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RESUMEN

El desarrollo del presente estudio tendra como primer capitulo antecedentes
del negocio donde se pondri las razones que justifican el proyecto, el
analisis de las estadisticas, los objetivos alcanzar y el elemento

diferenciador del producto.

En el sequndo capitulo trata sobre la Constitucion de la empresa, el Modelo
negocio propuesto v un Analisis de la industria del software. Adicionalmente
se hace referencia a los pasos para la elaboracién de un prototipo que apoya

la propuesta objetivo de este documento.

En el tercer capitulo en el Estudio del mercade v comercializacion se evalud
la posibilidad de penetracion en el mercado. Este estudio consta
basicamente de la determinacion y de la cuantificacion de las demandas y
oferias actuales a través de los encuestados y un andlisis de la

comercializacion.

El cuarto capitulo que es el Estudio financiero determinara el monto de la
inversién inicial (Inversion Fija y Capital de Trabajo) para el proyecto, se
estipulara la manera de financiar el proyecto indicando las fuentes de

recursas financieros necesarios para su construccidn y funcionamiento; v



describiendo los mecanismos a través de los cuales fluirdn esos recursos

hacia los usos especificos del proyecto.

A partir del calculo de ingresos y costos sera posible estimar la cuantia de las
utilidades anuales. El presupuesto de ingresos y costes se utilizard en la
preparacion de los Cuadros de Flujo de Caja. Adicionalmente se mostraran
las proformas de los estados financieros: Estado de Pérdidas y Ganancias y

el Balance General.

Con el estudio técnico, de mercado y de comercializacion, y el Estudio

financiero, finalmente se llevara a cabo la Evaluacion financiera.

En el ditimo capitulo se realizard la Evaluacién Financiera del proyecto que
determinara la viabilidad del mismo, en esta parte se resume la informacion
financiera que proporciond el estudio anterior. Se presentan en este capitulo
los flujos de caja de cada periodo; para luego calcular en base a dichos flujos
la Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 45% y el Valor Actual Neto (VAN) es
del $4,243.77 ; finalizandose con un analisis de sensibilidad sobre la base de

las variables mas incidentes en el proyecto como son los Ingresos.
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INTRODUCCION

En la actualidad la sociedad de la informacion, durante el proceso de
automatizacidn de toma de decisiones debe contar con informacion
proveniente de diferentes fuentes de datos heterogeneas y distribuidas. Entre
ellas la de Sistema de Informacion. Las organizaciones estan desarrollando
Sistemas de Ayuda para la toma de Decision. El presente proyeclo, cuyo
titulo de presentacion es: "Creacion de una Herramienta de Administracion vy
Pre-venta de Cursos v Seminarios orientado al Servicio al Cliente”, teniendo
una personeria Juridica CURSOS EXCELENTES 5.A. el cual fue concebido
con el afan de crear una altemativa de solucidn a la inexistencia de un
programa que funcione como organizador de cursos o seminarios gue lleven
a un mejor control a los interesados para que cuenten con una herramienta
que les permita publicar la informacion y administrar los cursos de forma facil

¥ rapida.

Este estudio surge a partir del efecto que esta teniendo la educacion, el ntmo
acelerado del desarrollo de la ciencia y la tecnologia. El mundo moderno
exige estar cada vez mas preparado y actualizado, hay una necesidad de
capacitacidn continua, de un aprendizaje permanente y esta situacién ha

hecho que se produzca la venta de cursos en Linea,



Pero por otro lado, también es una realidad que cada vez es mas dificultoso
acudir a los centros de capacitacion formales (Universidades). Emerge asi el
impulso de un nuevo paradigma educacional. Existe hoy en dia un gran
crecimientn de estudiantes no tradicionales que por motive de tiempo
prefieren acudir a la tecnologia (Internet) y auto educarse con ayuda de un

Tutor.

De este modo Muestro Proyecto beneficiara a nuestros clientes va que
nuestro producto funcionard como un organizador de cursos o seminarios,
asi como también dard informacién concerniente a las tendencias ¥
preferencias de los clientes, para ofertarles en un futuro cercano nuevas
propuestas lo mas acertadas posibles y que lleven a un mejor control a los

interesados, es una alternativa mas de solucidn al servicio educativo.



CAPITULO 1

ANTECEDENTES DEL NEGOCIO



1. ANTECEDENTES DEL NEGOCIO

Muestro negocio estard destinado a todos agquellns organizadores de
cursos o seminarios interesados en contar con una herramienta que les
permita publicar y administrar, por s/ mismos, de forma facil v rapida la
informacion referente al servicio educativo que ofrecen, asi como también
la informacion concermiente a las tendenclas y preferencias de los
chentas, para ofertarles en un futuro cercano nuevas propuestas lo mas

acertadas posible.

