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RESUMEN

El presente proyecto titula “Plan de negocio para la creacién de una empresa
de desarrollo de software administrativo con Business Intelligence para retail,
en la ciudad de Quito para el afio 2021”

El presente proyecto tiene como objetivo crear una empresa de desarrollo de
software administrativo con Business Intelligence para retail con el fin de
brindar a las MIPYMES (micro, pequeias y medianas empresas) del Ecuador del
sector econémico de Comercio y Servicios una alternativa diferente en el
manejo y administracion de su informacién, que apoyada en herramientas de
Business Intelligence permita la recoleccion, almacenamiento, procesamiento
y andlisis de la informacion que permita tomar decisiones inteligentes y
mantener su competitividad en el entorno de negocio.

El uso de la tecnologia permite a la empresas crecer y lograr una rentabilidad
por lo cual el uso de un software administrativo con Business Intelligence es un
complemento perfecto que le va a permitir un correcto manejo y administracion
de la operacion, asi como reducir el riesgo de sobrantes y faltantes de producto
como resultado del uso de procesos de Business Intelligence, analitica y
machine learning para disponer de una planificacion de ventas, compras y
dashboards con informacion de calidad lo que le va a permitir ser competitivo
y dinamico en el manejo y administracion de la operacion.

La arquitectura a utilizar bajo el concepto de cloud computing con
infraestructura tipo SaaS (Software as a Service) va a permitir un acceso
multidispositivo y utilizar el aplicativo mediante internet en el momento que se
requiera. El aplicativo sera flexible y se adaptara a la demanda de la
organizacion.

Tomar las decisiones adecuadas en el momento adecuado apoyados en el uso
de herramientas tecnoldgicas permite mejorar la gestion de una empresa y
desarrollar estrategias que permitan aumentar la productividad, Ila
competitividad y la rentabilidad.

Palabras clave: software, business intelligence, retail, mipymes, analisis de la
informacion, decisiones inteligentes, competitividad, entorno de negocio,
tecnologia, rentabilidad, analitica, machine learning, dashboards, cloud
computing, herramientas tecnolégicas, productividad, competitividad.
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ABSTRACT

This project is entitled "Business plan for the creation of an administrative
software development company with Business Intelligence for retail, in the city
of Quito for the year 2021"

The objective of this project is to create an administrative software development
company with Business Intelligence for retail in order to provide the MIPYMES
(micro, small and medium enterprises) of Ecuador in the economic sector of
Commerce and Services a different alternative in the management and
management of your information, which, supported by Business Intelligence
tools, allows the collection, storage, processing and analysis of information that
allows you to make intelligent decisions and maintain your competitiveness in
the business environment.

The use of technology allows companies to grow and achieve profitability, for
which the use of administrative software with Business Intelligence is a perfect
complement that will allow proper management and administration of the
operation, as well as reduce the risk of Product surpluses and shortages as a
result of the use of Business Intelligence, analytics and machine learning
processes to have sales planning, purchases and dashboards with quality
information, which will allow you to be competitive and dynamic in the
management and administration of the operation.

The architecture to be used under the concept of cloud computing with
infrastructure type SaaS (Software as a Service) will allow multi-device access
and use the application through the internet when required. The application will
be flexible and will adapt to the demands of the organization.

Taking the right decisions at the right time, supported by the use of
technological tools, allows us to improve the management of a company and
develop strategies that allow increasing productivity, competitiveness and
profitability.

Keywords: software, business intelligence, retail, mipymes, information
analysis, smart decisions, competitiveness, business environment, technology,
profitability, analytics, machine learning, dashboards, cloud computing,
technological tools, productivity, competitiveness.
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1 Descripcion del negocio

El gran reto que muchas MIPYMES deben enfrentar en la actualidad estd directamente
relacionado con una gestion digital eficiente y el andlisis de datos, en el manejo de sus
operaciones y ver las oportunidades de negocio que les permita expandirse y ser productivas
entorno a su giro de negocio centradas en el cliente; ahora, la pegunta es por donde empezar
esta transformacion y la respuesta a esto es la adopcion de sistemas de gestion interna, por tal

motivo la propuesta de valor esta enfocada en solucionar esta necesidad.

Mediante una empresa de desarrollo de software que va a crear y proporcionar una solucion de
software que integra la informacion de forma modular con una infraestructura 100 % en la nube
simple y flexible para gestionar las operaciones de la empresa mediante el uso de herramientas
que permitan generar un mejor control, mejorar la productividad y rentabilidad del negocio,
accediendo desde cualquier dispositivo conectado a internet y de forma segura a la
informacion, van a permitir a las MIPYMES ser mas eficientes, competitivas y diferenciarse
de la competencia con el uso de herramientas de Business Intelligence que le ayudaran a
gestionar y tomar decisiones en base a los datos que le permitan optimizar el volumen de
compras e identificar patrones para impulsar las ventas, todo esto con capacitacion y

acompafiamiento constante en el proceso de digitalizacion de la empresa.

2 Analisis del entorno

2.1 Macroentorno

2.1.1 Politico

A nivel politico si bien existen problemas de gobernabilidad y se quiere estabilizar la economia
y estimular el crecimiento en Ecuador se necesita la inversion privada y politicas de impulso
al sector empresarial que al momento no son del todo claras, pese a eso se ha visto un apoyo

en el desarrollo de empresas tecnoldgicas nacionales.

Las estrategias para el auge del desarrollo de la investigacion cientifica y fomento de la
innovacion tecnoldgica, en multiples areas del conocimiento, incluyendo las TIC, los cambios
en legislaciones que norman las MIPYMES que apoyan la produccion nacional que
corresponden a Microempresas con el 90,81% y Pequefia empresa con el 7,13% de acuerdo a
datos del INEC al 2018 y las politicas de emprendimiento, las politicas del Plan Nacional para

el Buen Vivir en su segunda fase de aplicacion (periodo 2013-2017), el Plan Nacional de



Telecomunicaciones y Tecnologias de Informacién del Ecuador (2016-2021) y junto con la

Estrategia Ecuador Digital 2.0 definieron:

e Instigar la transformacion en multiples areas de la matriz productiva.
o Consolidar un dominio de los sectores estratégicos en la transformacion
eficiente de la industria y la tecnologia, entre los sectores priorizados fue

Tecnologia (Hardware y Software)

Estas estrategias, asociado a que al Estado le corresponde potenciar el financiamiento de las
micro y pequefias empresas a nivel nacional en base al articulo 67 del Cédigo de la Produccion,
permiten visualizar una oportunidad de desarrollo tecnologico en las MIPYMES y se convierte

en un impacto positivo.

2.1.2 Econémico

A nivel econdémico el Ministerio de Finanzas indicaba que el crecimiento pais podria ser entre
el 0,5% y 1% en 2019, la meta de crecimiento de acuerdo al Banco Central del Ecuador
sefialaba que el pais alcanzard un 0,2% para el 2020, segiin el FMI el (0,5%), pero por la
pandemia (COVID-19) para el primer trimestre del 2020 Ecuador decreci6 2,4% del PIB en
relacion al 2019 en el mismo periodo y la economia ecuatoriana decrecera mas, entre 7,3% y
9,6% segun el Beo. Central y 10,9% segtn el FMI, a nivel mundial la economia esté a la baja

sumado a la baja del petréleo y la guerra comercial entre China y EE.UU..

El FMI present6 una prevision de crecimiento de las economias latinoamericanas en 2021 en
donde Ecuador se estima un crecimiento del PIB del 4,3 %, y de acuerdo al Banco Central del

Ecuador se espera un crecimiento del 3,1%.

Frente a esto y teniendo en cuenta que la industria de las TIC representa 2.1% del Producto
Interno Bruto de Ecuador es un panorama alentador de crecimiento, esto asociado a los
Objetivos, Politicas y Proyectos del Plan Nacional y su estrategia de aumentar el uso de TIC
en MIPYMES y microempresas en donde sefiala que las empresas al estar mas capacitadas van
a demandaran mas y mejores servicios y generaran mas oportunidades para que empresas de

TI locales y extrajeras provean estos servicios, esto se convierte en un impacto positivo.

2.1.3 Social
En el ambito social con la incorporacion de las TIC en varios sectores se han aumentado de
forma eficiente de los servicios en linea de tramites para la ciudadania lo que ha permitido bajar

el gasto publico, de acuerdo con el Informe del Plan Nacional de Telecomunicaciones y



Tecnologias de Informacion del Ecuador 2016-2021 y la (SNAP) Secretaria Nacional de la
Administraciéon Publica, permiten generan tramites totalmente en linea (385 en total),
distribuidos en 38 instituciones, asi como la digitalizacion y optimizacion de procesos clave

como salud, justicia, educacion y seguridad.

Dentro de los objetivos especificos en el Plan Nacional de Telecomunicaciones y Tecnologias

de Informacion del Ecuador se define:

e Proliferar y fomentar el uso de las TIC en las PYMES y microempresas.

e Potenciar el uso y desempefio de los procesos digitalizados que son de alto impacto en
el sector publico.

e Fomentar el uso de servicios de gobierno electronico de parte de los ciudadanos, asi
como de las empresas.

e Adicionar mas personas capacitadas en TIC.

Estos objetivos van a permitir que las empresas comprendan los grandes beneficios del uso y
aplicacion de las TIC, lo que permitira incentivar a la inversion tanto a mediano como a largo
plazo ya que las empresas en Ecuador deben encontrar la forma de reducir costos, mejorar la
calidad y productividad de los servicios lo cual genere una mejor experiencia del cliente gracias

a la utilizacion de herramientas digitales, esto se convierte en un impacto positivo.

2.1.4 Tecnolégico

A nivel tecnologico el uso y desarrollo de tecnologias emergentes como; servidores y software
en la nube, virtualizacion de equipos, internet de las cosas, inteligencia artificial, blockchain,
comercio electronico junto con una disponibilidad de comunicacién y acceso a internet ha
cambiado y seguira evolucionando la forma en cémo se desarrollan las actividades, por lo cual
alinearse y adoptar las TIC se ha convertido en uno de los ejes para el desarrollo global y los
cuales deben ser adoptados e implementados en esta era digital, en donde la innovaciéon de
procesos y de modelos de negocio apoyados en las TICs es lo que las empresas deben adoptar
y generar el mayor provecho que permitira hacer frente a mercados y competidores mas

complejos, informados y preparados.

Esta busqueda de nuevas capacidades empresariales en base a estas tecnologias emergentes les
permitira a las organizaciones obtener ventajas competitivas en el mercado y estar relacionadas

de forma directa con sus clientes en este entorno digital.



La necesidad de las empresas de innovar sus productos o servicios, automatizar los procesos
manuales, mantener y generar nuevos ingresos, reduccion de los costos y sobre todo mejorar
la experiencia del cliente hacen que el uso de las TICs sea esencial e indispensable

convirtiéndose en un impacto positivo para el proyecto.

De acuerdo al indice de Desarrollo de Gobierno Electronico de la ONU el cual identifica las
fortalezas, desafios y oportunidades en el 2020 Ecuador esta en el puesto 74 de 193 paises lo

cual indica que hay mucho por mejor en el nivel de desarrollo digital.

En base al estudio de madurez digital realizado por la revista DATTA en el Ecuador en el 2020

se identificé que;

e El 25,4% de los encuestados indica que el mayor reto que afecta la habilidad de la
empresa para competir en un ambiente digital corresponde a comprar la tecnologia
adecuada.

e FEl 65.6% estd muy de acuerdo en que las tecnologias digitales tienen el potencial de
transformar la forma en que trabajan las personas.

e Las barreras que impiden a la organizacion aprovechar las tendencias digitales con el

17,3% es la falta de agilidad organizacional y con el 14,7% son las habilidades técnicas.
En base a la informacion investigada y dada a conocer se convierte en un impacto positivo.

2.1.5 Ambiental

A nivel ambiental bajo el enfoque de la conservacion de los entornos naturales, el uso de la
facturacion electronica ha beneficiado en gran medida a las empresas y al medioambiente ya
que al no emitir comprobantes de venta fisicos el ahorro de papel es considerable y ayuda a la
proteccion del medio ambiente, de acuerdo a la resolucion del SRI NAC-DGERCGC17-
00000430 a partir del 01 de enero 2019 por ley las PYMES en el Ecuador deben comenzar a

adaptar la facturacion electronica en su giro de negocio.

Al llevar las actividades de papel a lo digital ha evitado el uso indiscriminado de este material
por tal motivo los procesos de digitalizacion en donde se sustituye el consumo del papel es un
gran aporte para el medio ambiente, como ejemplo es el proyecto “Analogic to Digital — A2D”
de BBVA de Argentina para que los procesos sean digitales de principio a fin, impulsando una
iniciativa para disminuir el uso del papel logrando recolectar y donar 9.596 kilos de papel lo

que evito la tala de 163 arboles medianos.
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Otro de los aspectos en donde la digitalizacion ha contribuido con el medio ambiente es a nivel
de la cadena de suministros ya que ha permitido optimizar el ciclo de vida los productos gracias
a la informacion histdrica recopilada lo que ha permitido reducir el desperdicio y extender la

vida 1til de algunos productos.

El beneficio también esta a nivel del proceso de compras en linea y los procesos optimizados
de entrega ya que busca poner a disposicion de todo el mundo los productos y a su vez realizar

la entrega de los mismos en el menor tiempo, un ejemplo claro de esto es Amazon.

Estos beneficios permiten una reduccion de costos y facilitar los procesos administrativos lo

cual se convierte en un impacto positivo para el proyecto.

2.1.6 Legal
En el ambito legal se han generado varios planes alineados a una normativa legal entre los

cuales se destacan:

e FEl Plan Nacional de Telecomunicaciones y Tecnologias de Informacion del Ecuador
2016-2021.

e El Convenio Marco de Cooperacion Interinstitucional firmado con los diferentes entes
como el Ministerio de Telecomunicaciones y de La Sociedad de la Informacion, la
Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion.

e Los Planes Nacionales para el Desarrollo (2013-2017).

e LaLey Organica de Telecomunicaciones.

e FEl Cdédigo Organico de La Economia Social de los Conocimientos, Creatividad e

Innovacion.

Asi como los articulos que contemplan el desarrollo de la investigacion cientifica y de la
innovacion tecnologica, de las TIC y diversas areas del conocimiento que estan en la
Constitucion de la Reptiblica del Ecuador de los cuales se puede destacar los (Art. 281, Art.
385, Art. 387, Art. 423, Art. 388, Art. 313) que permiten alinearse y ser participes de la
adopcion de estas tecnologias emergentes para el cambio y adopcion de una cultura de
transformacion digital para un mejor desarrollo a nivel empresarial en el ambito local con

proyeccion internacional, lo que se convierte en un impacto positivo.
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2.2 Microentorno

2.2.1 Poder de negociacion de los proveedores

Para el proyecto se identifica dos proveedores fuertes de alojamiento y servicios en la nube,
estos proveedores al ser gigantes tecnoldgicos pueden imponer sus politicas, costos, recursos
y condiciones, por lo cual se identifica que el poder de negociacion de los proveedores es alto,
para lo cual es viable establecer alianzas de largo plazo y buscar alternativas favorables de

nuevos proveedores.

2.2.2 Rivalidad de nuevos competidores

Cada afio se van creando mas y nuevos negocios en los diferentes sectores y con ello nacen las
necesidades de aplicativos tecnoldgicos lo que genera que aparezcan nuevos proveedores de
servicios tecnologicos pero esta fuerza es baja por las diferentes barreras de entrada a la
industria que se presentan como son los temas politicos, sociales, el tamafio del mercado, el
marco legal, la mano de obra local y la inversion, todo esto se va convirtiendo en barreras de
entrada y el aparecimiento de nuevos competidores se va reduciendo, por tal motivo la
diferenciacion del producto, la definicion de canales de distribucion asociado a una
identificacion de marca y proporcionar nuevas caracteristicas que generen valor es lo que marca

la diferencia ante el cliente.

2.2.3 Poder negociador de los compradores

Los clientes tienen varias opciones para la seleccion de la mejor tecnologia y el uso que se le
va a dar a la misma, el acceso a la informacion por parte del cliente y estar mas y mayor
informado aumenta el poder de negociacion de los clientes hacia las organizaciones, al disponer
toda la informacion necesaria a su disponibilidad favorece a la hora de adquirir cualquier
producto o servicio, con el auge de la transformacion digital y la necesidad de las
organizaciones de transformarse buscan mas de una alternativa viable por tal motivo la calidad

del producto junto con el valor afiadido es lo que resalta hacia el cliente.

