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RESUMEN

Los estudiantes Grace Cornejo, Stalin De La Torre y Erick Lavid, jovenes
emprendedores con amplia experiencia en el desarrollo de aplicaciones y
servicio al cliente proponemos el siguiente plan de negocio con el objetivo de

conseguir el titulo de Ingenieros en computacion.

El presente documento describe el plan de negocios para la constitucién de la
empresa “SICESA”, Sistemas para Comercio Electrénico Sociedad An6nima,
que ofrecera productos y servicios relacionados con el comercio electrénico,
enfocados a cualquier tipo de negocios con deseos de promocionarse,

expandirse y mejorar su competitividad en el mercado.

Inicialmente la empresa ofrecera al mercado ecuatoriano un centro comercial
virtual a través de Internet llamado “Aquihaydetodo.com”, el cual esta
enfocado a la promocion y venta de los productos de las PYMES afiliadas al

portal en un solo lugar.

En base al analisis realizado para la constitucién y funcionamiento de la
empresa se necesita contar con un capital de $21.000 los cuales seran

aportados por los inversionistas representando un 28% de la acciones de
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“SICESA”, y el 72% restante sera el aporte de de los joévenes

emprendedores mediante el desarrollo del centro comercial virtual.

Los resultados financieros indican que el proyecto es rentable debido que el
TIR estimado es de 31% con un periodo de recuperacion de la inversidon del
aporte de los socios de 2 afios con 6 meses, y de todo el proyecto en 4 afios

y 5 meses.
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CAPITULO 1

1. INTRODUCION

En esta época donde los factores principales para el éxito son la
informacién y la capacidad de usarla adecuada y velozmente, el Internet
cumple un papel fundamental ya que nos permite comprar, vender,
intercambiar informacion, capacitarnos, comunicarnos, entre otras cosas.
En este marco, el Comercio Electrénico es esencial para toda empresa
que desea enfrentarse a la velocidad del mercado actual y poder crecer

en el futuro.

“SICESA”, Sistemas para Comercio Electrénico Sociedad Anénima, sera
una empresa que ofrecera productos y servicios relacionados con el
comercio electronico, enfocados a cualquier tipo de negocio con deseos

de promocionarse, expandirse y mejorar su competitividad en el mercado.




Inicialmente la empresa ofrecera al mercado ecuatoriano un centro
comercial virtual a través de Internet llamado “Aquihaydetodo.com”, el
cual esta enfocado a la promocién y venta de los productos de las PYMES

afiliadas al portal en un solo lugar.

El servicio principal del portal es el alquiler de espacios para tiendas
donde se ofreceran los productos que cada una vende. Al mismo tiempo
se ofrece el servicio de gestion de la venta por Internet, es decir que
promocionaremos sus productos y receptaremos el pedido de cada
consumidor e informaremos a la tienda respectiva para que inicie su

proceso de venta.

La idea surgi6 luego de analizar el crecimiento de ventas por Internet e
identificar que existe un gran numero de empresas en el Ecuador que no
aprovechan este beneficio. Con esta idea apuntamos a una innovacién en
el servicio ofrecido actualmente, la cual estd basada en la integracion de
varias PYMES en un solo sitio que incremente su competitividad a través

del Internet.

A futuro se introduciran otros tipos de productos y servicios que permitiran
a empresas mas grandes iniciar independientemente su propio ambiente

de comercio electronico, con sistemas desarrollados por “SICESA”.



CAPITULO 2

2. DEFINICION Y JUSTIFICACION DEL NEGOCIO

2.1. Descripcion General del Negocio

“SICESA", Sistemas para Comercio Electrénico Sociedad Anénima,
es una empresa dedicada a ofrecer productos y servicios
relacionados con el comercio electrénico enfocadas a cualquier tipo
de negocio con deseos de promocionarse, expandirse y mejorar su

competitividad en el mercado.

La empresa inicialmente ofrecera al mercado ecuatoriano un centro
comercial virtual a través de Internet llamado
“Aquihaydetodo.com”, el cual esta enfocado a la promocién y venta
de los productos de las PYMES afiliadas al portal. A futuro se

introduciran otros tipos de productos y servicios que permitiran a
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2.3.

empresas mas grandes iniciar independientemente su propio portal

de comercio electronico.

Mision

Fortalecer la competitividad de nuestros clientes a través del uso de
las tecnologias de informacion y comunicaciones orientadas al
comercio electrénico; lo que permitira incrementar sus mercados y

aportar al crecimiento econémico del pais.

Vision
Ser lideres en el mercado ecuatoriano del comercio electrénico a
través de la confianza conseguida por nuestros diferentes productos

y servicios, logrando la fidelidad de nuestros clientes para mantener

una excelente relacion a largo plazo.

2.4. Objetivos generales de la empresa

e Ofrecer productos y servicios de calidad a nuestros clientes que
permitan posicionarnos en el mercado ecuatoriano
e Lograr que las empresas emprendan en el mercado competitivo

del Internet para asi poder enfrentarse a la globalizacion



2.5.

2.6.

e Encaminar a las empresas para que utilicen el comercio
electrénico en sus ventas

e Aumentar la cobertura del servicio de nacional a internacional

Factores claves de éxito

o Disponer de un producto que sera el lider en ofrecer el servicio de
centro comercial virtual hacia PYMES, logrando asi captar un
nicho de mercado no explotado

¢ Preocupacion permanente de la satisfaccién de nuestros clientes
sobre nuestros servicios

¢ El principal servicio ofrecido no posee competencia directa, sino
sustituta

¢ |Innovacién constante sobre los productos y servicios en comercio
electrénico manteniéndose a la vanguardia de la tecnologia

¢ La orientaciéon hacia PYMES brinda una amplia gama de clientes

potenciales que podran generar considerables utilidades

Analisis FODA
En el andlisis FODA hemos querido dar a conocer cuéles son los
factores que estan a nuestro alrededor y que nos ayudan y a la vez

nos afectan como empresa. Por cada punto hemos colocado tres



caracteristicas que serviran de base para una mejor organizacion en

nuestro negocio.

Fortalezas

e Capital humano joven, con espiritu emprendedor

e Conocimiento de las tecnologias involucradas para los servicios
ofrecidos por la empresa

e Cultura de servicio al cliente y aprendizaje continuo en las

tecnologias aplicadas

Oportunidades
¢ La mayoria de las empresas del Ecuador no incursionan en las

ventas por Internet por no poseer capital de inversion para la

infraestructura tecnoldgica
¢ Evolucion de las tecnologias y reduccion de costos involucrados

¢ Necesidad de crecimiento de las empresas para poder competir

en el mercado

Debilidades
e Falta de capital financiero para iniciar la empresa
¢ Inexperiencia de los emprendedores en negociacion y ventas

o Falta de conocimiento juridico



Amenazas
» Empresas dedicadas al desarrollo de sitios Web
¢ Inestabilidad econdmica, juridica y politica del pais

e Temor al cambio por parte de las empresas que no utilizan

tecnologia



CAPITULO 3

3. ANALISIS DEL MERCADO

3.1. Analisis del sector y de la microempresa

En los dltimos afios las inversiones societarias nacionales vy

extranjeras sobre las empresas locales se han incrementado, lo cual

permite deducir que la posibilidad de encontrar accionistas para el

negocio es muy alta.

Inversion Societaria
En el primer trimestre del 2005' el capital de inversion societario total
se concentro en las ciudades de Cuenca (76%), Guayaquil (10,5%) y

Quito (10%) y los sectores que captaron mayores montos fueron:

'Direccion de estudios econémicos societarios de la superintendencia de
compafias: www.supercias.gov.ec




electricidad (75%), comercio (10%), industrias (6%), servicios
personales (4%) y servicios a empresas (2%), manteniendo las

tendencias del 2004.

El sector Comercio es el enfocado en este plan y esta entre uno de
los mas grandes que ha tenido en este periodo, el cual esta
distribuido especialmente en los sectores industrial (33%), servicios a
empresas (30%), comercio (21%) y finaimente transportes vy

comunicaciones (10%).

Valores en Millones de Ddélares

387,2

Ainas y anm Serv.a sare. indugirias  Comarclo  Eledidcidad
Cartesas ¥ Comenic. Empresas  Pasonaias

Figura 1. Inversion Total por actividad econdmica, Primer trimestre 2005

Inversion Extranjera
En el afio 2004 la inversion total en el pais tuvo un crecimiento
positivo en el cuarto sector mas representativo el cual es Servicios a

Empresas.
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Para el primer trimestre del 2005 debido a la inversién exiranjera
ocupo el tercer puesto, esto nos indica que las empresas creadas
con capital extranjero se forman con mas capital demostrando de
esta manera que existe una mejor confianza en el pais para asi
cumplir con los objetivos trazados por las empresas afectando
positivamente al sector en el cual nos estamos enfocando.

Adicionalmente, se evidencia un notable interés en actividades
comerciales e industriales, especialmente en empresas nacionales

antes que en sucursales de extranjeras.

Valores en Milicnes de Didlares

Figura 2. Inversion Extranjera Directa, Primer trimestre 2005

Las tendencias econdémicas analizadas nos permiten inferir que el
mercado al que pertenece “SICESA” (Servicios a Empresas) tiene

apoyo de inversionistas nacionales y exftranjeros.
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3.2. Analisis del mercado propiamente dicho

3.2.1. Producto/Servicio

Desde el wuso masivo del Internet, han ocurrido
transformaciones importantes en la manera de hacer
negocios, pero lastimosamente muchas de las pequefas vy
medianas empresas ecuatorianas no las aprovechan. Las
nuevas tecnologias de la informacién pueden ayudar a las

empresas a solucionar algunos de los siguientes problemas:

e Ausencia de mecanismos de comunicacion directa entre
vendedor y comprador

e  Altos presupuestos para hacer marketing de sus
productos

e Falta de integracion a los procesos de normalizacion y
estandarizacion de los productos

. Carencia de un mercado interactivo

. Necesidad de integrarse al mercado globalizado
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“Aquihaydetodo.com” es un producto desarrollado por
“SICESA” que permite brindar el servicio de alquiler de
espacios a las PYMES asociadas a este centro comercial
virtual, y en cada espacio las empresas afiliadas podran hacer
publicidad y venta de sus productos o servicios como si fuera

su propio sitio Web.

El éxito del centro comercial se debe a que es una idea
totaimente nueva en el pais, que permite resolver dos grandes
inconvenientes relacionados al comercio de productos y
servicios: el primero es la facilidad de los clientes en encontrar
un producto determinado sin la necesidad de moverse y de
perder tiempo; y el segundo es dar a conocer los productos o
servicios que ofrecen empresas pequefias y medianas, pero
que no poseen una estructura tecnolégica para darse a

conocer en un medio tan competitivo.

Otros tipos de soluciones seran ofrecidas al mercado por la
compaiiia “SICESA” manteniendo la misma orientacién hacia
el comercio electrénico tal como su primer producto, pero
enfocados a empresas de mayor tamafo comercial,

corporaciones o multinacionales.
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3.2.2. Clientes

El mercado objetivo inicial de la compariia “SICESA” con su
portal Web “Aquihaydetodo.com” son las PYMES de
cualquier tipo de actividad comercial dentro de la ciudad de
Guayaquil, cuyo porcentaje de participacién en el comercio

actual es amplié y esta en crecimiento.

Las PYMES en el Ecuador son aproximadamente 15.000 con
un promedio de 22 empleados, cuya concentracion se
encuentra en mayor proporcion en las ciudades de Guayaquil

y Quito con un 77%!".

Para poder identificar las necesidades especificas de las
PYMES elaboramos encuestas que reflgjaron las siguientes

necesidades:

s Precios accesibles.- Factor clave a la hora de contratar
servicios externos
¢ Investigacién de Mercados.- Identificar las necesidades y

deseos de sus clientes

I Fundacién para la Ciencia y Tecnologias: www.fundacyt.org.ec
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o Estrategia de Ventas.- Aumentar ventas a corto plazo

e Publicidad.- Captar la atencién de sus clientes

Ademas se realizd una encuesta a los potenciales
compradores del centro comercial para que los clientes
puedan tener una mejor visibn y darse cuenta de la
importancia del producto para el crecimiento de su negocio. La
encuesta indicé que el 70.83% de personas estan dispuestas
a comprar por Internet ya que entre sus principales problemas
a la hora de comprar se encuentra: “Falta de tiempo”,
“Distancia” y “Desconocimiento de lugares”; inconvenientes

que son solucionados con el producto que ofrecemos.

Competencia

Existen 2 clases de competencia para el servicio a ofrecer, y

estas son:

o Competencia directa

. Competencia indirecta
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La competencia directa estd conformada por algunas
empresas que se dedican a actividades similares a lo ofrecido
por el portal “Aquihaydetodo.com” cuyos servicios también

estan enfocados a PYMES aplicando publicidades y paginas

personalizadas de cada una. Sin embargo no todas ofrecen a

pagina Web privada de la empresa vendedora, haciendo queyp-gsSPOL
se pierda la integracion de las empresas en un solo sitio Web.
Normalmente las empresas grandes tienen la suficiente
capacidad de inversion para ello, siendo importante indicar
que la mayoria de estos sitios son extranjeros. Algunos

ejemplos de este tipo de competencia son:

http://www.alpymes.net

http://ecuapymes.com/index.htm
http://www.carrefour.es/index.html
http://www.megustacomprar.com

http://www.todo1plaza.com
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La competencia indirecta se refiere a los sitios Web que
ofrecen un  servicio sustituto al ofrecido  por
“Aquihaydetodo.com”, que pese a que no son similares, los
usuarios de Internet podrian acudir a ellos al momento de
comprar. Principalmente estan conformados por grandes
cadenas comerciales que ofrecen mucha variedad de
productos, pero todos son ofrecidos por una sola empresa.
También estan las paginas Web orientadas a que los usuarios
compren o vendan los productos a través de servicios
clasificados y mediante subastas, y pese que algunas son
gratuitas, se debe publicar cada producto individuaimente
como un anuncio y no existe la publicidad necesaria para la

empresa vendedora.

Algunos ejemplos de este tipo de competencia son:

http://www.amazon.com
http://www.ebay.com
http://www.mundoanuncio.com

http://www.mercadolibre.com
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Adicionalmente, tenemos a empresas desarrolladoras de
portales Web personalizados a cada cliente, en donde pueden
incluir todo tipo de funciones en la pagina como publicidades

de los productos y ventas en linea. Por ejemplo:

http://www.ecuadirectorio.com
http://www.yage.com.ec
http://www.intermix.com.ec
http://www.siscom.com.ec
http://www.ecuanex.net.ec
http://guayaquilenlinea.com

http://www.impactovisual.com

3.2.4. Tamafio del mercado global

Durante los tres primeros meses del 2005 el capital invertido
para constitucion de empresas en Ecuador fue de $8.6
millones en 1.548 nuevas empresas, con un promedio por
empresa de $5.520, superior al monto promedio registrado el
afo anterior ($5.402). Dichas constituciones se realizaron
especialmente en los sectores industrial (33%); servicios a
empresas (30%); comercio (21%) vy transportes y

comunicaciones (10%).
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Realizando un andlisis del mercado global desde el 2003
hasta el primer semestre del 2005 ha existido un incremento
en la inversion tanto nacional como extranjera. EI monto
invertido por las empresas alcanza los $507 millones de
dolares, con una tasa de crecimiento del 745%, aunque este
aumento se debe a una importante inversion en el sector

eléctrico del pais.

En el primer trimestre del 2005, Ecuador alcanzdé $25,4
millones de los cuales $3.4 millones corresponde a la
constitucion de 88 nuevas empresas y $22 millones por
aumentos de capital. Con esta informacion podemos inferir
gue el crecimiento econdmico y la inversion en el pais se han

incrementado, permitiendo estimar un mercado giobal.”

3.2.5. Tamano de mi mercado

En el 2004 en la ciudad de Guayaquil se formaron alrededor
de 3.034 empresas con diferentes tipos de actividad
empresarial que representa el 57.5% de las companias de

Ecuador, mientras que desde Enero hasta Agosto del 2005 se

" Direccion de estudios econémicos societarios de la superintendencia de
compafias: www.supercias.gov.ec
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han creado 2.527 empresas representando el 58.24% del total

nacional.

Los datos indican que mensualmente se crean 315 empresas
resultando en un crecimiento del 24% con respecto al 2004,
cuya principal razén nace de la estabilidad monetaria lograda

con la dolarizacion.

PYMES DISTRIBUCION SECTORIAL

14% 4%

11%

7%

Figura 3. Distribucion sectorial de las PYMES en el Ecuador
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El mercado objetivo de “SICESA” son las PYMES de
Guayaquil cuya actividad principal sea el Comercio (al por
mayor o menor), las cuales representan aproximadamente el
37% de las 1025 que hay en el pais en dicho sector”. Sin
embargo iniciaimente la empresa se dedicara a obtener 116

clientes en los 3 primeros afios de operacién.

3.3. Plan de Mercadeo

3.3.1. Estrategia de precios

Una de las mayores competencias para el negocio planteado
son las empresas orientadas al desarrolio de portales Web
personalizados’ que basicamente captan la mayor parte del

mercado.

iv Revista “Perspectiva” del IDE, en su edicion de Febrero del 2006.

¥ Revisar el capitulo 3.2.3 para mayor referencia
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En general la mayoria de estas compafias no solamente
cobran por el disefio del sitio Web, sino también por el costo
del dominio y el hosting en Internet"’, cuyos valores en
promedio son los siguientes y estan clasificados por el tipo de

pagina Web que entregan:

Sitios estaticos y sin ventas en linea

Actividad Costo Costo

Minimo | Maximo

Disefio de paginas Web (5 paginas) | $ 100 $ 300

3 Nuevas paginas o actualizaciones $ 60 $ 150
Registro de Dominio (anual) $30 $84
Hosting (anual) $24 $130
Total Primer Afio $214 $ 664
Total Mantenimiento Anual $114 | $264

¥ Revisar el capitulo 2.4.3 del informe técnico
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Sitios dinamicos y con ventas en linea

Actividad Costo Costo

Minimo | Maximo

Disefio de sitio Web dinamico (8) | $ 400 $ 450

Funcionalidad, o software para $ 440 *$ 1100

ventas en linea

Registro de Dominio (anual) $30 $ 100
Hosting (anual) $ 50 $ 210
Total Primer Afo $ 920 $ 1760
Total Mantenimiento Anual $ 520 $310

* Mediante software el costo solo se lo paga una vez, pero el

mantenimiento lo hace el propio cliente.