1.1 RAZONES QUE JUSTIFICAN EL PROYECTO

El proyecto a realizar tiene el compromiso de contribuir con sl
desarrollo tecnologico v economico del pais, ya que busca
desarrollar una herramienta de administracion y pre-venta de cursos
y seminarios orientado al servicio al cliente, &l cual permitirs también
tener informacion concerniente a las tendencias y preferencias para
ofertarles nuevas propuestas de capacitacidn y poder darle
seguimiento a sus clientes potenciales, en la actualidad no existe un
producto disefiado para esta necesidad, existe un mecanismo para
ofrecer cursos que es por envio de correo pero este procedimiento
es simplemente comunicativo pero no realiza un seguimiento de

aquellas personas que estan interesadas frecuentemente en



capacitarse y de las ramas que ellas prefieren de este modo no
pueden analizar cuales son sus clientes potenciales, es por esto que
nuestro proyecto busca alternativas para desarrollar nuevas W
mejores posibilidades de capacitacion para la comunidad, de tal
modo que se logre transferir los diversos avances en el progreso de

la ciencia y la tecnologla.

Ante el inusitado crecimiento de la demanda de capacitacion, hemos
decidido realizar una encuesta que nos refleje la aceptacion de
nuestro producto y del servicio que pretendemos brindar como
empresa para poder generar ingresos. Refiriéndonos de manera
especifica y puntual a las siguientes alternativas: el alquiler de
nuestra producto a las empresas, centros de capacitacion etc., allos
manejaran nuestro producto de manera individual por contar con
toda la infraestructura adecuada, el otro servicio es al manejo de
nuestro  producte por parte de nuestra empresa para los
profesionales (Persona Individual), Adicionalmente se puaden

generar ofros ingresos.

Esta encuesta se |a realizo a colegios, universidades, empresas que
requieran del servicio de nuestro producto, y le contribuiria a generar
una sere de datos estadisticos de las personas que estan en

constante actualizacion.



1.2

Si se considera que el desarollo de |a ciencia y tecnologia,
constituye el pilar fundamental para el progreso de paises
subdesarrollados, es menester entonces que se cuente con
personas serias que puedan cumplir con éxito este encargo social,
FPor este motivo decidimos realizar este proyecto como tema de

graduacion,

ANALISIS DE LAS ESTADISTICAS

El grupo de tesis, ha considerado elemental mastrar al lector una
pequefia encuesta donde se muestre si nuestro proyecto tiene
aceptacion o no para poder desarrollar una Herramienta de
Administracion y Pre-venta de Cursos ¥ Seminarios arientado al

Servicio al Cliente.

El objeto de la encuesta es cuantificar la aceplacion que tendria el
proyecto. Al revisar las cifras el lector podra formarse un concepto

respeclo a nuestro proyecto,

Consideramos una muestra de 40 que esta repartido entre

Profesionales, Colegios, Universidades ¥ empresas. Este hecho fue



motivado por la falta de colaboracian por parte de las personas

debido al tiempo y a sus ocupaciones.[1]

El formato de la encuesta aplicada a nuestro proyecto esta en el

Apéndice A,

Los resultados obtenidos de la encuests realizada se listan en las

siguientes tablas:

Entrevistado Frecuencia
Persona Individual 18
Emprasa 10
otras 12

Tabla 1.1 Resultado de la encuesta, Pregunta 1

Area de trabajo Frecuencia
Departamenio de Sistema 13
Departamento Financiero 10

Departamanto Marketing-ventas 8

Departamento de Recursos &
Humanos

Otra 4

Tabla 1.2 Resultado de la encuesta, Pregunta 2



Nivel Académico Frecuencia
Universitario a
Diplomados y Cursos 18
Post grado 12
Doctorado 2

Tabla 1.3 Resultado de la encuesta. Pregunta 3

Dictado de Cursos Frecuencia
51 18
Ma 22

Tabla 1.4 Resultado de la encuesta. Pregunta 4

Publicidad de Cursos por Frecuencia
Publicacion y Votantes g
Comeo Electrénico 7
Qiro 2

Tabla 1.5 Resultado de la encuesta. Pregunta 5




Herramienta de cursos Frecuencia
Si 34
Mo 2

Tabla 1.6 Resultado de la encuesta. Pregunta &

Precio Frecuencia
Si 38
Mo i

Tabla 1.7 Resultado de la encuesta. Pregunta 7

Compra o Adquiere Frecuencia
Praducto ]
Servicio 20

Tabla 1.B Resultado de la encuesta, Pregunta 8




[ Monto del Producto Frecuencia
500 -1,000 2
1,001-2,000 3
2,001-3,000 3

3,000 en adalants

Tabla 1.9 Resultado de |a encuesta. Pregunta 9

Monto del Servicio Frecuencia
100-150 B
151-200 7
201-250 g
251-300 3

301 en adelants 2

Tabla 1.10 Resultado de la encuesta, Pregunta 10

1]

A continuacién se presenta el analisis deé los resultados presentados

en las tablas correspondientes a las preguntas realizadas en la

encuesta.



| @ PERSOMS MOMWIDUAL
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|0 OTRCS

Fuente: Encuesta reafizada

Elaborado por: Los Autores del proyecta,

Figura 1.1 Anilisis de la encuesta, Pregunta 1

El nomero de las personas encuestas se repartis entre: El 45% g
personas individuales, 30% a las empresas y el 25% que esta
abarcande a las universidades, colegio y centro de capacitacion,
clientes que pueden estar interesados en nuestro producto o servicio

donde mas adelante se analizars.

