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RESUMEN

El objetivo principal de este proyecto de tesis es presentar una solucion
basada en Internet y/o tecnologia movil con su respectivo esquema de
servicios, que permita mejorar la productividad de las empresas en la gestion
de proyectos de investigacion de mercado. Lo anterior se pretende lograr
mediante la reduccién de los costos de coleccidn y procesamiento de datos
en cualquier tipo investigacion de mercado, actividad, que en nuestro
entorno, de acuerdo al estudio realizado, todavia se realiza de manera
manual en un alto porcentaje y sin hacer uso adecuado de las ventajas que
ofrecen las nuevas tecnologias de informacién y comunicaciones (TICs). Las
técnicas actuales para la recopilaciéon de datos y sus opciones tecnoldgicas
se analizan detenidamente en el capitulo uno del proyecto.

Para cumplir con el objetivo anterior y mostrar fas bondades del uso de las
TICs, los autores han disenado un prototipo funcional aplicado al entorno
objetivo, que puede servir de base para un proyecto tecnolégico de mayor
magnitud. El disefio de este prototipo con sus respectivos requerimientos, se
presentan en el capitulo dos del proyecto.

Finalmente, debido a la importancia que el tema ha generado entre los
consultores entrevistados en ia investigacion de mercado, se ha considerado
relevanie elaborar un plan de negocios que permita a todo emprendedor
interesado en fa propuesta, crear una empresa consultora a nivel local, capaz
de ofrecer servicios de diseno de cuestionarios electrénicos con un capital de
arranque inferior a los $10000 ddlares y con un retorno de ta inversion que
supera el 90% en los cinco afos de planeacion del proyecto. \ Este plan de
negocios se describe en el capitulo tres del proyecto.
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CEEUERSLETET T

INTRODUCCION

En el Ecuador es comun encontrar un modeio basico de recursos para
realizar el proceso de investigacién de mercados en las empresas, entre los
cuales tenemos; primero, la subcontrataciébn de un equipo humano o
consultora de mercados para [a recoleccidn de [os datos por medio de
encuestas impresas en papel, y segundo, la contratacion de personal para la
edicion, codificacion y tabufacidon de los datos utilizando software para
analisis y simulacion de datos estadisticos.

Sin embargo, en paises como los Estados Unidos el proceso de recoleccion
de datos se realiza por medio de cuestionarios electronicos asistidos por
computador, que son utilizados principaimente por su capacidad para reducir
costos de digitacion, ahorrando tiempo y permitir ofrecer incentivos, como ia
reduccidén considerable del precio en toda investigacion de mercados
contratada.

La optimizacidn dei tiempo y ia reduccidn de costos en ei procedimiento de
recoleccién y procesamiento de datos aprovechando las economias de
escala y el poder de la tecnoiogia mévil, permitira flegar a mas fugares en
menos tiempo, con un reducido equipo humano, ofreciendo ventajas como fa
reduccion del potencial de sesgo por encuestas mal administradas, utilizando
los dispositivos de mano que sustituyen el uso del papel (uno de los objetivos
del proyecto), ademas de (a reduccién de costos, especiaimente en
investigaciones de mercado donde se requieran la toma de muestras muy

grandes con un arduo trabajo de campo.



Nuestro proyecto permitird revofucionar €/ campo age @ uvesagacers o=

oRRdRs becienda uso de cuestionarios  electronicos tecnologia
inalambrica en el proceso de coleccion de datos, ademéas de reducir a cero

los costos de edicion, codificacion y tabulacion en la base de datos de to&o
proyecto de investigacién de mercados.




CAPITULO |

INTRODUCCION A LAS TECNICAS DE
RECOLECCION Y PROCESAMIENTO DE DATOS EN
LA INVESTIGACION DE MERCADOS

En este capitulo analizamos las técnicas de recoleccion y procesamiento de
datos como parte fundamental de toda investigacion de mercado y en donde
las nuevas tecnologias de informacion, como el Internet y la tecnologia
inalambrica pueden generar un cambio que permita ahorrar tiempo y dinero;
ademas se estudian las ventajas y desventajas de utilizar las nuevas
tecnologias en éstas técnicas y los cambios que éstas traen consigo a los
investigadores de mercados.

1.1 Introduccion

El Proceso de Investigacibn de Mercados es un conjunto conformado
basicamente de seis pasos que definen las tareas a realizarse en un estudio
de mercado. Estos pasos son:

Paso 1: Definicion del problema.

En la definicion del problema, el investigador debera tomar en cuenta el
propésito del estudio, los antecedentes de informacion relevante, qué
informacién es necesaria y como se utilizara en la toma de decisiones.
Ademas, incluye la discusion con expertos de la industria, analisis de datos
secundarios y quiza algunas investigaciones de tipo cualitativo, como las que
hacen en las sesiones de grupo.



Paso 2: Desarrollo de un planteamiento del problema.

El desarrollo de un planteamiento del problema incluye formular un objetivo o
estructura teérica; preparar modelos analiticos, preguntas e hipétesis a
investigar; identificar caracteristicas o factores que puedan influir en el disefio
de la investigacion.

Paso 3: Formulacién de un disefio de investigacion.

El disefio de investigacion es la estructura o plano de ejecucién que nos sirve
para llevar a cabo el proyecto de investigacidén. Detalla los procedimientos
necesarios para obtener la informaciéon requerida y permite disefar una
prueba de hipétesis.

Paso 4: Trabajo de campo y recopilacion de datos.

La recopilacidén de datos incluye un equipo de trabajo en el campo, como es
el caso de los entrevistadores que hacen las entrevistas personales (en los
hogares, centros comerciales o asistidas por computadora).

Paso 5: Preparacion y analisis de datos.

La preparacidén de datos incluye su edicién, codificacién y verificacion. Cada
cuestionario u observacién se revisa o edita, y, si es necesario, se corrige. La
verificacién asegura que los datos de los cuestionarios originales se escriban
con detenimiento y exactitud, mientras que su analisis da mayor significado a
la informacién recopilada.

Paso 6: Preparacion y presentaciéon de los informes.
Todo el proyecto debera documentarse en un informe escrito que incluya la

presentacién de los resultados y sus hallazgos mas importantes.



1.2 El trabajo de campo, la recoleccién de datos y su preparacion.

Concentrémonos entonces en el trabajo de campo, la recoleccion y
preparaciéon de los datos, que forman parte de los pasos cuatro y cinco
descritos al inicio de éste capitulo y que representan mas del 50% del costo
en tiempo y dinero de toda propuesta de investigacion de mercado.

Los consultores que realizan trabajos de investigacion, siempre andan en
busca de nuevas formas que permitan garantizar la recoleccién de ios datos
por medio de encuestas realizadas por ellos.

Para esto, la mayoria de empresas consultoras, contratan personal
capacitado, que tiene la dificil tarea de entrevistar o formular diversas

preguntas a muchas personas o empresas, y con el proposito de recopilar

datos que cumplan con los objetivos y necesidades de informacion de la
investigacion de mercado de interés.

Para recopilar datos se utilizan métodos de medicién cuantitativos, donde, los
investigadores generaimente siguen los siguientes pasos:

1. Determinar el modelo de cuestionario, y su numero.

2. Planificar el tiempo y los costos que se requiere para realizar dichas

encuestas en la ciudad o sitio respectivo.

Ademas, la encuesta es la principal eleccion de los investigadores para la
recoleccion de datos. La principal ventaja de una encuesta es que se puede
recolectar una gran cantidad de informacion acerca de un entrevistado
individual.
Los datos pueden incluir:

1. Profundidad y alcance del conocimiento;



2. Actitudes, intereses y opiniones;

3. Comportamiento: pasado, presente, o pretendido; y

4. Variables de clasificacion, como medidas demograficas vy
socioeconémicas, entre ellas, la edad, el ingreso, tipo de ocupacion y

el lugar de residencia.
Para recopilar y analizar los datos, se utilizan algunos sistemas de
computacion, uno de los mas utilizados es

SpPss’.

Gréfico 1.1 Procesos de edicidn, codificacion y analisis en funcién del tiempo.

EDICION CODIFICACION  ANALISIS

40 h 24 h 16 h

80 h

Fuente: Invest and Management
Elaborado por: Héctor Pauta y Marcos Ramos

Dentro de la recoleccion de datos, el papel del proceso de edicion es también
importante, y consiste en identificar omisiones, ambigtedades y errores en
las respuestas, que para una estudio de 3721 encuestas se requieren
aproximadamente 40 horas y es dirigido en el campo por el entrevistador y
por el supervisor de campo. Enseguida, se procede a la codificaciéon de las
preguntas cerradas que es bastante directa. En este proceso, sé especifica
exactamente la forma en la que las respuestas deben ser registradas, y toma
aproximadamente 24 horas laborables. La codificacion de las preguntas
abiertas es mucho mas dificil. La dificultad de codificar y analizar respuestas

abiertas proporciona una motivacidon para evitarlas en el cuestionario,



siempre que ello sea posible, para finalmente proceder al respectivo analisis
de los datos, que toma entre 8 a 16 horas laborables. Todo esto involucra un
considerable trabajo, que se reduce ampliamente haciendo uso de la
tecnologia inalambrica y los cuestionarios electrénicos.

1.3 TIPOS DE SISTEMAS DE RECOLECCION DE DATOS

A continuacién mencionaremos algunos de los sistemas mas conocidos y
usados, a través de los cuales, los investigadores pueden interactuar con su
mercado y obtener informacién valiosa que le permita tomar decisiones.

NUMEROS DE TELEFONOS GRATUITOS (800): Este tipo de mercadeo
suele depender mucho de la facilidad de disponer de un nimero telefénico de
acceso gratis para los consumidores, donde formulan preguntas y expresan
sus inquietudes sobre el producto, la campafia o la empresa. La idea
consiste en facilitar a los consumidores la comunicacién con la empresa a
través de una linea dedicada con este fin y sin cargo para el que llama, sin
importar el origen.

MERCADEO DE RESPUESTA DIRECTA: Tipo de mercadeo que ocurre
cuando un minorista anuncia un producto y lo pone a disposicion de los
consumidores por medio de pedidos por correo o teléfono. Tenemos por
ejemplo los pedidos de comida a domicilio.

! Sofiware de analisis estadistico.



MMS / SMS?% Sistema para enviar mensajes de texto o multimedia,
informacién y datos entre celulares y/o computadores, la transmision de
informacion entre dispositivos utiliza la tecnologia Bluetooth®.

E-MAIL*: Sistema para enviar mensajes, informacién y datos entre

computadoras, a través de la Internet.

ENCUESTAS GUIADAS POR PDA®: Con la aparicion de dispositivos
inalambricos como los PDA, PALMS, POCKET PC, las empresas desarrollan
cuestionarios electronicos que permiten recolectar datos asistidos en su
mayoria por el computador de mano, lo que permite reducir costos de
edicién, codificacion y tabulacion, ademas de costos de papel e impresién.

INTERNET: Con el acceso a Internet, las empresas les permiten a sus
empleados intercambiar mediante correo electrénico, cargar o bajar archivos
de otro sistema de computacion, o que usuarios bajen archivos de su propio
sistema, se unan a grupos de discusion sobre cualquier tema y se conecten a
otras redes para tener acceso a los bancos de datos. La informacion que
suministra una sola firma sobre aspectos demograficos de familias, compras,
comportamiento del televidente y respuesta a las promociones como
cupones y muestra gratis son datos de una sola fuente. Las empresas
pueden desarrollar sus propias bases de datos o vender sus bases de datos.

2 Multimedia Message Service / Short Message Service.
3 Tecnologia de radio de corto alcance.

4 Correo electrénico.

® Personal Data Assistant.



1.4 La tecnologia y su capacidad para reducir los errores mas
comunes que se presentan en la investigacion.

La validez y confiabilidad de todo lo que se esta midiendo siempre seran
motivo de preocupacion para los investigadores, entre las fuentes mas
comunes de error, tenemos:

1. Caracteristicas del encuestado.- Estado de animo, grado de
disponibilidad.

2. Factores situacionales.- Cambios en el entorno donde se toman los
datos, por ejemplo, periodos de vacaciones.

3. Factores de recoleccion de datos.- La influencia que tiene la técnica
utilizada para realizar la entrevista y los medios mas apropiados.

4. Medicion.- Dificultad de las preguntas del cuestionario, y la capacidad
de no respuesta del entrevistado.

5. Factores de analisis de datos.- Errores cometidos en el proceso de

codificacién y tabulacién.

Es posible desarrollar cuestionarios multimedia, que potencian la capacidad
grafica para influir en el grado de interés del entrevistado por llenar el
cuestionario, nuevas tecnologias estan siendo probadas en Nokia para este
fin, y aumentar su disponibilidad para con la entrevista, en periodos
vacacionales el teléfono mévil es ideal para las encuestas recordando que su
tecnologia permite ubicar a los usuarios en cualquier lugar. Con los
cuestionarios electronicos guiados por personal de soporte se reducen
errores de medicion, y finalmente la capacidad de conectarse directamente a
una base de datos permite reducir a cero los errores cometidos por
tabulacién y/o codificacion, factores influyentes a la hora de determinar la
validez del estudio, y que demandan de tiempo que sigue siendo horas-
hombre necesarias para garantizar el éxito de la investigacion.



1.5 Ventajas y desventajas de utilizar nuevas tecnologias en la
técnica de recoleccion de datos.

Entre los criterios mas relevantes utilizados para seleccionar un medio de
enlace entre el entrevistado y el investigador, se encuentran, la versatilidad,
el costo, tiempo, control de la muestra, cantidad de datos, calidad de datos, y
tasa de respuestas.

Para la versatilidad, la asistencia del computador se vueive importante,
especialmente a la hora de agregar nuevas preguntas segun se controle el
tiempo del entrevistado, por ejemplo. El requerimiento de personal
capacitado para labores de campo, y supervisién son costes relativos que
influyen a la hora de determinar el medio para realizar las encuestas, valores
que quizds no se consideren en un principio, pero si ahorraran mucho dinero
a lo largo del tiempo. Las tecnologias de informacién permiten desarrollar
cuestionarios electrénicos que eliminan el uso del papel para realizar las
encuestas, en proyectos de grandes espacios muestrales, éste se convierte
en un factor de ahorro importante, si por ejemplo el costo por papel es de tres
centavos y para un estudio se requieren 3000 encuestas, el total asciende a
$90 dolares mas los costos de impresion, si consideramos un promedio de
10 estudios a lafio de este tipo, cerca de $1000 ddlares anuales se estaria
ahorrando una empresa solamente por el factor cero-papel. Los beneficios
que trae consigo el Internet, permite ademas de desarrollar cuestionarios
electronicos, llegar a un mayor numero de entrevistados practicamente al
mismo costo de llegar a uno sélo, lo que hace atractivo el desarrollo de
entrevistas utilizando la Internet, recordemos que aqui no necesitamos de
supervisores de campo, o entrevistadores, lo que reduce a cero el factor
personal para entrevistas. Para los cambios tecnolégicos actuales, las



|

entrevistas por cuestionario en teléfonos moviles utilizadas con éxito por
primera vez en el afio 2000 en Finlandia, tienen un potencial enorme en

|
|

cuanto a reduccién a cero de personal para entrevista, manejando io que se
conoce como cuestionarios auto administrados, utilizados desde hace diez
afnos en los EEUU, pero desde el criterio del control de la muestra, se hace
todavia imposible utilizarlos debido principaimente a el manejo de marcos
muestrales inadecuados, por ejemplo, la mayoria de los usuarios de celular
son muy jovenes, y no todos tienen teléfono, otro indicador importante es que
todavia no hay forma de determinar a ciencia cierta si el entrevistado es
hombre o mujer (usuario mévil) y tampoco se conoce como determinar la
ubicacién del usuario y si esta dentro del marco muestral establecido.

Desde el punto de vista de la calidad y cantidad de los datos, el internet y las
operadoras de celular ofrecen una poblacién amplia pero sélo para ciertos
estudios, de obtener mayor cantidad de entrevistas. El disefio del
cuestionario con la ayuda del computador permite reducir el enorme potencial
de sesgo en el estudio, porque evita preguntas no contestadas, la lectura de
todas las preguntas a la vez, y la imposibilidad de corregir errores, todos
motivos de sesgo en cualquier investigacion. Y aunque existe una enorme
tasa de no respuesta por parte de los usuarios de teléfonos moviles, el
usuario puede estar conduciendo un carro, por ejemplo, nuevas estrategias
de marketing son bienvenidas, aunque estas pueden elevar el costo del
estudio contratado, de la mano de un entrevistador el riesgo es menor.

El principal riesgo de utilizar cuestionarios electronicos en la investigacion es
el respaldo de la informacién, a través de bases de datos, y la ocasional falla
del computador o dispositivo para continuar con la entrevista, requiriendo a
veces repetir el proceso.




Sin embargo, no podemos descartar que la sociedad de ahora, esté regida
por el cambio constante y la actualizacion de la informacién acelere los
procesos diariamente.

Los PDA, y sus aplicaciones, ademas de su contenido, presentan las
siguientes ventajas: eliminacion de gastos de produccion (impresidn de
papel, transporte, distribucion). Es ademas, un dispositivo que ofrece
versatilidad lo que permite su uso para otras tares de gestion, control, etc,
que son beneficios adicionales para un costo mas justificado para cualquier
empresa. La principal desventaja que presenta, es su reducida pantalla, la
gue a veces dificulta la lectura, aunque esta dependa especificamente del
diseio de la interface.

16 Los cambios que la tecnologia trae consigo para los
investigadores.

La tecnologia por si mismo no es buena o0 mala, es la manera como la
tecnologia se incorpora al servicio del esfuerzo humano que determina su
efecto. Los cambios que trae la tecnologia para los investigadores de
mercados, son principalmente:

1. El cambio de entrevistador a auto entrevistado.

2. El cambio desde entradas y salidas verbales (escritas o habladas) a
entradas y salidas visuales y de sentido al tacto.

3. El cambio desde fijo a mévil, tanto como para recoleccién de datos como
para entrevistados.

4. El cambio de encuestas discretas a medidas continuas.

10



Adicionalmente, debemos considerar el costo aparentemente creciente del
entrevistador (trabajador de campo) ademas del tiempo que necesitan los
entrevistadores para localizar, persuadir y\entrevistar a los entrevistados, y
que éste se encuentra asociado al costo del servicio de desarrolio y disefio
de cuestionarios con tecnologia movil que reducen a cero los problemas de
no respuesta. En el método tradicional que requiere del entrevistador el costo
de probar, contactar, persuadir, y entrevistar es tan alto que tiene sentido
maximizar la oportunidad de recolectar grandes cantidades de datos (a
menudo varias horas en preguntas) en un solo lugar y al mismo tiempo, para
ello, métodos auto administrados utilizando beepers, celulares, entre otros,
son los que cambian la ecuacion del costo.