El servicio principal de “Aquihaydetodo.com” es e! alquiler y
mantenimiento de los espacios para las PYMES dentro del
centro comercial virtual, y los precios previstos para ello se
muestran en la siguiente tabla, los cuales son los precios

basicos:
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Actividad Costo al

Cliente
Contrato de Activacion (1 vez) $ 600
Paquete de Mantenimiento (Anual) $ 350
Total primer aiio $ 950
Total Mantenimiento Anual $ 350

El servicio ofrecido es mucho méas caro que las paginas de
tipo estéaticas, pero mucho mas baratas que las dinamicas con
ventas en linea, lo cual es muy conveniente para las
empresas ya que obtendran un servicio eficaz, robusto, y de
calidad a un precio razonable. El detalle de las actividades,
politicas y alcance de nuestros paquetes de servicios se lo

puede observar en el capitulo 3.3.4.

Estrategia de venta

Para iniciar el portal “Aquihaydetodo.com” se contara con la
participacion de al menos 20 empresas de tipo comercial, y
que tendran el beneficio de pagar un costo inferior al que se

ofrece al mercado por ser fundadores del centro comercial
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virtual ", Los clientes que recibiran el mayor esfuerzo en
ventas seran todas aquellas que pertenezcan al sector
comercial, tales como almacenes de articulos electrénicos,

plasticos, muebles, vestimentas y bisuteria.

Para captar una mayor cantidad de clientes se explicaran las

siguientes ventajas que ofrecemos con nuestro servicio para

PYMES:

¢ No es necesario disponer de un computador para que el
portal haga su gestion de venta, ya que “SICESA” se
comunicara con el representante de la PYME con el medio
pactado en el contrato, ya sea teléfono, e-mail, fax,

mensaje a celular

o No necesita de conocimientos informaticos ni de un
administrador de su informacién o contenido Web, ya que
lo hacemos por la empresa mediante el contrato de

mantenimiento

o El Hosting de la pagina Web de ia empresa se encuentra

incluido en el contrato de activacion

Vi Revisar las politicas de servicio en el capituio 3.3.4
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e Existiran muchos clientes potenciales ya que
“Aquihaydetodo.com” sera promocionado en varios
medios de comunicacién, para que se disponga de una

gran cantidad de usuarios que visiten el sitio
¢ “Aquihaydetodo.com” tendria actualizaciones periddicas
sobre sus servicios para que la inversion de las empresas

sea revalorizada en el tiempo

El cubrimiento inicial son las PYMES de Guayaquil, pero se

expandira hacia todo el Ecuador al final del primer afo, y con
ello se lograra captar una cantidad significativa de empresas
para que los usuarios fambién gocen de una gran variedad de

opciones al momento de decidir lo que desean comprar.

intereses de los usuarios.
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Estrategia promocional

“Aquibhaydetodo.com” es un portal que se promocionara en
varios medios publicitarios populares, como la prensa, la
radio, la television y correo electronico. Asi las empresas
tendran publicidad indirecta a través de la realizada en el sitio;
con ello se podré atraer a muchos usuarios al portal y asi
podran enterarse de los productos y servicios ofrecidos por las

PYMES.

Con el fin de atraer a mas empresas para que se afilien al
portal, se realizaran varios eventos donde se muestre el portal
a los representantes de las empresas interesadas, y se
demostraran las bondades, caracteristicas y ventajas al

adquirir los servicios de “SICESA”.

Politicas de Servicios

Existiran varios tipos de contratos que podran ser utilizados
por las PYMES cuando deseen afiliarse al portal

“Aquihaydetodo.com”, y son:
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1.- Contrato de Activacion Ejecutivo. Incluye la creacion de
las paginas Web dentro del portal y se podra escoger entre 3
modelos diferentes de interfaces para la presentacion de la
informacién. En estas paginas se publicaran hasta 30
productos diferentes que se promocionaran en el centro
comercial virtual con un maximo de 10 productos por pagina.
También se incluira toda la informacién general de la empresa
como direcciones, teléfonos, contactos, ofertas, historia, etc.
Este contrato sera valido durante 1 afio y el costo del mismo
dependera del numero de productos totales que se desee

publicar, segun una tabla de precios definida.

2.- Contrato de Activacion Profesional. Adicional a todos los
servicios del contrato basico se incluye el servicio de
marketing directo a usuarios para focalizaciébn de ofertas,
basandose en las preferencias que los usuarios del portal
hayan indicado al momento de registrarse y tendencias de
compras. Tendran también la promocién masiva de sus
productos a través de correos electrénicos
independientemente de las otras empresas afiliadas, vy
publicacién de su logotipo en los lugares donde aparezcan los

auspiciantes dentro del portal. De igual manera el contrato



28

tendra una vigencia de 1 afio y el costo del mismo dependera

del numero de productos totales que se desee publicar.

3.- Paquete de Mantenimiento. Mediante este paquete se
incluye la actualizaciéon de precios, fotos, informacion y
promociones de todos los productos contratados previamente.
Si se compra este paquete anualmente, no se necesita pagar
el contrato de reactivacion cuando se haya caducado el
convenio. Como servicio adicional y si el cliente lo desea, se
ofrecera la gestion de venta por Internet cobrando el 1% del
valor de las ventas realizadas desde el portal mensualmente.
El precio de este paquete dependera de la cantidad de

articulos contratados inicialmente.

4.- Contrato de Re-activacion. Luego de finalizado el tiempo
de vigencia de un contrato y si no se adquiere un paquete de
mantenimiento se cobrara el 67% del costo actual del contrato
de activacion elegido para mantenerse activo en el centro
comercial virtual. Si ha transcurrido 1 afio sin que una
empresa reactive su sitio dentro del portal y se desea volver a
participar de!l mismo, entonces la empresa debera comprar un

nuevo contrato de activacion.
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5.- Precios Unitarios. Se dispondra de una tabla de precios
sobre modificaciones unitarias en los contratos o paquetes, es
decir actualizaciones de toda la informacién involucrada para
un producto. Esto sera de utilidad para aquellos clientes que
no deseen contratar el paquete de mantenimiento porque no
varia mucho su informacion o que desean incluir algunos

productos adicionales al contrato.

6.- Contrato Socio Fundador. Disefiado exclusivamente para
las primeras empresas que se afilien al portal sin que se haya
realizado el lanzamiento oficial de “Aquihaydetodo.com”. Se
cobrara un precio bajo para impulsar a las empresas a que se
afilien, cuyo valor ayudara a cubrir los costos fijos de
“SICESA”. E! contrato tendrd una vigencia de 6 meses y
gozara de los beneficios del contrato ejecutivo. Finalizado el
contrato, si el cliente desea mantener los servicios ofrecidos
debera adquirir uno de los contratos que estan a disposicion,

descontando el monto que ha pagado anteriormente.

Toda PYME asociada sera responsable de hacer la entrega a
domicilio de sus productos vendidos a través del portal. Si no

se desea ejecutar la entrega, entonces en el sitio Web el
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usuario previo a la compra se enterara de que sélo puede

retirar el producto en la direccién de la tienda.

“Aquihaydetodo.com”, ofrecera a sus usuarios dos métodos
de compra en linea, a través de tarjeta de crédito
internacional, o mediante pago en efectivo. El pago en efectivo
sb6lo puede ser realizado por los usuarios registrados vy
residentes en Ecuador. Cuando se desee hacer compras en
efectivo, primordiaimente la entrega no se hara a domicilio, a

menos que la tienda desee hacerlo.

Cuando los pagos sean a través de tarjeta de crédito
internacional, el dinero cobrado sera depositado en una
cuenta bancaria internacional de “SICESA”. Una vez al mes
se hara la respectiva acreditacion de fondos a cada tienda que
haya recibido una compra en dicho lapso, junto con un reporte
sobre el detalle de sus transacciones, para que las PYMES

puedan auditar sus transferencias de dinero.

Se ofrecera una atencioén ai cliente inicialmente de 7x8 (siete
dias a la semana, ocho horas diarias) y cada 15 dias se

visitara a sus clientes para recabar la informacion a actualizar
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en el sitio, como fotos, lista de precios y ofertas. También se
llevara un control de encuestas de satisfaccion de los usuarios
a través del portal para monitorear el bienestar de los mismos

para asi garantizar su fidelidad.

Tacticas de ventas

Seguln la encuesta realizada en el andlisis de mercado, los
inconvenientes mas grandes para que en Guayaquil los
usuarios de Internet compren en linea es la desconfianza en el
uso de las tarjetas de crédito, o porque no poseen una. Es por
ello que para brindar seguridad a los usuarios al momento de

comprar se estableceran 2 tipos de alianzas.

La primera sera con la pagina www.paypal.com, la cual es la
empresa lider en cobros mediante tarjetas de crédito y
transferencias bancarias a través de Internet, para asi integrar
en el portal “Aquihaydetodo.com” su eficaz sistema de

seguridad que ya ha sido comprobada en el mundo.

También con cada empresa que se afilie al centro comercial

virtual, se podra acordar (no es necesario) que la empresa
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invierta en un servicio de entrega a domicilio para que pueda
realizar los cobros directamente al cliente, y asi brindar
mayores facilidades a los consumidores. Esto s6lo podria ser
acordado con las PYMES de la ciudad de Guayaquil

inicialmente, pero luego se podra extender a todo el Ecuador.

Para brindar facilidades de pago sobre nuestros servicios,

las PYMES se les brindara dos esquemas para realizarlos.

primero sera al contado y el segundo a crédito diferido en un CIB-ESPOL

lapso no mayor a tres meses.

Finalmente, como plan a futuro se elaborara una franquicia del
portal “Aquihaydetodo.com” para que pueda ser implantada
en otros paises con la misma modalidad y garantias que

ofrece el portal en Ecuador.
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CAPITULO 4

4. ANALISIS TECNICO

4.1. Analisis del producto/Servicio

Este sub-capitulo describe un resumen del informe técnico
“Prototipo del Centro Comercial Virtual orientado hacia PYMES”

el cual se encuentra en detalle dentro del anexo 1.

4.1.1. Diseno

En esta etapa se describe las especificaciones funcionales del
portal midiendo su alcance y objetivos, los cuales son basicos
al momento de elaborar los diagramas de arquitectura,

modulos, objetos y el modelo conceptual de la base de datos.
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Ademas se elaboraron los casos de uso y escenarios que
simulan la interaccidbn de los usuarios mientras navegan a

través del portal.

4.1.2. Construccion/Desarrollo del prototipo

En la presente fase se realizd un modelo del portal con
funciones basicas pero que describen el comportamiento
global del sistema a desarrollar cuando la empresa este en
marcha, el cual se basard en el disefio plasmado en el

capitulo anterior.

4.2. Ubicacion y equipos
Las caracteristicas minimas de la oficina necesaria para el
funcionamiento de la empresa deben ser minimo 3 habitaciones, una
sala para recepcién, un bafo, luminarias y puertas de seguridad, en
donde se distribuiran los diferentes departamentos de “SICESA”. Sin
embargo, el gréafico siguiente muestra la distribuciéon ideal que se

obtendria luego de que la empresa lleve un tiempo de estabilizacién.

T
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Q K_' Bodeqa Cuarto de

Equipos
Bafio Bafio P
Administracion D

Mujeres | Hombres

Sala de
a'a Desarrollo y

Juntas C Software
™ w
C Recepcion D

Ventas y
r\ Servicio al Cliente

Gerencia
General

Figura 4. Distribucidn de la Oficina de “SICESA”

En esta distribucion existen 7 habitaciones, 2 bafios, sala de

recepcion y de igual manera posee las luminarias y seguridades

respectivas de este local.

Los equipos que se usaran para proveer a nuestros servicios seran

los siguientes:

e 1 Servidor IBM x-series 225, cuyas caracteristicas son:
o 2 GB de memoria RAM
o 320GBdeHD
o Unidad de CDROM

o Unidad de respaldo en cintas
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o 1 Firewall Cisco Pix 515E

o

O

Throughtput 200 MBs
2 Interfaces Ethernet
Tipo statefull

Encriptacion tipo 3DES/AES

1 Patch Panel para interconexion de puntos de red
300m cable UTP cat 5
Conectores para salida WAN (Internet)

1 Aire Acondicionado de 24000 BTU para el cuarto de equipos

Plan de Produccion

Segln el andlisis de mercado realizado se determiné el tamaro del

mercado objetivo, y el plan de ventas que se seguira para satisfacer

la cantidad de clientes que permitan llegar a cumplir con el retorno de

la inversién. Estos valores se los muestras las tablas 4.3.1 y 4.3.2
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Tabla 4.3.2 Datos Basico de Andlisis de Mercado

1 Ao 2 Aho 3 Ao

Volumen Estimado de Ventas

Contrato Socio Fundador 20 0 0
Contrato de Activacién Ejecutivo 18 24 20
Contrato de Activacién Profesional 8 12 14
Paguete de Mantenimiento 17 24 40
Contrato de Reactivacion 0 24 30
Precios Unitarios 26 36 50

Precio de Ventas

Contrato Socio Fundador $6,000 $0 $0
Contrato de Activacién Ejecutivo $10,800 | $14,400 [ $12,000
Contrato de Activacion Profesional $6,000 $9,000 | $10,500
Paquete de Mantenimiento $5,950 $8,400 [ $14,000
Contrato de Reactivacion $0 | $10,800 $13,500
Precios Unitarios $520 $720 $1,000
Ventas Brutas $29,270 | $43,320 $51,000

Tabla de Precios

Contrato Socio Fundador $300
Contrato de Activacién Ejecutivo $600
Contrato de Activacién Profesional $750
Paquete de Mantenimiento $350
Contrato de Reactivacion $450
Precios Unitarios $20
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CAPITULO 5

5. ANALISIS LEGAL, ADMINISTRATIVO Y SOCIAL

5.1. Aspectos Legales del Emprendimiento

“SICESA” sera constituida como una sociedad andénima, o cual
indica que su capital, dividido en acciones negociables, estara
formado por la aportacion de los accionistas que responderan
unicamente por el monto de sus acciones. La compafia se
constituye mediante escritura publica que previo mandato de la
Superintendencia de Compaiiias, es inscrita en el Registro Mercantil.

A continuacion se describen los pasos a seguir para la constitucion*™.

e Obtener la afiliacion a la Camara de Comercio del Guayas, como
requisito previo a la resolucidon aprobatoria por parte de la

Superintendencia de Compariias. Costos de afiliacion 200 USD

Vil |nstructivo para la constitucion, aumento de capital y mas actos societarios
de las companias mercantiles sometidas al control de la superintendencia de
compafias, http://www.supercias.gov.ec
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e Abrir una cuenta especial para la integracion del capital de la
compaiiia en formacion. El monto minimo para la constitucion de
la empresa es 800 USD

e Acudir a un notario para que emita la escritura publica de la
compania. Costo de 120 USD

e Resolucidn de la superintendencia de compafias donde se
aprueba la constitucion de la empresa. Costo 1.5 USD

¢ Presentarse en el registro mercantil donde se inscribe la escritura
publica junto con la resolucidbn de la Superintendencia de

Compaiiias. Costo 4 USD

Grupo Empresarial

Los fundadores de “SICESA” son jovenes profesionales del medio
con amplia experiencia en el desarrollo de aplicaciones y servicio al

cliente.

Grace Cornejo Gayrey

¢ Ingeniera en Computacion, especializacion en Sistemas
Informaticos

¢ Administradora de Centros de Cémputo

¢ |Instalaciones y mantenimiento de hardware y software

e Control de seguridades en sistemas ERP
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Erick Lavid Cederfio

¢ Ingeniero en Computacién, especializaciéon Sistemas
Tecnologicos

o Programador de sitios Web

o Desarrollador de aplicaciones Web, Sistemas para control de
Calidad, Gestién Administrativa financiera, y seguimiento de
proyectos

o IBM Certified Associate Developer - Lotus Notes & Domino

Stalin De La Torre

¢ Ingeniero en Computacion, especializacion Sistemas
Tecnoldgicos

e Soporte técnico a usuarios sobre hardware y software

¢ Programador de sitios Web

¢ Desarrollador de aplicaciones Web, Sistemas de compras, y CRM

¢ |BM Certified Associate Developer - Lotus Notes & Domino

e Lider de desarrollo en proyectos de software
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5.3. Organizacion, personal ejecutivo y de apoyo

5.3.1. Organigrama

“SICESA” inicialmente contara con un personal conformado
por cuatro personas, de las cuales tres son los socios
fundadores. Se distribuiran entre estas personas todos los
roles necesarios para el funcionamiento de la empresa, los

cuales se describen en el siguiente organigrama:

Junta Directiva

Contaduria * ‘ RR HH *

Gerente General
Legal * Publicidad *

Asistente
Administrativo

v A4

Jefe de Desarrollo y Jefe de Ventas y
Software Servicio al Cliente

A 4

Desarrollador 1 Servicio al Cliente

A

Desarrollador 2

A

Figura 5. Organigrama de “SICESA”

.CIB-ESPOL
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Los cuadros que contienen un asterisco (*) indican que son
servicios contratados a empresas tercerizadoras. La junta
directiva (o accionistas) de la empresa, y es a quien reporta la

gerencia general.

La Gerencia General estarg a cargo de la Ing. Grace Cornejo,
que adicionalmente cumplird con las funciones del asistente
administrativo. Debera también cumplir con las tareas legales,
contables, y de recursos humanos, que podran ser

tercerizados o no en el futuro.

El Departamento de Desarrollo estara a cargo del Ing. Stalin
De La Torre, quien sera el responsable de la elaboracion y
cumplimiento de todo lo relacionado a los productos y

servicios que se ofreceran al mercado.

El Departamento de Ventas y Servicio al Cliente estara a
cargo del Ing. Erick Lavid, quien sera el responsable de toda
la gestion de venta, publicidad, y servicio al cliente. Para eso
él podra contar con una persona contratada por la empresa

que colaborara con la atencién al cliente.
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Cuando la empresa esté economicamente establecida, se
procedera a contratar a mas personal para distribuir fa carga
de trabajo de toda la gerencia y jefaturas. A continuaciéon se
detalla el plan para contratacion del personal que
desempenard el esquema organizacional explicado

anteriormente.

