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INTRODUCCION

A lo largo de muchos afios, |lamayoria de empresas exitosas se han caracterizado
por ser muy grandes. Podriamos decir que su grandeza se refiere tanto a su
participacion en € mercado y en € nivel de ventas como en su estructura
interna. Es decir, la mayor parte de ellas son altamente burocréticas, tienen una
Inmensa infraestructura, con muchos departamentos y esto se traduce en altos
costos. Estas empresas grandes se han podido mantener en el mercado graciasa
sus enormes ventas.  (Pero es eso realmente eficiencia?. Que tal si esas
empresas pueden mantener sus ventasy reducir a1/3 sus costos. Podriamos

decir entonces que aumentarfa su productividad.

Lafata de informacion es otra causa de altos costos: Esto tiende a reducir las
dternativas que las empresas tienen para escoger proveedores, asi como también
clientes potenciales, ya que estan limitados alainformacion que pueden obtener.
Pero imaginemos que en vez de escoger entre 20 proveedores, podemos escoger
entre 100 0 200. Las probabilidades de obtener un mejor negocio son mayores.

L as nuevas tecnol ogias han hecho que las empresas puedan ser mas productivas,
ya que eliminan la necesidad de mantener gran personal, las maquinarias’
producen mas por menos, etc.. Pero, ninguna de esas tecnologias ha marcado un

gran cambio como lo ha hecho € Internet.

Gracias a Internet se han creado més oportunidades que antes. Ahora pequeflas
empresas comienzan a competir de igual aigua con las grandes. Muchas han

tenido que cambiar su estructura comercia para que se adapte a Internet. Otro



problema que se ha podido solucionar en su mayoriaes €l acceso ala
informacion. Hoy en dia es posible obtener informacion que antes era muy

dificil, por no decir imposible.

Internet ha tenido un auge tremendo en los paises del primer mundo. Sin
embargo esta tecnologia no ha sido aprovechada en toda su capacidad en |os
paises como Ecuador y sus vecinos. Algunas de las razones es la entrada tardia
de la tecnologia por una pobre infraestructura, falta de vision, y capital para
invertir. Poco a poco se observa como cada dia el Internet se vaintroduciendo
con mayor fuerza en e Ecuador, aungue no como quisiéramos. En la actualidad
los usos que se le daal Internet en nuestro pais son en su mayoria eNViosy

recepcion de correo €l ectroni co, paginas web informativas, chat, einvestigacion.

Esto nos demuestra que todavia no se ha comprendido la importancia que tiene
el uso del Internet en las negociaciones y transacciones comerciaes. ES por eso
que se intenta crear una bolsa donde las empresas se puedan reunir anegociar su
capacidad instalada no utilizada, sus productos, sus serviciosy poder hacer
contrataciones de personal. La diferencia radica en que esta bolsa seria virtud, es
decir, se encontrarla en Internet, por lo que no se necesitaria una gran inversiony
ademas servirla como medio para reducir costos, ya que las limitaciones de las
distancias fisicas y del acceso aun gran centro de compradoresy vendedores, ya
no seria un problema. Las empresas participantes se reunirfan entre si, pero, cada

una desde la comodidad de sus propias oficinas.



bajo significa menor calidad. Este problema no dga a las empresas

aprovechar la mano de obra barata que tiene la region.

El Ecuador se ha caracterizado por ser un pais proteccionista, o que ha
hecho que las empresas ecuatorianas no se exijan asi mismas mejorar la
productividad. Pero pronto va a dejar de ser asi debido a la globalizacién.
Los aranceles estan cayendo, y €l acceso de compaiifas extranjeras al
mercado ecuatoriano estd mejorando. Por esa razén las empresas
ecuatorianas deben realizar mejores gestiones que lleven a reducir costos,

aumentar la produccién y por ende mejorar preciosy calidad.

L a globalizacién no sblo va a afectar a la economia ecuatoriana, sino
también a Colombia, Bolivia, Venezuela, Per( y otros paises cuyas
economia se veran afectadas por la importacion de productos y servicios
mejores y de menor precio provenientes de las grandes economias. ES por
€s0 que estos paises también deben mejorar la productividad de sus

empresas para no quedarse fuera del mercado.

Esta probado con miles de casos alrededor del mundo que la utilizacién de
Internet en muchos éreas, sobre todo en la comunicacion, baja
increiblemente los costos. Por citar un eiemplo, hoy en dia se puede
[lamar a Estados Unidos con e costo de una llamada local. Las ventgjas

de Internet son casi innumerables, y esto sin mencionar las que todavia no



se descubren.  ES por eso que la aplicacion de esta tecnologia en los

negocios es muy beneficiosa como ya se 1o ha probado en otros paises.

Esta creciendo en Américadel sur €l interés en utilizar € potencial de
Internet en las empresas. Casi en todos sus paises se hace inversiones
considerables para introducirla en sus economias.  Lamentablemente
todavia no existe en e Ecuador una cultura de negociar a través de la red.
Se puede decir que es por el miedo a transmitir cierto tipo de datos, por la
fata de conocimiento, o simplemente porgue no creen que funcione en las
economias pequefias Como en la ecuatoriana. Las excusas por lafatade
infraestructura ya no son vélidas. Nuestro pais cuenta con todo 1o
necesario para establecer una conexion aceptable. Las computadoras cada
vez son mas baratas, |os proveedores de servicios bajan cada afio sus
tarifas, y las lineas telefénicas no son tan malas; incluso para aquellas
personas que no pueden comprar un computador 0 no pueden pagar un
servicio mensual de Internet existen los cybercaf€, que a un precio muy
comodo, permiten conectarse alared a cualquier persona. Cadavez se;
abren mas cybercafé, asi como también hay mas usuarios. A pesar que las
CONEXiONES N0 SON ComMO en otros paises, y quiza por muchos afios No
podamos ver una pelicula en Internet como lo hacemos en latelevision, sin

embargo, se puede tomar ventgja de su utilizacion en los negocios.

En e Congreso descansa todavia un proyecto para la utilizacion del

comercio electronico en el pais, pero su estancamiento no es méas que una



simple consecuencia de la poca importancia que se le da a tema
Probablemente no sea el remedio para todos |os males o una solucién
magica, pero si es unatecnologia que nos mejora en comunicacion, nos
hace llegar a lugares antes fisicamente costoso, acceso a una gran variedad
de informacion y por esto es muy importante que lo consideremos en

nuestra economia.

Existen en Ecuador pocas empresas que han invertido creando negocios a
través de Internet. La mayoria de estas son de tipo persona, es decir, que
se dedican solo a promover lo que ellos producen u ofertan. Son menos
todavia aquellas que intentan promover algun tipo servicio para mejorar
areas de otras empresas, como las ventas o contratacion. Casi ninguna
interactlia directamente con las empresas 0 personas, mas bien son de tipo
informativa y estaticas. Dentro de los pocos esfuerzos que se hacen
podemos destacar ladel banco Bolivariano, que ha creado lallamadae-
card. Es unatarjeta de crédito para hacer compras exclusivamente por
Internet. Pero S esto no va acompafiada por un crecimiento en el sector del
comercio electronico, no va a tener mucha acogida.

. Concentrar a un gran nimero de empresas, todos |os dias, a toda hora, es

ago fisicamente dificil y ademés costoso. Pero usando € Internet, esto ya

no es un problema. La tecnologia ya la tenemos a nuestro alcance, solo

hay que utilizarla en la forma correcta.
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MISION Y OBJETIVOSDEL PROYECTO

1.2.1 MISION

Crear una bolsa a través de un website en la que las empresas puedan
realizar subcontrataciones de procesos de produccion, ofertar y demandar
empleos, productos y servicios, de una manera agil, trasparente,

permitiéndose de esta manera tener una mayor cobertura del mercado. .

1.2.2 OBJETIVOS

»  Conformar una comunidad empresarial en la red.
Convertirse en un medio para bajar los costos de transaccion.
Formar una sblida base de datos de empresas para elaborar un buen
directorio de negocios.
Brindar servicios de alta calidad para los usuarios.
* Convertirse en una buena fuente de recursos, informacion y soporte

para las empresas.

BENEFICIOS DEL PROYECTO

El proyecto de la Bolsa Electrénica, de Subcontratacion ofrece ciertos

beneficios tanto para las empresas como para aquellas personas que buscan



oportunidades de empleos. Entre los beneficios para las empresas se

encuentran:

Ofrecer productos y servicios a un gran nimero de empresas.
. Pedir cotizaciones a un mayor numero de proveedores
simultdneamente.
= Ahorro de tiempo y costos de busgueda de nuevos clientes y
proveedores.
» Ofrecer y demandar capacidad instalada de equipos y maguinarias.
Realizar contrataciones de personal directamente, sin ningun tipo de

intermediarios.

Tener presencia real en Internet, a mismo tiempo disminuye la
inversion en publicidad.

» Aumento de poder de negociacion.

Para las personas que buscan oportunidades de trabajo, se beneficiarian:

»  Suinformacion personal y profesional estara disponible para un gran
numero de empresas que necesiten realizar contrataciones de personal.
« Eliminacion de intermediarios que cobren a empleado algun tipo de

comision por la busgueda de empleo.

Pero ademas de |os beneficios alos clientes, el desarrollo del proyecto trae

otro beneficios como:
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» Disminucion en la utilizacion de papel.
Generador de fuentes de trabgo.
Generador de impuestos para el gobierno.
Impulsa €l desarrollo del sector comercia e industrial de la economia,

permitiendo a aproximarse méas a una competencia perfecta

MARCO LEGAL

Para poner en funcionamiento este proyecto no se necesita de permisos ni
de un marco legal especial. Este proyecto se gjusta perfectamente a las
regulaciones gubernamentales, del Servicio de. Rentas Internasy de la

Superintendencia de Compatiiias.

Para una futura incursion en transacciones electronicas de dinero, se

debera contar con la aprobacion de la Ley de Comercio Electronica.

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA DEL PROYECTO

La empresa encargada de administrar este proyecto debe contar con el

personal calificado e infraestructura de primera linea para dar un servicio

de calidad a todos sus clientes.



El personal administrativo no debe ser numeroso pero s eficaz. La
administracion tiene latarea de buscar |as personas idoneas para el disefio
y programacion de la bolsa. Tiene como mision manejar correctamente las
finanzas de la empresa, manteniendo siempre cuentas clarasy €l
cumplimiento con las obligaciones tributarias. Ademés, debe procurar que
se estén cumpliendo con todas las normas para ofrecer siempre un buen
servicio, que la bolsa este funcionando las 24 horas a dia, los 7 dias de la
semana. También tiene que crear una unidad que promueva la utilizacion
de labolsa paralas empresas y asi captar el mayor nimero posible de

clientes.

1.5.1 ORGANIGRAMA INTERNO

El organigrama interno de una empresa en Internet normalmente es
pequefio y simple. En nuestro caso se debe mayormente a que nos
dedicamos a servicios que en su mayorfa se realizan en forma virtual. El

organigrama de la empresa se lo muestra en el Anexo 1.1

1.5.2 DESCRIPCION DE FUNCIONES

Junta General de Accionistas:

Es & maximo organismo de la empresa. Tiene como funcion elegir a
Presidente de la empresa y supervisar que se cumplan los estatutos y las

decisiones tomadas en |a junta.



Presidente/Gerente Generdl:

Existird un solo cargo, ya sea este de Presidente 0 Gerente General, con las
mismas funciones y responsabilidades. La persona para este puesto seré
elegida en lajunta genera de accionistas y durard en € puesto € tiempo
que esta junta lo decida. Estara encargada de la direccion total de la
empresay se reportara directamente con la junta en las sesiones ordinarias

y extraordinarias en & caso que las hubiere.

Sera responsable de:
* Definir los objetivos de la empresa a corto, mediano y largo
plazo para lograr su mejor desenvolvimiento.
« Controlar € fiel cumplimiento de las politicas de la empresa.
Redlizar y controlar la planeacion financiera desarrollando las
estrategias necesarias paralograr una rentabilidad adecuada y

sostenible.

Representar a la empresa frente a los clientes, proveedores,
instituciones financieras y de control del Estado.

Designar a personal calificado y recursos necesarios para

lograr los objetivos de calidad.

Ser € negociador en las adquisiciones de la empresa.

Supervisar las funciones de los demas empleados.
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Contador:
Sera € encargado de controlar todos los movimientos contables,
verificando que se ajusten a |os principios de contabilidad’ generamente

aceptados. Se reportaré directamente con e Presidente.

Sera responsable de:
Cumplir con las politicas de la empresa.
Redlizar € ingreso de las transacciones diarias.
Elaborar los reportes contables necesarios.
Colaborar con €l Presidente en la planeacion financiera
. Programar los pagos oportunos a. los proveedores y a la
administracion.
. Supervisar que e flujo de cgja cumpla con los objetivos
financieros.

Supervisar d auxiliar contable.

Auxiliar contable:
Sera el encargado de ayudar en la labor del contador con el cual se
reportard Unicamente.
Tendra como responsabilidad:
= Cumplir con las politicas de la empresa.
Apoyar a contador en todas las labores de contabilidad.

s  Redizar lafacturacion a los clientes.
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» Redlizar transacciones bancarias como depdsitos, retiros y
transferencias.

Llevar e control de la cgja de la empresa.

Gerente de Marketing:

Es e encargado de elaborar |as estrategias de mercadotecnia para cumplir

los objetivos de la empresa.

Sera responsable de:
«  Cumplir las politicas de la empresa.
» Redlizar |aplaneacion estratégicay operativa de mercadotecnia.
= Seleccionar los mejores canales de comunicacion.
= Captar anunciantes publicitarios y auspiciantes.
* Redlizar € presupuesto de su departamento
* Reportarse con € Presidente.
» Mangar alaunidad de venta

» Supervisar ala persona encargada de servicio a Cliente.

Unidad de Venta
Esta unidad estara formada por personas encargadas de promocionar os

servicios de la empresa con la finalidad de atraer clientes.
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Sera responsable de:
»  Cumplir con las politicas de la empresa.
= Captar la mayor cantidad de clientes posible.
Hacer demostraciones de todos los servicios que la empresa
posee.
Cumplir con €l presupuesto determinado

Reportarse con e Gerente de Marketing

Servicio a Cliente;

Estard a cargo de una persona que atienda todos las necesidades de los

clientes.

Sera responsable de:
Cumplir con las politicas de la empresa.
= Sdtisfacer las interrogantes de los clientes.

» Reportarse con € Gerente de Marketing.

Departamento de Investigacion:

Las personas en el cargo de investigadores se ocuparan de las
investigaciones correspondientes para el contenido de la bolsa.
Sera responsable de:
= Cumplir con las politicas de la empresa.
. Redlizar |a bisqueda de noticias financieras, politicas y

econdmicas.



Investigar nuevos servicios y vigilar la competencia.
« Coordinar entre si la recopilacion y ordenamiento de la
informacion.
» Actudizar la informacidn en e momento apropiado.

Reportarse con & Presidente.

“ Departamento Técnico:
Estard a cargo de este departamento un Ingeniero de sistemas 0 ingeniero
informatico para mantener |a estabilidad de los sistemas informaticos de la

bolsa

Seria responsable de:
»  Cumplir con las politicas de la empresa.
» Elaborar un presupuesto de su departamento.
=  Mantener funcionando el sistema de la bolsa sin interrupcion.
= Dar mantenimiento a los equipos computacionales.
= Edtar d tanto de la actualizacion del software y hardware.
» Estar a dia con las seguridades informéticas.

= Reportarse con €l Presidente
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CAPITULO 2

INTERNET Y LAS EMPRESAS

Este capitulo tiene la intencion de servir como marco referencial para
conocer un poco més de las incidencias del Internet en las empresas, en los

paises, cuéles son sus tendencias y su potencial.

INTERNET USADO PARA LOS NEGOCIOS

Inicialmente Internet fue creado por el departamento de defensa de los
Estados Unidos, con € nombre de ARPANET, con el proposito de enlazar
los sistemas computacionales localizados en puntos geograficamente bien
distanciados y conectar de esta manera la costa oeste con la costa este. Una
vez logrado su propésito y reconociendo la utilidad y potencia que tenia,
el gobierno estadounidense impulsé € desarrollo de este sistema para
enlazar las universidades y poder compartir grandes cantidades de
informacion. Es ahi donde € sistema se bautiza con € nombre que todos

conocemos, Internet.