13.00%

| & Dep. Silemas
| Deg. Fnanciara
0 Dep, Marketing-Ventas
O Dap. Reeurses Humanos

20.00% | Otras

Fuente; Encuesla realizada

Elaborado per: Los Autores dal prayecia,

Figura 1.2 Anilisis de la encuesta, Pregunta 2
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Se puede observar que existen diferentes areas donde elaboran los
encuestados el 32% en el Departamento de Sisterna, 25%
Departamento  Financiero, 20% Departamento Marketing-ventas,
13% Departamento de Recursos Humanos y el 10% Otros, esto nos
indica que no hay una especializacién especifica si no gue todas

estas areas estarian interesados en publicar sus cursos,

5.00%

o Uanvarsitarias

B Diplomados-Cursos
& Post grado

o Doctorado

45 (0%

Fuenie: Encunsta raakzada

Elaborado por: Los Auloras del proyecto,

Figura 1.3 Andlisis de la encuesta. Pregunta 3

Can respecto al nivel de educacion el 42% son profesionales con
diplomados y cursos, 30% con Post Grado, 5% con doctorada v el
20% Universitaric. Personas preparadas en la tearia ¥ en las
practicas capacitadas para poder dictar curso y de este modo

contribuirian a un mejor desarrollo profesional para sus clientes.
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a sl o Mo

Fuente: Enciiesta realizada
Elaborado por: Las Autares dal proyects,

Figura 1.4 Anilisis de la encuesta. Pregunta 4

En lo referente a la pregunta cuatro nos damos cuenta que un 45%

si dictan cursos v un 55% no lo hacen,

:I:| Publicacion y Yalanies
O Corren Becironico
0 Cire

Fuente; Enclesta realizada
Elaborato por: Las Autores dal prayects,

Figura 1.5 Anailisis de la encuesta. Pregunta 5

Con relacién a la pregunta 4 del nimero de personas que dictan
cursos se analiza por que medio dan a conocer sus cursos y los
resultados fueron que el 50% lo realiza mediante Publicaciones ¥
volantes, 389% mediante correo electrénico y el otro 11% lo realizan

mediante medios de comunicacién,



006%
(o
(A

B5.00%

Fuente: Encweesia realizada
Elaborado por; Log Aviores ded proyecin,

Figura 1.6 Analisis de la encuesta. Pregunta 6

Se observa que el 95% de los encuestados estan decidid a contar
con una herramienta que le permita publicar sus cursos en la Web,
de manera facil y que le de seguimiento a sus clientes y que ademas
tengan informacion concemiente a las tendencias y preferencias
para poderles ofertar nuevos cursos de capacitacion por el contrario
el 5% no quiere adquirir la Herramienta. Es un punto favorable para

nuestro proyecto.

(B ND

100000 %%

Fuante; Encussla realizada
Elaborado por: Los Aulores ded proyesio,

Figura 1.7 Anilisis de la encuesta. Pregunta 7



Se observa que el 100% de los encuestados que estan interesados
en tener la herramienta estan dispuestos a pagar un precia por ella.

Otro punto favorable para nuestro proyecto,

Fuania: Encuesta realizadga

Elgborado por: Log Autores dal prayecta,

Figura 1.8 Analisis de la encuesta. Pregunta 8

En esta pregunta nos podemos dar cuenta que la mayoria de los
encuestamas especialmente las personas particulares prefieren que
nasotros le brindemos el servicio ya que argumentan que no tendrian
tiempo para dedicarse v que estarian mas seguro también por no
contar con un proveedor de Internet etc. entre otras justificaciones y
el otro 24% que en su casos son empresas ¥ centro de capacitacion

prefieren comprar el producto como tal,



| B-500-1,004)

|@4,001-2,000
'm 2.001-3,000
£:3,000 en Adalante

31.00%

Fiente: Encuesta reafizada

Elaborado por: Los Autores del proyecio.

Figura 1.8 Anilisis de la encuesta, Pregunta 9

Vemos que un 66% estarian dispuestos a pagar un precio de $1.001
hasta $3,000 por el producto, 22% de $500 hasta $1.000 y un 11%
3,000 en adelante, cifras que pueden servir como referencia para

nuestro proyecto.

Servcicio del sofware

o 100150
m 151-200
0 201-250
O 261-330
| m 301 &n adelante

Fuanie; Encuesta reslizada

Elaborade por: Los Autares dal prayects,

Figura 1.10 Andlisis de la encuesta. Pregunta 10
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Un 31% estarian dispuestos a pagar un precio de $201-250 por el
servicia, un 28% entre $100-150, 24% entre $151-200, 10% antre

$251-300 y un 7% de $ 301 en adelante.

