
organizacion; o si el servicio sera tercializado posotros en tal caso
siempre dependeran de nosotros como sus proveecia@eniendo un
valor constante por los recursos que se manegedaiestra empresa.
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SERVICIO POST — VENTA.Servicio que mejorara 0 nos ayudara a conservar el
valor del servicio.

v Instalacion.- Nuestra empresa se comprometera etalan y dejar
operando el servicio adicionalmente se les pemnititilizarlo por un
periodo de prueba de un mes, donde se pueda dauienaobservacion
sobre la funcionalidad o cierto ajuste del mismo.

v' Reparaciéon.- En el caso de que se presente algidemnte que deje
inoperante el servicio se podra proceder de dosa®tpara habilitarlo:

» Si el dafio es un equipo tangible se procederda phsosto del
mismo a la institucién y se les cobrara un valéerencial por la
configuracién del mismo no tan elevado como cuarseéo
implemento.

« En segunda instancia si solo es un dafio a nivebfteare de la
aplicacién se procedera a reinstalar la misma paralor minimo
0 en ciertos casos dependiendo sino exige de onnalel de
complejidad puede ser gratuito.

v Capacitacion.- Todo servicio que se implementeuaigaier institucion de
una manera formal sera entregado con una capacitadél mismo,
adicionalmente se realizara un documento entregaie en forma digital
como fisica de la capacitacion desarrollada.

v" Suministros.- Se pondra como politica cada ciegnodo semestral o
anual desarrollar nuevos avances o mejoras enfecadal servicio, los
mismos que seran suministrados a la institucidpeaa.

v' Atencién reclamos.- Nos permitira evaluar la calide nuestro servicio de
manera continua; lo cual nos permitird mantenebiean estado nuestros
servicios y una buena relacion con nuestros elgent

3.3.2 Actividades de Apoyo

DESARROLLO TECNOLOGICO.Tecnologia integrada a procesos de la empresa
DATATEL.

v' Disefio de componentes.- Se realizara el disefi@gledmponentes que
intervendran en la elaboracion de cada serviciosguyaretenda desarrollar
por parte de la Empresa DATATEL.
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v" Pruebas de campo.- Poder validar el adecuado fuentiento de un
servicio en todas sus etapas, para determinamgpleucon los requisitos
establecidos por nuestros clientes.

v" Telecomunicaciones.- El eje fundamental sobreuel se desarrollara
todos nuestros servicios, cuya caracteristica ipahserd una excelente
calidad de comunicacién y transmision de la infaida de manera
ininterrumpida.

v" Investigacion y disefio.- Participar en los procegos manejan cierta/s
empresal/s para poder determinar si se puede mejoramovar cierto/s
proceso/s por medio de la utlizacibon de los sisemde
telecomunicaciones y como beneficiarian a la erapres

v' Tecnologias informaticas.- Poder fusionar la paeenoldgica entre el
ambito fisico (hardware) y l6gico (software) pacal@r optimizar recursos
en todos los ambitos; a la vez que permitan mankgananera eficiente
los mismos.

ADQUISICIONES.-Comprar los insumos que se emplearan en la catdevalor
de DATATEL.

v' Materias primas.- La materia prima se considerasalel dos aspectos los
equipos de telecomunicaciones que se necesitenbpiaie un servicio
teniendo que especificar que para la transmisiopretende alquiler el
servicio de transmision de informacion a una opm@e implementar los
equipos adicionales que se requieren para queesapumplementar un
servicio, conjuntamente con la aplicaciébn que sspldgara sobre los
mismos.

v' Consumibles.- Todos los datos o reportes que séapugestionar de un
servicio para poder analizarlos.

MAQUINARIA Y EQUIPOS.- Gestion Humana Desarrollo de habilidades,
motivacién, contratacion y entrenamiento.

v' Seleccion.- La seleccion del personal se realizzoa medio de la
recepcién de documentaciéon digital o fisica depessonas que deseen
participar en un concurso de oposicion y meéritalicianalmente a la
misma se tomara una evaluacion que nos permitendate la aptitud por
parte del interesado al cargo.
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v' Contratacion.- La contratacion se podra realizar dizss maneras
dependiendo de las necesidades de la empresa:

» Personal Fijo.- Dicho personal sera contratadowomperiodo de
prueba, de tres meses por un salario que se estalsleorde a las
partes interesadas, pero con beneficios de leg) easo de pasar
los tres meses de prueba se procedera a mantexmrio un
recurso fijo de la empresa con otros interesesialas

e Personal Dinamico o Prestacién de Servicios.- Patsgue
brindara sus servicios a la institucion con la nliddd de
prestacion de servicios para lo cual se acordargalor y un
periodo de tiempo por el servicio especifico qudrdedara a la
empresa.

v Evaluacion.- Se procederd a realizar una evalugmdiddica del personal
de la empresa con la finalidad de poder deternt@saaireas o aspectos que
necesiten ser reforzadas a través de capacitacmnmestodologias de
mejoramiento de desempefio del personal.

v' Capacitacién/Desarrollo.- Generar un plan de cargeie permita realizar
capacitaciones continuas al personal para que selapudesarrollar
personalmente e ir especializando dentro de undé&réaorganizacion y de
esa manera desenvolverse mejor e innovar en sua@teabajo.

v' Compensacién.- Seran compensados el personal gue dbtener una
certificacion o una titulacibn en su cargo despues superar las
evaluaciones relacionadas al mismo, de manera sioady con otros
estimulos.

INFRAESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.-Gestion de la empresa DATATEL

v" Administracion General.- La administracion genemtaera en primer
momento sobre nuestra responsabilidad ya que pousea todavia no se
podra contar con un personal fijo que maneje esaonsabilidad, ni dejar
toda la responsabilidad a terceros.

v" Finanzas.- La parte financiera sera desarrolladgpade de una persona
contratada que tenga experiencia y con conocimiéstaico sobre la
misma.

v' Contabilidad y Costeo.-Se contratara a una persooa vastos
conocimientos en el area contable y de costeo;pgeste sus servicios
llevando la contabilidad de manera parcial por @manto y luego
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dependiendo del crecimiento de la empresa se pbdcierla formar como
parte del personal de la misma.

v' Aspectos Legales.- La empresa como tal tendra dgefial todos los
estatus que la regiran y en base a los cuales egarap para poder
legalmente desenvolverse en la comunidad, adicimrde se buscara un
representante legal que nos representara anteumragyentualidad en el
area.

v" Administracion de la calidad.- Se estableceramesi@&s que nos permitan
valorar y establecer niveles de calidad dentroadia @rea de la institucion,
gue nos permitiran garantizar el nivel de calidattd a nivel de servicios
generados como de personal que labora dentroesedeesa DATATEL.

3.4 ANALISIS DE PORTER

El punto de vista de Porter es que existen cinezfs que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo dearmado o de algin segmento de
éste. La idea es que la corporacion debe evalsaolgetivos y recursos frente a
éstas cinco fuerzas que rigen la competencia indlist




SECCION 3: PROCESO ANALITICO

Competidores
Actuales y
Potenciales

Proveedores

Deteccion de
carencias no
sentidas

Figura 19:Las 5 Fuerzas de Porter

3.4.1 Amenaza de nuevos participant

En este caso hay que tomar en cuenta que pararaesaeste nuev
servicio se necesitan las siguientes habilidadepodéles nuevos participant:
que se considerasomo barreras de entra

Capacidad de desarrollo de software de monitorea géstemas d
estacionamiento tarifado con tecnologia SMS/GPS.eEe caso hay much
empresas que podrian desarrollar este tipo densisgede hecho en Montevic-
Uruguay lorealizaron con la coordinacion de la telefénicaeste pais; por lo qt
implica que existe baja barrera de entr

Decimos también que existe una barrera potencianti@da debido a
investigacion, desarrollo e implementacion de pstgecto regiere un tiempo
costo considerable.

Dentro de la empresa DATATEL se necesitara unalaggacion labora
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gue se debiese tener con los funcionarios queagdias labores operacionales, sin
embargo no se presentan mayores barreras de saiddo un grado muy bajo.

En conclusién debido a que las barreras de entradzalida de nuevos
participantes son bajas, la amenaza de nuevosqjaaiites es alta.

3.4.2 Intensidad de Competencia

Aparentemente nos damos cuenta que la competen@ata radicada en
nuestro medio estableciendo una gran barrera pateihe entrada; pero es una
necesidad establecer un servicio que sea masmid, agil, mas comodo, y mas
atractivo tanto para las empresas municipales gquena Sus usuarios; es por eso
que la competencia puede desarrollarse muy prosio gue nos demos cuenta.

Sin embargo, esto no nos garantiza que vamos dosepioneros en
ingresar al mercado; ya que la competencia noaggtisino fuera del pais, lo que
implica, que se hace mas dificil tener un prodagaaceptacion para los clientes
cuando hay de por medio competencia internacional.

La Unica ventaja, y es en donde nos apoyaremas;eseel alto grado de
confiabilidad que tiene el Estado en invertir yatesllar productos nacionales y de
calidad, privando en cierto modo la entrada e itgwidn de productos
internacionales debido al alto grado de impuestsgceles que se manejan en las
aduanas.

Es aqui de donde se fundamenta la investigacioa gasarrollar este
analisis que nos dard la apertura a la implementadel servicio en cuestion;
siendo considerada a la intensidad de la compeat&oono baja lo que implica un
alto atractivo de la industria en este ambito.

3.4.3 Poder de negociacion de los competidores

Es una ventaja considerable que el servicio deitoreo via SMS no
necesite de mas dispositivos que el celular taara gl control como para la
activacion.

El tener alianzas estrechas y fuertes con lasadpeas de telefonia movil
brindard planes de negociacion atractivos que panniingresar nuestro servicio;
con la Unica idea de buscar un beneficio mutuceeartbas partes.
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El alto grado de competencia de las operadorateldéonia movil en
nuestro pais, permite un bajo poder de negociat#d@ste proveedor.

La tecnologia de envio y recepcién de SMS en tierspbes un recurso
gue esté desarrollado y comercializado por MOVISTERARO y CNT que son
las Unicas que proveen este servicio, perdierdtmgentido de negociacion.

Se convierte en negociacién cuando el acceso aukstas bancarias a
través de la misma red son debitadas el saldoarosdlo un SMS, ya que el costo
del SMS también es facturado por la empresa, ytmagmas clientes utilicen el
sistema, los ingresos seran mayores para las apasade telefonia movil.

Todas estas razones implicantener un alto atradiévta industria, sin la
posibilidad de que los proveedores sean una améatense.

3.4.4 Poder de los consumidores

Al ser un servicio nuevo e innovador, no permite dpos consumidores
finales se den cuenta de manera facil de todobdosficios y la comodidad que
les podria traer para simplificar sus gestiones.

Los consumidores finales tendran la obligacion tiézar el sistema
cuando ellos estén dentro de una zona tarifada pmadar ocupar el tiempo que
requieran estacionar, todo dependerd de cuan bieat@node el servicio a las
necesidades de los clientes, ya que los consursifioedes inclusive podran dotar
el servicio para reservar la hora y el tiempo redoe

Ademas al no existir una competencia directa dedgb pais y los
servicios sustitutosresultan ser muy caros, ya lgueompetencia internacional
resulta ser muy costosa implementarla; en concaiusi seria posible para los
consumidores finales cambiarse de empresa al negnos corto plazo, pues al ser
nosotros como una Empresa que es parte de la EM@QYe\sera nuestro cliente
cobijaremos a todos los consumidores finales &srdel servicio a implementar.

Con ello se puede decir que el poder de los comkues finales es bajo y
que el atractivo de la industria se vuelve intaresa
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3.4.5 Amenaza de los productos sustitutos

La tecnologia GPS resulta ser un tipo de tecnalqgé ha evolucionado al
mundo entero, no por su costo sino por los bewsfigue dan a los usuarios que la
utilizan; ya que viene integrado un servicio de iteweo ideal para el tipo de
aplicaciones a desarrollar en nuestra empresa.

La implementacion de un sistema GPS envés desteng SMS es un
beneficio no solo para los consumidores finales giara nuestros clientes, y en
este caso a la empresa EMOV ya que puede identficiempo real y localizar la
posicion exacta del objeto en andlisis para elimios fraudes que se puedan dar
con sistemas tradicionales de tarjeta de carton.

El control se vuelve mas exacto, mas oportuno, Ne&satil y mas
apropiado para ser una amenaza a nuestro sisterSa#&vb su complejidad es el
costo de implementacion y equipos, ya que no sufe$dde conseguir en nuestro
medio y su precio es desorbitantemente alto a caujgen de un sistema SMS y el
usuario es muy diferente.

La tecnologia a utilizar es directamente depeneliele las barreras de
entrada altas, ya que esto implica un desarroll@aplieaciones y contar con el
personal totalmente adecuado para hacerlo.

En conclusion se puede decir que la amenaza diigias sustitutos que
brinden el mismo sistema de monitoreo va a depemdgcho del avance
tecnologico y de las TIC's, y en estos momentosexisten avances totalmente
desarrollados en la industria, por lo que se cote/en una amenaza media.

La matriz que resulta ser la conclusion final aledlisis de Porter,
se puede simplificar a la siguiente tabla:

ACTUAL BAJO MEDIO ALTO

Amenaza de nuevos entrantep X
Rivalidad de competidores X
Disponibilidad de sustitutos X
Poder de los clientes X
Poder de los proveedores X

Tabla 3:Conclusion de las fuerzas de Porter
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3.5 CONCLUSION DEL ANALISIS EXTERNO E
INTERNO DE LA INDUSTRIA

En base a los estudios realizados podemos detarmure con los avances
tecnolégicos en especial en el ambito de las talaoicaciones, se esta gestando
un nuevo nicho de mercado, el mismo que permgader desarrollar nuevos
servicios a través de la innovacion y adecuadazagibn de las diferentes
tecnologias GSM, SMS, GPS entre otras que permitipdimizar recursos dentro
de las empresas tanto publicas como privadas,|paxzal pretendemos crear una
Empresa que se dedique satisfacer y brindar aliemsannovadoras a las mismas.

En cuanto al entorno externo en relacién con esagrgue se dediquen a
satisfacer este tipo de necesidades utilizando consomo principal las
telecomunicaciones, del analisis hemos podido mhéter que si bien es cierto
existen empresas que intentan suplir estos rediestios; la parte medular de
nuestro negocio serd ampliar la gama de servicediante la innovacion que se
puedan crear para que suplan ciertas actividadeshapitualmente las empresas
las desarrollan con otros mecanismos menos optmafisientes.

La parte mas compleja para nuestra empresa DATA3&R la parte
econdmica ya que gran parte de la estructuraciamudetra empresa depende de
este recurso, para poder suplir este recurso emgmasa enfocandonos en clientes
potencialmente representativos como la empresa EM@V quien pretendemos
arrancar y darnos a conocer, nuestro objetivo é&smepara con dicha institucion
es mejorar y reemplazar el sistema tarifario tiadal con el que esta operando en
casi el 85% de la Ciudad de Cuenca; por uno masmopeficiente y ecolégico por
medio de la adecuada utilizacion de la tecnologiGara evolucionar de una
manera muy competitiva dicho servicio.

La competencia es nula en nuestro medio, pero s paligrosa en el
medio internacional, ya que existen organizaciatesarrolladoras de aplicaciones
similares que ya estan operando en nuestro cotdingror lo que si algun
momento llegaran a ingresar seria una fuerte araergemerando gran
competencia, como podemos observar en la Tabla 3.

Pero este andlisis tiene otra perspectiva, cualeorivalidad de
competidores en nuestro medio es totalmente nidads esta nuestra mayor
fortaleza, ya que no existe empresa alguna enislqee se dedique a dar un
monitoreo constante a los vehiculos que estanaldetuna zona tarifada mediante
tecnologia GSM, y hoy en dia el Estado apuntaianavacion cerrando el paso
para ingreso de nuevas empresas internacionalefagsn negocio en nuestro
pais; siendo asi la rivalidad de competidores lajaque DATATEL sera un
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empresa dedicada a la innovacion de servicioslecom@unicaciones.

Por dltimo al ser un servicio innovador, sera mapeesa quien de una
fijacion al costo de su servicio; y los clientesdin poco poder de negociacion ya
que tendran que asumir los costos impuestos paenarta municipal. Para
DATATEL ser& una gran oportunidad ser parte dadamzacion de los clientes y

gestionar su parte administrativa, ya que fijaggdrecios para acordar ganancias
mutuas y alianzas estratégicas.
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CAPITULO IV. PROCESO DE EJECUCION

4.1 ESTRATEGIAS

4.1.1 Aplicacion de la Piramide Estratégica
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SECTOR Telecomunicaciones
INDUSTRIAL:
MODELO

CONCEPTO Prestacion de servicios

EMPRESA :

SEGMENTO oM El mismo mecanismo de activacion y control de sis®e
NICHO: para monitoreos 24/7, se hara a empresas que teecesi
automatizar sus procesos:

e Empresas de parqueo tarifado a nivel nacional.
* Empresas de radio difusion y television.

PORTAFOLIOS: Brindar un servicio de mantenimiento, instalacion vy
monitoreo a la empresa EMOV de la ciudad de Cuenca.

El sistema consiste en:

* Establecer los limites de tiempo mediante un
dispositivo mévil con la placa de cada vehiculo
cuando esta dentro de una zona tarifada.

 El mecanismo de activacion se lograra mediante
aplicaciones android, aplicaciones blackberry, SMS,
red de datos.

+ De inmediato se recibira un mensaje de confirmacion
gue el vehiculo esta activo con el tiempo y su
respectivo descuento de la cuenta de ahorros de cad
usuario.

» El inspector de control, verificard mediante un SMS
con la placa del automovil, si dicho vehiculo esia
tiempo activo; caso contrario, establecera la multa
correspondiente mediante un SMS.

PERFIL Monitoreo y control del Sistema Tarifado Vehicutlesde
ESTRATEGICO: un dispositivo movil.