15

Poco a poco, se fue popularizando, creciendo y creando nuevas
tecnologias. En 1993 es cuando nace la World Wide Web, es decir, la
interfase gréfica de Internet 10 que significd un verdadero boom. En un
sistema donde cada dia se iban conectando cientos de personas, luego
miles y después millones, se cred un mercado gigantesco, que abrid

fronteras y se convirtié en una gran oportunidad de hacer negocios.

El primer modelo de negocios en aparecer fue el de Negocio a Consumidor
“B2C”, béasicamente conformado por portales y buscadores. Los mas
exitosos han sido Yahoo!, América Online, Altavista, MSN de Microsoft
entre otros.  Ademas, existen compaiiias que ofrecen catdogos de
productos para los consumidores a través de la red, herramienta de ,-gran
éxito debido a sus beneficios en la reduccion de costos publicitarios. Asi
también, aparecié e modelo negocio a negocio “B2B” pero su crecimiento
no fue tan acelerado como el primero. Sin embargo, |as proyecciones
indican que en € futuro las empresas B2B creceran mas rapido que las

B2C.

En la actuaidad, existen otros model os de negocios en Internet como €l de
Consumidor a Consumidor “C2C”y e de Gobierno a Consumidor “G2C”.
En el primer caso, han tenido mayor auge las empresas de subastas en las

gue consumidores se convierten en vendedores y viceversa. En el segundo
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caso, Internet ha hecho que mejore la comunicacion entre las instituciones

gubernamentales y las personas, reduciendo costos transaccionales.

EL POTENCIAL DE INTERNET PARA EL COMERCIO

ELECTRONICO.

Laforma como se ha venido desarrollando €l Internet en los Ultimos' afios,
nos permitira tener una idea del potencial que posee para los hegocios
arededor del mundo. En los Estados Unidos de América las transacciones
en e-commerce representaron ingresos por -$707 millones en 1996,
incrementandose impresionantemente a $ 2.6 billones en 1997, y luego a
$5.8 billones en 1998. Se estima que para €l afio 2002 estos ingresos

estaran entre los $34 y $37.5 billones de dolares.

En Norteamérica, especiamente los negocios pequefios han tomado
conciencia de los mercados a los cuales pueden alcanzar utilizando el
Internet. Para el afio 2000 el 54% de ellos usaban € comercio electronico
y € 46% opind que sus sitios virtuales realmente valen todo € esfuerzoy

el dinero invertido en dlos.

Este potencia se ha venido incrementando alrededor del mundo en cuanto
ala cantidad de nuevos usuarios y mayores facilidades de acceso a la red.

Por ejemplo, la Corporacion de Internet de China— CIC, por las siglas en
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inglés, tiene planeado desplegar € Internet a los 1.2 billones de personas
en China. En estos dias se estima que 1.18 millones de personas yalo usan
y e 80% de ellos ya han realizado algin tipo de compra a través del
mismo, por lo tanto, no es dificil imaginarse la magnitud del potencial de

dicho mercado.

Dia adia, los proveedores de tecnologia entre |os cuales podemos destacar
Netscape, Microsoft y Oracle para Internet y comercio electrénico. estan
constantemente resolviendo |os méas exigentes requerimientos para los
negocios y consumidores en el mundo virtual; por esto ahora esta al
acance de cualquier persona una variedad de métodos para llevar a cabo
banca el ectronica (e-banking), pago electronico (e-payment) , compray
venta, y demas transacciones. Por otro lado vemos como gradual mente
mejoran |as telecomunicaciones alrededor del mundo, tendremos mejor
calidad mayor acceso y velocidad de conexion a la red, ya se esta

globalizando € uso de fibra optica por gemplo.

El comercio electronico en América Latina no se ha venido desarrollando
COMO en otras regiones por ciertos factores externos los cuales se han
venido superando gradualmente. Por gjemplo, las infraestructuras de
telecomunicaciones estan mejorando, en algunos paises se estan
reduciendo |las tasas de acceso a Internet, se discuten mucho los temas de
“seguridad y ya se ven campafias de acceso gratis a la red que incrementan

a grupo de usuarios en la region.
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- Mayor €ficiencia a tener un sistema especial mas automatizado de ¢
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Encuestas realizadas por IDC nos dicen que &l 68% de las empresas en
Latinoamérica que no realizan transacciones electronicas a través de la red,
planean hacerlo para fines de este afio, y Se espera que dicho crecimiento

se mantenga a lo largo de esta década.

CASOSDE EMPRESAS QUE HAN SURGIDO A PARTIR DEL

INTERNET A NIVEL INTERNACIONAL

Entre las empresas pioneras en el mundo del Internet, resulta importante
citar a Amazon.com y a Ebay.com. Amazon.com es una tienda virtual que
ofrece productos de consumo final como libros, masica, videos, teniendo
entre sus planes agregar mas variedad en €l futuro. Las ventagjas que traia
crear este tipo de empresa de comercio electronico fueron claramente

visualizadas por sus respectivos fundadores:

operacion y menor burocracia, los errores, € tiempo y los costos se

reducen a minimo.

Mayor acance: latienda llegaria a un mercado mucho més grande del que

S estuviera situado fisicamente en una ciudad.
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- Mayoresfacilidades para los clientes: Sin salir de sus domiciliosy con
sélo entrar al sitio de la tienda en Internet se pueden obtener,
inmediatamente y con detalles, informacidn de los productos las 24 horas

del dia

La estrategia de Amazon es la de optimizar tiempo y recursos para of recer
al cliente un servicio diferenciado y més eficaz que €l tradicional, donde se
vende productos a un precio determinado. A diferencia de Amazon, E-Bay
tiene una estrategia diferente en & sentido del precio, este es determinado
por la ofertay la demanda de los consumidores a travées de subastas
plblicas, con lo cual gana en cada transaccion efectuada. Estas compatfiias
no competian entre si hasta hace poco, cuando las dos decidieron operar de
las dos formas. Amazon empez0 ademés a ofrecer subastas y E-Bay esta

considerando la venta norma de productos.

Todas las ventgjas que ofrece llevar a cabo e comercio en lared también
viene atrayendo a gigantes del mundo real, como por g emplo ala cadena’
de supermercados Wal-Mart , quien se ha visto amenazado de perder
mercado frente a Amazon y otras empresas mas pequeiias. Wal-Mar-t se
podria convertir en un gran competidor incluso para pioneros y
experimentados del mundo virtual que ya estan posicionados como E-bay

y Amazon.
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ECUALITY, & caso hispano.

Ecuality es una firma que aspira convertirse en €l lider del comercio
electrénico en Latinoamérica. Proveniente de Espaifia, ha conseguido en
menos de seis meses implantarse con éxito en Argentina, Brasil,
Venezuela, Chile, Méxicoy Portugal con unainversioninicia de $14
millones de ddlares con €l fin de implantar y desarrollar proyectos de

comercio electronico como la creacion de tiendas en la red entre otros.

El primer intento de esta firma fue crear |as tiendas virtuales a coste.com,
alcosto.com y superoferta.com con un posicionamiento claro y Unico, para
ofrecer 1os éxitos més vendidos en productos como videos, libros, discos,
software y videojuegos. Estas tiendas han recibido mas de 8 millones de
paginas vistas en Latinoaméricay 2 millones en Espafia y Portugal. Esta
red de tiendas cuenta con 125000 suscriptores, 35200 clientes distintos con

una media de $30 por compra.

Todas ellas se distinguen por € servicio a cliente individualizado, -
conociendo sus gustos, informandole del estado de su pedido en cualquier
momento y brindandole pago “on-line” seguro. También es importante
recalcar que en cada pais se contrataron conocedores de cada mercado
nacional logrando asi incluir caracteristicas, respetar |os requerimientos y

particularidades en cada caso.
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La ultima tienda abierta por esta firma fue Diversia.com, la cua eslamas
completa y personaizada en Internet de la lengua espanola, contando con
70.000 productos en los cuales los clientes pueden consultar 1os resimenes
de los libros, criticas, biografias de los autores, y demas recomendaciones

que ayudan a redizar una eleccion dptima de compra.

LA BOLSA ELECTRONICA

24.1 DEFINICION DE BOLSA ELECTRONICA

Para entender |o que es una bolsa electronica, analicemos primero la

definicion de una bolsa de valores.

Labolsa de valores es un mercado en & que participan intermediarios
(operadores de valores) debidamente autorizados con €l propésito de

realizar operaciones de compray venta de titulos valores. '

Las bolsas de valores se han presentado tradicionalmente como & mejor
gemplo real de la competencia perfecta, a cumplir con las caracteristicas
de libre, transparente, perfecto y normal. Lo mismo podemos hablar de
una bolsa de productos, y la diferencia radica en que en la primera se

transan titulos valores y en la segunda productos.

'BVG, Guia Didactica del Mercado de Valores, pp. 10
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Ahora, s traemos ese mismo concepto a Internet podemos decir que la
bolsaelectrénica conserva lamisma definicion y caracteristicas de las
bolsas de valores y productos, con launica diferenciade que en labolsa
electrdnica las transacciones no se realizan en medios fisicos Sino que se

redlizan a través de medios € ectronicos, en este caso Internet.

2.4.2 BOLSA DE SUBCONTRATACION.

Labolsaelectrénica ala que nos referimos en este proyecto es una bolsa
de subcontratacion. Se denomina de esta manera porgue la bolsa actlia
como intermediario entre las empresas para la contratacion de capacidad
instaladay empleos, y lacompray venta de productosy servicios.
Originamente es labolsa la que realiza este tipo de transacciones, de ahf

se origina & término subcontratacion.

243 DIFERENCIA ENTRE UNA BOLSA ELECTRONICA Y UN

PORTAL DE NEGOCIOS.

En Internet es muy comuan hoy en dia escuchar € termino de bolsa
electronica. En Latinoamérica ya existen algunas bol sas el ectronicas, tanto

activas como en proyectos. Pero estas bolsas €l ectronicas son mas bien
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bolsas de valores en intemet. En Estados Unidos podemos citar un

gjemplo, AMEX-NASDAQ. Eslamayor bolsaelectrénicadel mundo.

Para el intercambio de bienes, servicios, empleos y procesos de
produccion, no existe en Latinoamérica una verdadera bolsa electronica
como tal, pero si muy pocas empresas cuyas funciones asemejan mucho a
esta idea. Lo que podemos encontrar en muchos paises latinoamericanos es

lo que se denomina un portal de negocios.

Un portal de negocios es un website que sirve como enlace principa para
realizar negociosa través de intemet. Ellos ofrecen informacién financiera,
comercial, anuncios de ofertas y demandas, enlaces a otras paginas
comercialesy referenciales. De estos hay muchos, pero pocos son los que
realmente prestan un buen servicio. Algunos ofrecen un ato contenido y
muy bueno, pero dificilmente e puede encontrar lainformacion debido a
una mala organizacién. A diferencia de la bolsa, los portales no son
interactivos, no existe € servicio personalizado, y son limitadas las ofertas
y demandas que se hacen. Pueden llegar a ser muy tediosas y poco Utiles.
Otro de |os problemas que tienen es que sus ingresos son exclusivamente
por la venta de publicidad, ya que son de acceso gratuito. Esto exige a los
portales a mantener un elevado nimero de visitantes y mantenerlos durante

todo €l afto, |0 cual es muy dificil conseguir.
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No se pronostica un buen futuro paralos portales gratuitos, y yamucho de
ellos han cerrado sus operaciones. Losuanicos sobrevivientes en € mercado
de los portales seran aguellos que ofrecen muy buenos servicios, poseen un
gran numero de visitas mensuales'y por sobre todo que posean lafidelidad
de susvisitantes. L amayoria de empresas que han podido conseguir estas
son las que ofrecen servicios de correo gratisy a mismo tiempo estan
posicionadas en la mente de los usuarios. La fidelidad esta basada que los
usuarios tienen que chequear su correo por |0 menos una vez ala semana
Las compaflfas que mejor lograron posicionarse en la mente de los

usuarios fueron Y ahoo! Mail, América Online y Hotmail de Microsoft.

Este problema no ocurre en las bolsas electronicas, ya que su metodologia
es a base de suscripcién para acceder alos serviciosmas unatarifafijao
comisién por su uso. El éxito de las bolsas electronicas dependen la
aceptacion de los servicios que ofrezcan y no exclusivamente que lagran

audiencia que esta pueda captar.
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CAPITULO 3

EL MERCADO

En este tercer capitulo anaizaremos | os aspectos estratégicos del mercado
asf como también la investigacion del mercado y el plan operativo de
mercadotecnia.  Definiremos, cudl es el mercado metay como es la

dtuacion de este proyecto frente a la competencia.

INVESTIGACION DEL MERCADO

Es necesario realizar unainvestigaciéon de mercado paraver cual esla

Situacion del proyecto frente a mercado.

3.1.1 NECESIDAD DE INFORMACION

El primer paso es definir cuéles son las necesidades de informacion que

precisamos para poder realizar nuestra investigacion. Entre |os datos a

obtener se encuentran;



» Tipo de actividad econémica de |las empresas
» Tamaflo delasempresas

Usuarios de Internet en las empresas.
« Aceptacion de los servicios

Solicitudes de empleo via I nternet.

» Aceptacion de precios

3.1.2 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

La investigacion realizada tiene €l propdsito de comprobar si es 0 no
factible la implementacion de la Bolsa Electronica de Subcontratacion en

el Ecuador y € resto de paises de la CAN.

3.1.3 METODO DE INVESTIGACION

_Pararealizar nuestrainvestigacion realizamos dostipos deinvestigaciones.
Una de tipo exploratoriay otra usando fuentes de datos primarios. Se
realizaron estos dos tipos de investigaciones debido ‘que no existen los
suficientes fuentes de datos secundarios para satisfacer nuestras

necesidades de informacion.

A través de |as fuentes de datos ‘ secundarios se pudieron conocer €l

nimero de personas gue solicitan empleo en Internet y se encuentran en
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nuestro mercado meta; de la misma forma saber el nimero aproximado de
usuarios de Internet en los paises dela CAN, preciosy estrategias de la

competencia.

Para conocer |a aceptacion de los servicios a las empresas que la Bolsa
Electronica de Subcontratacih ofrece, se tuvo que recurrir a una fuente de

datos primarios: la encuesta.

Esta encuesta se larealiz a través de entrevistas personales y vfa correo

electronico a personas consideradas como clientes potenciales.

3.1.4 DISENO DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION

Para realizar €l disefio de la encuesta, ‘identificamos primero qué
informacidn necesitabamos obtener através de ésta, dado que no se pudo

encontrar en fuentes de datos secundarios.

Para poder conocer lafactibilidad de implementar |a Bolsa electrénica de

Subcontratacih tuvimos que conocer S las empresas.

Estéan dispuestas a utilizar Internet como medio paramejorar su

productividad.
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o Estén interesados en los servicios que ofrece la Bolsa
Electronica de Subcontratacion; y
» Estan de acuerdo con latarifa de suscripcion fijada por laBolsa

Electronica de Subcontratacih.

Ademés se pidid informacion sobre |a actividad econdmica que realizaban
y tamafio de SU empresa. Laencuestadisefiada contiene preguntas cerradas
gue facilitardn Su analisis y sirven paralograr €l objetivo de nuestra

investigacion. La encuesta disefiada se encuentra en el Anexo # 2.1

3.1.5 MUESTREO

Como € objetivo de la encuesta es probar €l grado de aceptacion que
tienen |os servicios de la Bolsa Electronica de Subcontratacion entre las
diferentes empresas ecuatorianas, se utilizd la formula para un muestreo
irrestricto aleatorio con poblacion infinita, ya que no se conoce el tamafio

de la poblacion:

dénde :
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Trabajaremos para estainvestigacion con un nivel deconfianza z, del 95%,
gue se usa normalmente. Para definir € valor de “ p “ tomamos en
consideracion un valor determina& en investigaciones preliminares.
Gracias a estos estudios anteriores pudimos identificar un valor de p de

80%, que muestrala probabilidad de éxito.

Para definir €l error maximo permisible se considera como valor

representativo y acorde para la investigacion que se llevara acabo, el 5%.