2.2.4 Amenaza de productos o servicios sustitutos
En el mercado existen varias alternativas de productos o servicios sustitutos como por ejemplo

el uso de hojas de calculo o aplicativos sencillos que solo graban datos o presentan solo cierto
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tipo de informacion, la fuerza de estos sustitutos es baja ya que son procedimientos no
tecnificados, no automatizados o basicos que no van evolucionando al ritmo de la industria y
sus necesidades actuales en tiempo de respuesta y productividad, sumado a un alto costo de su
mantenimiento por ser tareas llevadas de forma manual o incompleta generan un alto costo a
la productividad y rentabilidad en comparacion al uso sistemas organizados, tecnificados y

acorde a las necesidades actuales que generen beneficios a la organizacion.

2.2.5 Competidores de la industria

El auge de la tecnologia y el uso en las organizaciones ha generado que la rivalidad de los
competidores de la industria sea alta esto asociado a que las organizaciones tienen que afrontar
un proceso de digitalizacion para continuar con vida en el mercado ha generado una mayor
competitividad esto pese a las condiciones y tamafio del mercado, lo que da como resultado
que se ofrezcan mas y mejores aplicativos informaticos con mayores prestaciones y que

permitan generar resultados a las organizaciones.

3 Lineamientos estratégicos
3.1 Mision
Brindar a todos nuestros clientes un software administrativo estable, eficaz y eficiente el cual

le permita estar a la vanguardia de las innovaciones tecnologicas y ser competitivo en el entorno

empresarial mediante el manejo automatizado de sus operaciones.

3.2 Vision

Ser una empresa lider en proveer la solucion de software administrativo con Business
Intelligence que permita mejorar e impulsar la gestion empresarial de las MIPYMES,

evolucionando a los cambios y condiciones del mercado teniendo en cuenta las demandas y

necesidades de los clientes.

3.3 Principios y valores de la organizacion

Dentro de los principios y valores bajos los cuales estara regida la organizacion estan:



13

Principios:

Coordinacién y organizacion de forma adecuada de todos los recursos para garantizar la
ejecucion correcta de cada una de las tareas, lo cual permita atender a los clientes de la mejor

forma.

Especializacion de recursos con asignacion de tareas especificas y actividades concretas para
realizar un trabajo de calidad y eficiente lo cual permita transmitir seguridad a todos los

clientes.

Continuidad y mejora continua de los procesos que aseguren la estabilidad y existencia de la

organizacion,

Valores:

Responsabilidad en cada uno de los compromisos adquiridos con los clientes.

Trabajar con honestidad y respeto entre todos los colaboradores de la organizacion y terceros.
Calidad y puntualidad en cada una de las implementaciones y entrega de desarrollos.

Orientacion al cliente para responder de forma adecuada a las necesidades y requerimientos.
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Business Model Canvas

Grafico 1. Modelo de negocio Canvas

PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE DESARROLLO DE SOFTWARE
Disefiado para: ADMINISTRATIVO CON BUSINESS INTELLIGENCE PARA RETAIL, EN LA CIUDAD DE QUITO PARA EL ANO
Business Modelo Canvas e
Disefiado por: b
Edison Mera Varela

8. Relaciones Clave 7. Actividades Clave 2. Propuesta de Valor

Creacidn y disponibilizacién del del aplicativo de software bajo modalidad

freemium. Proporcionar una solucién de software
= gl como una plataforma digital innovadora P : P MIPYMES del Ecuador del
Desarrolladores de aplicativo de Creacién de pagina web, blog y aula virtual A Relacion directa a largo plazo con los clientes, convirtiéndonos en un g
con una infraestructura 100 % en la : s . < : o sector econdmico de
software b slmple . AesbIG pars gestonar ss aliado estratégico de la organizacion, brindandole una asistencia P
e taci i cati o : Comercioy Servicio dentro
Servicios de base datos en la nube (cloud |[Cpacitaciones directas en el uso del aplicativo y Bl para desarrollar operaciones administrativas de la personal en cada una de sus requerimientos y necesidades ¥
k mejores oportunidades de negocio y desarrollo en el mercado. de las cuales estan:
computing) empresa accediendo desde cualquier
Asistencia personalizada en cada una de los requerimientos y dispositivo conectado a internet y de .
Alianzas estrategicas con Camaras de  ||necesidades del cliente. forma segura a la informacién apoyado Microempresa con (Ventas:
Comercio y de la Produccion a nivel 5. fecursos Clave de herramlentas de Bl que le ayudaran a menor o igual a USD$
i i isi Canales d icacién:
nacional Recires Himamod gestionar y tomar decisiones en base a ::'::tp:p:ﬂmumﬂﬂlﬂ" 100.000)
l|Desarrolladores especializados, fuerza de venta capacitada y soporte C” ’I'i ;l 7;1
B - 4 Setbion el volumen de compras e identificar e
Asesorias y Consultoria Legal para S atoresparalmnulesr s ventisls Puestos de venta, Presentacion de demos, lanzamiento del software en ferias pequeﬁa Empresa con
contratos de servicios . i i s P y Canales de ventas
Suministro que le permitira mejorar la A (Ventas: Entre USDS 100.001
l|Proveedores de internet ivi ili '

Servicios en la nube - Azure - Power Bl (Embedded) / SQL Server / App pmdu.dead mregiblicag e Fuerza de ventas (asesores comerciales), online, oficina i USdS 1 000'000)
e Negocio; Canales Indirectos

Venta a través de asociados que utilizan y recomiendan el aplicativo

9. Estructura de Costos 5. Fuentes de Ingresos

TIPOS

Pagos anual de suscripcién x uso del aplicativo
Ingresos por mantenimiento de licencias, versionamiento y mejoras
Ingresos por implementacion, induccidn, capacitacién del uso del aplicativo

Costos de financiamiento

Costos del disefio del aplicativo

Pagos mensuales x uso del aplicativo
Ingresos por mantenimiento de licencias, versionamiento y mejoras (anual)
Pago mensual por el uso del aplicativo

Costos de disefio de pagina web, blog y aula virtual

Costos de campafia de marketing y publicidad

N i g Ingresos por servicio de médulo de facturacién electrénica anual (Opcional)
Costos de implementacion del centro de desarrollo y operaciones : i W
Ingresos por consultorias, soporte técnico, desarrollos nuevos y personalizaciones (x hora)

Ingresos por servicio de médulo de Bl (Dashboard y Reporteria)

Fuente: Elaboracion del autor
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3.4 Objetivos

34.1

Objetivo General

Proveer un aplicativo de software administrativo con herramientas de Business Intelligence

como una solucion digital en linea a 164 MIPYMES en el primer afio, generando informacion

fiable de la actividad productiva mediante la construccion de modelos de informacioén nuevos

e innovadores potenciando de forma efectiva la toma de decisiones que permita mejorar la

competitividad y satisfaccion hacia el cliente.

3.4.2

343

Objetivos Especificos
Se reconocida como un socio estratégico por parte de los clientes al saber que cuentan
con el apoyo en la adopcion sistemas, plataformas digitales y procesos tecnoldgicos lo

cual les permita ser mas productivas y competitivas en el mercado.

Ingresar y logar obtener participacion del 10% del mercado de software administrativo

para MIPYMES.

Ser un producto reconocido por su capacidad interna de analisis mediante la aplicacion

de inteligencia de negocios.

Metas

Crear un producto de software administrativo con Business Intelligence estable que se
adapte a la normativa nacional y realidad de cada organizacion que permita ayudar a los
directivos y responsables de las organizaciones a tomar las mejores decisiones

empresariales las cuales sean acertadas y en el momento adecuado.

Evolucionar el producto de software a las nuevas necesidades y constantes cambios

tecnologicos y poner a disposicion de nuestros clientes las nuevas funcionalidades.

Crecer en el mercado nacional con implementaciones exitosas enfocadas en las

MIPYMES del sector de retail.

Posicionarse en el mercado como un aplicativo de software administrativo integro que
abarca desde el manejo administrativo de los procesos de la organizacion apoyado de

herramientas de analisis de informacion a bajo costo.
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3.4.4 Establecimiento de estrategias y lineas de acciéon
Estrategias
e Crear un equipo de trabajo estable y comprometido.
e Definir la infraestructura y equipo tecnologico para la creacion del software
e (Capacitacion constante en nuevas tecnologias y mejores practicas de desarrollo

e Contratar profesionales especializados en el area de inteligencia de negocios

Lineas de accion

e Definir procesos de feedback continuo con las MIPYMES

e Impulsa el desarrollo asociado al crecimiento personal y profesional en la
organizacion.

e [Establecer metas claras de manera que todo el equipo entienda su rol dentro de
la organizacion

e Definir e identificar las mejores herramientas y ambientes de desarrollo

e (Capacitaciones mediante cursos y seminarios de actualizaciones tecnologicas en

temas de desarrollo, analitica, big data e inteligencia de negocios.

4 FEstudio de mercado

4.1 Identificar el problema

La MIPYMES en el Ecuador representan alrededor del 80% del total de las empresas
constituidas y muchas de estas presentan deficiencias en su gestion administrativa interna
teniendo como sus factores la falta de rentabilidad, produccion, operacion, la parte financiera y
contable, sumado a una falta de capacitacion, financiamiento, innovacion y desarrollo mediante
el uso de herramientas tecnologias, lo que termina convirtiéndose en una problematica para las
MIPYMES, esto independiente del tamafio y actividad que realice, lo cual obstaculiza su

productividad, sostenibilidad y crecimiento empresarial.

De acuerdo a ultimo estudio del Global Entrepreneurship Monitor ECUADOR 2019 — 2020 el
(TEA) Actividad Emprendedora Temprana en el Ecuador es alto con el 36.2%, pero tiene la
mayor tasa de salida de la region que es del 9.3%, conformada de la poblacion adulta que cerr6

definitivamente con el 5.9% y que sali6 de un negocio cuyas actividades no han concluido con

el 3.4%.
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Dentro de las principales razones de salida para el Ecuador en el 2019 fueron la falta de

rentabilidad con el (25.2%) asi como la falta de financiamiento (16.6%). (ESPAE, 2020).

Por tal motivo se va definir si es viable la creacion de un sistema administrativo con business
intelligence el cual ayude a las organizaciones a un 6ptimo manejo de sus operaciones y mejor
toma de decisiones, ya que la falta de control, administracion y analisis de la comercializacion
de los productos o servicios de las MIPYMES es una de las causales de la baja rentabilidad de
las mismas, al no tener claro los movimientos operacionales que realiza, con un buen manejo

de la informacion.

Por lo cual se va realizar una investigacion para responder la siguiente pregunta:

(Consideran necesario el uso de un sistema administrativo el cual automatice los procesos
vitales de la organizacion genere informacion importante para la toma de decisiones y les

permita ser rentables y competitivas?

4.2 Fuentes de informacion

Para la investigacion se establece las siguientes fuentes de informacion:

4.2.1 Fuentes Primarias

Como fuentes primarias estan la informacion de la investigacion de mercado realizada a

potenciales usuarios y clientes de la ciudad de Quito.

La investigacion de mercado consiste en la realizacion de entrevistas personales y encuestas
mediante la herramienta de Google Forms lo cual permitié generar informacion cualitativa y
cuantitativa, el uso de estas fuentes primarias como las entrevistas y encuestas es porque
permite obtener respuestas a problemas a nivel de términos descriptivos y relacion de variables
mediante un disefio de preguntas previamente establecidas en torno a la identificacion de un

problema.

4.2.2 Fuentes Secundarias

Como fuentes secundarias que ayudaron a complementar la informacion de las fuentes
primarias se utilizo publicaciones e informacion de la Superintendencia de Compaiiias, INEC,

Banco Central del Ecuador, publicaciones de Ekos Negocios.
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4.3 Metodologia

Mediante la recopilacion y andlisis de la informacion tanto en forma cuantitativa como

cualitativa nos van a permitir definir la viabilidad o no del plan de negocios.

4.3.1 Analisis cualitativo

- Entrevista

Para e analisis cualitativo se hizo uso de la entrevista personal que es una de las herramientas
mas utilizadas ya que permite obtener datos precisos y significativos en base a la formulacion

de preguntas de forma directa.

El objetivo de la entrevista es identificar si al momento cuenta con sistema administrativo, si
tiene problemas en la administracion y toma de decisiones, si se ve la necesidad e importancia

de adquirir un sistema administrativo y los beneficios que tendra con el uso del mismo.

Las entrevistas se realizaron a 4 profesionales que tienen emprendimientos ya en ejecucion en
diversos ambitos con un tiempo superior a 2 afios de funcionamiento en la ciudad de Quito en

el mes de enero del 2020.
Las preguntas que se desarrollaron dentro de las entrevistas fueron:

e ,Cudl es la importancia de tener un sistema administrativo?
e ;Dispone de un sistema administrativo?
(Qué es lo que mas le gusta de su sistema?
Si no lo tiene
(Cual seria para usted la caracteristica mas importante que deberia tener
un sistema administrativo?
e A su forma de ver, la interfaz grafica de un sistema administrativo deber ser
amigable y de facil uso o no le da importancia al mismo?
e Qué le pareceria si pudiera acceder a un sistema administrativo desde cualquier
parte solo a través de un link en el navegador de internet?
e ,Cree que es importante disponer de un soporte y documentacion del uso del
sistema la misma que se vaya actualizando constantemente y lo cual le ayude a

desarrollar sus actividades de forma correcta?
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e ;Cuanto de su presupuesto tiene destinado para inversion tecnologica?

e ,Consideraria asignar de su presupuesto actual un valor para la adquisicion
actualizacion o cambio de un sistema administrativo?

e /A qué precio no compraria el producto de software por considerarlo demasiado
caro pese a las caracteristicas de inteligencia de negocios que se esta ofreciendo?

e ,Le gustaria realizar pagos mensuales por el uso del aplicativo o un solo pago
anual?

e ,Le gustaria adquirir nuestro producto y realizar el pago via online en nuestra
pagina?

e ,Estaria de acuerdo que otros comerciantes le ofrezcan nuestro producto?

e /Si adquiere nuestro producto y en base a su experiencia de uso lo referiria a
otros conocidos sabiendo que al realizar esto podra ganar beneficios
adicionales?

e /Considera importante el hecho de que puede probar y utilizar el producto lo
cual le va a permite observar el sistema operando y conocer las diferentes
funcionalidades y ventajas que le ofrece?

e ,Le gustaria recibir capacitaciones del uso y de nuevas caracteristicas que se
vayan incluyendo al sistema administrativo sabiendo que las mismas le van a
permitir ser mas productivo en su entorno?

e /Cree que le estan afectando las nuevas tendencias tecnoldgicas a su

(empresa/negocio/emprendimiento) y que acciones esta tomando al respecto?

4.3.2 Analisis cuantitativo

-  Encuesta

Para el analisis cuantitativo se hizo uso de la encuesta la cual estuvo conformada de un conjunto
predeterminado de preguntas cerradas y abiertas faciles de responder para los encuestados, las
encuestas se realizaron mediante el uso de Google Forms y se invit6 a diferentes emprendedores
de la ciudad de Quito, la misma se llevo a cabo en el mes de enero del 2020, el formato y
preguntas de la encuesta se detallan en el (Anexo B), el objetivo es identificar las necesidades

de un aplicativo de software administrativo para el manejo de la MIPYMES.
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- Poblacion o Universo

La poblacion de investigacion para definir el calculo del grupo objetivo se definida en base a
las empresas activas registradas en la Superintendencia de Compaiiias del Ecuador al 2019 con
CIIU de los Grupos G (13589 compaiiias) / I (348 compafiias) con un total de 13937 compaiiias.

Provincia: Pichincha
Estado Legal: Activa
Tipo de Compaiiia: Andénima

CIIU: Grupo G
Descripcion: COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR;
REPARACION DE VEHICULOS AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS.