Descripcion del Organigrama Principal
Gerente General.- Las principales funciones relacionadas al
cargo son:

¢ Representante Legal de la empresa

e Manejar bajo su responsabilidad los fondos de la
Organizacion

e Presentar ante la Junta Directiva informes acerca de la
situacién de la Organizacién, acompanado del balance y
demas documentos contables, cuando se lo requiera

e Otorgar poderes generales, constando siempre las
resoluciones que correspondan

e Definir, las politicas de comercializacion y servicio al
cliente

¢ Mantener una imagen profesional en las relaciones con los

Clientes
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Velar por la facturacion y cobranza de todas las fuentes de
ingreso en la empresa

Efectuar las designaciones de empleados

Planificar el trabajo actual y futuro para alcanzar una
6ptima utilizacién de los recursos

Elaborar los reglamentos internos

Aprobar los desembolsos relacionados con gastos de
personal

Administrar, en general los negocios de la Organizacién
Garantizar que al menos el 70% de nuestros clientes estén
satisfechos con el servicio ofrecido

Estar actualizado en los sucesos del entorno que atiende y
que pueden afectar a la empresa

Elaboracién y asignacién de cuotas y presupuesto de

ventas

Asistente Administrativo.- Las funciones relacionadas al

cargo son:

e Responsable de la ejecucién y seguimiento de sistemas

internos y procedimientos
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Revisar la ejecucién de tramites legales de constitucion y
cambios en la Organizacién

Supervisar los servicios que la Organizacion haya
contratado

Mantener comunicaciéon con proveedores y supervisar el
pago oportuno sobre sus servicios

Gestionar el cumplimiento de la cobranza de los contratos
establecidos con los clientes

Visitar a los clientes para recabar la informacion a ser

publicada en el centro comercial virtual

Jefe de Desarrollo y Software.- Las funciones relacionadas

al cargo son:

Dirigir los proyectos de desarrollo o actualizaciones de
software

Participar en actividades pre-venta, tales como
demostraciones, presentaciones, o determinacién de
requerimientos de software y de aplicaciones

Conocer las caracteristicas principales de los productos de
la competencia

Elaborar y ejecutar las actividades de Control y Calidad de

productos
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Desarrollador.- Las principales funciones relacionadas al

cargo son:

Desarrollar e integrar sistemas de software y/o hardware
Planificar y contribuir con el tiempo necesario para cumplir
con las tareas asignadas en base a una planificacion
establecida

Cumplir con los estandares de calidad

Elaboracién de documentacion técnica de los desarrollos

realizados

Jefe de Ventas y Servicio al Cliente.- Las funciones

relacionadas al cargo son:

Renovar e incrementar la presencia de “SICESA” en el
mercado

Mantener el nivel de satisfaccion de los clientes por encima
del 70%

Identificar y canalizar nuevas oportunidades de negocio
hasta culminar con el cierre exitoso del mismo

Supervisar y mantenerse informado acerca de

necesidades de nuestros clientes
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e Realizar reuniones periédicas de comunicacién con su
personal

e Hacer seguimiento de las oportunidades de negocio
generadas

e Planificar las diversas reuniones, demos, presentaciones
para captar clientes

e Analizar la competencia, el mercado, productos y sugerir
nuevos tipos de negocios y mejoras

e Apoyar a su personal en el cierre de negociaciones

e Revisar pronésticos de ventas

e Elaboracion y cumplimiento del presupuesto de ventas y
facturacion

e Monitorear quejas de clientes

¢ Responsabilidades definidas por su superior jerarquico

Vendedor.- Las principales funciones relacionadas al cargo

son:

e Mantener y fomentar las relaciones con clientes y
potenciales clientes

¢ lIdentificar y canalizar nuevas oportunidades de negocio

hasta culminar con el cierre exitoso del mismo
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e Atender personalmente los diversos requerimientos

informaticos de los clientes

e Cotizar y vender, las diferentes aplicaciones, productos y

servicios que ofrece “SICESA”
e Entregar las ofertas solicitas a tiempo y bien presentadas

o Ejecutar diversas reuniones y presentaciones para captar

clientes

o Presentar infformes del cumplimiento en las ventas a la

gerencia

e Apoyar la gestion de cobranzas

Servicio_al Cliente.- Las principales funciones relacionadas

al cargo son:

e Realizar seguimiento del cumplimiento de contratos a
clientes

e Realizar encuestas a los cliente y consumidores de
“Aquihaydetodo.com”, y elaborar informes para la
Gerencia General

¢ Mantener la buena imagen de la empresa ante el cliente

e Emisién mensual y envio del estado de los contratos a los

clientes
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e Comunicacion directa con los clientes informando los
pedidos de los consumidores del Centro Comercial Virtual
e Comprobar la informacion del usuario registrado y la
autenticidad del pedido cuando se ha solicitado una

compra en efectivo

5.3.3. Organizaciones de apoyo
La Tercerizacion (Outsourcing) es el proceso mediante el cual
una organizacion identifica una porcion de su proceso de
negocio que podria ser desempefiada de forma mas eficiente
y efectiva por otra compafiia, la cual es contratada para
desarrollarla. Esto libera a la primera organizacion para

enfocarse en la parte o funcién central de su negocio.

Contaduria.- Las principales funciones relacionadas al cargo

son:

e Contabilizacién de nébminas

¢ Contabilizacion y costeo de las facturas

e Calculo y contabilizacion de depreciaciones de activos fijos
e Calculo de impuestos, IVA y Retenciones

e Elaboracion de las Declaraciones de Impuesto a la Renta

o Elaboracion de anexos al balance
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e Preparacion de informacion contable para impugnacion de
glosas tributarias

* Emision oportuna de los Estados Financieros de la
organizacion

Legal.- Las principales funciones relacionadas al cargo son:

) Brindar asesoramiento juridico para la organizaciéon

) Manejo de libros sociales

) Obtencion de permisos de funcionamiento

. Elaboracion y revision de contratos

) Reclamaciones ante entidades administrativas vy

gubernamentales

Publicidad.- Las principales funciones relacionadas al cargo
son:

. Manejo de la imagen corporativa

e Asesoria en potenciacion de productos y servicios

. Asesoria en campafas de mercadeo

. Publicaciones en medios de comunicacion
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Recursos Humanos.- Las principales funciones relacionadas

al cargo son:
. Proceso de Seleccion de personal
. Evaluacion del personal

. Provisidn de personal temporal o permanente

5.4. Analisis Social

Como toda empresa, su aportacion social al pais es la generacidén de
nuevas plazas de empleo, contribuyendo asi a la disminucién de las
tasas de desempleo. Ademas, parte de la mision de “SICESA” al
ofrecer el servicio “Aquihaydetodo.com” es permitir que las
PYMES #afiliadas puedan incrementar sus ventas a través del
comercio electrénico, para asi generar un crecimiento econémico en
el mercado empresarial, de tal forma que esto origine un aumento en

la cantidad de empleo que cada empresa pueda generar.

Como valor agregado se orienta a las PYMES ecuatorianas la
utilizacion de TICs (Tecnologias de Informacién y Comunicacion)

como parte de su labor diaria para su desarrollo constante.




CAPITULO 6

6. ANALISIS ECONOMICO

Para que “SICESA”

pueda comenzar a operar en el

mercado
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ecuatoriano, se va a necesitar una aportacién econémica de $75,000.00.

El capital inicial sera distribuido de la siguiente manera:

Aporte Porcentaje de Acciones
Emprendedores $54,000.00 72%
Socios Capitalistas $21,000.00 28%
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6.1. Inversion en Activos Fijos
En la tabla 6.1.1 se describe los requerimientos de inversién en
activos fijos (software, equipos, muebles y enseres en general) para
la comparnia “SICESA”.
Tabla 6.1.1 Inversion en Activos Fijos
. Valor Valor
Cantidad Unitario Total Totales
1.- Equipos $9,120
Servidor 1 $3,000 | $3,000
Unidad de Respaldo 2 $160 $320
Firewall 1 $800 $800
Computadoras de escritorio 4 $1,200 | $4,800
Camara Digital Fotografica 1 $200 $200
2.- Muebles y Enseres $1,650
Escritorio 2 $150 $300
Mesa de Trabajo 2 $50 $100
Sillas 6 $20 $120
Sofa de espera 1 $100 $100
Mesa de Juntas 1 $100 $100
Archivador 1 $50 $50
Otros 1 $300 $300
Celuiar 1 $40 $40
Teléfono 2 $20 $40
Acondicionador de Aire 1 $500 $500
3.- Software $6,680
Licencias de SO (pc oficina) 4 $300 | $1,200
Base de datos (DB2) x Servidor 1 $624 $624
Base de datos (DB2) x Usuario 4 $124 $496
Servidor de Aplicacion (Sun App Srv) 1 $4,260 | $4,260
Licencia de My Eclipse 2 $50 $100
Total de Inversion $17,450 | $17,450




6.2. Gastos de Arranque
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La tabla 6.2.1 muestra los gastos basicos, en los cuales se incurren

para que la empresa pueda funcionar sin ningun impedimento legal.

Tabla 6.2.1 Presupuesto de Gastos de Arranque

Descripcién Valor
Cta. Integracion de Capital * $200
Escritura de Constitucién $50
Afiliacién a la Cadmara de Comercio del Guayas $200
Inscripcion de Constitucion en Registro Mercantil $50
Inscripcion de Nombramiento de Rep.Legales $20
Honorarios de Abogados $250
Permisos de Bomberos $30
Permisos Municipales $50
Total Gastos de Arranque $850

* Reembolsables luego de la Constitucion de la Compadia

6.3. Presupuesto de Personal

“SICESA” tendra una nomina de personal que labora en forma

permanente, y también contratara servicios tercerizados para las

asesorias legal y contable. Todos los cargos especificados en el

capitulo 5.3 seran incorporados progresivamente de acuerdo al

crecimiento de la empresa y sus necesidades operativas. La tabla

6.3.1 muestra la distribucion del presupuesto para el pago al

personal.
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6.4. Presupuesto de Ingresos

En la tabla 6.4.1 indica la informacién de las ventas de los servicios,

asi como los efectos tributarios de la operacion.

Tabla 6.4.1 Presupuesto de Ingresos

1 Ao 2 Ao 3 Ao

Volumen Estimado de Ventas

Contrato Socio Fundador 20 0 0
Contrato de Activacion Ejecutivo 18 24 20
Contrato de Activacion

Profesional 8 12 14
Paquete de Mantenimiento 17 24 40
Contrato de Reactivacion 0 24 30
Precios Unitarios 26 36 50

Precio de Ventas
Contrato Socio Fundador $6,000.00 $0.00 $0.00

Contrato de Activacion Ejecutivo | $10,800.00 | $15,696.00 | $14,160.00
Contrato de Activacion

Profesional $6,000.00 $9,810.00 | $12,390.00
Paquete de Mantenimiento $5,950.00 | $9,156.00 | $16,520.00
Contrato de Reactivacion $0.00 | $11,772.00 | $15,930.00
Precios Unitarios $520.00 $784.80 | $1,180.00
Ventas Brutas $29,270.00 | $47,218.80 | $60,180.00
IVA $3,512.40 $5,666.26 $7,221.60
RF Servicios $2,341.60 $3,777.50 $4,814.40
Ventas Netas $35,124.00 | $56,662.56 | $72,216.00
Primer Pago $17,562.00 | $28,331.28 | $36,108.00
Segundo Pago $10,537.20 | $16,998.77 | $21,664.80
Tercer Pago $7,024.80 | $11,332.51 | $14,443.20
Recuperacion de Cartera $14,322.00 | $20,238.77 | $32,997.31
Ingresos Efectivos $31,884.00 | $48,570.05 | $69,105.31

Cuentas Por Cobrar $3,240.00 | $11,332.51 | $14,443.20




6.5. Capital de Trabajo

Dentro de la inversién para capital de trabajo se considera los gastos
de constitucion de la empresa, asi como los gastos administrativos,

de operacién y de personal equivalentes al periodo de 1 afo. La

Tasas Pagos
Impuesto Valor Agregado 12% Primer 50%
Retencién a la Fuente 8% Segundo 30%
Incremento de Precios (Anual) 9% Tercero 20%
Recuperacion de Cartera 100%
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Tabla 6.5.1 justifica los montos para la inversién de capital de

trabajo.
Tabla 6.5.1 Inversion en Capital de Trabajo
Detalle Mensual Aino 1 Ano 2 Afo 3

Transporte $60.00 $720.00 $756.00 $793.80
Insumos de Oficina $20.00 $240.00 $252.00 $264.60
Personal $17,920.68 | $20,058.44 | $21,061.36
Arriendo $200.00 $2,400.00 $2,520.00 $2,646.00
Servicios publicos $100.00 $1,200.00 $1,200.00 $1,200.00
Gastos de Constitucion $650.00 $0.00 $0.00
Permisos de funcionamiento $80.00 $84.00 $88.20
Afiliacién a la Camara de Comercio $200.00 $120.00 $126.00
Telefonia Fija $60.00 $720.00 $756.00 $793.80
Telefonia Movil $30.00 $360.00 $378.00 $396.90
Domino en Internet $100.00 $105.00 $110.25
Preferencia en Buscadores $400.00 | $4,800.00 | $5,040.00 | $5,292.00
Internet $200.00 $2,400.00 $2,520.00 $2,646.00
Total $31,790.68 | $33,789.44 | $35,418.91
Incrementos de Costos (anual) [ 5.0% |




6.6. Presupuesto de Otros Gastos

6.6.1. Gastos de Operacion
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En la tabla 6.6.1.1 observamos los valores en los cuales se

debe incurrir para la creacion y funcionamiento de ia empresa.

Tabla 6.6.1.1 Presupuesto de Gastos de Operacién

Detalle Mensual Ano 1 Ao 2 Ano 3
Arriendo $200.00 | $2,400.00 | $2,520.00 | $2,646.00
Servicios publicos $100.00 $1,200.00 $1,260.00 $1,323.00
Gastos de Constitucion $650.00 $0.00 $0.00
Permisos Funcionamiento $80.00 $84.00 $88.20
Afiliacion C.C. $200.00 $0.00 $0.00
Mantenimiento de Afiliacion $90.00 $120.00 $126.00
Depreciacion equipos y muebles $2,942.19 | $3,001.03 | $3,061.05
Amortizacion $2,044.08 $2,084.96 $2,126.66
Telefonia Fija $60.00 $720.00 $756.00 $793.80
Telefonia Movil $30.00 $360.00 $378.00 $396.90
Domino en Internet $100.00 $105.00 $110.25
Internet $200.00 $2,400.00 $2,520.00 $2,646.00
Total $13,186.27 | $12,829.00 | $13,317.87

Incrementos de Costos (anual) L 5.0°/d
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6.6.2. Gastos de Administracion y Ventas

La tabla 6.6.2.1 se muestra los valores de administracion
como la publicidad e insumos de oficina, también vemos los
gastos de ventas que se ven reflejados en los gastos de

transporte y asesorias en los cuales la empresa incurrira.

Tabla 6.6.2.1 Presupuesto de Gastos de Administracién y Ventas
Detalle Mensual Afio 1 Afo 2 Ao 3
Publicidad $1,000.00 $500.00 $525.00
Insumos de Oficina $20.00 $240.00 $252.00 $264.60
Transporte $60.00 | $720.00 | $756.00 | $793.80
Asesorias $1,000.00 | $1,050.00 | $1,102.50
Total $2,960.00 | $2,558.00 | $2,685.90
[ Incrementos de Costos 5.0% |

6.6.3. Depreciaciones y Amortizaciones

El calculo para depreciaciones y amortizaciones se utiliza para
distribuir el costo de los bienes adquiridos durante su vida util
estimada, y se muestra en la tabla 6.6.3.1. EI método de

depreciacion utilizado es el de linea recta.
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6.7. Deducciones Tributarias

6.8.

62

El cuadro de las deducciones se basa en los valores de depreciacion

y amortizacién realizadas de los activos fijos. Los valores se

encuentran en la tabla 6.7.1.

Tabla 6.7.1 Deducciones Tributarias

Afo 0 Ao 1 Afno 2 Ano 3
Depreciaciéon $0.00 | $2,942.19 | $6,002.07 | $9,183.16
Amortizacion $0.00 | $2,044.08 | $4,169.92 | $6,379.98
Total de Deducciones $0.00 | $4,986.27 | $10,171.99 | $15,563.15

Analisis de Costos

Cuando se realiza el analisis de costos se busca encontrar los costos

basicos y variables en los cuales la empresa debera gastar para el

funcionamiento correcto de

encontramos en la tabla 6.8.1.

la misma.

Dichos valores

jos
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CAPITULO 7

7. ANALISIS FINANCIERO

El andlisis financiero nos permite verificar la rentabilidad del proyecto y se
lo determina mediante el analisis del Flujo de Caja, Estado de Resultados

y Balance General.

Con el Flujo de Caja se busca analizar el impacto de los ingresos vy
egresos proyectados. El Estado de Resultados estima la utilidad que
generaria la empresa en cada periodo y el Balance General determina el

estado de las cuentas.

7.1. Flujo de Caja

En la tabla 7.1.1 se muestra una estimacién de las cantidades de
dinero circulando hacia y desde el negocio de los tres primeros afios

que fueron estimados para la recuperacion de la inversion.
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7.2. Estado de Resultados

El analisis demuestra cuanto dinero espera ganar “SICESA” durante
un periodo de tiempo, dicha tabla también es conocida como Estado

de Pérdidas y Ganancias. La informacién de los valores se detalla en

latabla 7.2.1.
Tabla 7.2.1 Estado de Resultados
Detalle Ao 1 Aho 2 Ano 3

Ventas Netas $29,270.00 $47,218.80 $60,180.00
Gastos de personal $17,920.68 $21,586.69 $22,666.02
Gastos de operacién $13,186.27 $12,829.00 $13,317.87
Gasto administrativos $2,960.00 $2,558.00 $2,685.90
Gastos $34,066.95 $36,973.69 $38,669.79
Utilidad antes de Impuestos ($4,796.95) $10,245.11 $21,510.21
Reparto de Utilid. Trabj. $0.00 $1,536.77 $3,226.53
Utilidad Grabable ($4,796.95 $8,708.35 $18,283.68
Impuesto a la renta $0.00 $2,177.09 $4,5670.92
Utilidad neta ($4,796.95) $6,531.26 $13,712.76
Reparto de Utilid. Trabj. 15%

Impuesto a la renta 25%

7.3. Balance General

El Balance General indica de donde viene el dinero del negocio (el
pasivo) y como esta siendo usado (el activo), cumpliendo un papel
fundamental para la comprobacién de las cifras en los otros estados

financieros. Los valores se indican en la tabla 7.3.1.
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Tabla 7.3.1 Balance General

Detalle Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ao 3
Activo
Activo corriente
Caja y bancos $3,550.000 $1,149.32] $8,890.05 $32,840.20
Cuentas por Cobrar $3,240.00 $11,332.51| $14,443.20
Sub Total Activos Corrientes $3,550.00{ $4,389.32 $20,222.56] $47,283.40
Activo fijo
Equipos $9,120.00 $9,120.00, $9,120.00, $9,120.00
Depreciacion $2,790.72| $5,693.07] $8,710.40
Ajuste por inflacién $182.40 $368.45 $558.22
Muebles y Enseres $1,650.00 $1,650.00, $1,650.00, $1,650.00
Depreciacion $151.47]  $309.00 $472.77
Ajuste por inflacién $33.00 $66.69 $100.99
Software $6,680.00 $6,680.00| $6,680.00, $6,680.00
Amortizacion $2,044.08 $4,169.92] $6,379.98
Ajuste por inflacién $133.60,  $269.87 $408.87
Patente (Sistema) $54,000.00) $54,000.00| $54,000.00, $54,000.00
Sub Total Activos Fijos $71,450.00, $66,812.73) $61,982.99, $56,954.93
iTotal Activos $75,000.00 $71,202.05 $82,205.55 $104,238.33
Pasivo
IVA por pagar $390.000 $301.28  $217.75
RF por pagar $260.000  $200.85 $145.17
Impuesto de Renta por Pagar $0.00, $2,177.09 $4,570.92
Participacion a Trabajadores $0.00| $1,536.77, $3,226.53
Total Pasivos $0.00 $650.00, $4,215.98 $8,160.36
Patrimonio $75,000.00| $70,552.05{$77,989.57| $96,077.97
Capital (Aporte Socios) $21,000.00 $21,000.00] $21,000.00] $21,000.00
Capital (Sistema) $54,000.00| $54,000.00, $54,000.00, $54,000.00
Utilidad o perdida {54,796.95) $6,531.26 $13,712.76)
Total Patrimonio $75,000.00| $70,552.05 $77,989.57] $96,077.97
[Total Pasivo y Patrimonio $75,000.00] $71,202.05 $82,205.55 $104,238.33|
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CAPITULO 8

8. ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

El analisis de riesgo e intangibles permite evaluar los peligros que puede
llegar a presentarse en una empresa frente a situaciones especiales

presentadas en un periodo de tiempo, ya sean economicas, técnicas o de

mercado.”