De esta manera se obtuvo un tamafio de muestra necesario:

z=1.96

$-0.80 _ (3.84)(0.80)(0.20)
o0 "= 00005

con lo que tenemos que,

n=246

Lamuestraideal deberia estar formada de 246 encuestas a empresas, pero
para este proyecto consideraremos un muestra de 245 empresas, las cuaes
seran divididas entre cinco sectores economicos mas importantes paralos

propésitos de labolsa.: el comercial, industrial, de servicios, de agricultura
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y de construccidn. Por eso se escogié de manera aleatoria 49 empresas en

cada uno de los sectores, que suman € total de las 245.

3.1.6 ANALISIS DE L A INVESTIGACION

Investigacion Exploratoria.

En lainvestigacion exploratoria pudimaos encontrar toda lainformacion
necesaria para comprobar gque existe un mercado para €l servicio de

empleosquerealiza |abolsa.

Seinvestigo alrededor de 50 portales en los paises de la CAN, en los que
se encontr6é més de 30.000 personas que buscaban empleos através de
Internet. También se comprobé |a existencia de mas de 10.000 ofertas de
trabajo publicadas en dichos portales. Esos mismos nimeros, segln un

reportaje de Forrester Research, tendran un crecimiento del 30 % paralos
proximos afios. Entre |os portales mas grandes que fueron investigados se
encuentran Starmedia, Terra, El termémetro, Yupi, El Sitio, Latinjobs,

Mande.com, entre otros.

Siguiendo con € analisis deForrester Research en €l mercado de empleos

on-line en Latinoamérica, encontramos que las ofertas de trabajo mas
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faciles de cubrir através de Internet son las de | os técnicos, seguido por los

de Marketing y Ventas. Ver Anexo 2.2

Encontramos también que un 74% de |as empresasencuestadas por |a
consultora, captaban nuevos candidatos a través de |a bisgueda en base de
datos, que es € sistema que utilizaria la Bolsa Electrénica de

Subcontratacion. Ver Anexo 2.3

Segun las investigaciones hechas por la consultoraIDC-Select, en € afio
2000 se registro 5.3 millones de usuarios en la empresas de América
Lating, de las cuales 2.2 millones corresponden a empresas pequeilas y 3.1

millones a medianas y grandes empresas.

En el afio 2000, existieron en Ecuador, alrededor de 2.200 cuentas de
conexiones permanentes a Internet. Dentro de la CAN, Colombia se
destaco como el pafs que posee € mayor numero de cuentas de conexiones
permanentes, mientras Bolivia, la que menos posee. Este tipo de
conexiones las usan las universidades, cybercafé y las grandes empresas.

Ver anexo 2.4.

En unapublicacién del diario ecuatoriano El Universo, sobre el proyecto
de Ley de Comercio Electronico para €l Ecuador, seidentifico que en €
pais existen més de 1 .000 sitios web privados, mas de 100 sitiosweb en €

pais que tienen capacidad para comerciar. Ademas, que existen 56.000
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cuentas individuales de Internet con aproximadamente 250.000
navegantes. También aseguran que hay previsiones de que existiran
transacciones para €l 2002 que ascenderan a US$ 100 millones. En un
estudio de la Escuela de Postgrado en Administracion de Empresas,
ESPAE, sobre el comercio electronico denominado “La Comunidad
Andinay su preparacion parael Mundo Interconectado”, se detectd que el
crecimiento del sector empresarial B2B, s decir, empresas que comercian
entre empresas por Internet, tendrd en el Ecuador un crecimiento entre el
80% al 90%. Segun laconsultoralDC, estatasaen Latinoamérica, serd
del 68% para e 2001.

Investigando en |os principal es portales que ofrecen servicios muy
parecidosa |los de la Bolsa, encontramos que la tasa de crecimiento de su
base de clientes, se desaceleraba en un promedio del 7% anual por la
aparicion de nuevos competidores. También averiguamos que |0s precios
de suscripcidn a estos varian entre 40 a 80 ddlares mensuales. Ademés, en
algunos servicios se cobra un porcentgje de los montos de transaccion que:

rodean e 2.5% del totdl.

Andlisis de la encuesta

Una vez realizadas todas | as encuestas, se procedio a la tabulacion de los

datos obtenidos, para cada una delas preguntas realizadas:
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1.- ¢ A qué actividad econdmica se dedica su empresa?

En este caso, como se escogid un nimero igual de empresas en cada uno
de los sectores econdmicos, se realizaron aleatoriamente 49 encuestas para
cada uno, obteniendo como resultado un 20% perteneciente al sector
Comercial, un 20% a industrial, 20% a de servicios, 20% al de

agriculturay un 20% al de la construccion.

2.- ¢ De qué tamarfio considera Ud. a su empresa?

L os datos obtenidos se muestras en un resumen mostrado a continuacion

enlatabla3.1:

¢ De qué tamafio considera Ud. a su industria?

Comercial Industrial Servicios Agricultua Construccién
Unid. Porc. Unid. Porc. Unid. Porc. Unid. Porc. Unid. Porc.
Pequefia 22 4490% 14 28.8% 17 34.89% 11 22.45% 9 18.37%
Mediana 14 2857% 25 51 .0% 26 53.06% 17 34.69% 18 36.73%
Grande 13 2653% 10 29.4% 8 12.24% 21 42.88% 22 44.90%

Totsl 49 100% 49 100% 49 100% 40 100% 49 100%

Fuents: investigacién Proyecto BSE
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3.- ¢ Estd abonado Ud. a algun proveedor deInternet otieneaccesoa
través de un Cybercafé?
Pudimos identificar € porcentaje del total de empresas encuestadas que

poseen algun tipo de acceso a Internet

2Esté abonado Ud. a algin proveedor de internet o tiene acceso ¢ 1522541
Cybercaté?

Comercial Industrial Servicios Agricultua Construccién
Unld. Pere. Unid. Pore. Unid. Pore. Unk!. Porc. Unid. Pore.

8| 46 93.88% 37 73.5% 47 9592% 29 59.18% 42 85.71%
NO 3 6.12% 12 24.5% 2 4.08% 20 40.82% 7 14.29%

Total 49 100% 49 100% 49 100% 49 100% 49 100%

Fuente: Investigacién Proyecto BSE

4.-; Estd interesado ea utilizar Internet como medio paramgorar la
productividad de su empresa?

En latabla 3.3 se muestra los resultados de la pregunta 4 de la encuesta.

LEsté Interesado en utilizar Internet como medio para mejorar fa productividad
de su empresa?

Comercial industrial Servicios Agricultua  Construccién
Unld. Porc. Unid. Porc. Unid. Porc. Unid. Pore. Unid. Porc.

Si 47 9592% 468 93.9% 47 85.92% 38 71.55% 44 89.80%
NO 2 4.08% 3 0.1% 2 4.00% 11 2245% & 10.20%

Total 49 100%6 49 100% 49 100% 49 100% 49 100%

Fuente: investigacion Proyecto BSE
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5.- El servicio de la Bolsa Electronica de..... ....gLe interesarfa utilizar
estos servicios que ayudan efectivamente a mejorar la productividad

de su empresa?

En esta pregunta se identifico el grado de aceptacion de las empresas hacia
los servicios que la bolsa ofrece para mejorar la productividad de estas.
Esta pregunta fue crucial en nuestra investigacion y nos muestra un alto

grado de aceptacion en los diferentes sectores econdmicos.

iLe interesaria usar los servicios de la Bolsa Electrénica de Subcontratacién?

Comercial Industrial Servicios Agricultua Construccién
Unid. Porc. Unid. Porc. u n i d . Pore. Unid. Pore. Unid. Pore.

8i 45 01.84% 46 93.9% 42 85.71% 33 67.35% 40 81.63%
NO 4 8.16% 3 6.1% 7 1429% 18 32.65% 9 18.37%

Total 49 100% 49 100% 49 100% 49 100% 49 100%

Fuente: investigacién Proyecto BSE

6.- Estd de acuerdo con ‘el pago Unico mensual de 20 ddlares para

utilizar los serviciosde la bolsa?

Todos los encuestados interesados en utilizar los servicios de la Bolsa
consideraron que si pagarian la tarifa fija mensual fijada por labolsa. Se

muestra el detalle en latabla3.5a continuacion:
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2EBsth de acuerdo con el valor dnieo mensual de 20 délares?

Comercial  Industrial Servicios Agricultua Construccion
Unid. Porc. Unid. Porc. Unid. Porc. Unid. Porc. Unid. Porc.

8 45 91.84% 46 83.9% 42 65.71% 33 67.35% 40 61.63%
NO 4 8.16% 3 6.1% 7 14.29% 18 32.66% 9 18.37%
Total 49 100% 40 100% 49 100% 49 100% 49 100%

Fuents: Investigacion Proyecto BSE

3.1.7 CONCLUSIONES

L uego de terminada nuestra investigacion concluimos |os siguientes
puntos.
« Existe un crecimiento del uso del Internet como herramienta
productiva en el area de la Comunidad Andina.
. Existe un mercado de contrataciones |aborales a traves de
Internet, que crece gproximadamente a un ritmo del 30% anual.
» Existe en & Ecuador, un ato crecimiento en servicios de
Internet entre empresas. Se predice en el 2001, un crecimiento
del 80%.
« En Ecuador encontramos las empresas consideran que si se
beneficiarian con los servicios que ofrece la bolsa, con un grado

deaceptacion promedio de 84.09%.
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Latarifa mensual que cobra la Bolsa fue aceptada por todos
aguellos que consideran que se beneficiarian con sus servicios, al

mismo tiempo es latarifamas baa de Latinoamérica.

ANALISIS ESTRATEGICO DE MERCADO

El primer paso que hay gque dar es la realizacion de un anélisis y

planeamiento estratégico del proyecto en € mercado.

3.2.1 ANALISIS SITUACIONAL FODA -

El analisis Situacional FODA nos permite tener unanocion de la situacion
de este proyecto en el mercado, identificando los puntos a favor y en
contra gue se tiene frente ala competencia. Nos facilitara tener una
percepcion del entorno administrativo, comercial y demas variables

relevantes.

Con este andlisis se nos facilitar& |a determinacion de los objetivos parala

planeacion de marketing y poder asf obtener resultados positivos.

Fortalezas
Primerabol sa el ectronica desubcontratacion en el Ecuador.

s F&cil acceso alos servicios.



» Tarifafija

« Servicio Rapido

» Tecnologia depunta.

= Poca burocracia administrativa..

s Soporte alos clientes.

Oportunidades

» Mercado en crecimiento.

« No hay competidores directos.

« Creacion de nuevas necesidades.
« Servicios dternativos.

. Expansién geogréfica.

Debilidades
Falta de conocimiento de los clientes.
« Nohay culturadenegociacion por Internet.

o Redlizar fuertes inversiones en publicidad.

Amenazas
Ingreso de competencia nacional.
Ingreso de competencia extranjera.
o+ Despertar cambios en la competencia indirecta.

Recesion economica del pais.

38
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« Aumento de costos de conexion y otros costos operativos.

3.2.2 OBJETIVOS DE MARKETING .

A partir del analisisFODA se pueden plantear |os siguientes objetivos:

» Dar aconocer € servicio como innovador en el area empresarial.

. Lograr captar por lo menos el 50% de |as empresas con websites

privados.

Plantear una estrategia de comunicacion dirigida para optimizar los

reCUrsos.

s Maximizar lasatisfaccion de los clientes ofreciéndole servicios reales

para |a reduccion de costos y apertura a mercado mas grande.

3.2.3 POSICIONAMIENTO

Para lograr € posicionamiento de la Bolsa €l ectrénica de Subcontratacibn
en el mercado ecuatoriano, es muy importante destacar las ventgjas
competitivas con las que se cuenta para una buena introduccién en €

mercado.
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Primera Bolsa electr 6nica de subcontratacion en € Ecuador.-
en nuestro pais es la primera vez que se crearia una bolsa
electronica de subcontratacion, lo cua crea una gran ventgja porque

no existe una competencia directa a nuestros servicios.

Fécil acceso de los servicios.- para acceder atodos |os servicios
que ofrece |a bolsa de subcontratacion, simplemente hay que tener
una conexion aInternet, sinimportar € lugar donde se encuentre.
Se puede acceder a los servicios desde cuaquier pais del mundo, en

laoficina0 en un cybercafé.

Tarifa Fija.- el método de suscripcién delabolsa es através de
unatarifafijamensual, lacua eshaja, y no limitaalas empresas a

un determinado numero de transacciones.

Servicio répide.- |a suscripcion alabolsaes muy répida, pues
simplemente se llena un formulario, se aceptan 10s términos, se
realizael pago delatarifay listo. Se puede comenzar a utilizar los

servicios de forma inmediata.

Tecnologfa de punta.- |a bolsa el ectronica cuenta con las Ultimas

tecnologias, tanto en € software como en € hardware. Las
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personas encargadas para € mango de las mismas seréan

conocedores de estas tecnol ogias.

1) Poca burocracia administrativa.- solamente se contard con €l
personal estrictamente necesario, maximizando sus tareas,
reduciendo asi € gasto operativo en administracion, y liberando

recursos para futuras inversiones.

g2) Soporte al cliente.- Se daré atencién personalizada alos clientes
que lo necesiten a la vez que estos contaran con recursos necesarios

que se ofrecerdn en labolsa.

Una vez gue hemos establecido nuestras ventgas competitivas
procederemos a determinar cual es la estrategia de posicionamiento

indicada:

Ante la creciente necesidad de |as empresas para reducir costos, buscar
nuevas oportunidades comerciaesy tener acceso a unamayor informacion
del mercado, se reconoce la necesidad de buscar alternativas paralograr
estos fines. La Bolsa Electronica de Subcontratacion intenta posicionarse
como la primera bolsa virtual en el Ecuador que permite efectivamente

reducir los costos y mejorar las oportunidades comerciales.
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Esta estrategia de posicionamiento por ventajas competitivas es la
mejor aternativa que se puede adoptar, ya que por Ser pioneros estamos un
paso delante de una futura competencia. La comoda tarifa plana es
también una ventgja competitiva en e posicionamiento por precios, lo cud

genera una barrera de entrada para la competencia.

3.24 DEFINICION DEL MERCADO META

Para definir el mercado meta, procederemaos a definir nuestro mercado de

referencia’y un anélisis de segmentacion.

3.2.4.1 Seleccion del Mercado de Referencia

Con este analisis podremos definir e campo de actividad de la bolsa de
subcontratacion e identificar factores claves para consolidamos en el

mercado objetivo.

Primero definiremos cuél es el mercado de referenciaen € que se intenta
operar. La bolsa electronica de subcontmtacion se dirigird principalmente
a dos mercados de clientes: Empresas'y Trabagjadores. En el primer grupo
incluye atodas |as compaitias, profesionalesy emprendedores que buscan
nuevas oportunidades de negocios y desean mejorar su productividad

actual. En e segundo grupo se encuentran todas aquellas personas
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desempleadas que buscan un trabajo y ademés personas empleadas que

buscan mejores oportunidades en su carrera.

Siguiendo con este analisis, estableceremos cuales son las necesidades a
satisfacer con nuestro servicio, los diferentes grupos de compradores
potenciales y las tecnologias que nos permitiran satisfacer dichas

neces dades.

De esta forma podemos asegurar |as siguientes variables de segmentacion

(ver grafico 3.1):

. Necesidad basica a satisfacer: aumentar las alternativas de
eleccion.

. Grupos de compradores potenciales: Empresasy
Trabajadores.

. Tecnologia para satisfacer la necesidad: La Bolsa Electrénica

deSubcontratacién, compray venta.

3.24.2 Estrategia de Cobertura

L a estrategia de cobertura que se aplicara a nuestro mercado de referencia

serd UnN estrategia conocida como la “del especialista servicio”, que

consistira en especializarse en satisfacer la necesidad basica que se ha



Gruposde Referencia par ala Seleccién del M ercado Meta

Necesidad

Grupo de
P clientes

Tecnologia m Trab3adores

Elaboracién: Propia
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identificado. De este modo se abarcar% a los dos grupos de compradores

potenciales que se han determinado: empresas y trabgjadores.

3.2.4.3 Andlisis de Segmentacién. '

En este andlisis determinaremos las distintas necesidades en € interior de
los mercados de referencias ya identificados, para realizar, una

segmentacién y poder definir nuestro mercado objetivo.

Parallevar acabo este andlisis, realizaremos dos tipos de segmentacion, ya
que asi |0 exige nuestro mercado de referencia: segmentacion del mercado

de consumidores ( trabgjadores ) y segmentacion del mercado de empresas.