La posibilidad de invadir la vida privada de las personas es puesta a
consideraciéon, especialmente cuando de teléfonos moviles se trata. Los
nuevos cambios tecnolégicos permiten utilizar esta misma tecnologia para
otros propésitos lo que sugiere beneficios adicionales, en el caso de los
equipos PDA o los celulares computadores méviles. Internet por ejemplo,
tiene la capacidad de llegar a miliones, y reducir dramaticamente los costos

del cuestionario, con poco esfuerzo y unos cuantos doélares.

De una manera relacionada, la naturaleza de estadisticas del estudio esta
cambiando también. Durante muchas décadas, el objeto basico de analisis
era uno 0 mas datos rectangulares conteniendo un juego de variables para
cada uno de los diferentes casos.

Esto se esta extendiendo para incluir jerarquias complejas ahora (ejemplo,
visitas del doctor, personas, jefes de casa) como también datos espaciales,
datos de transacciones y aquellos menos estructurados como son los datos
que trae consigo la observacion pura.

11



Los datos que los investigadores tienen que analizar estan haciéndose ricos
en contenido, pero también mas complejos. Esto presenta nuevos desafios y
oportunidades para el andlisis de cuestionarios, asi como para el disefio y
direccion de las entrevistas.

Finalmente, la adaptacion de los investigadores a las nuevas tecnologias
dependera del rol que ésta tome dentro del proceso de investigacion. Entre
los diferentes roles tenemos:

Tecnologia de reemplazo.- Conjunto de herramientas que permiten
reemplazar los valiosos rasgos de los entrevistadores por medio de un
ambiente computarizado, reduciendo costos.

Tecnologia de soporte.- Conjunto de herramientas que permiten mejorar las
actividades en el campo a través de métodos eficientes de colecciéon de
datos, entre ellos, nuestro proyecto propuesto.

Tecnologia para habilitar.- Conjunto de herramientas tecnolégicas que
permiten romper las barreras de comunicacion entre las personas del grupo
objetivo, sin impedimentos geograficos.

51
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El futuro de los investigadores de mercados debera incluir un profundo
conocimiento de los cambios tecnolégicos y como estos afectan la constante
evolucion de las metodologias utilizadas en la actualidad y el valor en la
calidad de la informacién medida esta en tiempo de recoleccién y costo,
reconocer que se requiere de entrenamiento constante y especiaimente de
practica para encontrar un equilibrio que permita que esta disciplina este lista
para enfrentar los nuevos desafios y oportunidades del futuro tecnolégico. Se
requiere de profesionales mejor especializados en todas las areas de la
investigacion, la practica, y el disefio de cuestionarios mas complejos sin
desestimar los avances que trae consigo la tecnologia en el presente.
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CAPITULO I

PROTOTIPO FUNCIONAL DEL SISTEMA
RECOMENDADO

En este capitulo introducimos los conceptos basicos de la tecnologia
inalambrica e Internet, ademas de sefalar por qué seleccionamos a la
primera en contraste con la segunda, se documenta los requerimientos
tecnolégicos utilizados para el desarrollo del prototipo funcional que los
autores disefaron y se muestra un cuestionario electrénico con sus
respectivas pantallas visualizadas en un emulador de Palm®.

2.1 INTRODUCCION A LA TECNOLOGIA INALAMBRICA Y EL INTERNET

La nueva ola de tecnologia inalambrica ya tiene sus primeros afos de
recorrido, y periféricos en base a tecnologias de radio tendran una
parte significante del mercado en los proximos afios. Varios afios atras
dos innovaciones en tecnologia de radio inalambrica han captado
nuestra atencién: Bluetooth y Wi-Fi (IEEE 802.11x). Para apreciar
qué Bluetooth y Wi-Fi son, ademas de cémo estas trabajan, es
esencial comprender informacién fundamental acerca de las ondas de
radio y como éstas se comportan segln la velocidad y el consumo de
energia ideal para viajar largas distancias. Este tipo de onda nos
permite transmitir informacion en pocos milisegundos, requiere de
poca energia de bateria y envia sefales a cualquier rango que
nosotros necesitemos. En realidad es casi imposible alcanzar todas
las tres de éstas caracteristicas al mismo tiempo. Es un hecho que a
mayor distancia, mayor cantidad de energia necesitamos.

8 Computadora de mano o de bolsillo.
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Es por ello que el concepto de redes de area inalambrica puede ser
desarrollado en el area personal, local, metropolitana, global, entre
otros. Cada tipo de red significa una combinacién especifica de
caracteristicas de radio que a su vez se traduce en aplicaciones
especificas para diferentes escenarios.

@Blustooth £ yna red de area personal inalambrica (WPAN?). De
acuerdo a sus caracteristicas incluye baja energia, corto rango y
velocidad de trasmisidén media. Estas caracteristicas influyen en que
aparatos se incorporaran a Bluetooth, cémo los usuarios
experimentaran esto y de que manera éste sera utilizado. Primero,
debido al bajo consumo de energia ésta tecnologia es ideal para
pequeiios aparatos como teléfonos celulares y pocket PC que tienen
poca energia para compartir. Segundo, Bluetooth es ideal para el
concepto de lugar de operaciones personal e integra la nocién de
utilizar aparatos llevados en el cuerpo, su velocidad de trasmisién 800
Kbps inicialmente (10-12 Mbps en un futuro cercano), trabaja bien

para transferir pequenos a medianos archivos.

Por ejemplo, para un teléfono celular encendido y guardado en la
chaqueta de un usuario, se puede formar una WPAN con un pocket
PC o Palm y marcar a un ISP para acceder a Internet. Ademas, de
caminar alrededor de 10 metros y conectarse a una impresora con
bluetooth para imprimir cualquier archivo. Este ejemplo, muestra como
Bluetooth puede eliminar la necesidad de cables para el teléfono o la
impresora. Esta tecnologia es ideal para aquellos aparatos disefiados
para sostener en la mano o portar en el cuerpo.

7 Wireless Personal Area Network.
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Es importante indicar que investigadores de la Eticsson® fueron los
pioneros en trabajar en ésta tecnologia en 1998.

No todas fas ondas de radio son las mismas, mientras mas rapido y
lejos viajen las ondas, mas energia requeriremos.

Es por ello, que <cemmimEzn  depende de altos niveles de energia para
ofrecer un rango de 100 metros y 11 Mbps de radio maximo de
transmisién. Para transferencia de grandes archivos y rapido acceso a
internet, Wi-Fi supera Bluetooth. El rango de 100 metros de Wi-Fi nos
conduce a una red de area local inalambrica que permitira expandir
una existente red de area local que opera sobre cables. No posee
nuevas funciones que Bluetooth, pero si nos proporciona una nueva
cobertura de area inalambrica para una existente red de cable. En este
sentido, Wi-Fi no es una solucién libre de cables completamente, los
puntos de acceso inalambrico aun requieren de un cable fisico para
conectarse a la red principal. Mientras que Bluetooth es utilizado para
reemplazar los cables, Wi-Fi es utilizado para una extension
inalambrica de cable. Entre los principales consumidores, se
encuentra los trabajadores industriales y los estudiantes, inicialmente
Wi-Fi sera utilizado para reemplazar LAN’s (Local Area Networks) o
que proporcionara al equipo de trabajo mayor flexibilidad vy
conveniencia para trabajar en diferentes lugares. Los productos Wi-Fi
fueron introducidos en el mercado en 1999, pero su desarrollo esta a
cargo de la IEEE (Instituto de ingenieros electronicos y eléctricos de
los Estados Unidos) y se inicio en 1990.

8 Compafiia britanica de fabricacion de celulares.
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A continuacibn mostramos una tabla comparativa entre las
caracteristicas de ambas tecnologias, Biuetooth y Wi-Fi.

Tabla l. Caracteristicas de Bluetooth y Wi-Fi.

24Ghz 2.4 Ghz

10 metros 100 metros

WPAN: reemplazo de WLAN: Red Ethemnet
cables

800 Kbps 11 Mbps

Baja Media

Celulares, PDA Laptops, servidores

Trabajadores industriales | Universidades,
y de oficina Corporaciones

Cualquier lugar. Dentro de la WLAN

1998 1990

Fuente: Socket Comunications Inc.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

En cambio, la Internet es una red de equipos interconectados entre si a nivel
mundial y en donde millones de usuarios comparten a diario todo tipo de
informacion, su amplio nUmero de usuarios y su diversidad geografica, hacen
de ésta, una herramienta muy valiosa para aquellas empresas interesadas en
llegar a mercados mas amplios pero se vuelve una limitante en paises donde
su grado de utilizaciéon no es tan popular, perdiendo la oportunidad de llegar
a mas consumidores en menos tiempo y con menos cantidad de dinero.

Para nuestro estudio nos decidimos por la tecnologia inalambrica
principalmente por que en el Ecuador los usuarios de Internet no superan los
200000° lo que se convierte en una limitante para estudios de mercado con

una poblacion objetivo de condiciones diversas.

9 Segun estudio de la Senatel.
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Finalmente, estas tecnologias tendran el potencial en el futuro de cambiar la

forma como las empresas se interrelacionan con sus clientes, y buscan

conocer mas acerca de ellos, sus gustos, habitos de consumo y preferencias

mas comunes, ellas no compiten entre ambas y pueden ser exitosaments
combinadas en cualquier tipo de organizacion.

2.2 REQUERIMIENTOS TECNOLOGICOS.

La tecnologia

requerida sugerida para desarroliar

iniciaimente

aplicaciones moviles se detalla en la siguiente seccion.

2.2.1 HARDWARE REQUERIDO

1. LAPTOP HP CON PUERTO WI-FI

MODELO
PROCESADOR
DISCO
MEMORIA
PUERTO
DRIVE OPT.
VIDEO
MONITOR
SOFTWARE

NX9030; PK992LA

PM1,5

40 GB

256 MB

MODEM /RED / WI-FI 802.11b
DVD-CDRW

32mMB

15”

WIN XP PRO

2. PALM MODELO TUNGSTEN MAS ACTUAL

PROCESADOR
MEMORIA
PUERTO
VIDEO

OS SUPPORT

PX A255 400 MHz

64 MB

IRDA, Bluetooth y/o Wi-Fi
TFT 320X320

PALM O0S 5.2.1

3. CONECTOR USB Bluetooth OPCIONAL.

1%



2.2.2 SOFTWARE REQUERIDO

VISUAL STUDIO.NET 2003

Una herramienta que permite realizar aplicaciones de escritorio de alto
rendimiento, incluye la herramienta de desarrollo Visual Basic ideal para
aplicaciones inaldmbricas ademas de Visual C# utilizada generalmente para

desarrollo de aplicaciones con equipos de la marca symbol www.symbol.com

incluye Microsoft. NET Compact Framework un subconjunto de .NET
Framwork que permite crear, depurar e implementar aplicaciones que
puedan ejecutarse en dispositivos personales (PDA), y teléfonos méviles.
Ademas incluye el disefiador ASP.NET Mobile que permitira a futuro integrar
aplicaciones web para dispositivos méviles garantizando la escalabilidad de

la aplicacion.

CROSFIRE 5.5. Appforge INC.

Lenguaje de programaciéon para crear aplicaciones mdviles que corran en
Palm OS, Pocket Pc, o Symbian OS. Este software incluye un AUC,
convertidor universal que e suna extension del HotSync Manager que permite
la sincronizacion de datos entre bases de datos de Palm (PDBs) y bases de
datos (ODBC) en la computadora. ODBC es un protocolo estandar para
servidores de bases de datos que proporciona una interface comun para que
las aplicaciones puedan acceder a una base de datos.
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2.3 ANALISIS DE LOS REQUERIMIENTOS Y ALCANCE DEL SISTEMA.
2.3.1 ACCESO DE LOS CLIENTES AL SISTEMA

Para el acceso al sistema, el usuario debera identificarse con un login
y una clave de acceso que identificara a la persona que esté trabajando en el
area demografica asignada. El sistema permitird habilitar a todos los usuarios
portadores de un equipo inalambrico que se encontraren realizando trabajo
de campo y requieran de transferir {a informacién a la base de datos del
servidor principal para su posterior analisis.

CIB-ESPCL

2.3.2 TRANSACCIONES DISPONIBLES

Para los usuarios de palm, solamente podran tener acceso a la
aplicacion mévil que les permita ingresar al cuestionario que estara
conectado a una base de datos particular unica por dispositivo, ademas de
poder transferir la informacién que contiene la base de datos por medio del
hotsync™ y el convertidor universal a través de un puerto serial virtual que
esta configurado automaticamente por el software de la paim y la tecnologia

inalambrica.

El usuario podra consultar siempre antes de pasar a la siguiente
pregunta del cuestionario si esta seguro de que la respuesta del entrevistado
es acertada y continuar con el proceso.

"0 Software de sincronizacion entre el PC Desktop y la palm.
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2.3.3 CONEXION CON EL SISTEMA PRINCIPAL DE LA COMPANIA

El sistema principal de la empresa que adquiere la tecnologia, es un
sistema constituido por un servidor Hp Compaq estandar que es donde
estara instalada la base de datos matriz y el software de interconexion entre
los diferentes dispositivos inalambricos que la comparia manejare con sus
respectivas aplicaciones. Las aplicaciones estan desarrollada en Crosfire 5.5
de Appforge un modulo para aplicaciones moviles para el lenguaje de
programacién Visual Basic y los datos capturados por el cuestionario seran
almacenado sen una base de datos para palm. (.PDB).

- Wireless Network -

. WALAN g

Gréfico 2.1. Diagrama de Conexion entre los diferentes equipos del sistema y
la Base de Datos.
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El mecanismo de comunicacién sera a través de puertos WI-Fl y/o Bluetooth
entre el servidor local y los dispositivos handheld bajo el supuesto de que
existe una WLAN (Red de area local inalambrica) y/o metropolitana cuyo
radio de enlace pueda cubrir el area de trabajo de campo estudiada, o en
todo caso los equipos podran ser llevados al centro de operaciones del a
compainia para que la informacion de las base de datos (PDB) sea
transferida a las bases de datos (.MDB) por medio de hotsync entre el
servidor y los dispositivos de mano, para que posteriormente sea analizada la
informacién a través de sistemas estadisticos iniciaimente.

De utilizar la red celular se requerira disefiar un cuestionario para teléfonos
celulares con interface estandar.

2.3.4 REQUERIMIENTOS DE RENDIMIENTO Y CONFIABILIDAD

El sistema de captura de datos de manera inalambrica tendra que
cumplir con los siguientes requerimientos de rendimiento y confiabilidad.

o Se requiere de que el sistema permita realizar consultas entre las
diferentes tablas sincronizadas con las diferentes bases de datos
(.PDB) que se requieran segun el tamano del proyecto. El tiempo de
captura de datos por encuesta debera ser menor a 3 minutos. En la
etapa de pruebas se verificara que esto se cumpla. Recordamos que
el tiempo promedio de captura de datos por encuesta en la forma
tradicional supero los 4 minutos promedio por encuesta.

o El analista debera mantener debidamente actualizadas y respaldada la

base de datos del servidor principal y de cada uno de los dispositivos

inalambricos.
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» Un requerimiento de confiabilidad del sistema es que los usuarios no
deberan realizar modificaciones ni en la base de datos del sistema
base ni de los respectivos dispositivos inaldambricos una vez

terminada el nimero de encuestas la aplicacion debera cerrarse para
una posterior transferencia de la base de datos.

2.4 ANALISIS DE LA INTERACCION HOMBRE-MAQUINA

Entre los principios que el sistema debe seguir segin los resultados de

las encuestas realizadas tenemos que debera presentar facilidad de
aprendizaje, el sistema debera permitir a cualquier usuario poco capacitado
en dispositivos palm, acceder a la aplicacidn y entender faciimente el uso del
mismo, deberéd ser consistente, las pantallas de ingreso de datos deberan
mantener un estandar, ademas de contar con minima robustez que permitan
manejar adecuadamente la visibilidad y por altimo, el tiempo de respuesta
entre cada comunicacién dispositivo inaldambrico y servidor base debera ser
lo suficientemente rapida para garantizar el ahorro de tiempo y su
disponibilidad para un mayor analisis de datos.

2.5 DISENO DE LA INTERACCION CON EL USUARIO

En esta seccién definiremos como debe ser el disefio de la interfaz
con el usuario, basandose en los requerimientos previamente sefialados,
ademas de seleccionar un formato estéandar entre colores, fondos, tamafios
de letra, etc. El disefio de los formularios debera tener consistencia y seguir
un estandar entre cada una de las pantallas gue forman parte del sistema de
captacion de datos.
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\ continuacién se muestra la pantalla principal con el icono respectivo del
software realizado (Cuestionario.ico).

' Paim OS’” Emulator

ﬁgenda RppForge Bienwvenido ¥

@

Correc

QO

Cueﬂmm Direcciones  Gastos

O e @

HotSync Prefer  Seguridad +

Grafico 2.2. Pantalla principal de la paim.

El sistema requiere ademas de dos bases de datos, |a primera (.PDB),
donde incluiremos los datos de las personas encuestadas en primer lugar y
segundo los resultados por encuesta, la segunda, (.MDB), para que la
informacién de todos los dispositivos sea recopilada y luego capturada por un
software de analisis estadistico como SPSS por ejemplo.

24



2.6 DISENO DE LAS PANTALLAS DEL CUESTIONARIO

A continuacion se muestran las diferentes ventanas del software de coleccion

de datos hecho en el dispositivo paim.

Palm OS" Emulator

| Escuela Superior Pekitecnica i
delLiteorol

Grafico 2.3. Pantalla principal del cuestionario.

En esta pantalla se debe ingresar su identificacién y su clave de acceso.
Todo usuario de palm que forme parte del equipo de captacidon de datos
debera tener asignada una sola identificacion personal. Una vez ingresado el
usuario y la clave se procede a ingresar al sistema de preguntas del

cuestionario.
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| Palm OS™ Emulator

ORBP SR _

Grafico 2.4. Pantalla de ingreso de datos del entrevistado.

En esta pantalla se muestra como se ingresan los datos en la palm del primer
cliente a encuestar, se visualizan dos botones, el primero, salir, en caso den
o continuar con el sistema de encuestas y el segundo, siguiente, que antes
de continuar solicita que todos los campos estén ingresados ademas de

confirmar si esta seguro de que desea continuar.
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g ¥ Tewmclogica

¥ Calidod de Servicio 4

Grafico 2.5. Dos preguntas del cuestionario vista desde la palm.