A continuacién se presentara el Portafolios dentgpiesa DATATEL o su
esquema de funcionamiento, que se propone parasalacion al sistema de
estacionamiento tarifado de la Empresa EMOV.
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m < & ;‘ ; MENSAJE SALIENTE
* & SMS C/M/C
4545

RED MOVIL INTERNET /sMms | // ADA 0472 60

\ |
M | 5468584200
m m m F{‘f / : ’ PiChiHCha
/| /
#K T 773N
- ©

[
/|

ESTACIONAMIENTO 2 5
EN ZONA TARIFADA Usted ha comprado estacionamiento para
M el auto ADA 0472 desde las 15:00 hasta

g/

3

16:00.
Se ha debitado $0,50 de la cuenta
5468584200 Banco Pichincha

MENSAJE ENTRANTE

a) Activacion de tiempo para el funcionamiento en noa tarifadi

Estimado usuario:

Su tiempo de estacionamiento esta
pronto a agotarse.
Realizar otra recarga o salir de la zona
tarifada.

Trabajo

Actividades Ocupacionales

b) Mensaje de alerta para la recarga de tiempo adiaion
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MULTA MULTA PASA

RED MOVIL

IMEMSAIE SALIENTE

el
ADA 0472

INSPECTOR

Verificacion de | ‘

tiempo @

C) Verificacion deliempo por parte del inspector de la EMOV

-
IWIEMSAJE ENTRANTE ey

,./". Fa.
Al automévil con placa ADA L’ Y/
0472 tiene 15 min de uso |/ /

A

s

Al automévil con placa ADA v
0472 se expird su tiempo

Figura 20:Portafolios de la Empresa DATATEL

El perfil estratégico de DATATEL, apuesta a la reegtacion de dc
mercados principalmente localizados para el matode sus sistemas, ¢
justifican notablemen la necesidad de operar bajo tecnologia SMS pal
correcto y mejorado funcionamier

Los recursos de las empresas a las que se dotaervidio mejorara
indudablemente, por lo que se eliminara las malasrastraciones, pues un ce
puntual, dent de la Empresa EMOV segUn nuestro analisis de dstaulos
usuarios estan descontentos por la operatividadsdespectores hasta el pul
gue se agreden mutuamente; por lo que nuestranmesiG@etener este abuso
autoridad e implementar un sistertotalmente digital, en el cual, el perso
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innecesario de la Empresa EMOV sera sustituiddgptecnologia para llegar a la
eficiencia y eficacia que necesita EMOV.

Sin embargo no se puede dedicar a enfatizar pnaislele la EMOV, el
problema es de todos, y los usuarios también sae pe ellos ya que son los
mismos en generar un desorden de cultura al ripanthbien los recursos dados. El
recurso que propone nuestra empresa es un Mondv&pen donde los usuarios
se veran obligados a utilizar el sistema ya quetdicacion del mismo es estricta.

La piramide estratégica de DATATEL se muestra atingacion en la
siguiente figura.
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DATATEL

Empresa de Movilidad (Sistema
de Estacionamiento Tarifado)

RADIO BASES EN EL CERRO DE
VILLAFLOR [Paute)

EQUIPOS DE RADIO DIFUSION Y TV Inconvenientes de la Empresa EMOV

Figura 21:Piramide estratégica de DATATEL

Nuestra otra empresa o cliente, son las empre$asodis de radio
television, las cuales ubican sus equipos en l&xieses base ubicadas en
cerros o0 montafias més altas de una ciudad comdisa en la figura 1
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El problema fundamental que se dan en estas easgpres que cuando
sufre un altercado, cualquiera de sus equiposegaesrque no emite potencia, las
antenas se desubicaron a causa del fuerte viesgogoedan sin luz en las torres;
dejan de emitir sefial alguna, y un operador neieesante debe ir al punto donde
se notificé el dafio. Esto genera una gran pérdidedpo y recursos hasta llegar
al lugar.

Nuestra empresa, con el mismo sistema de monitBid&, pretende
controlar desde cualquier parte de la ciudad adogpos que estan ubicados en los
cerros. La idea es también poder enviar un SMSdmgo desee y obtener los
resultados de potencia y corriente para monitgreantregar dichos resultados a la
Superintendencia de Telecomunicaciones.

Este problema es muy fuerte cuando una entidadtaestomo la
Superintendencia de Telecomunicaciones, registea ajiste anomalias en tal
banda de frecuencia; por lo que las entidadesdie difusion y televisibn deben
someterse a la multa propuesta.

Con este sistema logramos eliminar todos los raabkss que implica tener
una sefial al aire de un sistema radio o televigdn,lo que se demuestra que
nuestra empresa cambia totalmente el modelo decivede nuestros clientes al ser
parte de ellos.

4.1.1.1 DIAGRAMAS DE RED

Antes de implementar un servicio y definir lagasgias del como se va
atacar al mercado, y sus niveles de rentabilidgdrsé determinacién del precio,
pensamos que como Empresa pionera, es nuestrotdabemuy claro como se va
a operar en su ejecucion el sistema; es por estagisiguientes figuras muestran
la funcionalidad técnica de DATATEL basandose l@sente en dos modelos.

El primer método o modelo que se muestra es elsaca la red movil por
medio de un SMS, y la segunda grafica muestracalsaca la red de internet por
medio de un plan de datos. Debemos estar conseigog no todos los usuarios
poseen un SMARTPHONE ni tampoco un ANDROID quedesmita acceder a
nuestra red por medio de aplicaciones. También &halsuarios que posean
celulares de 2G que solo les permita acceder draues por medio de SMS.

Nuestro equipo de profesionales estaran enfocados! desarrollo de
aplicaciones en donde todos los usuarios sin tguer extinguir por tipos o
diferentes clases de celulares, podran accedeestraued sin ninguna dificultad
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ni complicidad.

Béasicamente DATATEL no intervendria dentro de éd moévil, sino a
través de las fuertes alianzas que logremos cwaras operadoras, podremos
acceder a la informacion enviada por el usuaridelss movil.

Desde la operadora se enviara una trama de datoml serd procesada a
través de los servidores de nuestros clientes, aarer los respectivos descuentos
de débito y establecimiento de tiempo en la zorifada.

A través de una direccion IP puablica, la cual posdas entidades
financieras, y en este caso en particular la epapEMOV, se podrdn comunicar
los servidores accediendo a la red y procesandinftamacion a nuestra
conveniencia.

La informaciébn que manejen nuestras entidades ndineas sera
compartida con la empresa EMOV, por lo que ciréulama cantidad de
informacién bastante grande.

El protocolo en la capa de aplicacion a utilizai=@P para cada servidor,
ya que se transferirh grandes ficheros de datast@ujue estaran conectados a
nuestra red mas de 10000 usuarios a la vez, |lxidapade este servidor debera
soportar a todos nuestros clientes conectados mad0& de crecimiento
poblacional ya que se aspira crecer aun mas epolzss tarifadas dentro de la
ciudad de Cuenca.
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DIRECCHIM P PUBLICA _
DIRECCION 1P FUBLICA

SERVIDOR EMOY

Servidor Operador Mojl #redula
INTEGRADOR #placa

Maonto del tiempo -

SERVIDOR ENTIDAD  SERVIDOR ENTIDAD  SERVIDOR ENTIDAD

FINANCIERA 1 FINANCIERA 2 FINANCIERA 3
#eedula #Heedula #icedula

Saldo acutualizado Saldo acutualizado Saldo acutualizado

Servidar FTP

|

|
! |

|
|

|
|

|
|

|
|

|
|

|
|

|
! |
| #cuenta bancaria #cuenta bancaria #cuenta bancaria :
|

|
|

|
|

|
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|
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Figura 22:Diagrama de Red utilizando SMS
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DIRECCION IF PUBLICA

:\/ SERVIDOR EMOV
\V #redula

#placa
Maonto del tiempo

DIRECCHIN IP PUBLICA, % %
SERVIDOR ENTIDAD  SERVIDOR ENTIDAD ~ SERVIDOR ENTIDAD
FINANCIERA 1 FINANCIERA 2 FINANCIERA 3
#cuenta bancaria #cuenta bancaria #cuenta bancaria

Saldo acutualizado Saldo acutualizado Saldo acutualizado

SMART PHOME

Servidor FTP

2t

-
|
|
|
|
|
|
|
|
! ticedula Hcedula ticedula
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

Figura 23:Diagrama de Red utilizando datos

4.1.2 Aplicacion del Rol Estratégic

4.1.2.1 VENTAJA COMPETITIV#

a) Posicionamiento- Para podemosicionar este servicio en nues
mercado vamos a realiz

v' Marketing (publicidad, promocione
v" Portal Web de la empre
v' Marce

b) Diferenciacion
v Pionerosen mantenimiento preventivo del vehic
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c) Segmentacion

CRITERIOS DE SEGMENTOS  TIPICOS DEL
SEGMENTACION MERCADO

Ciudad Cuenca

Industria Sistema Tarifado y Estaciones de Radio
y Television.

Tipo Operacion Monitoreo 24/7 via SMS

4.1.2.2INVESTIGACION PROFUNDA Y OBJETIVA DEL MERCADO

Competencia

En la actualidad no existiria competencia, poruseservicio pionero en la
ciudad, pero sin embargo una vez que esté funailmmaeomo se da hoy en dia en
todas partes los mismos empleados de pueden daicieer similares de
mantenimiento.

Tecnologia

v' Servidores, almacenamiento de la informacién.

v" Comunicacion SMS, bidireccional con el cliente, b&#n via web
(correo electrdnico)

v Sistemas GPS para un posterior avance del servicio.

v Infraestructura de red de las operadoras mdviles.

v" Aplicaciones en Android y Blackberry para usuarams diferentes
dispositivos méviles

Retailing

La comercializacion de este producto se la rediaaravés de la empresa

EMOV.
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Calidad de Servicio
Ofrece un servicio &gil, oportuno, cémodo y efitdenon operaciones de

instalacion, mantenimiento y capacitacion del sgovcon la finalidad de operar
100% seguros y confiables de que el sistema néomeamolestias.

4.1.2.3 CONSTRUYE UNA MARCA

Nombre facil de DATATEL (Telecomunicaciones y monitoreo de
recordar datos)

Slogan No te quedes varado DATATEL es tu solucién
Conciencia Generar una cultura mas adecuada y ordenada

Nuestra intencion es expandirnos a nivel nacionall éuturo.

4.1.2.4 SERVICIO COMO APALANCAMIENTO DE
DIFERENCIACION

Preventa:

Establecer una base de datos de todos los portadi@evehiculos,
incluyendo el namero de cédula, numero de cuenthderos y nimero de placa
del vehiculo, todos estos datos deberan tener menacia con la base de datos que
maneje la EMOV y los bancos de preferencia dondeaye a instalar el otro
servidor.

Servicio de venta:
Instalacion y operatividad de nuestro sistema; dugsterior a su

instalacion se dedicard cada 6 meses a realizaspéctivo mantenimiento de la
unidad instalada.
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Servicio postventa:

Calificacion del servicio recibido por parte de E®presas beneficiadas y
establecimiento del ranking, para notificar latafal sugerencias y comentarios en
pro de una mejora continda.

4.1.2.5 MEJORA EL MODELO Y CONCEPTO DE EMPRESA

DATATEL.- Capacidad para innovar servicios tecnatég, buscando vias
de desarrollo para el mejor vivir de la sociedaVvdhdo siempre en nuestras
manos, la justicia e igualdad de un trabajo digloade los que ganen sean todos.

4.1.2.6 INTERNACIONALIZACION

Nuestro objetivo es primero posicionarnos en lalaiude Cuenca, luego
ampliar la empresa a otras ciudades del pais.

Que no estén satisfechos con la atencion de ladades de sistema
tarifado rotativo.

Se trabajard a la par con sistemas de monitoredlgsrempresas que dan
el servicio de radiodifusién y television en togastes del pais.

Mayor conciencia en el manejo de los recursos pdemle los clientes de
nuestros clientes, y generar una sociedad libregésmo y peleas cotidianas a
causa de las fuertes multas impuestas.

4.1.2.7 ESTRATEGIA DE CAPTACION DE CLIENTES

La capacitacion tanto a nuestro personal, comoesatras clientes; es un
tema que se debe manejar con mucho cuidado, pdejedio depende que tanto
nivel de simpatia, agrado y confianza se tiengpae de nuestros clientes:

v La capacitacibn a nuestro personal debe ser cdest@m miras a
implementacion de nuevos servicios, con la finalida ser mas soélidos en
el mercado y ganar la marca que tanto deseameglanacional.
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v La capacitacion a nuestros clientes debera seturzonente se actualice
el sistema entregado y cuando ellos requieran @strms servicios.

Canales de Ventas:

v' Dar a conocer nuestros servicios mediante mediosateunicacion,
informando el desarrollo y la tecnologia de vandizaque puede alcanzar
la empresa EMOV mejorando de un sistema tradicienain sistema
totalmente digitalizado. Aqui se buscara una atiaggtratégica entre las
radios locales, que nos permitan danos a conogeeae dedica nuestra
empresa.

v" Con nuestros clientes que son los duefios de laaci@ss de
radiodifusion, generariamos una fuerte alianza paratema de la
publicidad y marketing, intercambiando serviciosapal mutuo beneficio
de las partes.

v' Las redes sociales también son la mejor maneraehogia de hacer
publicidad para una empresa y unos clientes quecsalizan.

Una vez realizado esta evaluacion, se han de camgam:

v Los objetivos a conseguir, marcados a nivel interno
v Lo realizado por la competencia.

42 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA DATATEL

4.2.1 Capacidad organizacional de la Empresa

Como toda empresa, DATATEL posee un eje centrajande se movera
todo el negocio de la misma, la cual es la GEREN@IAnando de este contaran 3
departamentos, que son Operaciones, ComerciabyEas; pero aparece un cuarto
qgue no depende de estos 3, pero si depende decfaeyesera la mano derecha
para que la situacion laboral y legal de DATATELrale correctamente. Este
departamento es el LEGAL y RRHH.

Cada patrticipante dentro de la empresa juega pel pauy importante
pero estan muy ligados internamente, es decir partimento técnico no podria
operar si no hubiera un departamento comercial ggreere clientes, y sin las
inversiones manejadas por Finanzas no existiriagunio de los otros
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departamentos.

El departamento de Asesoria Legal mantendra ctdostios papeles en
regla para el correcto funcionamiento de la Empnesh departamento de Talento
Humano, sera quien evalle en conjunto con Gereh@arfil de cada uno de los
integrantes de la Empresa; los cuales deberan pasam proceso de seleccion
riguroso para elegir el mejor que desempefie ebcarg

Este proceso que realiza el Departamento de Dakémiano se explicara
mas adelante con mas detalle, todo el proceso digamiento y seleccion del
personal, a mas como trabajard y cuales seramsciohes; pero lo que si hay que
entender, que este departamento no toma decisenés empresa, ni tampoco
estan por encima de las 3 areas o departamentaegledlican a la Ejecucion del
proyecto.

4.2.2 Organigrama

GERENCIA GENERAL

_______ |
I Asesoria Legaly !

GTH. |
. Consultor !

[ |
COMERCIAL /
OPERACIONES MARKETING FINANZAS
———— a«——— e - ————

Responsabie e
proyectos de monitoreo
en 5SMS/GPS

lefe de marketing y

publicidad Contador

FErsonal 0e ventas y
comercializacion del
servicio

Disefiadores de
aplicaciones moviles

Cobranzas

Figura 24:0Organigrama de la Empresa DATATEL
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43 HOW-KNOW de DATATEL

|LOS “COMOS” QUE DEFINEN LA ESTRATEGIA DE MERCADO EN  DATATEL |

Como satisfacer y deleitar a los consumidores

(@]
ol |%
O
clol2]| 2
sle(2| E
COMO z|2|5| 2
< \u P m
Z|lF|z]|
T S| 2
I
=
Promocionar el servicio, através de medios de comunicacién, TIC X
Generar en el cliente la necesidad de tener el servicio, através de la X
generacion de un eslogan "una ciudad digital y de cultura para todos"
Brindar un servicio de calidad a través de un personal capacitado X X
Brindar un servicio agil y oportuno X
Buen trato al cliente X X
Cambiar su modelo de negocio administrativo para mejorar el ranking X

Cémo competir con los diferentes rivales

(@]
ol |Z
O
clol2]| 2
SlEI12I| E
L
COMO z(Z2|Z| £
<|8|e| =
o S| 2
I
[
Realizar alianzas estratégicas con las operadoras méviles, proveedores
- . . X X| X] X
de equipos y estaciones de radio.
Utilizar las TICs como unaventajay posicionar lamarca X
Blindar las alianzas mediante acuerdosy contratos X
Servicio de calidad, certificacionesy aplicacién de normas de calidad X X X
Nuevos servicios en linea (reclamos, actividades, noticias) X
Ampliacién del servicio en la cobertura X
Mejora continua en el servicios (Monitoreo por GPS) X
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Como responder rapidamente a los constantes cambios y condiciones del mercado

NO

COMO

-

FINANCIERO
TECNICO
X< [>< |TALENTO HUMA
MARKETING

Constante capacitacion en tecnoogias

Desarrollar nuevos servicios en base al giro de laempresa (integracion
de cualquier dispositivo movil, sistema GPS)

Nuevos servicios interactivos (reclamos en linea, sugerencias,
comentarios del sistema)

Ampliacidon del servicio en la cobertura X

Como hacer crecer el negocio

o
<
o O
Elol2| 2
o|2|2| E
COMO z|lz|Z| £
< (@) o o
L =
Z2|lF|z]|
br trrill I
2
'—
Ampliando la cobertura de forma regional y nacional X X X
Generar nuevasfiliales en las ciudades principales X X X
Implementar el modelo de gestion en las otrasfiliales X X1 X X
Presentar el servicio aentidades gubernamentales con fines sociales X X
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Como manejar cada pieza funcional de la empresa y desarrollar las

capacidades instintivas en funcion de sus necesidades

(@)
g
(@] (O)
Elol2| 2
o|2|2| E
COMO z|Z2|%| &
O|lO|
< LU =
2 = <
e ol 2
<
[y
Establecer una politica de la calidad de laempresa X X X
Obtener certificaciones 1SO X1 X
Establecer un proceso de induccién y conocimiento de laempresapara X
el nuevo personal
Definir en todas las dreas de laempresa la Misidn, Vision y politicas de la X
empresa
Establecer un plan de incentivos dentro de laempresa por metas X X
alcanzadas
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Cémo lograr implementar la estrategia y alcanzar los objetivos financieros

NO

COMO

FINANCIERO
TECNICO

TALENTO HUMA

MARKETING

Realizar un estudio de rentabilidad y viabilidad (TIR, VAN, Riesgos,
Estudios de mercado)

Establecer un plan financiamieto presupuestal paraun afio (comprade

>
>
>

equipos, capacitaciones, incremento de sueldos, eventos publicitarios)

Destinar un 60% parareinversion y crecimiento de laempresa, yun
40% cumplir con laley en cuanto lareparticion de las utilidades
La capitalizacidn de laempresalo invertiriamos en el posicionamiento

de lamarcacomo lider en el mercado

Capacitacion e incentivos alos empleados

Manejo de politicas de no crédito directo al cliente

Trabajar con créditos de los proveedores con planesde pagoal,2y3
meses

Realizar un plan de créditos o endeudamiento basados en laliquidéz de
laempresay colocar un 10% de las acciones en la bolsa de valores

X| X | X IX|X| X | X | X | X
>
x

Trabajar 100% con las operadoras moviles para lograr beneficios mutuos

Tabla 4:HowKnow de DATATEL
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4.4  FINANZAS

Para elaborar el Flujo de Caja, en donde vereaswgdnancias y los
gastos generados por DATATEL, desagregaremos atrasiesichos de
mercado que figuran las Empresas de Radio DifugittnEMOV, para lo
cual se indicaré con exactitud, que tabla puedgidara cada mercado.