En el primer caso |as caracteristicas usadas para la segmentacion seran
geogréficas y demogréficas. En el segundo caso se basaran en

caracteristicasgeogréficas, tipo deactividad y tamafio.

El analisis por ubicacion geografica seralamismaen la segmentacion de
consumidores como en la de empresas. Esto se da porque queremos que

nuestro proyecto se especiaice en atender una zona especifica.

El proyecto estadisefiado para cubrir un segmento de Américadel Sur.

Este sector del continente americano esta conformado por 12 paises:



Argentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, Guayana, Paraguay,
Perdl, Surinam, Uruguay y Venezuela.

Para elegir nuestro segmento hemos considerado dos factores. integracion
economicay crecimiento. Estos factores fueron escogidos debido a la
facilidad de establecer relaciones comerciales entre paises, asi como

también para conocer donde es més conveniente redizar € proyecto.

L os paises en Américadel Sur estan agrupados seguin su integracion
economica en dos grandes grupos. la CAN (Comunidad Andina de

Naciones) y el MERCOSUR ( Mercado Comun del Sur).

El segmento a elegir dentro del continente sudamericano puede ser entre
los paises que conforman la CAN o los que conforman et MERCOSUR
(Ver tabla 3.6). Para hacer esta eleccion nos basaremos en su crecimiento y

competencia relacionado a proyecto.

L os paises de mayor crecimiento economico son |os paises que integran €
MERCOSUR, donde sobresalen Brasil, Argentina. Estos paises ademas de
tener una economia més fuerte, estan adelantados en €l area tecnol dgica.
En este mercado ya existen empresas que se dedican a ofrecer servicios

similares, por lo que introducimos en € seria mas costoso.
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PAISES DE LA CAN

. Bolivia o Peri
. Colombia » Venezuela
* Ecuador
PAISES DEL MERCOSUR
» Argentina . Paraguay
» Brasil o iDenesm
ELABORACION:Propia

EnlaCAN, estos servicios no estan muy desarrollados. El crecimiento de
estos paises es menor, sin embargo, ofrecen un gran potencial. EI mercado
de los servicios por Internet recién esta despertando, por lo que crea una
gran oportunidad para empresas pioneras de captar una buena proporcion
de éste. Ademas este proyecto crea soluciones para mejorar la
productividad de las empresas por |o que su utilidad aprovecharia masen-

esta region.

Para la primera etapa del proyecto hemos considerado a Ecuador como
punto de partida. En este pais no existe ningun proyecto que se le pueda
igualar, lo que crea una gran oportunidad de éxito; a no haber
competidores directos la probabilidad de captar [a mayoria de empresas es

muy grande. Los resultados de la eficacia de la bolsa en mejorar la
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productividad de las empresas seria muy notorio en un pais como Ecuador,
donde las empresas necesitan surgir de la gran crisis econdmica que se ha
venido atravesando.  Si se logra mostrar un verdadero triunfo en €l
Ecuador, esaimagen nos hara posicionar rapidamente en el resto de paises

delaCAN. De lamismaforma se haria con los empleos.

Siguiendo con la segmentacidn de los consumidores pasaremeos a realizar
un analisis demogréfico. Para ellos tomaremos como caracteristicas la

edad, género, educacion y nivel de ingresos.

En cuanto ala edad tomariamos un rango de 18 a SO afios. L as personas
que soliciten empleos norma mente o comienzan a hacer a los 18 afios
cuando cumplen la mayoria de edad y han terminado su educacién
secundaria. Un gran numero de personas deja de buscar empleo cuando
cumplen més de 50 afios. Casi Siempre se mantienen en sus puestos
actuaes, pues es muy dificil que una empresa contrate a personas de esa

edad o mayor.

Como se pueden redizar contrataciones para cualquier tipo de empleo no
es necesario tener una educacion superior. Lo que normalmente se exige
€s que posean una educacion secundaria. No existe restriccion en el sexo

de las personas, puede ser hombre o mujer.
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La colocacion de un curriculum en el area de empleos de la bolsa es
totalmente gratis, Sin embargo, tiene un costo que es € que se incurre
cuando se conecta a Internet. ES por eso gque este servicio no esta
destinado para todas clases de ingreso. Entre las clases socioeconomicas,
que tiene una computadora con acceso a Internet o pueden pagar la media
hora de utilizarlo en un cybercafé, se encuentran las clases media baja,

media, media dtay dta

Con este anélisis podemos establecer nuestro mercado meta para los

servicios de empleos.
Caracteristicas Empleos

1. Ubieacién Geografica  Ecuador (primera etapa) y resto de la
CAN (segunda etapa)

2. Edad 18 — 50 afios
3. Educacion Medio y Superior
4. Género Masculino y Femenino

5. Clase Socio-econdmica Media Baja, media, media ata, alta.
ELABORACION: Propia

Para la segmentacion del mercado de las empresas tomaremos en cuenta
|as caracteristicas antes mencionadas. Y a hemos definido la zona

geografica enlaque vamosa operar.
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Dentro del tipo de clientes podemos decir que se encuentran los
profesional es, compadifas y emprendedores. L as actividades economicas de

£

las empresas en la bolsa serian la comercial, industria y de servicios. “~~

La cuota de suscripcién de la bolsa es bagjay sirve para cualquier tamaflo

de empresas, desde |as pequefias hastalas mas grandes.

Con este andlisis podemos definir nuestro mercado meta paralas

empresas.
Caracteristicas Empresas
1. Ubicacion Ecuador (primera Etapa) y resto de la
CAN ( segunda etapa)
2. Tipo de clientes Profesionales, Compafifas vy
emprendedores
3. Actividad Econémica Comercid, Industrial y de Servicios.
4. Tamario Cliente Pequefio, Mediano, Grande.

Elaboracion  Propia

3.2.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Nos basaremos en la matriz Porter de las fuerzas competitivas para realizar

el analisis de |acompetencia. (ver grafico 3.2)
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Goratico 3.2 Matrz Porter. Fuerzas competitivas

Competidores Potenciales
Empresas Extranjeras
Nuevas empresas nacionales.
Empresas de Internet que

desean entrar en este camoo.

Proveedores de
Servicios

Competencia Actual

ISp . . .
Jminist ; Senegocia.com Clientes
: :\ (Pert) Empresas
-tivos . :
«  Asesoria *  Kamello.com Trabajadores

servicios sustitutos

Portales de Negocios:
RedEcuador.com

« Negocios-Ecuador.com
B2Bintesa.com

DenegociosB2B.com

ELABORACION:Propia
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3.2.5.1 Competencia Actual

Podemos considerar como competencia actual a todas aquellas empresas
gue ofrecen los mismos servicios que la Bolsa Electronica de

Subcontratacion ofrece y ademas actuan en € mismo mercado.

En lasinvestigaciones realizadas se pudo encontrar sélo unaempresa que
ofrece casi 10s mismos servicios: Senegocia.com. Pero esta empresa actla
solamente en un segmento de nuestro mercado meta, que es Pert. Como su
principal coberturaes Argentinay Chile, no hainvertido mucho en el
mercado peruano, o cual es una ventaja parael proyecto de bolsaen una
futura introduccion en € Perd. Ademas sus servicios se limitan
Unicamente a la ofertay demanda de productos y servicios. Otra
desventaja frente a nuestro proyecto es su elevado precio de suscripcion y

el cobro de un porcentgje de comision por transaccion.

En lo referente a los servicios de empleos, actualmente la Camara de
Comercio de Guayaquil emprendié un proyecto |lamado Kamello.com. En
él se ofrece una lista de personas en busca de trabajo, para mostrérselo a
las empresas. La comercializacion del servicio es totalmente lo opuesto a
la Bolsa Electronica de Subcontratacion, ya que en Kamello.com Se cobra
alos aspirantes de trabgjos y dgjan la busqueda gratis a las empresas,

mientras en nuestro proyecto se cobra a las empresas que tienen mas
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posibilidad de efectuar un pago y dejar el servicio gratis alos que aplican
d trabgo.

3.2.5.2 Competidores Potenciales

En los competidores potenciales podemos destacar tres grupos de
empresas que podrian incursionar en un proyecto similar a delabolsade

subcontratacion.

Primero seencuentra el grupo de empr esas extranj eras que actiian en otros
mercados y desean introducirse en nuestro mercado meta. Un gemplo de
esto es Senegocia.com que ofrecfa sus serviciosa Argentinay Chiley
luego decidié meterse en e mercado peruano. Como €los, pueden haber
otras empresas interesadas y consideradas como amenazas para nuestro

proyecto.

Un segundo grupo seria el formado por empresas nacionales que viendo el
potencial que existe en este tipo de negocios quieran entrar en la
competencia. Esto podria suceder en cada uno de los paises que se

encuentran en nuestro mercado meta.

En el tercer grupo se encuentran todas aguellas empresas de Internet que

actualmente se encuentran realizando servicios a empresas y que deciden
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cambiar sus estrategias de negocios para enfocarla de la misma formaen la
gue lo hace nuestro proyecto, convirtiéndose asi en una nueva

competencia.

3.2.5.3 Servicios Sustitutos

Podemos colocar dentro del grupo de servicios sustitutos a todos aquellos
portales de negocios latinoamericanos.  LaUnica ventgja de estos portales
€S SU acceso gratuito, pero su contenido casi siempre es limitado,
desordenado y buscar informacion en ellos se convierte en un trabajo
tedioso. Ademas, no se puede confiar mucho en estos tipos de portales
porque nunca se sabe cuanto tiempo permaneceran funcionando. Si no
logran mantener un gran numero de visitas diarias, no obtienen buenos
ingresos por publicidad, su tnico medio de ingresos, y cierran sus

Operaciones.

Otro problema es que no se puede asegurar que lainformacion publicada
es vista justamente por |as empresas correctas, convirtiendo indtil la
gestion del portal. Pero aun asi existen empresas que prefieren utilizar
este tipo de servicios por ser gratuitosy no sefijan si realmente lesrinde

agun tipo de beneficio.
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3.2.5.4 Prestadores de Servicios

No existen muchos prestadores de servicios parala Bolsa Electrénica de
Subcontratacion. Podemos citar a |as instituciones que ofrecen los
servicios bésicos (agua, luz, teléfono), empresas que brindan servicios de
apoyo (consultorias, auditorias) y los que proveen materiaes para la
administracion (papelerias, imprenta). Estos prestadores no cuentan con
poder de negociacion, pues, existen muchos de ellosy se puede acudir a

otro sin ningun problema.

Sin embargo, existe un prestador de servicio. que si hay que tomar en
consideracion.  Se trata del proveedor de servicio de Internet.
Normalmente, no cuentan con poder de negociacion y sus precios tienden
abajar. Pero, no existen muchos de ellos con una buena calidad en €
servicio, lo cual es muy importante para la Bolsa, pues tenemos que tener

la megjor conexion posible.

3.2.5.5Clientes

Nuestros clientes no cuentan con poder de negociacion, pues €l servicio es

igual para todo agquel que desea usarlo, no existe ningun tipo de

discriminacion.
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Se hafijado una cuota fija mensual para poder acceder a todos los
servicios de labolsa, y no existe ningan otro recargo. No se podra realizar
ningiin tipo de negociacion particularmente. Si existiera algun cambio en
el valor de latarifa, este sera para todos los clientes por igual y sera

determinado por la administracion.

3.2.5.6 Tipo de Situacion Competitiva

El servicio que ofrece la Bolsa Electrénica de Subcontratacion es
innovador y actualmente tiene una minima competencia. Considerando
una buena penetracion inicial y creando a través del servicio una
dependencia para las empresas, se podria asegurar que existiria un tipo de
situacion competitiva casi de monopolio. La situacion se mantendria asi
hasta que pueda ingresar un competidor con una inversion fuerte que logre
convencer alos clientes existentes un cambio de servicio y poder captar

los clientes potenciales.

PLAN DE MARKETIN OPERATIVO

El plan operativo de marketing que se intenta utilizar en la Bolsa

Electrénica de Subcontratacion estard basado en la medida en que sevaa
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implementar. Ademas se tomara en cuenta que se tendrd que mantener las

caracteristicas de solucion efectivaabajo costo.

A continuacion describiremos un plan operativo de marketing
enfocdndonos solamente en €l primer segmento geografico del mercado
meta en e que se incursionara inicialmente, Ecuador, con perspectivas

futuras de ampliar €l servicio a resto de paises dela CAN.

Al enfocarnos primero en el Ecuador, no necesitamos invertir inicialmente
tanto como |o hariamos si atacamos a dos 0 més de |0s paises en cuestion.
Ademas, una vez logrado el éxito en un pais, lainversion paraincursionar

en e siguiente seria menor, asi cada vez que se vaya agregando uno mas.

33.1 PRODUCTO - CONSUMIDOR SATISFECHO

3.3.1.1 Objetivos

» Presentar a las empresas un servicio que aumente su poder de
negociacion.
Crear soluciones de bajo costo para aumentar la productividad de las
empresas.

Ampliar la cobertura de mercado’ de las empresas.



3.3.1.2 Estrategias

Se presentara un servicio disefiado especificamente parareunir en un
espacio virtual un gran nUmero de empresas de distintos sectores
econdmicos.  Los clientes podran disponer de un gran numero de
proveedores de distintasramas. Al mismo tiempo esos clientes se
transforman en proveedores para los otros clientes de |a bolsa formando un

ciclo de compray venta.

Para |ograr unaefectividad en el servicio, seseleccionara inicialmente un
numero determinado de empresas en cada una de |as ramas para que los
clientes puedan disponer de muchas alternativas a momento de
seleccionar un proveedor, ingresar a un gran mercado en laque el ganador
serd €l que presente unamejor oferta, reduciendo asi distintos costos para

|as empresas.

Con este servicio se pretende eliminar limitaciones existentes en los’
actuales mercados como cantidad y calidad de informacion, las distancias
y cobertura de un mayor numero de compradores y vendedores, sin tener
que redlizar fuertesinversiones. De esta manera, selograré |a satisfaccion
de los clientes con un servicio efectivo para mejorar sus oportunidades de

NegoCios.
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3.3.2.10bjetivos

Lograr unarapida penetracién en €l mercado basada en precios bajos.
Establecer un sistema de precios que cubra los costos y genera una

buena rentabilidad a la inversion.

= Colocarprecios-inferiores-a la-ecompotenocia.

3.3.2.2 Edtrategias
L afijacidn de |os precios serd orientada ala penetracion en € mercado.
Como del servicio no existe muchos antecedentesy es casi nuevo,
tendremos que considerar un precio bajo que sea atractivo paralos
clientes. Unavez que se logre tener éxito con € servicio, se podra

considerar un aumento en |0s precios s e mercado asi o permite.

Para que la bolsa tenga éxito, esta debera poseer una gran base de datos.
Para lograr aguello, no se cobrara por |os servicios en aproximadamente
un afio desde su lanzamiento. L uego de culminada esta etapa, teniendo una

sOlida base de datos, se procedera a cobrar por los servicios.



3.3.2.3 Determinacion

Determinamos &l precio fijo mensual del servicio de la Bolsa en US$ 20,
que nos permite tener un margen de utilidad neta del 45% promedio en los
siguientes 5 afios. Ademés, ese precio nos permite mantenerlo esos 5 afios
logrando una estabilidad de precios en nuestro servicio. Con nuestro
precio aUS$20 |ogramos también mantener un precio 50% més barato de

las del mercado en América Latina.

Con este precio podemos cumplir con todos nuestros objetivos de precios

determinado anteriormente.
3.3.3 PLAZA-COMODI DAD DEﬁL CLIENTE
333.1 Objetivos

« Ofrecer los servicios con un fécil acceso a los clientes.
Mantener €l servicio disponible las 24 horas del dia, los 365 dias del

afio.

3.3.3.2 Estrategias

La Bolsa Electronica de Subcontiatacion se implementara a través de

Internet, lo que facilita de gran manera el acceso aella. Cualquier persona
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que se esté frente a una computadora conectada en Ifnea, podré acceder al
sitio web que alojaalabolsa. De esta manerano existe ningunalimitacion
en cuanto distancia para acceder a sus servicios; S la persona encargada de
mangjar la cuenta que la empresa posee en la Bolsa vigja a otro pais, ésta
podra seguir manejandola desde donde se encuentre. Hoy en dia existe
cas en todos |os paises del mundo, servicio de Internet. Ademas, si no
posee computadora portatil con acceso remoto, Siempre se pueden acudir a
los denominados cybercafé, donde podré alquilar una computadoraya

conectada en linea.
Como la bolsa actia a través de un sistema automético, ésta estara
conectadalas 24 horas del dia, 105365 dfas del afio. Sin importar e diao
la hora, los clientes podran realizar las negociaciones gue deseen.
3.3.4 PROMOCION - COMUNICACION
3.3.4.1 Objetivos

‘= Lograr una buenaimagen de servicios.