8.1. Riesgos de Mercado

El primer riesgo encontrado es la aparicion de empresas sean
nuevas O ya establecidas que desarrolien centros comerciales

virtuales u otros productos relacionados con el comercio electronico.

" http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/42/analriesgo.htm
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Para contrarrestar este efecto, “SICESA” estara continuamente
buscando mejoras en sus productos para ser lideres de mercado y

asi mantener la fidelidad de nuestros clientes.

Con las PYMES encontramos que el riesgo esta relacionado con la
inversién en tecnologias de informacién especialmente en la venta
por Internet, debido al desconocimiento sobre las ventajas que ésta
tendencia puede ayudar en la mejora de sus ventas. Esto puede ser
enfrentado indicando al cliente las ventajas que se obtendra al
pertenecer al portal a traves de eventos y demostraciones de

nuestros servicios.

En Ecuador la desconfianza de comprar por Internet es otro riesgo
encontrado, esto se debe a la falta de credibilidad de las instituciones
financieras en el pais y el temor de realizar transacciones en una
pagina Web con sus tarjetas de crédito. La estrategia que
implementara “SICESA” es una alianza con la empresa internacional
PAYPAL, la cual es la encargada de realizar transferencias
internacionales de dinero y es reconocida por su alto nivel de

seguridad en las transacciones con tarjetas de crédito.
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Las PYMES podrian no desear la entrega a domicilio, por lo cual la
popularidad del portal se veria afectada debido a que no ofreceria un
servicio que es muy comun en el comercio electronico. Para combatir
esto, en el futuro nos encargariamos de hacer la entrega a domicilio
a nivel nacional e internacional, mediante convenios con empresas

como DHL, UPS, WESTERN UNION, FEDERAL EXPRESS, etc.

En la actualidad la Ley de Comercio Electrénico del Ecuador® no
impide realizar ventas en Internet, sin embargo esta practica no esta
regulada oficialmente. Pero la inseguridad politica y juridica del pais
podria afectar a esta ley, perjudicando de alguna manera al negocio.
Lo aplicable en este riesgo, es estar informados siempre sobre las
regulaciones o modificaciones de las leyes, reglamentos y demas
temas relacionados con el comercio electrénico, para tomar

decisiones acertadas en base a los cambios surgidos.

8.2. Riesgos Técnicos

El veloz crecimiento de las tecnologias informaticas en el mercado,
puede ocasionar que futuros clientes quieran utilizar los nuevos

adelantos en lugar de los ofrecidos por “SICESA”.

* Ley de comercio electrénico
http://www.corpece.org.ec/documentos/ley/ley_ce.htm
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Es por ello que continuamente la empresa estard investigando las
novedades en la rama del comercio electronico y aplicando las
nuevas tecnologias existentes, con el fin de ofrecer las Ultimas

tendencias a los clientes.

El cuidado de la infraestructura tecnolégica es un tema muy delicado
en cualquier empresa, debido a que toda la informacion importante
del negocio gira alrededor de ésta. Por lo cual “SICESA” se
encargara de mantener una politica inquebrantable de respaldo de la
informacidén almacenada en los servidores y adquirird un motor de
base de datos robusto para también poseer soporte de algun

proveedor local sobre la misma.

Otro riesgo importante existente es el continuo ataque de la
informacion a las redes, por lo cual se contara con un equipo Firewall

que permita filtrar y bloquear la informacion hacia y desde la red.

Como parte de nuestras politicas de servicios, solo se permitira la
compra de productos en el portal con tarjetas de crédito
Internacionales, ya que aun no poseemos un mecanismo para
realizar las transacciones con otros tipos de tarjetas y esto podria

impedir que muchos consumidores que deseen comprar se vean con
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el impedimento de solo poseer tarjeta nacional. Para combatir este
problema primero se debera establecer convenios con algunas
operadoras de farjetas nacionales, por ejemplo Cuotafacil, Banco
Bolivariano, etc. y luego de estos convenios se desarrollaran
modulos dentro del portal para permitir la compra con este tipo de

tarjetas.

Riesgos Econdmicos

Por efecto de los riesgos mencionados anteriormente, la empresa
puede verse afectada econdmicamente ya que esta expuesta a
variacion de parametros econdémicos como precios de ventas,
tamafno de mercado, gastos, etc. Por lo cual realizamos una
estimacidén de cdmo reaccionaria la empresa ante algunas

situaciones. Los riesgos economicos se encuentran en la tabla 8.3.1.
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8.4. Riesgos Financieros

La empresa contara con un aporte de los socios de $21.000, el cual
representa el 28% de las acciones el cual sera utilizado como capital
de trabajo. El 72% restante formara parte del aporte de los socios

emprendedores a través del desarrolio del centro comercial virtual.

“SICESA” no contempla capitalizarse a través del sistema bancario,
pero de no se llegase a obtener el aporte de los nuevos socios en un
tiempo maximo de un afo, se acudira a una institucion crediticia para
solicitar el préstamo e iniciar el negocio. El recurrir en este tipo de
financiamiento afectara los resultados descritos en el analisis

financiero, en especial para una empresa en proceso de formacion.
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CAPITULO 9

9. EVALUACION INTEGRAL DEL NEGOCIO

9.1. Evaluacion de Contado

Con este estudio podremos analizar el proyecto propiamente dicho y
determinar su factibilidad de éxito sin recursos externos de
financiacion. En base al analisis realizado en la tabla 9.1.1 se puede
visualizar que el proyecto al finalizar el segundo afo ya se ha
obtenido una pequefia recuperacion de capital. Adicionalmente se
puede identificar que el periodo de recuperacion de la inversion de
los socios es de 2 afios con 6 meses, mientras la tabla 9.1.2 nos
indica que el periodo de recuperacion de la inversion total es de 4

anos y 5 meses.
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Tabla 9.1.1 Flujo de caja Neto (Eval. de Contado - Aporte de Socios)

Detalle Aro 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3

Utilidad Bruta $0,00 | ($4.796,95) | $10.245,11 | $21.510,21
Depreciacion $0,00 $2.942,19 | $2.94219 | $2.942,19
Amortizacion $0,00 $2.044,08 | $2.044,08 | $2.044,08
correccién monetaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo de fondos netos del periodo $0,00 $189,32 | $15.231,38 | $26.496,48
Inversiones en activos fijos del periodo $17.450,00 $0,00 $0,00 $0,00
inversiones en capital de trabajo $3.550,00 $0,00 $0,00 $0,00
Inversiones Netas del periodo $21.000,00 $0,00 $0,00 $0,00
Liquidacion del negocio $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujos de caja totalmente neto ($21.000,00) $189,32 | $15.231,38 | $26.496,48
Valor presente Neto (15%) $29.103,61

Tasa Interna de Retorno 31%

Valor presente Neto de cada afo (15%) $164,63 | $11.517,11 | $17.421,87
Pendiente de Recuperacién ($20.835,37) | ($9.318,26) | $8.103,61
Meses de Recuperacion 12 12 6,42
Periodo de Recuperacion 2 afios 6 meses

Tabla 9.1.2 Flujo de caja Neto (Eval. de Contado - Inversion Total)

Detalle Ao 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3

Utilidad Bruta $0,00 | ($4.796,95) | $10.24511 | $21.510,21
Depreciacion $0,00 $2.942 .19 $6.002,07 $9.183,16
Amortizacién $0,00 $2.044,08 $4.169,92 $6.379,98
correccion monetaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo de fondos netos del periodo $0,00 $189,32 | $20.417,10 ] $37.073,36
Inversiones en activos fijos del periodo $17.450,00 $0,00 $0,00 $0,00
Patente del Sistema $54.000,00 $0,00 $0,00 $0,00
inversiones en capital de trabajo $3.550,00 $0,00 $0.00 $0,00
Inversiones Netas del periodo $75.000,00 $0,00 $0,00 $0,00
Liquidacién del negocio $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujos de caja totalmente neto ($75.000,00) $189,32 | $20.417,10 | $37.073,36
Valor presente Neto (15%) $39.979,23

Valor presente Neto de cada afio (15%) $164,63 | $15.438,26 | $24.376,33
Pendiente de Recuperacion ($74.835,37) | ($59.397,11) | ($35.020,77)
Meses de Recuperacion 12 12 29,24
Periodo de Recuperacion 4 ailos 5 meses
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Para estimar este anélisis se considera un préstamo inicial con el fin

de evaluar la reaccion del proyecto si se realiza una solicitud de

crédito y pagar los intereses anuales del préstamo, ya sea a una

institucion financiera o algun prestamista. Revisando la tabla 9.2.1

nos damos cuenta de que se sigue manteniendo la recuperacion de

la inversion a finales del tercer afio incluyendo el

pago de los

intereses. La tabla 9.2.2 nos indica que la recuperacion de la

inversidn total y el pago del préstamo serian en 6 afios 3 meses.

Tabla 9.2.1 Flujo de caja Neto (Eval. con Financiacién — Solo el Préstamo)

Detalle Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3
Utilidad Bruta $0,00 | ($4.796,95) | $10.245,11 | $21.510,21
Depreciacién $0,00 $2.942 .19 $2.942,19 | $2.942,19
amortizacion $0,00 $2.044,08 $2.044,08 | $2.044,08
correccion monetaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo de fondos netos del periodo $0,00 $189,32 | $15.231,38 | $26.496,48
Inversiones en activos fijos del
periodo $17.450,00 $0,00 $0,00 $0,00
inversiones en capital de trabajo $3.550,00 $0,00 $0,00 $0,00
Pagos de Intereses por Préstamo $0,00 $2.520,00 $2.520,00 | $2.520,00
Inversiones Netas del periodo $21.000,00 $2.520,00 $2.520,00 | $2.520,00
Liquidacién del negocio $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujos de caja totalmente neto ($21.000,00) | ($2.330,68) | $12.711,38 | $23.976,48
Valor presente Neto (15%) $23.349,88
Tasa Interna de Retorno 20%
Valor presente Neto de cada afio
(15%) -$2.026,68 $9.611,63 | $15.764,92
Pendiente de Recuperacion ($23.026,68) | {($13.415,04) | $2.349,88
Meses de Recuperacion 12 12 10,21
Periodo de Recuperacion 2 anos 10 meses

Tasa de Interés de Préstamo

[

12,00% |
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Tabla 9.2.2 Flujo de caja Neto (Eval. con Financiacién - Inversion Total)
Detalle Ao 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3

Utilidad Bruta $0,00 | ($4.796,95) [ $10.245,11 | $21.510,21
Depreciacion $0,00 $2.942,19 $2.942,19 $2.942 19
amortizacion $17.450,00 $2.044,08 $2.044,08 $2.044,08
correccion monetaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo de fondos netos del periodo $0,00 $189,32 | $15.231,38 | $26.496,48
Inversiones en activos fijos del periodo | $17.450,00 $0,00 $0,00 $0,00
Patente del Sistema $54.000,00 $0,00 $0,00 $0,00
inversiones en capital de trabajo $3.550,00 $0,00 $0,00 $0,00
Pagos de Intereses por Préstamo $0,00 $2.520,00 $2.520,00 $2.520,00
Inversiones Netas del periodo $75.000,00 $2.520,00 $2.520,00 $2.520,00/4
Liquidacién del negocio $0,00 $0,00 $0,00 $0,08/
Flujos de caja totalmente neto ($75.000,00) | ($2.330,68) | $12.711,38 $23.976,k¥
Valor presente Neto (15%) $23.349,88 ]
Valor presente Neto de cada afio
{(15%) -$2.026,68 $9.611,63 | $1 5'764’92"18-138?010
Pendiente de Recuperacion ($77.026,68) | ($67.415,04) | ($51.650,12)
Meses de Recuperacion 12 12 51,32
Periodo de Recuperacién 6 afios 3 meses
Tasa de Interés de Préstamo 12,00°/d

9.3. Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad del VAN nos ayuda a determinar hasta

cuanto puede modificarse el valor de una variable (precio, capital,
interés, etc.) de tal forma que el proyecto siga siendo rentable.
Dependiendo del escenario, si el VAN es positivo indica que el
proyecto aun es conveniente. Si el VAN llega a cero indica que el
valor determinado en las variables es el maximo permitido en el

modelo. Dicho analisis esta ubicado en detalle en el capitulo 8.3.
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9.4. Analisis de Estructura Financiera

9.4.1. Razones Financieras

Un instrumento muy utilizado para el analisis financiero de
empresas es el uso de las Razones Financieras®, ya que
estas pueden determinar la eficacia y comportamiento de una
entidad, presentando una perspectiva amplia de la situacién
financiera. Existen cuatro tipos de razones financieras, las
cuales son descritas a continuacién y estan calculadas en

base a las expectativas financieras del proyecto.

Razones de liquidez

La liquidez de una empresa se refiere a la capacidad para
saldar sus obligaciones a corto plazo y a su habilidad para
convertir en efectivo determinados activos y pasivos
corrientes. Los diferentes indices que permiten evaluar estas

situaciones se los encuentra en la tabla 9.4.1.1

Xi

http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/no%201/analisisfinanc

iero.htm
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CAPITAL NETO DE TRABAJO (CNT): Esta razon se obtiene

al descontar de las obligaciones corrientes de la empresa

todos sus derechos corrientes.

INDICE DE SOLVENCIA (IS): Este considera la verdadera

magnitud de la empresa en cualquier instancia del tiempo y es

comparable con diferentes entidades de la misma actividad.

INDICE DE LA PRUEBA DEL ACIDO (ACIDO): Esta prueba

es semejante al indice de solvencia, pero dentro del activo
corriente no se tiene en cuenta el inventario de productos, ya

que este es el activo con menor liquidez.

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR (RCC): Mide la

liquidez de las cuentas por cobrar por medio de su rotacion.

PLAZO PROMEDIO DE CUENTAS POR COBRAR (PPCQC):

Es una razon que indica la evaluacion de la politica de

créditos y cobros de la empresa.

PLAZO PROMEDIO DE CUENTAS POR PAGAR (PPCP):

Permite vislumbrar las normas de pago de la empresa.
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Tabla 9.4.1.1.1 Razones de Liquidez
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
CNT $3.550,00 | $3.739,32 | $16.006,58 | $39.123,03
IS 6,75 4,80 5,79
ACIDO 6,75 4,80 5,79
RCC 542 25 25
PPCC 0 66,42 144,00 144,00

Razones de endeudamiento

Permite medir el monto del dinero de otras personas que se
utilice para generar utilidades. Esto es algo muy importante ya
que tales deudas comprometen a la empresa en el transcurso
del tiempo. Cada variable relacionada a esta medicién se ha

calculado en la tabla 9.4.1.2

RAZON DE ENDEUDAMIENTO (RE): Mide la proporcién del

total de activos aportados por los acreedores de la empresa.

Tabla 9.4.1. 2.1 Razones de Endeudamiento
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
RE 0,00 650,00 4,215,98 8.160,36
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Razones de Rentabilidad

Con estas razones se permite analizar y evaluar las ganancias
de la empresa con respecto a un nivel dado de ventas, de
activos o la inversion de los duefios. La tabla 9.4.1.3 contiene
el célculo de los indices que miden esta razon en la compafiia

“SICESA”.

MARGEN BRUTO DE UTILIDADES (MB): Porcentaje que

queda sobre las ventas después que la empresa ha pagado

sus existencias.

ROTACION DEL ACTIVO TOTAL (RAT): Indica la eficiencia

con que la empresa puede utilizar sus activos para generar

ventas.
Tabla 9.4.1.3.1 Razones de Rentabilidad
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
MB 9,89 18,46 22,41
RAT 0,41 0,57 0,58

9.4.2. Estructura de Capital

La estructura de capital de la empresa se ha divido en dos
partes, la primera es la aportaciéon de los socios fundadores con

el desarrollo del centro comercial y la segunda se forma con el
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participacion de los nuevos socios, cuyo aporte es de $30,000.
Existen dos tipos de capital, los cuales detallamos a

continuacion:

e Aportaciones de capital: son todos los fondos a largo plazo
que proveen los duefios de la empresa. “SICESA” ha

decidido escoger este tipo de capital.

o Capital por deuda: cualquier tipo de fondos a largo plazo que
se obtienen por préstamos, venta de obligaciones o

negociado.

9.5. Evaluacién Integral

Después de haber analizado las tablas de Flujo de Caja, Balance
General y Balance de Pérdidas y Ganancias, bajo la premisa de que
se recuperara la inversion de los socios en el tercer afio, se logra una
tasa de retorno para el proyecto de 31%, es decir, que el proyecto es

econdmicamente rentable.

En el tercer ario el valor presente neto asciende a $29,103.61 vy el
balance del proyecto indica que luego de 2,5 afos se logra el periodo

de recuperacion.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El analisis de mercado realizado nos permite concluir que las
PYMES tienen la necesidad de hacer crecer su empresa y fortalecer
sus ventas para poder competir en una economia globalizada. Este
nuevo reto presentado se logra a través del buen uso de las

tecnologias de informacion

Dado que se obtuvo una TIR positiva y mayor a la tasa minima que
se ganaria si se invirtiera el dinero en alguna entidad bancaria, se

concluye que el proyecto es factible de realizar

Para llevar a cabo la idea de un negocio es importante que se realice
un plan de negocios, el cual es la piedra angular para el éxito de una

empresa

Las ideas innovadoras no necesitan de la creacion de nuevas
tecnologias, también se las puede lograr con el uso adecuado de las

existentes
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Recomendaciones

No desechar ninguna de las ideas que se presenten aunque
parezcan sencillas, insignificantes o dificiles de lograr. Alguna de

ellas puede llevar al éxito

e La mejor estrategia para garantizar la rentabilidad de una empresa
es ofrecer productos o servicios que solucionen los problemas o

necesidades de los consumidores

e Uno de los puntos claves al momento de realizar un plan de negocios
es consultar con personas que tengan experiencia y conocimientos

del mercado al cual se quiere ingresar

e Las encuestas ayudan a identificar cuan factible y rentable podria

resultar la idea

lcms-EspoL
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INTRODUCCION

El uso de tecnologias de comercio electronico se esta convirtiendo en uno de
los pilares fundamentales para la promociéon de productos, incremento de
ventas y expansion de las empresas; por lo tanto aquellas que ignoren el
comercio electronico al definir sus estrategias de negocio podrian tener una

desventaja ante la competencia.