En esta pantalla se muestran dos de las preguntas debidamente codificadas
para ser mostradas de manera correcta en la pantalla de la palm, siguiendo
el estandar propuesto, se puede observar como un boton de opciones
permite elegir entre las diferentes respuestas que ofrece cada pregunta, y el

boton siguiente que permite continuar con la encuesta.
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" Palm OS5 Emulator

Grafico 2.6. Pantalla del uitimo formulario vista desde la palm.

En esta pantalla se muestra la ultima pregunta del cuestionario, con su
respectivo botdn de opciones de respuestas y ademas un apantalla que
muestra el agradecimiento por finalizar el cuestionario. Se observa el botén
guardar, que permite almacenar el registro en la base de datos y preguntar si
desea continuar con una nueva encuesta. En todo caso, al final se procede a
salir de!l sistema de la palm y entonces iniciar el envio del a informacién al

computador principal en la matriz.
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CAPITULO IiI

PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DE
SERVICIOS EN EL DESARROLLO DE
CUESTIONARIOS ELECTRONICOS

La intencion de este capitulo es crear una empresa de servicios o consultora
tecnolégica, que ofrezca un producto en base al prototipo funcional
documentado en el capitulo dos, para ello, se ha elaborado un plan de
negocios que incluye una investigacién de mercados que permitira conocer el
grado de aceptacién de las empresas que realizan estudios de mercados,
con respecto a los cuestionarios electronicos y la tecnologias de informacion,
ademas del mercado potencial y objetivo para garantizar el arranque y
puesta en marcha de la empresa, ofreciendo el servicio de disefio de
cuestionarios electrénicos. El plan contiene un analisis financiero de la nueva
empresa, e indica como mejora la productividad de las empresas haciendo
uso de una aplicaciéon basada en el prototipo funcional que estudiamos en el
capitulo anterior.

3.1 SITUACION ACTUAL Y AMBIENTE EXTERNO

[3.1.1 ANALISIS DE LA INDUSTRIA|

En un estudio realizado por la Corporaciéon Andina de Fomento se llegé a

la conclusion de que las Tecnologias de Informacion y Comunicaciones
tienen un impacto importante en la productividad y la capacidad de
generar valor para sus participantes y el uso adecuado de las TICS
puede ayudar a generar ventajas competitivas sustentables, para esto se
necesita con urgencia fomentar de manera innovadora la adopcién y
grado de utilizaciéon masiva de las TICS, fortaleciendo las iniciativas que
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se estén llevando a cabo por parte de la accién del sector privado, publico
y académico para lo cual organismos internacionales como la CAF
promueven su apoyo. El Ecuador para desarrollar la industria de las
Tecnologias de Informacién y Comunicaciones deberia establecer
politicas de crédito para consolidar empresas de telecomunicaciones,
implementar fondos de inversion y desarrollo empresarial para empresas
del sector y tener una participacion mas activa en el Programa Andino
de Competitividad (PAC), en la actualidad la incubadoras de empresas y
la Corporacién Andina de Fomento estan preparandose para facilitar
fondos y garantizar los recursos que permitan agilitar el proceso de
desarrollo de esta industria. El Programa Andino de Competitividad
establece la definicibn de estrategias, la promociéon y desarrolio de
clusters, el mejoramiento del clima de negocios e inversién y ademas
resalta a la innovacion como factor importante. En paises como
Venezuela existe un comité de tecnologias de informacion apoyado por el
centro de excelencia en Ingenieria de Software que es el puntal para
fortalecer el clister de software en ese pais, practicas similares se
encuentran en Colombia y Perti. Uno de los segmentos fuertes del clister
es el de software que cuenta con un alto potencial de crecimiento y con
una alta participacion de PYMES. Se estima que las ventas del sector en
los paises andinos ascendieron a $787 millones en el 2002. En el
Ecuador estas ventas superan los $70 millones de délares en la
actualidad. La Iniciativa consiste en desarrollar un modelo de negocio
orientado a la gestién de conocimiento, el enlace entre los participantes
regionales y apoyo en la comercializacion.

Los Factores de competitividad para el desarrollo del sector son
basicamente los siguientes:

Infraestructura adecuada.

Promover exportaciones y atraer inversion.
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Formar Capital Humano.
Desarrollar capacidad de procesos.
Fortalecer la industria local.
Desarrollo del mercado interno.

Un Marco Legal Promotor.

Todo esto como parte de una cadena de valor fuerte que permita
posicionar al Ecuador entre los lideres en el desarrolio de TICS en
Latinoamérica.

3.1.2 LAS NUEVAS CADENAS DE VALOR DE LAS TICS

En la actualidad, los fabricantes como Nokia, HP, IBM, Motorola, Siemens,
Cisco Systems, entre otros, se han visto obligados a reposicionarse en la
cadena de valor pasando a abarcar actividades que anteriormente estaban
en la mano de sus clientes como son las operadoras de celulares, telefénica
moviles, Sprint, entre otras, y los desarrolladores de aplicaciones como
Microsoft, People Soft, Maint en Ecuador, entre otros. Tradicionalmente, el
papel de los fabricantes estaba en suministrar equipos con soporte en las
tareas de instalacion y puesta en servicio de red. Actualmente no basta esto,
los nuevos clientes, con mucha menos capacidad tecnolégica que el
operador experto de antes, piden que los suministradores asuman papeles
tradicionalmente realizados por ellos, hoy por hoy el fabricante esta dispuesto
a realizar tareas como:

o Cesiones en licencias y asesoria en plan de negocios para asegurar
viabilidad en la fase de analisis.
e Parte o todo el disefio de la red.

e Suministro y construccion de la red hasta la integracion.
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Esto hace que el concepto de fabricante evolucione hacia otro mas
estratégico, el de suministrador estratégico integrado en la cadena de valor
del cliente.

BACKBONE
REDES en ACCESO
CIUDADES LOCAL

DESARROLLO
DE NUEVOS

SERVICIOS (IP)
Operadores Acceso
(CAPS)
Cobre (xDSL)
Cable -
WIRELESS

Griéfico 3.1. Sistema integrado de 1a cadena de valor.
Fuente: Tesis
Elaborado por: Héctor Pauta y Marcos Ramos

En conclusion, los principales efectos que se perciben en esta década son:

o Transformacién del modelo de negocio de los fabricantes.

e Redefinicion de planes de negocio y posicionamiento de los
fabricantes en otros niveles de la cadena.

32



o Diversificacion de mercados, productos y soluciones para disminuir
riesgos.

e Innovacion en los procesos con mayor Inter-relacion con los
suministradores de componentes y servicios.

e Aceleracion del proceso de negocio de las compaiiias a e-business.

e Analisis de sensibilidad para medir riesgos inversiones/financiamiento.

3.1.3 LAS FUERZAS COMPETITIVAS Y LA VENTAJA COMPETITIVA

Gréfico 3.2. Las Fuerzas competitivas de Porter.
Fuente: Tesis
Elaborado por: Héctor Pauta y Marcos Ramos

PROVEEDORES
Al momento se ha establecido contacto con proveedores de equipos y
software de programacion como Appforge y Symbol Technologies,
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compaiiias internacionales que han mostrado interés en trabajar con la futura
compaiia a crearse y planteada en el capitulo tres, resaltando los
descuentos por adquisicion de mayor numero de licencias o equipos como la
piedra de toque, los precios son competitivos, existen diversidad de canales
para la compra de equipos de tecnologia por lo que se garantiza el adecuado
abastecimiento

COMPETIDORES

Los potenciales competidores poseen capacitacion técnica de calidad y muy
respetada en el medio, como la empresa markov que presta servicios a las
consultoras de investigacion de mercados, en su mayoria poseen titulo de
educacion superior, 0 de postgrado, algunos mantienen alianzas con
empresas comercializadoras de software en el exterior, las grandes
multinacionales son nuestros competidores también, de alli que la
identificacion de nichos poco explotados donde no existan proyectos en

desarrollo se vuelva atractivo.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Que los clientes deseen utilizar una tercerizacion del servicio de trabajo de
campo que incluya recopilacion de datos, o que las empresas prefieran
continuar con el desarrollo de proyectos de investigacion sin hacer uso de
tecnologias mas productivas como los cuestionarios electrénicos.

CLIENTES

Debido principalmente al nivel de competitividad actual de las empresas y los
constantes cambios en las preferencias de los consumidores, la investigacion
de mercados cada dia se vuelve una herramienta para la toma de decisiones
fundamental, soluciones que mejoren la eficiencia de los diferentes procesos
seran bienvenidas siempre que los costos sean accesibles a los
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presupuestos de los clientes, y demuestren un impacto econémico positivo
en el P & G de la compaiia, la competencia estara en la constante
innovacion y se buscara implantar sistemas de fidelidad con los clientes.
Quienes toman la decisiéon son los analistas de investigacién y los propios
administradores de las consultoras.

LA VENTAJA COMPETITIVA

Nuestro personal técnico tendrd capacitacion en desarrolio de
proyectos para aplicaciones moviles, los equipos presentaran los Uuitimos
avances en tecnologia con cables y sin cables, y software de desarrolio de
Ultima generacidn para aplicaciones moviles. Se buscara aprovechar
economias de escala para desarrollar productos nuevos en otras areas y
sectores de la industria y diversificar nuestra cartera de clientes.

La EMPRESA buscara invertir su dinero inicialmente mejorando el proceso
de investigacion de mercado, haciéndolo mas agil, ademas de invertir en
mejorar al servicio al cliente, programas de mercadeo para posicionar
nuestro producto en el mercado asi como obtenciéon de certificados que
acrediten confiabilidad para la empresa.
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3.2 ANALISIS FODA

» > NmMmr » - 208 0 m

Existe calificacion técnica por parte del
personal.

know — how facil de transferir y reutilizar para
el desarrollo de nuevos proyectos.

La mano de obra estd en constante
capacitacion y es calificada, existen
instituciones educativas que garantizan el
conocimiento.

Existe un gremio que agrupa desarrolladores
de software en el Ecuador (AESOFT) que
permitiria consolidar una posicion competitiva
en el mercado a travées de alianzas de
mercadeo entre sus soCi0S.

CIB-ESPOL
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Estar vinculado directa o indirectamente a las
multinacionales, a través de certificaciones.

Es posible generar alianzas estratégicas
aprovechando las ventajas del sector con las
operadoras celulares por ejemplo.

La falta de nuevos valores empresariales pone
en riesgo el crecimiento del sector.

La promocion de los productos en paises
amigos permite desarrollar las exportaciones.
Nuevos modelos econémicos que vuelvan mas
atractivo el sector son esperados como una
politica de gobierno aplicada a la realidad
actual.

La globalizacion y apertura de mercados
permite ganar nuevos sitiales en la oferta de
servicios con valor agregado para los
consumidores finales del sector,
particularmente las PYMES.

Cambios tecnolégicos que inciden en el
comportamiento de la clientela.

37



W m O

“ m O >» O

Falta de desarrollo tecnolégico e innovacién,
todos los equipos son fabricados en el
extranjero.

Escasos conocimiento de gerencia y negocios
internacionales, ademas de TICS.

Mercado muy reducido, posibilidades para
unos cuantos buenos modelos de negocios.
Escasa inversion de acuerdo al mercado local.
Se carece de presupuesto para negociaciones
tipo ganar / ganar.

Alta competencia por mano de obra
capacitada- en el exterior por |las
multinacionales.

No existe liderazgo para una comunicacion
asertiva entre todos los participantes directos e
indirectos del sector.

Disminucion en la productividad del factor
trabajo, alta rotacién del personal, debida a la
escasez de proyectos en TICS en el pais.

No existe certificaciones de calidad ISO.

Se requiere de un plan de marketing y
penetraciéon de marca para la empresa.
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Importacién de software y demas soluciones
desarrolladas en el exterior.

Mercado Andino muy reducido, perdida de
interés por generar negocios.

México presiona para convertirse en lider
latinoamericano en el sector de las TICS, via
apertura y reduccién de aranceles y fomento
de inversiones.

Mercado poco maduro todavia carente de
proyectos que requieran investigacion.
Incorporacion al mercado de competidores del
extranjero, aprovechando la ineficiencia del
mercado.

Aprovechamiento de las economias de escala
que disponen las operadoras de celular, para
ofrecer contenido, entre estos la captacién de
datos por cuestionario. En paises como
Finlandia, la compafiia Nokia ya tiene
resultados alentadores.
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3.3 PLAN ESTRATEGICO DE LA NUEVA EMPRESA

3.3.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Empresa de servicios que busca aprovechar al maximo las ventajas
competitivas que ofrece lo simbdlico haciendo uso de una marca. Cumple
con las caracteristicas de una empresa capaz de especializarse en proyectos
de investigacion, y recopilacion de datos haciendo uso de las TICs.

Busca diversificar su linea de productos a través de la representacion directa

de compaiiias lideres en la industria a nivel mundial en servicios de valor
agregado dentro de la cadena de valor del sector, especialmente en
desarrollo tecnologico. Se requiere una estrategia que permita alinear los
objetivos de la empresa de acuerdo a las caracteristicas del sector y crear
una nueva compaiia con una mision de calidad y productividad que haga
frente a los nuevos desafios de la competencia de libre mercado mundial.

3.3.2 VISION

inmortalizar el espiritu de productividad, resaltado la eficiencia y la
eficacia via reduccion de costos, aprovechando las oportunidades que ofrece
las TICs y entregar como herencia una cultura de honestidad entusiasta por
el servicio tenaz, invariablemente enriquecedor para la grandeza de sus
asociados.
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3.3.3 MISION

Ofrecer a nuestros clientes soluciones tecnoldgicas para el
mejoramiento de la productividad de las empresas en el nicho de la
investigacién, haciendo uso de la tecnologia, con mano de obra en
persistente especializacion y una extraordinaria cultura de servicio para
posicionarnos entre los lideres del sector como pioneros en la generacién de

valor para beneficio de toda la sociedad ecuatoriana.

3.3.4 OBJETIVO GENERAL

Ofrecer soluciones tecnoldgicas innovadoras para el mejoramiento de la
productividad de las empresas consultoras en el nicho de investigacion de
mercados.

3.3.5 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Hacer de la compaiiia buena candidata a la absorcién por parte de
competidores indirectos en un piso anterior dentro de la cadena de valor, de
preferencia multinacionales.

2. Elevar al maximo la rentabilidad de la compaiia reduciendo al minimo la
inquietud y los riesgos para la tranquilidad de sus accionistas y asociados.

3. Llevar hasta la ultima expiraciébn posible una visién altruista de
conservacién y satisfaccién general por medio del misticismo por el servicio.
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3.3.6 ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS

ESTRATEGIA Penetracién de mercado.- La empresa buscara aumentar su
participacién de mercado aprovechando ia escalabilidad que ofrecera la
fortaleza de sus productos, la expansion del canal en todo el pais por medio
de alianzas estratégicas con otras compafiias consultoras o desarroltadores
de software que involucren trabajo sobre una marca Unica y la transferencia
de know-how se convertira en casi un estilo de vida de cada uno de nuestros
asociados.

El rendimiento sobre la inversion en marketing sobre una sola marca a nivel
nacional sera un atractivo interesante para ofrecer capital accionario a las
multinacionales y conseguir inversiones en tecnologia y capacitacién.
Ademas una estrategia de defensa de participacion con una multinacional
facilitara incursionar en mercados nuevos, la unién de fuerzas puede ayudar
a enfrentar a un competidor mayor interno o externo con interés por ingresar
al mercado.

ESTRATEGIA desarrollo de mercado y de diversificacion concéntrica.-
La empresa buscara desplazarse a nuevos nichos de mercado donde la
productividad sea la piedra de toque, especialmente en el area de la
investigacion, de concretarse la operaciéon de alianza con multinacionales, se
buscara valorizar todo aprendizaje para asumir a largo plazo un compromiso
de presentar productos nuevos relacionados gracias especialmente a las
nuevas competencias fundamentales adquiridas, los nuevos productos
compensarian temporales ventas ciclicas, entre ellos estan, aplicaciones
para la medicina, entretenimiento.
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ESTRATEGIA para el bienestar social general.- La empresa buscara
aprovechar los convenios entre gobierno y sector productivo para manejar de
manera mas eficiente y descentralizada los impuestos, desarroliando
programas de marketing social, que entreguen un valor a la sociedad en
cultura y deportes, para fortalecer las competencias de la compaiiia y evitar
leyes monopolios 0 mantener la confianza entre todos los participantes,
gobiernos, empresas, ciudadanos.

ESTRATEGIA de diversificacion concéntrica en servicios.- Aprovechar
las economias de escala en la gama de servicios que ofrecera la empresa
dentro de un mismo paquete de desarrollo y reducir precios que impidan el
ingreso de cualquier competidor ademas de aprovechar la productividad del
personal, en donde la busqueda de la satisfaccion se convierta en nuestra
filosofia de vida.

3.4 ORGANIZACION DEL NUEVO NEGOCIO

La empresa seguird un esquema tradicional de organizacién por procesos,
donde el consultor mas apropiado para dirigir un proyecto de TICS sera el
mas experimentado en el area de desarrollo, éste hara las labores de un
gestor de proyectos, que debera tener conocimientos tanto administrativos
como de sistemas y nuevas tecnologias. La compaiia estard bajo la
direccién de un gerente general que se encargara de todas las facultades
administrativas, ademas de captacion de nuevos negocios y/o clientes,
cumplimiento de obligaciones mercantiles, funciones basicas de ventas y
atencién al cliente.

El contador sera contratado por honorarios y sus funciones son el manejo

contable y financiero del negocio y la actualizacion de politicas tributarias y

contables.
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Se contara con especialista técnico en software y hardware para participar en
la ejecucion de proyectos con el gerente de proyecto todo manejado a través

de una gestion por procesos.
Gerente
General
Gestor de
Hardware v Software

Grafico 3.3. Organigrama general de la Empresa en estudio.

3.5 ANALISIS E INVESTIGACION DEL MERCADO.

Razén Fundamental del Estudio.-

Nosotros consideramos que el estudiar el grado de acierto de la tecnologia
en el desarrollo de proyectos de investigacidn de mercados y su grado de
utilidad dentro de las consultoras encuestadas, sera un factor critico para
determinar nuestra demanda potencial para nuestro servicio de disefio de
cuestionarios electronicos para la recoleccidn de datos con tecnologia movil.
La misma informacion sera de gran interés para conocer el grado de
aceptacion de este nuevo servicio y sus precios sugeridos segun la opinion

de los encuestados.

Objetivos de la investigacion.-

Determinar el nimero de consultoras potencialmente interesadas en adquirir
nuestros servicios de recoleccion de datos con tecnologia movil.
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Necesidades de informacidn.-

Grado de Profundidad.-

Clasificar las diferentes areas de consultoria en las que se
especializan las empresas consultoras de Guayaquil.