Posicionar a servicio como innovador y efectivo.

Llegar a los segmentos de mercado determinados
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3.3.4.2Estrategias

L as estrategias de comunicacion a usar en |la Bolsa Electrénica de
Subcontratacion estara formada por unacampafia de promocion en los que
Se mezclaran variosmétodos: Venta Personal, Publicidad, Publicidad no

pagada, marketing directo, relaciones publicas, entre las principales.

Laventa personal o directa estara a cargo de nuestra fuerza de venta. Se
tendran que desarrollar visitas a empresas previamente seleccionadas para
mostrarles el servicio y enseflarles cCOMo éstas se beneficiarian. Lafuerza
de venta se encargara de conseguir nuevos clientes que vayan acorde con

nuestro mercado meta.

La publicidad se haré a través de canales de television, radio, periddicos,

banners de Internet, revistas de negocios y economicas.

La publicidad no pagada se haré através del intercambio de banners de
Internet, inscripcion en los directorios de los buscadores de Internet,
reportajes, criticas y entrevistas de los diferentes medios. Ademas, este

tipo de publicidad se llevar4 también a través de clientes satisfechos.

Se hara uso del marketing directo através de |as tarjetas de crédito,

revistas especializadas y base de datos de correos el ectronicos. También
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ser realizara un evento de lanzamiento, y otros eventos varios en las

ciudades mas importantes para promover |0s servicios.

Inicialmente, en €l periodo pre-operativo, se hara promocién a la bolsa
usando solamente al equipo de venta, quienes utilizaran un simulador para

demostrar como funcionaria la bolsa.

En los primeros meses de operacion, mientras se alimenta la base datos, se
realizard publicidad por medios escritosy radio, ademas serecurrird a |a
publicidad no pagada. En los meses siguientes, cuando |a bolsa tenga una
solida base de datos, se realizara una promocion mas agresiva, utilizando
medios escritos, de television, y radio, asi como también eventos en ferias

empresarialesy utilizacion del marketing directo.



CAPITULO 4

SERVICIOS E IMPLEMENTACION DEL PROVECTO

En este capitulo indicaremos y desglosaremos cudles son 10s servicios que
se van abrindar en este proyecto de creacion de labolsay que se
efectuarian a través del sitio Web. También se detallara como sevaa
implementar el proyecto, especificando las necesidades de personal, la
infraestructura técnicay otros requerimientos que se necesitaran para
poder ofrecer |osdiferentes servicios. El capitulo contendré |0s pasos que
seutilizaran parael disefloy ejecucidn del portal web donde sealojara |a

' bolsa de subcontratacion.

41 ESPECIFICACIONDE L OSSERVICIOS

L os principal es servicios que se ofreceran através del website son:
» Subcontratacion deprocesosproductivos
s Ofertay demandas de productos y servicios; y

Ofertay demanda de empleos.
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Ademas de estos se ofreceran 0tros servicios complementarios que le
darén un valor agregado. Estos son: Noticias economicas, financieras, y de
negocios; un directorio comercial, cuentas de correo electronico, disefio de
paginas web, web-hosting, asesoria en ramas comerciales, financierasy en

toda el area que cubre el Internet: e-business, e-commerce.

411 SUBCONTRATACION DE PROCESOSPRODUCTIVOS

Essin duda el servicio més atractivo y que marca una diferencia con la
competencia. A través de este servicio se podra ofertar y demandar la
capacidad instalada de las empresas. Si |0 vemos por e lado del oferente,
cuando un empresa invierte en una maquinaria, y ésta ya sea por una
demanda limitada del mercado a sus productos o alguna otra razén no
utilizael 100% de su capacidad, laempresa puede alquilar la capacidad no

utilizada de su méquina, haciendo més rentable su inversion.

Viéndolo por el lado del demandante, una persona o empresa pequefia No
necesita tener que invertir grandes sumas de dinero adquiriendo maquinas
costosas. Lo que puede hacer es solicitar a una empresa para que esta le
aquile un porcentaje de la capacidad instalada de cierta maquinaria. Este
sistema a su vez creala oportunidad para que se puedan formar nuevas
empresas, ya que evitariala necesidad de invertir en costosas maguinarias

y eliminando asi una barrera de entrada a un determinado mercado.
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412 OFERTA'Y DEMANDA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Por medio de nuestro website se podré ofertar y demandar productos y
servicios, convirtiendonos en una poderosa herramienta de venta, asi como
también en un gran centro de compras. L os proveedores podran col ocar
agui todos sus productos sin limite de cantidad para que estén alavistade
un gran numero de compradores. A través de un sistema de cotizaciones,
unaempresa puede solicitar un producto con caracteristicas especfficas, |as
cuales pasan por un filtro y llega solo a agquellos proveedores que producen
o importen dicho producto permitiendo que estos envien sus mejores
ofertas. Estas cotizaciones llegan inmediatamente a la empresa que las
solicito y ésta podra escoger de un sinnimero de proveedores la opcion

que més le convenga.

Este sistema ayuda para que la informacion del mercado esté mas:

disponible, que exista un mayor numero de compradoresy vendedores,

mejorando asi las condiciones para que exista una competencia perfecta.

4.13 OFERTA'Y DEMANDA DE EMPLEQOS

Este servicio serd de gran ayuda para mejorar la contratacion de personal a

las empresas, Cualquier persona que tenga acceso a Internet sin importar
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como lo haga, podra registrarse de forma gratuita como candidato para
conseguir empleos. En el proceso deregistro, €l aspirante vaespecificando
sus habilidades, conocimientos, es decir, elabora un curriculum en ese
instante. Cuando la empresa necesite un empleado con un perfil especifico,
simplemente indica sus intereses y la base de datos | e arrojaré varias
opciones en la cual €l empleador escogerala que mejor llene sus

expectativas.

Este sistema ayuda a reducir |os costos de las empresas para contratar
personal, ya que no necesitaré pagar comisiones a agencias de empleosy
a mismo tiempo se facilitaria la blsqueda de personal. La empresa se
comunicara directamente con € trabajador, ya sea via e-mail o por
teléfono. El aspirante se beneficiaria ya que mediante un simple registro,
su currfculum sera accesible para una gran cantidad de empresas,

nacionalesy foraneas.

4.1.4 SERVICIOS COMPLEMENTRARIOS

. Ademas de | os servicios antes mencionados, existirian otros servicios que
|oscomplementarian. Estos servirian paraquelas empresas encuentren con
nosotros un verdadero soporte, que encuentre la mayor informacion
relacionada con los intereses de la bolsa, crear una estrecha relacion con e

cliente para poder ganar su ledltad hacia los servicios que se ofrecen.
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Entre los servicios complementarios se encontrarian:

Noticias Econdmicas, financier aa y politicas.
Se pondré aladisposicion del usuario noticias actualizadas de mayor
relevancia en € érea economica, financieray politicaa nivel local,
regiona e internaciona que podrian de una u otra manera afectar en la
toma de decisiones de laempresa. Estainformacion se entregard a través

de las paginas web y por correo e-mall.

. Directorio Comercial.
L ainformacién de |as empresas registradas seran organizadas amanera

de directorio para que la busqueda de una empresa especifica sea de

acceso facil y répido.

. Correo E-mail.
A cada uno de los usuarios registrados Se |e asignara una cuenta e-mail -
de libre utilizacion, igual alaque le dan a otras cuentas como Se usa en
Hotmail y Y ahoo! por mencionar dos. A través de esta cuenta se

entregaran alguno de los servicios principales.

Oficina Virtual y eatélogo de productosy servicios.
Cada uno de los registrados ingresaria a una oficina virtual, donde

podran cambiar sus datos, chequear su estado comercial, contactos,
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agenda, etc.. Ademas tendran un catalogo para colocar todos sus
productos y servicios, los cuales estaran a la disponibilidad de

cuaquiera de los otros usuarios.

» Consultoria, disefio depaginas web y hosting.
Otorgar servicios de consultoria para asesorar alas empresas en las
ventajas de comercializar via internet, comercio electronico, preparar
proyectos, etc.. Ademas ofrecer servicios de disefio de paginas web y
servicios de hosting para ayudar a la empresa a aumentar su

participacion y presencia en la red.

AREA DE PRODUCCION DE SERVICIOS.

Laintencion del proyecto es de proveer el mejor servicio disponible. Es
por eso que cada uno de los servicios se hara de laformamas eficiente

posible.

Para ofrecer |0s servicios principales, es decir, |a subcontrataciéon de

procesos, productos, serviciosy empleos, se creara un sistemainformatico

primario con la mejor tecnologfa disponible, para asegurar rapidez,
seguridad, estabilidad y confidencialidad de sus datos y transacciones. Este
sistema primario actuariacomo el chasis de la bolsa. Paralograr esto se

adquiriria servidoresconfiables, contratacion de unaconexién eficientea
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Internet, software de |las mejores base de datos, sistemas de encriptacion,
dedisefio de paginas, entre otras de primeralinea. Ademés Se contard con
una persona capacitada que dard mantenimiento permanente y prevenir

una eventud falla no intencionada.

El sistema tendra toda la capacidad para ofrecer los servicios
mencionados, y la capacidad para soportar € nimero de usuarios segin la
demanda. Con él se podra formar una gran base de datos, con € cual las
empresasinteractuarian entre si, estableciendo lazos comerciales que antes

noexistian.

A este sistema primario se le adjuntaran programaciones para que puedan
ofrecer |0s servicios de informacion, correo e-mail, categorizacion de
empresas paraformar € directorio, oficina virtual, cataloge y todas

ﬁauellasas e neﬁlgs%&as para of recer servicios deajta calidad. |
ara p(é: €sarro) € sistema primario COMO lasS programaciones

adjuntas se contara con programadores capacitados en |as mejores
tecnologias de programacion. Pero no basta con tener solamente un buen
sistema, sino también una buenaimagen. Paralograr esto se contratarla
disefiadores gréficos que |le den una cara amigable, funcional y de buen
gusto alabolsa. Esto ademas crearla un buen ambiente de trabajo para el

usuario.
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Las noticias financieras, econdmicasy politicas que Se presentaran en la
bolsa se |a obtendré de |os medios disponibles, tanto locales como de
Internet, en los que se pueda comprobar su veracidad. Seintenta que la
informacion noticiosa que se presenta goce de la confianza del usuario.
Paralograr ello se contara con investigadores periodistas que seran los

encargados de actualizar la informacion.

Para |a consultoria se contarla con profesionales capacitados en areas de
comercio electrhico, finanzas, etc.. Los profesionales se irfan contratando

segun vaya creciendo la demanda de este servicio.

Para ofrecer el servicio dedisefio y programacion de paginas web se
utilizaria a los profesionales encargados de desarrollar labolsay se

contrataria personal adicional y asi |0 requirieralademanda.

IMPLEMENTACIONDEL PROYECTO.

Para |la implementacion del proyecto primero destacaremos cuales son los
requerimientos necesarios de equipos, persona y servicios, tanto parala
fase de desarrollo como paralafase operativa. Luego se detallar6 el
proceso de desarrollo del website que alojaré a |a bolsa. Aqui también se
mostrarén |0S pasos de registro de usuarios, |a forma de fionamiento de

labolsa, como se redlizarian las transacciones, etc.. Por Ultimo se explicar4
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cudles serian |as consideraciones relevantes para elaborar |as estrategias de

desarrolloy comercializacién delabolsa.
4.3.1 REQUERIMIENTOS DE PERSONAL

La primerafase del proyecto estarla comprendida por €l disefloy
desarrollo del website que alojara ala bolsa, es decir, la fase pre-operativa.
Este sera realizado en un periodo de 4 meses. Para lograr esto se necesitar&
de tres tipo de profesionales ( ver anexo #3.4): disefiador grafico,
desarrollador (programador) y Administrador de base de dato DBA.
Adicionalmente luego de los dos primeros meses se trabajar en hacer
presentaciones con un simulador de la bolsa para comenzar a alimentar la

base de datos de clientes, para lo que se contar6 con gecutivo de venta.

Disefio Gréfico: ( 1) estard encargado dedisefiar |ainterface grafica dela
bolsa. Tiene que ser una persona con excelentes conocimientos en el
diseflo de gréficos y € mangjo de programas avanzados en diseflo: .
[llustrator y Photoshop. Debe poseer también conoci mientos basicos en
programacién html y manejo de programas de creacion de paginas web de

interface gréfica tipo Dreamweaver.

Desarrollo y programacion: Dos (2) los encargados en readlizar la
programacion de 1a bdsa. Desarrollardn toda el sistemaparael mango e

integracion de todo e software con la base de datos, implementacion y
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puesta en marcha del servidor web. También dejar puesto a punto las
seguridades del sistema. Tendran que crear un simulador de la bolsa para
hacer presentaciones hasta que la bolsa entre en operacion. Deberan poseer
conocimientos en & mango de Windows NT / 2000, Linux, Dreamweaver,
PUSQL Developer, Oracle Web Ser-ver, Base de Datos oracle 8i.

Normalmente este trabgjo lo realiza un ingeniero en informética.

Administracion de base de Datos. Se necesitaraun ( 1) DBA (por sus
siglaseningles) quien sera el encargado de disefiar |a base de datos para
un mangjo eficiente de los recursos y optimizacion del sistema. Deberé
tener conocimientos en las Ultimas versiones de base de datos Oracle 'y

lenguajePL/SQL Devel oper.

Promocion y Venta: (1) estard encargado de promocionar la bolsa,
realizando presentaciones generaes y visitas a empresas utilizando un
simulador de labolsa.. Se lo dotara de |os conocimientos necesarios para

ensefiar como funcionaralabolsa, sus beneficios, etc..

Para |a fase operativa se necesitar& ( detalle en el Anexo # 3.5):

Investigacién: Dos ( 2 ) personas encargadas en lainvestigacion y
redaccion de las noticias financieras, economicas y politicas. Deberan
tener conocimientos de inglésy espatiol, asi como un buen conocimiento

en técnicas de expresion escrita.
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Monitoreo y Mantenimiento del Sistema: Una ( 1) persona encargada
del mantenimiento de la bolsa electrénica y de la integridad de todo €
sistema, tanto interno como externo. Debe ser un ingeniero informatico o

de sstemas.

Promocion y Venta: Dos ( 2 ) personas con conocimientos en €l
fancionamiento de |a bolsa encargadas promocionar |a bolsa electronica,
realizando presentaciones generales y visitas a empresas. Paraello ya

contaran con la bolsa electrhica en pleno funcionamiento.

Servicio al cliente: una (1) persona encargada de ayudar alos clientes

Ccon sus inquietudes.

Serequerira para el resto defunciones administrativas:

Presidente: una (1) persona encargada de la direccion total de la empresa,,
graduado en Administracion de empresas 0 Economia, y que conozca en
su totalidad el proyecto que se esté realizando. Adicionalmente debe tener

conocimientosen comercio electrénico el nternet.

Gerencia: una (1) persona encargada de |a planeacién del Marketingy

mangjo de unidades de ventas y servicio a cliente.
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Contabilidad: dos ( 2 )personas encargadas en esta érea. La primera sera
el jefe de contabilidad y la segunda un auxiliar que asista a primeroy

ademas de encargue de facturacion y caja.

Ademas para el soporte alos clientesen el area de consultoriay diseflos de

paginas web senecesitara:

Consultorfa: una (1) persona encargada en asesorar a los clientesen
materia de comercio electronico y negocios por intemet, ademas en
elaboracion de proyectos y planes de negocios. Se adicionaran consultores

amedida en que se necesite.

Disefio de pdginas web: una ( 1) personaencargadadel diseflo depéginas

web. Su numero aumentara de acuerdo a la demanda en este servicio.