El uso del comercio electrénico no esta restringido a grandes compaiiias, ya
que empresas pequefias y medianas en otras partes del mundo tienen
acceso a bases de datos con informacién comercial de posibles proveedores
y clientes en todo el mundo. Sin embargo las PYMES en el Ecuador por
desconocimiento o costos no estan aprovechando esta tecnologia,
ocasionando que su mercado sea limitado e impidiendo el crecimiento de la

empresa.
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“Aquihaydetodo.com” es un portal que estd enfocado a la promocion y
venta de los productos de las PYMES afiliadas al mismo, brindando como su
principal servicio el alquiler de espacios para tiendas donde se desplegaran
sus productos en catdlogos electrénicos para que los potenciales

compradores puedan consultar e inclusive generar érdenes de compras.

El prototipo estd disefiado bajo una plataforma distribuida en donde se
integran servidores de aplicacion, bases de datos y Web, la cual permite la
correcta administracién y utilizaciéon de la informacién de clientes, tiendas,
productos, promociones, publicidades, entre otras; que se registraran
dinamicamente a través del disefidé de la base de datos relacional y de la

aplicacion desarrollada.

Esta vision de negocios nos ensefia que el comercio electronico sera a partir
de ahora una parte esencial en las comunicaciones y transacciones

comerciales de nuestra actividad cotidiana.
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CAPITULO 1

1. OPORTUNIDAD SATISFECHA CON EL SERVICIO

QUE DISENAMOS

1.1. Descripcion de la oportunidad

Las necesidades identificadas son las siguientes:
Las PYMES que no cuentan con una adecuada promocion de sus
locales y productos, tienen un mercado restringido e impide el

crecimiento de las ventas de su negocio.

Por otro lado tenemos la necesidad de los consumidores, quienes
debido al actual estilo de vida que cada dia demanda mas tiempo en
actividades laborales, ocasiona que tareas sencillas como ir de
compras y/o buscar un producto sean tediosas de realizar, ya que

involucra movilizacion a lugares distantes y pérdida de tiempo.
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1.2. Descripcion de la idea del producto o servicio que sera

disefado y construido

1.2.1. Servicio Ofrecido

“Aquihaydetodo.com” es un centro comercial virtual a
través de Internet, el cual esta enfocado a la promocion y
venta de los productos de las tiendas afiliadas al portal. El
centro comercial permitirdA a los usuarios encontrar
informacién basica de los productos que se desean adquirir,

facilitando de esta manera la compra de los mismos.

Principales Caracteristicas

= Orientado a cualquier tienda de articulos varios

= Ofrece el servicio de la venta por internet

» Busquedas precisas de los productos deseados

indicando los puntos de ventas, precios y promociones
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= Realizara estadisticas de compra por cada tienda o
usuario, y basandose en ello enfocar promociones y
publicidades personalizadas

» Aquihaydetodo.com administrara su propio stock virtual
por cada local y notificara a las tiendas respectivas sobre

la falta de inventario

1.2.2. Producto a desarrollar

Se desarrollara un portal Web enfocado a la publicidad y venta
de los productos que las PYMES asociadas deseen
promocionar, y este sistema proporcionara las siguientes

caracteristicas:

e EI sistema contard con una herramienta de blsqueda
precisa de cualquier producto por nombres, descripciones 0
marcas

e Cada tienda poseera su propio espacio en donde podra

mostrar informacion de todos sus productos
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e El centro comercial contara con una seccién donde se
visualizaran las diferentes tiendas del portal, divididos por
categorias tales como electrénica, bisuteria, hogar, etc

e Existird una seccion para registro de usuarios, donde se
ingresara toda la informacién necesaria para comprar en el
sitio

e Dentro del espacio de cada tienda en el centro comercial, un
usuario registrado podra realizar un pedido sobre los
productos que la empresa duefa del espacio promocione

e El sistema se encargara de notificar a la empresa respectiva
sobre la existencia de un pedido y también al usuario que lo
ordend

e El portal se encargara de alertar a la tienda sobre la escasez

del inventario virtual

1.3. Descripcion de como sera atendida la oportunidad detectada

El servicio principal de este portal es el alquiler de espacios para
tiendas virtuales donde se ofreceran los diferentes productos de cada
una. Al mismo tiempo se ofrece el servicio de gestion de la venta por

Internet, es decir que promocionaremos sus productos Yy
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receptaremos el pedido de cada consumidor e informaremos a la

tienda respectiva para que inicie su proceso de venta.

Los usuarios de Internet que accedan a la pagina podran ingresar a
todas las tiendas suscritas y visualizar los diferentes productos que
cada una ofrece, con toda la informacién necesaria que facilite su

decisiéon de compra.

En este portal existira una seccidon de busqueda que permitira a los
usuarios encontrar de forma facil y rapida los articulos que necesite.
Indicando informacién general de lo que desee se mostrara cada uno
de los productos coincidentes con |los datos proporcionados, junto

con sus precios, descripcion, local de venta y direccién del local.

Cualquier usuario podra suscribirse al portal y luego de ello un
funcionario de “Aquihaydetodo.com” comprobard que la
informacion proporcionada (datos personales, informacién de crédito,
etc.) sea auténtica y confiable. Posteriormente se activara una
cuenta de acceso al portal para el usuario y solo aquellos que

posean este acceso podran hacer compras en la tienda.
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CAPITULO 2

2. CONCEPTOS Y PRINCIPIOS GENERALES

“Aquihaydetodo.com” como todo portal de ventas sobre Internet se
basa en las teorias del e-commerce (comercio electrénico), y
principalmente en el Business to Customer (B2C). Este capitulo describe

las teorias involucradas en esta area.

2.1. E-Commerce

Se describe al e-commerce desde la perspectiva de un proceso de
negocio como la aplicacion de la tecnologia hacia la automatizacion

de las transacciones de los negocios y el flujo del trabajo.
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E-commerce es definido como una tecnologia moderna comercial
que consigna las necesidades semejantes de las organizaciones
mercantiles y consumidores de disminuir costos mientras se mejora
la calidad de bienes y servicios y se incrementa la rapidez del

servicio de entrega.

En la actualidad, se ve al e-commerce como una manera de
modernizar las operaciones, alcanzar nuevos mercados y servir
mejor a los clientes. También se juega un rol muy importante dentro
de la reingenieria de los procesos de negocio al interior de una
organizacién; ya que es una manera de automatizar los procesos

entre departamentos o divisiones de una organizacion.

Ventajas
El comercio electrénico con respecto al comercio tradicional, ofrece
a las empresas notables ventajas, las principales son:
e Tener un canal de comunicacion y publicidad de alcance masivo
e Establecer empresas virtuales o “virtualizar” las existentes
e Vender y prestar servicios, como asesoramiento, relaciones
postventas, etc
e Sustituir, en la etapa de exhibicion, las actuales mercancias

fisicas por su equivalente digital (stock virtual)
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e Mayor tecnificacién de la empresa

e Nuevas y méas estrechas relaciones entre cliente y proveedor

Motivaciones
Ademas de las ventajas del comercio electronico, el comerciante
puede verse presionado para iniciarse en el comercio electrénico
por otras causas, como:

e La oportunidad de adelantarse a sus competidores

e La presion competitiva, que se produce cuando una gran parte

de sus competidores realizan comercio electrénico
e La presion de la demanda, cuando una gran parte de su

potenciales compradores compran a través de Internet

Repercusiones sobre los mercados

Globalizacion.- El comerciante disfrutara de una presencia global
en el mercado. Su campo de accidbn no se vera limitado por

distancias ni por area de actividad.

Competencia de precios. El mercado por Internet permite a los
consumidores explorar mejor el mercado y sus precios, lo que

supone una competencia mas perfecta.
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Mejora de la calidad del servicio. La proximidad al consumidor y el
acortamiento del ciclo de compra son mejoras visibles de la calidad

del servicio, tanto en servicios de preventa como de postventa.

Cambios en los stocks.- El comercio electronico cambia también el
concepto tradicional de los stocks, las nuevas mercancias, como
informacioén, musica y ofros contenidos similares pueden ser
“digitalizados”, en otras palabras no es necesario tener algo
tangible en nuestras manos para poderlo utilizar, sino que por medio
de Internet podemos gozar de los mismos beneficios como si lo

estuviéramos viendo o usandolo.

2.2. E-Marketing

El uso de Internet permite acceder facilmente a interesantes
herramientas de marketing. Ademas de mejorar el alcance y la
efectividad econdmica del marketing, la Web puede ayudar a que sus
productos sean mas conocidos y, asi, logren acceder a més clientes

de su localidad y del mundo entero.
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El e-marketing presenta grandes novedades tanto para los

consumidores como para los comerciantes:

1. Para los consumidores
¢ Un mayor grado de libertad de eleccion

e Eliminacién por completo de las distancias

2. Para los comerciantes permite tener procedimientos de
comercializacién unicos

¢ Presencia global en el mercado

¢ Medios de informacién y comercializacién mas baratos que los
tradicionales

¢ Medios para la evaluacién de la eficacia de sus métodos y de
sus campanas

e Adaptacion de los contenidos de sus campafias a cada
cliente, por lo que Internet, mas que un medio de
comunicacién de masa, debe considerarse una herramienta

de marketing personalizado
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Servicios

El e-marketing ofrece tres servicios basicos:

1.

E-MAIL

El e-mail ofrece una herramienta efectiva y flexible, capaz de
impulsar un marketing de bajo presupuesto

Si sabe dénde encontrarlos, podréa enviar su material de
marketing a clientes de cualquier lugar, sin retraso, sin costos
de impresion y distribucion

Su mensaje puede enviarse a cientos de personas y
companias en todo el mundo, por el costo de una llamada
telefénica local

Sus mails pueden tener un objetivo preciso, e ir directamente
al escritorio de una persona con nombre y apellido

Los newsletters y listas de mailing pueden brindar informacién
en forma regular y, asi, generar un sentimiento de lealtad en
los clientes

Gracias a sistemas manuales o automatizados, usted podra
responder a las inquietudes de sus clientes, y rapidamente
proporcionarles una detallada lista de productos.

El e-mail facilita la distribuciéon instantanea y simultanea de

comunicados de prensa a los medios
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2. World Wide Web

La World Wide Web puede ayudarlo a promocionar productos,
y a realizar lanzamientos

Por algunos centavos al mes, su catalogo, su lista detallada
de productos, y su lista de precios estaran disponibles para
todo el mundo, todo el dia, todos los dias.

Un sitio Web que cuente con un link para respuestas de e-mail
habilita el mejor canal en términos de comunicacién con el
cliente

Usted podra agregar calidad a su servicio de atencion al
cliente, publicando consejos, respuestas para FAQs
(Frequently Asked Questions, o Preguntas Mas Frecuentes),

informacién de interés general y links directos a otros sitios

3. Newsgroups

La participacibn en importantes newsgroups crea
oportunidades para las actividades de marketing y de
inteligencia de negocios

La exploracién del universo representado por cientos de
newsgroups le permitira descubrir nuevos nichos de mercado
Las discusiones de los newsgroups pueden abrir paso a

delicadas pero efectivas iniciativas de prensa
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¢ Gracias al asesoramiento sobre su industria 0 sus productos,
usted podra recoger ideas y concentrarse en las necesidades

y deseos de clientes potenciales

2.3. Base de Datos

2.3.1. ¢{Qué es una Base de Datos?

Uno de los mas grandes problemas que antes existia en las
empresas era la gran cantidad de informacién que diariamente
debian manejar y cuidar. El problema se solucioné cuando
aparecid el concepto de base de dalos, y gracias a éste la
informacién se logra almacenar en un dispositivo de
almacenamiento de tal forma que la informacién siempre
estard disponible en cualquier momento. Existen tres

descripciones basicas que explican este concepto:

1. Conjunto de datos homogéneos, ordenados de una forma
determinada, que se presenta normalmente en forma
legible por ordenador (en cinta magnética u otro soporte) y
se refieren a una organizacion, materia, o problema

determinado.
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2. Sistema formado por un conjunto de datos y un paquete de
software para la gestion del mismo, de tal modo que se
controla el almacenamiento de datos redundantes,
logrando que los datos resulten independientes de los
programas que los usan Yy finalmente se puede acceder a

los datos de diversas formas.

En la actualidad se esta yendo hacia un nuevo concepto de

base de datos:

3. Coleccién de datos y/o documentos digitales, que pueden
ser homogéneos o0 no, que  disponen de sistemas de
gestién de bases de datos (relacionales o documentales) y
un conjunto de aplicaciones que hacen posible su
publicacién, integracion y consulta dentro o fuera de

Internet.

2.3.2. Necesidades, Utilizacion y Ventajas

Las bases de datos se utilizan cuando la cantidad de datos que
tenemos es tal que ya no es posible organizarlos de manera

sencilla.
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Por ejemplo en una pequefia biblioteca que tuviera los datos de
los libros guardados en un archivo de Word y deseara saber en
un momento dado con cuantos libros de Geografia cuenta la

biblioteca o cuantos de Matematicas o de Historia, etc.

Una base de datos sirve para introducir, almacenar, recuperar,
ordenar y manipular datos, de manera organizada Yy
significativa, para asi obtener informacion no visible como

totales, tendencias o relaciones de otro tipo.

El tener en una empresa una base de datos trae consigo
muchas ventajas, a continuacibn nombramos las mas

importantes y significativas

-—

. Independencia de datos y tratamiento: cambio en datos no
implica cambio en programas y viceversa (menor coste de
mantenimiento)

2. Coherencia de resultados: reduce redundancia

3. Mejora en la disponibilidad de datos: no hay duefio de datos

(no igual a ser publicos)
4. Cumplimiento de ciertas normas: restricciones de seguridad

5. Accesos
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6. Operaciones

7. Mas eficiente gestidon de almacenamiento

2.3.3. Marcas mas Comunes de Bases de Datos

En el pais existen muchas marcas con sus respectivos
productos de base de datos, lo cual permite que el usuario se
vea en la libertad de escoger la que mejor se apegue a sus
necesidades, detallamos las mas reconocidas y usadas:

¢ Oracle

¢ Sysbase

¢+ |BM

¢ Microsoft

¢+ Freeware: Postgress y MySql

“Aquihaydetodo.com” sera un portal que debera soportar una
gran cantidad de usuarios conectados e informacion
relacionada con los productos ofrecidos por las PYMES
publicados en el sitio. Por esta razén se utilizara una base de
datos que nos permita administrar un gran volumen de
informacién asi como de usuarios, y la mas indicada por costo-

beneficio para esta tarea es IBM DB2.
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2.4. Servidores y paginas Web

2.4.1. ;Qué es un Servidor?

Un servidor Web se refiere a la maquina que almacena las
paginas Web y el software que maneja la entrega de los
componentes de las paginas Web como respuesta a peticiones
de los clientes (navegadores), cuyo propdsito es proveer datos

de modo que otras maquinas puedan utilizarlos.

Cuando los usuarios se conectan a un servidor pueden acceder
a programas, archivos y otra informacién del servidor. Los
servidores Web, servidores de correo y servidores de bases de

datos son los de mayor acceso por ios usuarios.

Tipos de servidores

Existen diversos tipos de servidores en el mercado y cada uno
tiene su propédsito como por ejemplo servidores de chat, fax,
FTP, correo, proxy, y muchos mas, pero nos enfocaremos en

los siguientes:



Servidores Web (Web Server).- Programa que permite
publicar paginas Web tanto local como remotamente a
través de la red al navegador de un usuario

Servidores de Aplicaciones (Application Server).-
Designados a veces como un tipo de software que conecta
dos aplicaciones, los servidores de aplicaciones ocupan una

gran parte del territorio entre los servidores de bases de

datos y el usuario

2.4.2. Servidores de Aplicaciones

Un servidor de aplicaciones permite mejorar tres aspectos

fundamentales en un sistema, y son: la alta disponibilidad, la

escalabilidad y el mantenimiento.

La alta disponibilidad hace referencia a que un sistema
debe estar funcionando las 24 horas del dia los 365 dias al
afo. Para poder alcanzar esta caracteristica es necesario el

uso de técnicas de balanceo de carga y de recuperacion

ante fallos
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e La escalabilidad es la capacidad de hacer crecer un
sistema cuando se incrementa la carga de trabajo (el
namero de peticiones). Cada maquina tiene una capacidad
finita de recursos y por lo tanto sélo puede servir un nimero
limitado de peticiones

¢ El mantenimiento tiene que ver con la versatilidad a la hora
de actualizar, depurar fallos y mantener un sistema. La
solucion al mantenimiento es la construccion de la logica de

negocio en unidades reusables y modulares

Caracteristicas Principales
o Administra y desarrolla aplicaciones en varias capas
e Administracion de sesiones y estados

e Asegura integridad de datos

Servicios mas importantes
e Servicios de seguridad

e Gestién de sesiones

e Acceso a bases de datos

o Generacion de HTML
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Principales Servidores en el Mercado
e BEA WebLogic

e |IBM WebSphere

e Sun-Netscape IPlanet

e SunOne

e Oracle IAS

e Borland AppServer

2.4.3. Paginas Web

Son paginas que utilizan un lenguaje especial llamado HTML
que permite presentar en pantalla textos y graficos en el formato
deseado. Contienen referencias o enlaces que permiten
acceder a otras paginas, ya sean dentro o fuera del dominio de

una compania, organizacion o particular.

Normas para el correcto disefio de una Pagina WEB

e Poner texto alternativo en todas las imagenes y mapas de
imagenes para guiar al usuario

e No usar imagenes de fondo y buscar el maximo contraste

entre los colores de fondo y primer plano
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¢ Usar enlaces con texto significativo, evitando los enlaces que
dicen Unicamente “Pulsa aqui”

e Evitar elementos no estandar como texto parpadeante
(BLINK) y texto mévil (MARQUEE).

e Estructurar bien el documento con estilo de titulos para
diferenciar las secciones y subsecciones utilizando hojas de
estilo para separar el contenido del formato.

¢ Validar la pagina con herramientas especializadas para esta

tarea.

¢ Qué necesito para publicar una pagina Web?