4.4.1 Inversion

INVERSION INICIAL

Activo Fijo
Mag. y Equipo de Produccion
Muebles de oficina
Equipos de oficina
Equipos de computacion
Vehiculo

Total de activo fijo $ 31.643,00

Gasto Diferidos
Gasto de Constitucién $ 550,00
Gasto de Arranque $ 10.541,00
Total de gastos diferidos $11.091,00

$42.734,00

Tabla 5:Inversién de DATATEL

4.4.2 Proyeccion de Sueldos

Basandonos en el modelo organizacional de la Empobsenemos las
siguientes graficas para todos los empleados deADAL:
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Personal de Oficina

Cargo Concepto 1 2 3 4 5
salario basico | 1500,0 1560,0| 1622,4 1687,3 1754,7
mensual 0 0 0 0 9
salario basico | 18000, 18720, 19468, 20247, 21057,
Gerente anual 00 00 80 55 45
General prestaciones | 4251,0 5981,01 6220,2 6469,00 6727,8
sociales 0 4 8 9 6
22251) 24701 25689 26716, 27785,
TOTAL 00 04 08 64 31
salario basico | g5 00 884,00 919,36 956,13 994,38
mensual
Gerente salario basico | 10200, 10608, 11032 11473 11932,
Administrativ anue}l 00 00 32 61 56
: : prestaciones | 2546,7] 3532, 3673,8 3820,8 3973,6
offinanciero .
sociales 0 7 7 3 6
12746) 14140, 14706, 15294 15906,
TOTAL 70 57 19 44 22
salario basico | g5 ) 884,00 919,36 956,13 994,38
mensual
Gerente salario basico | 10200, 10608, 11032 11473 11932,
de anual 00 00 32 61 56
comercializac prestaciones | 2546,7] 3532,5 3673,8 3820,8 3973,6
ion sociales 0 7 7 3 6
12746, 14140, 14706, 15294, 15906,
TOTAL 70 57 19 44 22
salario basico
mensual 850,00 884,001 919,36 956,13 994,38
salario basico | 10200, 10608, 11032 11473, 11932,
Gerente anual 00 00 32 61 56
técnico prestaciones | 2546,7] 3532,5 3673,8 3820,8 3973,6
sociales 0 7 7 3 6
12746, 14140, 14706, 15294, 15906,
TOTAL 70 57 19 44 22

Total de salario anual de persona
oficina

Total de prestaciones sociales

personal oficina

51146,
70
11891,
10

54076,
57
16578,
74

56239,
63
17241,
89

Tabla 6:Personal de oficina de DATATEL

58489,
22
17931,
57

60828,
78
18648,
83
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Personal de Planta

Salario Mensual 450,00 468,00 486,72 506,19 526,44
5616,00 5840,6 6074,2 6317,2
Salario Anual 5400,00 0 4 7 4
Secretaria 2025, 2106,8 2191,1 2278,7

) . 1497,90
prestaciones socialgs 2 5 2 7
7641,8 7947,4 8265,3 8596,0
TOTAL Sl 2 9 9 0
Salario Mensual 500,00 520,00 540,80 562,43 584,93
: 6240,00 6489,6] 6749,1] 7019,1
As'ztee”te Salario Anual 6000,00 0 0 8 5
: 22141 2302,71 2394,8 2490,6
telecomuni . . J ’ ’ ’
caciones prestaciones socialgs 1629,09 6 3 4 3
8454,11 8792,3 9144,00 9509,7
TOTAL eztg 6 3 2 8
Salario Mensual 450,00 468,00 486,720 506,19 526,44
— 5616,00 5840,6 6074,2 6317,2
D'Sedgador Salario Anual 5400,00 0 4 7 4
aplicacione _ _ 1497.9d 2025,8 2106,8 2191,1] 2278,7
sweb 1 | _Prestaciones socialgs 2 5 2 7
7641,8 7947,4 8265,3 8596,0
TOTAL Sy 2 9 9 0
Salario Mensual 450,00 468,00 486,721 506,19 526,44
N 5616,00 6074,2| 6317,2] 6569,9
Dlszr;ador Salario Anual 5400,00 0 7 4 3
aplicacione _ _ 1497.90 2025,8 2106,8 2191,1] 2278,7
s web 2 | Prestaciones socialgs 2 5 2 7
7641,8 8181,1] 8508,3 8848.,6
TOTAL SR 2 1 6 9

Total de salario anual de
personal oficina
Total de prestaciones sociales
personal oficina

10800,0C

6122,70

TOTAL GENERAL MANO

Z (o
DE OBRA 79960,5C 90178,92 94019,7C 97780,4S 101691,71

Tabla 7:Personal de planta de DATATEL
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4.4.3 Egresos

Para los costos de operacion de DATATEL, se tomdOceenta por
separado cada nicho de mercado propuesto tantolgp&mpresa EMOV como
para las Radios Difusoras; en donde cada sistentioha de manera distinta, por
lo tanto el andlisis para su operatividad en cuantbeconémico se lo necesita ver
de manera diferente.

Precio Costo Unitario

Materia Prima $ 10,00
Costos Indirectos $ 74,51
M.O Directa $ 94,12
M.O Indirecta $ 494,12
costo total del servicio | $ 672,74

Precio Servicio $ 3.000,00

Tabla 8:Costos operativos de DATATEL para las Empresas d@RaTl elevision.

El precio de servicio que se figura para la EmpESE®YV, es un precio
real, en el cual dicho precio figura dentro derleguerimientos del POA anuales

como empresa.
Precio Costo Unitario

Materia Prima $ 509,99
Costos Indirectos $ 3.800,0D
M.O Directa $ 4.800,00
M.O Indirecta $ 25.200,00
costo total del servicio $ 34.309,98

Precio Servicio $ 290.000,00

Tabla 9:Costos operativos de DATATEL para la EMOV.

DESCRIPCION CANTIDAD  valor Ll el
Unitario Mensual Anual
Uniforme oficio varios 7 90 630 630
Guantes de latex (50 pareg 2 15 30 180
Uniforme de trabajo Diario 10 150 1500 1500
TOTAL COSTOS DE DOTACION DEL PERSONAL 2160 2310

Tabla 10:Uniformes de personal DATATEL
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DATATEL

de Depreciacion

El metodo utilizado en la depreciacion es en linea

recta.

. 5 Porcentaje de L Valor Deprec.
Detalle Periodo ( Afios) L [Valor Actual [pepreciacion
Depreciacion Deprec. Acumulada
Equipos de 0 $ 3.320,00
computacion 1 33% $ 110667 |$ 221333|$ 1.106,67
2 33% $ 110667 |$% 1.10667|$ 2.213,33
3 33% $ 1.106,67 00|$ 3.320,00
Muebles y
Enseres 0 $ 2.565,00
1 10% $ 256,50 | $ 2.30850 | $ 256,50
2 10% $ 256,50 [ $ 2.052,00 | $ 513,00
3 10% $ 25650 | $ 179550 | $ 769,50
4 10% $ 256,50 | $ 1.539,00($ 1.026,00
5 10% $ 25650 |$ 1.28250(|$ 1.282,50
6 10% $ 256,50 | $ 1.026,00 | $ 1.539,00
7 10% $ 256,50 | $ 76950 | $ 1.795,50
8 10% $ 256,50 | $ 513,00 [ $ 2.052,00
9 10% $ 256,50 | $ 256,50 | $ 2.308,50
10 10% $ 256,50 0,00 | $ 2.565,00
Equipos y 0 $ 758,00
maquinaria 1 10% $ 7580 | $ 682,20 | $ 75,80
2 10% $ 7580 | $ 606,40 | $ 151,60
3 10% $ 7580 |$ 53060 [$ 22740
4 10% $ 7580 | $ 454,80 | $ 303,20
5 10% $ 7580 | $ 379,00 | $ 379,00
6 10% $ 7580 | $ 303,20 | $ 454,80
7 10% $ 7580 | $ 22740 $ 530,60
8 10% $ 7580 | $ 151,60 | $ 606,40
9 10% $ 7580 | $ 7580 | $ 682,20
10 10% $ 75,80 0,00 | $ 758,00
Vehiculo 0 $ 25.000,00
1 20% $ 5.000,00 | $ 20.000,00 | $ 5.000,00
2 20% $ 5.000,00 | $ 15.000,00 | $ 10.000,00
3 20% $ 5.000,00 | $ 10.000,00 [ $ 15.000,00
4 20% $ 5.000,00 |$ 5.000,00|$ 20.000,00
5 20% $ 5.000,00 0,00 | $ 25.000,00
AMORTIZACION
Gastos de 0 550,00
Constitucion 1 10% 55 495,00 55
2 10% 55 440,00 110
3 10% 55 385,00 165
4 10% 55 330,00 220
5 10% 55 275,00 275
6 10% 55 220,00 330
7 10% 55 165,00 385
8 10% 55 110,00 440

Tabla 11:Tabla de Depreciacion de los insumos DATATEL
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DATATEL
PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION.
Concepto Afos
1 2 3 4 5

Luz 1200,0Q0 1248,00 1297,92 1349,84 1403,83
AGUA 720,000 748,80 778,79 809,90 842,30
TELEFONIA

CELULAR 360,000 374,40 389,38 404,95 421,15
Arriendos 6000,00 6240,00 6489,60 6749,19 7019,15
material de oficina 318,J0 330,72 343,95 357,71 372,02
Internet 250,00 260,00 270,40 281,22 292,46
Fito y certificado 240,00 249,6Q00 259,58 269,97 280,77
Registro de firma 240,q0 249,60 259,58 269,97] 280,77
Antinarcético 300,00 312,00 324,48 337,46 350,96
Agente de aduana 500,00 520,000 540,80 562,43 584,93
Uniformes del persongl 2310,0q 2402,40 2498,50 2598,44 2702,37
Flete Maritimo 4000,0D 4160,00 4326,40 4499,4q 4679,43

Total Gastos de

Tabla 12:Gastos de Operacién de DATATEL

4.4.4 Capital de trabajo

DATATEL
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO

ROBERTO AGUSTIN GARCIA VELEZ 10.683,5
ANDRES LEONARDO ORTEGA ORTEGA | 10.683,50
PRESTAMO BANCARIO 21.367,00

TOTAL DE INVERSION DE CAPITAL 42.734,00

Tabla 13: Inversion para DATATEL
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4.4.5 Financiamiento

DATA
A : /A . A\ . - AN .
PR A\ . . » D2 A A\ AR . A A\ .
FINANCIAMIENTO
CUOTAS | FECHA | PAGO |CAPITAL [INTERES SALDO PRESTAMO BANCARIO
$21.367,00 |CAPITAL 21.367,00
1 O1-may | ($719,94)| 488,46 231,48 | $20.878,54 |[TASA 0,13
2 31l-may | ($719,94) | 493,75 226,18 | $20.384,78 |[PLAZO 36
3 01-jul | ($719,94)| 499,10 220,84 | $19.885,68
4 i 31-jul | ($719,94)| 504,51 215,43 | $19.381,17
5 31-ago | ($719,94) 509,98 209,96 | $18.871,19
6 Ol-oct | ($719,94)| 515,50 204,44 | $18.355,69
7 O1-nov | ($719,94)| 521,09 198,85 | $17.834,61
8 02-dic | ($719,94)| 526,73 193,21 | $17.307,88
9 02-ene | ($719,94)| 532,44 187,50 | $16.775,44
10 02-feb | ($719,94)| 538,20 181,73 | $16.237,23
11 05-mar | ($719,94) | 544,04 175,90 | $15.693,20
12 05-abr | ($719,94) | 549,93 170,01 | $15.143,27
6.223,73 | 2.415,53
13 06-may | ($719,94)| 555,89 164,05 | $14.587,38
14 05-jun | ($719,94)| 561,91 158,03 | $14.025,48
15 06-jul | ($719,94)| 568,00 151,94 | $13.457,48
16 i 05-ago | ($719,94)| 574,15 145,79 | $12.883,33
17 05-sep | ($719,94)| 580,37 139,57 | $12.302,96
18 06-oct | ($719,94)| 586,66 133,28 | $11.716,30
19 05-nov | ($719,94)| 593,01 126,93 | $11.123,29
20 " 06-dic | ($719,94)| 599,44 120,50 | $10.523,86
21 05-ene | ($719,94)| 605,93 114,01 | $9.917,93
22 05-feb | ($719,94)| 612,49 107,44 | $9.305,43
23 08-mar | ($719,94)| 619,13 100,81 | $8.686,30
24 05-abr | ($719,94) | 625,84 94,10 | $8.060,46
$7.082,81 | 1.556,46
25 06-may | ($719,94)| 632,62 87,32 | $7.427,85
26 05-jun | ($719,94)| 639,47 80,47 | $6.788,38
27 06-jul | ($719,94) | 646,40 73,54 | $6.141,98
28 " 05-ago | ($719,94)| 653,40 66,54 | $5.488,58
29 05-sep | ($719,94)| 660,48 59,46 | $4.828,10
30 06-oct | ($719,94)| 667,63 52,30 | $4.160,46
31 | 05-nov | ($719,94) | 674,87 45,07 | $3.485,60
32 " 06-dic | ($719,94)| 682,18 37,76 | $2.803,42
33 05-ene | ($719,94)| 689,57 30,37 | $2.113,85
34 05-feb | ($719,94)| 697,04 22,90 | $1.416,81
35 07-mar | ($719,94)| 704,59 15,35 $712,22
36 04-abr | ($719,94)| 712,22 7,72 ($0,00)
$8.060,46 578,80

Tabla 14:Préstamo a Cooperativa para cubrir la Inversion
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4.4.6 Flujo de Caja

En el ANEXO 4 se indicara el flujo de caja cuamdmstro cliente es la
Empresa EMOV, la cual, al ser un solo cliente, pols podra analizar con
proyeccion para 5 afios; caso contrario son lagigstes de Radio y Television, en
la cual poseemos varios clientes y por cada urellde se afiade de 3 a 6 equipos
que van a ser monitoreados, ya que estos cubreferandes localidades en la

ciudad.

Ello no indica que la Empresa DATATEL se lo varaat con la Unica
finalidad de dar el servicio a la EMOV, ya que eadria sentido, por lo que se
busca liberar mas nichos de mercado en todo el pais como se indicé
anteriormente, cada ciudad posee su propio Sistientastacionamiento Tarifado

Rotativo.

En el ANEXO 5 se indicard el flujo de caja cuamdestros clientes son
las Estaciones de Radio y Television.

4.4.7 Resultados e indicadores del analisis

Afios 1 2 3 4 5
Ventas $ 459.000,00 $ 504.900,00 $ 555.390,00 $ 610.929,00 $ 672.021,9
Costo de ventas $ 958998 $ 1134158 $ 13.710,44 $ 16.940,14 $ 21.371,54
Utilidad bruta $ 449.410,02 $ 493.558,42 $ 541.679,56 $ 593.988,86 $ 650.650,3¢
Gastos operativos
Costo Fijos $ 109.274,00 $ 110.133,66 $ 113.472,96 $ 116.043,50 $ 120.469,7}
Utilidad Operativa $ 340.136,02 $ 383.424,76 $ 428.206,60 $ 477.945,36 $ 530.180,6
1(5)%Trabajadores $ 51.02040 $ 57.513,71$ 64.23099 $ 71.691,80 $ 79.527,04
(-) 25% IR $ 85.034,00 $ 95.856,19 $ 107.051,6% $ 119.486,34 $ 132.545, 11
UTILIDAD NETA $ 204.081,61 $ 230.054,8% $ 256.923,9¢ $ 286.767,21 $ 318.108,3]

Tabla 15: Estado de resultados de DATATEL

Uno de los indicadores de nuestro servicio, que da sinébnimo de
rentabilidad al proyecto planteado es encontrgusto de equilibrio con respecto
a un valor porcentual, unidades vendidas y preeigahta; para lo cual se ocupo
las siguientes formulas:
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FORMULA P.E.$

Costos fijos

P.E.$=
3 1- Costos variables
ventas totales
FORMULA P.E.%
P E e Costos fijos . X100
Ventas totales-Costos variables
FORMULA P.E.U
PEU= Costos fijos x Unidades producidas
R Ventas Totales -Costos variables

DATATEL
ANALISIS DE RELACION COSTO-VULNERAVILIDAD

Detalle 1 2 3 4 5
Costo fijo 109.274,00 110.133,66 113.472,96 116.043,50 120.469,75
Costo variable 9.589,98 11.341,58 13.710,44 16.940,14 21.371,54
Ventas totales 459.000,00 504.900,00 555.390,00 610.929,00 672.021,90
Unidades Producidas 51 56 62 68 75

Punto Equilibrio $
P.E.$ |  111.606 | 112.664 | 116.345 | 119.353 | 124.427

El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias para que la empresa opere sin perdidas ni
ganancias, si las ventas del negocio estan por debajo de esta cantidad la empresa pierde y por arriba de la
cifra mencionada son utilidades para la empresa.