432 EQUIPOSEINFRAESTRUTURA

Infraestructura

La infraestructura para la bolsa electrénica no es muy complega
Recordemos que esta bolsa es virtual, casi todo se encuentra en servidores
que no ocupan mucho espacio. Tampoco Se necesitan grandes maquinarias

ni tampoco un personal extenso.
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Lainfraestructura necesaria, tanto fisica COmo en comunicacion, para

poder poner la bolsa en hcionamiento seria:

Qgcina: destinada para la administracion y la colocacion de equipos.
Debe tener € espacio suficiente para contar con una oficina para el
presidente, debidamente acondicionada. También un cuarto donde se
colocarian los servidores y a mismo tiempo funcione como departamento
técnico. Un espacio amplio donde colocar cubiculos para la secretaria,
contador y su auxiliar, investigadores, gerente de mercadeo, servicio a
cliente, por o menos un bafio. Debe contar con |os servicios basicos. agua,
luz, teléfono. La ubicacién no incide directamente en laimagen o
accesibilidad de la bolsa, pues la gran mayoria de transacciones se lo

rediza en lared, pero se aconsgja un lugar central,

Conexion: debe contar con una conexion dedicada a Internet con unalinea
Tl, que otorga la suficiente capacidad para empezar afuncionar. De
acuerdo a crecimiento de la bolsa se puede cambiar a una linea T3, que es

de mayor capacidad.

Equipos

L os equipos necesarios para la bolsa electronica son:

Servidor Principal: un (1) servidor Compaq Proliant ML350, donde se

alojaré €l sistema principa de labolsaelectronica. Las caracteristicas del
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servidor son: Sistema Operativo Windows 2000 Advance Server,
procesador Pentium I11 1 Ghz., Disco duro 36.6 GB, 256 MB de memoria
RAM, Aplicacion Base de Datos, unidad de CD-ROM, disquetera, tarjeta
dered.

Servidor secundario: un (1) servidor, que vaa servir parala seguridad
de labolsa. En este servidor estara instalado el sistema Firewall, que sirve
para proteccion de Hackers. Sus caracteristicas son: ninguna -marca
especifica, sistema operativo Linux, procesador Pentium I11 o AMD
Athlon de 600 Mhz 0 mas, 128MB memoria RAM, 10GB disco duro,

unidad de cd y disquetera.

Computadoras: ocho ( 8) computadoras para el uso de la administracion
y personal. Su uso principal son parainternet y las herramientas del

Microsoft Office. Las caracteristicas de estas computadoras son: sistema
operativo Windows 2000 Profesional, procesador AMD Athlon 500 Mhz.,
64 MB de memoriaRAM, 10 GB de disco duro, tarjeta de red, monitor de.

14 pulgadas, teclado, mouse, unidad de cd y disquetera.

Otros: dos ( 2) impresoras, un ( 1) escéaner, cableado, un ( 1) hub, diez
(10) uPSs.



78

Software
Oracle Web Server 4.0: software parala administracion del servidor
web.
» Oracle Database 8i: software de base de datos de Ultimatecnologiay
mayor facilidad de uso y administracion.
. PL/SQL Server: software para |a programacion del |lenguaje de los
programas Oracle
Dreamweaver 4.0: software parala elaboracion de paginas web con
soporte para base de datos.
« |llustrator 9.0: software parala creacion de gréficos.

. Photoshop 5.5: software paralaedicion deimégenesdigitalizadas. -

El detalle de los demés equipos, software y muebles de oficina necesarios

paralabolsaelectronicaestan en losanexos# 3.1y # 3.2

4.3.3 DISENOY EJECUCION DE LA BOLSA EN EL WEBSITE

El acceso alaBolsa Electronica de Subcontratacion se lo hard através de
un sitio web o website, que estara disponible las 24 horas del dia. Dicho
website serd construido con paginas web interactivas, conectadas a una

base de datos, y aojadas en un servidor.
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El website de la bolsa sera construido en |la fase pre-operativa del
proyecto. De esto, seencargaran dos desarrolladores, un disefiador grafico
y administrador de base de datos, todos ellos con conocimientos

calificados.

Laportadade labolsa ( ver grafico 4.1) debe ser disefiada con unaimagen
profesional, con enlaces informativos sobre los servicios que la Bolsa
Electronica de Subcontratacion ofrece, informacion sobre la empresa que
lo administra, un enlace para registrarse, un enlace para contactarse con

servicio a cliente y un acceso de entrada para los miembros actuales.

Grafrco LEE pemplo de Portada de T Bolar lecrromea de Suboontratacion
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ELABORACION: PROPIA
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Cuando €l cliente de la bolsaingresa a la zona protegida, es decir, auna
zona dentro del website exclusivamente para los miembros, visualiza
Inmediatamente una pagina personal ( ver anexo # 3.3) que contara con
alguna secciones donde € cliente tendré todo €l control pararealizar sus

NegOCi aciOnes.

En la primera seccidn de |a pagina encontramos cuantas of ertas solicitadas
nuevas harecibido, cuantas demandas nuevas de sus productos o servicios
le han hecho y €l correo e-mail (ver gréafico 4.2). Haciendo un clic en
cualquierade los tres opciones se podré ver tanto | as entradas nuevas como

|as entradas ya revisadas y que no han sido borradas.

Coativo £.2 Seccion Fde By pacina de Tos niembros

Elaboracion: Propia
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En la segunda seccion ( ver grafico 4.3) de la pagina encontraremos un
cuadro de control donde & miembro de la bolsa podra abrir una ventana
que le permita enviar una pedido de cotizacion de un producto o servicio
determinado, buscar una persona con caracteristicas especificas o hacer

cambios en su catalogo de productos.

Goratico L3 Nccecton 2 de Ly pagina de los maembros

Poedn Buscar Catalogo

Cuotizacvon Personal

Elaboracién: Propia

En unatercera seccion de la pagina (ver grafico 4.4 ) vemos un enlace a
todas las noticias que la bolsa proporciona. Debajo de este enlace se
enfatizan | 0s titul ares considerados més importantes, segun el pais de

donde procede la noticia.
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Asi también encontraremos una cuartasecciéon donde estara ubicado un
directorio comercial, en la que podemos ubicar una empresa especifica de

acuerdo alacategoria en que se encuentre.

Graatico 4.4 Seccton 3 de Ta pacina de los membros
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medida.

Elaboracién: Propia

En una quinta seccion habra un menu en |os que se podré escoger una
opcion que le permita anotar un contacto, fijar una citaen el calendario,
modificar los datos registrados y otras preferencias, cambiar |acontrasefia

0 pedir ayuda a administrador técnico de la bolsa

En lamisma paginaestaran otras secciones|as cual esservirdn para colocar
anuncios publicitarios generales y personalizados, |os que generaran

también ingresos a la Bolsa Electronica de Subcontratacion.
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Adicionalmente, secolocard un buscador para que los miembros puedan

buscar alguna informacion de interés especifico.

434 ESTRATEGIASDE IMPLEMENTACION.

4.3.4.1 ESTRATEGIA DE DESARROLLO: CICLO DE VIDA

Con laintencion de minimizar €l costo de realizar €l proyecto, este estard
divido en etapas de realizacion. El proyecto constara con dos fases: una

pre-operativa y otraoperativa

Lafase Pr-e-operativa tendrd una duracién de 4 meses, en €l cua se
disefiara y construirala Bolsa Electronica de Subcontratacion. Estafase es
vital, yaque de una buena elaboracion del sistemadependera el éxito que
tenga la bolsa. En esta misma fase se intentara captar |os miembros que
mas se pueda, de manera que se pueda contar con una aceptable base de

datos en & momento del lanzamiento.

La segunda fase, la operativa, constar6 de dos etapas. En la primera, se
trabajara solamente con empresas ecuatorianas y empresas extranjera
residentes en el Ecuador. De esta forma se reducira la necesidad de contar

con un inmenso capital de trabajo que hoy en dia es dificil conseguir. En
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estaetapa, laintroduccion del servicio duraria unafio, y €l crecimiento del

servicio en el mercado ecuatoriano empezariaa partir del segundo afio.

En una segunda etapa, que empezaria al Cuarto afio, se trabajar-fa con €
resto de paises de la CAN, introduciendo & servicio primero en Colombia,
que ha demostrado ser € mejor de dichos paises para este tipo de negocios.

Luego se extenderia a Venezuela, Per(ly terminando en Bolivia.

En términos generales, € servicio acanzar& la etapa de madurez en los
cinco mercados, a partir del octavo a noveno afio, desde su lanzamiento, la

cual se extenderia unos 5 afios mas.

4.3.42IMPLEMENTACION DE TARIFAS

Lastarifas fijas que se cobraran por el servicio que ofrece laBolsa
Electronica de Subcontratacibn, inicialmente serala misma en todos los.
paises donde se trabaje. Puede que mas adel ante esta varie dependiendo de

la demanda de los servicios en cada uno de los paises.

Al iniciar |afase operativa, no se cobraraningunatarifa por los servicios.
Esto se debe a que para que exista una buena eficienciaen el sistemadela
bolsa, se debe contar con unabase' de datos de empresas, relativamente

grande. Si se cobrara desde €l principio cuando todavia no existe una
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buena base de datos, las empresas no verian mayor beneficio y se
retirarian. ES por eso que el sistema de tarifas se implementaria a partir de
la obtencion de una importante base de datos, la cual se intenta tener en

aproximadamente un afio a partir de su lanzamiento.

4.3.43IMPLEMENTACION DE MEDIOSDE PAGO

En el momento en que se empiece a cobrar latarifafijamensud, éstaselo
hara con pagos mensuales en contratos anuales. También habrala opcidn
de cancelar todo €l contrato de contado, mas un descuento adicional. La
moneda que se utilizara en los pagos es € dolar, 0 en moneda local sujeto
al tipo de cambio vigente a momento del cobro. Los medios de pago que

se utilizaran serén:

Débito automético mensual en cuentas corrientes y de ahorros.
» Tarjetas de crédito en planes de 12 meses sin intereses a valor
total del contrato anual.
Pagos al contado en efectivo o tarjetas de crédito del valor total
del contrato anual. En este caso se hara un descuento adicional

por pago a contado.

Se podra pagar via electronica a partir ded momento en que exista un

marco legal para las transacciones de comercio eectronico.
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CAPITULO §

ASPECTOS ECONOMICOS ~ FINANCIEROS

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO
5.1.1 DETERMINACION DE LA INVERSION NECESARIA

Lainversion necesaria para poner en funcionamiento nUestro proyecto la
determinamos con el monto total de |as necesidades en activosfijo, otros
activos, € capital de operacion y més un 5% de imprevistos, tal como se

puede ver en latabla5.1. El desglose de las inversiones |0 podemos ver en

g anexo 4.1.

Inversién Total (US §)

Activos Fijos $ 18,363.00
Activos Diferidos $ 4,150.00
Capital de Operacion $60,000.00
5% Imprevistos $.125.65
TOTAL $ 86.638.65

Elaboracion: Propia



87

Activos Fijos: los activos fijos que se adquiriran, estan comprendidos
entre las adecuaciones de |laoficina y |0 equi pos necesarios paraarmar €l
sistemainformético de |a bolsa de subcontratacion. El detalle delositems

que componen los activos fijos estan en € anexo 3.1y 3.2

Activos Diferidos. en este rubro colocamos aguellos gastos de
implementacion e instalacion del sistema que se realizaran iniciamente,
cuyo valor total selo diferir6 a 10 aftos, con amortizaciones fijas anual es.

Estos gastos se los detalla en € anexo 3.4

Capital de Trabajo: e capital de trabajo inicial estda comprendido por €l
monto necesario para responder a nuestros gastos operativos hasta poder
generar losingresos por ventas, y a mismo tiempo nos evite caer en un

desfase de efectivo.

Imprevistos. necesitaremos como precaucion tener un 5% del monto total

de las inversiones para poder responder a cualquier gasto inesperado, que

ocurra a inicio del proyecto.

5.1.2 ESTUDIO DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO

El financiamiento de lainversion total se lo hara através de dos fuentes

tradicionales, e capitd socia y € préstamo bancario.
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Capital Social: el capital social, formado por los aportes de los accionistas
por un monto de US$ 56,638.65, se |0 obtendra a partir de una oferta
privada de acciones.  Este capital tendrd la funcion de cubrir
principafmente las compras en activos 'y cubrir €l 50% del capital de
trabajo. Luego de la capitalizacion no se espera ningun otro aporte de los

accionistas.

Creédito Bancario: seconseguira através de |a banca privada el 50% del
monto para capital detrabajo, esdecir, US$ 30,000.00. Seutilizar& latasa
activareferencial, que es el 16.11%. El monto a prestar es relativamente
bajo, y esto se debe a que conseguir un préstamo para un proyecto de este
tipo es muy dificil. Generalmente |os proyectos punto.com, es decir, de
empresas de Internet, consiguen su financiamiento con capitales de riesgo,
motivo por €l cual el monto a prestar a la institucion bancaria es
relativamente bajo. Las condiciones del crédito selos muestraen latabla

5.2 y laestructura de pago se puede apreciar en e anexo 4.2

Informaciéon General del Préstamo Bancario

Principal $ 30,000.00
Tasa 16.11 %
Plazo en afios 5
Pagos Anuales 1

Elaboracion: Propia
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El detalle delos usosy fuentes de financiamiento selo puede ver en €

anexo 4.3

PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.2.1 INGRESOS PROYECTADOS

Pararealizar €l calculo de los niveles deingresos, debemos tener en cuenta
algunos factores importantes que nos permiten proyectarlo. Por esto
debemos identificar cudles son las fuentes de ingresos, |os precios de los

servicios y cua es e nivel de suscriptores esperados.

Fuentes de Ingresos
Laprincipal fuente de ingreso de la Bolsa Electrénica de Subcontratacion,
serd el ingreso por € uso mensual del servicio. Este representarla alrededor

del 70% de los ingresos totales.

La otra fuente de ingreso esla publicidad. En las paginas web de la bolsa,
habran espacios para colocar banners publicitarios. Existiran dos tipos de
publicidad: publicidad por numero de exposicionesy publicidad fija. En el
primer tipo se cobrard por cada millar de banners expuestos. Las

eXpOosiciones seran aleatorios y dependeran del numero de visitas que



posea el website.  Para conocer como se calculan |os ingresos por

publicidad de bannersaleatorios, véase el anexo 4.4

El segundo tipo de publicidad serfa de tipo fijay se venderdn 4 espacios en
20 categorias, es decir, 80 espacios al mes. Este tipo de publicidad seré la
segunda fuente de ingresos, representando alrededor el 20% de los

ingresos totales.

Precios de servicios
El precio de suscripcion a |os servicios de la bolsa, ya determinada en el
capitulo 3 de este proyecto, sera de 20 dolares mensuales, establecidos en

contratos anuales.

El costo por la publicidad seria de US$ 30 cada millar de exposicion
(CPM) , parael primer tipo de publicidad, y US$ 100 para cada banner de
publicidad fija. Estos precios son muy bajos con respecto a |os precios de
cualquier otro tipo de portal, ya sea orientado a las empresas 0 a |os

consumidores finales.

Nivel desuscriptores.
Para calcular €l nivel de suscriptoresa la bolsa de Subcontratacion, nos

basamos en lainvestigacion de mercado descrita en el capitulo 3 de este

proyecto.
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Paracacular el numero de clientes en el primer afio, consideramos algunos
factores a partir de un escenario pesimista. En primer lugar, como no
tenemos una poblacion de clientes definida, aislamos solamente como el
mercado actual, a aquellas empresas que actualmente poseen un website

privado en el Ecuador, que son mas de 1.000.

Si en lainvestigacion, que duro casi tres meses, se pudo vender €l servicio
a 206 empresas, se podria suponer que en los proximos tres trimestres del
afio obtener resultados similares teniendo entonces, una base de 824
empresas inscritas, dado queno  tenemos competencia actual en e
mercado local. Ahora, si nos guiamos por el grado de aceptacion de los
servicios, y llegdramos a esas mil empresas, convenceriamosa 840
empresas, dandonos resultados muy alentadores. Pero viéndolo de lado de
un entorno pesimista, digamos que sélo lograriamos captar el 50%, de
dichas empresas potenciales, porcentaje minimo establecido en nuestros
objetivos de marketing, hablariamos entonces de tener una base de clientes

de 500 empresas inscritas para el primer afio.