Total compaiiias: 13589 compaifiias

Provincia: Pichincha
Estado Legal: Activa
Tipo de Compaiiia: Anénima

CIIU: GRUPO I (ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO Y DE SERVICIO DE
COMIDAS)

Total compaiiias: 348 compaiiias

- Muestra

Para la muestra se define una poblacion de 13937 compaiiias considerando para el calculo un
porcentaje de nivel de confianza de 80% definida en un valor constate de nivel de confianza de

1.28, la muestra se define en base a la formula detallada a continuacion:

k”z*p*q*N

("2 (N-1))+k"2*p*q

Donde:

Variable |Descripcion

N Tamario de la poblacidn o del universo

k Constante que depende del nivel de confianza

e Error muestral

Proporcion de individuos que poseen en la poblacion la
p caracteristica de estudio, p=q=0.5 {opcion mas segura).

Proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica (1-p)

n Numero de encuestas a realizar (tamafio de la muestra)
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K .15 1,28 1,44 1,63 I

[Vs]

38

)

b 2

Ln

Nivel de confianza 75% 80% B5% a0% 95% 85,5% 993
e: es el error muestral deseado. El error muestral es la diferencia que puede haber entre el resultado que
obtenemos preguntando a una muestra de la poblacién y el que obtendriamos si preguntaramos al total de

ella.

N:[ 13937 |

k:[128 |

e: | 5 |."-c

p:[05 |

a:[05 |

=

n | 162 |r:5 el tamafio de la muestra

En base a este calculo se genera un resultado del tamafio de la muestra de (n = 162), en base a

esta muestra se realiza la encuesta.

- Cdlculo del grupo objetivo

Teniendo en cuenta que el mercado objetivo en el cual se va a centrar esta definido en base a
las MIPYMES de tipo Microempresa (Ventas: menor o igual a $100.000. Personas: 1 a 9) y
Pequenia (Ventas: $ $100.001 a $1°000.000. Personas: 10 a 49) del sector Servicios/Comercio
y de acuerdo con la encuesta en la cual el 64% de las empresas del sector de Comercio y el
78,16% del sector de Servicios no tienen un sistema administrativo y desean adquirir uno, asi
como de otras variables definidas en base las cifras de la Presentaciones de principales

resultados del DIEE del INEC al 2019, se define un grupo objetivo de 11.764 MIPYMES.

Mercado Total Empresas Ecuador 2019
Nacional (Empresas 2019) 882,766

Segmentacion Demografica
Datos Econémicos

Microempresa 802,353
Pequena 61,759
864,112

% Por Sector Econdémico
Servicios 44.55% 384,962
Comercio 33.90% 292,934

677,896
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Cuentan con informacion de ventas y plazas
de empleo registrado en la seguridad social de
actividades productivas

Servici 37,957
ervmqs 9.86% ,
Comercio 28,883
Pichincha

Servici

ervmqs 24.43% 9,273
Comercio 7,056

% No tienen un sistema administrativo y desean
adquirir uno

Servicios 78.16% 7,248
Comercio 64.00% 4,516
11,764

Capacidad de atencion inicial
Total 1.4% 164
Fuente: Elaboracion del autor.

De este grupo objetivo de 11,764 PYMES el plan de negocios inicialmente se centrara en
atender a un total de 164 MIPYMES la cual representa el 1,64% lo cual es una cifra manejable

para el inicio del proyecto por la capacidad de operacion del proyecto.

- Elaboracion y aplicacion de la encuesta

La encuesta se elabora y se aplica mediante el uso de una herramienta tecnologica digital que
es un formulario de Google en el mes de enero del 2020, la misma fue difundida mediante el
uso de redes sociales y WhatsApp, la presentacion y analisis de resultados de las encuestas por

pregunta se documentan en la seccion de Anexos.

- Presentacion y andlisis de resultados de las encuestas

Se identifica que solo alrededor del 30% tiene claro los beneficios que implica para la
organizacion el buen manejo y uso de la informacién asociado a la mejor de la productividad
del uso de la informacion y la importancia que las organizaciones le dan al uso de los sistemas

administrativos. (Anexo C)
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Se identifica que, si bien se destina un valor para inversion tecnologica, no se define un valor
de presupuesto para la adquisicion de software asociado al manejo y buen control de las
operaciones que realiza la organizacion ya que el 60% de las empresas de comercio no sabe si
el software se va a adaptar a su forma de trabajo el cual se convierte en un punto muy importante

a ser abordado en el proceso de la comercializacion del producto. (Anexo C)

Referente a la realizacion de la compra en linea por el auge de los medios de pago electrénicos
asociados a plataformas de ecommerce se identifica que mas del 80 % realizarian la compra por

este medio. (Anexo C)

Se identifica como punto clave que el total de las organizaciones es decir 100% consideran un
punto clave las capacitaciones sobre el uso del producto de software y como el buen manejo de
estas herramientas le van a permitir generar informacioén de reportes financieros para la toma

decisiones concernientes a la operacion de la organizacion. (Anexo C)

Se identifica que mas del 60% de las organizaciones del sector de comercio y servicio de
MIPYMES no dispone de un sistema administrativo con inteligencia de negocios y siguen
manejando procesos manuales solo de registro y almacenamiento de su informacion o llevan

alglin tipo de registro en archivo de Excel. (Anexo C)

De acuerdo con la investigacion realizada se identifica que el 78.16 % de las organizaciones
del sector de servicios y el 64% del sector de comercio no tienen un sistema administrativo y
desean adquirir uno, asi mismo el 74.19% que no tienen un sistema administrativo no saben
cuanto realmente estan ganando mensualmente, el 77.78% de los emprendimientos no disponen
de un sistema administrativo y el 96.84% indica que el sistema debe permitir genera informes
de compras y ventas con inteligencia del negocio lo cual le permita ser mas competitivas.

(Anexo C)

E173.53% de las empresas que consideran que la calidad y velocidad del sistema administrativo
es mas importante y sus procesos modulares son Compras, Ventas, Inventario y Facturacion,
asi mismo el 60% de empresas que llevan menos de 1 afio tiene como meta y objetivo que el
sistema administrativo le ayude para generar mas ventas y el 64.29% de las empresas que llevan
mas de 2 afios tiene como meta y objetivo que el sistema administrativo le ayude a tener la
informacién organizada con lo cual se ratifica la importancia que le dan las organizaciones al

uso de un sistema administrativo. (Anexo C)
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En 77.78% de los emprendimientos emiten facturacion manual al inicio de sus actividades e
inicialmente no asignan un presupuesto para inversion en un software administrativo en el caso
de las empresas privadas el 65.22% emiten facturacion electronica y en la industria del sector
de comercio solo el 50% emite facturacion electronica asociados a un sistema administrativo
por lo cual se define un presupuesto solo en un poco mas de la mitad de las mismas, de acuerdo
al analisis realizado el precio promedio de un sistema administrativo en el mercado es de $2500.

(Anexo C)

De acuerdo a la investigacion realizada el 100 % de las empresas que importan los productos
realizarian el pago por un medio electronico y el 83.33 % comprarian el producto por pagina la
web, asi mismo el 100% de las organizaciones que estan menos de 1 afo en el mercado

comprarian el producto en una oficina fisica por asegurarse de su inversion. (Anexo C)

En el proceso de la adquisicion de un sistema administrativo el 100% de las empresas con
menos de 1 afio le daria mas confianza tener la garantia del software y disponer de capacitacion
constante y lo consideran como un plus al momento de la adquisicion, referente a como les
gustaria recibir informacion de un Sistema Administrativo el 73.91 % de las empresas prefiere
por internet / correo electronico, el 50% de las empresas que comprarian en producto por la
pagina web les gustaria recibir informacion por redes sociales y el 100% de las empresas que
les gustaria recibir informacion de sistema administrativo en ferias y eventos comprarian el

producto en una oficina fisica. (Anexo C)

A nivel del sector de comercio el 64% no tienen un sistema administrativo y desean adquirir
uno, solo el 50% emiten facturacion electronica, el 80 % de sus compras realizan de forma
semanal y el 50% tienen un promedio de 3 personas que laboran de forma fija, a nivel de
clasificacion el 70% son emprendimientos y un 30% son empresas constituidas legalmente.

(Anexo C)

A nivel del sector de servicios el 78.16 % no tienen un sistema administrativo y desean adquirir
uno, solo el 24% emite facturacion electronica, el 68% de sus compras realiza de forma mensual
y el 56.52 % tienen un promedio de 4 personas que laboran de forma fija, a nivel de clasificacion

el 64% son emprendimientos y el 36% son constituidas legalmente. (Anexo C)
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4.4 Ciclo de vida del producto o servicio

El producto de software y su ciclo de vida inicia con la fase de introduccion en los primeros 3
afios en donde se espera niveles de ventas iniciales que deben ir en aumento hasta al tercer afio
esto apoyado por planes marketing, la fase de crecimiento inicia a partir del 3er afio hasta el
Sto afio en donde se consolidara en el mercado el producto de software, a partir del 5to afio
ingresa en su fase madurez en donde se va a mantener y consolidar en el mercado ya que al ser

un producto de software esta en constante evolucion y actualizacion.

Grafico 2. Ciclo de vida del servicio

Ciclo de vida del producto
Introduccion Crecimiento Madurez
"
§
=
0 1 2 3 a4 5 & 7
Anos

Fuente: Elaboracion del autor.

4.5 Estimacion de ventas

Las ventas se estimaran en base al nimero de empresas que adquieran el producto comprendido
en el lapso de cinco afnos de operacion los cuales generan ingresos por pagos anuales y
mensuales por el uso del aplicativo y pagos anuales por servicios adicionales.
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Tabla 1. Estimacion de ventas

MICROEMPRES

MICROEMPRE PEQUERA
Pa?os_anuales z uso del A [Hasta 2 CANTIDAD 5A CANTIDAD EMPRESA CANTIDAD
aplicativo usuarios)
Ingre=sos por mantenimiento de licenciaz, || $ 200,00 ¥ 400,00 kS 1500,00
versionamiento y mejoras 1] 40 8 Subaotal por Pagos
Ingresps P?r |mplementac|qn. mducclon. 3 300,00 & 110000 $ £500.00 anuale§ ] gso del
capacitacion del uso del aplicativo aplicative
$ 500,00 "% 25 000,00 % 150000 " § 60.000,00 $ £000,00 § 6400000 | $ 1435.000,00
MICROEMFPRES
MICROEMFPRE PEQUERA
Pagos mensuales z uso del A [Ha§la 2 CANTIDAD SA CANTIDAD EMPRESA CANTIDAD
aplicativo usuarios)
Ingresos por mantenimiento de licencias, Subtatal por
versionamiento y mejoras [anual] $ 200.00 a0 ¥ #0000 an ¥ 150000 [ Fagos menzuales
Fago mensual por el uso del aplicativo ¥ 40,00 # 129,00 L] TEO,00 s uzo del aplicativo
¥ 2040000 ¥ 58.440.00 $ 6372000 | § 14256000
Fagos anuales 1 servicios HORAS DESA.
adicionales YALOR % EMPRESAS TOTAL EMPRE{MES HORAS ANUALES |TOTAL ANUAL
Ingrssas poi setuicio de moculolds $ 155,50 03 &8 $ 1020000
Facturacidn electrdnica anual [Opeional
Ingresos por consultarias, soparte
técnico, desarmallos nuevosy ¥ 40,00 30 43 3 w720 & T0.545,00 Subtotal por
personalizaciones [ hora) Pagos anuales &
Ingresas por servicio de mddula de Bl s servicios
Dazhboard y Feporteria) ¥ 200.00 e 1 i 2236000 adicionales
$ 10400800 § 104.008.00
MIC| £ A SERYICIOS TOTAL
[Hasta 2 wewarios) A ADICIONALES MIPTMES
TOTAL MIPYMES 70 70 [ 164
TOTAL INGRESOS ANUALES | § 4540000 | $§ 11844000 ( ¢ 127 720,00 | § 104 008,00 | ¢ 39556800 | § 395.568.00 |
TOTAL INGRESOS MENSUALES | $ 373,33 | $ 9.870.00 | ¥ 10.643.33 | § $667.33 | § J32.964.00
¥ALOR INGRESO PROMEDID $ 201,00

Fuente: Elaboracion del autor.

En base al resumen de la estimacion y teniendo en cuenta al alcance definido de atencion del
1,4% que corresponden a 164 MIPYMES se estima ingresos por $395.568,00 dolares por cada
afio.

4.6 Plan de marketing

El plan de marketing que va a permitir definir las estrategias para dar a conocer e introducir el

producto al mercado objetivo se define en base a los siguientes puntos:

4.6.1 Mezcla de mercadotecnia (Marketing Mix)

La implementacion de la estrategia general de marketing tiene como fin llegar a nuestro
mercado meta con el correcto analisis y utilizacion de las cuatro variables que son el producto,

precio, promocion (comunicacion) y plaza (distribucion).

Dentro del ciclo de vida del producto la estrategia para la introduccion del producto al mercado
se va a utilizar una estrategia de descremado rapido (corresponde al lanzamiento del
producto con un alto nivel de promocion y un precio alto) por las caracteristicas del valor

agregado del mismo.
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4.6.2 Precio

Para establecer el precio del producto de software en el mercado es decir para fijar un precio
adecuado para su venta en relacion al valor agregado que ofrece el producto de software se
define una estrategia de percepcion de valor es decir por los beneficios del uso de herramientas
la inteligencia de negocios marcar una gran diferencia entre una organizaciéon que logra el
crecimiento permitiéndole ser competitiva en el mercado y una que no lo hace, de igual forma
apoyados en el estudio de mercado, teniendo en cuenta los precios de la competencia, el costo
y el perfil de nuestro mercado meta el cual esta enfocado en MIPYMES se define los siguientes

precios:

Tabla 2. Precios

MICROEMPRESA N ——— PIEQU:::A ;M:RESAd
5 incluye oras de
o . [Hasta 2 usuarios) { ‘|' ”"r :

Pagos anuales de suscripcidn x uso del aplicativo capacitacion y soporte)
Valor por mantenimiento de licencias, 5 200,00 | 5 400,00 | 5 150000
versionamiento y mejoras
Valor por implementacian, induccién,

T N g 300,00 | 5 1.100,00 | § 6.500,00
capacitacién del uso del aplicativo
Total $ 500,00 S 1.500,00 % £.000,00
PEQUENA EMPRESA
MICROEMPRESA : %
. MICROEMPRESA | (incluye FE y B, horas de
et [Hasta 2 usuarios)

Pagos mensuales x uso del aplicativo capacitacién y soporte)
Valor por mantenimiento de licencias,

4 X p g 200,00 | § 400,00 | § 1.500,00
versionamiento y mejoras (anual)
Valor por pago mensual por el uso del aplicativa || & 40,00 | & 12900 | S 760,00

Pagos anuales x servicios adicionales VALOR
Valor por servicio de madulo de facturacion

g g 155,50
electrénica anual
Walor por consultorias, soporte técnico,
g . 5 54,00
desarrollos nuevos y personalizaciones (x hora)
Valor por ingresos por servicio de madulo de BI
: 5 180,00
(Dashboard y Reporteria)

Se dan dos modalidades de arrendamiento del aplicativo mediante un solo pago anual de
suscripcion por uso del aplicativo o mediante pagos mensuales por el uso del aplicativo, de
igual forma se definen modulos individuales complementarios como servicios adicionales que

se manejaran mediante pagos anuales.

Para la Pequena Empresa se define un periodo de pago asociado a un plan de pagos por fases
definidos de la siguiente forma, 40% a la firma del contrato, 30% al finalizar las fases de

personalizacion y pruebas y 30% con la salida a produccion.
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4.6.3 Producto

Es un producto de software administrativo con Business Intelligence para retail el cual va a
permitir la identificacion de patrones de necesidades del cliente y optimizacion del volumen de

las compras.