Punto Equilibrio %
P.E .% | 2494 2294 219 2094 199

El porcentaje que resulta con los datos manejados, indica que de las ventas totales, el 24% es empleado
para el pago de los costos fijos y variables y el 76% restante, es la utilidad neta que obtiene la empresa.

Punto de Equilibrio Unidades

P.E.U.= 12 13 13 13 14

Para que la empresa esté en un punto en donde no existan perdidas ni ganancias, se deberan enviar111.606
mensajes, considerando que conforme aumenten los mensajes enviados, la utilidad se incrementara.

Tabla 16:Punto de Equilibrio de DATATEL para las EstaciodesRadio
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GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DEL 2013

E.$111.606 y 12 Unds., 24%

D\

Figura 25:Punto de Equilibrio de DATATEL para las EstaciodesRadio.

4.4.8 Analisis de Sensibilidad y Rentabilidad

4.4.8.1 MODELO CAPM (Capital AssetsPricingModel)
R; = Rp+ (Ry — Rp)P

R = Rentabilidad del titulo %

Rr = Rentabilidad libre de riesgo del mercado %

Rw = Rentabilidad media del mercado %

B = Coeficiente de prima de riesgo del titulo fresitenercado

La variable Ri es la rentabilidad que el titulebéd presentar en el mercado
M. Estad compuesta por la rentabilidad libre degdesn ese mercado, RF, que es la
renta minima que un inversionista exige como mdtivale su inversion en dicho
mercado.

El mercado o portafolio de mercado se refiere pamafolio conformado
por todos los titulos que participan en el merc&daepresenta la diversificacion
gue permite un mercado accionario; su rentabilidadia se denomina RM en este
modelo.

El término (RM - RF) es conocido como prima de geslel mercado.
Notese que si el titulo que se estudiase fueseiwhanmercado, b seria 1, y
entonces Ri = RM, lo que precisamente es la priendesgo.

El término (RM - RF) b es conocido como prima desgo del titulo
referido a un portafolio de mercado. Si b >1, &llai tendra un riesgo mayor
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(amplificado) que el mercado, y si b < 1, el tittdadra un riesgo menor (sera mas
seguro) que el portafolio de mercado.

TMAR

riesgo Pais 8,7%

Rf 3,7%
B 0,32
Rm 8,4%
Ri 0,14

Tabla 17:Coeficientes financieros para el calculo de la vatéade rentabilidad

PayBack

Periodo Saldo Flujo de Caja |Rentabilidad Recuperacion
de Inversion Exigida de Inversion
1 21.367,00 204.351,85| 28364,29015 175.987,56
2| -154.620,56 229.466,01] 31850,16753 197.615,85
3] -352.236,40 255.357,46] 35443,93237 219.913,53
4] -572.149,93 292.154,51] 40551,40913 251.603,11
5] -823.753,04 323.495,67 44901,6 278.594,07
Tabla 18:Recuperacion de la inversién
Analisis de Riesgo e Incertidumbre
PRECIOS
Escenario Proba. YAN de flujos — Desviacion
® S0 | preemits Factor (rek*P(k)) Pesviacion Cuadrada Producto
Expansion 20% 152188,21 30437,64 152188,21 [23161251006,43 | 4632250201,29
Normal 35% 29103,94 10186,38 29103,94 847039475,40 | 296463816,39
Recesion 45% -93980,32 -42291,15 -93980,32 | 8832301287,61 | 3974535579,42
Suma 100% Promedio -1667,12 32840591769,44 | 8903249597,10

a)

Analisis de riesgo en precios
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Analisis de Riesgo e Incertidumbre
COSTOS
Escenario Proba. |VAN de flujos — Desviacion Producto
® Bl proyectades Factor (rek*P(k)) Pesviacion Cuadrada
Expansion 20% 114397,93 22879,59 | 114397,93 | 13086887360,75 | 2617377472,15
Normal 35% 32321,22 11312,43 | 32321,22 | 1044661492,67 | 365631522,43
Recesion 45% -80833,16 -36374,92 | -80833,16 | 6533999539,22 | 2940299792,65
Suma 100%|Promedio -2182,91 20665548392,64| 5923308787,23
b) Andlisis de riesgo en costos
Analisis de Riesgo e Incertidumbre
CANTIDADES
Escenario Proba. |VAN de flujos " . Desviacion Producto
® 0| ol Factor (rek*P(k)) Desviacion Cuadrada
Expansion 20% 139866,65 27973,33 | 139866,65 | 19562680996,88 | 3912536199,38
Normal 35% 32321,22 11312,43 | 32321,22 | 1044661492,67 | 365631522,43
Recesion 45% -81658,77 -36746,45 | -81658,77 | 6668154574,80 | 3000669558,66
Suma 100%|Promedio 2539,31 27275497064,35| 7278837280,47|
C) Andlisis de riesgo en cantidades vendidas

Tabla 19:Andlisis de sensibilidad DATATEL para las Estac®de Radio.

4. 5MARKETING

4.5.1 Producto o servicio

El servicio que se pretende materializar por med® la Empresa
DATATEL se enfoca en realizar Consultorias que @ammmejorar, satisfacer o
innovar sistemas que actualmente se utilicen enhgquiea empresa Publica o
Privada (en primer momento de manera especificaestkeb Empresa Publica
EMOV vy las estaciones radio difusoras de la Pro&idel Azuay cantdn Cuenca);
Yy que se puedan sustituir por procesos mas efesemte utilicen como insumos
innovadores los diferentes componentes y tecnaadjgponibles en el &mbito de
las Telecomunicaciones; logicamente se realizarandlisis para determinar la
tecnologia mas acorde para cada caso, de tal fqueacada servicio que se
implemente sera particular con sus propias caiatiters y para satisfacer de
forma personalizada sus necesidades.
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Al ser DATATEL una empresa que brinda solucionesnaégicas
fundamentadas en el entorno de las Telecomunigagiamo persigue tener un
producto o servicio estrella ya que la razén de deerdla empresa es generar
servicios diferenciados acorde a cada necesidaiugisnal, lo que tendran en
comun nuestros servicios sera que utilizan loermsias de telecomunicaciones
como estructura medular para brindar los mismos.

4.5.2 Precio

El precio por el servicio que se desarrolle portepale la empresa
DATATEL dependera el tiempo de analisis, la comgéj la cantidad de insumos
y recursos que se necesiten para desarrollar ehonialgo muy particular para
establecer precio del desarrollo de un serviciceddera de la / las instituciones
que requieren implementar el mismo servicio lo poéria abaratar los costos, ya
que al ser un servicio que tendra mas de un clipotgan ser beneficiados del
traslado de costos de analisis y desarrollo deligerentre quienes lo vayan
adquirir.

El precio del desarrollo de un servicio particidarpodra negociar por parte de la
empresa DATATEL con clientes que pretendan dedarrabtros servicios
adicionales con nuestra misma empresa ya que ss#deacawran como clientes
recurrentes.

4.5.3 Promocioén

v" Publicidad: Se gestionara de forma pagada la piasén de la institucion por
medio de radios, en la WEB en una primera etapa.

v" Venta personal: También se procedera con la pasén personal de los
servicios que se podrian implementar en la EMO¥rdaios difusoras, con
sus respectivos beneficios en una conversaciénimom mas de los posibles
compradores con el propdésito de hacer ventas.

v" Relaciones Publicas: Establecer acuerdos con tatadas donde
implementemos los servicios; para poder utilizaoganizacion como punto
de referencia sobre la calidad y garantia de coafial desarrollo de servicios
por parte de la empresa DATATEL.
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v" Promocién de ventas: Utilizar agentes de ventasompetencia, para
comunicar y representar los beneficios de los ses/disponibles, y/o
persuadir a los clientes para que compren o ussgratio.

4.5.4 Plaza

Nuestro objetivo principal es poder darnos a conggmsicionarnos como
una empresa pionera en Consultoria sobre servidestelecomunicaciones
innovadores a nivel de la Provincia del Azuaytdede nuestro objetivo para este
afio.

Las estrategias que pretendemos aplicar relacienadda plaza o
distribucion para poder ofrecer o vender nuestessigos a nuestros posibles
clientes seran:

v' Ofrecer nuestros servicios via Internet, llamadadsfdnicas a posibles
clientes, envio de correos, vistas a domicilio.

v' Hacer uso de intermediarios empresas donde y, elenedo, lograr una
mayor cobertura de nuestros servicios 0 aumentestros agentes de
venta.

v' Publicitar nuestros servicios por medios de cormagidn para dar a
conocer lo que brindamos

v" Ubicar nuestros servicios por medio de clientes gaan conocidos
provincialmente y que sirvan como referente de tnaempresa
(estrategia de distribucién exclusiva).




PRODUCTO/SERVICIO

v

v

v

Sistema Rotativo
Tarifado GSM/SMs
Sistema Monitoreo
Radio Difusoras.
Entidades Publicas y

Privadas en las que se

pueda automatizar o
mejorar servicios po
medio de las
tecnologias de
telecomunicaciones.

PROMOCION

Promocionar servici
e imagen de
DATATEL tarjetas
radio e internet.
Rebaja en las 10

primeras empresas a

las que se desarrolle
un servicio
innovador.
Acuerdos con las
entidades donde
implementemos los
servicios

r

CLIENTES
META
v, EMOV o

similares
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v' Radio Difusoras
v"  Ent. Publicas o

Privadas

POSICIONAMIENTO

BUSCADO
Pioneros en
innovadoras
sistemas
telecomunicaciones.

solucion
basados

d

Figura 26:Las 4P en DATATEL

PRECIO

Diferenciado de
acuerdo al estudio y
complejidad del
sistema

Descuento por
namero de clientes
con el mismo
requerimiento.
Forma de pago
50% con la orden de
compra y firma del
servicio;

50% contra entrega.

PLAZA

EMOV

Radio Difusoras
(Cantén Cuenca)
Estaciones de Radio
Television

Empresa Eléctrica.
ETAPA.
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4.6RECURSOS HUMANOS

Fundamentados en el sentido, de que el adecuadejonde los recursos
humanos en la nuestra Empresa DATATEL generaraxit de la misma, las
empresa debera dejar de enfocarse en realizafst@imnes de administracion de
personal para incorporar procesos de gestion deskess humanos con una vision
mas global, que ira desde el reclutamiento a lalifidcion, pasando por la
retribucion, la comunicacion interna, establecinvete planes de carrera, disefio
de planes de capacitacion, motivacion, coachimyg, et

Considerando que las empresas que han tenidoséxitaquellas en que la
eficiencia de la organizacién no resulta solo @skdrollo individual de cada sector
sino de la sumatoria de todos los sectores y l@nvide conjunto, es por ello que el
area de Recursos Humanos serd fundamental dentrcaudstra empresa
DATATEL como un socio estratégico de la alta diféechabiendo entendido que
no hay tecnologia de punta, organizacion, ni pagesrfectos que puedan llevar a
una empresa a cumplir exitosamente las estratsgiasvoluntad humana no es
parte del esquema, son las personas las encadmtiaser realidad una estrategia,
por ende, la verdadera ventaja competitiva radicaletalento humano y en la
correcta gestion de los mismos.

Teniendo en claro dentro de nuestra empresa DATAG&e hoy, el
talento es el valor diferencial por esencia y Impetitividad dependerd, en gran
medida, de la capacidad que tenga la empresa paex,aetener y desarrollar
talento, creyendo que un profesional con talentaneprofesional comprometido,
gue pone en practica sus capacidades (habilidadescimientos y actitudes)
podremos obtener resultados superiores en el enyola organizacion, el talento
en el que nos enfocaremos tendrd como eje delee®rtos bésicos: capacidad,
compromiso y accion.

Sera necesarios buscar profesionales que tengannetimiento como
condicion necesaria para poder desenvolverse erargo, pero adicionalmente
tendremos en cuenta que la diferencia de los pooi@es talentosos no radica en
la cantidad de conocimiento, sino en la capacidagmtender y desaprender lo
conocido, para lo cual se podria buscar empresasbguden el servicio de
contratacion de personal que se requieren 0 emepmi instancia aplicar las
estrategias mas acordes para materializarse.
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HABILIDADES EN CADA

NIVEL DE LA ADMINISTRACION

Interpersonales Técnicas Conceptuales

Nivel TOP
Administrativo

Nivel Medio ]

Administracion

Primer Nivel de ;

Figura 27:Habilidades para niveles de administracién en uMARESA

Al ser los responsables de gestionar el talentarerprimer momento
tendriamos como una de las principales tareastifidan al talento primero y
luego encontrar los mecanismos mas apropiadosapaerio y retenerlo para que
puedan generar valor a la empresa.

Se intentara establecer un adecuado manejo deaei@ de desempefio,
feedback, lineas de carrera y capacitacion puestennsfactor diferencial para un
talento en busca de nuevas oportunidades.

La empresa DATATEL tiene que tener dentro de slisigas lineamientos
especificos que le permitan retener el talentocslieado y formado por ella,
teniendo claro cuales son los factores motivapaés este personal; factores como
la cultura de la empresa, el clima organizacior@hante, los sistemas de
direccidn, salarios etc., a fin de lograr que ¢bero en el que se desenvuelve ese
personal sea armonioso y coherente y, por endesrgesl deseo de seguir
guedandose como parte de la empresa en lugamdeuscar oportunidades con la
competencia.

Por todo esto, el area de RRHH estara siendo daopara generar
alternativas innovadoras que promuevan el sentido peértenencia y la
identificacién con los valores de la organizaci@gara proponer opciones de
capacitacion que refuercen los conocimientos yauiadqs y abran nuevos
caminos, para pagar segun los valores del mercado.
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En definitiva, para participar activamente en fnstruccion de una
empresa mas atenta y comprometida con su gente.

La gestion del talento humano y, por ende, sweitia y retencion, no
dependera solo del area de recursos humanos,alaovez mas de cada uno de los
jefes que cuenta con un equipo a su cargo. Se gea tener claro que solamente
por medio ellos, se podra ser capaces de gesebiapital emocional que poseen
y, por lo tanto, generar la motivacion necesariaapque el personal siga
trabajando.

Por ello el liderazgo juega un rol importante estoge esquemas de
retencién, pues, en la medida en que el jefe séidemparticipativo, que delegue y
participe, los trabajadores sentiran la posibiliddd seguir creciendo y
desarrollandose.

El reto de nuestra nueva empresa DATATEL estafédcada, no sélo en
atender y administrar a sus clientes externos,taimbién en atraer y retener a sus
empleados, a sus clientes internos. Teniendo catnategia contempordnea muy
eficaz considerar al talento humano como el capited importante y la correcta
administracion de los mismos como una de las taréasdecisivas; entendiendo
que la administracion de este talento no seraarea tnuy sencilla.

Después de haber analizado las mejoras estratdgia®s podido
comprender que la Gestidn por Competencias, eaeslonescenario de Recursos
Humanos que debera manejar nuestra empresa, yréarienta indispensable para
enfrentar este desafio de ser pioneros en brindavicls de innovacion
tecnolégica cimentada en los sistemas de telecaacion. La Gestion por
Competencias pasara a transformarse en un canaiwmile comunicacion entre
los trabajadores y la empresa; con esta estrategimpresa podra involucrar las
necesidades y deseos de sus trabajadores con elefiayudar, respaldar y
ofrecerles un desarrollo personal capaz de enmgukec personalidad de cada
trabajador.

Para este fin el presente proyecto enmarcaradaquesponde al proceso
de seleccion, el resultado final conformar grupestibajo competitivos. La
gestion que comienza a realizarse ahora ya nobastda en elementos como la
tecnologia y la informacion; sino que "la claveuwt&a gestion acertada esta en la
gente que en ella participa”. Lo que hoy se nexesitdesprenderse del temor que
produce lo desconocido y adentrarse en la avertergambiar interiormente,
innovar continuamente, entender la realidad, etdreel futuro, entender la
empresa y nuestra mision en ella.

Una herramienta indispensable para enfrentardest&fio es la Gestidén por
Competencias; tal herramienta profundiza en elrda&a e involucramiento del
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Capital Humano, puesto que ayuda a elevar a unogdel excelencia las
competencias de cada uno de los individuos enwato el que hacer de la
empresa.

Siendo, DATATEL. Una empresa nueva pionera endariro construir
soluciones innovadoras por medio de la utilizadéras diferentes tecnologias de
telecomunicaciones en cualquier ambito en el ndercbocal, regional o
internacional, que posee una filosofia de profuredpeto e interés por su capital
humano, se basara en un plan de gestion del Talunttano por competencias
para el area de Seleccion, Plan de Carrera y Gapidei del Personal.

Se ha decidido promover el modelo de competerdgaéro de nuestra
organizacién, ya que es una alternativa que pelodt@ar una gestion de recursos
humanos que posee una mirada integral, mediantéwvay comunes y un modo de
acceder a ellos también comun, es decir, los difese procesos productivos
resultan coherentes entre si. La meta es pogéargaersonal con caracteristicas
personales que deben tener el candidato para garalat ejecucion tal como lo
establece el cargo disefiado en una adecuada reticigomplementacion.

Teniendo claro para poder aplicar el modelo ddi@epor Competencias,
la empresa debera identificar esas cualidadesgmalrlas en un diccionario de
competencias organizacional el cual serd de vitéilad en el desarrollo de
perfiles propios para cada puesto de trabajo. |d*tanto, las competencias que
sean consideradas como deseables para un puesabae dentro de una cultura
organizacional, no tendrdn que ser necesariameagtenismas para el mismo
puesto de trabajo dentro de otras organizaciorgsegia razon, la aplicacion del
modelo se efectuara caso a caso, a través de ritifithcion de personas que
vayan demostrado por medio de sus comportamien®®aseen las competencias
requeridas, debiendo identificar qué caracteristipaseen esas personas que
generan que su desempefio sobresalga del rest® g@args y por tanto, resulten
mas contribuyentes en pro de los objetivos de laresa DATATEL.
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Importancia

GESTION POR COMPETENCIAS

Figura 28:Gestion por competencias

4.6.1 Planeacioén, seleccion y contratacion de persol

4.6.1.1 PROYECCION DE LA DEMAND/

Referente da contratacion de personal nuestra empresa DATAd&ihré
sujeta a la Estimacion de las necesidades futwasalirsos humanos de acue
con los planes empresariales estratégicos y lapet@mcias requeridas para
diferentes niveles de actividadntro la organizacion.