Clasificar los motivos por los qué las empresas contratan servicios de
consultoria y los medios para atraer su atencion.

Clasificar el mercado por el grado de relacion que tiene las empresas
con sus clientes.

Determinar si a las empresas le hace falta algun tipo de servicio, de
preferencia trabajo de campo y herramientas tecnologicas.

Determinar si las empresas utilizan Herramientas Tecnologias para
mejorar su productividad y que tipo de éstas herramientas utilizan en
la actualidad.

Determinar si a las empresas consultoras les gustaria utilizar nuevas
herramientas tecnoldgicas para mejorar su productividad y si el uso de
éstas incrementa la demanda de sus servicios ademas de mejorarios.
Identificar las caracteristicas o los atributos determinantes a la hora de
invertir en una aplicacién tecnolégica como la propuesta en el
proyecto.

Determinar el costo promedio de una aplicacién tecnolégica como la
propuesta.

Calcular el niamero promedio de cuestionarios realizados al afo y
establecer el mercado objetivo.

CIB-ESPCi

Se han seleccionado dos tipos de investigacion:

Investigacion Exploratoria: Se utiliza esta investigacion para buscar

la necesidad del mercadeo para las empresas consultoras, las
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posibles alternativas de decision y las variables relevantes que
necesitan ser consideradas.

o Investigacion Descriptiva: El propdsito de esta investigacion
consiste en proporcionar algun aspecto especifico del medio ambiente
del mercado, por ejemplo si las empresas consuitoras necesitan
mejorar algun aspecto del servicio que ofrecen.

Fuentes de Datos.-

Los datos utilizados para satisfacer las necesidades de informacién incluiran
directorios empresariales, centros de informacion estadistica y gremios. En
consecuencia los Datos a obtenerse en la Investigacion a lievarse a cabo son
de dos tipos:

e Cualitativos; y

e Cuantitativos

Fuentes Secundarias de Informacién.-
Las fuentes de informacion que fueron utiles para la presente investigacion
fueron las siguientes:

e Guia Telefénica (Seccién Empresas).

o Directorio de las 1.000 Compaiiias mas importantes del Ecuador.

e Reuvistas.

e Periodicos.

¢ Internet.
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Fuentes Primarias de informacidn.-
Estas fuentes de informacién son las que se generan por los investigadores
durante el estudio. Dentro de la informacidn primaria encontramos los
siguientes métodos:

» Investigacidn Cualitativa

» Investigacion por Encuesta

» Investigacion Experimental

Para el presente estudio seleccionamos la:
Investigacion por Encuesta.

Para la cual se debe elaborar el Cuestionario para la:
Entrevista Personal.

El Cuestionario y su disefio.-

Las preguntas que hemos usado en las entrevistas son en su mayoria
cerradas, debido a que el tiempo de los empresarios es limitado y no pueden
llenar un cuestionario rapidamente. Las respuestas fueron captadas por el
entrevistador. Las personas entrevistadas representan una parte importante
del sector empresarial. Ellos tienen amplia experiencia en varias areas de
gerencia y mercadeo.

El objetivo de este cuestionario es recolectar diferentes opiniones de
personas claves en el sector empresarial de Guayaquil, en el area de
consultaria y su relacion estrecha con las nuevas oportunidades y desafios
que ofrecen las tecnologias de informacién, ademas de conocer un poco
acerca de su entorno en las condiciones de mercado actuales. Los

empresarios entrevistados fueron elegidos por su amplia experiencia a nivel

47



nacional e internacional y porque nosotros creemos que sus respuestas son

imparciales y profesionalmente calificadas.

Prueba del Cuestionario.-

Con el Cuestionario anterior se visitaron 53 empresas. A nuestro parecer,
este cuestionario brindo facilidad de respuesta para los empresarios que
colaboraron con nosotros. El tiempo promedio por entrevista fue de: 8
minutos y 11 segundos.

Seleccidén de la muestra y trabajo de campo.-

La poblacién bajo estudio se definira de tal manera que se ajuste con los
objetivos que se han planteado de la investigacion. Para este caso se realizo
un censo donde seleccionamos a las consultoras ubicadas en la ciudad de
guayaquil, nuestra poblacién objetivo fue de 60 empresas, de las cuales para
el censo se realizaron 53 debido principaimente a indisponibilidad de algunas
para participar en el estudio.

Segmentacién del mercado.-
Haciendo un resumen, se deja establecido que la poblacién a ser investigada

tiene los siguientes componentes:

Elementos: Empresarios Consuitores

Requisitos: Con experiencia en investigacién de mercados.
Alcance: Guayaquil — Ecuador

Definicién y prueba de hipétesis.-

El namero de empresas potencialmente interesadas supera en un

40% el mercado objetivo seleccionado para nuestro estudio.
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Luego de haber realizado el andlisis descriptivo en SPSS (Ver anexos)
determinamos que, la variable servicio deberia ser recodificada para obtener
datos mas exactos, las nuevas categorias con respecto a ésta variable
quedaron asi:

Trabajo de Campo = Trabajo de Campo + Herramientas TICS
Herramientas tecnolégicas = Trabajo de Campo + Herramientas TICS
Capacitacién = Consultoria en general.

Planes estratégicos = Consultoria en general.

Estrategias de ventas = Consultoria en general.

Todas las anteriores = no hubo datos.

Otro = no hubo datos.

Con la hipétesis planteada se utilizo la distribucion Ji-cuadrada para la
respectiva prueba, los valores obtenidos en nuestro estudio, para calcular el
estadistico de prueba se muestran en Anexos, he aqui los resultados:

Valor del Estadistico de prueba X2 = 0.170

Grados de libertad 1
Valor p = 0.680

El valor p es mayor que 0.40, por lo tanto existe evidencia estadistica para
aceptar la hipéotesis nula a favor de la hipbtesis alterna a un nivel de
significancia estadistica mayor o igual a 0.05. Se puede concluir que mas de
un 40% del mercado meta es parte de nuestro mercado objetivo, esto es

2

para p = 0.680 cerca de 36 empresas. El valor observado para y“ enla

tabla paran=1y 1 —a = 0.950 es de 3.84 siendo mayor que el obtenido en
la prueba.
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Analisis de los resultados.-

Realizaremos este analisis, en base a los objetivos planteados y las

necesidades de informacion establecidas anteriormente.

Pregunta 1: Determinar en qué areas se especializan los consultores y
asesores.

Segun los resultados que hemos obtenido, en el Grafico 3.4 estamos
observando que la mayoria de los consultores y asesores se dedican a las
areas de Gerencia y Finanzas, seguidos del area de Mercadeo.

Grafico 3.4. Pie de Resultados pregunta uno del cuestionario.

AREAS DE ESPECIALIZACION DE CONSULTORES
Y ASESORES

& GERENCIA

B FINANCIERA
OMERCADEO
OTECNOLOGICA
HEPRODUCCION
B OTRA:

47%

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.
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Pregunta 2: Determinar los motivos por los que las personas contratan

los servicios de consultaria.

Con los resultados obtenidos podemos darnos cuenta en el Gréafico 3.5 que
la mayoria de las personas contratan estos servicios por la experiencia que
tienen los consultores a nivel local, seguidamente por los precios que se

manejan en el mercado.

Grafico 3.5. Pie de Resultados pregunta dos del cuestionario.

MOTIVOS POR LO QUE LAS PERSONAS
CONTRATAN LOS SERVICIOS DE CONSULTORIA

EXPERIENCIA

# PRECIO
6% 0%

TN [0 CALIDAD DEL
. | SERVICIO

O CAPACIDAD
TECNOLOGICA

H OTRO:

28%

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Pregunta 3: Determinar los medios que utilizan las empresas

consultoras para atraer a los clientes.
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En el Grafico 3.6 se muestran los diferentes medios que utilizan las
empresas para atraer a los clientes, vemos que el 30% de las empresas
utilizan todos los medios de publicidad aqui mencionados.

Grafico 3.6. Pie de Resultados pregunta tres del cuestionario.

MEDIOS QUE SE UTILIZAN PARA ATRAER A LOS
CLIENTES

M FOLLETOS
B SEMINARIOS

25% [ CORRESPONDENCIA

30%

O VISITAS PREVIA CITA

B PAGINA WEB

@ ANUNCIOS
PUBLICITARIOS

ETODAS LAS
ANTERIORES

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Pregunta 4: Determinar la relacién que tienen los consultores con los
clientes.

Se aprecia en el Grafico 3.7.Que el 30% de los consuitores mantiene una
relacion muy buena con sus clientes, mientras que el 55% de los consultores

mantienen una relacién excelente con sus clientes.
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Gréfico 3.7. Pie de resultados pregunta cuatro del cuestionario.

RELACION DE LOS CONSULTORES CON SUS CLIENTES

REGULAR
4%

BUENA
11%

MALA

EXCELENTE
55%

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Pregunta 5: Determinar los servicios que le hacen falta a la compainiia.

=n el Grafico 3.8. Verificamos que las compaiiias que requieren servicios de
rabajo de campo y herramientas tecnoldgicas bordean el 47% del total.
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Grafico 3.8. Pie de resultados pregunta cinco del cuestionario.

SERVICIOS QUE LE HACEN FALTA A LA COMPARNIA

B TRABAJO DE CAMPO

H HERRAM.
TECNOLOGICAS

O CAPACITACION

OPLANES ESTRATEGICOS

HESTRATEG. DE VENTAS

@ TODAS LAS ANTERIORES

B OTRO:

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Pregunta 6: Determinar si las empresas usan herramientas
tecnolégicas para mejorar su productividad.

Con los resultados obtenidos en el Grafico 3.9 y Gréafico 3.10 nos damos
cuenta que el 89% de estas empresas si estan utilizando las herramientas
tecnoldgicas, también podemos observar que la herramienta tecnoldgica mas
usada por estas empresas es el Internet (57%).
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Grafico 3.9. Pie de Resultados pregunta seis (Parte 1) del cuestionario.

USO DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS

1%

H SI
ENO

89%

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.
Grifico 3.10. Pie de Resultados pregunta seis (Parte II) del cuestionario.

HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS QUE USAN ESTAS
EMPRESAS

INTERNET

0%
17% . @WIRELESS /

INALAMBRICO
QTELEFONIA MOBIL

57% [DISPOSITIVOS PALMS
/ PDAs

@GPS / SISTEMAS
POSIC. GLOBAL

0%

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.
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Pregunta 7: Determinar en cual de las aplicaciones de mercadeo /
marketing se usan las herramientas tecnolbégicas mencionadas en la
pregunta anterior.

En el Gréfico 3.11. Observamos que el uso de las herramientas tecnolégicas
es dirigido en mayor proporcion a la captacion y recopilacion de datos (52%),
lo que implica que un buen porcentaje de las empresas conocen del a utilidad
de las TICS en su negocio.

Grafico 3.11. Pie de Resultados pregunta siete del cuestionario.

USO DE LAS HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS EN
LAS APLICACIONES DE MERCADEO / MARKETING

WCAPTACION / RECOP.
15% 4% DATOS

B (1-800) //1-700) CALL
CENTER

OMERCADEO DE RESP.

52% OE-MAIL / INTERNET

ANTERIORES

&% ENINGUNA DE LAS J

Fuente: investigacién de Mercado de Ia Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

CIB-ESPCi.
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Pregunta 8: Determinar si las herramientas tecnolbgicas ofrecen

mejores servicios a las empresas.
El Grafico 3.12. Se muestra que el 61% de las empresas estan totalmente de
acuerdo que el uso de las herramientas tecnoldgicas puede ayudarles a

ofrecer un mejor servicio en el mercado actual.

Griéfico 3.12. Pie de Resultados pregunta ocho del cuestionario.

LAS HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS OFRECEN
MEJORES SERVICIOS

B TOTAL DESACUERDO

B PARCIAL
DESACUERDO

(JINDIFERENTE

OPARCIAL ACUERDO

B TOTAL ACUERDO

Fuente: investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.
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Pregunta 9: Determinar si las empresas gustarian utilizar herramientas
tecnolégicas para mejorar su productividad y/o reducir sus costos
operativos.

En el Grafico 3.13. Podemos observar que las empresas casi en su totalidad
estan interesadas en que se implanten nuevas herramientas tecnolégicas,
para mejorar su productividad en el campo empresarial y también para la

reduccién de sus costos de operacion.

Grafico 3.13.Pie de Resultados pregunta nueve del cuestionario.

UTILIZACION DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS PARA
MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD

Fuente: Investigacién de Mercado de la Tesis.
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Pregunta 10: Determinar si el uso de las herramientas tecnoldgicas
incrementa la demanda de servicios.
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En el Gréfico 3.14. Podemos observar que la mayoria de estas empresas

consuitoras estan totalmente de acuerdo que al usar estas herramientas
tecnolégicas en sus servicios podran incrementar la demanda de estudios

por parte de sus clientes.

Grafico 3.14. Pie de Resultados pregunta diez del cuestionario.

RELACION DEL USO DE HERRAMIENTAS
TECNOLOGICAS CON EL INCREMENTO DE LA
DEMANDA DE SERVICIOS

2% 4% g9

B TOTAL DESACUERDO
19% B PARCIAL DESACUERDO
O INDIFERENTE
OPARCIAL ACUERDO
67% @ TOTAL ACUERDO

Fuente: investigacién de Mercado de la Tesis.
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

CIB-ESPOL

Pregunta 11: Determinar los atributos de una aplicacion tecnologica

de éxito por parte de las empresas consultoras.

Vemos que las empresas, en un 70% consideran que los precios, el grado
de uso, la confiabilidad de la informacidn, la reduccidn de errores, y el ahorro
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de tiempo son atributos importante a la hora de elegir una aplicaciéon

tecnolégica. (Ver Graficos 3.15,, 3.16., 3.17., 3.18., 3.19., 3.20.).

Grafico 3.15. Pie de Resultados pregunta once (Parte I) del cuestionario.

RENTABILIDAD

ETOTAL
DESACUERDO

HPARCIAL
DESACUERDO

OINDIFERENTE

OPARCIAL ACUERDO

ETOTAL ACUERDO

Fuente: investigacién de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.
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Grafico 3.16. Pie de Resultados pregunta once (Parte Il) del cuestionario.

PRECIO ACCESIBLE

® TO TAL DESACUERDO

N PARCIAL DESACUERDO
O INDIFERENTE

O PARCIAL ACUERDO

B TO TAL ACUERDO

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Grafico 3.17. Pie de Resultados pregunta once (Parte lll) del cuestionario.

FACIL DE OPERAR

0% N% o

B TOTAL DESACUERDO

@ PARCIAL DESACUERDO
OINDIFERENTE
OPARCIAL ACUERDO
HMTOTAL ACUERDO

19%

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.
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Grafico 3.18. Pie de Resultados pregunta once (Parte IV) del cuestionario.

INFORMACION CONFIABLE

@l TOTAL DESACUERDO
N PARCIAL DESACUERDO

O INDIFERENTE
OPARCIAL ACUERDO
@ TOTAL ACUERDO

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Grafico 3.19. Pie de Resultados pregunta once (Parte V) del cuestionario.

MINIMIZAR ERRORES

% 8% 6%

@ TO TAL DESACUERDO
i PARCIAL DESACUERDO
7 INDIFERENTE

0 PARCIAL ACUERDO

B TO TAL ACUERDO

15%

Fuente: Investigacion de Mercado de ja Tesis.

Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.
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Grafico 3.20. Pie de Resultados pregunta once (Parte Vl) del cuestionario.

AHORRO DE TIEMPO

B TOTAL
DESACUERDO

PARCIAL
DESACUERDO

OINDIFERENTE

OPARCIAL
87% ACUERDO

TOTAL ACUERDO

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Pregunta 12: Determinar el niumero de investigaciones promedio al
aio que realizan las empresas consultoras.

Analizando estos resultados en el Grafico 3.21. Nos damos cuenta que el
60% de las empresas realizan has 10 estudios promedio al afo, indicador
importante para obtener el nimero potencial de servicios solicitados a

nosotros por parte de estas empresas.
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Grafico 3.21. Pie de Resultados pregunta doce del cuestionario.

NUMERO DE INVESTIGACIONES DE MERCADO AL
ANO

6% 2%

mo0-10

W10 -20 ESTUDIOS
020-30

130 O MAS

32%

Fuente: Investigacion de Mercado de la Tesis.

Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Pregunta 13: Determinar la inversidon que realizaran las empresas
para aplicacion de estas herramientas tecnolégicas.

Analizando estos resultados en el Grafico 3.23. Nosotros podemos darnos
cuenta que la mayoria de las empresas estan dispuestas a invertir un
aproximado entre $ 1000 y $ 2000, indicador importante a la hora de fijar

precios por nuestros servicios.
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Graéfico 3.22. Pie de Resultados pregunta trece del cuestionario.

INVERSION EN LA APLICACION DE LAS
HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS

21% 0% 13%

$500 - $1000
W $1000 - $2000

0$2000 - $3000
0$3000 O MAS

667%

Fuente: Investigacién de Mercado de la Tesis.

Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Basados en la informacidn recopilada y analizada, podemos concluir que es
necesario aprovechar en la época en que se desarrolla nuestro pais, la

busqueda de oportunidades en el mercadeo de servicios profesionailes.

El desenvolvimiento de la economia en el mediano y largo plazo, depende de
las reformas estructurales planteadas por las autoridades que conforman el
Gobierno actual y buscar el crecimiento del ahorro y su canalizacion hacia la
inversion. Esto dependera de los servicios que ofrezcan las empresas de
consultoria, por lo que, la calidad de estos servicios sera parte fundamental

e importante para el crecimiento de la actividad econémica en ellas.

Cit
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Conclusiones previas que arroja la investigacidn.-

1. Las consultorias se especializan mas en las areas de Gerencia y
Finanzas que en Mercadeo.

2. Las consultoras son contratadas mas por su reputacidén internacional
que por su experiencia y servicio personalizado.

3. El 25% de los consultores llaman la atencién de sus posibies clientes
mediante folletos, seminarios, conespondencfa, reuniones y pagina
WEB.

4. El 67% de los consultores conocen muy bien la actitud de sus clientes
con relacion al trabajo que realizan.

5. El 85% de los consultores mantienen muy buenas relaciones con sus
clientes.

6. El 89% de los empresarios considera muy importante el uso de
herramientas tecnoldgicas en sus estudios.

7. Mas del 70% de las empresas consultadas estan totalmente de
acuerdo que entre los atributos que una aplicacion tecnolédgica deberia
tener esta que el precio sea accesible, que ahorre tiempo, que la
informacién sea confiable, que minimice errores y que sea facil de
operar.
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3.6 MERCADO POTENCIAL, MERCADO META, MERCADO OBJETIVO.