¢ Dominio. Por ejemplo: www.laempresa.com

¢ Imagenes y textos. Logotipo de su empresa, fotografias o

sitio

Web

Lineamientos para el éxito de una pagina Web
¢ El sitio Web debe aparecer en los principales buscadores
e Que la pagina Web tarde poco en cargar, es decir, tardar

menos de 10 segundos
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¢ Interfaz de navegacion estandar y comprensible

¢ Presentar la informacién en forma clara y ordenada

2.5. Leguajes de programacion para sitios Web

2.5.1. ;Qué son los lenguajes de programaciéon y los sitios

Web?

El comportamiento de cualquier software que un usuario utilice
en una computadora esta elaborado a través de un lenguaje de
programacién especifico. Los lenguajes de programaciéon son
basicamente los idiomas en que las personas que construyen
las aplicaciones (desarrolladores) indican a la computadora que
hacer. Las paginas Web son programas que se muestran a
través de un navegador de Internet, y como todo software esta

construido sobre un lenguaje.

Un sitio Web, es un conjunto de paginas y aplicaciones Web
que permiten a un usuario de Internet navegar y manipular en el

contenido que esta presente de manera dinamica e interactiva.
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Una pagina Web puede ser estética o dinamica y esto depende
de la informacion que presente y el lenguaje que se utilice. Por
otro lado, una aplicacibn Web es un programa mucho mas
complejo y robusto que una pagina Web, pero que
generalmente se comunica con el usuario a través de una
pagina en Internet. Normalmente este tipo de aplicaciones son
distribuidas entre varios componentes informaticos como bases
de datos, correo electrénico, archivos, etc., aplicando cierta

I6gica del negocio donde esta implantado.

2.5.2. Lenguajes y Plataformas

El principal lenguaje en un sitio Web es el HTML, el cual es un
conjunto de etiquetas que un navegador Web interpreta para
comportarse de cierta manera. Este lenguaje ha tenido varias
evoluciones en el tiempo que mejoran tanto la funcionalidad
como la presentacion de una pagina Web, tales como DHTML,

JAVA SCRIPT, XML.

Otra evolucién de las paginas Web es que pueden ser
dindmicas de acuerdo a cualquier peticion de un usuario en

Internet, y estas caracteristicas la soportan los lenguajes PHP,
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ASP, JSP, FLASH. La mayoria de estos lenguajes son de
caracter propietario, es decir que fueron creados por empresas
privadas y que cobran por su tecnologia. Pero también existen
otras que son de libre distribucién, o también llamadas Open

Source.

Para las aplicaciones Web existen 2 tecnologias basicas, y
estas son .Net y J2EE, las cuales son tecnologias desarrolladas
por Microsoft y Sun Microsystems respectivamente, y que estan
orientadas hacia el desarrollo de aplicaciones distribuidas
usando servidores Web, servidores de aplicaciones, servidores
de bases de datos y protocolos de comunicacion. Los lenguajes
relacionados a la tecnologia de Microsoft son Visual Basic.Net,
C#Net, ASP.Net y otros. Para Sun Microsystems son

basicamente JSP y Java.

El centro comercial virtual es una aplicacion Web que sera
desarrollada bajo la arquitectura de componentes utilizando la
tecnologia J2EE de Java, junto con otros lenguajes

relacionados como JSP, HTML y XML.
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CAPITULO 3

3. DISENO DEL PRODUCTO O SERVICIO

3.1.Especificaciones funcionales del Portal

Cada empresa afiliada al portal tiene un espacio asignado dentro del
centro comercial virtual en donde se mostrara su pagina Web con los
productos que vende. El disefio de las paginas estad basado en
plantillas pre-disefiadas a las cuales se agregara los colores y

logotipos que representen a la identidad de la empresa.

El sistema permite que un usuario de Internet se pueda registrar para
acceder a posteriores promociones, ofertas, y compra en linea. De la
misma manera puede registrar la informacidbn asociada con sus
preferencias sobre los productos para que en un futuro el usuario

pueda enterarse de ofertas de las tiendas virtuales.
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Cada usuario puede ingresar a la tienda virtual de una empresa
independientemente de otra. Dentro de cada tienda se puede
visualizar y buscar los productos que esta empresa ofrece.
Adicionalmente, el usuario estd en capacidad de realizar una
busqueda en toda la base de datos de “Aquihaydetodo.com” para

ubicar algun producto en particular de cualquier empresa afiliada.

El portal tiene un proceso automatico que se encarga de realizar
publicidades electrénicas via correo a los usuarios registrados en el
sistema utilizando las preferencias que hayan indicado. También se
permite que los usuarios que no deseen recibir publicidades
electrbnicamente puedan deshabilitar esta accion mediante sus

configuraciones de usuario.

Los usuarios cuando estén dentro de una tienda virtual pueden
realizar las compras directamente en el portal, y si el tipo de pago
indicado en una compra es tarjeta de crédito el sistema se comunica
con el servicio internacional de cobros en linea “Paypal.com” para la
realizacion de la transaccidn. En cualquier compra en linea, el
sistema procede a noftificar a la empresa vendedora sobre la
existencia de una orden de pedido para que proceda a realizar su

gestion de venta.
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3.2. Arquitectura del Centro Comercial Virtual

“Aquihaydetodo.com” es un portal Web que utiliza una arquitectura
distribuida de 3 capas utilizando la tecnologia J2EE de Sun
MicroSystem. El siguiente grafico muestra como esté constituido éste

esquema conceptualmente.

Realizar Pedidos

Ingresar y Gonsultar Informacion

Pubtica Paginas

5

Senvidor WEB

Femg &e A)caeso i
Usisario ‘ -
Ingrese a Aquihaydetotio.com '
it Internet
Adminigracion difica Solicitudes
@ Repositorios de Datos
)
|
!
Foma de Acceso
Adminigrador

Figura 1. Arquitectura del Centro Comercial Virtual
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3.3. Diagrama de Médulos del Sistema

Verificacion
de Tarjeta de
Crédito

Tnterfaz del
~ Portal

Promociones

Tiendas =3
- Virtnales

Publicaciones

Cobro con
_ Tarjeta de
. Creédito

Figura 2. Diagrama de moédulo del sistema

Interfaz del Portal.- Es todo lo que el usuario en Internet visualiza
dentro de “Aquihaydetodo.com”. A través de este mddulo se puede
conectar a todos los otros componentes que un usuario puede utilizar

para cumplir su necesidad, desde el registro hasta la compra en

linea.

Registro de Usuarios.- Este mddulo servira para que los usuarios
de Internet conectados en el portal puedan registrar su informacion y

asi acceder a diversas promociones, ofertas, anuncios y por su
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puesto poder comprar por Internet. Este mddulo tiene relacién directa

con el usuario y la base de datos.

Verificacion de Tarjeta de Crédito.- Modulo de uso exclusivo del
anterior y sirve cuando un usuario esta ingresando la informacién
involucrada con el manejo de su tarjeta de crédito, si es que desea

utilizarla en las compras en linea.

Promociones y Publicaciones.- Muestra toda la informaciéon de
productos y ofertas que una empresa afiliada al portal esta
promocionando. A éste mddulo se accede a través de la interfaz y se
comunica directamente con la base de datos de empresas, productos

y promociones.

Busqueda de Productos.- Utilizado por los usuarios a través de la
interfaz cuando se desee buscar algun producto en particular. Se
comunica directamente con la base de datos y muestra la
informacién de todos los productos dentro del portal que coinciden

con el patrén de busqueda.

Gestion de Venta en Linea.- Uno de los mas importantes, y es
utilizado por el usuario a través de la interfaz cuando desee comprar

los articulos de una empresa en particular. Luego de que el usuario
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confirme la compra se emite un aviso a la empresa vendedora para

que proceda a realizar la venta directamente con el cliente.

Cobro con Tarjeta de Crédito.- Es de uso exclusivo del médulo de
gestién de venta y solamente cuando el usuario ha decidido comprar
con su tarjeta de crédito en el portal. Se encarga de ordenar la
transacciéon con la tarjeta de crédito a través Paypal.com el cual es

un sistema externo al portal de reputacion internacional.

Marketing Electrénico.- Es un médulo que no tiene relacién directa
con el usuario, ya que es una tarea propia del sistema que se
encargara de realizar notificaciones de las promociones actuales de
las tiendas virtuales hacia los usuarios registrados del portal. A
través de este modulo se realizara un marketing personalizado de
acuerdo a las preferencias del usuario, lo cual es conocido como

Marketing ONE TO ONE.

Creacion de Tiendas Virtuales.- Médulo de uso administrativo y
que no tiene interaccidn con los usuarios. Aqui se podra manejar
toda la informacién relacionada con las empresas y sus productos

para que sean mostrados en el portal.
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3.4. Modelos Entidad Relacién

El modelo de Entidad Relacion es un diagrama esquematico de la
estructura de la base de datos, independientemente del motor que se
vaya a utilizar para manipularla. Existen 2 tipos de modelos, los
modelos conceptuales y los modelos légicos. A continuacion se
presenta el modelo conceptual de la base de datos a utilizar dentro del

portal “Aquihaydetodo.com”.
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3.4.1. Modelo Conceptual
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1. [ 1.1 1.1 e |
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- ldUsuario :ink . |
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|- direccion : Sfring — e S—— descripcion : Sting
|- telefono : Shing T R | : Date
EL_._...M,M___..._,._.m., i U
| - idTafeta :int
1.1 - idCiudad :int
|
|
|6.#
TarjetaCredito : Operador i
- ldCredito  :int - ldOperador :int
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Figura 3. Modelo conceptual
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3.4.2. Descripcion de Entidades

Empresa.- Registra la informacién de una empresa afiliada al
centro comercial virtual.

Sector.- Lista de sectores empresariales registrados en el
sistema.

Producto.- Guarda la informaciéon de los productos ofrecidos
por una empresa en el portal, tanto para la promocién o venta
de ellos a través del sistema.

Categoria.- Listado de categorias asociadas a un producto.
Agencia.- Ubicacion fisica de los productos ofrecidos por una
empresa.

Promocioén.- Describe las promociones u ofertas relacionadas a
un producto.

Precio.- Lista de precios asociados con un producto ofrecido.
Foto.- Lista de fotos asociadas con el producto.

Moneda.- Moneda aceptada por la empresa en la venta un
producto.

FormaPago.- Listado de formas de pago aceptadas por la
empresa sobre un producto.

Ciudad.- Listado de las ciudades.
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Pais.- Listado de los Paises.

Usuario.- Informacion completa de los usuarios registrados en
el portal. Estos son los usuarios que podran realizar compras en
linea.

Pedido.- Informacion general de la orden de compra que realiza
el usuario.

TarjetaCredito.- Lista de tarjetas de crédito que un usuario
tiene registrado a su nombre.

Operador.- Lista de empresas que administran las tarjetas de

crédito de los usuarios.

3.5. Casos de Uso y Escenarios

3.5.1. Casos de Uso

Los casos de uso representan la funcionalidad del sistema en
lo referente a su interaccién externa, es decir las relaciones
entre los usuarios y la aplicaciéon. Se centra principalmente en

lo que debe hacerse y no en la forma de hacerlo.
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Estan compuestos por los siguientes elementos:

e Actor.- Representa cualquier elemento externo (persona
o sistema) que intercambia informacion con el sistema

e Caso de Uso.- Representa un modulo funcional del
sistema

+ Arco.- Representa la relacion o comunicacion que tienen

los actores con los casos de uso

Aquihaydetodo.com

- { Regisiro de Usuario

” Busyueda de Productos
Usuario

~ Hacer Pedidos

_ Regisiro de Tiendas

.Ragiﬂ.ro de Productos

i)

Administrador

= Reg}stro de Ofertas

Figura 4. Casos de Usos



3.5.2. Escenarios
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Los escenarios son instancia o situaciones concretas de los

casos de usos, por lo cual se debe considerar todos los

posibles escenarios

uso.

para validar correctamente el caso de

Registro de Usuario

Nombre Escenario:
Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Registro exitoso de usuario en el portal
Usuario navegando por el portal
Usuario ingresa a seccion de registro
Usuario ingresa sus datos personales
Sistema comprueba el ingreso de
datos obligatorios

Sistema muestra mensaje de registro

exitoso

Registro fallido de usuario por falta de
datos

Usuario navegando por el portal



Pasos:

Resultado:

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:
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Usuario ingresa a seccion de registro
Usuario ingresa sus datos personales
Sistema comprueba la falta de
informacién obligatoria

Sistema muestra mensaje de registro

fallido

Registro fallido de wusuario por
inconsistencias de datos

Usuario navegando por el portal
Usuario ingresa a seccidn de registro
Usuario ingresa sus datos personales
Sistema detecta datos erroneos
Sistema muestra mensaje de registro

fallido

Registro fallido de usuario porque ya
estaba registrado

Usuario navegando por el portal
Usuario ingresa a seccidn de registro

Usuario ingresa sus datos personales



Resultado:
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Sistema identifica datos duplicados
Sistema muestra mensaje de registro

fallido

Busqueda de Productos

Nombre Escenario: Usuario encuentra producto buscado

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

Usuario navegando por el portal
Usuario ingresa a seccion de
busqueda

Usuario ingresa sus datos del producto
a buscar

Sistema compara el producto con
datos

Sistema busca tiendas que tenga el
producto

Sistema encuentra producto sen stock
Sistema muestra los productos

encontrados y la informacién basica

Nombre Escenario: Usuario no encuentra producto

buscado por ingreso erréneo de datos



Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:
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Usuario navegando por el portal
Usuario ingresa a seccidon de
busqueda

Usuario ingresa datos erréneos del
producto a buscar

Sistema compara el producto en cada
tienda

Sistema no encuentra productos
similares

Sistema muestra un mensaje indicando

que no encontrd el producto deseado

Usuario no encuentra producto
buscado

Usuario navegando por el portal
Usuario ingresa a seccion de
blsqueda

Usuario ingresa sus datos del producto
a buscar

Sistema compara el producto en cada

tienda
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Sistema no encuentra productos
similares
Resultado: Sistema muestra un mensaje indicando

que no encontré el producto deseado

Hacer Pedidos

Nombre Escenario: Ingreso de pedido exitoso

Estado Inicial: Usuario encuentra producto buscado
Usuario se encuentra registrado

Pasos: Usuario escoge el producto deseado
Usuario escoge forma de pago
Sistema verifica aprobaciéon de forma
de pago
Sistema verifica que el usuario esté
registrado

Resultado: Sistema muestra mensaje de pedido

exitoso
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Nombre Escenario: Ingreso de pedido fallido por falta de

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

registro de usuario

Usuario encuentra producto buscado
Usuario escoge el producto deseado
Usuario escoge forma de pago
Sistema verifica que el usuario esté
registrado

Sistema muestra mensaje pidiendo

que se registre

Nombre Escenario: Ingreso de pedido fallido por forma

Estado Inicial:

Pasos:

de pago no aprobada

Usuario encuentra producto
buscado

Usuario escoge el producto
deseado

Usuario escoge forma de pago
Sistema detecta que la forma de
pago escogida no esta habilitada
para ese usuario

Sistema verifica que el usuario esté




Resultado:

Registro de Tienda

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:
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registrado
Sistema muestra mensaje indicando
que no puede hacer compras con la

forma de pago escogida

Registro exitoso de una tienda en el
portal

Programador en seccion
administrativa del portal
Programador escoge ingresar nueva
tienda

Programador ingresa datos de la
tienda

Sistema verifica datos de la tienda
Sistema guarda informacion en la
base de datos

Sistema muestra mensaje de

registro exitoso



Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:
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Registro fallido de tienda por
inconsistencias de datos
Programador en seccion
administrativa del portal
Programador escoge ingresar nueva
tienda

Programador ingresa datos de la
tienda

Sistema verifica datos de la tienda
Sistema detecta datos errobneos
Sistema muestra mensaje de

registro fallido

Registro fallido de tienda por datos
duplicados

Programador en seccion
administrativa del portal
Programador escoge ingresar nueva
tienda

Programador ingresa datos de la

tienda



Resuitado:
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Sistema verifica datos de la tienda
Sistema detecta datos duplicados
Sistema muestra mensaje de

registro fallido

Nombre Escenario: Actualizacion exitosa de la

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

informacion de una tienda
Programador en seccion
administrativa del portal
Programador escoge actualizar
tiendas

Programador selecciona la tienda a
actualizar

Programador cambia datos de la
tienda

Sistema verifica datos de la tienda
Sistema actualiza informacién en la
base de datos

Sistema muestra mensaje de

registro exitoso
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Nombre Escenario: Actualizacion fallida de la

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

informacién de wuna tienda por
inconsistencias de datos
Programador en seccién
administrativa del portal
Programador escoge actualizar
tiendas

Programador selecciona la tienda a
actualizar

Programador cambia datos de la
tienda

Sistema verifica datos de la tienda
Sistema detecta datos erréneos
Sistema muestra mensaje de

registro fallido

Registro de Productos

Nombre Escenario: Registro exitoso de un producto en

Estado Inicial:

una tienda

Programador en seccion



Pasos:

Resultado:

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:

142

administrativa del portal
Programador ingresa a una tienda
Programador escoge ingresar nuevo
producto

Programador ingresa datos del
producto

Sistema verifica datos del producto
Sistema guarda informaciéon en la
base de datos

Sistema muestra mensaje de

registro exitoso

Registro fallido de un producto por
inconsistencias de datos
Programador en seccion
administrativa del portal
Programador ingresa a una tienda
Programador escoge ingresar nuevo
producto

Programador ingresa datos del

producto



Resultado:

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:
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Sistema verifica datos del producto
Sistema detecta datos errébneos
Sistema muestra mensaje de

registro fallido

Registro fallido de un producto por
datos duplicados

Programador en seccién
administrativa del portal

Programador ingresa a una tienda

Programador escoge ingresar nuevo CIB-ES]
producto

Programador ingresa datos del
producto

Sistema verifica datos del producto

Sistema detecta datos duplicados

Sistema muestra mensaje de

registro fallido
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Nombre Escenario: Actualizacion exitosa de la

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

informacién de un producto
Programador en seccion
administrativa del portal
Programador ingresa a una tienda
Programador escoge actualizar
producto

Programador ingresa datos del
producto

Sistema verifica datos del producto
Sistema actualiza informacién en la
base de datos

Sistema muestra mensaje de

registro exitoso

Nombre Escenario: Actualizacién fallida de la

Estado Inicial:

Pasos:

informacién de un producto
Programador en seccion
administrativa del portal
Programador ingresar a una tienda
Programador escoge actualizar

producto
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Programador ingresa datos del

producto

Sistema verifica datos del producto

Sistema detecta datos erroneos
Resultado: Sistema muestra mensaje de

registro fallido

Registro de Ofertas

Nombre Registro exitoso de una oferta de
Escenario: una Tienda
Estado Inicial: Programador en seccidon

administrativa del portal

Pasos: Programador ingresa a una tienda
Programador escoge ingresar nueva
oferta
Programador ingresa datos de
oferta
Sistema verifica datos de oferta
Sistema guarda informacién en la
base de datos