El método que utilizaremos para poder planificarctantratacion d
personal sera el de ANALISIS DE TENDENCIAS; deb@aue se realizara |
analisis previo para planificar el nUumero de reasiftumano en base a la neces
de caddrea de la empresay de su crecimi

Razones existentes entre niveles de actividad y emimde
empleados(determinar si las actividades que tiame desarrollar la empre
pueden o no ser solventadas con el numero de esoglepie tiene sin que €
implique sobrecargarlos de actividades que puedalevar a un mal desempe
0 al deseo de buscar otro trabajo por parte derfgdeados; en el caso de qu
carga de actividades supere el personal actualosegra un andlisis para estin
cuanto pesonal mas se necesita y el proceso de gestidoreaesos que ell
conlleva).
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La Proyeccion de necesidades estaran en funciétasddeompetencias
requeridas por la organizacion (también se puedweprcuanto personal se
requerird contratar dependiendo de los proyectessglestén pensando ejecutar en
un futuro cercano).

4.6.1.2 PREMISAS DE SELECCION

Las premisas de seleccion estaran basadas en faguennetamente
competitivo el mismo que esté orientado a:

Desarrollo de Multihabilidades.
Flexibilidad.

Orientacion al trabajo en equipo.
Autocontrol.

Motivacién al logro.

ANANENENEN

PROCESO DE SELECCION O VINCULACION LABORAL: Como |jiica
organizacional se efectuara los siguientes prodedins para la seleccion y
vinculacion de nuevo personal a la empresa DATATEL.

Pruebas Psicoldgicas.
Pruebas de Conocimiento.
Pruebas de Desempefio.
Entrevista

Desempefio anterior.

ANANENENEN

PRUEBAS PSICOLOGICAS: Seran consideradas muy iraptes ya que nos
permitiran medir la personalidad del individuo.

Para poder garantizar su confiabilidad se debmmtaccon un experto que
pueda evaluar sin subjetividad los resultados dedana.

Teniendo que considerar que cada prueba debeekmionada a las
funciones o actividades que desarrollara, se depedir la autorizacion de la
persona para poder evaluar esta parte del seipraimente la informacién que se
recabé de la misma debe ser confidencial con lalided de proteger la
divulgacion de informacion estrictamente propidadgersona.

Las pruebas psicolégicas podran recaer al anédfasente a los siguientes
ambitos:

v' Adaptacion Familiar,
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Salud,

Social,

Emocional,

Profesional.

indice de Prediccién Perfil de personalidad

T.A.T Motivacién al : Logro, Poder o Afiliacion.
Liderazgo Estilos de Orientacion hacia el trabaj@guipo.
Coeficiente Intelectual Grado de raciocinio.

ASANE NN NN NN

PRUEBAS CONOCIMIENTO : Referente a las pruebasatecimiento se tendra
gue manejar un temario claro y conciso de lo quespera tenga conocimientos lo
cual le permitira a el candidato reforzar sus conigntos, teniendo el tiempo para
ello después de haber sido seleccionado para ébg@reon un aproximado de una
semana; las pruebas de conocimiento tienen coraoteasisticas:

v" Son mas confiables.
v' El administrador debe cerciorarse que las competengue se estan
midiendo son para el cargo a llenar.

PRUEBAS DE DESEMPENO: Nos ayudaran a medir de umaena mas objetiva
las habilidades referentes al cargo a desempefragramador, Técnico en
Telecomunicaciones, Secretaria, etc.

ENTREVISTA: Se gestionara como politica de la ersardDATATEL el
considerar los siguientes elementos como claves:

v" Preparacion de la Entrevista

v" Hoja de vida (haberla revisado antes de la emsti@vi

v' Controlar la programacion (intervendra una persteladepartamento de
RRHH que sepa como manejar la entrevista).

v' Manejo del tiempo

a) CREACION DEL CLIMA ADECUADO:
v Se buscara como objetivo ideal lograr que el catdide muestre natural y
espontaneo.

v' Local: Idoneo para la entrevista (se debe tenezntorno donde se tenga
toda la tranquilidad para que la entrevista nodetigtracciones).

b) ORGANIZACION Y CONTROL:

El arte de hacer buenas preguntas.
El paso de lo que hizo a como lo hizo.

AN
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v Lograr que la entrevista parezca una conversagiqoesder el control.
c) TECNICA DE TOMA DE NOTAS

v Escuchar atentamente las respuestas que se censitgortantes y tomar
notas para posterior a la entrevista revisarla®nsensuar en criterios
sobre el significado o importancia de las mismas.

d) PREPARACION DEL INFORME

v' Totalmente equilibrado apegado a la realidad comdgor objetividad
posible.

Eliminar sesgos.

Frontal se convendra especificar de una manera [darresultados de la
entrevista.

AN

Finalmente en el informe se escribird lo necesarito se permitird argumentar
mas informacion de la concerniente.




ANEXOS

Anexo 1: Encuesta




ENCUESTA DE TRABAJO PARA EL PARQUE AUTOMOTOR EN LA CIUDAD DE
CUENCA
EMPRESA MUNICIPAL DE MOVILIDAD DE CUENCA EMOV
UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA

Nombre:

La siguiente encuesta trata de investigar quefteiergte es el mecanismo de trabajo que tiene hoy e
dia la empresa EMOV en la ciudad de Cuenca y quadeptable es cambiar el sistema tradicional
del uso de tarjeta por un sistema totalmente digiido, en donde la recarga y la multa seria
automatizada y notificada via SMS sin la necesitiatener agentes de control en la ciudad.

1. ¢Usted cree que deberia continuar el sistema tarda EMOV en el casco céntrico de la
ciudad?

SI NO
En caso de ser una respuesta negativa, por fav@raseguir con la encuesta

2. ¢Cual es su apreciacion porcentual del servicio de empresa EMOV?

1. 80% — 100% Excelente
2. 60% -79% Aceptable
3. 40% -59% Regular
4. 20% - 39% Malo

5. menos del 20% Pésimo

3. ¢Estaria de acuerdo cambiar el sistema tradicionaledla tarjeta de cartéon por un
sistema con tecnologia de punta instalado en su vehio, en donde usted establezca el
tiempo de ocupacion del parqueo municipal y sea mdareado por la empresa EMOV
para generar la multa y que ésta le notifique a tréés de su equipo movil que el tiempo
establecido esta por expirar?

Sl NO

4. ¢Usted estaria dispuesto a pagar este sistema anbtesncionado y recibir un servicio
de calidad y méas ordenado para que funcionen en lamonas donde demandan el
sistema tarifado de parqueo rotativo?

Sl NO

Anexo 2: Analisis FODA para DATATEL

86



En la siguiente grafica se muestra toda la matripleada para el analisis
FODA en cada area de la empresa DATATEL y para oade de mercado tanto
de la Empresa EMOV como las Radio Difusoras dorddesalla en el ANEXO 4
mediante un ADENDUM ; por lo que la division quesidablecida de la siguiente
manera:

En la parte 1 y parte 2 de la siguiente figura, FRRTALEZAS Y
OPORTUNIDADES del area Financiera, Técnica y Adstiaitiva se ubican en la
pagina 88; Marketing y Talento Humano en la paga

En la parte 3 y parte 4 de la siguiente figura, DdsBILIDADES Y
AMENAZAS del area Financiera, Técnica y Adminigiratse ubican en la pagina
90; Marketing y Talento Humano en la pagina 91.
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AREA FINANCIERA

Alianzas estratégicas con operadoras moviles

1 | Cobros justos en la utilizacidn del sistema ,

del pais.

) Prioridad del Estado al consumismo nacional | Gestionar la administracion de servicios de las
frente a la competencia internacional. empresas que seran nuestros futuros clientes
Regularizar los costos de operacion

3 | sustituyendo sistemas tradicionales por Amplio mercado consumista de un servicio
digitales. indispensable
Atraer a nuestros clientes a través de la .

. . . Establecer planes de pago atractivos para el

4 | mejora de sus ingresos manejando cliente
adecuadamente su organizacién

5 Utilidades de la empresa correctamente Facilidad del Estado en invertir en proyectos

repartidas

de innovacidn tecnoldgica.

AREA TECNOLOGICA

Empresa pionera en servicios de monitoreo

6 Servicio Innovador . L
con infraestructura en telecomunicaciones
7 Tecnologia de punta Evolucidn de las TIC's pot p.arte de las
empresas operadoras moviles
Carencia en el medio de empresas que
8 Monitoreo constante del servicio brinden servicios inteligentes de
estacionamiento tarifado
. . i Baja de precios en los equipos de los
Comodidad al usuario para simplificar sus ) P . quip
9 ) operadores mdviles que son nuestro
gestiones -
proveedor principal.
Capacitar constantemente de la actualizacion .
. Contar con un equipo de desarrolladores de
10 | del sistema cuando se cumplan plazos de L . .
, aplicaciones tecnoldgicas a bajo costo.
garantia
11 Sistemas automatizados que suplan la mano
de obra debido al monitoreo 24/7
12 Eliminar los inconvenientes suscitados por
sistemas tradicionales
13 Actualizar conocimientos y equipos para
dotar de nuevos y mejores servicios
AREA ADMINISTRATIVA
14 Atencién oportuna al cliente Crear un lazo de fidelidad con el cliente
. . . . Mejoras continuas mediante sugerencias del
15 | Servicios de calidad y responsabilidad social . ) €
cliente.
16 | No existe competencia directa al momento
17 Contar con el personal capacitado




AREA DE MARKETING

18

Publicidad informativa sobre el servicio de la
empresa

Ampliar el negocio a empresas publicas y
privadas

19

Contar con el personal capacitado

Brindar este servicio a clientes fuera del area
geografica original.

20

Tener fuertes lazos con medios de
comunicacion radiales para ganar nichos de
mercado.

Ganar clientes y tener reconocimiento de
nuestros esfuerzos mediante la empresa
EMOV

AREA DE TALENTO HUMANO

Una empresa nueva donde todos quieran

21 Contar con personal capacitado
aportar
. . Contar con todos los permisos de
22 Talento joven y con nuevas ideas . .
funcionamiento y papeles en regla
Realizar procesos de reclutamiento de
23 Salarios justos con beneficios de ley personal con concursos de méritos y

oposicién

24

Eliminar la burocracia dentro de las empresas
municipales

25

Incrementar ganancias de la empresa
recortando sueldos innecesarios.

26

Crear fidelidad con los empleados mediante
el trato justo sin explotar

27

Llevar a cabo procesos de integracion
dindmica para un trabajo en equipo creando
un ambiente social confortable

DEBILIDADES

AMENAZAS
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AREA FINANCIERA

Falta de capital

Crecimiento de la inflacién del pais

Falta de alianzas

Riesgo pais

Ganancia de utilidades a largo plazo

Impuestos y aranceles para las importaciones
de equipos tecnoldgicos

Prestamos elevados de dinero y deuda adquirida
para arrancar el negocio.

Abuso desleal por parte de los proveedores
debido a su monopolio

Falta de experiencia en el manejo de cuentas
corrientes y chequeras con plazos vencidos.

Restricciones posteriores de las operadoras
de telefonia movil

AREA TECNOLOGICA

Desconocimiento de operatividad de futuros
clientes

Competencia internacional

Proveedores de equipos dominantes

Cambios evolutivos grandes en la tecnologia

Fallos en el sistema

Tecnologias diversas que convergen al mismo
servicio

Desactualizacion de equipos de red

Expertos en desarrollo de aplicaciones con
software libre para generar competencia.

No tener diversidad en el servicio de la empresa

Mucho personal para dotar de equipos a cada uno

AREA ADMINISTRATIVA

No tener informacidn necesaria de los clientes

Poca aceptacidn del servicio por parte del
cliente

No contar actualmente con asesores
administrativos

Clientes que tienen monopolio natural

No poseer certificaciones

Experiencia en el manejo de una empresa por
parte de la competencia internacional

Falta de confianza en el servicio por parte de los
usuarios.




AREA DE MARKETING

No hay marca

Negligencia de auspicios por ser una
empresa nueva.

No contar con suficientes clientes para asentarse dentro
del mercado laboral

Poca oportunidad de dejarse conocer
por los clientes debido a la
inexperiencia de la empresa

AREA DE TALENTO HUMANO

Falta de personal capacitado

Experiencia del personal en todas las
areas por parte de la competencia
internacional

Espacio fisico limitado

Competencia por parte del mismo
personal

Rotacién constante del personal

Vender informacién a la competencia

Falta de incentivo a los trabajadores

Bajo rendimiento del personal

No contar con una infraestructura fisica grande y
moderna acorde al nivel que se desea.

Falta de comunicacidn entre el personal
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Anexo 3: Analisis de FODA cruzado

La matriz general se muestra en la siguiente figpeao se dividié por
secciones para entender de mejor manera, lo cuabet¢ queda de la siguiente
manera:

Fortalezas con Oportunidades Parte 1 en las madiBahasta la 98;
Debilidades con Oportunidades Parte 2 en las pa@féehasta la 102; Fortalezas
con Amenazas Parte 3 en las paginas103 hasta jgp@08ltimo las Debilidades
con Amenazas Parte 4 en las paginasl09hasta la 112.

AHEIDQ 3: FODA CRUZADD
A HIDAD

Parte 1 FEHFHFH Parte 3

FORTALEZAS

DEEILIDADES
OOOMD

-'-:-: Par'TeZEEZZZEI:IQI | Parte 4
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FORTALEZAS Y
OPORTUNIDADES

F1

Cobros justos en la utilizacion
del sistema

F2

Prioridad del Estado al
consumismo nacional frente a la
competencia internacional.

F3

Regularizar los costos de
operacion sustituyendo
sistemas tradicionales por
digitales.

F4

Atraer a nuestros clientes a
través de la mejora de sus
ingresos manejando
adecuadamente su organizacion

F5

Utilidades de la empresa
correctamente repartidas

F6

Servicio Innovador

F7

Tecnologia de punta

F8

Comodidad al usuario para
simplificar sus gestiones

F9

Capacitar constantemente de la
actualizacién del sistema
cuando se cumplan plazos de
garantia

F10

Sistemas automatizados que
suplan la mano de obra debido
al monitoreo 24/7

IS.

jviles del pai:

ovi

doras m
tros futuros clientes

dgica.

égicas con opera
empresas que seran nues

tecnol
O [Empresa pionera en servicios de monitoreo con

D |infraestructura en telecomunicaciones

(@]

innovacion
Evolucidn de las TIC's por parte de las empresas

Alianzas estrat:
N loperadoras méviles

o [Facilidad del Estado en invertir en proyectos de
O |[Carencia en el medio de empresas que brinden
® Iservicios inteligentes de estacionamiento tarifado
O [Baja de precios en los equipos de los operadores
© Iméviles que son nuestro proveedor principal.

(V]

O [Gestionar la administracion de servicios de las
g Establecer planes de pago atractivos para el cliente

N

O {Amplio mercado consumista de un servicio

W findispensable

o
=




FORTALEZAS Y
OPORTUNIDADES

=
= ©
o )
= (9]
o —
g 5
Y (%]
e <
oo (]
o o
(O] (1]
(1] o
10/ 011| 012|013 |014|015(016| 017 |01
Cobros justos en la utilizacion
F1 . 1
del sistema
Prioridad del Estado al
F2 | consumismo nacional frente a la
competencia internacional.
Regularizar los costos de
F3 | operacidn sustituyendo sistemas
tradicionales por digitales.
Atraer a nuestros clientes a
Fa través de la mejora de sus
ingresos manejando
adecuadamente su organizacion
Utilidades de la empresa
F5 .
correctamente repartidas
F6 Servicio Innovador
F7 Tecnologia de punta
F8 Comodidad al usuario para
simplificar sus gestiones
Capacitar constantemente de la
actualizacién del sistema
F9
cuando se cumplan plazos de
garantia
Sistemas automatizados que
F10 | suplan la mano de obra debido

al monitoreo 24/7

Ganar clientes y tener reconocimiento de nuestros

esfuerzos mediante la empresa EMOV

O |Realizar procesos de reclutamiento de personal con

O [Contar con todos los permisos de funcionamiento y
00 [concursos de méritos y oposicion

= |[Mejoras continuas mediante sugerencias del cliente.
= |[Ampliar el negocio a empresas publicas y privadas

O [Contar con un equipo de desarrolladores de
= |Una empresa nueva donde todos quieran aportar

© [aplicaciones tecnoldgicas a bajo costo.
O [Brindar este servicio a clientes fuera del area

= [Crear un lazo de fidelidad con el cliente
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01| 02 | 03 |04/05| 06| O7 | 08

FORTALEZAS Y
OPORTUNIDADES

Eliminar los inconvenientes

tradicionales

Actualizar conocimientos y

mejores servicios.

Atencién oportuna al cliente

Servicios de calidad y
responsabilidad social

capacitado
Publicidad informativa sobre el

Contar con el personal
servicio de la empresa

No existe competencia directa

al momento

Tener fuertes lazos con medios

ganar nichos de mercado.

Talento joven y con nuevas
ideas

Salarios justos con beneficios de
ley

F11 | suscitados por sistemas

F12 | equipos para dotar de nuevos y

F13

F14

F15
F16

F17

F18 | de comunicacién radiales para

F19

F20
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FORTALEZAS Y
OPORTUNIDADES

Mejoras continuas mediante sugerencias del cliente.
IAmpliar el negocio a empresas publicas y privadas
Realizar procesos de reclutamiento de personal con

Ganar clientes y tener reconocimiento de nuestros
concursos de méritos y oposicion

esfuerzos mediante la empresa EMOV
Una empresa nueva donde todos quieran aportar

Contar con un equipo de desarrolladores de

aplicaciones tecnoldgicas a bajo costo.

igeografica original.
papeles en regla

O [Contar con todos los permisos de funcionamiento y

=
~N
@]

= [Crear un lazo de fidelidad con el cliente
O [Brindar este servicio a clientes fuera del area

o

1

()
o

1012|013

=
D
(@)
=
(9]

016 1

(+]

Eliminar los inconvenientes
F11 | suscitados por sistemas 1 1
tradicionales 1 1 1 1 1

Actualizar conocimientos y
F12 | equipos para dotar de
nuevos y mejores servicios.