Deahi en adelante, para calcular e nimero de clientes paralos siguientes
4 afios, NS basaremos en la tasa de crecimiento del sector. Los resultados
de lainvestigacién nos daban unatasa de crecimiento para el Ecuador del
80% en € primer afio. Esto se debe mas que todo a que recién esta
despertando esta tendencia tecnol 0gica en €l pafs, |0 que origina un

porcentgje aparentemente ato. Sin embargo, la tasa de crecimiento en
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Latinoamérica es para este afio es del 68%. Esta tasa es menor, ya que en
él se encuentran paises que ya han adoptado esta tendenciay estan mas
avanzados como Brasil y Argentina Para nuestro proyecto
consideraremos esta tasa, que ademas, nos sera mas Uutil dado que
gueremos abarcar € mercado de varios paises latinoamericanos. Esa tasa
ir& desacelerando en un promedio del 7% anual, por la presencia de nuevos

competidores.

Con esto podremos establecer una proyeccion anual de numero de clientes

mostrado en latabla 5.3 a continuacion:

Proyeccion de nimero de Suscriptores

Afio | 500
Ailo 2 840
Ano 3 1,352
Aiio 4 2,083
Afio § 3,062

Elaboracion : Propia

Una vez considerado todos estos factores podemos hacer una proyeccion
del nivel deingresos paralos primeros 5 afios de operacion, mostrada en la

tabla 5.4. Para ver los detalles de los ingresos proyectados, véase € anexo

4.5
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Nivel de I ngresos proyectados( en US dolar es)

Ailo 1 $ 0.00
Aifio 2 $ 312,288.00
Aifio 3 $ 442482.72
Aso 4 $ 723,831.20
Ao 5 $ 972,178.38

Elaboracion : Propia

5.2.2 GASTOS Y COSTOS PROYECTADOS,

El desglose de cada uno de los gastos se |0 puede observar en € anexo 4.6

5.2.2.1 Costos de Venta

Los servicios de la Bolsa Electrénica de Subcontratacion no originan
mayores costos de ventas. Ninguno de los costos es variable, todos son
fijos. Entre los rubros que representan costos de venta se encuentran €
pago por el servicio de conexion dedicada de alta velocidad a enlace
maestro de Internet, denominado backbone. También se encuentra el costo
por el servicio de housing, que es € alquiler de un espacio en las
instal aciones donde estan las conexiones.  El costo por servicio de
mantenimiento general del sistema también esta incluido dentro de los

costos de ventas. Latabla 5.5 nos muestra los costos para los siguientes 5



afios. Estaran incluidos dentro de estos, los gastos por depreciacion y

amortizacion correspondientes.

{abla 5.7

Estimacion de Costos de Venta

Aiio 1 $ 5,831.60
Ailo 2 $ 5,831.60
Afio 3 $ 5,831.60
Ao 4 $ 5,831.60
Aflo 5 '$ 5,831.60

Elaboracion: Propia

5.2.2.2 Gastos de Administracion y Ventas

Estos gastos pueden ser observados en la tabla 5.6 a continuacion. Estos
gastos comprenden los salarios del personal de administraciony de ventas,
los gastos generales de oficina como € alquiler del local. También,
comprenden gastos provenientes de las compras de suministros de oficina,
SUSCripciones y otros servicios varios.  Las comisiones por contratos
firmados, e presupuesto por publicidad, y otros varios son los

considerados dentro delos gastos de venta.

L os gastos por remuneracion del personal administrativo y de ventas, que

se los puede apreciar en el anexo # 3.5, se incrementar-h en un 40% en €
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segundo afio. Estos se mantendran en el tercer aflo, y aumentaran en el
cuarto debido a un incremento en el nUmero de empleados, ya que se
necesitara mayor fuerza de trabajo paraincursionar en otro pais. Estos

gastos por remuneracion se mantendran en € quinto afio.

En estos gastos también se situara los gastos por depreciaciones y

amortizaciones que correspondan en cada gasto.

Estimacion de gastos de: Administracion Venta

Ao 1 $ 30,882.00 $ 14,740.00
Afio 2 $ 53,834.00 $ 23,900.00
Afio 3 $ 53,834.00 $ 35,641.76
Afio 4 $132,626.00 $ 84,219.92
Afio § $132,626.00 $ 91,958.26

Elaboracién: Propia

5.2.3 DEPRECIACION

El método de depreciacion utilizada fue el de linea recta. Se depreciaron
los equipos de oficina, los muebles de oficinay los equipos del sistema de
la bolsa. Los gastos de depreciacion fueron incluidos dentro de los costos

de venta, gastos de administracion y de ventas, para efectos del calculo del
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estado de pérdidas y ganancias. El gasto por depreciacion no fue incluido
para el caculo del flujo de cgja, dado que no representan una salida real de

efectivo.

L os afios utilizados para la depreciacion varfan segun €l tipo de activo

depreciado, como lo muestralatabla 5.7

Labla 3.7

Periodos deDepreciacién

ITEM A DEPRECIAR ANOS
Adecuaciones de Oficina 10
Equipos de Oficina 5
Equipos del sistema de laBolsa 5

Elaboracion: Propia

El detalle de los montos depreciados pueden ser observados en € Anexo

#4.7

5.2.4 GASTOS FINANCIEROS

L os gastos financieros que se incurren en el proyecto provienen de los
intereses generados por la deuda adquirida en €l afio 0. La tasa de interés
tomada en cuenta fue la activa referencial publicada por el Banco Central.

El monto de interés anual se lo puede observar en el anexo # 4.2
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53 RESULTADOSY SITUACION FINANCIERA

53.1 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de pérdidas y ganancias proyectado para 5 aflos, se encuentra

detallado en el anexo #4.8. Podemos ver en latabla 5.8 las pérdidas y

utilidades proyectadas.

I abla 3.8

Resumen del Estado de Resultados Proyectado ( US$)

ANO UTILIDAD NETA

-56,286.60
143,176.53
219,389.28
318,854.85
474,880.62

bW -

Elaboracion: Propia

Como se puede apreciar en la tabla, e proyecto tendra pérdidas en €
primer afio de operacion, pero luego tendra una gran recuperacion en e
segundo afio, dado que se empezara a cobrar por €l servicio. Las utilidades

irdn aumentando a medida que crece nuestra base de clientes.

Las utilidades netas de cada afio se encuentran entre el 45%y el 48% de

los ingresos totales.
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5.3.2 FLUJO DE CAJA

El saldo final de cgja para cadaafio se 10 puede observar en latabla 5.9. El

detalle ddl flujo de caja aparece en e anexo # 4.9.

Resumen del Flujo de Caja Proyectado( USS)

ANO SALDO FINAL DE CAJA
1 7,319.85
2 149,275.94
3 366,630.57
4 682,505.40
5 1,153,308.32

Elaboracion: Propia

L os egresos no operacionales superan a 10s egresos operacionaes debido
al pago de deudas, reparticion de utilidades a trabajadores y pago de
impuestos. Sin embargo, se puede observar que € proyecto genera
grandes flujos de efectivo, teniendo un saldo final en el afio 5 que

sobrepasa el millon de dolares.

Como se puede observar, € saldo final de caja es positivo en todos los
aflos, aunque en € flujo neto de caja se puede observar un valor negativo

en € primer afio.



Los valores por depreciacidn de activos y amortizaciones de activos
diferidos no estan contemplados en €l flujo de cgja porque no representan

egresos redes de efectivo.

5.3.3 BALANCE GENERAL PROFORMA

El balance General proforma selo puede observar en el anexo#4.10. Los
valores de los Activos Fijos Netos contempla el valor en libros de los

activos fijos luego de la depreciacion que sufren anualmente.

Se puede observar gue los pasivos disminuyen anualmente dado que se van
cumpliendo con las obligaciones adquiridas hasta el ultimo afio donde no

se terminan de pagar todas las deudas.

Asi mismo observamos que nuestro patrimonio aumenta anualmente por

|as utilidades que se retienen. Solamente en el primer afto se reduce el

patrimonio por las perdidas que se tienen que afrontar en dicho afio.

5.4 EVALUACION FINANCIERA

Para realizar la evaluacion financiera procederemos a calcular € costo de

capital, la Tasa Interna de Retorno (TIR) y El Vaor Actual Neto (VAN).
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También se calcularan los indices financieros y se realizara un andlisis de

sensibilidad.

541 FACTIBILIDAD FINANCIERA TIR'Y VAN

Para calcular latasainterna de retorno y € valor actua neto, nos valimos
de los flujo neto cajade los 5 aflos.  Para poder realizar la evaluacion
necesitamos conocer cual es el costo del capital esperado, la cual se
comparar& con latasainterna de retorno. Se puede ver €l calculo en e

Anexo #4. ||

El costo de capita se lo cacula sumando la rentabilidad esperada por los
inversionistas i invierten en un proyecto aternativo, més la tasa esperada
de inflacién y més un factor de correccion. Para la primera se usara una
tasa esperada del 12%. La tasa de inflacion esperada promedio de los 5

aflos es del 16%. Por |o tanto podremos decir que:

Costo de Capital= 0.12 + 0.16 + (0.12)(0.16)
Costo de Capital= 29.92%

Pero no solamente contamos con el capital propio, sino también con un
préstamo al 16.11 % anual. Por lo tanto, para hacer una mejor evaluacion

debemos calcular € costo ponderado de capital. Para €llo necesitamos
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saber la estructura de capital, pero esta varia segun los ailos, por 10 que

usaremos solamente la estructura del afio 0. Esto es:

CPPK= (0.65)*(0.2992)+(0.35)*(0.1611)

CPPK= 25.09%

Por lo tanto se descontaran los flujos netos a ese valor para calcular €l

Vaor Actual Neto del proyecto. Con esto tenemos:

TIR=88.73%

VAN=$ 352,445.06

Con estos resultados podemos afirmar que el proyecto es viable y su
rentabilidad es superior alarentabilidad esperada por losinversionistas

privados.

Asi mismo, obtuvimos la TIR y VAN de los accionistas, |0 que resulto:

TIR=82.82%
VAN= $ 255,842.02
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También los resultados fueron positivos ya que la TIR de 88.73% es
superior a costo del capital privado proveniente de los accionistas que es

el 29.92%. El vaor actual neto también resultd positivo.

En conclusion tenemos que € positivo invertir en este proyecto.

5.4.2 INDICES FINANCIEROS

Realizamos € caculo de las razones financieras para conocer las

relaciones que existen entre las cuentas de |os estados financieros.

Con las razones financieras Se puede evaluar e comportamiento de las
cuentas en cada uno de los afios y podremos analizar si el proyecto esta

marchando segun lo proyectado.

Para esto calculamos los indices de liquidez, indices de rentabilidad y los
fndices de endeudamiento. El detalle de cada uno de los fndices se

encuentraen € anexo # 4.12.

5.4.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Los posibles escenarios que pudieran aparecer y afectar a proyecto se los

puede contemplar en & anexo # 4.13.
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CONCLUSIONES

En las situaciones econdmicas que se encuentran la mayoria de |os paises en
Amtrica Latina, este tipo de soluciones ofrecidas en el proyecto son muy valiosas
frente ala futura guerra de competitividad que se espera a medida que la

globalizacion vaya avanzando.

Este proyecto demuestra como puede mejorar la productividad de las empresas
ecuatorianas, Asi mismo, estas empresas han visto con buenos ojos la propuesta

del proyecto.

Todo esto nos lleva a concluir, que laimplementacion de la Bolsa Electronica de
Subcontratacion es viable tanto en el aspecto comercial como financiero, a
mismo tiempo que muy conveniente para mejorar |as opciones de las empresas

para reducir costos y ampliar sus mercados.

RECOMENDACIONES

Es recomendable |a rapida aprobacion de laley de comercio electronico para el
Ecuador, de manera que se pueda desarrollar en €l pais actividades en este campo,
que nos permitamejorar como o han hecho ya otros paises. De lamisma manera
se debe instruir mas a las empresas de |os beneficios de la utilizacion del Internet

en los negocios cotidianos.
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Anexo 2.1

LA SIGUIENTE ES UNA ENCUESTA CON FINES ACADEMICOS REALIZADA POR
ESTUDJANTES EGRESADOS DE LA ESPOL PERTENECIENTES AL AREA DE
ECONOMIA, COMO PARTE DE SU PROYECTO DE GRADO PREVIO A LA
OBTENCION DEL TITULO DE ECONOMISTAS

GRACIAS POR SU COLABORACION.

l.- ¢ A QUE ACTIVIDAD ECONOMICA SE DEDICA SU EMPRESA?
---COMERCIAL ---INDUSTRIAL ---SERVICIOS

---AGRICULTURA ---CONSTRUCCION

2.- ¢ DE QUE TAMARNO CONSIDERA UD. A SU EMPRESA?

---PEQUENA --- MEDIANA ---GRANDE

3.- { ESTA ABONADO UD. A ALGUN PROVEEDOR DE INTERNET 0 TIENE ACCESO
A INTERNET A TRAVES DE UN CYBERCAFE?

--Sl ~NO

4.- ; ESTA INTERESADO EN UTILIZAR INTERNET COMO MEDIO PARA MEJORAR
LA PRODUCTIVIDAD DE SU EMPRESA?

Sl ~-NO

5.- EL SERVICIO DE LA BOLSA ELECTRONICA DE SUBCONTRATACION LE
PERMITE INGRESAR A UNA GRAN RED DE EMPRESAS DONDE PUEDE OFERTAR
Y DEMANDAR CAPACIDAD INSTALADA, PRODUCTOS Y SERVICIOS, ADEMAS
HACER CONTRATACIONES DE PERSONAL. ESTOS SERVICIOS SE OFRECEN CON
UN SISTEMA QUE OPTIMIZA SU TIEMPO DE BUSQUEDA DE NUEVOSCLIENTES Y
PROVEEDORES Y MEJORA SU CAPACIDAD DE NEGOCIACION, COMODAMENTE
DESDE SU COMPUTADORA.

<{LE INTERSARIA UTILIZAR ESTOS SERVICIOS QUE AYUDAN EFECTIVAMENTE
A MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD DE SU EMPRESA?

Sl —-NO
6.- PARA QUE LA BOLSA ELECTRONICA DE SUBCONTRATACION OPERE
EFECTIVAMENTE A FAVOR DE SU EMPRESA, SE HA ESTIMADO UN PAGO UNICO
MENSUAL DE US $ 20 (VEINTE DOLARES).

(PAGARIA SU EMPRESA ESTA CANTIDAD?

-S| -NO



anexo# 2.2

Puestos de Trabajo mas demandados via on-line
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Fuente: Forrester Research
Elaboracién: ELTermdémetro.com



anexo# 2.3

M edios de Captacion de Trabajador es via on-line
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Fuente: Forrester Research
Elaboracion: ELTermoOmetro.com



anexo# 2.4

Conexiones Permanentes de los paises de la CAN

PAIS # DE CONEXIONES FUENTE
PERMANENTES
Bolivia 1000* | Jupiter Comunications
Colombia 3 86.000 | Comision Nacional de Telecomunicaciones de
' Colombia.
Ecuador 2.200 | Proyecto ESPAE
Perd 60.000" | Jupiter Communications
Venezuela 130.000* | Jupiter Communications

Elaboracion: Propia
* Los datos proporcionados por Jupiter Communications corresponden a cifras
aproximadas basadas en las encuestas a los I SP.