Esta encuesta no permitié estar seguro que nuestro proyecto tiene
aceptacion ya que de la muestra de 40 encuestados nos dio coma
resultado que el 95% estarian dispuesto a ser nuestros clentes, es
algo interesante para poder seguir con el proyecto y en un futuro

ponerio en practica,
OBJETIVOS A ALCANZAR

Nuestro proyecto se ha propuesto cumplir con el Objetivo General y

los Objetivos Especificos descritos a continuacion:
Objetivo General

El principal propésito que se aspira cumplir con este trabajo es el de
desarrollar un plan de mercado para ir posicionande nuestro
producto y de los senvicio que pretendemos brindar como empresa
en el mercado a través de la Creacion de una Herramienta de
Administracion y Pre-venta de Cursos y Seminarios orientado al

Servicio al Cliente.
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Objetivos Especificos

Ofrecer una heramienta sencilla, estandar y altaments
personalizable para la publicacion y administracién ¥ pre-venta de

CUrsos.

Facilitar al sector empresarial, educativo y personas naturales |a
promocion de sus cursos yo seminarios mediante el uso de |3

herramienta.

Creacion, manejo y control de una base de clientes del sector

empresarial, educativo y personas naturales,

Contribuir a la formacicn profesional y especializacion de los

ecuatorianos,

Generar confianza en el uso de Internet para la logistica de
publicacion y administracion y pre-venta de cursos mediante |a
privacidad en el manejo de la informacién v la alta disponibilidad

ofrecida.

Difusion y creacion de nuevas oportunidades laborables para

profesionales capacitados.



1.4

19

Creacion de una aplicacion que brinde facilidad para optimizar el

servicio a los clientes mediante datos histdricas.

Brindar un espacio al cliente para dar a conocer sus opiniones y

sugerencias en el sitic Web del proveedor da cursos.

ELEMENTO DIFERENCIADOR DEL PRODUCTO

Muestro Producto contara de varios elementos diferenciadores como:

* Permitir la administracion de cursos y control de calidad en la
atencion y ofertas a los alumnos de los cursos,

= El producto contara con plantillas estandares gue deberdn
usar los administradores para la publicacion y administracion
de sus cursos o seminarios,

* El producto permitira la publicacion de cursos y/o seminarios
de forma categorizada segln su tematica,

* Los administradores podran agregar nuevos temas de su
interes para las categorias de cursos.

= El comeo electronico podrd  ser utilizado por los

administradores de cursos como  una alternativa de
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comunicacion con sus clientes para anuncios, promocion de
cursos y tematicas relacionadas.

Proveer una seccldn de exdmenes para que los clientes
puedan medir su nivel de conocimients en diferentes
disciplinas.

Proveer una seccion de opiniones y sugerencias de los cursas

para las personas que los tomen.



CAPITULO 2

LA EMPRESA
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2. LAEMPRESA

2.1 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

2.1.1. “CURSOS EXCELENTES S.A.”

Teniendo en consideracion que Cursos Excelentes S.A. es
una institucion de caracter privado que se pretende crear
destinada al beneficio de |a sociedad, se la deberd constituir
legalmente mediante la obtencién de una personeria juridica
en la Superintendencia de Compafiia para lo cual se cumplira

con los siguientes requisitos:[6]

= Se requiere un minimo de dos socios,

* Solicitud en original y dos copias dirigidas a la
Superintendencia de Comparia, pidiendo la aprobacion
del Estatuto, firmadeo por el Presidente y Secretario del
Directoric  Pravisional. La solicitud debe ser
patrocinada por un abogado.

= Solicitud en original vy dos copias dirigidas al
Subdirector de Programacion y Proyectos, pidiendo el

Estudio y tramite de la documentacidn, Esto tiene que



estar firmado por el Presidente y Secretario del
Directorio Provisional,

Original y dos coplas del Acta de constitucidn con los
nombres y firmas de los socios fundadores y
certificados al final por el Secretario.

Original y dos copias de la nomina de la Directiva
Provisional cerlificada al final de la misma por el
Secretario.

Original y dos copias del Listado de socios fundadaores,
la misma que debe tener nombres y apellidos
completos de los socios, nacionalidad, domicilio,
ocupacion, numero de cédula de ciudadania y firma de
cada uno de ellos. A lo anferior se debe adicionar el
nimere de RUC y nombre del representante legal. El
Listado debe estar al final certificado por el secretario,
(Listado de Socios en orden alfabético)

Original y dos copias del Estatuto certificados en la
ultima pagina per el Secretario de que los mismos
fueron discutidos y aprobados en tres sesiones de
fechas diferentes

Copia de la cédula de ciudadania o pasaporte, y
comprobante de votacion de las Gltimas elecciones de

cada uno de los socios, hoja individual v en orden
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alfabético, certificades por el Secretario de que son fiel
copia del original

S5e requiere un depdsito bancaric a nombre de
CURSOS EXCELENTES S.4. por § B00.00

Se concluye que en CURSOS EXCELENTES S.A se
uniran personas con ideas afines para promocionar

derechos o actividades en beneficio a la empresa,

2.1.2. ESLOGAN DE CURSOS EXCELENTES S.A.

MNuestro eslogan es:

"Cursos Excelentes para toda clase de Profesional ”

Figura 2,1 Eslogan de la empresa

2.1.3. ORGANIZACION DE CURSOS EXCELENTES S.A.

Dado que CURSOS EXCELENTES S.A. es una empresa

privada se ha establecido su estructura organizacional de |a

siguiente manera;



25

ORGANIGRAMA DE CURSOS EXCELENTES S.A.