Atencion oportuna al

F13 cliente 1 1

Servicios de calidad y
responsabilidad social

F14

No existe competencia
directa al momento 1 1 1

F15

Contar con el personal
capacitado 1

F16

Publicidad informativa
F17 | sobre el servicio de la 1 1
empresa 1 1

Tener fuertes lazos con
medios de comunicacién
F18 1 1

radiales para ganar nichos
de mercado. 1 1 1 1

Talento joven y con nuevas

F19 ideas 1

Salarios justos con
beneficios de ley

F20
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01| 02 | 03 |04/05| 06| O7 | 08

FORTALEZAS Y
OPORTUNIDADES

Eliminar la burocracia dentro de

las empresas municipales

Incrementar ganancias de la

innecesarios.

Crear fidelidad con los

justo sin explotar

Llevar a cabo procesos de

c
c
UU

o
¥ <3
® C
2 3
©
KSR

o
£3
£ 5
T T
S ¢
heJ
23
T O
W ©
]
=
= i

ambiente social confortable

F21

F22 | empresa recortando sueldos

F23 | empleados mediante el trato

F24

97



uoI21s0do A SO314W BP SOSINIUOI

F21

F24

0
b —
uod |euosJad sp ojualweln|da. ap sosadoud Jezijeay O
e|82. ud sajaded ﬂ
A ojualweuolduny ap sosiwaad so| Sopo3 uod Jeyuod O
[X-]
Jeyiode uesainb sopol apuop easnu esasdws eun m — —
AOW 3 esaidws e| a1ueIpawW S0zZJaNyss| LN
o - — —
S0J1SaNU 9P 0JUIIWIZOUOIAI Jaud] A sajual|d Jeuen ©
‘leui8lio edlyes3093 <
b — —
£9JE [9p BJ2NJ SDIUSI|D B OIJIAIDS 9153 Jepuligl O
o0
sepeald A sealjgnd sesaudws e o190383u |3 Jeljdwy| m - — -
o
"9]Ua1|2 |9p SeIdUD493NS SUBIPSW SENUIIUOD SEIOBIA| m — —
-
9]U3I|J |9 UOD pPepI|3PI4 BP OZE| UN Jeau) m — —
*01502 ofeq e sed180|ouda] sauooed|jde m
— -
9p saJope|joliesap ap odinbs un uod Jeyuod O
C
(%2] m o= 8 2 S o
Ll C ©|l o S v ©® 2 2
) ¥ 9|° @ T |ts 28
>= M Sle = n 9 g awm 5
A &= =S ‘S o o o A © n_ru [
(V] (o) O 5 = e 9 G <€
< 2 EESE |sS.|8SEa S
ZN %Snm C.nmam,a.mul
© © © € T 0 gl S.®
WD 28|23 48EQeTT]
- 2 25 9 glT 2| 5 2 9
< B o 222258386 c<c o
- &2 C E|S o o|loss |G O3
© n V= o =% g o €
x O C wEQ YT o2 250
OP .mbmpeapmw%bb
= o|l2 E S| EQD LT E
w O wolEofl0O0 3T EEw
N o0
o~ o~
(e w

98



IS.

les del pa

(]
c ol s
- S8 |8 |8 |5E|5-
S o 2 la @ 4] ST |83
= v |O o = c 8|l o a
S _g c Kol © = (7] Q = + fa.—
0 Q| 9 |9 S £ o 8 o 2
E|835|2 8|2 |24 |wE|SE
w | T ol @ & 15 |S 3|u S9(%%s
s |s2|2 g |l |2 §|= SE|S =
o | &£ 35| S S | o € 2o v o | — 9
S v o =] =] O|o C = L T
w5 5] () L @© " - O
C o+ |3 & | |T Qlu 02 - o
o | T 2 S e »w c|t s 9| 8 =
% ol s ® |l o S|® S|l ao
o | S E5|5H ©o2 s Q EB|l 2=
o 7|2 o |2 |8 E s 3|32
DEBILIDADES Y =S B ® [E |5 al5 I o
o © S| 5 © S5 9la Q| g =
© = ] Q 5 (8] g <Q “n T T w B
OPORTUNIDADES 2 |Bc|c¢ o [CHCT L2888
S cw| 9 ° |8 o =9 B o =]
= =2 E] g o B8 clF2 oc|gc
2 Eglo v |8 2IE 9, S gao| @ ¢
< | © © cC |V Glo ©® O = | @ o
© ©c 9| ® o c |YW glc £ Elog| e »
S| o225 2|z o 29 c 3|0 g
n | — 9| 0 w® s o clael® @ cc|? s
()] E (%] E % () - 0O E [ = a T
@ c 3 5 9 |s © S =@ o2 3 o v
c o | .2 2L |5 oo ©C T Q.5 Q
e 2 |l= 9 g |B >c 9|5 @ € ©| T =
2 ol aw © |= ol O= 5|l 9 'S © >
SI13eE|ET| B[S EEES8 K55 |@e
< | O o |<.E w |u Slw Sl 0]l 0 & | m &
01| 02 | O3 |0O4|/05(06|07| 08 | 09
D1 Falta de capital 1 1
D2 Falta de alianzas 1 1
D3 Ganancia de utilidades a largo
plazo 1 1|1 1
Prestamos elevados de dinero y
D4 | deuda adquirida para arrancar
el negocio. 1 1 11 1 1
Falta de experiencia en el
D5 | manejo de cuentas corrientes y
chequeras con plazos vencidos. | 1 1 1 1
Desconocimiento de
D6 o .
operatividad de futuros clientes 1 1 1 1
Proveedores de equipos
D7 . 1
dominantes
D8 Fallos en el sistema 1 1 1
D9 Desactualizacién de equipos de
red 1 1 1 1
D10 No tener diversidad en el
servicio de la empresa 1 1 1 1 1
Mucho personal para dotar de
D11 . 1 1 1
equipos a cada uno
D12 No tener informacion necesaria
de los clientes 1 1 1|1 1
No contar actualmente con
D13 . . 1 1
asesores administrativos
D14 No poseer certificaciones
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DEBILIDADES Y
OPORTUNIDADES

Contar con un equipo de desarrolladores de
aplicaciones tecnoldgicas a bajo costo.

Mejoras continuas mediante sugerencias del cliente.
IAmpliar el negocio a empresas publicas y privadas
esfuerzos mediante la empresa EMOV

Una empresa nueva donde todos quieran aportar
Contar con todos los permisos de funcionamiento y

concursos de méritos y oposicion

O |Ganar clientes y tener reconocimiento de nuestros
O [Realizar procesos de reclutamiento de personal con

= [Crear un lazo de fidelidad con el cliente
O [Brindar este servicio a clientes fuera del area

E o

.20 0

5 2

8 o

© 38

S 8

& 8

010|011 | 012 |013({014 | 015|016 | 017 18
D1 Falta de capital 1 1 1 1
D2 Falta de alianzas 1 1 1 1 1 1
Ganancia de utilidades a

D3 largo plazo 1 1 1 1

Prestamos elevados de
D4 | dinero y deuda adquirida
para arrancar el negocio. 1 1 1

Falta de experiencia en el
manejo de cuentas
corrientes y chequeras con
plazos vencidos. 1 1 1

D5

Desconocimiento de
D6 | operatividad de futuros

clientes 1
Proveedores de equipos
D7 .
dominantes 1
D8 Fallos en el sistema 1 1
D9 Desactualizacién de equipos
de red 1 1

No tener diversidad en el
D10 servicio de la empresa 1 1 1 1 1 1
D11 Mucho personal para dotar

de equipos a cada uno

No tener informacién

D12 1|1 1

necesaria de los clientes

No contar actualmente con

D13 11111

asesores administrativos

D14 No poseer certificaciones 1 1 1 1 1 1 1
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DEBILIDADES Y
OPORTUNIDADES

Falta de confianza en el servicio

por parte de los usuarios.

No hay marca

No contar con suficientes

del mercado laboral

Falta de personal capacitado

Espacio fisico limitado

Rotacién constante del
personal

trabajadores

Falta de incentivo a los
No contar con una

moderna acorde al nivel que se

infraestructura fisica grande y
desea.

Falta de comunicacion entre el
personal

D15
D16

D17 | clientes para asentarse dentro

D18

D19

D20

D21

D22

D23
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FORTALEZAS Y
AMENAZAS

ia movi
diversas que convergen al mismo servicio

is
ias

Cambios evolutivos grandes en la tecnologia

Crecimiento de la inflaci
Competencia internacional

Riesgo pa
Tecnolog

P {Abuso desleal por parte de los proveedores debido a

£ Isu monopolio
3> [Expertos en desarrollo de aplicaciones con software

3> [mpuestosy aranceles para las importaciones de
O |libre para generar competencia.

W lequipos tecnolégicos
3> [Restricciones posteriores de las operadoras de

U1 telefon

>
=
>
N

A6 | A7

>
Y]

Cobros justos en la utilizacion
del sistema

F1

[y
[EEN
[y
=

Prioridad del Estado al
F2 | consumismo nacional frenteala | 1 1 1 1
competencia internacional.

Regularizar los costos de
operacioén sustituyendo
sistemas tradicionales por
digitales.

F3

Atraer a nuestros clientes a
través de la mejora de sus
ingresos manejando
adecuadamente su organizacion

F4

Utilidades de la empresa
correctamente repartidas

F5

F6 Servicio Innovador 1

F7 Tecnologia de punta 1 1 1

F8 Comodidad al usuario para 1
simplificar sus gestiones

Capacitar constantemente de la
actualizacion del sistema
F9 1 1

cuando se cumplan plazos de
garantia

Sistemas automatizados que
F10 | suplan la mano de obra debido 1 1
al monitoreo 24/7
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FORTALEZAS Y
AMENAZAS

del servicio por parte del cliente

on
Experiencia del personal en todas las areas por parte

Poca oportunidad de dejarse conocer por los clientes
de la competencia internacional

Negligencia de auspicios por ser una empresa nueva.
debido a la inexperiencia de la empresa

Experiencia en el manejo de una empresa por parte

de la competencia internacional
Competencia por parte del mismo personal
Vender informacion a la competencia

Bajo rendimiento del personal

Poca aceptaci

= [Clientes que tienen monopolio natural

>
[
>

A10 12 | A13

>
=
H
>

15 |A16 | A

=

7 |A18

Cobros justos en la utilizacion
del sistema

F1

Prioridad del Estado al
F2 | consumismo nacional frente a 1
la competencia internacional.

Regularizar los costos de
operacioén sustituyendo
sistemas tradicionales por
digitales.

F3

Atraer a nuestros clientes a
través de la mejora de sus
F4 |ingresos manejando 1
adecuadamente su
organizacion

Utilidades de la empresa
F5 .
correctamente repartidas

F6 Servicio Innovador 1 1 1 1 1 1

F7 Tecnologia de punta

F8 C.omc).<1.|dad al usua.rlo para 1 1
simplificar sus gestiones

Capacitar constantemente de
la actualizacién del sistema
cuando se cumplan plazos de
garantia

F9

Sistemas automatizados que
F10 | suplan la mano de obra debido
al monitoreo 24/7
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del pais

on

FORTALEZAS Y
AMENAZAS

ia movi
diversas que convergen al mismo servicio

is
fas

Cambios evolutivos grandes en la tecnologia

Crecimiento de la inflaci
Competencia internacional

Riesgo pa
Tecnolog

3 [Abuso desleal por parte de los proveedores debido a

# su monopolio
3> [Expertos en desarrollo de aplicaciones con software

3> [Impuestos y aranceles para las importaciones de
O liibre para generar competencia.

W lequipos tecnolégicos
3> [Restricciones posteriores de las operadoras de

U1 telefon

>
=Y
>
N

A6 | A7

>
0

Eliminar los inconvenientes
F11 | suscitados por sistemas
tradicionales

Actualizar conocimientos y
F12 | equipos para dotardenuevosy | 1 | 1 1 1 1
mejores servicios.

F13| Atencién oportuna al cliente

Servicios de calidad y
responsabilidad social

F14

No existe competencia directa
al momento

F15

Contar con el personal
capacitado

F16

Publicidad informativa sobre el
servicio de la empresa

F17

Tener fuertes lazos con medios
F18 | de comunicacion radiales para
ganar nichos de mercado.

Talento joven y con nuevas
ideas

F19

Salarios justos con beneficios de

F20 |
ey
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FORTALEZAS Y
AMENAZAS

del servicio por parte del cliente

on
Experiencia del personal en todas las areas por parte

Poca oportunidad de dejarse conocer por los clientes
de la competencia internacional

Negligencia de auspicios por ser una empresa nueva.
debido a la inexperiencia de la empresa

Clientes que tienen monopolio natural

Experiencia en el manejo de una empresa por parte
de la competencia internacional

Competencia por parte del mismo personal

\Vender informacion a la competencia

Bajo rendimiento del personal

Poca aceptaci

Al10 A

=

1 A12 A13

>
[y
H
>

15 |Al16 | A

[y

7 | A18

Eliminar los inconvenientes
F11 | suscitados por sistemas 1 1
tradicionales

Actualizar conocimientos y
F12 | equipos para dotar de nuevos 1
y mejores servicios.

F13 | Atencidn oportuna al cliente 1 1

Servicios de calidad y
responsabilidad social

F14

No existe competencia directa
al momento

F15

Contar con el personal
capacitado

F16

F17 Publicidad informativa sobre el 1 1

servicio de la empresa

Tener fuertes lazos con medios
F18 | de comunicacion radiales para 1 1 1
ganar nichos de mercado.

Talento joven y con nuevas
ideas

F19

Salarios justos con beneficios

F20 de ley
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FORTALEZAS Y
AMENAZAS

Eliminar la burocracia dentro de

las empresas municipales

Incrementar ganancias de la

innecesarios.

Crear fidelidad con los

justo sin explotar

Llevar a cabo procesos de

amica para un

integracion din

trabajo en equipo creando un
ambiente social confortable

F21

F22 | empresa recortando sueldos

F23 | empleados mediante el trato

F24
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FORTALEZAS Y
AMENAZAS

Eliminar la burocracia dentro
de las empresas municipales

Incrementar ganancias de la

innecesarios.

Crear fidelidad con los

justo sin explotar

Llevar a cabo procesos de

amica para un
trabajo en equipo creando un

ambiente social confortable

integracion din

F21

F22 | empresa recortando sueldos

F23 | empleados mediante el trato

F24
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D2 Falta de alianzas 1 1 1 1
Ganancia de utilidades a largo
D3 811
plazo
Prestamos elevados de dinero y
D4 | deuda adquirida para arrancar 1 1 1 1
el negocio.
Falta de experiencia en el
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chequeras con plazos vencidos.
D6 Desconocimiento de 1 1
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dominantes
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Cambios evolutivos grandes en la tecnologia

Crecimiento de la inflaci
Competencia internacional

Riesgo pa
Tecnolog

3> [Abuso desleal por parte de los proveedores debido a

# su monopolio
3> [Expertos en desarrollo de aplicaciones con software

3 [[mpuestosy aranceles para las importaciones de
O liibre para generar competencia.

W lequipos tecnolégicos
3> [Restricciones posteriores de las operadoras de

U1 telefon

>
=Y
>
N

A6 | A7

>
0

D15 Falta de confianza en el servicio
por parte de los usuarios.

=

D16 No hay marca 1

No contar con suficientes
D17 | clientes para asentarse dentro 1
del mercado laboral

D18 | Falta de personal capacitado 1 1

D19 Espacio fisico limitado

Rotacién constante del

D20 1)1

personal

Falta de incentivo a los
trabajadores

D21

No contar con una
infraestructura fisica grande y
moderna acorde al nivel que se
desea.

D22

Falta de comunicacion entre el
personal

D23
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Niveles de Prioridad para las Oportunidades
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Niveles de Prioridad para las Amenazas
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Niveles de prioridad para las Fortalezas

F1 | Cobros justos en la utilizacion del sistema

2 Prioridad del Estado al consumismo nacional frente a la competencia
internacional.

F3 Regularizar los costos de operacién sustituyendo sistemas tradicionales por
digitales.

Fa Atraer a nuestros clientes a través de la mejora de sus ingresos manejando
adecuadamente su organizacion

F5 | Utilidades de la empresa correctamente repartidas

F6 | Servicio Innovador

F7 | Tecnologia de punta

F8 | comodidad al usuario para simplificar sus gestiones

F9 Capacitar constantemente de la actualizacién del sistema cuando se
cumplan plazos de garantia
Sistemas automatizados que suplan la mano de obra debido al monitoreo

F10
24/7

F11 | Eliminar los inconvenientes suscitados por sistemas tradicionales

F12 Actualizar conocimientos y equipos para dotar de nuevos y mejores
servicios.

F13 | Atencién oportuna al cliente

F14 | Servicios de calidad y responsabilidad social

F15 | No existe competencia directa al momento

F16 | Contar con el personal capacitado

F17 | Publicidad informativa sobre el servicio de la empresa

F18 Tener fuertes lazos con medios de comunicacién radiales para ganar nichos
de mercado.

F19 | Talento joven y con nuevas ideas

F20 | Salarios justos con beneficios de ley

F21 | Eliminar la burocracia dentro de las empresas municipales

F22 ) . .
Incrementar ganancias de la empresa recortando sueldos innecesarios.

F23 | crear fidelidad con los empleados mediante el trato justo sin explotar

F24 Llevar a cabo procesos de integracion dindmica para un trabajo en equipo

creando un ambiente social confortable
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Niveles de prioridad para las Debilidades

D1 | Falta de capital

D2 | Falta de alianzas

D3 | Ganancia de utilidades a largo plazo

D4 | Prestamos elevados de dinero y deuda adquirida para arrancar el negocio.

D5 Falta de experiencia en el manejo de cuentas corrientes y chequeras con
plazos vencidos.

D6 | Desconocimiento de operatividad de futuros clientes

D7 | Proveedores de equipos dominantes

D8 | Fallos en el sistema

D9 | Desactualizacién de equipos de red

D10 | No tener diversidad en el servicio de la empresa

D11 | Mucho personal para dotar de equipos a cada uno

D12 | No tener informacién necesaria de los clientes

D13 | No contar actualmente con asesores administrativos

D14 | No poseer certificaciones

D15 | Falta de confianza en el servicio por parte de los usuarios.