BALANCE DE ADECUACIONES DE OFICINA Y EQUIPOS OFICINA

ITEM | UNIDAD DE MEDIDA | CANTIDAD | COSTO UNIT | COSTO TOTAL
Sillas Visitas unidades 6 $35.00 $210.00}
Sillas escritorios unidades 8 $60.00 $480.00
Silla gerencial unidades 1 $300.00~ $300.00§
Escritorios unidades 9 $150.001 $ 1,350.00
Archivero unidades 21 $ 100.001 $200.00
Computadoras unidades 7 $550.00 $ 3,850.00
Hub unidades 1 $250.00 $250.00
Impresoras unidades 2 $150.00 $300.00
Cableado Intranet m 50 $1.00 $50.00
Fax unidades 1 $150.00 $150.00
Teléfonos unidades 5 $25.00 $125.00
uPs unidades 8 $ 100.00 $800.00
Micrasoft Office Premiun unidades 1 $490.001 $490.00
Liscencias MS Office Prem. unidades 7 $175.001 $1,225.00
Software de contabilidad [unidades 1] $ 100.00| $100.00
INVERSION TOTAL $9,880.004
Fuente: Buy.com, PC Comp, EQS Office, Microsoft
Elaboracién: Propia

Anexo # 3.1



BALANCE DE INFRAESTRUCTURA DEL SISTEMA PARA LA BOLSA

ITEM UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD | COSTO UNIT | COSTO TOTAL

Servidor Principal unidades 1 $ 5,000.00| $ 5,000.00
Servidor Firewall unidades | 1 .$800.00 | $800.00
ComputadoraAdm. Sist. lunidades I $600.001 $600.00
Oracle Web Server 4.0 (soft.) (unidades 1 $120.00 $120.00
Oracle Database 8i ( soft. ) unidades ! $360.00 $360.00
PL/SQL Developer (soft) unidades ! $36.00 $36.00
Dreamweaver 4.0 (soft.) unidades ! $267.00 $267.00
lllustrator 9.0 (soft. ) unidades 1 $400.00 $400.00
Photoshopo (soft. ) [ unidades [ $600.00 $600.00
Software Linux Firewall unidades | $ 100.00 $ 100.00
Oftros Paguetes de Software unidades | $ 200.00 $200.00
Conexion Internet

INVERSION TOTAL $ 8,483.00

Fuente: Compag, EQS, Oracle, Outpost.com

Eilaboracion: Propia

Anexo # 3.2



BALANCE DE SERVICIOS PARA INSTALACION DEL SISTEMA

Fase Pre-Operativa
ITEM UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD | DUR. (meses) | COSTO UNIT |COSTQ TOTAL|

Disefiador Gréfico unidades 1 4 $250.00 $ 1,000.004
Desarrolladores unidades 2 4 $260.00 $ 2,080.00]
Administrador Base de Datos |unidades 1 1 $300.00 $ 300.001
Promocion y Venta unidades 1 3 $150.J0 $450.00

Instalaciones Netwarking veces 1 | $320.00 $320.00

Total de costos de servicios de instalacién $ 4,150.00]

[ELABORACION: Propia
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Anexo # 3.5

BALANCE PERSONAL ADMINISTRATIVO
Fase Opeativa _
ITEM UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIT COSTOTOTAL

Presidente FEjecutivo unidades 1 $1,000.00 $1 ,000.00|
Gerentes unidades 2 $500.00 $1,000.00
Investigadores unidades 2 $150.00 $300.00
Promocién vy Venta unidades 2 $ 140.00 $280.00
IContador unidades 1 $300.00 $300.00]
Auxitar Contador unidades 1 $140.00 $140.00
Servicio al Cliente unidades 1 $140.00 $140.00]
Secretaria unidades 1 $140.00 $140.00
Total de sueldos de Personal Administraitvo 83,300-00r
ELABORACION: Propia




Anexo #4.1

INVERSIONES
(expresado en délares)

Inversiones Fijas

Terrenos

Edificios

Maquinaria y Equipos
Muebles y Equipo de Oficina
Otros

Subtotal

Inversiones Diferidas
Instalacion del sistema
Otros

Subtotal

Total Inversiones
Capital de Trabajo
Imprevistos 5%

COSTOTOTALDELPROYECTO

18,363.00

4,150.00]

86,638.65

0.00
0.00
8,483.00
9,880.00
0.00

4,150.00]
0.00

22,513.00]
60,000. OO
4,125.65

Elaboracion: Propia




Anexo# 4.2

PROYECTOBSE
TABLA DE AMORTIZACION
(expresado en doélares)
PRINCIPAL $ 30,000.00
TASA 16.11%
PLAZO EN ANOS 5
PAGOS ANUALES 1
PERIODO DE GRACIA 0
ANO DE INICIO 0
ANO BALANCE CAPITAL INTERES PAGO
0 30,000.00
1 25,647.20 4,352.80 4,833.00 9,185.80
2 20,593.16 5,054.04 4131.76 9,185.80
3 14,724.91 5,868.25 3,317.56 9,185.80
4 7,911.29 6,813.62 2,372.18 9,185.80
5 0.00 7,911.29 1,274.51 9,185.80




FUENTE Y USOS DEL CAPITAL INICIAL

USOS FUENTES

Oferta Privada | Oferta Publica Crédito

de Acciones de Accijones Bancario LIP
Inversiones Fijas 18,363.00 0.00 0.00
Inversiones Diferidas 4,150.00 0.00 0.00
Capital de trabajo 30,000.00 0.00] 30,000.00
Imprevistos 4,125.65 0.00 0.00
TOTAL 56,638.65 0.00 30,000.00

Elaboracién: Propia
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Periodo
Volimen estimado de ventas

Servicio BES
Servicio JO6
Publicidad 1
Publicidad 2

Periodo
Precios estimados de ventas

Servicio BES
Servicio JO6 (Gratis)
Publicidad 1
Publicidad 2

Peffodo
Ingresos estimados de ventas

ServicioBES
Servicio JOB
Publicidad 1
Publicidad 2

TOTAL

PROYECCION DE VENTAS

Afio 1 Affo 2 Afto 3 Afio 4 Aflo §

Unidad Total Total Total Total Total
suscriptores 500 840 1,352 2,083 3,062
suscriptores 600 780 1,014 1,318 1,714
# visitas 324,000 489,600 730,224 1,066,139 1,513,441
# insertos 960 960 960 1,920 1,920
Délares al afio 0.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Délares 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Délares CPM* 0.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Délares 0.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Doélares 0.00 201,600.00 324,576.00 499,847.04 734,775.15
Délares 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Dolares 0.00 14,688.00 21,906.72 31'984.16 45,403.23
Doélares 0.00 96,000.00 96,000.00 192,000.00 192,000.00
0.00  312,288.00 442,482.72 723,831.20 972,178.38
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Anexo#t 4.6

Per-todo: ARO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 8

GASTOS DE ADMINISTRACION
Gastos que representan desembolsos:

Remuneraciones 24,160.00 47,112.00 4711200 119,204.00 119,204.00
Gastos de Oficina 3,000.00 3,000.00 3,000.00 7,000.00 7,000.00
Susministros 1,500.00 1,500.00 1,500.00 4,000.00 4,000.00
Suscripciones y Servicios 500.00 500.00 500.00 700.00 700.00
Otros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

29,160.00 52,112.00 52,112.00 130,904.00 130,904.00
Gastos que no representan desembolsos:

Depreciaciones 1,722.00 1,722.00 1,722.00 1,722.00 1,722.00
Amortizaciones: 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total 30,882.00 53,834.00 53,834.00 132,626.00 132,626.00
GASTOS DE VENTAS %

Gastos que representan desembolso:

Remuneraciones 2,240.00 4,368.00 4,368.00 21,840.00  21,840.00
Comisiones sobre ventas 2 0.00 4,032.00 6,491.52 9,996.94 14,695.50
Publicidad 12,000.00 15,000.00  24,000.00 50,000.00 50,000.00
Movilizacién y viéticos 500.00 500.00 500.00 1 ,000.00 1 ,000.00

1474000 23,900.00 35,359.52 82,836.94  87,535.50
Gastos que no representan desembolsos:

Oepmciaciones 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Amortlraciones 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total 14,740.00  23,900.00  35,359.52  82,836.94  87,535.50

COSTOS DE VENTA
Gastos que representan desembolsos:

Mano de obra directa 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mano de obra Indirecta 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Suministros y servicios 3,600.00 3,600.00 3.600.00 3,600.00 3,600.00
Reparacién y mantenimiento 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00

3,720.00 3,720.00 3,720.00 3,720.00 3,720.00

Gastos que no representan desembolsos:

Depreciaciones 1,696.60 1,696.60 1,696.60 1,696.60 1,696.60
Amortizaciones 415.00 415.00 415.00 415.00 415.00
Total 5,831.60 5,831.60 5,831.60 5,831.60 5,831.60




PROYECTO BSE
TABLA DE DEPRECIACIONES

Valor Anual a

Anexo#4.7

% Depreciacién Anual depreciar ANO 1 ANO?2 ANO 3 ANO4 ANO §
Adecuaciones Oficina 10% 254.00 254.00 254.00 254.00 254.00 254.00
Equipos de Oficina 20% 1,468.00 1,468.00 1,468.00 1,468.00 1,468.00 1468.00
Sistema de Bolsa 20% 1,696.60 1,696.60 1,696.60 1,696.60 1,696.60 1,696.60
TOTAL A DEPRECIAR 3,418.60 3,418.60 3,418.60 3,418.60 3,418.60
DEPRECIACION ACUMULADA 3,418.60 6,837.20 10,255.80 13,674.40 17,093.00

PROYECTOBSE
TABLA DE AMORTIZACIONES DE ACTIVOS DIFERIDOS
Valor Anual a

% Amortizacion Anual Amortizar ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos de instalacion
del sistema 10% 415 415 415 415 415 415
TOTAL A AMORTIZAR 415 415 415 415 415
AMORTIZACION ACUMULADA 415 830 1245 1660 2075




Anexo #4.8

PROYECTOBSE
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANC 3 ARO 4 ARO 8§

Monto % Monto % Monto % Monto % Monto %
Ventas Netas 0.00 312,288.00 100 442,482.72 100 723,831.20 100 972,178.38 100
Costo de Ventas 5,831 .60 583160 1.87 5,831.60 1.32 5,831.60 0.81 5,831.60 0.60
Utilidad (Pérdida)Brutaen Ventas -5,331.80 306,456.40 93.13 436,851.12 938.882 717,999.60  99.19 966,3468.78  SS.46
Gastos de Ventas 14740.00 23,900.00 7.653 35,359.52 7.99 82,836.94 11.44 87,535.50 9.00
Gastos de Administracién 30,882.00 53,834.00 17.24 53,834.00 12.17 132,626.00 18.32 132,626.00 13.64
UTILIDAD{Pérdida) OPERACIONAL -51,453.60 22872240 73.24 347,457.60 78.525 502,536.66 69.43 748,185.28 76.75
Gestos financieros 4,833.00 4,131.76 1.323 3,317.56 0.7498 2,372.18 0.32773 1,274.51 0.1311
Reexpresionionetaria 0.00 0.00 0 0.00 0 0.00 0 0.00 0
Otrosingresos/egresos 0.00 0.00 0 0.00 0 0.00 0 0.00 0
UTILIDAD (Pérdida) ANTES PARTICIPACION -56,286.60 224,590.64 71.92 344,140.04 77.775 500,164.47 69.0998 744,910.77 76.6228
15%Participacionutiidades 0.00 33,688.60 10.79 51,821.01 11.666 75,024.67 10.3649 111,736.62 11.4934
UTILIDAD (Pérdidad) ANTES IR -56,286.60 190,902.04 61.13 292,519.04 96.109 425,139.80 69.7347 633,174.15 65.1294
25% Impuesto a la Renta 0.00 47,725.51 15.28 73,129.76 16.527 106,284.95 14.6837 158,293.54 16.2824
UTILIDAD (Pérdida) NETA -58,286.60 143,176.53 4S.86 219,389.28 s O 318,354.85 44 _051 474,880.62 48.8471

ELABORACION: Propia




E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de intereses

Pago de créditos de corto piazo

Pago de creditos de largo plazo

Pago pasticipacion de wtilidades a trabajadores 15%
Pago de impuesto a fa renta
Reparto de utilidades
Adquisicion de inversiones temporales
Adquisicién de activos fljos

Gasto en Activo diferido

Cargos diferidos

F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E)
G.FLUJO NETO GENERADO (C+F)
H. SALDO INICIAL DE CAJA
1.SALDO FINAL DE CAJA(G+H)

ELABORACION:Propia

0.00 4,833.00 4,131.76 3,317.56 2372.18 1,274.51

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 4,352.80 5,054.04 5,868.25 6,813.62 7911.29

0.00 0.00 33,688.60 51,621.01 75,024.67 111,736.62

0.00 0.00 47,725.51 73.x29.76 106,284.95 158,293.54

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 Roo 0.00 0.00 0.00
18,363.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
4,150.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
22,513.00 9,185.80 90,599.91 133,938.57 190,495.42 279,215.96
64,125.65 -9,185.80 -80,599.91 -133,938.57 -190.49542 -279,215.98
64,125.65 -56,805.80 141,956.08 217,354.63 315,874.83 470302.92
0.00 64,125.65 7,.319.85 149,275.94 366,630.57 682,505.40
64,125.65 7,319.88 149,275.94 366,630.57 ©682,505.40 1,153,308.32

»
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ACTIVOS CORRIENTES
Caja y Bancos

inversiones Temporaies

Cuentas y Documentos por Cobrar
Gestos pagados por anticipado

TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVO FLIO NETO

ACTIVO DIFERIDO NETO

OTRCS ACTIVOS

TOTAL ACTIVOS

PASIVO CORRIENTE
Obligaciones bencarias

Porcion corriente deuda Largo Plazo
Cuentas y Documaentos por Pagar
Impuestos por Pagar

Otros Pasivos

TOTALPASIVOSCORRIENTES

PASIVO DE LARGO PLAZO
Reaxpresion Monetaria Dierida

TOTAL PASIVOS

BALANCE GENERAL HISTORICO Y PROYECTADO

Afto 0 MO? Afio 2 Ano3 Mo4 Ao S

84,125.85 7.319.85 149.275.94 368,630.57 882,505.40 1,153,308.32
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
64,125.65 7.319.85 149275.94 368,830.57 682,505.40 1,153,308.32
18,363.00 14,944.40 11 525.80 8.10720 4,883.60 1270.00
4,150.00 3,735.00 3,320.00 2.905.00 2,490.00 2,075.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
88,638.65 25,900.25 164,121.74 377.842.77 689,684.00 1,158,853.32
0.00 0.00 Q.00 0.00 0.00 0.00
4,352.80 5,054.04 586825 6,813.62 791129 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 Q.00 0.00 Q.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
4352.80 5.054.04 5.86825 6.813.82 791129 0.00
25.84720 20,593.16 14.724.91 791128 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.0
30.000.m 25.847.20 20,593.16 14.724.91 7,911.29 0.00
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TIR Y VAN DEL PROYECTO
ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
fcosto del Proyecto -86,638.65
Flujo de Caja -56,805.80 141,956.09 217,354.63 315,874.83 470,802.92
FNE -86,63865 -56,80580 141,956.09 217,354.63 315,874.83 470,802.92
Tasa Interna de Retorno 88.73%
Valor Actual Neto $ $ 352,445.06
TIR'Y VAN ACCIONISTAS
ANO O ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
linversién en acciones -56,638.65
Valor Contable acciones a Safios 0 0 0 0 1,156,653.3:
Tasa Interna de Retorno 82.82%
Valor Actual Neto $ $ 255,842.02

Anexc # 4.11



PROYECTO BSE
INDICES FINANCIEROS
INDICES ARO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO |
INDICES DE LIQUIDEZ
lindice de Liquidez veces i.45 25.44 53.81 86.27 0.0(
Capital de Trabajo unid. monet. 2,265.81 143,407.69 359,816.95 674,594.11  1,153,308.3:
Rotacién de Capital de trabajo veces 0.00 2.18 1.23 1.07 0.8
INDICES DE ACTIVIDAD
RetacidnActivos Fijos veces 0 27.09 54.58 154.36 765.4¢
RoataciénActivos Totales veces 0 1.90 1.17 1.05 0.8
INDICES DE RENTABILIDAD
Margen Utilidad Bruta % 0.00 96.13 98.68 99.19 99.41
Margen Utilidad Operacional % 0.00 73.24 78.52 69.43 76.7!
Margen Utiidad Neta % 0.00 45.85 49.58 44.05 48.8!
Rendimientodelos Activos % 0.00 87.24 58.09 46.23 41.01
Rendimiento del Patrimonio % 0.00 99.75 60.45 46.77 41.0(
RAZONES DE ENDEUDAMIENTO
R.Endeudamiento Externo % 96.65 12.55 3.90 1.15 0.01
R.Endeudamientointerno % 1.35 87.45 96.10 98.85 100.00}
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Anexo # 4.13

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
FACTOR V.AN. T.IL.R.F.
Situacién Basica $ 352,445.06 88.73%
Aumento del precio del servicio final
en un 10% $ 398,596.41 94.57%
Disminucion del precio del servicio en
un 10% $ 306,293.66 82.58%
Disminucion del precio del servicio en
en un 15% $ 283,217.96 79.36%
Aumento del gasto de administracion
en un 10% $ 340,160.51 86.56%
Aumento del gasto de venta en un
10% $ 345,162.51 87.53%
Aumento del costo de venta en un 20% $ 350,956.28 80.38%
Aumento del total de costos y gastos
en un 30% $ 291,510.60 78.07%
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