DIRECTIVA SOCIOS FUNDADORES
Caterine Visquer, Nicolis Pulgar, [sabel Cruz

DIRECTOR
P Calering Wasguez
CONTADDR CESARROLLADOR DESARROLLADOR
Caterine Vasguez Micolds Pulgar lsabsl Cruz
. |

Figura 2.2 Organigrama de la empresa

Dentro de |a organizacion de CURSOS EXCELENTES S.4. se
han delineado brevemente las funciones de los miembros, asi

se tiene que:

Directiva.- Esta conformada por los tres socios fundadores de
CURSOS EXCELENTES SA. Entre los miembros de la
directiva existen profesionales en el drea de Sistemas vy
Financiera. La directiva también participara activamente de |a
toma de decisiones que influyan directamente en el desarrollo

de la empresa
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Director General.- Es el representante legal de la Compafiia.
Estard a cargo del proyecto en sus aspectos, trazard las
directrices basicas dentro de la organizacidn para que se

desarrollen normalmente fas actividades,

Sera quien gestione la obtencion de recursos y las
obligaciones de CURS0S EXCELENTES S.A. También
establecera los contactos necesarios para la comercializacion

del producto.

Contador General- Es |a persona gque se encargara del
manejo contable del Centro, de manera que se hace
responsable de la cuantificacion de las operaciones que se
generen en el ejercicio, asi como de la preparacion de los

estados financieros.

Desarrofladores.- Es la persona que brindard apoyo al Director

General y al Contador General.

Entre sus principales funciones estan: la programacion,
Recepcion y envio de llamadas a los clientes para ver sus

necesidades por via telefonicas y si el caso lo amerite visita,
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recopilacion, actualizacion y archive en forma eronoldgica de

todo tipo de informacion necesaria.

Este grupo de profesionales cumplird con una ardua para

sacar adelante la empresa CURSOS EXCELENTES 8.4,
MODELO DEL NEGOCIO

El modelo de nuestro producto esta basado en la comercializacion
de nuestro servicio de administracion de cursos, v se lo realizara
mediante la Creacidn de una Herramienta de Administracion v Pre-

venta de Cursos y Seminarios orientade al Servicio al Cliente,[2]

ANALISIS DE LA INDUSTRIA
2.3.1. INDUSTRIA DEL SOFTWARE

El software tomd los Gitimos afios un protagonismo primaria
practicamente en todos los paises latinoamericanos, en los
cuales esa actividad y la lecnologia de informacian
comenzaron a ser tratados comoe sectores estratégicos debido

a su importancia en el aporte para el crecimiento y dinamismao
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economice, como asi también por su elevado consumo de

recursos humanos calificados.[3]

Como consecuencia se generaron proyeclos especificos que
incluyen leyes especiales de tratamiento, acompafiadas con
programas de promocion y fomento por parte de los gobiermos
en los casos mas destacados. En estos proyectos hay una
participacion activa y coordinada entre el gobiernao v el sector

privado, gue trabajan con correlacion de objetivos.

Dentro de estos proyectos los temas de trabajo considerados
abarcan los recursos humanos, la infraestructura, la
educacion, certificaciones, financiacion, beneficios tributarios,

competitividad e investigacién desarrollo.

Por otro lado, los objetivos planteados estan enfocados en la
creacion de empleos, a generar un sector exportador, a
consolidar y dar dinamismo al mercado intemo, a la promocion

de estas industrias.

El desarrollo del sector del software en cada pais, acomparia
la envergadura y el crecimientc econdmico del mismo.

Complementariamenta a esto, analizando los  sectores
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economicos mas dinamicos y competitivos de la economia de
un pais, generalmente se deducen los sectores de mayor
demanda y la mayor competitividad en la oferta de productos

de software y servicios asociados,

Segin estudios realizados existe una correlacion establecida
entre &l desarrolle econdmico y la inversion que realizan los
paises en tecnologia de informacién y software. Los paises
desarrollados destinan en promedio 7.5% de su inversion a
tecnologia  de  informacion, mientras  los  palses

latinoamericanos ese promedio es inferior al 2%.[4]

Como datos generales del mercado la industria del software
de Latinoamérica tiene una participacion del 2.9% del gasto

total en tecnologla de informacion del mundo.

TIPOS DE EMPRESAS DE SOFTWARE

En la industria del software existen diferentes BMpresas con

sus propias caracteristicas que se indican a continuacion:
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Fabricantes de soffware

Altos costos fijos (1ra copia) mientras que los costos
marginales son pequenos

Apraximadamente el 75% de los ingresos se da por la
venta de licencias

Poseen pocos productos y muy estandarizados
Alcanzan margenes muy altos: 4/20 personas mas ricas
del mundo

Alta concentracién de empresas en los Estados Unidos

Empresas de serviclos

Estructura tipica de una empresa de servicios (personal
es clave).