D16 | No hay marca

D17 No contar con suficientes clientes para asentarse dentro del mercado
laboral

D18 | Falta de personal capacitado

D19 | Espacio fisico limitado

D20 | Rotacién constante del personal

D21 | Falta de incentivo a los trabajadores

D22 No contar con una infraestructura fisica grande y moderna acorde al nivel
que se desea.

D23 | Falta de comunicacién entre el personal
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Anexo 4: ADENDUM

Inicialmente la Tesis se estableci6 a un solo nicl® mercado que
correspondia a la EMPRESA EMOV; pero en el dedarrdel proyecto,
involucramos un segmento mas de mercado que see mgidotar mediante la
misma infraestructura de red y aplicacibn que essamnalizando en nuestro
proyecto apareciendo el tema de las Radio Difusiuiasya se explico brevemente
en la Piramide Estratégica de DATATEL en el Capitil es por ello que se hace
necesario realizar un ADENDUM al tema de las R&lfasoras que operan en el
canton de Cuenca, para detallar la factibilidadnacado y penetracion en el
mismo mediante un analisis financiero con proyete® afos; y con esto queda
cubierto el analisis que se amplio en el desarddlauestra Tesis.

Dentro de todo este analisis entonces se genergrdgsntas puntuales que se
explicardn a continuacion:

1. ¢Por qué se descartd la utilizacion de la Tecr@l@PS en nuestro
proyecto para la EMOV?

2. ¢Por qué de una manera imperceptible se desvileagica del proyecto
que consideraba en primer momento como plan deciwgyeolamente al
sistema Rotativo tarifario de la EMOV y en el desids se empez6 a
considerar como otro posible nicho de mercado ae$daciones Radio
difusoras del Cantén Cuenca?

1. Primer punto referente al Tema DeclaradoGeneracion de un Plan de
Negocios para la implementacién de un sistema GWS/§plicado al control
y monitoreo del Sistema Tarifado Vehicular

Después de haber inicializado la investigacionestds posibilidades que nos
brindaba tecnologia GPS para nuestro proyecto specdicamente se enmarcaba
en ayudarnos a determinar la ubicacion exacta ddedexistiera una ubicacién
vacia disponible dentro del para un automdévistaeénformacion poder ponerla al
conocimiento de las personas que utilizan el sistentativo tarifario para que
puedan estar seguros de donde poder estacionahfulo; en realidad se pudo
establecer que la utilizacion de dicha tecnolog&bridaria gran apoyo en nuestro
proyecto para cumplir con esta finalidad; pero tuede continuar con la
investigacion se pudo establecer que a nivel déindanérica todavia no es
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eficiente esta tecnologia pues para obtener puméoseferencia en distancias
pequefias menores a 100 metros (valor aproximadmaeuadra) el margen de
error es muy alto de geo referencia con un promedicentual del 10% de
inexactitud es decir 10 metros con referenciagofacion real que en nuestro caso
representaria dar informar poco util para nuestliestes del SERT de la EMOV
ya que podria ser que el espacio disponible naneeeatre en la misma cuadra
sino en la anterior, continua ,0 en la transvedsglendiendo del error de geo
referencia lo cual por ahora fue un factor primalrgiara descartar lautilizacion de
esta tecnologia hasta que se mejore la aproximad&rna misma y poder
incorporarla dentro de la propuesta actual sinorpararla en un futuro cercano.

2. En cuanto al alcance del Nicho de MercadoLa consideracion de las
empresas Radio Difusoras se promovio debido gsiguiente consideracion:

Durante el transcurso de la investigacion; de uaaeara imperceptible en el
proceso de establecer los pasos a seguir para pbtaEmer la informacion del
SERT por medio de la aplicacion de la telefonia im®e fue avizorando que
existia otro nicho de mercado muy importante ezual se podia utilizar el mismo
procedimiento para la transmision de la informaaion la Unica diferencia que
solamente los datos que se presentaran represénfaramacion (til para las
instituciones como las empresas Radio Difusorasta@mbién tienen la necesidad
de poder monitorear sus torres de transferenciéusi@h de informacion, ya que
de manera prioritaria necesitan poder mejorar stésia de control y monitoreo
tradicional sobre los parametros de la Potenciari€tie y Voltaje con las que
trabajan las estaciones base ya que por cuestdné&eguridad la SUPERTEL
tiene implementados unos umbrales minimos y maxsondos que se les permite
calificar para otorgarles el permiso para trabagate proceso de chequeo de los
umbrales actualmente se lo realiza con el tragi@dana persona asignada de cada
Radio Difusora de manera fisica con lo que impdiciiaslado a grandes distancias
donde se encuentran las estaciones bases queulpantiente tienen un acceso
complejo pues usualmente estan situadas en la eudrciertas elevaciones
geogréficas y todo este desgaste para poder eerifjoe todo es en correcto
funcionamiento; el inconveniente que se suscitaasia metodologia; es que este
proceso no garantiza que cuando los representdatés SUPERTEL realicen el
control en un dia especifico posterior al chequelgodrsonal de la radio difusora
dichos parametros no estén dentro del margen peéomipues el control la
SUPERTEL lo realizan de manera individual y sirvjreaviso a la estacion de la
Radio Difusora.

En la presente tesis se plantea a continuaciémaftion recopilada sobre este
tema que de cierta manera especifica la factibilitll mismo para que pueda ser
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utilizada como insumo para el desarrollo del migrmadria ser como otro proyecto
de negocios.

A continuacion en la siguiente tabla se detallaHstaciones Radio Difusoras

del Canton Cuenca quienes serian clientes potescfara brindar servicio de
control y monitoreo.
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ESTACIONES RADIO DIFUSORAS
CANTON CUENCA

N° DE TORRES

Radio K1
Liderazgo sustentado en la calidad
Agustin Cueva 6-41 y Remigio Crespo
Telf: 281 7811 //
rcv@radiocadenaval.com
http://www.radiocadenaval.com

W Radio
Liderazgo sustentado en la calidad
Agustin Cueva 6-41 y Remigio Cresp
Telf: 281 7811 //
wradio@radiocadenaval.com
http://www.radiocadenaval.com

=]

Radio Bolivar
L. Cordero Crespo 9-44
2826116

Radio Catdlica Cuenca
Bolivar 7-64 y L. Cordero
2838292 /283 1651 / 282 5845

Radio Splendit
Luis Cordero 1818 y Eugenio Espejo
283 4788

Radio Universitaria Catolica Ondas Cafiaris

Rivera 6-13. Edificio Ondas Canaris
2240335/ 2240837

Radio Vision FM
Av. 12 de Abril 2-01
288 2918 / 288 6020

Radio Super 9.49
Benigno Malo y Mufioz Vernaza (esq
284 2949 / 284 2222 / 284 2000

Radio Antena 1
Héroes de Verdeloma 9-15
284 9215 /284 2778 / 099 073847

Radio Cadena Val
Agustin Cueva 6-41 y Remigio CrespQ
281 7811

Radio Concierto
Florencia Astudillo s/n
284 2400 / 282 3544

Radio Cosmos
Abelardo J. Andrade 2-07 y Franciscq
Tamariz
284 2837 / 283 1423 / 283 1413

Radio Estéreo AM Radio FM 88
Jesus Davila L-2 Huayna Céapac 5-26
288 1240 283 3911
Radio Magica
Radio La Voz del Tomebamba Av. Ricardo Mufioz Davila 3-100 y Juajp
Benigno Malo y Mufioz Vernaza Bautista

284 2000 / 282 5301 / 284 2222

2811 520 /2812 673

Radio Relgj
Benigno Malo s/n
283 5899

Radio Planeta Sur
Imbabura 15-84 y 18 de Noviembre
258 5804
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ESTACIONES RADIO DIFUSORAS N° DE TORRES
CANTON CUENCA
Radio 96.1 FM Radio Alpha de Cuenca
Guabisay 3-61 y Las Pencas Hno. Miguel 10-68 y G. Colombia
284 3825/ 282 2946 / 282 0961 283 8451 /283 8714
Radio Carrousel Radio El Mercurio
Av. del Estadio s/n Av. de las Américas s/n
283 7402 | 284 3554 2885988 /281 4121/ 281 7266
Radio Hit Radio Ondas Azuayas
Benigno Malo 7-27 y M. Sucre Héroes de Verdeloma 9-15
285 0240 / 285 0244 282 3911/ 283 9067

Como se habia indicado, cada Radio o Estacion Bpseando en la
provincia del Azuay, le corresponde un nimero de$oo repetidoras que brindan
el servicio de difusion o cubren otras zonas €baglton; por lo que a continuacién
en la siguiente tabla se ha levantado la infornmciél numero de torres que
poseen cada una de estas estaciones radiales:

121



ESTACIONES RADIO DIFUSORAS | N° EST. BASE

Radio K1

Radio Bolivar

Radio Splendit

Radio Vision FM

Radio Antena 1

Radio Concierto

Radio Estereo AM

Radio La Voz del Tomebamba

Radio Reloj

Radio Mega

Radio 96.1 FM

Radio Carrousel

Radio Hit

W Radio

Radio Catdlica Cuenca

Radio U. Catolica Ondas Cafiaris
Radio Super 9.49

Radio Cadena Val

Radio Cosmos

Radio FM 88

Radio Mdgica

Radio Planet Sur

Radio Cuenca

Radio Alpha de Cuenca

Radio El Mercurio

W IWINININW I ARfWIA|IAIMMOIRRIlWIUOITLWILLINIEDININIBAIN WINIOV

Radio Ondas Azuayas

Con el siguiente andlisis estadistico se procederificar en promedio
cuantas torres pueden ser instaladas con el sigdlent@ntrol y monitoreo, este
valor nos servira para el andlisis financiero yt@osr a esto poder determinar un
precio a nuestro servicio y ver qué tan factiblengglementar este negocio en la
ciudad.
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N° Est. Base por Radio Difusora
Canton Cuenca

g g gan

5
4,5
4
3,5
3
2,5
P
)
1
0,5
0]

Tomando como fundamento la informacion recopiladegdemos a exhort
el desarrollodaun plan de negocs que se encargue de cubrir este requerimi
con un andlisis mas completo y tomando como infoibmarelevante la expues
en este breve estudio.

3. Se presenta el analisis financiero de costos pompseado de cada Servicios
a. ANEXO 5EMOV
b. ANEXO 6 RadioDifusoras
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Anexo 5: Flujo de Caja de DATATEL cuando
el cliente es la Empresa EMOV

0 1

Remodelacién del local 0,00
Inversion en Activos Fijos 31.643,00
Gastos de Arranque 10.541,00
Gastos de constitucion 550,00

TOTAL INVERSION 42.734,00
INGRESO POR VENTAS $ 290.000,00

TOTAL INGRESOS $ 290.000,00

EGRESOS

Costo Variable
Agente de aduana $ 500,00
Materia Prima $ 509,98
Flete Maritimo $ 4.000,00
Combustible $ 1.800,00
Gastos de mantenimiento $ 2.000,00
Costo de aduanas $ 780,00
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 9.589,98
Costos Fijos
Luz $ 1.200,00
Agua $ 720,00
Telefonia celular $ 360,00
Arriendos $ 6.000,00
Utiles de Oficina $ 318,00
Internet $ 250,00
Uniformes del personal $ 2.310,00
Publicidad $ 9.246,00
Sueldos del Personal de planta y oficina $ 79.960,50
Depreciacion de Equipos de Computacion $ 1.106,67
Depreciacion de Equipos y maquinarias $ 75,80
Depreciacion de Muebles y Enseres $ 256,50
Depreciacion de Vehiculo $ 5.000,00
Amortizaciéon de Gastos de constitucién $ 55,00
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Intereses Bancarios $ 2.415,53
TOTAL COSTOS FIJOS $ 109.274,00
TOTAL EGRESOS $ 118.863,98
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $ 171.136,02
PARTICIPACION A TRABAJADORES 15% $ 25.670,40
IMPUESTOS A LA RENTA 25% $ 42.784,00
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO -42.734,00| $ 102.681,61
Aporte de socios -21.367,00
UTILIDAD RETENIDA $ 102.681,61
ADICION DE LA DEPRECIACION
Depreciacion de Equipos de Computaciéon $ 1.106,67
Depreciacion de Equipos y maquinarias $ 75,80
Depreciacion de Muebles y Enseres $ 256,50
Depreciacion de Vehiculo $ 5.000,00
TOTAL ADICION DE LA DEPRECIACION $ 6.438,97
Amortizacion de Gastos de Constitucion $ 55,00
TOTAL ADICION DE amortizacion $ 55,00
Total Depreciacion y amortizacion $ 6.493,97
Prestamo Bancario 21.367,00( $ 6.223,73
FLUJO NETO DE EFECTIVO -21.367,00 | $ 102.951,85
. $
Saldo anterior (21.367,00)
Saldo final de caja 81.584,85
Flujo neto de efectivo -$42.734,00 81.584,85
Valor acumulado $38.850,85
Suma de flujos futuros descontados $71.640,99 $71.640,99
VAN $28.906,99
TIR 91%
Tmar 13,88%
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Anexo 6: Flujo de Caja de DATATEL cuando

los cliente son las Empresas de Radio Difusion.

0 1

Remodelacion del local 0,00
Inversion en Activos Fijos 31.643,00
Gastos de Arranque 10.541,00
Gastos de constitucion 550,00

TOTAL INVERSION 42.734,00
INGRESO POR VENTAS $ 150.000,00

TOTAL INGRESOS $ 150.000,00

EGRESOS

Costo Variable
Agente de aduana $ 500,00
Materia Prima $ 509,98
Flete Maritimo $ 4.000,00
Combustible $ 1.800,00
Gastos de mantenimiento $ 2.000,00
Costo de aduanas $ 780,00
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 9.589,98
Costos Fijos
Luz $ 1.200,00
Agua $ 720,00
Telefonia celular $ 360,00
Arriendos $ 6.000,00
Utiles de Oficina $ 318,00
Internet $ 250,00
Uniformes del personal $ 2.310,00
Publicidad $ 9.246,00
Sueldos del Personal de planta y oficina $ 79.960,50
Depreciacion de Equipos de Computaciéon $ 1.106,67
Depreciacion de Equipos y maquinarias $ 75,80
Depreciacion de Muebles y Enseres $ 256,50
Depreciacion de Vehiculo $ 5.000,00




Amortizacién de Gastos de constitucion $ 55,00
Intereses Bancarios $ 2.415,53
TOTAL COSTOS FIJOS $ 109.274,00
TOTAL EGRESOS $ 118.863,98
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $ 31.136,02
PARTICIPACION A TRABAJADORES 15% $ 4.670,40
IMPUESTOS A LA RENTA 25% $ 7.784,00
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO -42.734,00 | $ 18.681,61
Aporte de socios -21.367,00
UTILIDAD RETENIDA $ 18.681,61
ADICION DE LA DEPRECIACION
Depreciacion de Equipos de Computaciéon $ 1.106,67
Depreciacion de Equipos y maquinarias $ 75,80
Depreciacion de Muebles y Enseres $ 256,50
Depreciacion de Vehiculo $ 5.000,00
TOTAL ADICION DE LA DEPRECIACION $ 6.438,97
Amortizacién de Gastos de Constitucién $ 55,00
TOTAL ADICION DE amortizacion $ 55,00
Total Depreciacion y amortizacion $ 6.493,97
Préstamo Bancario 21.367,00| $ 6.223,73
FLUJO NETO DE EFECTIVO -21.367,00 | $ 18.951,85
Saldo anterior $ (21.367,00)
Saldo final de caja $ (2.415,15)

Flujoen Afio0y 1
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2 3

Remodelacion del local
Inversion en Activos Fijos
Gastos de Arranque
Gastos de constitucion

TOTAL INVERSION
INGRESO POR VENTAS $ 165.000,00 $ 181.500,00

TOTAL INGRESOS $ 165.000,00 | $ 181.500,00

EGRESOS

Costo Variable
Agente de aduana $ 520,00 $ 540,80
Materia Prima $ 530,38 $ 551,59
Flete Maritimo $ 4.160,00 | $ 4.326,40
Combustible $ 2.520,00 | $ 3.528,00
Gastos de mantenimiento $ 2.800,00 | $ 3.920,00
Costo de aduanas $ 811,20 $ 843,65
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 11.341,58 $ 13.710,44
Costos Fijos
Luz $ 1.248,00 $ 1.297,92
Agua $ 748,80 $ 778,75
Telefonia celular $ 374,40 $ 389,38
Arriendos $ 6.240,00 | $ 6.489,60
Utiles de Oficina $ 330,72 $ 343,95
Internet $ 260,00 $ 270,40
Uniformes del personal $ 240240 | $ 2.498,50
Publicidad $ 300,00 $ 312,00
Sueldos del Personal de planta y oficina $ 90.17892 [ $ 94.019,70
Depreciacion de Equipos de Computaciéon | $ 1.106,67 | $ 1.106,67
Depreciacion de Equipos y maquinarias $ 75,80 $ 75,80
Depreciacion de Muebles y Enseres $ 256,50 $ 256,50
Depreciacién de Vehiculo $ 5.000,00 | $ 5.000,00
Amortizacion de Gastos de constitucion $ 55,00 $ 55,00
Intereses Bancarios $ 1.556,46 | $ 578,80
TOTAL COSTOS FIJOS $ 110.13366 | $ 113.472,96

TOTAL EGRESOS $ 121.475,24 $ 127.183,40
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UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $ 4352476 | $ 54.316,60
55AOZTIC|PAC|ON A TRABAJADORES $ 6.528.71 $ 8.147.49
IMPUESTOS A LA RENTA 25% $ 10.881,19 $ 13.579,15
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO $ 26.114,85 $ 32.589,96
Aporte de socios

UTILIDAD RETENIDA $ 26.114,85 $ 32.589,96
ADICION DE LA DEPRECIACION

Depreciacion de Equipos de Computacion | $ 1.106,67 | $ 1.106,67
Depreciacion de Equipos y maquinarias $ 75,80 $ 75,80
Depreciacion de Muebles y Enseres $ 256,50 $ 256,50
Depreciacion de Vehiculo $ 5.000,00 | $ 5.000,00
TOTAL ADICION DE LA DEPRECIACION | $ 6.438,97 $ 6.438,97
Amortizacion de Gastos de Constitucion $ 55,00 $ 55,00
TOTAL ADICION DE amortizacion 55,00 $ 55,00
Total Depreciacion y amortizacion 6.493,97 $ 6.493,97
Préstamo Bancario $ 7.08281 |$ 8.060,46
FLUJO NETO DE EFECTIVO $ 25.526,01 $ 31.023,46
Saldo anterior $ (2.415,15) | $ 23.110,86
Saldo final de caja $ 23.110,86 | $ 54.134,32