Marca

Dentro de la marca se va a identificar al aplicativo de software mediante un nombre y un

logotipo.
Nombre: SIADBI

Descripcion: Sistema Administrativo con Business Intelligence

1y

o B =
Swtema Admumistrativo coa Busizow Iiclligence

Logotipo:

Grafico 3. Logotipo de aplicacion

El valor agregado del producto de software se identifica por la calidad, disefio y caracteristicas

especiales detalladas a continuacion.
Disefio

Utilizacion de un proceso de disefo estratégico (UX) que tiene por objetivo la creacion de un
aplicativo de software en donde los clientes/usuarios se sienten atraidos, encuentren facil de

usar y comprendan rapidamente proporcionando una solucion de interfaz de usuario correcta.
Caracteristicas especiales

Primera caracteristica especial: Es un software que utiliza un modelo distribuciéon SaaS
(Software as a Service) el cual es una solucion de tecnologia que pone a disponibilidad un
software mediante el internet, es decir permite a los usuarios conectarse a la aplicacion a través

de un explorador web, el costo inicial para el uso del aplicativo es minimo.
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Grafico 4. Arquitectura SaaS

1]
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=
=
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O 0 O

Fuente: (Ionos, 2019)

Permite acceder a la aplicacion y los datos almacenados bajo el concepto de Cloud Computing
0 computacion en la nube es decir acceder remotamente al software, almacenar los archivos y
realizar el procesamiento de los datos desde cualquier ubicacion, el acceso a la aplicacion puede
realizarse desde cualquier dispositivo movil o computador con una conexion a internet, lo que
permite la utilizacion de los servicios desde diferentes dispositivos fijos o méviles. (Ionos,
2019)

No se tiene que instalar ninguna aplicacion local en los equipos de computacion que es una de
sus principales ventajas ya que existe un ahora en la PYME al no tener que invertir en equipos

propios ya sean servidores, software de bases de datos y el mantenimiento propio.

Permite brindar un servicio de asistencia con una unica version del producto a varios clientes

en forma remota e inmediata.

Segunda caracteristica especial: Dispone de analisis y procesamiento de datos mediante el uso
de herramientas de Business Intelligence en los procesos como el de compras y ventas
permitiendo la identificacion de patrones de necesidades del cliente y optimizacion del volumen
de las compras en la organizacion lo que le permite generar informacion de importancia que le
va a permitir mejorar su nivel de competitividad, con el objetivo de aumentar la rentabilidad al
cruzar y poner a disponibilidad informacidn precisa y en momento adecuado es decir en tiempo

real mediante interfaces visuales, sencillas e intuitivas.
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Grafico 5. Ejemplo Dashboard
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Fuente: (Wearemarketing, 2020)

El uso de las herramientas de inteligencia de negocio que agrupan procesos y aplicaciones
tecnologias que ayudan a una facil, rapida y sencilla obtencion de datos provenientes del
sistema que se analizan y se interpretan de tal forma que puedan ser aprovechados para tomar

decisiones.
Entre los beneficios de la utilizacion de Business Intelligence estan:

Incremento de la eficiencia: Al contar con los datos de manera accesible y agil que permiten

tomar decisiones acertadas y a tiempo.

Prontas respuestas a situaciones de negocio: Mediante la utilizacion de indicadores, tableros

de datos y reportes.

Areas funcionales de la empresa con mayor control: Conocer tendencias, proyectar datos,

analizar escenarios, etc.

Mejora el servicio al cliente: Analizar rutinas de los compradores, asi como distinguir los

productos con mayor rotacion o mas vendidos, etc.
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Informacion centralizada por medio de tableros de indicadores: sin necesidad de revisar
grandes cantidades de informacion.

Tercera caracteristica especial: Dispone de una capa Virtual de Provision de Datos para la
integracion y provision de datos para el negocio, es una capa con independencia de la ubicacion
de los datos que permite personalizar y adaptar a las necesidades de cada linea de negocio con

repuesta inmediata para reportes e integraciones mediante otros aplicativos.

Grafico 6. Estructura Capa Data Virtualization

Vistas de negocio

DATA VIRTUALIZATION SIADBI Vistas estandarizadas

Vistas de base (raw)

Master
Data

8 & O a@@

Data ERP, CRM Cloud

Narehouse Systems Data Lake Hadoop  NoSQL

X owEl g @

Logs Social Spatial, loT Devices,
Media GPS Sensors

Fuente: Elaboracion del autor
Garantia

La garantia del producto de software el cual es serd un compromiso con nuestros clientes al
asegurar el correcto funcionamiento de acuerdo a la documentacion y procesos definidos, a su

vez el respectivo soporte en temas de ajustes o imprevistos que se puedan presentar.
Servicios

Los servicios que se van a brindar estan enfocados en la capacitacion del uso del aplicativo

permitiendo sacar el maximo provecho a las funcionalidades del mismo, de igual forma
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servicios de soporte de aplicacion en sitio y via remota en base a definicion de servicios de

outsourcing.

4.6.4 Plaza

Dentro de la estrategia de distribucion el canal de distribucion que se va a utilizar un canal

directo exclusivo ya que se va a llevar una relacion directa con el consumidor final.

Es decir, se va a utilizar la venta directa ya que en base al estudio realizado el 100% de las
organizaciones que tienen menos de 1 aflo de operacion es decir que estan iniciando comprarian

el producto de software en una oficina fisica para asegurarse de su inversion.

Otro canal que se va a utilizar es la utilizacion una plataforma de ecommerce esto debido a que
de acuerdo al estudio de mercado el 83.33% comprarian el producto de software mediante una

pagina Web.

Como ventaja de la utilizacion de un canal directo exclusivo es que se genera una relacion de
confianza y un mayor conocimiento de nuestro consumidor y tendremos un control total del

proceso de distribucion.

4.6.5 Comunicacion

Existen diferentes herramientas que nos van a hacer llegar a nuestro cliente para dar a conocer
nuestro producto de software de los cuales se va a utilizar una estrategia de empuje de
producto hacia nuestro mercado meta definido por las MIPYMES el cual va a estar basado en
un sistema de comunicacion informativa dando a conocer las caracteristicas, ventajas y
beneficios del valor agregado del producto de software con herramientas de inteligencia de

negocios para lo cual se va a utilizar.
Marketing directo:

Mediante la creacion de una de una pagina web y un blog de donde se desarrollara contenido
informativo y de capacitacion de interés del &mbito sectorial (comercial / servicios) juntamente
con temas de actualidad, tendencias tecnoldgicas, uso y beneficios de los sistemas
administrativos y Business Intelligence en las organizaciones apoyadas con herramientas de

Google Ads y redes sociales como LinkedIn.
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Campanas de email marketing mediante de correos electronicos personalizados lo cual me va

a permitir establecer una mayor atencion de los interesados.
Venta personal:

Mediante una comunicacion e interaccion directa con los clientes a través de asesores

comerciales capacitados.
Relaciones publicas

Mediante la creacion de eventos y talleres presenciales de capacitacion sobre el uso y beneficios
de los sistemas administrativos con inteligencia de negocios en las organizaciones lo cual va a
permitir establecer buenas relaciones con los diferentes clientes lo cual va a contribuir a la

creacion de la imagen de marca como un socio estratégico.

4.6.6 Estrategias generales de marketing

La estrategia general que se va a utilizar es la estrategia de diferenciacién con enfoque del
producto mediante la innovacion de la creacion de un producto de software administrativo para
las MIPYMES (micro, pequeiias y medianas empresas) de la provincia de Pichincha del
Grupo G e I que corresponden a actividades econémicas de Comercio al por mayor y al por
menor y Actividades de alojamiento y de servicio de comidas, que va a estar totalmente en la
nube con herramientas de (BI) Inteligencia de negocios que va a permitir a este tipo de
organizaciones tomar mejores decisiones, ser mas competitivas en el mercado y permitirles

aumentar su rentabilidad.
Declaracion y estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento estd enfocada en el beneficio que ofrece el producto de
software administrativo con inteligencia de negocios enfocada en ventas y compras que le van
a permitir a las MIPYMES (micro, pequeiias y medianas empresas) la identificacion de
patrones de necesidades del cliente y una optimizacion del volumen de las compras

permitiéndoles aumentar su rentabilidad y ser mas eficientes y eficaces en el mercado.

Para el producto de software se va a elegir la propuesta “Mas beneficios por Mas precio”, ya
que al estar dado por el beneficio que ofrece en la aplicacion de herramientas de inteligencia de

negocios (BI) las ventajas que ofrece la misma para las organizaciones y para ser competitivos
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en el mercado, entre los beneficios del producto de software y las herramientas del sistema
administrativo estan; la identificacion de nuevas oportunidades de negocio y a su vez nuevos
ingresos, mejorar la toma de decisiones generando ventaja competitiva sobre le competencia,
optimizar los procesos internos de ventas y compras, identificar las tendencias del mercado y
detectar problemas en procesos comerciales que deban mejorarse en fin permite conocer en

tiempo oportuno que estd ocurriendo en la organizacion.

5 Estudio administrativo

El estudio administrativo del plan de negocio para la creacion de la empresa de software con

BI se enfocara en los siguientes puntos detallados a continuacion:

5.1 Plan de operaciones

El plan de operaciones esta definido desde el levantamiento de la informacion es decir del
relevamiento de los requerimientos en base a las necesidades de las MIPYMES para el manejo
administrativo de su operacion hasta la generacion de los reportes en base a la aplicacion de

herramientas de business intelligence.

5.1.1 Decisiones estratégicas
5.1.1.1 Seleccion y diseiio del bien y/o servicio

En la creacion del aplicativo core de software se contara con un equipo de desarrollo y expertos
en temas administrativos los cuales realizaran la construccion de la plataforma tecnoldgica en
base a modulos y utilizando marcos de trabajos estructurados agiles como Scrum para el
desarrollo del proyecto, esta misma forma y marco de trabajo se utilizard en las diferentes

peticiones y personalizaciones que sean solicitadas por los clientes.
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Grafico 7. Estructura Scrum
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Fuente: (Creatividad.cloud, 2019)

Los horarios de trabajo se establecen de lunes a viernes con 8 horas de trabajo diaria, el soporte
puede ser presencial o remoto de acuerdo a lo que amerite el caso, toda hora adicional o fuera
de horario sera reconocida bajo la normativa ecuatoriana.

5.1.1.2 Seleccion y diseiio del proceso productivo

Descripcion de la interaccion de actividades y procesos requeridos que son necesarios para la

prestacion del servicio y producto del sistema administrativo.

Grafico 8. Mapa de Procesos
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Fuente: Elaboracion del autor.
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Se consideran como procesos estratégicos a la Gestion de Comercializacion ya que se enfoca
en satisfacer las necesidades del mercado de las MIPYMES que son los clientes, a la Gestion
Administrativa ya que permiten una correcta gestion de la empresa que permite contribuir a la
eficiencia operacional mediante un buen manejo de sus procesos internos, y la Gestion de

Calidad ya que es un componente fundamental para el desarrollo organizacional competitivo.

El proceso para el desarrollo del aplicativo y requerimientos esta definido por las siguientes

fases:

Grafico 9. Flujograma de actividades
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Fuente: Elaboracion del autor.
Fase de Levantamiento de Requerimientos

Actividad: Se van a identificar las necesidades las cuales van a ser parte del core del sistema,
ajuste o personalizacion, en cada uno de sus modulos como: accesos compras, ventas,
inventario, facturacion, analitica, etc., esta informacion se va a levantar en un formato definido

de documento de requerimientos.
Responsables: Especialista del negocio, cliente

Tiempos: Esta definido en base al alcance el cual se define en el documento de requerimiento.
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Documentos Generados: Documento de requerimientos, corresponde a un solo documento en
el cual se plasma la necesidad o lo que se requiere se analice para la respectiva automatizacion.
Fase de Analisis y Disefio

Actividad: En esta fase los requerimientos levantados se analizan; y, se elabora la definicion
funcional e identificacion de tareas y tiempos de desarrollo, para en base al mismo elaborar el
cronograma con la asignacion de tareas, tiempos y recurso, de igual forma se elabora un plan

de pruebas de aceptacion de la solucion.

Responsables: Analistas funcionales y especialistas de negocio
Tiempos: 40 horas

Documentos Generados:

Se generaran 5 tipos de documentos definidos que son:

1. Documento de analisis funcional
Documento de tareas y tiempos
Cronograma

Plan de Pruebas

A

Cotizacion.

Fase de Desarrollo

Actividad: se lleva a cabo el desarrollo en base a los documentos de analisis funcional,
documento de tareas y tiempos, cronograma y plan de pruebas, una vez finalice el mismo se
levantara el documento de entrega con los objetos resultantes del desarrollo y el documento de

pruebas de desarrollador.
Responsables: Desarrolladores
Tiempos: Esta definido en base al cronograma

Documentos Generados: Documento de entrega, Documento de pruebas de desarrollador



38

Fase de Pruebas

Actividad: se llevara a cabo las pruebas por el area de QA en base al documento funcional y

plan de pruebas.
Responsables: Area de QA / Testers
Tiempos: Esta definido en base al cronograma

Documentos Generados: Documento de pruebas generados y matriz de aceptacion del plan de

pruebas.

Fase de Puesta en produccion

Actividad: si las pruebas son superadas se elabora la entrega al cliente para sus pruebas y puesta

en produccion.
Responsables: Analista funcional
Tiempos: Esta definido en base al cronograma

Documentos Generados: Documento de pruebas realizadas y confirmacién para salida a

produccion.
Manejo de Rebotes / Garantias

Si en las pruebas ya sea de QA o del cliente o en ya en produccién se generan inconvenientes
regresa para un analisis funcional y ajuste en el desarrollo y nuevamente retoma el ciclo hacia

la puesta en produccion.
Responsables: Tester/ Cliente / Analista funcional / Desarrollador

Tiempos: Depende del OLA (Acuerdo del Nivel de Operacion) o SLA (Acuerdo de Nivel de

Servicio) definido.

Documentos Generados: Documento con pruebas realizadas y/o mensajes de error

identificados.
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5.1.1.3 Localizacion de instalaciones

Para la ubicacion de la instalacion de las oficinas se hace uso de la matriz de localizacion en
donde se define un peso a diferentes caracteristicas y criterios que va a permitir definir el lugar
mas apropiado, se definio 3 ubicaciones de las cuales la Opcion 3 tiene las mejores

caracteristicas y criterios en base a los resultados de la matriz.
Ubicacion Seleccionada: OPCION 3

Tabla 3. Evaluacion de localizaciones

OPCION 1: cfpcmm % OPCION 3:
% Republica del Salvador 3
Carcelén ) Rio Coca y Amazonas
y Shyris
Ubicacion Peso Calificacion Total Calificacion Total Calificacion Total
Mano de obra especializada 1 3 3 5 S 5 5
Personal técnico 2 3 6 5 10 5 10
Personal administrativo 2 3 6 5 10 5 10
Estabilidad del empleo 2 3 6 3 6 3 6
Clima laboral 3 3 9 5 15 5 15
Costo de la vida 2 5 10 3 6 3 6
Calidad de la vida 2 1 2 5 10 3 6
Proximidad mercado local 3 3 9 5 15 5 15
Proximidad mercado de importacion 3 3 9 5 15 7 21
Proximidad a proveedores Pl 5 5 5 5 5 5
Canales de distribucion 1 1 1 3 5 5
Vias de comunicacion 2 5 10 5 10 5 10
Disponibilidad de transporte 2 5 10 5 10 5 10
Disponibilidad renta/edificios 7 5 10 3 6 3 6
Disponibilidad servicios 3 5 15 5 15 5 15
Total 31 111 141 145

Fuente: Elaboracion del autor.

5.1.1.4 Distribucion de planta

La oficina va a estar distribuida en una superficie de hasta 100 metros cuadrados, la misma que
contara con un area de recepcion, 4 oficinas individuales para jefatura, una sala de reuniones,

un area de cafeteria, un area para desarrolladores.

Se inicia con 5 equipos de computo los cuales estan distribuidos en el equipo de desarrollo, en
equipo de oficina se distribuye para el equipo de desarrollo y las jefaturas, los muebles y enceres

a nivel general se distribuye en todas las oficinas.



Grafico 10. Distribucion de planta
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Fuente: Elaboracion del autor.

5.1.2 Decisiones tacticas

5.1.2.1 Gestion de inventarios

Al tratarse de un producto de software no se dispone de inventarios fisicos.

5.1.2.2 Programacion de operaciones

La programacion de las operaciones esta dada principalmente por la comercializacion del

producto de software bajo la modalidad de alquiler de software a las MIPYMES del tipo
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pequefias y microempresas de retail en el Ecuador, el software administrativo que va a estar
desarrollado bajo una infraestructura SaaS (Software as a Service) es decir va a estar alojado
totalmente en la nube en el cual los clientes pagan por el acceso a una aplicacion en Internet
con su gran ventaja de acceso multidispositivo ya que solo necesitas disponer de conexion a

Internet para su utilizacion.