Mercado Potencial.- Son todas las empresas pequefias, medianas o
grandes que requieran realizar proyectos de investigacion de mercado para
conocer mas acerca de sus productos o servicios en el Ecuador.

Mercado Meta.- Son todas las empresas consultoras especializadas en
estudios de investigacion de mercados o consuitores acreditados inicialmente
de la ciudad de guayaquil que segun fuentes secundarias aproximadamente

AR

son 60 empresas y consultores en actividad. { ,4.1% R
W Ja

T

Mercado Objetivo.- Aquellas empresas consultoras que requieran Mde
servicios de disefioc de cuestionarios electronicos para mejorar la
productividad en el trabajo de campo, y requieran de nuevas y mejores
herramientas tecnolégicas que le permitan ahorrarse tiempo en la realizaciéon
de sus proyectos, que segun nuestro estudio son 36 del total. Ahora, por el
numero de estudios promedio realizadas al afo por las empresas interesadas
en nuestros servicios son (18 de 5 estudios promedio = 90; 5 de 15 estudios
promedio = 75; 2 de 25 estudios promedio = 50 (Ver Anexos) lo que suma un
total de 215 -doscientos quince estudios promedio al aifo-) que representaran
nuestras ventas proyectadas. De las cuales esperamos llegar en los
proximos dos anos luego de la fecha de arranque del proyecto.

3.7 Descripcidn del producto y/o servicio que la empresa ofrece.
El servicio que la empresa ofrecera es el disefio de cuestionarios
electronicos para ser utilizados en dispositivos inalambricos como las palms,

gue ademas, incluye capacitacion en el funcionamiento de los equipos
adquiridos y en el cuestionario, para todo el personal investigador.
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3.8 ANALISIS FINANCIERO

3.8.1 ANALISIS FINANCIERO CON EL METODO DE LA TIR

Tabla ll. Costos estimados para un estudio de 3721 encuestas
utilizando el papel.

Numero | Valor | # Encuestas Total
Encuestadores 10 1 37211 $ 3,721.00
Edicion 1 0.05 3721 $ 186.06
Codificacion 1| 0.05 3721 % 186.05
Tabulacion 1] 0.05 37211 % 186.05
Andlisis 1| 0.15 3721/ $ 558.15
Informe 1{ 0.15 37211 $ 558.15
Presentacion 11 0.05 37211 $ 188.05
Gastos
Varios
Papeleria 5000] 0.01 $ 50.00
CDS 2| 1.00 $ 2.00
Tinta 4149.00 $ 196.00
Encuadermado 2{ 1.50 $ 3.00
Subtotal $ 5,832.50
imprevistos 1% $ 5833
Total
estimado $ 5,890.83
Razén 10 estudios x afio 10| $ 58,908.25

Fuente: Invest and Managment
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Costos de una propuesta de investigacion de mercados bajo el esquema

tradicional donde predomina el uso del papel.
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Tabla lll. Costos estimados para un estudio de 3721 encuestas
utilizando el sistema propuesto.

#

Ndamero | Valor | Encuestas Total
Encuestadores 10 1 37211 % 3,721.00
Edicién 1 0 3721 $ -
Codificacion 1 0 37211 $ -
Tabulacion 1 0 37211 $ -
Analisis 1 0.15 37211 § 558.15
Informe 1 0.156 37211 $ 558.15
Presentacién 1 0.05 37211 $ 186.05
Servicio C.E. 11250.00 $ 25000
Gastos
Varios
Papeleria 500! 0.01 $ 5.00
CDS 2] 1.00 $ 2.00
Tinta 1] 49.00 $ 49.00
Encuadernado 2! 150 $ 3.00
Subtotal $ 533235
Imprevistos 1% $ 5332
Total
estimado $ 5,385.67
Razén 10 estudios x afo 10| $53,856.74
Ahorro al afio $ 5,051.52

Fuente: Invest and Managment
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Costos de la misma propuesta de investigacion de mercados haciendo uso
de los servicios de disefio de cuestionarios electrénicos para recoleccién de
datos de la empresa, como se puede observar se produce un ahorro de
aproximadamente $5,051.52 délares al afio para una empresa que realizare
diez estudios en el tiempo sefalado, las estadisticas sefalan que podria ser

mas, demostrando que si existe una mejora en la productividad.
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Tabla IV. Rentabilidad para la empresa que contrata el servicio propuesto
en el primer afio.

Primer Afto P.Unit Total
Servicios C.E. 10 250 $ -2,500.00
Equipos 10 120 $ -1,200.00
Seguro 10% $ -120.00
Ahorro al afio $ 5,051.52
Rentabilidad 11%
® Considerando 10 estudios promedio al afo.

Fuente: Invest and Managment
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

Tasa de rentabilidad superior al 10% para el primer ano, considerando que
se requiere de la adquisicién de equipos, computadores de mano, cuyo costo
promedio, el mas econdomico fluctia entre los $120 dolares ademas de la
adquisicion de un seguro contra robo por el 10% del valor actual de los

equipos.

Tabla V. . Rentabilidad para la empresa que contrata el servicio propuesto
para el segundo afo.

Segundo Aflo P.Unit Total
Servicios C.E. 10 250 $ -2,500.00
Seguro 10% $ -120.00
Ahorro al afio $ 5,051.52
Rentabilidad 40%

* Considerando 10 estudios promedio al afio.

Fuente: Invest and Managment
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos

Tasa de rentabilidad cercana al 40% a partir del segundo afio, bajo el
supuesto de poseer los equipos para realizar las entrevistas utilizando

cuestionarios electrénicos.
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3.8.2 DESCRIPCION DE LOS ACTIVOS, PASIVOS, INGRESOS Y GASTOS
DEL PROYECTO.

En el caso de los activos el proyecto que se esta realizando, consta de los
siguientes activos:
Equipos de Computacion:
» Computadora LAPTOP
Impresora Laser
UPS
Fax — multifuncion

Regulador de Voltaje

v v v v v

Teléfonos.
Muebles y Enseres:
» Escritorio
» Sillas para escritorio
» Archivador
» Sumadoras
» Extintores.
Servicios Tecnoldgicos

» Visual Basic. Net Enterprise Edition

» Crosfire Ultima Version.

» Equipo Palm Marca Symbol WI-Fl
En el caso de los equipos de computacién cuyo periodo de vida es solo de 3
afios, tenemos que hacer una renovacién de estos equipos al partir de
iniciado el cuarto afio de estudios del proyecto.

En el caso de los pasivos, el proyecto consta de los siguientes:

» Préstamo Bancario.

» Impuesto a la Renta por pagar.
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» IVA por pagar
» 15% de participacion de los trabajadores (utilidades).

Los ingresos que generamos son por la prestacion de nuestro servicio a las
empresas consultoras, o que realizan investigacion de mercado en nuestra
ciudad, es decir, por cada cuestionario que se realice se cobrara un valor de
$250. (ver Anexos).

Los gastos en los que se va a requerir para el funcionamiento del proyecto
son los siguientes:

Servicios Basicos (Agua, Luz y Teléfono).
Depreciacion de los activos.

Gastos Legales de Constituciéon de la Empresa.

Impuestos por funcionamiento.
Gastos de publicidad

Gastos de suministros.
También consideramos la Mano de Obra, es decir, el personal que va a
trabajar en la empresa y esta esta constituida por:

Gerente General, cuyo ingreso serade $ 1,000

Un Analista de Sistema, cuyo ingreso sera de $ 450, pero que se
incrementara el nimero de analistas en él caso de que los cuestionarios a
elaborarse superen los 10.

Una secretaria, cuyo ingreso sera de $ 200.

En el caso de la mano de obra sus ingresos a partir del segundo aro tendran
un aumento del 5%, como incentivo, debido al aumento de los ingresos
obtenidos por la prestacion de nuestro servicio a las empresas consultoras.
(Ver Anexo 14).
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RAZON COSTO/BENEFICIO

1,40

1,35 +

1,30

1,25

1,20

1,15 -

PROPORCION COSTO/BENEFICIO

Fuente: Andlisis financiero de la Tesis.
Elaboracion: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

3.8.4 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO.

El Punto de Equilibrio demostré que en el primer afio se obtuvo un valor de
2.13 lo que significa que el Margen de Contribucion que se obtuvo fue
aproximadamente 2 veces superior a nuestros Costos Fijos y Variables
producidos en el desarrollo del proyecto, pero en el segundo afio este punto
de equilibrio disminuyo en 0.19 debido a que los costos totales aumentaron

debido a que los ingresos por ventas también aumentaron, por lo que gracias
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a este aumento provoca que los costos aumenten, con iguales resultados en

los siguientes afios de estudio. (Ver Anexo 11)

Tabla de Valores
Afto 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio §
Margende | $ 39,802.50 | $ 41,792.63 |$ 43,882.26 |$ 46,076.37 |$ 48,380.19
Contribucién
Costos Fijos | $ 25,974.00 | $ 29,213.00 |$ 32,180.25 |$ 33,121.16 |$ 36,220.97
Costos $ 33,290.25 ' $ 36,895.06 | $ 40,246.42 |$ 41590.64 |$ 45113.92
Variables

Gréfico 3.24. Punto de Equilibrio del Proyecto.

75




PUNTO DE EQUILIBRIO

2,50 ¢

2,00

1,50

1,00 +

PUNTOS DE EQUILIBRIO

0,50 +

0’00 e

Fuente: Analisis financiero de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

3.8.5 PROYECCIONES DE VENTAS

Se realizaron proyecciones de ventas con un valor de $ 45,750 para el primer
ano, el cual fue obtenido en base a la cantidad de nuestros servicios
realizados durante el ano (183) por el precio estimado ($250), con un
crecimiento estimado del 5% anual durante los préoximos cinco anos, el cual
fue determinado mediante una estimacion promedio de los datos obtenidos

mediante una pregunta que se les hizo a algunas empresas locales sobre
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cuanto ellos estimaban su crecimiento de ventas aiio a afo. Para la fijacion

del precio se considerd el analisis de costos que intervienen en nuestra

investigacion de mercado cuyo resultado obtenido en la pregunta 13 de la

encuesta nos dice que el valor a pagar por las personas encuestadas (66% a

favor) era entre $ 1,000 a $ 2,000 pero se propuso un cobro de $250 a pesar

de los resultados obtenidos. (Ver Anexo 3).

Tabla de Valores

Valores

Afo 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio §
Ingreso por | $ 45750.00 | $ 48,037.50 |$ 5043958 |$ 52,961.34 |$ 55,609.41
Ventas

Grafico 3.25. Proyecciones de Venta del Proyecto.
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CRECIMIENTO ANUAL DE LAS VENTAS

$60.000,00 " Saaimar

$ 50.000,00

$ 40.000,00

$ 30.000,00

$ 20.000,00

$ 10.000,00

$ 0,00

Fuente: Analisis financiero de la Tesis.
Elaboracién: Héctor Pauta y Marcos Ramos.

3.8.6 GASTOS DE CAPITAL

Ef Capital para el arranque del proyecto se gestiond por medio de la Banca
privada, el cual nos cubria con el 60% del total de la inversion, el 40%
restante es capital de los accionistas. Es muy importante tener en cuenta que
el monto total del proyecto cubre los recursos tecnolégicos necesarios,

ademas de los equipos de oficina y el alquiler de la misma. (Ver Anexo 8)
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3.8.7 GASTOS DE OPERACION Y ADMINISTRACION

En el caso del proyecto, se tomo en cuenta como Gastos de Operacion, los
gastos en servicios Basicos (luz, agua y teléfono), los gastos legales de
constitucion, los gastos por impuestos de funcionamiento y la depreciacion
de los activos adquiridos para la realizacidn del proyecto, en tanto que en los
Gastos de Administracion tomamos en cuenta los gastos de publicidad que
corresponden un 5% de las Ventas Netas y los gastos por suministros que
corresponden al 0.5% de las Ventas Netas. Tanto los Gastos de Operacién
como los Gastos de Administracion también se incrementaron en un 5% en
los siguientes afios, debido a que hubo un incremento en la adquisicidn de

nuestro servicio por parte de las empresas interesadas. (Ver Anexo 12).

3.8.8 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Para el primer mes la perdida fue de $ 1,949.19 como consecuencia que
nuestros gastos invertidos fueron superiores a nuestros ingresos, pero a
partir del cuarto mes nuestra utilidad fue superior a los

$ 500, como consecuencia de que la empresa se establecid en el mercado
local, con lo cual se obtuvo una utilidad al final del primer afio de $ 3,358.58

con resultados de igual positivos para los proximos 4 afios. (Ver Anexo 9).
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3.8.9 BALANCE GENERAL PROYECTADO

El balance esta proyectado para 5 afos, en el cual mostramos todos los
valores de los activos y pasivos que se utilizaron en el desarrolio del

proyecto, para mayor informacién ver el Anexo 8.

3.8.10 FLUJO DE EFECTIVO

E! flujo de efectivo del proyecto nos muestra que al inicio de las operaciones
nos da un valor neto de $ 1,874, producto de los ingresos obtenidos y los
egresos que se originaron por el desarrollo del proyecto incluyendo los
gastos por depreciacidn de los activos y los gastos por amortizacién del
capital, con saldos igual de positivos para los siguientes meses y afos. (Ver

Anexo 13).

3.8.11 VALOR ACTUAL NETO DEL PROYECTO, TIR

Para la obtencién de una tasa de rentabilidad y de un VAN consecuente con
a las expectativas del mercado, se utilizo el célculo del CAPM o MVAC
(Modelo de valuacion de los Activos de Capital), el cual es utilizado para
determinar el rendimiento requerido sobre un activo, en nuestro caso
queremos determinar la tasa de rendimiento requerido en el mercado
ecuatoriano.

Para esto se utilizo la siguiente formula:
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Ke = (K,f +(K,, - K,f)ﬂ)+ RiesgoFcuatoriano 4 donde:

Ke: Tasa de rendimiento requerido en el mercado ecuatoriano.

Krf. Tasa libre de riesgo del mercado de los Estados Unidos (Tasa Libor Ver
Anexo 15).

Km: Rendimiento promedio a nivel de Estados Unidos, obtenido en el S&P
500 a nivel de Estados Unidos.

f. Es el beta de la compariia, en este caso utilizamos el beta de varias
companias industriales de Estados Unidos que se dedican a la misma
actividad, mostrados en la pagina de Yahoo.com, seccion Finance.

En el caso de nuestro proyecto, se tuvo que utilizar datos o valores de los
Estados Unidos, debido a que este sistema de investigacion de mercado no
es muy utilizado en nuestro pais, pero que en los Estados Unidos se utiliza
con frecuencia, y para transformar la tasa que se obtuvo se tuvo que
aumentar la tasa de Riesgo Pais, la cual segun datos obtenidos en el Banco
Central del Ecuador y de varios analistas econémicos bordea el 8%.

Calculo de la tasa de rendimiento requerido:

Ke = (3.26% + (12.1% - 3.26%)1.45) + 8%

Ke = 24.08%
Una vez obtenido [a tasa de rendimiento requerido la cual es del 24.08%,

utilizamos el calculo del CCPP (Costo de Capital Promedio Ponderado), el

cual es utilizado para determinar el rendimiento ponderado del rendimiento
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requerido para el capital, 10 que en nuestro caso seria para determinar la tasa
de rendimiento ponderado con la cual podremos obtener un VAN (Valor
Actual Neto) de acuerdo a la situaciéon actual del mercado ecuatoriano.

Para el calculo del CCPP se utiliza la siguiente formula:

CCPP=K,(1-T) D +K, PN , donde:
D+ PN D+ PN

Kd: Tasa de interés que cobran las instituciones bancarias por los prestamos
realizados, en nuestro caso es del 12%.

T: Tasa de impuesto a la renta del Ecuador (25%).

D: Es el valor del préstamo realizado a las instituciones financieras.

PN: Es el aporte de los socios 0 accionistas de la empresa.
Ke: Tasa de rendimiento requerida.

Calculo del CCPP:

CCPP =12%(1-0.25 __0000 +24.08% __4000
6000 + 4000 6000 + 4000

CCPP = 15.03%

Lo que al final del calculo, nos brinda un VAN de $ 22,094.77 lo que nos
indica que nuestro proyecto si es viable. (Ver Anexo 13).

Para el célculo de la TIR (Tasa Interna de Retorno), la cual es el rendimiento
esperado de un proyecto de inversidn, se tomo los valores obtenidos de

nuestro flujo de caja neto, y también el valor de nuestra inversion inicial.
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Tabla de Valores

Valores Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afle 5

Flujo de|$ 337614 [$6,373.62 |$11,262.46 |$ 1449688 |$17,448.03

Caja Neto

Valor de la Inversién Inicial: $ 10,000.00

TIR: 67%

Con esta Tasa Interna de Retorno obtenida, podemos decir que nuestro
proyecto si es viable.

Otro Analisis se da cuanto hay una relacién entre [a TIR y el CCPP, el cual si
la TIR es mayor al CCPP, esto significa que el proyecto es viable, por lo que
nos genera unas ganancias superiores a las estimadas, en cambio que si el
CCPP es mayor que la TIR, significa que nuestras aspiraciones de

ganancias son muchos mas que la del proyecto. (Van diferente de 0).

3.8.12 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para el caso de nuestro proyecto el analisis de sensibilidad nos indica que al
haber un aumento en el precio por el disefio de cada cuestionario, haria que
los ingresos generados por este incremento se vean afectados, es decir, se

reducirian. También consideramos que al existir un aumento en los costos o
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gastos generados por nuestro proyecto, la Utilidad Neta al final del periodo se
veria afectada, ya que esto provocaria que la utilidad se reduzca, y esto

conlleva a que las utilidades para los empleados sea menor.
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1.

CONCLUSIONES

Entre los 53 casos estudiados, el numero de empresas
potencialmente interesadas supera en un 40% el mercado objetivo, el
Ji-cuadrado de la tabla es mayor que el Ji-cuadrado obtenido en
nuestro analisis con un p = 0.68, grados de libertad 1, y a = 0.05 lo
que indica que nuestra variable de estudio no cae en el area de

rechazo, la hipbtesis sefialada es valida.

. Entre las consultoras encuestadas, el 79% se especializan en el area

de Gerencia y Finanzas, el 43% son solicitadas por su experiencia, el
25% de las empresas utilizan todo tipo de medios de publicidad
conocidos para captar clientes, el 85% manejas muy bien sus
relaciones con sus clientes, el 23% requieren servicios de trabajo de
campo, el 89% aciertan en la importancia de utilizar herramientas

tecnolégicas en su estudio.

Mas del 70% de las empresas consultadas estan totalmente de
acuerdo que entre fos atributos que una aplicacién tecnolégica
deberia tener esta que el precio sea accesible, que ahorre tiempo,
que la informacién sea confiable, que minimice errores y que sea facil

de operar.