Basa su negocio en formacion, soporte, v proyectos
integrales.

Alta concentracidn de empresas en Latinoamérica, en
especial Sudamérica.

Hibridas (combinacion de los modelos anteriores)

2.3.3. TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA DEL SOFTWARE

La tendencia actual de la industria del Software es la

evolucion hacia a un modelo mas racional para los usuarios
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con menas costes de licencia e  intensificAndose en |a

prestacion de servicios. El software libre es un catalizador.

Adicionalmente se buscan soluciones cada vez mas

sofisticadas y mas personalizadas.[5]

Las empresas de software propietario acostumbradas a vivir
con altos margenes tendrian que pensar en el reto que se les
presenta y desarrollar nuevas estrategias para competic en

este nuevo entorno, la inguietud es si lo lograran.

En la actualidad las empresas de software propietaric estdn
buscando soluciones y alianzas con las empresas de software
libre para tratar de cumplir con las exigencias de los clientes y

a suU vez seguir siendo competitivas.

SOFTWARE LIBRE/CODIGO ABIERTO

La dindmica del software librefcodigo abiarto (SL/CA) es el
mas reciente e interesante fendmeno en el escenario de |a
informatica, y viene generando un nivel de interés similar al de

los  primeros momentos de la  Intemet comercial, La



conceptualizacién de software libre surgid en 1983 vy
conquisto, alimamente, una mayer divulgacion, Los mas de
20 aflos de evolucion permitieron al SL/CA avanzar en
diversos aspectos: técnico, politico-estratégico, adecuacion a
las necesidades de los usuarios, calidad, seguridad, etc. Esta
evolucion es resultado de un conjunto hetercgénea de

eventos, actores y perspectivas.

Efectivamente, se trata de un proceso evolutivo, CUyos
caminos aun se estan recorriendo. Este proceso colectivo se
interrelaciona  de forma muy intensa, y crea grandes
comunidades de practica, donde hay un alineamiento en torno
de un dominio comun en el cual, en algunos casos, ocurre |a
socializacion del conocimiento y de las practicas. Esta
dinamica involucra el desarrollo de software (y de material
relacionado, como documentacion), difusidn, estimulo y apoyo
al uso de SL/CA, que llega hasta una visidn y accidn
empresanial, que encuentra en el SL/CA una importante

opcidn de crecimienta.

Los principios de SL/CA se cimientan en las premisas basicas
de libertad de expresion, acceso a la informacion y del

caracter eminentemente colectivo del conacimiento, que debe



ser construido y puesto a disposicidn demacraticamente, y no
privatizado. Dentro del modelo de SL/CA, el sofiware es
solamente una forma mas de representacién o de
organizacion del conocimiento, y por ende, un bien coman,
Como tal, su difusion y uso deben ser libres, Para que estos
principios sean efectivamente respetados, existen algunos
requisitos como el acceso al cddigo fuente de los programas vy

libertades concedidas a los usuarios de éstos,

En resumen, se entiende por SL/CA todo software que ofrece
al usuario, a traves de su esquema de licenciamiento, las
condiciones de uso, reproduccion, alteracion y redistribucion
de sus codigos fuente, También es importante destacar que el
modelo de desarrollo y el de la disponibilidad del software son
caracteristicas que distinguen el software libre del propietario.

Dos denominaciones coexisten con esta definicion basica: la

de soffware libre y |a de software de codigo abierta.

Los términos son traduccion literal de los utilizados en inglés;

‘free software” y “open source software”.

Realmente, estas denominaciones contienen similitudes y

diferencias. Ambas significan cambios sustantivos en la
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industria de software, tanto desde el punto de vista del usuario
final, del desarrcllador de software, o de otros agentes

relacionados.

De acuerdo a la literatura, & incluso con la practica, software
libre (SL) y de codigo abierta (CA) son categorias diferentes, o
por lo menos identificables, aunque sean parte de un mismo
tema: la produccion y el uso de software no propietario.
Realmente, la duda mas comun no es exactamente sobre el
significado de estas categorias, sino sobre la gratuidad o no
del producto o del servicio4. Software libre, como tambign
codigo abierto, sen activos que pueden o no ser monetizados
y transaccionales en los mercades, depende de la situacién.
Software Libre, por lo tanto, no se relaciona con gratuidad,
sino con libertad. Libertad definida basicamente por poder
madificar, reproducir v utilizar libremente, desde que no se

cifia el uso y la capacidad de uso por otro,

La idea de que SL/ICA no es dominio publico (porque lo que
esta en dominio plblico puede ser transformado y apropiado
y, asi, no valen los derechos de autor) es un diferencial
importante que lleva a la creacion de toda una categoria de

licencias. Es necesario garantizar que el
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producto/conocimiento desarrollado bajo la égida del 5L no
venga a apropiarse. El conocimiento debe, por lo tanto, nacer

y desarrollarse de forma libra,

Un programa se considera “libre” si los usuarios disponen de
todas estas libetades. Caso contrario podra ser, como

maximo, codigo abiera.