Adicional se brindard actividades de soporte y desarrollos personalizados a particularidades de

las organizaciones.

5.1.2.3 Control de calidad

El control de la calidad del producto de software va a estar dado en base a las normas de calidad
del producto de software (normas de la familia ISO / IEC 25000).

El modelo consta de ocho caracteristicas que de detallan a continuacion.

Grafico 11. Estructura de calidad de software
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Fuente: (Software2U, s.f.)

En el proceso de desarrollo de software se aplicara estas caracteristicas durante todo el ciclo de
desarrollo para de esta manera asegurar la calidad del mismo, cada médulo pasara por pruebas
internas realizadas por el area de QA interna una vez realizado el desarrollo y antes de la salida

a produccion con el cliente final.

Otro aspecto importante como control de la calidad esta asociado a los acuerdos de niveles de

servicios (SLAs) definidos para la atencion de los clientes.

Estos 3 puntos correspondientes a las normas de calidad del producto de software en base a
ISO/IEC 25010, QA interno antes de la salida a produccion y los acuerdos mediante SLAs van
a permitir asegurar el control de calidad en tiempos de entrega y reduccion de fallos en el

producto tras su implantacion en produccion.
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5.1.2.4 Mantenimiento preventivo de maquinaria

El plan de mantenimiento preventivo y correctivo de equipos informaticos.

Para el mantenimiento de los equipos informaticos en las etapas preventiva y correctiva se

define los siguientes materiales para realizar dicha actividad.

Tabla 4. Materiales mantenimiento

Materiales

Pafios de limpieza
Alcohol industrial
Pulseras antiestaticas
Limpiador de contactos

Compresor o soplador de aire

Brochas y sepillos antiestaticas

Aceite multi uso WD-40

Kit de limpieza de monitores

Kit de herramientas (Destornilladores, pinza, etc.)

Las partes o pizas que se requieran comprar se realizaran mediante el ingreso de un
requerimiento justificado de cambio o actualizacion y el mismo debe ser autorizado para la

compra por Gerencia Técnica.
Mantenimiento Preventivo

Los mantenimientos preventivos se realizaran 2 veces al afio (cada 6 meses) el total de equipos
utilizados por todo el personal se dividira en dos grupos y se realizara en horarios no laborales

para no afectar el desarrollo normal de las actividades.



Cronograma de actividades de mantenimiento

Grafico 12. Cronograma de actividades
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Fuente: Elaboracion del autor.

Se define como prioridad que toda la documentacion (codigo fuente, documentacion, manuales,

instructivos, etc) sea grabada en las respectivas carpetas definidas por TI para cada usuario.

Tabla 5. Rutinas de mantenimiento

RUTINAS DE MANTENIMIENTO A REALIZAR A NIVEL GENERAL

Revision y limpieza de archivos temporales

Desmontaje, verificacion de tarjetas y drivers

Limpieza interna / externa /sopleteado

Limpieza y revision de teclado y mouse

Limpieza y revision de monitor

Desfragmentacion, scan disk y test de diagndsticos de discos duros

Test de diagndstico de memorias

Instalacidn y configuracion de antivirus

Actualizacion periddica del Sistema Operativo y programas

Fuente: Elaboracion del autor.
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Mantenimiento Correctivo

El mantenimiento correctivo se bridara de forma inmediata ante un desperfecto presentado en
cualquier equipo, mientras se da solucion al equipo se asignara un nuevo equipo emergente para

continuar con el desarrollo normal de las actividades.

A nivel de los mantenimientos a nivel del SaaS (Software as a Service) este es llevado de forma
independiente por parte del proveedor sin afectacion a los clientes finales lo cual es una de las

principales ventajas de este modelo.

5.2 Estructura Administrativa

A nivel de estructura administrativa se define el respectivo organigrama en el cual se definen

los departamentos y los cargos.

Grafico 13. Organigrama estructural de la empresa
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Fuente: Elaboracion del autor.
Se definen 4 areas clave las cuales reportan a una Gerencia General, estas son:

e Jefe Comercial
e Talento Humano
e Jefe de Operaciones

e Contabilidad y Finanzas

A cargo del Jefe de Operaciones esta el equipo de desarrollo integrado por el Analista

Funcional, Desarrolladores, Pruebas QA y Soporte.



Perfiles

Se describen cada uno de los perfiles definidos en el organigrama.

Tabla 6. Perfil profesional para Gerente General

Cargo Gerente General
Plazas 1

Reporta Accionistas
Profesionales a cargo 4

Estudios

Titulo de 4to nivel en Administraciéon de Empresa
Idioma Ingles 100% (Hablado y Escrito)

Aifios de experiencia

4 afios

Sueldo

2.800 USD

Funciones

Representacion legal de la organizacion.

Administraciéon global de las actividades de la
empresa  enfocandola  al  mejoramiento
organizacional, financiero y tecnoldgico.

Garantizar el cumplimiento a cabalidad de
normas, reglamentos, politicas e instructivos
internos y de las entidades de regulacion y
control.

Participar en reuniones, para analizar y coordinar
las actividades de la empresa.

Controlar y gestionar la ejecucion y seguimiento
del Plan Estratégico a cabalidad.

Fuente: Elaboracion del autor.

Tabla 7. Perfil profesional para Jefe Comercial

Cargo Jefe Comercial
Plazas 1
Reporta Gerente General
Profesionales a cargo 0

Titulo de 3er nivel en Mercadotecnia / Marketing

Estudios y Ventas
Aifios de experiencia 8 aflos
Sueldo 1.800 USD

Funciones

Definir y gestionar el plan estratégico comercial
y sus ventas anuales

45



Potenciar los canales de venta mediante planes
de ampliacion y refuerzo

Generar acciones comerciales con el fin de dar
cumplimiento a los objetivos mensuales y
anuales.

Desarrollar y mantener el contacto directo con
los clientes

Desarrollar alianzas estratégicas con los clientes

Fuente: Elaboracion del autor.

Tabla 8. Perfil profesional para Jefe Talento Humano

Cargo Jefe Talento Humano
Plazas 1

Reporta Gerente General
Profesionales a cargo 0

Titulo de 3er nivel en Recursos Humanos,

Estudios Administracion, Procesos, Psicologia Industrial
Aifios de experiencia 4 afios
Sueldo 1.800 USD

Funciones

Administracion de sueldos y beneficios
Fomentar planes y programas de incentivos
Gestionar planes de evaluacion de desempefio

Gestionar y dirigir los procesos de seleccion de
personal

Organizar planes de capacitacion, induccion y
desarrollo

Gestionar y actualizar la clasificacion y
valoracion de cargos

Mantener actual la informacion de reglamentos,
normas y procedimientos relacionados a su area.

Fuente: Elaboracion del autor.
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Tabla 9. Perfil profesional para Jefe Operaciones

Cargo Jefe Operaciones
Plazas 1

Reporta Gerente General
Profesionales a cargo 0

Titulo de 3er nivel en Ingenieria de Sistemas,

Estudios Ingenieria de Software, PMP, ITIL
Aifios de experiencia 5 afios
Sueldo 1.800 USD

Funciones

Organizar y gestionar el area de desarrollo de
sistemas informaticos

Organizar y controlar el uso optimo y eficiente
de recursos

Garantizar y ejercer control sobre la obtencion
de resultados 6ptimos en relacion al tiempo,
costos, plazos y calidad

Conducir y liderar las actividades diarias del
equipo y area de proyectos

Fuente: Elaboracion del autor

Tabla 10. Perfil profesional para Contabilidad y Finanzas

Cargo Contabilidad y Finanzas
Plazas 1

Reporta Gerente General
Profesionales a cargo 0

Estudios Titulo de 3er nivel en Contabilidad y Finanzas
Aifios de experiencia 4 afios
Sueldo 1.800 USD

Funciones

Gestionar y administrar las actividades contables
y financieras de la empresa

Elaborar, controlar y supervisar el cumplimiento
de los presupuestos anuales.

Gestionar procesos Optimos de control y
seguimiento de pagos y cobros.

Fuente: Elaboracion del autor.
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Tabla 11. Perfil profesional para Analista Funcional

Cargo Analista Funcional
Plazas 1
Reporta Jefe de Operaciones
Profesionales a cargo 0

Titulo de 3er nivel en Ingenieria en Sistemas y

Estudios conocimientos de Contables en base a normativa
local

Aifios de experiencia 8 afios

Sueldo 680 USD

Funciones

Disefiar las especificaciones funcionales y
técnicas de los requerimientos para el desarrollo
del producto de software

Fuente: Elaboracion del autor.

Tabla 12. Perfil profesional para Desarrollador

Cargo Desarrollador
Plazas 1

Reporta Jefe de Operaciones
Profesionales a cargo 0

Titulo de 3er nivel en Ingenieria en Sistemas,

Estudios conocimiento de herramientas de desarrollo web
enfocadas en cloud

Aifios de experiencia 4 afios

Sueldo 680 USD

Funciones

Desarrollo de software en base a especificaciones
funcionales

Fuente: Elaboracion del autor.

Tabla 13. Perfil profesional para Quality Assurance (QA)

Cargo Quality Assurance (QA)
Plazas 1

Reporta Jefe de Operaciones
Profesionales a cargo 0

Estudios

Titulo de 3er nivel en Ingenieria en Sistemas,
conocimiento de herramientas de testing de
aplicativos webs
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Aifios de experiencia

4 afios

Sueldo

680 USD

Funciones

Ejecutar las pruebas de los modulos del sistema
en base a las funcionalidades dadas y al plan de
pruebas

Fuente: Elaboracion del autor.

Tabla 14. Perfil profesional para Soporte

Cargo Soporte

Plazas 1

Reporta Jefe de Operaciones
Profesionales a cargo 0

Titulo de 3er nivel en Ingenieria en Sistemas,

Estudios conocimiento en mantenimiento de Software y
Hardware

Afios de experiencia 4 afios

Sueldo 680 USD

Funciones

Dar soporte técnico a cada uno los equipos de
computacion y asistir a los usuarios en cada uno
de sus requerimientos, elaborar y llevar a cabo el
plan de mantenimiento

Fuente: Elaboracion del autor

5.3 Analisis Legal

5.3.1 Constitucion Legal de la compaiiia

49

La constitucion de la organizacion estara dada bajo la nueva figura S.A.S. (Sociedades por

Acciones Simplificadas) en base lo establecido por la Superintendencia de Compaiiias, Valores

y Seguros del Ecuador, este tipo de compafia puede constituirse por una o mas de una persona

natural o juridica.

La razon de por qué crear una S.A.S es por el proceso de formacion que es muy agil mediante

un tramite simplificado sin costo y en linea, permite un objeto social multiple, es decir puede

incluir muchas actividades sin que estén relacionadas entre ellas y permite un plazo de duracion

indefinido.
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El objetivo de este tipo de organizacion es impulsar y dinamizar la economia permitiendo a los
emprendimientos formalizarse con lo que pueden ampliar sus procesos productivos al ser

sujetos de crédito.

5.3.1.1 Requisitos para constituir una S.A.S.

Tabla 15. Requisitos para constituir una S.A.S

Requisitos:
Certificado electronico del accionista (Firma Electronica — Ver Anexo 1).
Eeserva de la denominacion (Ver Anexo 1).

Contrato privado o escritura.

Nombramiento(s).

Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del usuario en el
sistema_ esto es:

a. Tipo de solicitante

b. Nombre completo

c. Numero de identificacion

d. Correo electronico

e. Teléfono convencional v/o teléfono celular
f. Provincia

g.Cindad

h. Direccion

Copia(s) de cédula o pasaporte

Fuente: Elaboracion del autor
Los pasos para la constitucion se detallan en el (Anexo D)

La contratacion del personal esta dada bajo la modalidad de contrato individual en base a las

normativas vigentes del ministerio de trabajo y una remuneracion de acuerdo a su perfil.
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6 Estudio Financiero
En base al andlisis y estudio de la informacion financiera se podrd definir los recursos
econdmicos que se requieren para de esta forma definir la puesta en marcha del proyecto.
6.1 Analisis de flujos de caja del proyecto

El analisis corresponde a la estimacion de valores que van a ingresar y salir, una buena
planificacion del uso de los recursos se ha convertido en un factor fundamental para un buen

desempefio en los proyectos.

6.1.1 Flujo de caja inicial

A continuacion, se describe el detalle desglosado del flujo:

6.1.1.1 Inversion inicial activos

La inversion inicial que se requiere esta enfocada en la infraestructura y el equipo tecnologico
que se requiere para el desarrollo y prestacion del servicio a través del producto de software

administrativo, con un valor de $26,566.40, que se detalla a continuacion.

Tabla 16. Inversion inicial activos

DETALLE TIPO |CANTIDAD| PRECIO UNITARID| SUBTOTAL |%\VA| VA | :’;_Lriﬁ

MOBILIARIO

MOVILIARIO DE OFICINA WUEBLES Y ENSERES 1 $7.000,00| $7.000,00 [ 12%| $84000| $7.840,00

EQUIPOS PARA PROCESOS INFORMATICOS

EQUIPO SERVIDOR LOCAL ] ALMACENAMIENTO FUENTES / BACKUP |EQUIPO DE COMPUTO 1 $1.800,00 | $1.800,00 [ 12%| $21600| $201500

LAPTOPS CORE I7 /16 Gb RAM/ 1 TERAHD EQUIPQ DE COMPUTO 12 980,00 [511.760,00 | 12%| 5141120 | $13.171,20

EQUIPOS DE IMPRESION EQUIPO DE OFICINA 2 $ 350,00 570000 ] 12%| $84,00 5784,00

NO MOBILIARIO

INSTALACIONES DE GABLES Y CONFIGURACION DE RED EQUIPQ DE COWPUTO 1 § 500,00 $500,00 | 12%| $50.00| 5 560,00
TOTAL $24.371,20

[INTANGIBLE |

|APLICACION INFORMATICA WEB SOFWARE 1 $41.41875 | 54141875 | 12%\ 5497025 \ 5 46.389,00 |
TOTAL $46.389,00

Fuente: Elaboracion del autor.

La aplicacion informatica web es el sistema administrativo core a desarrollar bajo el modelo
de Software como servicio (SaaS) con un valor de $46.389
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6.1.1.2 Fuentes de financiamiento

Se define un capital inicial de inversion de $108.056 distribuido en los siguientes rubros de

nversion.

Tabla 17. Fuentes de financiamiento

RUBROS DE INVERSION et Ix
RECURS0S
ACTIVOS FLIOS
PROFIEDAD FLANTA Y EQUIPOD $24.371
APLICACION INFORMATICA WEB 5 46.389
TOTAL ACTIVOS FLIOS $ 70.760
ACTIVOS NOMIMNALES

GASTOS DE CONSTITUCION 3 2.000
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $ 3.000
TOTAL ACTIVOS NOMINALES $ 5.000
CAPITAL DE TRABAID % 32.296
TOTAL CAPITAL DE TRABAIO § 32.296
TOTAL INVERSIONES 5 108.056
CAPITAL PARA FINANCIAR $75.639
¥ CAPITAL PROPIO 30,003
¥ CAPITAL A FINANCIAR 70, 00%
CAPITAL PROPIO $32417
OTROS

APLICACION INFORMATICA WEB 5 46.389
GASTOS DE CONSTITUCIGN $ 2.000
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO % 3.000
PARTICIPACION TRABAJADORES 15,00%
IMPUESTO A LA RENTA 25,00%

Fuente: Elaboracion del autor.