Resultado: Sistema muestra mensaje de

registro exitoso



Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:

Resultado:

Nombre Escenario:

Estado Inicial:

Pasos:
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Registro fallido de una oferta por
inconsistencias de datos
Programador en seccion
administrativa del portal
Programador ingresa a una tienda
Programador escoge ingresar nueva
oferta

Programador ingresa datos de
oferta

Sistema verifica datos de oferta
Sistema detecta datos erroneos
Sistema muestra mensaje de

registro fallido

Registro fallido de una oferta por
datos duplicados

Programador en seccion
administrativa del portal
Programador ingresar a una tienda
Programador escoge ingresar nueva

oferta
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Programador ingresa datos de

oferta

Sistema verifica datos de oferta

Sistema detecta datos duplicados
Resultado: Sistema muestra mensaje de

registro fallido

3.6. Diagrama de los Diferentes Médulos Funcionales

Modulo “Creacion de Tiendas Virtuales”

Ingreso de

Creacion de Informacion Escoger
ia PYME en de PYME Plantilia de
el sistema Presentacio

Programador

Ajustar
interfaz de la
tienda

Activar tienda'
virtual en el
portal

Revision de

Cliente

Figura 5. Médulo Creacion de Tiendas Virtuales
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Modulo “Registro de Usuario”

Escogerla
opeion
Registro

Ingreso a la pégina
www.Aquihaydetodo.com

Verificar
informacion
del usuario

Figura 6. Mddulo Registro de usuario

Modulo “Gestion de Venta en Linea”

Escoge
producio
Directamente

Confirmacién
del pedido al
usuario

Usuario
Registrado

Emision

Agrega al

Carro de de orden Pedidos y
Compras at Servicio con
Vendedor

Figura 7. Modulo Gestion de Venta en linea
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Médulo “Ordenes de Pedidos y Servicio al Cliente”

Revisién de
Srdenes sin
notificar

Usuario

™./ Tabulary
generar
informes

Servicio al
Cliente

A

Figura 8. Médulo Ordenes de pedido y servicio al cliente
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CAPITULO 4

4. CONSTRUCCION DEL PROTOTIPO

4.1. Diagrama de Interaccién de Objetos

Registro de Usuario

Regisiro exitoso de usuario en el portal

@ | :intRegistrousuario |

Usuario
M Ingresara Regisiro de Usuario Ik '
il Mostrar Pantalla de Registro de Usuario|
fegistar Do ' | validar Datos
1 | )
'| Crear Usuario 2 4
| |
Creacion Exitosal |
T | s ¥
b Mensaje de Exitc ‘ = L
- ' ' =
£




Registro fallido de usuario por faita de datos

Usuario

| | | L
M Ingresar a Regigro de Usuario |
i >
li i
il |
i Mostrar Pantalla de Registro de Usuario|
- -y
i Registrar Datos !
| A !
1‘ S

Mensaje Emoneo por falta de datos

Usuario

Ingresar a Registro de Usuario

Regigro fallido de usuario porinconsistencias de datos

Validar Datos

(-

Mostrar Pantalla de Registro de Usuario|

=4

L
Registrar Datos

|
[
j

~ Mensaje de Enmo

2| Validar Datos

=

| Crear Usuario

Creacion Fallida |

l—] Validar Datos

r por Inconsstencia de datos | e

=

L

Le
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Regisro fallido de usuario porque ya estaba registrado

l:tntRegistm,nga:io ] [ :Usuario ]
Usuario
|
Ingresar a Registro de Usuario F
=
M Mostrar Pantalla de Registro de Usuario;} |
== | i
I
| % 1]
| m—nBEISEL0AI0S £ Validar Datos
E Crear Usuario
| - wsweZe | Validar Datos
e
. | ; i I
Mensaje de Ermor por Usuario ya registrado | /g yuatoye registade (|
-
8l |

Busqueda de Productos

Usuario encuentra preducto buscado

[ :IntBumer_du;ta;] [:CategoﬁaPm_ducto] [ Tienda I l :Producto ]

Usuario

| Ingresar a Buscar Productos \':

il

"4 Mostrar Pantalla de Busgueda de Productos |

Registrar Datos de Productos . ?

L] . Buscar por Categoria n
E———g Buscar en Tiendas I‘i Buscar
_—*‘

| Producto

[ Encontrado
Ha)' en Stock ‘-_
/| Producto Encontrado | <—-——-U |
o B 1
Mensaje de Exito ||




Usuario encuentra producto buscade pero no puede compraros directamente |

[ IntBuscaP

[:ca_&eg_gﬁé

Usuario

Tl ingresar a Buscar Productos

c

o Mostrar Pantalia de Busgueda de Productos

Mensaje de Exito, pero no hay en Stock

J .| Buscar por Categoria i

| Buscaren Tiendas ||| Buscar |
| . || Producto
| . 2 .

Usuario no encuentra producto buscado

| [ #Produsto

o 9

Encontrado ‘J

[:_Categcfi_aPmduglé]

[:Tienda_-] | Producto

Usuario

ﬂ Ingresar a Buscar Productos

Mensaje de Eror, Producto no Encontrado

L No hay Producto = J
G‘-‘—_-J Ne !

|| Buscar
Producto

1
|1
111
I

l—‘ Encontrado
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Hacer Pedidos

ingreso de Pedido exitoso

Usuario

|
|
i
1

[ Selecciona Producto

5 —
|| Escoje Forma de Pago |
I i
' Ingreso Clave de ldentificacion

l Clave Ingresada

b; Verifica clave

I

| Verificar Forma de Pago;fi Exidte Eama
| =

=

il de Pago |
il Habilitada |’

il Puede Comprar |

| L
i Crear Pedido m
Mensaje de Exito || Creacion Exitosa 1]
- -
J o

Ingreso de Pedido fallido por falta de registro de usuario W

[ ’ !nu-lacerPedida

Usuario

1| Selecciona Produc;tg )

Escoje Forma de Pago

>
s

Ingreso Clave de Identificacion ||

Clave Ingresada i
A S— =3 Verifica dave

Mensaje de Emor, Usuario no registrado

-

==
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Ingreso de Pedido exitoso

Usuario

| | | |
{;‘JT Selecciona Producto fl / (
|| Escoje Forma de Pago i |
it :
i :
™ Ingreso Clave de ldentificacion ‘! ‘ |
|| Ciave Ingresada !
I
i

{
| |
[| Verificar Forma de Pigoﬁ ek Ebreria |

| iL de Pago
i

|
I f No existe |1
|\< No Puede Comprar% :
E ‘

J Veriﬂca clave
[
|

| i

|

| Mensaje de Error, No esta habilitada ||
!’JQ la forma de pago para el producto |

.

|

14
|

i
il
o

Registro de Tienda

Registro exitoso de una Tienda en el portal

Programador
ﬂ';lngresara Registro de Tienda I
i — |
t \
| |
f Mostrar Pantalla de Registro de Tienda |
I |
| z
it *

|l _Regi l‘
i egisiiar Datos £ | Validar Datos

L%* [

|| Crear Tienda Li
’j 2l
| i i i
M _ L Creacion Exitosa | Agongs ey l
Mensaje de Exito | i i i
it i ¥

i | i




Regigro fallido de Tienda por
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inconsistencias de datos

Programador

H’lngr@gra Registro de Tienda

I -
{l]

;" Mostrar Pantalla de Registro de Tienda
E.

I : |
I Regigrar Datos o
I

I

I validar Datos

| Crear Empresa ] )
| "aT*M Validar Datos

il
Creacion Faltidai

|-

‘_ Mensaje de Emor per Incondistencia de datos
{l

‘IntRegistoTien

Programader

ﬂrngresara Registro de Tienda

S

=

lﬁ

Registre fallido de Tienda por datos duplicados

Mostrar Pantalla de Registro de Tienda, |

e TENS

=

Registrar Datos .|

Validar Datos

: Crear Empresa

-

Vaiidar Datos

Creacion Fallida i
o

-
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PHEREREE -

Actualizacion exitosa de la informacién de una Tienda

Programador

ﬁ |

ilIngresar a Registro de Tienda

=

Mostrar Pantalla de Registro de Tienda

If Tiend | | :
|| Escoger Tienda | .
| g &8s | Buscar Tienda i i
. i .
{ 1 Tienda Encontrada 1 ‘
’[ Registrar Datos gﬂﬂ { | ;
| | Vatidar Datos | ;
i
— |

| Actualizar Tienda v Actualizar Agencia

i |
| H ctualizacién realizada |1
]

m . i __ Actualizacion Exitosa {
[ Mensaje de Exito | ccsisicsic 1
[ i \
08} i

T

Actualizacién fallida de la informacion de una tienda por inconsistencias de datos—%
| nRegistoTien |
Programador

: | |
illingresar a Registro de Tienda If
i ~ > |
i 5 :
ﬁq Mostrar Pantalla de Registro de Tienda|
il i |
| 5 3
| Escoger Tienda i - 5!
| s =S5 | Buscar Tienda ]
i I
i q Tienda Encontrada |
{ | Registrar Datos T - i < |
= '| Validar Datos

l. - i

: |

!l Actualizar Tienda ji Actualizar Agencia ‘

li I

il . Actualizacion Fallida “ . Datos En'on_eos\-}
'l Mensaje de Enor " | -
e i
il
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4.2. Flujo de Pantallas

Se procederéd a describir las diferentes pantallas que al usuario le
apareceran mientras se encuentre navegando en el centro comercial

“Aquihaydetodo.com”.

Ingreso al portal
Cuando el usuario ingresa al portal, la primera pantalla en mostrarse
es la que se indica a continuacion. Aqui el usuario podra navegar

usando cualquiera de los dos menus, el superior e inferior.

—J@e

Abrign de Lang awil marta patim
Precio: $23.50
‘?@ Anadir a Carrito

Huancavikca
Coito de Lana
Frecio: $14.25

57 pitadi a Carrito
Hogar ltalians

ufierns de diversos tolores decoratives
Precio; §2.52

& siad a Carrite

Pagnalde3 My

Articulos Tiendas 1 MiCatrito

Figura 9. Ingreso al centro comercial
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El menu superior estéa compuesto por las vifietas: articulos, tiendas,
busqueda, registro y mi carrito. Dependiendo de la vifieta que se
estd usando, ésta se tornard de un color diferente para ayudar al
usuario a saber en que seccion esta.

En la parte inferior de la pagina se encuentra el menu inferior, el cual
consta con las mismas vifietas que el superior mas las opciones de

contactenos y empresa.

Registro del Usuario
Si el usuario desea comprar algun articulo que estd en el centro
comercial, primero deberéd registrarse. Esto lo puede realizar en la

vifieta Registro.

e Edt View Favortes ook Heip TR ;v
| Bk~ = & 7 Semch  Fevortes gmeds O 2 et A ) 2 i
Ackress |2 hitpsfiercramalafagubadet oo squihaydet o mcf o - :] aa',_
; a
g A ] a?__.&-ae&, Com
.—_?N 4

o N
Clawe | Rt Registro de Usuarios
_‘.“E’Ef.‘;'nl a3 o reakzar s Cogr s debar Ther Aa U3 QUeNta o Lsiaria an *Aquihaydetodo.com” 5010 dede tknar 5T Trular, es facl Y s
S rormacin 85 CompiEtmente corfiene 31 para "AGUEBRIETI00.Com’. L23 nuesTa priites de Seau widad de Informacitn
Datas personaes: T s
¥ Créditos Norkres [race Mars {Comer Garrey
Ernnomicas p y LA
Fae
b InfraCompu —-—
gk Crdag
¥ Mi Lindo Eruador
Tedfro prcos 7
- T T
Srecten domicheras (N, Kennedy M2 D8V 1 ez
Datos para seson: )
Corres; gectanun Tresea recibar w5
Irgrese Clam nformatien de Mo
- promociones ¥ ofertas?
Carfrmar clare: [sevrseness

Dhsquets | Regiire

Figura 10. Registro de usuario
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Luego de escoger la opcion Registrar le aparecerd el mensaje
indicando que su cuenta ha sido creada. Si el usuario selecciona

Cancelar, no se guardara la informacion.

o /

SE—
Usuario: - :

Clave: Registro de Usuarios

Para poder reslizar Sus compras deberd tener cthva LG cuenta de usuaro en “Aquihaydetodo.com”. 50l debe llenar esis formuiano, &5 facil y gratis.

Su miformacidn es confidenc 3l para “Aquiay 5.com*. Lea nuestra politca de Seguridad de Informarion
Datos personales: = o
iréditos Hombres Grace Mara Apetiros: Comaio Gayray
il B b Pl [STVURRA icrosoft tnternet Explorer - R EED _
hoy ¥ mafiana, Frecios Cosdad: ‘Guayagull 1&1207? syl
Tekforo procipal: nEm 1\ usterioRegitrado Comestamentz |y pcoga;
> InfraCompn Dreccitn domiclarz:  va. Kennedy 1001981
20% de desaent
semana de Arilen Datos para sesion: - : e,
todkos ko prodctos. Comen eleCYENES!  pcomejofespol sduer | Desearechbi 5
M Lindo Ecuador Ingrese clave: e asama s, T miormaridn de o
=== promociones y ofertas?
Oferta oot Navidad, Confiemer clave:
Pague 3 brioos y fleve
5 de la misma tella

(g |

Tendas | Blsqueda Registro

Figura 11. Confirmacion del registro

El usuario podra revisar si lo desea antes o después de registrarse,

las politicas de seguridad de informaciéon que forma parte del portal.



161

: hitpsiandromedaiaquinay detodeiaquitisydetado. s 0 veTada be 2a 3617052571 7 2000801 1120 ponf orm - Wi 1001 DR
-~ Fle Bl View Fovos:  Took b 3
X @A D s ! o B 3= ]
— ; o BEG Pew i @ G-5 =- KD
L - @) remifteres ol agdetodo p— = >
-
mgres“sr icas de Priveckiad =
o facil y grams.
Su prwacdad s de g imporiancia, Aguihsydetodo.com se compromise @ maraener s polittes de confidertialidad, mas =
Earm Tipo de informacitn que se obtiens.
~InfraCompu
2% o= desauenin Ests o s rormas de confidere Blidsd v/o orivacide toda snuels nfor macon personal gue sl ussenn ngress vokntar bments
durants by g rda & ruesya red dorants of (roceso e rerfs:m. €N Oiras orasiores rEras, eCUBSTaS, et Esta puede nwlir e
romire, spslics, dreccion, CoTeo SECTNKCG, géner, edad, nivel apdad, provncia y coceo postal. 1 usiario poede
odos 05 Do, modificar 0 sctualizar et NiormEtiin &N cualguier mome o, Ladfa.—mw o asignsdo a s computadora cuarkdo
i Lindo Ecuadar iz Interrat. AQURSYEETOC.CoM TR USar esta dicedin T pars skiemas sdminSTatvos o pard racolecEr cisrty
Oferts por Nawidad, nfor macstn adenal
i
S b mema Gi Finalidad que se e dara a ia ifformacion
Los datns personaies exnvEnicos en la mitr maciin confidencia), som utkzadcs pars proveere al USuano un serviclo personaleato
a0roe 2 WS recesaings, = su caso, nffeckrdn publoriad selectied 0 CONErTios que puedin agar 3 srie de Interds, 8tes que
& usarn rdcd que deSeabe rechrio:
mmhw ~ _ = ‘—7777‘_“—}_’
ﬁnme %3 Local ntranet |

Figura 12. Politicas de seguridad de informacion

Si el usuario no se registra y desea realizar un pedido, aparecera un

mensaje indicando que no se puede llevar a cabo su peticion hasta

que se registre primero en la pagina “aquihaydetodo.com”.

Gmw o H B Dee e @3-, 4 - JEE

&l f;mnmmmuﬂmﬁ

e a&?am Con

‘s=mana de Abril en ﬁmmmﬂbwmmahmm Z
Doos 03 producis. de resgistro.
M Linda Ecuador ]
Eage 3 shean y lleve i g 5
S de Is misma falla
Pigmalde?

Figura 13. Mensaje indicando que usuario se debe registrar
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Ingreso al portal con usuario y clave

Cuando el usuario se haya registrado, podra ingresar con el usuario

y clave escogidos por el.

Para poder rezlizar sus compras deherd tener activa Una cuenta de ustEro m'ml‘mde_mman' Sdilo debe IW&:EIE!WM,E[EJI; grats.
S nformacion es compietamente confidencial para “Aquineydetndo.com”. Lea muestra politica de Seguridad de Informacicn

Datos persunales:

¥ Créditas Mombres: &pelidos:
& Pals: ‘Ecuador ¥ Provrcia/Estado:
¥ InfraCompu 1 = e o
¥ Mi Lindo Ecuador Chudad: : S cédia: _
Tetefono prrcipsl. Cabular
Direccrn domiciiaria; T Fedwdenstiment
R T (DOMV/aAARY;
Datos para sesion:
Carren glecinicn Dizsea recibr @5
Ingrese clave: i = wformariéa de ONo
== promociones § ofertas?
Confirmar clave;

Mi Canito | Contactenas

Figura 14. Ingreso al portal con usuario y clave

Luego de ingresar le aparece un mensaje indicando cual es el

usuario que se encuentra en ese momento navegando.

=4

Sr.(a) Grace Cornejo es un

qusto para nosotros
atenderle

SalirJ

Figura 15. Usuario registrado
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Si se ingresa mal la contrasefia o el usuario le aparecerd el

siguiente mensaje.

Be B Yew Faeodes ook Heo

Slertrénics  Biuteris  Hogar  Degertes  Musbles  Jesges  Lbem  Arls  Actusmiores  Compulaaia

# lindo Ecuador
Collar de Mariposa Africana, decorado con perkas ¥
tawa. Manfacirado
Preci; $23.90

& aiiadica g

sicrasoft Infernet Explorer §K)
;15 ks e iy
e

RETT

Huancavilca
Carrits de Lana
Precio: $14.25

= sbadca

Hogar [talian
MusiEros e diversas molmes deroratives
Precin: $2.52
ke 2 carity

ém la misma tafls

Pipna 1de 8 Hents

| siCamito. | Cortactencs

Bissqlica

Regitio

Figura 16. Mal ingreso de usuario o contrasena

Navegacion por vifieta articulos

En la opcién articulos, el usuario podra escoger entre las diferentes
categorias que se presentan. Mientras el usuario esté en una
categoria estd tomara un color diferente de las demas, en este

caso el color de las letras es negro y el simbolo rojo.