El GNU es una demostracion de la respuesta de los mercados
de software. Sin quebrar derechos y sin herir legislaciones se
alterd una trayectoria institucicnal de organizacion de la
industria y se instituyd una trayectoria paralela, similar en sus
principios tecnicos y tecnologicos, pero diferente en su

organizacion.

Su desarrollo, a lo largo de los Ultimos veinte afios, toma
varios rumbos, pero su mayor expresion préactica fue v atn lo
es el Linux, un sistema operacional que disputa espacio con
los sistemas operacionales propietarios mas difundidos en el
mundo, como Windows, Windows Server, Unix, Novell ¥
sistemas de mainframe. Por esto su gran importancia para el

entendimiento de la dimension econtmica del SL.



El terminc codigo abierto (open source) es, a principio, una
calegoria que acentia solo la abertura de los cadigos de los
programas. Asi, seria un concepto diferente del SL porque los
principios de libertad no necesariamente deberian observarse.
Sin embargo, hay autores que usan &l témmino CA como
sinonimo de SL, y no hacen distincion categdrica entre ellos.

Al tomarse las caracteristicas de una licencia CA dada por la
Open Source |nitiative — O3, se obtiene el siguiente conjunto

de principios:

* Distribucion libre, sin pago de royalties o semejantes;

* Cadigo fuente debe siempre estar abierto:

= Permitir modificaciones y trabajos derivados:

= Garantizar integridad de autor del cadigo fuente:

* No discriminar personas o grupos;

* No disciminar &reas de conocimiento, sectores,
actividades;

* Derechos de licencia redistribuidos sin necesidad de
licencias adicionales por las partes;

* La licencia no debe estar relacionada a un producto
aspecifico;

* La licencia no puede restringir otro software que son

divulgados conjuntamente.
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En resumen, podemos decir que hay una diferencia
conceptual entre SL y CA, aungue ambos traten de desarrollar
programas con codigos abiertos, colectivamente, v de conferir
libertad de uso de estos programas. Los principios de la 0S|
s0n muy parecidos con los preconizados per la General Public
License (GPL), salvo el hecho de enfatizar los derechos de
autor y por no restringir, en la punta, el ciere del codigo para
uso propietario. Esta ltima, tal vez, sea la principal diferencia
entre: SL/ICA. Pero de cualquier modo, hay un conjunto de
aclividades de desarrolic de programas que estan
organizados de la misma forma, sea como SL o como CA.

La dnica conclusion posible sobre la percepcion es la que no
hay asenso sobre filosofia e implicaciones para la forma de
actuacion de :iesarmlra_dnres ¥ usuarios. Sin embargo,
podemos afirmar que la nocién de SL es mas idecldgica que
la de CA, y que ésta reline un conjunto mayor de personas
(practicamente todos los que piensan que la forma de trabajo
es semejante, mas los gue enfatizan las diferencias y gue
eventuaimente  trabajan  para proyectos de  CA),
probablemente porque es menos radical en sus proposiciones
y permite aprovechar las ventajas del desarrollo abierto, sin
perder algunos posibles estimulos relacicnados a derechos de

autor y usos propietarios futuros.
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Caso un desarrollador desee crear un nuevo software
utilizando trechos de software originariamente presentados
con una licencia de codigo abierto, podra, a su exclusivo
criterio, utilizar cualquier ofra licencia, incluso una que no
olorgue ninguno de aquellos derechos originales. Es o que

tradicionalmente se llama “cerrar” el codigo.

Esta situacidon no deberia ocurrir si el software hubiera sido
originariamente presentado con una licencia de software libre
(como la General Public License, GPL), pues los derechos
originales otorgados a los usuarios deben, supuestamente, ser
propagados a todas las nuevas versiones v a los trabajos
derivados creados a partir de agquel original, esto impide, &n
tesis, que se "cierre” el codigo. Decimos en tesis porque nada
impide que el propio autor resuelva, en algun momento, poner
su desarrolio en otra licencia, menos restrictiva que aquella
inicialmente registrada, El derecho de autor siempre se
sobrepone, por lo menos en el plano legal, a los muchos tipos

de licencias que hoy se utilizan en SL/CA.

Entre las consideraciones que se tomaron en cuenta para la

construccion del prototipo del proyecto estan  varias



i

herramientas de software libre, bases de datos, etc. Para ver

mas detalles remitirse al Apéndice B.

Software privativo vs. Software libre

software privative [ Seftware lilwe
Besarrolle - Fabricnme Coalouier persona I
Distribucién mejoras | Fabricante | Cualquier perscna
Conncimicnto Fabricante La hivemanedasd
Lock-in proveedor Sigmpre Praclicamenie puica
Lack-in tecnoligice | Muy amenudo Practicaments nue:
Coste de licencia Al Nl.||;u-'n1.|:|m.npm-.-|:rme

Figura 2.3 Software privativo vs. Software libre

2.4 ANALISIS DE PORTER

En este analisis se tocan puntos como los siguientes:

El poder de negociacion de los consumidores.

El poder de negociacidn de los proveedores,
* Amenaza de nuevos competidores.

= Laamenaza de productcs sustitutivos.