El capital de inversion se conforma del 30% que es capital propio con un valor del $32.417 y
el 70% que se financiara mediante un préstamo bancario por un valor de $75.639,09 a 5 afios

plazo con BanEcuador a una tasa de interés nominal del 15,30% (Banecuador, 2021)



Tabla 18. Resumen del Préstamo

RESUMEN DEL PRESTAMO
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Importe del préstamo 75.639,09 Pago programado 22.724,80
Tasa de interés anual 15,30% Numero de pagos programados 5
Periodo del préstamo en afio. 5 Ndmero real de pagos 1
Nimero de pagos por afio 1 Importe total de pagos anticipados 0,00
Fecha de inicio del préstamo 1/9/2020 Importe total de intereses 37.984,52
Pagos extra opcionales NOMEBRE DE LA ENTIDAD BAN ECUADOR
N2. DE FECHA DE PAGO IMPORTE TOTAL DEL . INTERES
SALDO INICIAL PAGO EXTRA PRINCIPAL INTERES SALDO FINAL
PAGO PAGO PROGRAMADO PAGO ACUMULADO
1,00 01/09/2020 | $  75.639,09| S 22.724,80 | & - s 22.724,80|$ 11.152,02|$ 11.572,78|S 64.487,07|$  1L572,78
2,00 01/10/2020 [ $ 64.487,07 | $ 22.724,80 | S B S 22.724,80|$ 12.858,28 S 9.866,52 [ $ 51.628,79 (S 21.439,30
3,00 01/11/2020 | $  51.628,79| S 22.724,80 | & - s 22.724,80|$ 14.825,60|S  7.899,20|S 36.803,19|S  29.338,51
4,00 01/12/2020 [ $ 36.803,19 | $ 22.724,80 | S B 5 22.724,80|$ 17.093,91( 5 5.630,89 | S 19.709,28 | § 34.969,40
5,00 01/01/2021|$  19.709,28| § 22,724,80 | & - s 19.709,28 | § 16.693,76 |$  3.015,52|$ - |$ 3798492

Fuente: Elaboracion del autor.

6.1.2 Flujo de caja operativo

6.1.2.1 Ingresos proyectados

Los ingresos proyectados estan dados en base a: pagos anuales por el uso del aplicativo, pagos

mensuales por uso del aplicativo y pagos anuales por servicios adicionales con un alcance del

1,4% del mercado enfocado a 164 compaiiias, se define el 1,4% por la capacidad de atencidon

inicial de la organizacion, el valor anual proyectado de ingresos es de $395.568,00

Tabla 19. Ingresos proyectados

MICROEMPRESA (Hasta ]
2 usuarios) CANTIDAD MICROEMPRESA CANTIDAD PEQUENA EMPRESA CANTIDAD
Pagos anuales x uso del aplicativo
Ingresos por mantenimiento de s 200,00 s 200,00 s 1.500,00
licencias, versionamiento y mejaras
Ingresos por implementacién, 50 40 8 Subotal por Pagos
induccion, capacitacion del uso del s 300,00 8 1.100,00 s 6.500,00 anuales x uso del
aplicativo aplicativo
$ 500,00 '§ 25.000,00 $ 1.500,00 $ 60.000,00 5 8.000,00 $ 64.000,00 | § 149.000,00
MICROEMPRESA (Hasta -
2 usuarios) CANTIDAD MICROEMPRESA CANTIDAD PEQUENA EMPRESA CANTIDAD
Pagos x uso del aplicativo
Ingresos por mantenimiento de licencias,

4 g B & ; S 200,00 3 400,00 $ 1.500,00 Subtotal por Pagos
versionamiento y mejoras (anual) 30 30 6 henslalesvusadel
Pago mensual por el uso del apli $ 40,00 $ 123,00 $ 760,00 aplicativo

S 20.400,00 $ 58.440,00 S 63.720,00| § 142.560,00
Pagos anuales x servicios adicionales VALOR % EMPRESAS TOTAL EMPRESAS HORAS DESA. MES HORAS ANUALES TOTAL ANUAL
Ingresos por servicio de médulo de facturacion
o E $ 155,50 0% 66 $ 10.200,00
electrénica anual (Opcional)
Ingresos por consultorias, soporte técnico,
desarrollos nuevos y personalizaciones (x S 40,00 30% 49 3 1771,20| 8 70.848,00
hara) Subtotal por Pagos
Ingresos por servicio de médulo de Bl anuales x servicios
3 $ 200,00 0% 115 $ 22.960,00 T
(Dashboard y Reporteria) adicionales
s 104.008,00 | § 104.008,00
Mmm{z::;i‘:]‘"“'a 2 MICROEMPRESA PEQUENA EMPRESA SERVICIOS ADICIONALES TOTAL MIPYMES
TOTAL MIPYMES) 80 70 14 164
TOTAL INGRESOS ANUALES| § 45.400,00 | $ 118.440,00 | § 127.720,00 | § 104.008,00 | § 365.568,00 | § 395.568,00
TOTAL INGRESOS MENSUALES| § 378333 % 9.870,00| § 10.643,33 | § 8.667,33 | § 32.954,00
'VALOR INGRESO PROMEDIO 201,00
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TOTAL

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYOD JUNIO o AGOSTO ANUAL
CANTIDAD 164,00 164,00 164,00 164,00 164,00 164,00 164,00 164,00 164,00 164,00 164,00 164,00| 1.968,00|
PRECIO DE VENTA 201,00 201,00 201,00 201,00 201,00 201,00 201,00 201,00 201,00 201,00 201,00 201,00
‘TOTAL DE INGRESOS 32.964,00 32.964,00 32.964,00 32.964,00 32964,00 32.964,00 32.964,00 32.964,00 32.964,00 32.964,00 32964,00 32.964,00 395.56&,00|
\msm DEVENTAS 8,0% 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 2.637,12 31.645,44
ARIOS
CONCEPTO
1 ) 3 4 5
VENTAS SERVICIOS 395.558,00 355.568,00 395.558,00 395.558,00 355.568,00
{-)COSTOS DE VENTAS 31,545, 44 31,545 44 31.645,44 31,545, 44 31,545 44
UTILIDAD BRUTA EN VTAS 363.922,56 363.922,56 363.922,56 363.922,56 363.922,56

Fuente: Elaboracion del autor.

6.1.2.2 Egresos proyectados

Se identifica los gastos asociados a la operacion mediante los cuales se llevan a cabo todas las

actividades enfocadas en el giro del negocio y su proyeccion a 5 afios.

Tabla 20. Gastos Totales

AROS
COMNCEPTO 1 2 3 4 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS § 260.408,31 §260.40831| §260.408,31| $§255.72164| $§ 25572164
Servicios Basicos 5 3.720,00 5 3.720,00 5 3.720,00 $3.720,00 §3.720,00
Mantenimiento 5 3.600,00 5 3.600,00 5 3.600,00 % 3.500,00 % 3.500,00
Gasto Uniformes § 0,00 0,00 g 0,00 % 0,00 % 0,00
Utiles de Aseo ylimpieza 5 1.800,00 § 1.800,00 5 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00
Utiles de Oficina % 950,00 5 960,00 5 960,00 5 980,00 5 980,00
Sueldos y beneficios §$23587164| 523587164 523587184 523587164 5235871864
Depreciaciones $ 5.458 67 5 5.4558 67 5 5.4558 67 770,00 g 770,00
Otfros gastos § 3.600,00 5 3.600,00 5 3.600,00 $ 3.500,00 $ 3.500,00
Gasto Arriendo 5 5.400,00 5 5.400,00 % 5.400,00 % 5.400,00 % 5.400,00
GASTOS DE VENTAS § 15.000,00 § 5.000,00 5 10.000,00 § 5.000,00 $ 10.000,00
Gasto de Publicidad % 15.000,00 $ 5.000,00 % 10.000,00 % 5.000,00 % 10.000,00
GASTOS FINANCIEROS $11.572,78 $ 9.866,62 § 7.899,20 § 5.630,89 $ 5.630,89
Intereses pagados $ 1157278 $ 9886 52 § 7.8599 20 $ 5.630,89 $ 5.630,89
SERVICIO DE LA DEUDA § 22.724,80 §22.724,80 § 22.724,80 §22.724,80 §22.724,80
TOTAL EGRESOS 309.705,89 297.999,63 301.032,32 289.077,33 294.077,33

Fuente: Elaboracion del autor.
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El valor correspondiente al Servicio de la deuda corresponde al valor del pago programado

anual para cada afio compuesto del valor del capital mas el valor del interés, esto por los 5 afios

del crédito.

El valor correspondiente a Sueldos y beneficios esta dado por:

Tabla 21. Sueldos y beneficios

BENEFICIOS SOCIALES
SUELDO TOTAL SUELDOS ::;31:':2 O e i VACACIONES
CARGO CANTIDAD RESERVA SUELDO SUELDO
MENSUAL PATRONAL
L=D*12,15% 0=375/12 P=D/24
1 GERENTE 1 S 2.800,00$ 2.800,00 | § 340,20 | S 233,33|3% 233335 33,33[$ 116,67
2 4 S 1.800,00 | $ 7.200,00 | $ 874,80 | S 600,00 $ 600,00 $ 133,33|$ 300,00
3 OPERARIOS 6 S 680,00 | $ 4.080,00 | $ 495,72 | $ 340,00 $ 340,00 $ 200,00 | $ 170,00
4 | ADMINISTRATIVOS 1 3 400,00 | $ 400,00 $ 48,60 $ 3333[$  3333|% 33,33]% 16,67
TOTAL I [$§  1448000]$  1759,32]$ 1.206,66]$ 1.206,66]$% 399,99] 603,34 $ 19.655,97 | AL

Fuente: Elaboracion del autor.

6.1.2.3 Flujo de caja proyectado

S 235.871,64 [ANUAL

Se presenta el flujo de efectivo del proyecto en donde se detalla los valores de ingresos restados

los valores de costos y gastos.

Tabla 22. Flujo de caja proyectado

Aflos
CONCEPTO o 1 Py 3 P 5
VENTAS SERVICIOS 395.568,00 395.568,00 395.568,00 395.568,00 395.568,00
{-) COSTOS DE VENTAS 31.645,44 31.645,44 31.645,44 31.645,44 31.645,44
= UTILIDAD BRUTA EN VTAS 363.922,56 363.922,56 363.922,66 363.922,56 363.922 56
{-) GASTOS ADMINISTRATIVO S 254.951,64] 254.951,64] 254.951,64 254.951,64 254.951,64
{ - ) DEPRECIACIONES 5.456,67| 5.456,67| 5.456,67 770,00 770,00
{-) GASTOS DE VENTAS 15.000,00 5.000,00 10.000,00 5.000,00 10.000,00
= UTILIDAD OPERACIONAL 93.970,92 103.970,92 98.970,92 103.970,92 98.970,92
{-) GASTOS FINANCIEROS 11.572,78 9.866,52| 7.889,20 5.630,8% 5.630,89
Intereses pagados 11.572,78) 9.866,52| 7.899,20 5.630,89 5.630,89
= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 52.398,14 94.104,40 91.071,72 98.340,03 93.340,03
Part. utilidades Trabajadores 12.359,72 14.115,66 13.660,76 14.751,00 14.001,00
UTIL IDAD ANTES DE IMPTOS 70.038,42 79.988,74 77.410,96 83.589,03 79.339,03
Impuesto a la Renta 17.509,60 19.997,18 18.352,74 20.897 26 19.834,76
=UTILIDAD NETA 52.528,81 59.991,55 58.058,22 62.601,77 59.504,27
Flujo de Caja de Operaciones
= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 82.398,14 94.104,40 91.071,72 98.340,03 93.340,03
Part. utilidades Trabajadores -12.359,72| -14.115,66] -13.660,76 -14.751,00 -14.001,00
Impuesto a la Renta -17.509,60 -19.997,13| -19.352,74 -20.897,26 -19.834,76
(+)Depreciacidn 5.456,67| 5.456,67| 5.456,67 770,00 770,00
Total Flujo de Caja Operacional 57.985,48 65.448,22 63.514,89 63.461,77 60.274,27
Flujo de Caja de Inversiones o valor de liquidacion
Activos -75.760,20 3.850,00
CTN INICIAL -32.295,69 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacion CTH 3229589
Total Flujo de Caja de Inversiones -108.055,89 0,00 0,00 0,00 0,00 36.145,69
|F|I.IJO de Caja del Proyecto -108.055,89 57.98548 65.448,22 63.514,89 63.461,77 96.419,96

Fuente: Elaboracion del autor.
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En el plan de negocios, el analisis del punto de equilibrio se detalla por el nimero de empresas

en las cuales se debe prestar el servicio, el mismo esta dado en el cuadro de resumen detallado

por afio.

Tabla 23. Punto de equilibrio

ANOS
CONCEPTO
1 2 3 4 5
COSTOS FLJOS $ 279.667 $ 267.955 $ 270.988 $ 259.033 $ 264.033
Sueldos y beneficios $ 235872 § 235872 § 235872 § 235872 £ 235872
Gasto Uniformes 50 g0 50 50 50
Depreciaciones 5 5457 £ 5457 £ 5457 £770 5770
Mantenimiento £ 3600 £ 3.600 § 3600 £ 3600 g 3.600
Uttiles de Aseo y limpieza 51.800 £1.800 £1.800 £1.800 £1.800
Gasto Publicidad £ 15.000 £ 5.000 5 10.000 5000 3 10.000
Uttiles de Oficina 5 960 £ 960 5 960 £ 560 3 960
Intereses pagados £11.573 £ 5.867 £ 7.899 £5631 £ 5631
Gasto Arriendo 5,400 £ 5.400 £ 5400 £ 5.400 £ 5.400
COSTOS VARIABLES £ 35.365 $ 35.365 $ 35.365 $ 35.365 $ 35.365
Servicios Basicos 3720 £3.720 £3720 $3720 £ 3720
COSTO DE VENTAS £ 31.645 % 31.845 $31.645 £ 31.6845 % 31.645
COSTO TOTAL £ 315027 £ 303.320 $ 306,353 § 294,398 £ 299,398

|INGRESOS OPERACIOMALES

| sassses | saesses | sa9sses | 5395568 | 5395568 |

| PE EN VENTAS

| saor11s | sze4263 | soors94 | s28a465 | soeesss |

| % CON RESPECTO A LAS VENTAS | 7zeax | msew | 7sasw | mew | 7330w |
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES | 1.527,95 1.464,00 1.480,57 141525 1.442,57
PUNTO DE EQUILIBRIO EN EMPRESAS 114 108 111 108 108

Fuente: Elaboracion del autor.

6.1.3 Flujo de caja de liquidacion
Valor de desecho del proyecto

6.1.3.1

En el proyecto el valor definido como desecho se determina a los 5 primeros afios del proyecto

por un valor de $3850 que esta formado por los activos fijos que no se depreciaron totalmente,

se toma en cuenta el valor de la recuperacion del capital neto de trabajo (CNT) con un total del

USDS$ 39,841.22
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Tabla 24. Valor del desecho del proyecto

%DE DEPRECIACIO | VALOREN
DETALLE VALOR VIDA UTIL | DEPRECIACIO | N TOTAL AL | LIBROS DEL
N X ANO ANO 5 ACTIVO
EQUIPO DE COMPUTO & 14,060.00 3 33,33% § 14.060.00 s0.00
EQUIPO DE OFICINA & 700.00 10 10.00% £ 350.00 £ 350.00
MUEBLES Y ENSERES & 7.000.00 10 10.00% £ 3,500.00 £ 3,500.00
TOTAL| § 21,760.00 $ 3,850.00
VALOR
Recuperacion de Activos Z 3.850,00
Recuperacion de Capital Neto de Trabajo | $ 3599122
Valor de liguidacion § 39.841,22

Fuente: Elaboracion del autor.

6.2 Analisis de la tasa de descuento del proyecto

6.2.1 Tasa de descuento

En el andlisis de valoracion del proyecto se va utilizar el WACC el cual es el costo medio
ponderado del capital que corresponde a un porcentaje o tasa que descuenta los flujos de caja
proyectados de la valoracion del plan de negocios, dando como resultado una tasa de descuento

del proyecto del 14,21%

Tabla 25. Calculo de la WACC

Detalle valor /%
Tasa de interes bancaria (Kd) 15,30%
Costo de opertunida del accionista (Ks) 20,00%
Inflacion acumulada anual 0,50%
% de deuda de la empresa 70,00%
% de capital a valor de la empresa 30,00%
Costo de oportunida del accionista (Ks)| Inflacion | T2 9€ TMAR
riesgo
20,00% 0,50% 0,10% 20,60%
! % de deuda de | Tasa de interes | Impuesto a la
% de capital a valor de la empresa TMAR B bancaria (Kd) renta WACC
30,00% 20,60% 6,18% 70,00% 15,30% 25,00% 8,03%|14,21%

Fuente: Elaboracion del autor.
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6.2.2 Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR

TMAR =i+ f +if

La TMAR ponderada es de 20.60% dada por la suma del costo de oportunidad para el

accionista, la inflacién acumulada y el resultado del producto de estas dos variables.