4. El nimero de estudios promedio al afo realizado por todas las
empresas interesadas en utilizar cuestionarios electrénicos bordea
los 215 solo en guayaquil, un importante indicador a la hora de

calcular las ventas proyectadas.

5. Con los cuestionarios electrénicos guiados por personal de soporte
se reducen errores de medicion, y finalmente la capacidad de
conectarse directamente a una base de datos, 0 que también
permite reducir a cero los errores cometidos por tabulaciéon y / o
codificacién, factores influyentes a la hora de determinar la validez
del estudio, y que demandan de tiempo que sigue siendo horas-

hombre necesarias para garantizar el éxito de la investigacion.

6. Las tecnologias de informacion permiten reducir a cero los costos de
utilizacion del papel, lo que para proyectos relativamente grandes, y
con un promedio de realizacion de diez veces al afo, los ahorros se

estiman en mas de $1000 ddlares s6lo por este factor.
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7. El disefio del cuestionario con la ayuda del computador permite
reducir el enorme potencial de sesgo en el estudio, porque evita
preguntas no contestadas, la lectura de todas las preguntas a la vez,
y la imposibilidad de corregir errores, todos motivos de sesgo en

cualquier investigacion.

8. En los proximos anos se requerira de profesionales mejor
especializados en todas las areas de la investigacion de mercados,
su practica, y en el disefio de cuestionarios mas complejos sin

desestimar los cambios que trae consigo la tecnologia.

9. Uno de los principales sistemas de recoleccion de datos con mucho
éxito en la actualidad son los MMS / SMS, que permiten enviar y
recibir informacion desde un teléfono celular, companias como Nokia
estan desarrollando aplicaciones con tecnologia multimedia que
inicialmente estan siendo probadas en paises como Finlandia y

Japon.



RECOMENDACIONES

1. Segun los resultados de la investigacibn de mercado, existen muy
pocas empresas utilizando tecnologias de recoleccidn de datos
inalambrica en la Ciudad de Guayaquil, se recomienda realizar un
estudio a nivel Nacional para mejorar el alcance del proyecto y
determinar los factores por los cuadles ain no se prolifera esta

tecnologia en el pais.

2. La herramienta de desarrolio Crossfire Version 5.5 de Appforge, tiene
la capacidad de desarrollar aplicaciones para celulares, una
evaluacion mas amplia de ésta herramienta permitiria conocer mejor
las ventajas que ofrece este software para futuras soluciones que

involucren telefonia movil.

3. Para el arranque del proyecto se recomienda buscar una alianza
previa con una consultora de mercados, que permita realizar las
pruebas iniciales de la aplicacion final y realizar mejoras que permitan

garantizar el éxito de la empresa en sus primeros pasos.



4.

5.

La empresa deberia continuar con investigacion y desarrolio de
aplicaciones que permitan llegar a otros tipos de mercados, como el
de empresas comercializadoras, supermercados, e inclusive, en el
campo de la medicina, entre otros. Lo que permitiria ampliar y mejorar

su cartera de productos y clientes en ef futuro.

A pesar de existir un gran interés por los cuestionarios electrénicos la
nueva compaiia deberia considerar ampliar su campo de accién y
realizar un estudio de factibilidad para introducirse en el negocio de
tercerizacion de trabajo de campo con alta demanda de mano de obra
y de capacitaciéon, lo que podria convertila en una empresa mas

eficiente y con mayor rentabilidad.

Finaimente, con el proyecto presentado se deberian realizar estudios
mas profundos que involucren el desarrolio de prototipos o sistemas
de informacién integrados a nivel organizacional para mejorar todas

las areas de una empresa de consultoria.



ANEXOS

ANEXO 1.- Manual de codificacion de las preguntas de Ila
investigacion de mercados.-

Se definen las variables de cada respuesta, ademas de asignar numeros a
las respuestas, con la finalidad de que se puedan agrupar para hacer el
analisis estadistico y obtener los resultados de la encuesta. También se
indicara la escala correspondiente a cada respuesta y se asignara los
numeros de las columnas que los resultados ocuparan en la hoja de base de
datos.

Codificacién.-
Pregunta 1: Areas de consultoria

e Variables: 1.1 Gerencia

1.2 Financiera

1.3 Mercadeo

1.4 Tecnolégica

1.5 Produccién
(ESCALA NOMINAL)

Pregunta 2: Motivo por el cual contratan el servicio de consuitoria. (Motivos)
e Variables: 2.1 Experiencia
2.2 Precio
2.3 Calidad del Servicio
2.4 Capacidad Tecnoldgica.
(ESCALA NOMINAL)

Pregunta 3: Atraer la atencion de los posibles clientes (Atencién).



e Variables: 3.1 Folletos
3.2 Seminarios
3.3 Correspondencia
3.4 Visitas previa cita
3.5 Pagina WEB
3.6 Anuncios publicitarios
3.7 Todas las anteriores
(ESCALA NOMINAL)

Pregunta 4: Relacién con los clientes.

Variable 4.1: Relacion con los clientes (Relacion)
e Valores: 1 = Excelente
2 = Muy Buena
3 = Buena
4 = Regular
5 =Mala

(ESCALA DE INTERVALO)

Pregunta 5: Servicio que le hace falta a la empresa. (Servicio)
e Variables: 5.1 Trabajo de Campo
5.2 Herramientas Tecnol6gicas
5.3 Capacitacion
5.4 Planes estratégicos
5.5 Estrategias de Ventas
5.6 Todas las anteriores.
(ESCALA NOMINAL)

Pregunta 6: Conocer el uso de Herramientas Tecnoldgicas.
Variables: 6.1 Si



6.2 No
Subvariables: 6.1.1 Internet

6.1.2 Wireless / inalambrico

6.1.3 Telefonia Mévil

6.1.4 Dispositivos PALMS / PDAs

6.1.5 GPS / Sistemas posicionamiento global
(ESCALA NOMINAL)

Pregunta 7: Conocimiento de Uso de Herramientas Tecnolégicas

mencionadas anteriormente en las siguientes aplicaciones en mercadeo.

e Variables: 7.1 Captacion / Recopilacion de Datos
7.2 (1-800) / (1-700) call center
7.3 Mercadeo de Respuesta Directa
7.4 E-mail / Internet
7.5 Ninguna de fas anteriores
(ESCALA NOMINAL)

Pregunta 8: Ofrecimiento de los mejores servicios profesionales por parte de
las nuevas herramientas tecnoldgicas.
e Variables: 8.1 Total Desacuerdo
8.2 Parcial Desacuerdo
8.3 Indiferente
8.4 Parcial Acuerdo
8.5 Total Acuerdo
(ESCALA NOMINAL)

Pregunta 9: Uso de las nuevas herramientas tecnoldgicas para el mejoro de

la productividad y reduccién de costos de operacion.



e Variables: 9.1 Si

9.2 No
(ESCALA NOMINAL)
Pregunta 10: Incremento de la demanda por el uso d¢ herramientas

tecnoldgicas de informacion.
e Variables: 10.1 Total Desacuerdo
10.2 Parcial Desacuerdo
10.3 Indiferente
10.4 Parcial Acuerdo

10.5 Total Acuerdo 2
(ESCALA NOMINAL) g
g

Pregunta 11: Uso de la aplicacién tecnolégica en la empresa.

e Variables: 11.1 Rentable
11.1.1 Total Desacuerdo
11.1.2 Parcial Desacuerdo
11.1.3 Indiferente
11.1.4 Parcial Acuerdo
11.1.5 Total Acuerdo

11.2 Precio accesible

11.2.1 Total Desacuerdo
11.2.2 Parcial Desacuerdo
11.2.3 Indiferente
11.2.4 Parcial Acuerdo
11.2.5 Total Acuerdo



11.3 Facil de operar
11.3.1 Total Desacuerdo
11.3.2 Parcial Desacuerdo
11.3.3 Indiferente
11.3.4 Parcial Acuerdo
11.3.5 Total Acuerdo

11.4 Informacidn confiable
11.4.1 Total Desacuerdo
11.4.2 Parcial Desacuerdo
11.4.3 Indiferente
11.4.4 Parcial Acuerdo
11.4.5 Total Acuerdo

11.5 Minimizar errores
11.5.1 Total Desacuerdo
11.5.2 Parcial Desacuerdo
11.5.3 Indiferente
11.5.4 Parcial Acuerdo
11.5.5 Total Acuerdo

11.6 Ahorro de tiempo
11.6.1 Total Desacuerdo
11.6.2 Parcial Desacuerdo
11.6.3 Indiferente
11.6.4 Parcial Acuerdo
11.6.5 Total Acuerdo

(ESCALA DE INTERVALO)

Pregunta 12: El nimero de encuestas y/o investigaciones de mercado
que usted realiza al aiio estan entre:



e Variables: 12.10-10
12.210-20
12.320-30
12.4 30 o mas
(ESCALA NOMINAL)

Pregunta 13: La inversion de la empresa para la aplicacion de las
herramientas tecnoldgicas de informacién.
e Variables: 12.1 + $500 - $1000
12.2 + $1000 - $2000
12.3 + $2000 - $3000
12.5 $3000 0 mas
(ESCALA NOMINAL)



ANEXO 2.- Casos practicos de la tecnologia inalambrica.

LA TECNOLOGIA INALAMBRICA EN LA AYUDA HUMANITARIA

Un equipo de investigadores en Hawai desarrolio un Sistema de recopilacion
de datos que opera con dispositivos Paims, este sistema esta desarrollado
para administrar encuestas de nutricion y se utilizé para recoger informacion
acerca del grado de nutricién entre los refugiados de Mae La en la frontera
de Thai-Burma. La experiencia demostré que ésta tecnologia puede
adaptarse facilmente para semejante actividad y mostré tremendo potencial
para reducir tiempos requeridos y los errores que normaimente se
encuentran en el trabajo de campo del personal que colecciona la
informacién en el mercado objetivo.

En la vitima década las laptops han permitido trabajar con datos casi en
cuaiquier parte, pero desgraciadamente, las laptops tienen sus propios
requisitos, primero estos equipos necesitan de un apoyo O escritorio base
para que la unidad pueda ponerse mientras esta trabajando, y permitirle al
usuario que teclee. Esto limita el uso de laptops en situaciones que requieren
movilidad, como por ejemplo en rondas clinicas de un paciente en un hospital
o en un estudio de casa en casa. Un segundo requisito portatil es un
suministro de poder regular, donde las baterias portatiles requieren
recargarse cada 2-5 h. Esto hace de las laptops algo impractico de usar en
muchos lugares donde la movilidad es requisito fundamental, como zonas
rurales o semi urbanas por ejemplo. Y a pesar de iniciar un nuevo siglo
continuamos coleccionando datos a través de un papel.

Afortunadamente, aunque muchos hayan gastado en su vida horas
laboriosas transfiiendo datos de las hojas del papel a un desktop o a la



herramientas de desarrollo para coleccidon de datos, Pendragon Forms y
Satellite Forms. Como la mayoria de sistemas de programacion dada la
interfaz para handheld requerida es un desafio para los desarrolladores de
software disefiar una interfaz de usuario final facil de usar, pero_ambos

SRS

paquetes Pendragon Forms y Satellite Forms lo permiten. %

Exe

Satellite Forms es el programa mas versatil, permitiéndoles a los usuarios

generar datos, en pantallas de entrada en cualquier formato que ellos elijan.
También es el programa mas caro (el fabricante sugirié precios por sobre los
$795 vs. $149 para Pendragon). Pendragon Forms crea basicas entradas de
datos por pantalla pero es muy facil de aprender y usar, permitiéndole a un
principiante conectar los datos ingresados en el formulario a una base de
datos de Microsoft Access localizada en una portatil o desktop.

Después de evaluar ambos paquetes de software el equipo se decidié por la
velocidad y simplicidad, de Pendragon. Un programador de base de datos
pudo codificar una encuesta compleja con mas de 100 preguntas en menos
de 5 dias. Q#ras opciones utilizadas son CodeWarrior y Appforge paquetes
de software también disponibles en el mercado.

ASPECTOS EVALUADOS

Los equipos monocromaticos mostraron mayor ahorro de energia disponible
que los equipos a color. Sin tener en cuenta el tipo de la bateria, los dos
determinantes primarios para la vida de la bateria para los Handhelds son el
sistema operativo y el tipo de la pantalla. La bateria para un handheld
monocromaticos puede durar durante varias semanas con usos casuales
(como verificar nombregs y direcciones o entradas del calendario unas veces
al dia). Sin empargo, la vida de la bateria era desconocida al usar las

unidades continuamente para coleccién de los datos; algo menos de 7-8



horas continuas podrian hacer las unidades impracticas para el uso en el
campo.

Ademas de la durabilidad y legibilidad, y a pesar del acuerdo en el potencial
beneficio, se levantaron preocupaciones sobre la habilidad generai de usar
Handhelds en el campo. Estas normalmente son objeciones a “la
complejidad” de los equipos comparado con las herramientas de campo
tradicionales de portapapeles, escritura, y papel. Este pensamiento puede
levantarse como un esfuerzo por generalizar a los usuarios con experiencia
en computadoras personales (desktops y laptops) todos que hemos usado a
una computadora personal y ha experimentado pérdida de datos, caidas
inexplicadas o heladas de la pantalla, y la espera interminable de la
computadora para poner en marcha.

Los Handhelds son mas complejos que los portapapeles, pero ellos son a lo
lejos menos complejos que una computadora personal, y asi menos
probable de sufrir otras frustraciones.

En suma, creemos que a la larga con todos los beneficios que ofrecen estos
dispositivos se establecid la creencia que el usuario podria encontrar el
handheld menos complejo que el portapapeles.

La Experiencia en el campo utilizando estos equipos para la colecciéon de
datos fue un éxito. Muchas de las preguntas en el estudio eran casi idénticas
(ejemplo, una serie de preguntas, como “;Cuantas veces comié su nifio en
la Ultima semana?’), una vez el entgvistador habia alzado sus ojos del papel
para ver al entrevistado tomo tiempo hasta encontrar el lugar de nuevo en la
pagina. Los usuarios que utilizaron los handheld !o hicieron mejor porque el
equipo guardaba la posicion automatica donde se mentiene la pregunta a ser
contestada. (Esto hizo imposible saltar a otra pregunia inadvertidamente).



Ademas, los Handhelds siempre interpretaron correctamente Ila
bifurcacion légica, sin esfuerzo por parte del entrevistador (ejemplo, si el
entrevistado indicara que el peso de nacimiento es desconocido, el programa
saltaria a la préxima pregunta).

Finalmente, porque el estudio involucré a soélo ninos, los handheld
cuestionaron automaticamente al entrevistador si el o ella estaba en la edad
menor a los 18 afos. Estos factores se eliminaron y son comunes errores de
coleccion de datos. Todo no fue positivo, algunos usuarios informaron gque el
formato escogido para desplegar algunos de los menus de multiple-opcion
eran tan pequeno que ellos encontraron dificultad a la hora de seleccionar la
opcidn del menu correcta. Esos usuarios sugirieron que una pantalla mas
grande habria mejorado la experiencia. Esta es una modificacion facil de
hacer, pero el problema resalta la importancia de una interfaz de usuario
bastante buena (y la importancia de la comprobacidén de ésta en el campo).
Otro aspecto de la experiencia del usuario que mejoré dramaticamente era el
proceso de ingreso de datos. Tradicionaimente, ia colecciéon de los datos en
el papel dura todo un dia laborioso ingresando la informacién a la base de
datos. Los Handhelds, reducen significativamente este proceso por medio del
“hotsync” de cada handheld con una base de datos en un computador
central, que toma menos de un minuto por equipo. Esto significO que los
datos recolectados en Handhelds estaban listos y preparados para el analisis
durante el viaje desde el lugar de trabajo de campo hasta la base del equipo
de investigacion, pudiendo ser transferidos inclusivo via conexién
inalambrica en tiempo real. Los datos recolectados en el papel, por
supuesto, tormmhorag,de ingreso manual de los datos a la base de datos que
puso exhausto &l reste gel equipo.



LA TECNOLOGIA INALAMBRICA EN LA MEDICINA

Todos sabemos que la principales caracteristicas de un dispositivo de
mano son capturar, organizar y comunicar, con sus siglas PDA (Personal
Digital Assistant) cuyo peso y costo se ha reducido a lo largo de los Gitimos
diez anos desde 4000 dodlares hasta los $ 500 dolares aproximadamente, y
su peso desde 6 a % de libra aproximadamente, mostrando los avances que
ha sufrido este tipo de tecnologia. Sin embargo, sabemos bien que los PDA
en ningun momento reemplazan a las computadoras de escritorio y tampoco
son dispositivos autosuficientes. La primera pregunta que se nos viene a la
mente es porque las PDA, bueno, si analizamos como la informacién ha sido
manipulada iniciaimente, tenemos desde tarjetas perforadas, papel corriente,
laptops, etc. Entre estos el mas utilizado, el papel. Pero, analicemos las
ventajas y desventajas de este medio para manipular la informacién; entre
sus ventajas tenemos, portable, de facil acceso, rapido entrada de datos,
resistente, de bajo costo y no requiere de entrenamiento previo. Mientras
que, sus desventajas son; espacio limitado, taquigrafia personal, sin
respaldo, vista estatica, y es volatl. Todo esto, ademas del creciente
incremento de médicos y de atenciones meédicas, ademas del creciente
incremento de los costos del cuidado del a salud indican que esta tecnologia
inicia su entrada triunfal en el sector de la medicina. Ademas del enorme
potencial que tiene par aguardar un conocimiento mayor de los errores
médicos, especialmepte por la falta de legibilidad en Ia letra de los meédicos a
la hora de recetar al péciente, que, sblo en los Estados Unidos bordea cerca
de 98000 muertes al ailo y en donde el 25% de estas muertes fueron por
letra no legible. Esta claro, que los pacientes demandan y merecen un mejor
servicio. En la actualidad los médicos requieren de mejores métodos para
manejar la informacién del paciente debido al incremento de la complejidad
de las enfermedades. El avance tecnolégico permite que dada la
convergencia de la tecnologia y su bajo costo, estos equipos sean accesibles



para cualquiera que valore una mejor administracién del a informacién del
paciente. Entre sus principales usos esta la elaboracion de recetas, historial
médico, y referencias relevantes. En 1996 el proyecto constelacién tuvo lugar
en una clinica particular de los Estados Unidos donde la utilizacion de PDA
permiti6 mejorar el control de enfermedades como la diabetes, asma,
ginecologia, dolores de cabeza, nutricion, entre otros, permitiendo que la
informacion del pacientes se encuentre disponible siempre en cualquier lugar
donde se porte el equipo. Permite ilevar un registro de los sintomas, del a
medicacién suministrada. Es importante sefialar que de manera electrénica
se reduce el tiempo de transferencia de datos a la base, el ingreso de datos a
los formularios del paciente ademas de la respectiva creacidn de un
formulario en blanco paras u posterior nuevo uso. En general, el proyecto
demostré que su utilizacién es mas rapida que el papel especialmente en
formularios complejos, existe mucha aceptacidén por parte de los pacientes y
su costo es muy bajo comparado con otras aplicaciones requeridas para
ingresar datos como el costo del personal. Entre sus principales aplicaciones
en la medicina tenemos, informacién clinica que incluye resultados, 6rdenes, .
medicacién, consultas, lista de problemas y como herramienta de referencia
que incluye base de datos de medicinas disponibles, formularios, literatura
importante acerca de nuevas investigaciones de enfermedades especificas.
Una red de conectividad inalambrica siempre activa es necesario, que
permita por ejemplo, visualizar los resultados de laboratorio, radioldgicos, y

monitorear los en tiempo real.