Flujoen Afio 2y 3
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4 5

Remodelacion del local
Inversion en Activos Fijos
Gastos de Arranque
Gastos de constitucion

TOTAL INVERSION
INGRESO POR VENTAS $ 199.650,00 | $ 219.615,00

TOTAL INGRESOS $ 199.650,00 | $ 219.615,00

EGRESOS

Costo Variable
Agente de aduana $ 562,43 | $ 584,93
Materia Prima $ 573,66 | $ 596,60
Flete Maritimo $ 4.499,46 | $ 4.679,43
Combustible $ 493920 | $ 6.914,88
Gastos de mantenimiento $ 5.488,00 | $ 7.683,20
Costo de aduanas $ 877,39 | $ 912,49
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 16.940,14 | $ 21.371,54
Costos Fijos
Luz $ 1.349,84 | $ 1.403,83
Agua $ 809,90 | $ 842,30
Telefonia celular $ 40495 | $ 421,15
Arriendos $ 6.749,18 | $ 7.019,15
Utiles de Oficina $ 357,71 $ 372,02
Internet $ 281,22 | $ 292,46
Uniformes del personal $ 259844 | $ 2.702,37
Publicidad $ 32448 | $ 337,46
Sueldos del Personal de planta y oficina $ 97.780,49 | $ 101.691,71
Depreciacion de Equipos de Computaciéon
Depreciacion de Equipos y maguinarias $ 75,80 | $ 75,80
Depreciacion de Muebles y Enseres $ 256,50 | $ 256,50
Depreciacion de Vehiculo $ 5.000,00 | $ 5.000,00
Amortizaciéon de Gastos de constitucion $ 55,00 [ $ 55,00
Intereses Bancarios
TOTAL COSTOS FIJOS $ 116.04350 | $ 120.469,75

TOTAL EGRESOS $ 132.983,64 | $ 141.841,29
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $ 66.666,36 | $ 77.773,71
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PARTICIPACION A TRABAJADORES 15% $ 999995 | $ 11.666,06
IMPUESTOS A LA RENTA 25% $ 16.666,59 | $ 19.443,43
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO $ 39.99981 | $ 46.664,23
Aporte de socios
UTILIDAD RETENIDA $ 39.99981 | $ 46.664,23
ADICION DE LA DEPRECIACION
Depreciacion de Equipos de Computacion
Depreciacion de Equipos y maquinarias $ 7580 | $ 75,80
Depreciacion de Muebles y Enseres $ 256,50 | $ 256,50
Depreciacion de Vehiculo $ 5.000,00 | $ 5.000,00
TOTAL ADICION DE LA DEPRECIACION $ 533230 [ $ 5.332,30
Amortizacion de Gastos de Constitucion $ 55,00 [ $ 55,00
TOTAL ADICION DE amortizacion $ 5500 | $ 55,00
Total Depreciacion y amortizacion $ 538730 | $ 5.387,30
Préstamo Bancario
FLUJO NETO DE EFECTIVO $ 45387,11 | $ 52.051,53
Saldo anterior $ 54.134,32 $ 99.521,44
Saldo final de caja $ 99.521,44 $ 151.572,96
Flujo neto de efectivo -$42.734,00 -2.415,15 23.110,86
Valor acumulado ($45.149,15) | ($22.038,29)
Suma de flujos futuros descontados $190.665,00| ($2.120,78)| $17.820,52
VAN $147.931,00
TIR 67%

Afo0,1y2
Flujo neto de efectivo 54.134,32 99.521,44 | $151.572,96
Valor acumulado $32.096,03 | $131.617,47 | $283.190,43
Suma de flujos futuros descontados $36.654,64 | $59.173,18| $79.137,46
VAN
TIR

Afio 3,4y5

131




PERIODO DE RECUPERACION

AfRo Flujo Neto de Efectivo Flujo de Efectivo Acumulado
2013 (0) -$42.734 -$42.734
2014 (1) -$2.415 -$45.149
2015 (2) $23.111 -$22.038
2016 (3) $54.134 $32.096
2017 (4) $99.521 $131.617
2018 (5) $151.573 $283.190
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Conclusiones

En razén de lo expuesto la empresa DATATEL sedngha en la
implementacion de sistemas de monitoreo y contralfe esta forma pretende
mejorar las prestaciones de ciertos servicios édagtes publicas o privadas, con
la finalidad de proveer de herramientas tecnol&gipze les permitan manejar un
crecimiento sustentable y competitivo a las mismas.

La idea de constituir DATATEL es por la oportunidgue se presenta en
la actualidad de poder mejorar la forma en queesdizan ciertos procesos de
control y monitoreo dentro de algunas instituciopdgadas y publicas, como en el
caso puntual de la EMOV con el Sistema Rotativoifddm (SERT), en las
diferentes estaciones de radio Difusoras refer@meonitoreo de sus equipos para
supervisar datos concernientes con la SUPERTEL,itaten en las redes
eléctricas, especificamente en las centrales deibdison de energia tanto
domiciliarias como empresariales (SMARTGRID); entteas para lo cual se
pretenden hacer uso de los beneficios que nosdritad diferentes tecnologias de
las telecomunicaciones como la SMS,GSM,RFID, GP&de datos etc.

Los sistemas de monitoreo y control desarrolladitigando las diferentes
tecnologias, componentes e infraestructuras deéelasomunicaciones permiten
mejorar sustancialmente y sustituir a los sistetnadicionales realizando las
mismas funciones pero pueden ofrecer mayor seglratmfiabilidad, y duracion
de la informacion, motivos por los cuales las emgsea nivel nacional e
internacional estan fomentando su utilizacion.

Actualmente la empresa EMOV cuenta con diferergessos, pero se ha
realizado un monitoreo solo al servicio de SERTclal a base de encuestas,
hemos determinado que existe mucha deficienciauesesvicio e inconformidad
con los usuarios que utilizan el sistema rotative declaran en nivel de 65% a
70% como regular, generando asi un desorden entresapartes, por un lado los
usuarios no utilizan adecuadamente el sistemectondil de tarjeta, y la EMOV se
ve obligado a utilizar otros mecanismos que ayuaesolventar a la empresa.
DATATEL surge de esa necesidad para equiparardaoi¢ormidad entre ambas
partes, implementando un sistema digitalizado emée| usuario declara que esta
dispuesto a cambiar de sistema en un 80%, lo @alesd obligado a utilizar
tecnologia de punta y la EMOV registrara todos reogimientos para tener un
perfecto control y seguridad en la correcta uttliga del sistema.

En virtud de la mision y vision de nuestra empr&ATATEL se
identificara como una empresa de Telecomunicaciapes se dedicara a la
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prestacion de servicios relacionados con el disefionovacion de soluciones
integradas a través de sistemas de telecomuniescaon responsabilidad social e
indices de calidad notables.

Por medio de la informacion recabada y de los estugalizados se pudo
definir de una manera mas obijetiva la segmentad@démercado que pretendemos
atacar en primera instancia la EMOV (Empresa Mpaicide Movilidad de
Cuenca) y las radio Difusoras del Canton de Cueorao potenciales clientes
prioritarios, a la vez dicho estudio también nognpgd determinar que
actualmente no existen competidores directos qurgwtn el servicio como tal ni
en la ciudad ni en el pais; pero de igual formtaness conscientes de que, debido
a las barreras de entrada y salida de nuevosiparties son bajas, la amenaza de
nuevos participantes es alta; existen empresashaaienales, que ya estan
implementando sistemas tecnoldgicos de monitoredS SMn infraestructura
celular pero todavia no hay indicios de que quiergpmandir sus sistemas hasta
nuestro pais.

A través del analisis FODA que se ha realizadcadenipresa DATATEL
que se muestra en el ANEXO 2, con su corresporaiEQDA cruzado en el
ANEXO 3 hemos podido comprobar la factibilidad dengtituir dicha empresa
determinando las fortalezas, debilidades, amenazamrtunidades, que nos han
permitido determinar de una manera objetiva qust@xina gran oportunidad en el
mercado regional y nacional para la implementadieste tipo de servicios y que
se prevé el desarrollo de grandes proyectos y isoleE con la evolucion del
entorno de las telecomunicaciones.

Otro factor que podemos establecer como determr@npata que pueda
crecer la empresa DATATEL se basara en las aliaegischas y fuertes que se
puedan gestionar con las operadoras de telefonvd pa¥a poder brindar planes
de negociacion atractivos que permitan ingresastmgservicios por medio de las
tecnologias SMS/GSM; con la Unica idea de buscabemeficio mutuo entre
ambas partes, de igual manera, las alianzas s& @skablecer con las entidades
financieras en donde se tendran las bases dedmatoslos los clientes; y mientras
mas entidades tengamos enlazadas en nuestro sidtsmbeneficios también
creceran proporcionalmente.

Seguros de que nuestro valor diferencial que preomaca a nuestra
empresa DATATEL serd la inclusion de las telecomacipbnes como el eje
fundamental sobre el cual se desarrollara la ifgeeEdn y el disefio de servicios
que puedan suplantar, mejorar o innovar ciertofscqgwo/s tradicionales que
manejan cierta/s empresa/s exponiéndoles los lbe®efiue recibiran las mismas
al utilizar nuestros servicios, cuya caracterisfizancipal serd una excelente
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calidad de comunicacién y transmision de la infaridia de manera ininterrumpida
para cubrir las necesidades de nuestros clientes.

Tomando en consideracion que el &mbito de lasdeianicaciones es un
campo relativamente nuevo donde podremos forjavasuservicios la empresa
DATATEL busca a la par crear plazas de trabajo@y@n en pro del desarrollo
colectivo y social considerando que se prevé ur algycrecimiento de servicios
rentables por medio de las telecomunicaciones estrmiambito social, donde el
trabajo mas fuerte sera determinar a través debobmiento que servicios se
podran innovar en las empresas de nuestro contaidro de nuestra empresa,; el
reto es poder sacar el mayor provecho que nos pheddar el desarrollar
aplicaciones que utilicen los diferentes protoccéosiivel del entorno de las
telecomunicaciones que se encuentran estandarizaxheiderando como punto
favorable que el coste de infraestructura ya né tear elevado pues las operadoras
cubren gran parte del ambito geogréafico de nuesican con lo cual la restriccion
de alcance se ve minimizada con su cobertura yedepestablecer un convenio
econdmico para poder utilizar las mismas, con bl sa puede obtener un retorno
que favorezca o los involucrados en cada proyecto.

Dentro del analisis econdmico que se ha realizadtablecemos una
rentabilidad para DATATEL con todas las inversiopgsestamos necesarios para
el arranque de las operaciones es excelente; @steb® a que no existe Empresa
alguna que brinde este tipo de Servicio en el mddicual vemos que al ser un
negocio tan rentable alcanzamos un TIRR8&% y un VAN de$2.129.036,57El
indice de ingresos anuales bordea el mismo preciggiesos de la EMOV en el
Sistema Tarifado Rotativo; es decir la cifra de(800,00.

Para finalizar estamos convencidos de que es deébela sociedad
educativa a nivel Pregrado como de Postgrado yaditplar de los docentes, y
egresados afines en el area de las telecomuniesciowestigar como innovar
ciertos servicios para poder promover el desarrsheoial por medio de la
generacion de trabajo en este &mbito; y de mejarealidad de vida de todos los
ecuatorianos por medio de una adecuada utilizaxziBmovacién a través de los
recursos tele comunicacionales que se presentda &tualidad como una gran
alternativa para el desarrollo no solo a nivelaegl sino como pais.
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Recomendaciones

En cuanto al tema financiero y econémico, se rémota hacer fuertes
alianzas con estas entidades para lograr accdddrase de datos que nos puedan
proporcionar de todos los clientes para realizastia proceso simultdneo con la
empresa EMQOV; y a su vez establecer bien los meatgoutilizacion de equipos o
infraestructura de telecomunicaciones mediante rdogey contratos. Lo mas
importante de todo esto es lograr conectar a raugstt la mayor cantidad de
Servidores Bancarios para lograr acceder hacieclieddes de la ciudad de Cuenca
que puedan utilizar nuestro sistema sin mayorudttd.

Para el tema administrativo y legal, se debe temgr claro el panorama a
la hora de firmar los acuerdos y contratos pamdatacion de servicios, en donde
lo primero es mantener la informacion en confidalidad para que no se vean
afectadas ambas partes en lo posterior, tanto DALATomo las entidades
publicas o privadas a las que se les dara el g®nés por eso que es muy
importante contar con un abogado como representienta empresa para defensa
de cualquier anomalia y mas aun cuando decimosajues una empresa nueva en
formacion, para no vernos afectados y tener grapdedidas, que es algo muy
usual en este tipo de negocio.

Con la realizacion de esta tesis, se ha iderdifican punto muy grande
que poseemos los ingenieros a la hora de la efatdei una Empresa, y es que no
contamos con las suficientes bases macro econgmifiaancieras y
administrativas como pudimos observar incluso ercagitulo 4 seccién 6 de
Recursos Humanos; por lo que se recomienda inohaiterias de negocios y
proyectos de telecomunicaciones, tanto adminigasittomo financieros desde las
materias de pregrado para garantizar que la cdasthn de nuevas empresas
poseen bases solidas en materia técnica y adrativatr

A las entidades publicas y privadas, en este mwasgopuntual la EMOV, se
les recomienda confiar en el desarrollo local destra Empresa DATATEL, para
la ejecucién de este mega proyecto, que sin dudaabel beneficio de la
EMPRESA EMOV Yy la ciudadania de Cuenca; pues posednos conocimientos
necesarios para el desarrollo e implementaciorstgepeoyecto, a mas que no solo
buscamos realizar un trabajo de tesis, sino esttnles como una Empresa sélida,
honesta, totalmente ética y capaz de alcanzar é&asnpropuestas; pero sin el
apoyo y la confianza, no se puede generar granoies ¢ todo quedara en un
papel. DATATEL tiene como objetivo ver a la ciuddd Cuenca una ciudad
ordenada, actualizada y totalmente digitalizadppsque no a todas las ciudades
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del pais en donde la poblacion automotriz tienecguigjes de crecimiento
elevados y no queremos ser parte de un problen@lessSEOLUCION.

Si bien es cierto, cuando se ejecuta un contratwadicitacion para otorgar
la ejecucidn de una obra, nunca se cuenta con cumumto ético establecido por
el Colegio de Ingenieros; pero en este tipo de ciegdo que mas frecuente es
pugnarpor un beneficio propio; es por eso que nasotenimos hablando a lo
largo del desarrollo de esta tesis que buscamdseneficio mutuo, pero siempre
respetando las ideas y desarrollos intelectualean@ hablamos de ser éticos en
papel, es muy dificil lograr en la practica, porgee aqui se ve influenciado los
principios y dignidades de cada persona que inteini@n en la firma, otorgacion y
ejecucion de un contrato sin ser presos y vulnesatié la corrupcion que dafia sin
duda los procesos de negociacidn; es por eso aquedke nuestra vision y mision
es siempre brindar un servicio de calidad con msgdulidad social que deje en
alto el nombre de DATATEL con la firma de ser otgshmente Ecuatorianos.

137



Bibliografia

[1] JAIME HARRIS. Manual disefio y elaboracion deafds de Negocios para
Micro y Medianos Empresarios Rurales. PROMER Prograde apoyo a la
Microempresa Rural de América Latina y el CaribleileC2003.

[2] VERONICA DE LA FUENTE SCHEGGIA. Plan de Negosigpara ASITEL
LTDA. Universidad de Chile. Chile 2006.

[3] JUAN DIEGO ESPINEIRA FUENZALIDA. Plan de Negas para un
Servicio de geo localizacion de usuarios movilediarge teléfonos celulares, para
el control y la gestién del personal en terrendvéhsidad de Chile. Chile 2010.

[4] FLORES SANCHEZ PAOLA, QUEVEDO BARAHONA PAOLA. Adlisis de
Riesgo: Obtencion de Betas patrimoniales para esaprele Ecuador, Escuela
Superior Politécnica del Litoral. Ecuador 2011.

[5] WALPOLE, RONALD E.; MYERS, RAYMOND H.; MYERS, BARON L.
Probabilidad y estadistica para ingenieros/ Presiall Hispanoamericana.
México. 8a. edicion. 2007. Pag. 1 - 15.

[6] GUILLERMO BUENAVENTURA; Fundamentos de Finanziasernacionales;
Colombia 2004.

[7] ZBIGNIEW KOZIKOWSKI; Finanzas InternacionaleSegunda Ediciéon MC
GRAW HILL. Pago 298 -310

[8] VALDIVEZO ANGEL, TANIA PEREZ; Disefio de un sietna rotativo
tarifado para el parque central de la Ciudad de;Loj

[9]http://lwww.eltiempo.com.ec/noticias-cuenca/503B&n-para-nuevas-zonas-
tarifadas-en-cuenca/

[10]http://www.eltiempo.com.ec/noticias-cuenca/583a-alizacia-n-en-nuevas-
zonas-tarifadas-inicia-esta-semana/

[12]http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/riesguspde-ecuador-bajo-867-
puntos-en-la-primera-quincena-de-enero-328606.html

138



[13] www.dspace.espol.edu.ec/bitstream/.../8/Aisht2 OFinanciero.x|s

[14] SUSCERTE (Superintendencia de Servicios ddif@acion Electronica),
Tarjetas Inteligentes SMARTCARD, Gobierno Bolivawrgede Venezuela.

[15] CROSS Company, Road traffic Technology, CZeepublic 2013

[16] SMARTCHI S.A. Conocimiento avanzado en taigetateligentes, Medellin
Colombia.

[17] NEWTECH Solutions Group, Credencial inteliger¥enezuela y Puerto rico.

[18] ANTEL, la Empresa de Comunicacion de los Umawmps, Estacionamiento
Tarifado.

[19] Municipalidad de la Plata, Sistema de Estaainiento Medido.

139