Tabla 26. Calculo de TMAR

Ks -
TMAR ACCIONISTA Costo de oportunidad para el '“ﬂac'o';:f:lm“'“da Prima
accionista
20.00% 0.50% 0.10%
[TmMAR PONDERADA ACCIONISTA (1) | 20.60%

Fuente: Elaboracion del autor

6.2.3 Estructura de financiamiento

El valor calculado total de la inversion es de $108.056 de los cuales el porcentaje de
participacion de la inversion esta dado por el 30% del capital con un valor de $32.417 y 70%

de financiamiento por $75.639 mediante crédito bancario financiado a una tasa del 15,30%.

6.3 Indicadores financieros

En base al flujo de caja se va a evaluar financieramente el proyecto

6.3.1 VAN (Valor actual neto)

El valor neto actual del proyecto es de positivo con un valor de $122.427,85 lo cual nos indica

que el mismo es muy viable en su ejecucion.

Tabla 27. Valor actual neto (VAN)

AROS

VAN % 0 5 . 3 3 3 VAN
WACC 14,21% -108.055,89 50.769,82 50.173,06 42.631,89 37.295,60 49.613,37 122.427 85

Fuente: Elaboracion del autor.
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6.3.2 TIR (Tasa interna de retorno)

En base a los datos proyectados, la TIR (Tasa Interna de Retorno) y los céalculos realizados para
el proyecto es de 52.17, la que indica que el plan de negocios es rentable y permite comprobar

la factibilidad del proyecto.

Al realizar la comparacion de la TIR de 52.17% contra el valor de la WACC de 14.21% se
puede identificar que el proyecto es viable al ser la tasa del TIR mucho mayor, por lo general

los proyectos tecnologicos tienden a reflejar una Tasa Interna de Retorno alta.

Tabla 28. Tasa de retorno de inversion (TIR)

ARIOS
0 1 2 3 4 5 VAN
| Flujo de caja del proyects| -108.065,89 50,769,582 50.173,06 42,631,890 37.295,60 49.613,37 122.427 85

| TR | saar |

Fuente: Elaboracion del autor.

6.3.3 Periodo de recuperacion de la inversion

En base al analisis y las proyecciones la recuperacion de inversion del proyecto tiene un periodo
de 1.77 que equivale a 1 afio, 9 meses y 7 dias que corresponde al tiempo aproximado para la

recuperacion de la inversion.

6.3.4 Indice de rentabilidad

EL indice de rentabilidad es de 2.13 que esta dado por la suma de los valores actuales en los 5

afos ($230.483,74) sobre la inversion inicial ($108.055,89).

6.3.5 Evaluacion financiera

Una vez realizado las proyecciones, valoraciones econdmicas y los resultados obtenidos de los
indicadores financieros para el periodo correspondiente a los 5 afios nos da como resultado un
VAN de $ 122.427,85, una TIR positiva de 52.17% y un periodo de recuperacién menor a 2
afios, en base a estos resultados se identifica la viabilidad y se establece que si se debe invertir

en el proyecto.
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7 Conclusiones y recomendaciones

7.1 Conclusiones

Se concluye que el desarrollo de un producto de software que ayude a desempefiar mejor las
actividades de la organizacién apoyado de herramientas de inteligencia de negocios en el
mundo de las MIPYMES en donde existe mucha competencia y mas en el sector del retail en
donde las decisiones que se tomen en base a la informacién premian o condenan la continuidad
de las misma deriva directamente en la implementacion de sistemas adecuados de soporte a

estas decisiones y su uso adecuado en beneficio de la organizacion.

Se concluye que para la implementacion de sistemas administrativos en MIPYMES estas deben
tener claras o bien definidas las directrices del negocio ya que de lo contrario se condenan al
fracaso debido al mal uso o incluso la no utilizaciéon adecuada de las herramientas tecnologicas
que ayuden al desempefio de las actividades de la organizacion por tal motivo antes de cualquier
implementacion se debe realizar un analisis adecuado de las capacidades de la empresa, de sus
necesidades, la disponibilidad de un presupuesto y tener claro los beneficios que le va a ofrecer

el producto de software.

Se concluye que un sistema administrativo el cual es una herramienta ideal para la unificacion
de las estrategias administrativas y estrategias comerciales dadas en el sector del retail que
permita visualizar y generar informacion que ayuden en la toma de decisiones oportunas
permiten generar un mayor valor al negocio y que el uso de nuevas plataformas basadas en
cloud y de facil acceso son un importante canal para la distribuciéon y uso de software

empresarial.

Se concluye que al ser la MIPYMES generadoras de empleo y que ayudan a dinamizar la
economia del pais estas deben ser perdurables en el tiempo, pero para esto en la actualidad
deben apoyarse de herramientas y plataformas tecnologicas que les permitan generar productos
y servicios de calidad y puedan disponer de informacion fiable e inmediata lo cual les va a
permitir reaccionar frente a cambios inesperados en el merado o cambios en el comportamiento

del consumidor permitiéndole de esta forma aprovechar nuevas oportunidades de negocio.
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7.2 Recomendaciones

Se recomienda que en los procesos de implementacion se realice capacitaciones del uso de la
herramienta y las bondades que ofrece para de esta manera aprovechar al maximo las mismas,
de igual forma dar una capacitacion constante en la aplicacion de la inteligencia de negocios a

la organizacion y sus beneficios.

Se recomienda realizar un estudio de mercado cada afio para poder determinar nuevas
oportunidades de negocio o crecimiento las cuales permitan reorganizar la estrategia de la
empresa en el caso que sea necesario ya que debido a la constate evolucion tecnologica, las

nuevas necesidades y el mercado cambiante es necesario estar constantemente innovando.

Se recomienda que debido al auge de la transformacion digital de las empresa y mas acelerado
por la pandemia del COVID-19 que ha golpeado duramente a todos los sectores productivos se
recomienda ajustar a productos y servicios tecnoldgicos mas especificos que permitan apoyan
los procesos de transformacion digital de las organizaciones los cuales sean accesibles al

mercado ayuden a dinamizar la economia.

Se recomienda armar un plan de acompafiamiento de socio estratégico en el crecimiento de las
MIPYMES los cuales deben estar asociados a los beneficios del uso del sistema administrativo
y sus herramientas de analisis de datos y generar informacion valiosa para la toma de decisiones
enfocado en expansiones de lineas de negocios o expansion de mercado, todo esto enfocado en

el objetivo y estrategia de la organizacion con metas establecidas.
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8.2 Anexos

ANEXO A

Articulos en los que la Constitucion de la Republica del Ecuador contempla el desarrollo

de la investigacion cientifica y de la innovacion tecnolégica.

Art. 281, numeral 8 “Asegurar el desarrollo de la investigacion cientifica y de la innovacion

tecnologica apropiadas para garantizar la soberania alimentaria...”.

Art. 385, “...el sistema nacional de ciencia, tecnologia y saberes ancestrales, en el marco del
respeto al ambiente, la naturaleza, la vida, las culturas y la soberania, tendra como finalidad:
generar, adaptar, y difundir conocimientos cientificos y tecnologicos; recuperar, fortalecer, y
potenciar los saberes ancestrales; desarrollar tecnologias e innovaciones que impulsen la
produccioén nacional, eleven la eficiencia y productividad, mejorar la calidad de vida y

contribuyan a la realizacion del buen vivir...”.

Art. 387, numeral 2 “Promover la generacion y produccion de conocimiento, fomentar la

investigacion cientifica y tecnologica...”.

Art. 423.- “La integracion, en especial con los paises de Latinoamericana y el Caribe serd un
objetivo estratégico del Estado...” Numeral 2 “Promover estrategias conjuntas de...la

investigacion, el desarrollo cientifico y el intercambio de conocimiento y tecnologia...”.

Art. 388. “El Estado destinard los recursos necesarios para la investigacion cientifica, el
desarrollo tecnoldgico, la innovacion, la formacion cientifica...”. Como pilar de este cambio
estructural, la Constitucion de la Republica del Ecuador define a los sectores estratégicos como
un sector que “(...) por su trascendencia y magnitud, tienen decisiva influencia economica,
social, politica o ambiental, y deben orientarse al pleno desarrollo de los derechos y al interés
social” y de decision y control exclusivo del Estado. El Art. 313 de la Constitucion, considera
sectores estratégicos a ““(...) la energia en todas sus formas, las telecomunicaciones, los recursos
naturales no renovables, el transporte y la refinacion de hidrocarburos, la biodiversidad y el

patrimonio genético, el espectro radioeléctrico, el agua, y los demés que determine la ley”.



ANEXO B

Formato de encuesta realizada en Google Forms

Software administrativo con Business Intelligence
en ventas y compras

Software Administrativo gue le permite administrar de forma eficaz y eficiente las
operaciones administrativas que maneja los emprendimientos, microempresa y pequefia
empresa, generando un mejor control de las compras y ventas, aumentando su rentabilidad y
permitiendo tomar decisiones en base a informacién transaccional de la organizacidn

1. 1 ;5 negocio cuenta con algin sistema administrative?
Marca solo un dvalo.

_:I Si ya tengo un sistema

| No. Deseo tener un sistema

I Sitengo un sistema, pero no funciona

2. 2 5 ya cuenta con un sistema, ;Cudles son as deficiencios que usted encuentra octudmente en su
sistema?

Marca solo un dvala.

") Estd obsoleto, deseo un sisterna niseva

) Quiero agregar mas reportes, pero no uhico al provesdor

{ _:l El sistema nunca funciond coma yo queria, Desea un sistema que realmente
funcione

) No tengo sistama, deseo adquirir una

3. 3. ;Cutles son sus mayores preacupociones que tiene usted ocerca de su negocio o empresa?

Marca solo un dvalo.
i1
; *) Mo sé realmente cuanto estoy ganands meansualmente con mi negocio

) Estoy teniendo una mayor demanda y no day abasto

) Tengo varias. les, necesito un sist ki

4. & ;0uk impocto deseo que tenga el sefheore odministrafto en su empresa?

Marea solo un dvalo.
1Z
 Gwiem que controle todn el fujo de mi negocio

| Por el

Solo quisro una parie

[ Solo deses controlar & facturackéa por el momento

5. 8 jCeesel drea de su empresa/negacialsmpr

to que deses
Marca solo un dvako.

::J Todo {Deseo gue & sextema controke tods mi emanesa)

Soio o aimacen (hodega)

13

B. & jCades sonlas pres oue flenesal

nés de comprar un sefhaore?

Mares solo un dvalo. b

o 6 =i la empresa me va a dar uno garaniia par o preducio

7 Moy =6 ui el saftware s va ndaptar a me formsa de trabajs

{__Joro

7. % ;Tener in ganortin del sefhaare y despaner de caparifocién constonte erin optime ol momento de
afiquerit un soffuoneT

15

Marca solo un ovalo.

{__J t%aro, me darla mas confianza

| La werdad no

() iemminutria mi preccupaciin

m

66

& 350 sistema administrative e permite genevar informes de compras y ventos con inteligendio del
repoia?

Marca salo un dralo.

5
Mo

/Mo dispongo de un sistema, perc deberia lener esta caractenistica

4 ;Cudl seria los meos y objeitvos principrles gee o ushed b gusfarin cubrie con el sisfema
administratten?

Marca salo un dvale.

_ Genigrar mas ventas
) Ogtimizar las compras

Tener b nformaciin cegarezada

. ;Cotiles son Los procesns qon considern medulomes {fundomentales) e =
{empresa/nesocieemprendimients)?

Sedecriona todes ins que comespondan

E Compras

] vertas

[ | Inveentano

[ ] Facturackin

!__| Fodas las antericses

1 3Gut infermocon ubilize pora tomor decisiones de forma cotidiana?

Marea sols un dvale.

' Reportes financieros

: RAeportes por dress

' Aepories contshies

42 jle gushario que La informac ey sus dafes se puedon wer desde cuolguier parte solocon ecoese
de mi wsamrio y comirasefa desde internet en Formg simad haneo?
Aarca sodo un dvalo.

[ § 51

i } Mo

'} Mo dispongo de on sistemna, pero debenia tener esta funcionalidad.

o, Almarera

AMarca ok un dvalo.

de clisntes y pr e L sirvan paro Ls foma de decisiones™

sl

o

. ;Selecoone o hpoﬁ farturn amife su SMpress, negqocis, ur\pruﬂlm:rrh?

AMarca ok un dvalo.

"} Austoimgme-soer
_J Efecirdnica

. Oneé consderas més smporfante en on Sctema ndmissiroive?

Afarcs sodo ui dvalo.

) La caldiad

) L3 weincidsd

£___) Calidad y velocidad en la ejecucion de s taneas
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22

23

W6 % jPor gué mediorentizario el pago de un sistema administrotive si Lo llega o odggérir?
Marca solo un dvalo.
(T Blectranico
"::} Teadicicnal

17, %% ;A qué preca es demasiade barmhe y dadarfo de ba colided del =:shema odmimstrotee?
Mares sola un dvalo.
() Menos de 5500

() De 5807 a 5850
() De 5850 a $1000

TE. %2 ;00 preco esbarsto y comprario el Sistema Adwinistrativa?
Marca solo un dvalo.

l:\ﬂu £1007 a 51800
(__¥0e $1501 2 &2000
[ _Jtlu S2007 a G2800

8. ¥ ;A get precio es core y comproris e sishema admas shrotiva®
Marca solo un dvalo.
(_De 52501 a 53000
{__De 53001 a 52800
{__De 3501 a 54000

20. zA que precio es demasinde corg coma parg se comprar el sisteme odmenistrative?
Mares solo un dvala.
() he 54007 2 54502

) be $4507 2 §5000
{__»De 55007 a 57000

24 Cuill s el prech fustho e pagarin por um sisfema asministrativo?

22 Ddinde comproria el preducte?
Marea solo un dvalt

(___) odicina Fisica
([} Pagina Web

23, jPor gut meda te gustoria reciber informaciie de un Sistema Admeni strative?
Marea solo un dvala,

-

L *} Redes Sociales
[ Inemet, cormeo shectndnico

D Ferias y ewentos

244 % empresanegacio/empresdenienta Hene proced)
medicombientol

tes enforndes o lo profeccidn

Aarca sols un dvale.

L -

ke
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25. 25, gCon qee frecesncis redlza los compros & sus provesdores?

Marca solo un dvals.

! Semanal

Cuancenal

3

"_':. Mipnsual

26, 24 pCusnin tempo llevo S0 emp ‘negacinemg
Marca sola un dvade.

&n =l pegoon’

{1 Menos de 1 aho
" JEmira 1y 2afos
':. DOe 2@ £ afios
() Mias de 4 afias

ZT. 3% jCusl es Lo closificacitn de fu

wpresaregacn femprend miento?
Marca sola un dwale.

":- Empeesa Publica

() Empeesa Privada (Constituida begalmente)

() Empeandimienta (RUC persanal)

ZB. 28 jldentifique el ssctor de su empresamegacio/emprend misnto?

Marca sola un dwale.

L Serdciog

() Gomencsa

(") Agnicutiurs, ganaderia, sikicultura ¥ pesca
: Manufactam

:."Eumnl:f.mn

(___) Explatacetn de minas y canderas

IO, 2% jbonds realiza Loz compras de Loz produches pora su [empresa )’ megocw [ emprendenienta]?
Sslscciong todos os que cormespandan.
[ 7] bentr del pais
[_l Extrangero {imporia los productas)

30 30. jCedmios personas frabegan en cu (empresa regacin [ emer tol?

i ot witad no bl il ctwadi i asrobed o pei Dooght

Google Fo



ANEXO C

Presentacion de infografia con datos mas relevantes.

secececesesesssssss sscscsceccsscssssns

[e]
=
v
2
(=]
o
o
a.