Si el usuario desea ver las otras categorias pero no las selecciona

cuando pase el cursor, la categoria se torna de color azul.
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Be G Yo Fawre Tok b : &
Qo - 3 8 B 4 D Srrets @ee & a5
. - R ED
Vol Hictiond Buscars]
&r.{a) Grace Cornejo s un A
f ::’:hrb Ml.udn‘ . Hertranica Bkﬂeiin r:;r__oq-t“ *n_s-frnwﬂu Isegos  Libear  Arle  Adtomsterst n.-w:anu.:w
Salit
m i lindo Ecuados
Abrigo de Lana a2ul marca patin
» Créditos Preck: $23.90
Econdmicas "B Afiadi aCamito
P InfraCompu
b Mi Lindo Ecuador ok
Gorrdn de Lana
Praci: $14.25

Pigna 1de 8 Hezty

“Artitulos

MiCartit | Contactenas | Empresa

Figura 17. Navegacion por categorias

Seleccién del producto

Por cada producto de la tienda existe la opcidn afadir a carrito,
cuando el usuario desea comprar el producto da clic sobre la
opcion, si el producto se encuentra disponible en stock,

automaticamente aparece una ventana de didlogo en donde el

usuario podréa escoger la forma de pago y la cantidad a comprar.
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Q- Q-1 @ G Prv Frreom @ & 3

e 8

el Vel

Hienvenitia(a)
5r.(a) Grace Comejo es un
GUSTO para nosotros
atenderie

Articiics Tiercdos

Figura 18. Seleccién del producto

En esta seccion, el usuario escogié comprar un producto y la forma

de pago la hara a contado.
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Figura 19. Ariadiendo a carrito
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Cuando el usuario escoge la opcion Afiadir que se encuentra en la
parte superior, le aparecera un mensaje indicando que el pedido

has sido registrado exitosamente.

Digina i ded s

Figura 20. Producto afiadido a mi carrito

El usuario puede escoger la opcion salir, la cual no registra la orden

y por ende el producto no es afadido a mi carrito.

Navegacion por vifieta Tienda
El centro comercial ofrece al usuario poder navegar en las

diferentes tiendas que forman parte de “aquihaydetodo.com”.
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Figura 21. Navegacion por vifieta tienda

Cada tienda que forma parte del portal posee una pagina, en la
cual s6lo consta informacion de la tienda, de los diferentes

productos que se venden y de las ofertas.

Mi Lindo Ecuador

Principal’ Produstos

para nosotros

Mi Lindo Ecuador - Mercado Artesanal de Guayaquil
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trabajos an cerimica, cuern, cuadros, falleres de (oyas, entre
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todos los precios y con los mejores acabados Por fo que no

imparta que esté buscanda, lo mis probable 8s que ko ercuentre

et gl Marcad Adesanal

Lot duefios de fos locales estén prestos & semirles, con cualguisr inguwetud que tenga. ¢ un lugar digno de visitarse 1 la vanedad
de productos que se aftecen v la cabidad de mano de obra que en ellos se distingue.
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misms 121

Direccism Lo v Juan Montaba
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Figura 22. Navegacion por una tienda
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En la vifieta productos, el usuario podra comprar las mercaderias
de la tienda de la misma forma que si estuviese haciéndolo en el

portal. Los productos indican la marca, precio y calificacion.

Fle ER View Favodes Toobs  Help
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para nosoiras atenderle )
s i Predio: $2.90
Coflar de Mariposa = Agreqar a Canite
Callar de Mariposa Africana, decorado con perfas ¥ tawa Manufactucado k3
Harca: Artesanal
Calificacién: -
Figura de Tawa Agreqar a Camity
Figura de awa de Ya cuftura inca. Replica de un principe def clan Matalangui 5%
Marca: Atesanal
Calificaciin: . -

Figura 23. Productos de la tienda

Cuando el usuario desee comprar en la tienda, lo podra hacer

dando clic sobre la opcién agregar a carrito.
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Figura 24. ARadiendo producto a mi carrito en la tienda
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Si el usuario acepta afiadir el producto, aparecera el mensaje

indicando que este ha sido afiadido exitosamente.

Collar de Mariposa

Wasca: Anesanat
Catificacié

Froductos

Coltar de Manipasa Aficans, datorada con peras y tawa. Manufacturada

Qoo s 2 BB O s @ue @ B L0 8 P _
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Mi Lindo Ecuador
Sr.(a) Grace Comejo es un gusta Principal S Productds’ s Bus
para posotras atenderie

Precio: $2.80
@ Aqreaar a Camifo

4,: 51290

Figura 25. Producto anadido exitosamente en |a tienda

La pagina facilita al usuario la busqueda de algdn

producto.

Colocando la palabra clave, apareceran todos los productos

relacionados con dicha palabra.
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Yoy Aftadr a Carrito
Busqueda

Figura 26. Busqueda del producto en la tienda



Si el usuario desea ver todas las compras que ha realizado, podra

verlas en la vifieta mi carrito.
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Figura 27. Afiadido producto en la tienda

Una vez que el usuario decide comprar todo lo que esta en la
opcion mi carrito, el usuario podra escoger la opcion modificar.

Dicha opcion le permite sélo cambiar la cantidad a comprar.

Gt - B @G e e @ @ 0 - 8 F

T sodsjaqhartod: O s R T T ~ : ) rde
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Figura 28. Modificar cantidad del producto a comprar
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Luego de escoger la opcion le aparecera al usuario un cuadro de

didlogo indicando que el producto fue modificado exitosamente.

3 N A ) o
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salir

Figura 29. Cantidad modificada exitosamente en la tienda

Si el usuario desea eliminar el producto que escogid para la
compra, podra utilizar la opcion eliminar pedido. Luego de
escogerla aparece un cuadro de confirmacién. Si desea cancelar la

eliminacion, el producto sequira en mi carrito.

| v

e @ @ 53 LT Uy

Productos Dusgueds W Carric

Coltar de Mariposa Africana, decorado con perlas y tawa. Marufacturado
Precin: § 2,96
Cantidad: 1

Esta segaro que desea elpminar su pedido?

Figura 30. Eliminacion del pedido en la tienda
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Luego de escoger la opcion aceptar el producto es eliminado,
apareciendo un mensaje de confirmacién. Si escoge cancelar, el

producto sigue en mi carrito.

e O W@ e o Gen @ G L BT _
i v 2 - ) - T

Mi Lindo Ecuador

Firgura 31. Confirmacion de la eliminacién del pedido en la tienda

Navegacion por viieta Mi Carrito

En ésta seccion el usuario podra ver todos los productos que haya

seleccionado.

acetess (U8 Mo et syl byt et

K3 Oagons Py B Taclo. Com

Precio: § 14,25
Cantidad: 2

Fatal a Cancobar: SA14
Pagaz 1de |

Cancslar Pedide

[ iticuios 1 miendas | mnequots | et 0w Carito |

Figura 32. Seleccionando la opcion Comprar
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Si el usuario desea saber lo que ha comprado por cada tienda se
muestra una vista despegable que indica las diferentes tiendas en

donde el usuario ha realizo el pedido.

2>k
'S

iser i iadin |
&r (o) Grace o5 un
gusto para nosotros

Figura 33. Seleccion de la tienda para ver detalle de compras

El usuario al escoger la tienda que desea revisar, automaticamente
se muestra solo los productos que han sido seleccionados para la

compra con su valor y forma de pago.
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Figura 34. Revision de productos en una tienda
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Cuando los productos se encuentran en la vifieta mi carrito, las
opciones de eliminar y modificar el producto tienen la misma

funcion que si lo realizara en una tienda (ver figura 28).

Si el usuario desea realizar el pago a contado le apareceran las

opciones en donde se indica el lugar de la entrega.
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semana de Abrilen
ks ko oroguctns.
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Figura 35. Compra producto a contado
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Figura 36. Compra producto a crédito

Una vez que el usuario confirme el pedido mediante el botén

comprar le aparecera un mensaje indicando que la compra fue

exitosa.
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Figura 37. Mensaje de compra exitosa
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4.3. Ensayos y Pruebas de Cada Médulo

Se realizaron ensayos y pruebas en los médulos de visualizacion de

informacién de productos y en el médulo de compras.

En los primeros ensayos del portal, se encontraron algunos
problemas cuando se realizan los pedidos. El inventario de los
productos no estaba actualizandose y por lo tanto no se garantizaba

si el usuario estaba realizando la compra.

Otro punto que encontramos era al momento de eliminar un pedido,
no se pedia confirmacion sino que automaticamente lo realizaba, sin
darle la opcidn al usuario de poder confirmar la eliminacién del

mismo en el caso de tomar esa accidn por equivocacion.

Durante las ultimas pruebas observamos que cuando el usuario
ingresaba al registro y llenaba sus datos no se le indicaba ningun tipo
de informacién como las politicas o algun mensaje de que el registro

fue exitoso o fallido.
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El portal no estaba realizando ninguna diferencia si los usuarios eran
de algun pais en especial, simplemente pedia la misma informacién

para todos.

Luego de realizar los ensayos y pruebas al prototipo, podemos decir
que estas fueron exitosas y cuando un usuario ingrese a nuestro
portal podra navegar en el centro comercial, realizar consultas,
observar las diferentes promociones y ofertas que nuestros clientes
colocaran y finalmente realizar las compras de los productos que se

ofrecen.

4.4. Adaptacién y Correcciones al Disefio

La adaptacion y correccidon que hemos realizado en el prototipo se
enfoca en mejorar el disefio de las ventanas de navegacion de los
usuarios. Con el objetivo de tener un portal mas amigable y

agradable para el usuario.

Se decidi6 cambiar la interfaz del médulo de Busqueda, de tal
manera que para el usuario sea mas rapido y comodo realizar

escogiendo las opciones que necesite.
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Cuando un usuario escogia algun producto para la compra, la opcidén
“Compra Ahora” no indicaba que haya sido escogida, el cambio que
se realizé cuando se tenga seleccionada dicho opcion se tornara de
color mas oscuro habiendo una diferencia con la opcién no
seleccionada. Lo mismo se implementé para cuando el usuario

escogia alguna categoria.

Se mejord el disefio colocando colores que sean llamativos e
interesantes para el usuario en las opciones de compras,
especificamente cuando el usuario escoge la cantidad a comprar, en
la opcion de modificacion de compras y en el cuadro de didlogo en
donde se confirma la eliminacion del producto antes de ser

comprado.

Se realizaron cambios en la pantalla de registro, se afiadié el campo
pais, el cual permite escoger entrg los diferentes paises de la lista 'y
dependiendo del lugar aparecen ciertos campos que son de
importancia al momento de llenar el registro. Cuando algin usuario
ecuatoriano realice el registro, aparecera el cuadro No. Cédula, el

cual esta deshabilitado para los demas paises.
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Cuando el usuario ingrese a la pantalla registro, aparece informacién
importante para que el usuario pueda leer y si desea puede ver la
politica de registro que maneja “SICESA”. Luego del registro le
aparece un mensaje al usuario indicando cuales son las ventajas y
beneficios por haberse registrado en el portal, cabe indicar que si el

usuario no se registra, no puede realizar ninguna compra.



CAPITULO 5

5. COSTOS DEL SISTEMA

5.1. Costos de Desarrollo

5.2.

El costo de Desarrollo del Prototipo incluye los siguientes rubros:

Costos para Desarrollo

Tipo de Gasto No. | Costo | Costo Final
Desarrolladores 2 $5,000 $10,000
Lider del proyecto 1 $5,000 $5,000
Equipos para desarrollo (Alquiler PCs) 3 $225 $675
Internet llimitado 1 $200 $200
Arriendo 5 $300 $1,500
Luz, agua, teléfono 5 $80 $400
Insumos de oficina 5 $25 $125
Otros 5 $20 $100
Total $18,000

Costos de Implementacion

El costo de Implantacién de este prototipo en un ambiente real

involucraria los siguientes rubros:

180
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Costos de Implantacion

Tipo de Gasto No. | Costo | Costo Final
Equipo Servidor (incluye licencia SQ) 1 $3,000 $3,000
Unidades de Respaldo 2 $160 $320
Licencia Base de Datos (DB2)xServidor 1 $624 $624
Licencia Servidor Aplicacion Web 1 $4,260 $4,260

Total $8,204
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

e La arquitectura utilizada para este proyecto estd basada en los
estandares de la actualidad sobre el desarrollo de sistemas para
Internet, con el fin de que las nuevas tecnologias de la industria
puedan ser aplicadas sobre este sistema

e Debido a que el costo del desarrollo serd asumido por Ios
emprendedores, el costo total del proyecto disminuye de valor,
permitiendo asi que el sea factible conseguir el financiamiento por
parte de un inversionista

e EI prototipo desarrollado tuvo como proposito determinar el
funcionamiento general del sistema a desarrollar, con el fin de utilizarlo
como demostracion con los futuros inversionistas y asi poder captar su
interés en el proyecto

¢ Como experiencia, determinamos que al realizar un portal no siempre
el disefio planteado por los desarrolladores es el mas adecuado o
aceptado por los usuarios. Es por ello que para un proyecto de este
tipo se debe contar con profesionales relacionados en el arte del
disefio, tales como disefiadores graficos, publicistas, artistas, entre

otros
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Recomendaciones

¢ Lainclusion de los servicios Web seran de gran ayuda para cuando se
hagan nuevas versiones del sistema que integren herramientas para
los usuarios del portal y asi mantener su fidelidad en el sitio. Como por
ejemplo acceso a cuentas bancarias, débitos en tarjetas de crédito
nacional, mensajeria, etc

e Para obtener una considerable aceptacion de! portal por parte de
nuestros clientes y usuarios, se deberan realizar encuestas de
retroalimentacién que permitan identificar mejoras o nuevos aspectos,
que no se contemplaron al momento de disefiar el prototipo

e Al ser un sistema orientado al uso masivo por Internet, se debe
establecer varios mecanismos de seguridad, mantenimiento,
disponibilidad y veracidad de la informacion que se registre en él. Toda
la informacién que se administre y publique es una clave fundamental
para el éxito y/o fracaso en la aceptécién y uso del portal

o Utilizar el prototipo para indicar a los futuros clientes las ventajas y
oportunidades que un portal de ventas por Internet puede ofrecer a su
negocio, con el fin de que empiecen a mostrar mayor interés en este

nuevo campo
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ANEXO 2
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ENCUESTAS DE MEDICION DEL MERCADO PARA
EL CENTRO COMERCIAL VIRTUAL

Saludos cordiales,

La siguiente encuesta sirve para determinar la realidad del mercado de las
PYMES (Pequefia y Mediana Empresa) con respecto a la publicidad,
metodologia de ventas y tecnologias involucradas en su negocio. Este
cuestionario tomara alrededor de 3 minutos. Agradecemos su gentil

colaboracion.

Nombre de Empresa:

Tipos de Productos que vende:

Teléfonos:

1.- ¢ Qué tan conocido es su negocio? (califique del 1 al 5)
Poco Mucho

T2 T s [ 4 T 5 ]

2.- ;Qué tan facil es para sus clientes llegar a su negocio? (califique del 1

al 5)
Dificil Facil
1 2 3 4 5
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3.- ¢(Cual es el grupo de clientes que en su mayoria compran sus

productos?

Clientes del sector
Clientes Conocidos
Clientes Fuera de su sector

4 - Los productos que usted vende pueden ser adquiridos por clientes de:

Clase Econtmica Alta
Clase Economica Media
Clase Economica Baja

5.- ,En qué porcentaje ha crecido su cantidad de clientes en el Gltimo
afno?

Menor 10% 50% al 100%

10% al 50% Mayor 100%
6.- ;Qué porcentaje de personas que ingresan a su local encuentran lo

que buscan?
Menor 25% - 50% al 75%
25% al 50% Mayor 75%
7.- ¢ Qué esta realizando actualmente por incrementar sus clientes?

Promociones Ventas por teléfono
Créditos ‘ Ventas en Internet
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8.- ¢, Cual es su manera de hacer publicidad sobre su negocio?

-
—

Television Prensa

Radio Internet

Volantes No hago publicidad
Otros

9.- Indique un valor aproximado del costo de promocionar su negocio en

el dltimo afno

Television Prensa
Radio Internet
Volantes Otros

10.- ;Cual cree usted que es el método mas barato y efectivo para

promocionarse?

Television Prensa
Radio Internet
Otros No Uso

11.- Le gustaria utilizar el Internet como método de promocién y venta de

sus productos.

=

Sl
NO porqué?:

12.- ;, Qué opina saobre las ventas en Internet?

Interesante Complicado
Riesgoso No conozco al respecto
Facil
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13.- ¢, Cree que sus clientes comprarian sus productos por Internet?
Sl
NO
14.- ; Acepta tarjetas de crédito en sus ventas?
Sl
NO
15.- ¢ Tiene pagina de Internet actualmente?
Si
NO

Muchas Gracias
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ANEXO 3
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ENCUESTAS DE MEDICION DE USUARIOS DEL
CENTRO COMERCIAL VIRTUAL

Saludos cordiales,

La siguiente encuesta sirve para determinar la realidad de los
consumidores con respecto a los criterios utilizados al momento de
compras. Este cuestionario tomara alrededor de 3 minutos. Agradecemos

su gentil colaboracién

Edad
Sexo M | F

1.- ¢ Qué tan frecuentemente usted sale de compras? (califique de 1 a 5)

Poco frecuente Muy frecuente

L+ | 2 | 8 | 4 | 5 |

2.- ; Compra siempre en el primer lugar que encuentra?

Sl
NO

3.- ,Cuantas tiendas normalmente usted visita antes de encontrar el

producto que desea?

Menos de 3
De3ab6
Mas de 6
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4 .- ; Cual es el sistema de pago que usted mas utiliza?

El Efectivo [ ] Tarjeta

Otro

5.- ¢Qué es lo que mas considera al momento de comprar un producto?

(maximo 3)
Calidad Modelo
Precio Presentacion
Marca Otros factores

6.- ¢Cuales son sus principales dificultades a la hora de comprar?

(maximo 3)
Distancia Mucha gente
Falta de tiempo Desconocimiento del lugar
Cansancio Desconocimiento de descuentos
Otros

7.- ¢ Ha realizado compras a través catalogos?

sl
] NO

8.- 4 Cudl es el principal lugar desde el cual usted tiene acceso a Internet?

Casa Trabajo
Cyber café Celular

No uso Internet
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9.- Estime usted, cuantas horas semanales accede a Internet

Menos de 5 horas De 5 a 10 horas
De 10 a 20 horas Mas de 20 horas

No uso Internet

10.- ;, Como le gustaria enterarse de promociones o descuentos? (max .3)

Correo Mensajes por celular
Volantes Radio

Television Otros

No me gusta

11.- ¢ Le gustaria realizar compras por Internet?
Si
NO

12.- Si la respuesta a la pregunta anterior fue NO, por favor indiquenos el

motivo

Desconfianza No poseo tarjeta de crédito
Es dificil comprar por Internet. Costos de Envio adicionales
Me gusta tocar lo que compro Me gusta salir a comprar
Otro

Muchas Gracias
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