ANEXO 3: PROYECCIONES DE VENTAS

fer, Trimestre 2do. Trimestre 3er. Trimestre
1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes

VENTAS

Valor del servicio 250 250 250 250 250 250 250

Numero de contratos x servicio 2 5 10 17 18 19 20

tota) 500 1250 2500 4250 4500 4750 5000

Valor de ventas totales $ 500,00 $1.250,00 $2.500,00 §4.250,00 $4.500,00 $4.750,00 $5.000,00 [

valor neto de ventas $ 500,00 $ 1.250,00 2.500,00 $4.250,00 $450000 $ 4.750,05 $ 5.000, $
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ANEXO 3: PROYECCIONES DE VENTAS

crecimiento anual

4o, Trimestre 5% 5% 5% 5%
10 mes 11 mes 12 mes Afo 1 Aflo 2 Afio 3 Alio 4 Afo 8
IVENTI\S

Valor del servicio 250 250 250 250 250 250 250 250
Namero de contratos x servicio 17 17 18 183 192 202 212 222
total 4250 4250 4500 45750 480375 $50.430,38 $5266134

Valor de ventas totales $ 4.25(_),00 $4.25000 $4.500,00 $45.750,00 $48.037,50 $5043038 $52.061,34

valor neto de ventas $ 4.250,00 $ 4.250,00 4.500,00 S 45.735,00 $ 48.

RS EERLY

ERORES $ 8 G008
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ANEXO 4: PRESUPUESTO DE INGRESOS

Ter. Trimestre 2do. Trimestre Ser. Trimestre
1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 3 mes 6 mes 7 mes 8 mes 9 mes

Volumen estimado de ventas

Contratos x servicio $ 500,00 $ 1.250,00 $ 2.500,00 $ 4.250,00 $ 4.500,00 $ 4.750,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00
valor neto de ventas $ 500,00 $ 1.250,00 $ 2.500,00 $ 4.250,00 $ 4.500,00 $ 4.750,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00
IVA 12% $ 80,00 § 150,00 $ 30000 $ 510,00 $ 640,00 $ 570,00 § 600,00 $ 600,00 § 600,00
Retencion en la fuente 1% $ 500 $ 12,50 § 2500 $ 4250 $ 4500 $ 4750 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
TOTAL $560,00 § 108750 $ 217500 § 369750 § 391500 § 413250 § 435000 $ 4.350,00 S 4.350,00

IMPUESTOS POR PAGAR
570,00 $ 600,00 § 600,00 $ 600,00
57000 $ 600,00 $ 800,00 $ 600,00

4750 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00

60,00 $ 150,00 $ 30000 § 51000 § 540,00
60,00 § 15000 $ 30000 $ 51000 $ 540,00
500 $ 1250 $ 2500 % 4250 § 45,00

IVA COBRADO X VENTAS
IVA X PAGAR
RET. FUENTE 1%

> P N
D »

65,00 $ 162,50 $ 32600 § 55250 $ 58500 % 617,50 § 650,00 $ 650,00 § 650,00




ANEXO 4: PRESUPUESTO DE INGRESOS

— eminhnbam:l —
4to. Trimestre % % %
10 mes 11 mes 12 mes Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Alio 8
Volumen estimado de ventas
Contratos x servicio $425000 $425000 $450000 $4575000 $48037,50 $ 50.43938 $ 52961,34 $  55600,41
valor neto de ventas $425000 $425000 $450000 $45.75000 $48.037,50 $50.43938 $52.961,34 $ 55.600,41
$ 51000 $§ 51000 $§ 54000 $§ 548000 $ 576450 $ 605273 $ 635538 $ 667313
Retencion en Ia fuente 1% 3 250 $ 4250 § 4500 § 45750 $ 48038 $ 50430 $ 52961 § 556,09
S 365750 § 369760 § 301500 § 3080250 § 4179263 § 4386226 § 4607637 §  48.380,19]
IMPUESTOS POR PAGAR
IVA COBRADO X VENTAS $ 51000 $§ 51000 $§ 54000 $ 548000 $ 576450 $ 606273 § 6355368 $ 667313
VA X PAGAR $ 51000 $§ 51000 $ 54000 $§ 548000 $ 576450 $ 605273 § 635538 $ 667313
$ 425 § 4250 § 4500 $ 45750 $ 48038 $ 50439 § 52061 § 556,09
S 55350 € 55250 § 58500 § D5OATS0 § 624488 § 655712 § 688407 §  7.22022




ANEXO 5: ACTIVOS

Equipos
Computadora LAPTOP
impresora laser
UPS
Fax-multifunciéon
Regulador de Voltaje
Telefonos
Total Equipos
Muebles y Enseres
Escritorio
Sillas para escritorio
Archivador
Sumadoras
Extintores

Total Mugbles y enseres

Servicios Tecnolégicos

VISUAL BASIC. NET ENTERPRISE EDITION
CROSFIRE ULTIMA VERSION

LAPTOP HP

EQUIPO PALM MARCA SYMBOL WiI-§l
Total

Cant.

[ R = N N Y

2N 20w

V.Unit.

1536
165
55
250
35
50

150
80
80
35
20

V. Total

1536
165
55
250
35
50
2091

450
480
80
70
20
1100

1500
549
1536
750
4335

Total en inversion Activos

7526



ANEXO 6: TABLA DE DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS

Equipos (5 afios) periodo valor actual  depreciacidn depreciacién saldo final
acumulada

Equipos 0 $2.091,00 $0,00 $2.091,00
1 $2.091,00 $697,00 $697,00 $1.394,00
2 $2.091,00 $697,00 $1.394,00 $697,00
3 $2.091,00 $697,00 $2.091,00 $0,00

Muebles y enseres (10 afios)

Muebles y enseres 0 $1.100,00 $0,00 $1.100,00
1 $1.100,00 $110,00 $110,00 $990,00
2 $1.100,00 $110,00 $220,00 $880,00
3 $1.100,00 $110,00 $330,00 $770,00
4 $1.100,00 $110,00 $440,00 $660,00
5 $1.100,00 $110,00 $550,00 $550,00
6 $1.100,00 $110,00 $660,00 $440,00
7 $1.100,00 $110,00 $770,00 $330,00
8 $1.100,00 $110,00 $880,00 $220,00
9 $1.100,00 $110,00 $990,00 $110,00

10 $1.100,00 $110,00 $1.100,00 $0,00

sistemas (5 afios)

sistemas 0 $4.335,00 $0,00 $4.335,00
1 $4.335,00 $867,00 $867,00 $3.468,00
2 $4.335,00 $867,00 $1.734,00 $2.601,00
3 $4.335,00 $867,00 $2601,00 $1.734,00
4 $4.335,00 $867,00 $3.468,00 $867,00
5 $4.335,00 $867,00 $4.335,00 $0,00
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ANEXO 7: TABLA DE FINANCIAMIENTO

PLAN DE PRESTAMO BANCO PACIFICO

Valor de Capital

Tasa de interés:
Fecha de iniclo:

Eecha Venc,
31-Ene-05
28-Feb-05
31-Mar-05

31-May-05

31-Juk-05
31-Ago-05

31-Oct-05

31-Dio-06
31-Ene-08
28-Feb-08
31-Mar-08
30-Abr-06
31-May-08
30-Jun-06

6.000,00
18 meees
12,00% anual
01-Ene-05
Dins
30, $8.000,00
28,00 $5.606,67
31,00 $5.333,33
30,00 $5.000,00
31,00 $4.000.07
30,00 $4.333,33
31,00 $4.000,00
31,00 $3.008,687
30,00 $3.333.33
31,00 $3.000,00
30,00 $2.688,67
31,00 $2.333,33
31,00 $2.000,00
28,00 $1.666,67
31,00 $1.333,33
30,00 $1.000,00
31,00 $668,67
30,00 $333,33

$0,00
$5280
$58.14

$4333

341,33
$37.88
$33,33
931,00
§28,67
$24.11
$20,67
$15,56
$1378
$10,00

$3.33

CxPp
$6.514,11
96.127,89
$5.730,44
$6.366,11
$4.974,56
$4.507,89
$4.223 22
$3.852,00
$3.485,33
3.121,00
$2781,00
$2.403,66
$2.049,56
$1.700,67
$1.353,50
$1.01022
$670,00
$333,33
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ANEXO 8: BALANCE GENERAL

[ ] _crecimiento inl..li —
4to. Trimestre 5% 5% 8% 5%
9 mes 10 mes 11 mes 12 mes Afio 1 Afo 2 Afio 3 Aflo 4 Afio 5
ACTIVO
[ACTIVO CORRIENTE - J —
[Efectivo 3 2.705,00 32475718 3.708.721 % 237247]86 337614 37362 |y 117624613 1449688[% 17.448,03 |
Cuentas por Cobrar - Clientes — -
[imptos. Antripados (1%) 3 50,00 425618 42503 450018 45750 480381 $ 504,36 1% 5368115 556,00 |
I — — R RO I———
TOTAL AGITVOS CORRIENTES s 2.706,09 324767 1 § 3.708,721 % 4372475 3.376,14 5.3736218  11.282,46 4498885 1744803
2.001,00 20510015 2l 00]s 7091008 209100 706100 |5 2091003 209100 2.091,00 |
522,75 580,83 | 1 636,62 607,00 57 80 354,00 091,00 697,00 394,00
1.100,00 1.100,00 1.100,00 7.100,00 100,00 100,00 100,00 7.100,00 1.100,00 |
82,50 9167 100,83 10,00 110,00 720,00 330,00 440,00 550,00
4.335,00 4.335,00 333500 433500 433500 4.33500 4.335,00 433500 4.335,00 ]
%‘fé 194,75 567,00 367,00 173400 2.601,00 3.468 0 ‘-%
8.270,60 §.131,00 $.991,50 5.862,00 5.852,00 4.178,00 ~2.504.00 2.921,00 1.247,00
600,00 800,00 500,00 .-800,00
450,00 500,00 560,00 800,00
180,00 190,0 5000 '
3 897559 §3786T|s 979022 7022447 | 8.226,14 T0.661.62 13.788,48 T AT 1848803
3.000,00 3.666,67 239333 2.000,00 666,57 .
" . . - 238337 3002218 2.118.15 2.367,08 178,63
— . S dndied bt
[Fva por Pagar - 800,00 510,00 510,00 540,00 5.490,00 576450 § 052,73 6.355 LTaREY
5% dé rabaladones por DAgar - . e : 682,38 5] 3558 “§70.88 5376
TOTAL PASIVO CORRIENTE 3.600,00 317667 2.64333 2.540,00 1122242 8.702,08 1% 9.667,74 70.393,31 1(.:13»,5_2_1
et — s - -—_—...T———-—- o
TOTAL PASIVOS 3 3.600,00 31766713 25433318 284000 |6 11.222,42 9.702,08 S66T,74 1% 1039337118 —‘10.:«;»"""\@3_1
T
PATRIMONIO . : _ .
Capital ;3 3.308.11 4852091 % 5.622,74] % ©.307,77 [RLYKS] 8218528 664524 |- 4.212.21 |4 XL ""Tﬂ
Utilidades o perdidas del e[ercicio 3 067,46 319813 132415 376,70 § 750,11 5088408 10.743,96 11.236,77 ] § 11.861,00
TOTAL PATRIMONIO ;3 5.375,50 520180] 8 5.46.80 | § T .884AT 1.994,28 549,57 4.008,72 7.024,86 530541
[TOTAL PASIVO ¥ PATRIMONIO 3 6.976.59 5.376,87 ] § 579022 | § _ 10.22447 )% __ 9.228.14 10661621 12.76648 | § 1741787 78.695,08




ANEXO 9: ESTADO DE RESULTADOS

1er1. Trimestre 2do. Trimestre 31, Trimestre
1 mes 2 mes 3 mes 4 mes I 5 mes 8 mes 7 mes mes 9 mes

$ 500,00 1.250,00 $ 2.500.00] 3 4.250.00; $ 4.500.00 $ 4.750, 5.000.00 5.000,00 $ 5.000,00]
589,60 586,50 — 589,50 580,50 585,60 o5t 8 585,50 50
209,69 209,69 209,69 209 69 208 69 209,69 209,69 208,69 209,60
1.650,00 1.650.00 2.100,00 2.10000 2.100,00 2.100,00 2.100,00 2.100,00 2.100,00
. 52.89 55 11 60,00 48 22 555 41,33 37,89 3333
1.949 19 |- 1.252,08 |1 454 30 1.300,81 1.552 59 1.807.48 2.059 48 2.062,92 2.067,48

- - sas— - — - - - - - -
-1.949 19 -1.262.08 -454,30 1.300,81 1.55_339 1.807 48 L.G_?‘_ 2A0§L,92 2.067,48
1.940,10 262,08 454,30 1.300 81 155258 180748 200648, 2,062, 208748
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ANEXO 9: ESTADO DE RESULTADOS

-
4to. Tri 1 &%
- 10 mes 11 mes 12 Ano 1 Afo 2

Vertas Brutas $ 4.250,00] $ 4.260 00, $4.500 $ 456.750,00) $ 48.037

A e
Mensde:Gastos de Operacion 589,50 : 789,50 727400 8.508 00
Merios:Gastos de administracién y vias. 209,68 200,80 200,69 2.516,25 2.642.06 277447 291287 _3.068.52 |
Menos:Costos M.O.D. 2.100,00 21000 2.100,00 24.300,00 25.865,00 27.158.95 28.516.16 _28.941.97
Menos: Gastos Financieros 00 26,87 2411 89 70,22 — e N

ANTES TRABAJ. 1.319 84 1.3241 1.376.70 11,215,868 10.862,22 9.972.46 11.139,18 10.252 39
e e s

Mencs Tra 15% - — — 682,38 .620,33 .485 87 .670.88 .537 86
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.31981 1.32415 1.376.70 .533 48 232,88 8.476.59 468,30 8.71453 |
Merce:25% impuesto a la renta - — — 2.383.37 308,22 211915 2.367,08 2.178.63
uTt NETA 1:319,81 132416 137870 18011 924,88 2387 44 70,23 8.535,90

N




ANEXO 10: RAZON COSTO / BENEFICIO

1 2 3 4 5

valores aho 1 aho2 | afo3 ano 4 afo 5
Ingresos $45.750,00 $48.037,50] $50.439,38 $52.961,34 $55.609 41
Costos $ 33.20025§S 36.89506§5 40.24642]$ 4159064]% 45.113,92
RBIC 1,37 1,30 1,25 1,27 1,23
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ANEXO 11: ANALISIS DE COSTOS

crecimiento amLaI

4to. Trimestre 5% 5% 5% [ —

10 mes 11 mes 12 mes ARo 1 Ao 2 ARG 3 Afo 4 ARO D __

COSTOS FIJOS - —
Mano de Obra $ 210000]%  2100,00] 8 2.100,00] S 24.300,00 | & 25.86500] 8 27.158.95] 8 28.516.16 |  29.94.971
Depreciacion total activos S 1395015 1395018 1395015 167400|% 33480018 502200]8 4605005 62700}
TOTAL COSTOS FIJOS $ 22395015 22995019 22395018 259740035 29213008 321802518 33.121.16 ] 5 36.220.9.]
COSTOS VARIABLES N ‘
Gastos de publicidad 5% 5 19063185 1906318 190638 226750 |8 24018818 25219718 264807 |5 2.78%47
Agua,iuz,teléfono 400008 _ 40000]§ _ 400,00] 8 480000]% 5040,00]|8 529200 5566608 58204
Gastos de suministros 0.5% EEE E 19,06 |8 19,0815 226758 2401918 2520015 2648118 278,05
— —— - I

TOTAL COSTOS VARIABLES % 6006015  60960]% 6096015 73162515 7.08206]% B806617]5 8.469,47]8 88929
_—

COSTOS TOTALES S 28401915 28491913 2849195 33.290.25]3 36.89506]9 40.246.42] % 41500.64 18 45.113.92,

MARGEN UNIT. PROMEDIO

3,13] 3,13 3,32 2,13] 1,94 1,82 1,87 1,17
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ANEXO 12: PRESUPUESTOS DE GASfOS

GASTOS DE OPERACION PARTE 2. —
4to. Trimestre 5% 5% 5% 8%
9 mes 10 mes 11 mes 12 mes Afo 1 Aflo2 Afio 3 Ao 4 Afio 6
Agua-Luz-TeWfono 400,00 40000 400,00 400,00 4.800,00 5:040,00 5.262,00 555660 5 834,43
Depreciacion E-quipos 136.50 135,50 13950 136,50 1.674,00 3348,00 8.022,00 4,605,00 527900 |
Gastos legales constitucion 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 - - - -
Impuestos por funclonamiertto - : : 720000 200,00 210,00 220,50 23153 243,10 |
YOTAL GASTOS GENERALES 588 50 B8980 |3 boss0|$ 789,80 72740013~ 865800 1063450 | 10.383,13 1235683
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS PARTE2 - —
tre 4to. Trimestre 5% 8% 5% 5% ‘
—_ 9 mes 0mes | 11mes 12 mes Ado 1 Afo 2 Aho 3 Afio 4 Ao &
de publicidad 5% 190,63 10083]%  10063]% 16063]s 2267508 240188]%  253187|8  264807]S 276047
Gastos de suministros 0.5% 15.06 5063 190613 19,06]% 22875 ]$ 2401918 25220 § 264813 278,05 |
TOTAL GASTOS ADM. Y VTAS 20989 20069 ¢ 20869 200603 261626% _ 2€4206]%  2TT4AT 291287 |3 308887