Los Empresas Sector que emite  Precio promedio
emprendimientos  privadas que facturacion de un sistema
emiten emiten electrénica administrativo en
facturacién facturacién el mecado
autoimpresor al electrénica

actividades PRECIO

Prefieren recibir

] informacién
= | F por internet /.
~ ; correo electrénico
mas confianza
tener la garanti

d?lllss:onm? geey oc C:éhpl;dl’ldn
roducto en una
" @® F icina fisica, les
gustaria recibir
Que comprarian x informacion en ferias
la pagina y eventos
web les ustcnu
recibir informacion

por redes sociales PROMOCION

constante

% 50% / ?@%
) 08 ®

Emprendimientos

No tienen un Emite Realiza
sistema facturacion compras de
administrativo y electrénica forma Tienen un
desean semanal promedio de 3
adquirir uno personus que
laboran

SE de forma fija

78.16% 24%

No tienen un Emite Realiza Tienen un
sistema facturacion compras de promedio de 4
administrativoy electrénica forma personas que
desean mensual aboran

adquirir uno de forma fija SEGMENTO
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Presentacion y analisis de resultados de las encuestas por pregunta

Lecturas y analisis de interpretacion de cruce de tablas

EL 66.67 que tiene un sistema administrativo desean incluir nuevos reportes, pero no

ubican al proveedor

El total del 33.33% que no tiene un sistema administrativo desea adquirir uno

El 83.33% que tienen un sistema administrativo indican que nunca funciono como

queria

EL 70 % que tienen un sistema administrativo necesita un sistema multiempresa

(sucursales)

El 74.19% que no tienen un sistema administrativo no saben cuanto estan ganando

mensualmente

EL 100% que no tiene un sistema administrativo indica que deberia tener la

funcionalidad de generar informes de compras y ventas con inteligencia del negocio

El 40% que tiene un sistema administrativo no genera informes de compras y ventas

con inteligencia del negocio

El 66.67% que tiene un sistema administrativo que nunca funciono como queria no le

permite genera informes de compras y ventas con inteligencia del negocio

El 96.84% que desea adquirir un sistema administrativo indica que permite genera

informes de compras y ventas con inteligencia del negocio

EL 100 % de empresa de construccion desean un sistema nuevo porque esta obsoleto

El 69.23% indican que el sistema administrativo nunca funcion6é como querian

EL 78.16 % de empresa de servicios / El1 64% de comercio y el 84.21% de Agricultura,

ganaderia no tienen un sistema administrativo y desean adquirir uno

El 48.39 % que si tiene un sistema administrativo no sabe realmente cuanto esta
ganando mensualmente con el negocio y le gustaria que la informacion y sus datos se
puedan ver desde cualquier parte solo con acceso de mi usuario y contrasefia desde

internet
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E1 100 % que no dispone de un sistema administrativo no sabe realmente cuanto estoy
ganando mensualmente con mi negocio y le gustaria que la informacion y sus datos se
puedan ver desde cualquier parte solo con acceso de mi usuario y contrasefia desde

internet

El 82.76 que genera facturacion manual no sabe cuanto esta ganando mensualmente

en el negocio

El 88.89% de las empresas Privadas, no sabe cuanto estd ganando mensualmente en el

negocio

El 84.38% desea controlar toda la empresa

Si automatiza una parte seria 100% de bodega o almacén y 75% seria facturacion

EL 41.43 % que emite facturacion autoimpresor le gustaria quiere que el sistema

administrativo controle todo el flujo del negocio

EL 71.43 % que emite facturacion electronica le gustaria que el sistema administrativo

controle todo el flujo del negocio

El 87.50% que desean que el sistema controle toda la empresa desean sabe si le van a

dar garantia por el producto de software

El 56.25% que desean que el sistema controle toda la empresa sabe si el software se

va adaptar a mi forma de trabajo

E1 100% que desean que el sistema solo controle facturacion les preocupa otros temas

varios

El 84.00% que compra mensualmente a sus proveedores desearia que el sistema le

ayude a controlar toda la empresa

El 76% de las empresas de servicios no sabe si el software se va a adaptar a mi forma

de trabajo

E1 60% de las empresas de comercio no sabe si el software se va a adaptar a mi forma

de trabajo
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E1 71.43% de las empresas de agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca no sabe si el

software se va a adaptar a mi forma de trabajo

E160% de las empresas de manufactura no sabe si la empresa me va a dar una garantia

por el producto

El 100% de las empresas de construccion no sabe si la empresa me va a dar una

garantia por el producto

El 100% de la empresa con menos de 1 afio le daria mas confianza tener la garantia
del software y disponer de capacitacion constante seria optimo al momento de adquirir

un software

A mas del 50% de las empresas con mas de 1 afio en el mercado le daria mas confianza
tener la garantia del software y disponer de capacitacion constante seria optimo al

momento de adquirir un software

El 43.48% de la empresa privada le daria mas confianza tener la garantia del software

y disponer de capacitacion constante seria optimo al momento de adquirir un software

El 92.59% de los emprendimientos le daria mas confianza tener la garantia del
software y disponer de capacitacion constante seria optimo al momento de adquirir un

software

Al 61.29% que le permite generar informes de compras y ventas con inteligencia del
negocio le gustaria que la informacion y sus datos se puedan ver desde cualquier parte

solo con acceso de mi usuario y contrasefia desde internet

El 100% que no dispone de un sistema administrativo considera que debe permitir que
la informacién y sus datos se puedan ver desde cualquier parte solo con acceso de

usuario y contrasefia desde internet

El 75.86 % que emite factura como auto impresor no dispone de un sistema

administrativo

EL 66,67% que emite factura electronica su sistema si le permite generar informes de

compras y ventas con inteligencia del negocio

E156.52% de la empresa privada el sistema administrativo le permite generar informes

de compras y ventas con inteligencia del negocio
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E177.78% de los emprendimientos no disponen de un sistema administrativo

Mas del 60% que consideran a los procesos de compras y ventas son medulares en su
organizacion consideran que generar mas ventas es uno de los objetivo y meta que el

sistema debe cubrir

El 100% que consideran a los procesos de inventario es medulares en su organizacion
consideran que optimizar las compras es uno de los objetivo y meta que el sistema

debe cubrir

E1100% que consideran a los procesos de facturacion es medulares en su organizacion
consideran que tener la informacion organizada es uno de los objetivo y meta que el

sistema debe cubrir

EL 100 % que considera que lo méas importante de un sistema administrativo es la
calidad sefala que generar mas ventas es uno de los objetivos y metas que el sistema

administrativo debe cubrir.

EL 94.12 % que considera que lo mas importante de un sistema administrativo es
calidad y la velocidad en la ejecucion de las tareas sefiala que tener la informacion

organizada es uno de los objetivos y metas que el sistema administrativo debe cubrir.

EL 56,25 % que les gustaria recibir informacion del sistema administrativo por redes

sociales considera que generar mas ventas es uno de los objetivos y metas que el SA.

EL 82.61 % que les gustaria recibir informacion del sistema administrativo por internet
y correo electronico considera que tener la informacion organizada es uno de los

objetivos y metas que el SA.

EL 100 % que les gustaria recibir informacion del sistema administrativo por ferias y
eventos considera que tener la informacion organizada es uno de los objetivos y metas

que el SA.

El 60% de empresas que llevan menos de 1 aflo tiene como meta y objetivo que el

sistema administrativo le ayude para generar mas ventas

El 50% de empresas que llevan entre 1 y 2 afios tiene como meta y objetivo que el

sistema administrativo le ayude a tener la informacion organizada

EL 64.29% de las empresas que llevan mas de 2 afios tiene como meta y objetivo que

el sistema administrativo le ayude a tener la informacion organizada
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EL 83.33% de las empresas que utilizan los reportes contables para la toma de
decisiones indica que los procesos medulares son (Compras, Ventas, Inventario,

Facturacion)

EL 62.5% de las empresas que consideran que la calidad es mas importante y su

proceso medular es ventas

EL 37.25% de las empresas que consideran que la velocidad es mas importante y su

proceso medular es ventas e Inventario

EL 73.53% de las empresas que consideran que la calidad y velocidad es mas

importante y sus procesos modulares son (Compras, Ventas, Inventario, Facturacion)

EL 50 % de las empresas que les gustaria recibir informacion de un Sistema

Administrativo por RRSS considera que su proceso medular es ventas

EL 73.91 % de las empresas que les gustaria recibir informacion de un Sistema
Administrativo por Internet, correo electronico considera que (Compras, Ventas,

Inventario, Facturacion) son procesos medulares

EL 72.73 % de las empresas que les gustaria recibir informacion de un Sistema
Administrativo por ferias y eventos considera que (Compras, Ventas, Inventario,

Facturacion) son procesos medulares

EL 60 % de las empresas que tienen menos de 1 afio considera que su proceso medular

€s ventas

EL 25 % de las empresas que tienen entre 1 y 2 afios considera que su proceso medular

€s ventas

El 78.57% de las empresas que tienen entre 2 y 4 afios consideran que (Compras,

Ventas, Inventario, Facturacion) son procesos medulares

E180.0% de las empresas que tienen mas de 4 afios consideran que (Compras, Ventas,

Inventario, Facturacion) son procesos medulares

E148.39 % que le gustaria que la informacion y sus datos se puedan ver desde cualquier
parte solo con acceso a internet toma decisiones en base a la informacion de reportes

financieros
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El 100 % que no le gustaria que la informacion y sus datos se puedan ver desde
cualquier parte solo con acceso a internet toma decisiones en base a la informacion de

reportes por areas

E153.85 % que no dispone de un sistema toma decisiones en base a la informacion de

reportes contables

El 62.50 % que consideran que la calidad es mdas importante en un sistema

administrativo toma decisiones en base a la informacion de reportes financieros

El 62.50 % que consideran que la velocidad es mas importante en un sistema

administrativo toma decisiones en base a la informacion de reportes financieros

El 51.72% de las empresas que facturan como auto impresor le gustaria que la
informacion y sus datos se puedan ver desde cualquier parte solo con acceso de mi

usuario y contrasefia desde internet en forma simultanea

El 79.16% de las empresas que facturan como auto impresor le gustaria que la
informacion y sus datos se puedan ver desde cualquier parte solo con acceso de mi

usuario y contrasefia desde internet en forma simultanea

El 78.26% de la empresa privada le gustaria que la informacion y sus datos se puedan
ver desde cualquier parte solo con acceso de mi usuario y contrasefia desde internet en

forma simultanea

E148.15% de los emprendimientos le gustaria que la informacion y sus datos se puedan
ver desde cualquier parte solo con acceso de mi usuario y contrasefia desde internet en

forma simultanea

Mas del 70% almacenan recomendaciones de los clientes y proveedores para la toma

de decisiones

El 65.22% de las empresas privadas emiten facturacion electronica

E177.78% de los emprendimientos emiten facturacion autoimpresor

El 76% de las industrias del sector de servicios emite facturas como auto impresor

La industria del sector de comercio emite facturas como auto impresor y electronicas

en el 50% cada una
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El 71.43% de las industrias del sector de agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca

emite facturas electronicas

El 82.61% de las empresas que les gustaria recibir informacion por Internet y correo
electronico consideran que la calidad y velocidad en la ejecucion de las tareas es

importante

El 100% de las empresas que les gustaria recibir informacion en ferias y eventos

consideran que la calidad y velocidad en la ejecucion de las tareas es importante

El 60% de las empresas que estan menos de 1 afio en el mercado consideran que la

calidad es importante para el SA

El 78.57 % de las empresas que tienen de 2 a 4 afios y el 100% de las empresas que de
mas de 4 afos consideran que la calidad y velocidad en la ejecucion de las tareas es

importante

El1 83.33 % comprarian el producto por pagina la web

El 60 % de las empresas que compras dentro del pais realizarian el pago por un medio

electronico

E1 100 % de las empresas que importan los productos realizarian el pago por un medio

electronico

El1 100% de las empresas que les gustaria recibir informacion de sistema administrativo

en ferias y eventos comprarian el producto en una oficina fisica

El 50% de las empresas que comprarian en producto por la pagina Web les gustaria

recibir informacion de sistema administrativo en RRSS

El 100% de las empresas que estan menos de 1 afio en el mercado comprarian el

producto en una oficina fisica

El 68.75% de las empresas que estan entre de 1 y 2 afios en el mercado comprarian el

producto en la pagina Web

Las empresas que estan en el mercado entre 2 a 4 afios comprarian en la oficina fisica

como en la pagina Web
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El 100% de las empresas que estan mas de 4 aflos comprarian el producto en una

oficina fisica

El 100% de las empresas que estan menos de 1 afio en el mercado les gustaria recibir

informacion de un sistema administrativo por redes sociales

E150% de las empresas que estan entre de 1 y 2 afios en el mercado les gustaria recibir
informacion de un sistema administrativo por redes sociales / Internet, correo

electronico

E178% de las empresas que estan entre de 2 y 4 afios en el mercado les gustaria recibir

informacion de un sistema administrativo por Internet, correo electronico

El 73.33% de las empresas que estan mas de 4 afios en el mercado les gustaria recibir

informacion de un sistema administrativo por ferias y eventos

El 80 % de las empresas de Comercio y 100% de construccion compran semanalmente

E142.86 % de las empresas de Agricultura, ganaderia, el 60% de Manufactura compran

quincenalmente

El 68 % de las empresas de servicios, 57.14 de las empresas de Agricultura, ganaderia,

etc. y el 40 % de manufactura compran mensualmente

E152.17 % de las empresas constituidas legalmente estan en el mercado mas de 4 afos

El 37.04 % de los emprendimientos estan en el mercado estdn mas de 1 afio en el

mercado

El 100 % de las empresas que tienen entre 1 a 2 afos en el mercado importan los

productos

E131.11 % de las empresas que tienen entre 2 a 4 afios en el mercado compran dentro

del pais

El 33.33 % de las empresas que tienen mas de 4 afios en el mercado compran dentro

del pais

EL 60% de las empresas de manufactura, el 100 de construccion y el 71.43% agricolas

son constituidas legalmente

EL 70% de los emprendimientos son del sector de comercio

EL 64% de los emprendimientos son del sector de servicios
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ANEXOD
Guia constitucion de sociedades por acciones simplificadas
Requisitos para constituir una S.A.S.

1. Certificado electronico del accionista

2. Reserva de la denominacion

3. Contrato privado o escritura.

4. Nombramiento(s).

5. Peticion de inscripeion con la informacion necesaria para el registro del usuario en
el sistema, esto es:

a. Tipo de solicitante

b. Nombre completo

c. Numero de identificacion

d. Correo electronico

e. Teléfono convencional y/o teléfono celular
f. Provincia

g. Ciudad

h. Direccion

6. Copia(s) de cédula o pasaporte.

Pasos para constituir una S.A.S.
1. Crear reserva de denominacion.

a. Ingrese al portal www.supercias.gob.ec

b. Ingrese al Portal de Tramites - Sector Societario.

c. Ingrese usuario y Clave escoja la opcion Reserva de Denominacion

d. Ingrese a la Opcion Constitucion.

e. Siga los pasos indicados en dicho proceso, escogiendo tipo de compaiia S.A.S.
f. Terminado el proceso imprima su Reserva.

2. Descargar formato de documentos: contrato, nombramientos, formularios de registro.

a. Ingrese al portal www.supercias.gob.ec
b. Ingrese a Guias del Usuario y descargue los formatos y documentos requeridos.
c. Llene la informacioén solicitada en los documentos descargados.

3. Envie a la cuenta de correo electronico de la oficina correspondiente, los documentos
obligatorios.

a. Solicitud de Constitucion.

b. Un archivo PDF que contenga Contrato Privado / Escritura + Reserva debidamente firmado
electronicamente.

c. Un archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado electronicamente.

d. Un archivo PDF que contenga los formularios de registro de los accionistas y administradores
y la copia de las respectivas cedulas o pasaportes.
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4. Con la solicitud recibida se creara un tramite de constitucion de S.A.S, la informacion
referente al inicio del proceso de constitucion sera enviada al correo electronico del solicitante.

5. El tramite sera revisado y gestionado por el area de registro de sociedades, durante dicha
gestion de ser necesario se enviara correos electronicos al solicitante para subsanar cualquier
observacion del proceso. de no existir observaciones o luego de ser superadas, se procedera a
generar las razones de inscripciones del contrato o escritura y del o los nombramientos segin
sea el caso.

6. Se procedera a comunicar via correo electronico al solicitante la finalizacion del proceso con
toda la informacion referente a la nueva compaiiia constituida adjuntandose las razones de
inscripciones