ANEXO 13: FLUJO DE CAJA

1er. Trimastra 2da. Trimestre 3et. Trimestre
Tmes 2mes Tmes Tmes Bmes | Smes T mes 'W.g::]
Caja Iniciad $6.000,00 $ 187400 $ 33402 -$ 1.995,32 $3.023,56] §$251908]  $179356 3 840,74 $ 333,56
Ventas Brutas $ 500,00 $ 1.250,00) $ 2.500,00 $4.25000] $4.500,00 $ 4.750,00 $ 5.000,00
Total Cieponitie - §6.000,00] 237400 $91598] $ 504,68 §12%644| §198007 $2656,45] §4.150.%
Menos Inversiones en activos Fijos $ 7.526,00 — . — e e
Menos Gasfos de Operacion 56650 5895 560,50 589,50 89,50 580,50 580,50
Menas.Gastos de administracion y vtas. .209.69 2098 209,69 209,69 209,69 209,69 209,69
Menoe Costos MO D. 765000 7.650,00 2.100,00 2.100,00 2.100,00 Z.100,00 2.100,00
de impuestos § 600,00 $ 65,00 § 162,50 $ 325,00 $552,50] 558500 $ 617,50 $ 650,00
$.600,00
6500 162,50 325,00 552,50 585,00 617,50 650,00
- 52,89 55,11 50,00 48,22 B33 41,33
UTILIDAD ANTES DE PAGO A TRABAY. E 73015 |- 1.748,60 | 277462 |- 227575 |8 165149 |- 803,57 568,74
140,19 -1.748,60 277462 2275255 _1.551,49 503,57 568,74 1.746,50 |
140,18 174560 277462 -2.276; 851,49 803,67 568,74 174680
8 125,00,
3212500
2,000,00 N _ _ ] —
3 1395018 13650 |6 139508 739501 13550]% 3050 5050 |8 139,80
$333 33| $.386,27 $ 388,44 $ 3653331 3 381 56* 37657 37467 371,22
S 1874.00] $33402 EXITRR BT 56| $52519,08] $1.76355 384074 $33398] _ 1,514,786

CIR-ER
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ANEXO 14: PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

Ter. Trimestre 2do. 1rimestre Jer. 11l
CARGO CONCEPTO 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6 mes 7 mes 8 mes
Gerente General Salario Basico $ 1.000,00$ 1.00000f$ 1.000,00J$ 1.000,00J$ 1.000,00]$ 1.000,00f$ 1.000,00]% 1.000,00
Numero de Analistas 1 1 2 5' 2 2 2 2
Analista Programador Salario Basico $ 450,00] ¢ 450,001 $ 900,00 ] § 900,001 900,00]% 900,00 | § 900,00 $ 900,00
Secretaria Salario Basico $ 20000§$ 200,00]% 200,001 § 20000) % 200,001% 200,00]% 200,00]% 200,00
Total salarios basicos 1.650,00 | $ 1.65000]$% 2.10000]$ 2.100,00f1$ 2.100,00]1$ 2.100,00 2.100,00 | $ 2.100,00
Costo Total Mano Obra $ 165000 % 1.65-0,00 $ 210000]% 210000]8% 210000 $ 2.10000f$ 2.100,00 | $§ 2100,00

CIB-ESPOL



ANEXO 14: PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

crecimiento anual
-~ il

estre dto. Trimestre 5% 5% 5% 5%
CARGO 9 mes 10 mes 11 mes 12 mes Afio 1 Afio 2 Aflo 3 Afio 4 Afio 5
Gerente General $ 1.000,00]% 1.000,00]$ 1.000,00f$ 1.00000}$ 12.000,00]$ 12600,00fJ8$ 13230,00f$ 13.89150]% 14.586,08
jFNIwnero de Analistas 2 2 2 2

Analista Programador $ 900,00 3 900,00 | § 800,00$ 900,00]$ 9.900,00]% 10.745,00 $ 11.28225]% 11.84636]$ 12.438,68
Secretaria $ 200,001 20000]% 200001% 200,00]$ 240000]% 252000]% _2.646,00 $ 2.778,30 b 2.917,22
Total salarios basicos $ 210000 % 2.100,00] $ 2.100,00 1 $ 2.100,00 | $ 24.300,00 ] $ 25.865,00 b _27.15825]$ 2851616 |$ 29.941,97
Costo Total Mano Obra $ 2100001 % 2100001 % 2.100,00 | $ 2.100,00 | $ 24.300,00 | $ 25.86500]$ 27.15825|$ 2851616 $ 29.941,97-




ANEXO 15: TASAS LIBOR (LIBRE DE RIESGO)

[Valor de 1a Tasa Libor

CIR-Ex

{ordén cronoldgico inverso)

Mes 3- Meses 6 - Meses 1 - Ao
Ene-04 2,7500% 2,9600% 3,2609%
Dic-04 2,5600% 2,7901% 3,1200%
Nov-04 2,4102% 2,6349% 2,9800%
Oct-04 2,1698% 2,3125% 2,5454%
Sep-04 2,0200% 2,1960% 2,4827%
Ago-04 1,8000% 1,9899% 2,3000%
Jul-04 1,7000% 1,9800% 2,4337%
Jun-04 1,6102% 1,9400% 2,4625%
May-04 1,3151% 1,5775% 2,0575%
Abr-04 1,1800% 1,3800% 1,8302%
Mar-04 1,1111% 1,1600% 1,3514%
Feb-04 1,1200% 1,1698% 1,3673%
Ene-04 1,1298% 1,2143% 1,4762%
Dic-03 1,1549% 1,2200% 1,4600%
Nov-03 1,1719% 1,2588% 1,5625%
Oct-03 1,1695% 1,2299% 1,4800%
Sep-03 1,1600% 1,1800% 1,3000%
Ago-03 1,1400% 1,1975% 1,4286%
Jui-03 1,1143% 1,1463% 1,2667%
Jun-03 1,1163% 1,1194% 1,1899%
May-03 1,2800% 1,2143% 1,2113%
Abr-03 1,3103% 1,2903% 1,3671%
Mar-03 1,2787% 1,2308% 1,2800%
Feb-03 1,3400% 1,3400% 1,3809%
Ene-03 1,3500% 1,3488% 1,4500%
Dic-02 1,3800% 1,3800% 1,4494%
Nov-02 1,4250% 1,4688% 1,7273%
Oct-02 1,6863% 1,6000% 1,6364%
Sep-02 1,7901% 1,7097% 1,7250%
Ago-02 1,8065% 1,7949% 1,8966%
Jul-02 1,8101% 1,8302% 1,9899%
Jun-02 1,8600% 1,9565% 2,2857%

uente:
ondon Interbank Offering Rate

agina web: www.consorcio.com.uy/libor.htmi



Anexo.- Datos Descriptivos

Statistics
area motivo PROMOCION
N Valid 53 53 53
Missing 0 0 0
Mean 1.79 1.91 3.91
Std. Deviation .91 .95 2.45
Variance 82 .89 6.01
Statistics
relacion utilizando
clientes servicio TIC
N Valid 53 53 53
Missing 0 0 0
Mean 1.64 2.51 1.1
Std. Deviation .83 1.10 .32
Variance 70 1.22 10
Statistics
cuales mejor
utiliza aplicaciones servicio
N Valid 47 53 53
Missing 6 0 0
Mean 2.02 2.1 413
Std. Deviation 1.24 1.31 1.36
Variance 1.54 172 1.85
Statistics
gustaria incrementa | aplicacion
utilizar demanda rentable
N Valid 53 53 53
Missing 0 o 0
Mean 1.04 447 4.68
Std. Deviation 19 .93 67
Variance 3.70E-02 87 .45




Statistics

precio
accesible | facil operar | confiable
N Valid 53 53 53
Missing 0 o 0
Mean 477 4.47 4.66
Std. Deviation 42 .97 .68
Variance 18 .95 46 |
Statistics
minimizar ahorro
errores tiempo investmdo
N Valid 53 53 53
Missing 0 0 o
Mean 4.51 4.87 1.49
Std. Deviation .91 .34 .70
Variance .83 .12 .49
Statistics
cuanto servicios
pagaria recodif. cuanto 1
N Valid 53 53 53
Missing 0 0 o
Mean 2.08 1.53 1.21
Std. Deviation .58 .50 .41
Variance .34 .25 A7
ANEXO.- Tablas de Frecuencias
Variable = Area de especialidad
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid gerencia 25 47.2 47.2 47.2
financiera 17 321 32.1 79.2
mercadeo 8 15.1 16.1 94.3
tecnologia 3 57 5.7 100.0
Total 53 100.0 100.0




Variable = Motivo de seleccion

Frequency Percent
Valid experiencia 23 434
precio 15 283
calidad 12 226
capacidad tecnologica 3 57
Total 53 100.0
Variable = Motivo de seleccién
Valid Cumulative
Percent Percent
Valid experiencia 434 434
precio 28.3 7.7
calidad 226 94.3
capacidad tecnologica 5.7 100.0
Total 100.0
Variable = Medios de Promocién
Frequency | Percent
Valid folletos 13 245
seminarios 7 13.2
correspondencia 8 151
visitas x cita 5 9.4
anuncios publicitarios 4 7.5
todas anteriores 16 30.2
Total 53 100.0
Variable = Medios de Promocion
Valid Cumulative
Percent Percent
Valid folletos 245 245
seminarios 13.2 37.7
correspondencia 156.1 52.8
visitas x cita 9.4 62.3
anuncios publicitarios 7.5 69.8
todas anteriores 30.2 100.0

Total

100.0




Variables = Relacién con Clientes

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid excelente 29 547 547 547
muy buena 16 30.2 30.2 84.9
buena 6 11.3 11.3 96.2
regular 2 3.8 3.8 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variable = Servicios qque hacen falta

Frequency | Percent
Valid campo 12 226
herramientas TIC 13 245
capacitacion 19 35.8
planes estrategicos 7 13.2
estrategias ventas 2 3.8
Total 53 100.0

Variable = Servicios que hacen falta

Valid Cumulative
Percent Percent

Valid campo 226 226
herramientas TIC 245 47.2
capacitacion 35.8 83.0
planes estrategicos 13.2 96.2
estrategias ventas 3.8 100.0

Total 100.0

Variables = Utilizan Tecnologias Informacién

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Si 47 88.7 88.7 88.7
No 6 11.3 11.3 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variables = Qué tecnologias utilizan actualmente

Frequency | Percent
Valid internet 27 50.9
telefonia movil 12 226

dispositivos palms 8 15.1
Total 47 88.7
Missing System 6 11.3
Total 53 100.0




Variables = Qué tecnologias utilizan actualmente

Valid Cumulative
Percent Percent

Valid internet 57.4 57.4
telefonia movil 25.5 83.0
dispositivos palms 17.0 100.0
Total 100.0

Missing System

Total

Variable = Aplicaciénes donde se utilizan las Tecnologias Informacién

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent

Valid captacion datos 28 52.8 52.8 52.8
call center 3 57 57 58.5
mercadeo directo 12 226 226 81.1
email - internet 8 15.1 15.1 96.2
ninguna anteriores 2 3.8 3.8 100.0

Total 53 100.0 100.0

Variable = Mejoran los servicios utilizando Tecnologias Informacién

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid total desacuerdo 5 9.4 9.4 9.4
parcial desacuerdo 5 9.4 9.4 18.9
parcial acuerdo 11 20.8 20.8 39.6
total acuerdo 32 60.4 60.4 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variable = Gusto por utilizar Tecnologias Informacion

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid si 51 96.2 96.2 96.2
no 2 3.8 3.8 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variable = Se incrementa la demanda de servicios utilizando TICS

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid total desacuerdo 1 1.9 1.9 1.9
parcial desacuerdo 2 3.8 3.8 5.7
indiferente 4 7.5 7.5 13.2
parcial acuerdo 10 18.9 18.9 321
total acuerdo 36 67.9 67.9 100.0
Total 53 100.0 100.0




Variable = Una aplicacién tecnol6gica deberia ser Rentable

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid parcial desacuerdo 2 3.8 3.8 3.8
parcial acuerdo 11 20.8 20.8 24,5
total acuerdo 40 75.5 75.5 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variable = Una aplicacién tecnolégica deberia tener Precio Accesible

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid parcial acuerdo 12 226 226 226
total acuerdo 41 77.4 77.4 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variable = Una aplicacion tecnolégica deberia ser Facil de Operar

7 =

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid parcial desacuerdo 6 11.3 11.3 11.3
parcial acuerdo 10 18.9 18.9 30.2
total acuerdo 37 69.8 69.8 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variable = Una aplicacién tecnolégica deberia tener Informacién Confiable

Valid Cumulative
Frequency { Percent Percent Percent
Valid parcial desacuerdo 1 19 1.9 1.9
indiferente 3 57 5.7 7.5
parcial acuerdo 9 17.0 17.0 245
total acuerdo 40 75.5 75.5 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variable = Una aplicacion Tecnolégica deberia Minimizar Errores

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid parcial desacuerdo 4 7.5 7.5 7.5
indiferente 3 5.7 5.7 13.2
parcial acuerdo 8 15.1 15.1 28.3
total acuerdo 38 71.7 71.7 100.0
Total 53 100.0 100.0

i BN



Variable = Una aplicacion Tecnolégica deberia Ahorrar Tiempo

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid parcial acuerdo 7 13.2 13.2 13.2
total acuerdo 46 86.8 86.8 100.0
Total 53 100.0 100.0
Variable = Numero de Investigaciones al afio
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid 0-10 32 60.4 60.4 60.4
10-20 17 32.1 321 92.5
20-30 3 5.7 5.7 98.1
300+ 1 1.9 1.9 100.0
Total 53 100.0 100.0

Variable = Cuanto estaria dispuesto a pagar por la aplicaciéon

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid [500-1000] 7 13.2 13.2 13.2
[1000-2000] 35 66.0 66.0 79.2
[2000-3000} 11 20.8 20.8 100.0
Total 53 100.0 100.0
Variable = Servicios que le hacen falta (Recoficada)
_ Frequency | Percent
Valid Trabajo campo + Herram,
TICS 25 47.2
Consultoria general 28 52.8
Total 53 100.0
Variable = Servicios que le hacen falta (Recoficada)
Valid Cumulative
‘ Percent Percent
Valid Trabajo campo + Herram.
TiCS 47.2 47.2
Consultoria general 52.8 100.0
Total 100.0




Variable = Cuanto pagaria (Recodificada)

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid entre 500 y 2000 $ 42 79.2 79.2 79.2
20000+ $ 11 20.8 20.8 100.0
Total 53 100.0 100.0
ANEXO.- Histogramas
Area de especialidad
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Frequency

Frequency

Aplicaciones donde se utilizan las TICS
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Frequency

Frequency

Una aplicacion de TI - Rentable
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Una aplicacién T1 - Minimizar Errores
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Numero de Investigacidénes al afio
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Servicios que hacen falta (Recodf )
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Descriptive Statistics

N

Mean

Std.
Deviation

Minimum

Maximum

servicios recodif.

53

1.53

.50

1

2

Anexo.- Prueba de Hipétesis Ji-Cuadrada

Distribucion Ji-Cuadrada

Variable = Servicios que hacen falta (Recodf.)

| Observed N | Expected N | Residual
Trabajo campo + Herram.
TICS 25 26.5 -1.5
Consultoria general 28 26.5 1.5
Total 53
Test Statistics
servicios
recodif.
Chi-Square? 170
df 1
Asymp. Sig._ 680

a. 0 cells (.0%) have expected frequencies less than 5. The minimum expected cell

frequency is 26.5.

Anexo.- Tabla cruzada entre variable Servicios que
requieren Vs Numero Investigaciones al aiio

Case Processing Summary

Cases
Valid
N Percent
servicios recodif. *
investmdo 53 100.0%




Case Processing Summary

Cases
Missing Total
- N Percent N Percent
servicios recodif. *
investmdo 0 0% 53 100.0%

servicios recodif. ® investmdo Crosstabulation

investmdo
0-10 10-20

servicios __ 1rabajo campo + Herram.  Count 18 5

recodif. TICS % of Total 34.0% 9.4%

Consultoria general Count 14 12

% of Total 26.4% 22.6%

Total Count 32 17
% of Total 60.4% 32.1% 1




servicios recodif. * investmdo Crosstabulation

investmdo
_ _ 20-30 300+
servicios Trabajo campo + Herram. Count 2
recodif. TICS % of Total 3.8%
Consultoria general Count 1 1
% of Total 1.9% 1.9%
Total Count 3 1
% of Total 57% 1.9%




soervicios recodif. ®investmdo Crosstabulation

Total
servicios _ 1rabajo campo + Herram. _ Count 25
recodif. TICS % of Total 47.2%
Consultoria general Count 28
% of Total 52.8%
Total Count 53
% of Total 100.0%

Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df {2-sided)
Pearson Chi-Square 4.560° 3 207
Likelihood Ratio 5.027 3 A70
Linear-by-Linear
Assogciation 1.662 1 197
N of Valid Cases 53

a. 4 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is
A47.




PDA
TICS
SIM

BDM

ODBC

PDB

MDB

WLAN

WPAN

ISP

LAN

GLOSARIO

Personal Data Assistant.

Tecnologias de Informaciéon y Comunicaciones.

Sistemas de informacion de Mercadeo.

Bases de Datos de Mercadeo.

Open Database Conectivity. Controlador, conector de bases de
datos de diferentes origenes.

Paim Database. Controlador de base de datos de Palm.
Microsoft Access Database. Controlador de base de datos de
Microsoft Access.

Wireless Local Area Network. Una red de dispositivos
conectados de manera inalambrica, sin cables. Usuaimente
entre edificios o grupos de edificios. Utiliza Wi-Fi.

Wireless Personal Area Network. Una red de dispositivos
conectados de manera inalambrica, sin cables. Instalada
alrededor del espacio de trabajo de la persona. Utiliza
Bluetooth.

internet $ervice Provider. Un proveedor de servicio de conexion
a la internet.

Local Area Network. Una red de dispositivos dentro de una area

local, conectggos usualmente entre edificios 0 dentro de uno.



TCPNP

IEEE

Tl

Wi-Fi

MMS 7/ SMS
SPSS
Bluetooth
Ericsson

e-mail

Transfer Communication Protocol / Internet Protocol. Protocolo
de comunicaciones para transferencia de datos estandar.
Protocolo para transferencia de datos por internet.

Instituto de Ingenieros Electrénicos y Eléctricos. Organizacion
de Estados Unidos responsable'de publicar las especificaciones
802.11x.

Tecnologias de Informacion.

Wireless Fidelity. Productos inalambricos basado sen las
especificaciones 802.11x de IEEE.

Multimedia Message Service / Short Message Service

Software para analisis estadistico.

Tecnologia de radio de corto alcance. |

Compaiiia de tecnologia celular Britanica.

Correo electronico.
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