Intensidad de |a rivalidad de los competidores.
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La necesidad que se ha detectado en caso de nuestros
consumidores, basados en nuestro analisis preliminar es que a las
empresas les interesa conocer quienes son los que frecuentemente
se interesan en capacitarse asi como las ramas que tienen mas
demanda. En cuanto a proveedores, no existe dependencia de nadie
ya que el software a utilizar en el producto final es libre. En cuanto al
servicio de hasting es un servicio que no es costoso y existen
muchos proveedores en el mercado a nivel mundial, y la ventaja que
tenemos es que debido a la sencillez de nuestro producto no hay

requerimientos especiales para su funcionamiento.

Con respecto a la competencia, nuestra investigacion indica que no
existen barreras de enlrada para desarrollar este tipo de
herramientas. Lo que si se tiene en cuenta es la tendencia e
existe por parte de las empresas en desarrollar su propio software de
apoyo para satisfacer su requerimiento pere asi mismo hemos
encontrado que por este mismo motivo no existe estandarizacidn en

el desarrollo de estos productos, y tienen a ser muy limitados,

En la actualidad no existe un producto disefiado ni sustitufo para
satisfacer la necesidad de las empresas de poder hacer algan tipo

de seguimiento, sino gue existe un mecanismo para ofrecer cursos



que es solo por envio masivo de correos electronicos, pero este

procedimiento es simplemente comunicativo.

Debido a las razones antes mencionadas, no existen compstidores
fuertes en la linea que pretendemos desarrollamos. Se prevé que al
no haber barreras de entrada como se especificd anteriormente,
tenemas la obligacion de actualizarnos rapidamente una vez que el

producto salga al mercado y mantener asi el liderazgo,



CAPITULO 3
ESTUDIO DEL MERCADO Y

COMERCIALIZACION
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ESTUDIO DEL MERCADO Y COMERCIALIZACION

Uno de los factores que influyen en |a viabilidad del proyecto es conocer a
- muestros futuros clientes cual es el mercado. El objetivo general del
estudio del mercado y Comercializacion es verificar la posibilidad real de
penetracion del servicio en un nicho de mercada para la captacion de
Sientes. Este estudio consta basicamente de la cuantificacion de Ia

Semanda y la oferta, el andlisis de los precios y el estudio de la

“somercializacion.

31 ANALISIS DEL PRODUCTO

Muestro producto es innovador, en el mercado no existe una
herramienta como la que nosotros planteamos es por esto que al ser
los primeros en esta idea tenemos que crear el producto desde su
primera fase. El software que servird de base para brindar el servicio
que queremos ofrecer, dispondrd de tres secciones claramente
definidas: una para la administracian de |la aplicacidén como tal, otra
para la publicacion de informacion e iméagenes respecto al curso que
le interese publicar al administrador de cursos v otra mas destinada
a las opciones que se le ofrecen al usuario final que esta interesado

EN CUrsos,
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Figura 3.1 Pantalla de Inscripciomes a Muevos Cursos del sistema

Figura 3.2 Pantalla de Registro de Pagos del sistema

La seccion de administracion de cursos comprende la organizacion

de |as categorias de los cursos a publicarse y tareas similares, Las
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tres secciones con las que contara el producio estaran previamente
definidas en el disefio, y desde la seccidén de administracién de Ia
aplicacion se decide cuales se activan de acuerdo a las necesidades

de la empresa.

Para la publicacion del curso se ha pensada que cumpla con |3
finalidad de colocar la informacion propia del curso, tales como el
nombre del curso, precio, informacién del instructor, horarios, forma
de pago, programa de estudio, contenido, cupo maximo de alumnos

y demas datos necesarios,

Los cursos serén publlc;a.dus de forma categorizada segin su
tematica. En caso no encontrar una tematica acorde al contenido del
curso o seminario, los administradores podran agregar nuevos temas
de su interés para las categorias de cursos activandolas en la

seccion de administracién de la aplicacion.

Para conocer la informacion de los cursos, los clientes tendran que
acceder a la aplicacion web habilitada para la empresa proveedora
del curso. Si un cliente desea inscribirse en un curso, debe ingresar
a una pantalla de reqgistro y luego se le asignara un usuario vy clave
con el cual se podra inscribir en cualquier curso ofrecido por la

empresa. Este usuano y clave seran enviados a su cuenta de comeo,
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y con eslas podra acceder a la aplicacion y utilizar las opeiones de

las que dispone la aplicacion.

El software no maneja pagos en linea para cancelacion de cursos
por lo cual se expone dos formas de pagos: efectivo o depdsito
bancario. Si el pago es con dinero en efectivo, este debera hacerse
directamente en la oficina de le empresa que ofrece el curso si es

por deposito se registra por medio de la aplicacion.[7)

El software poseerd una seccion que permita a los administradares
consultar informacion referente mediante criterios  especializados
como nombre de cursos, nimero de cliente por cursos y demas

infarmacion importante que considere el administradar.

Los administradores de las empresas pueden utilizar la aplicacion
para promocion de cursos, ver sugerencias de parte de los

estudiantes y demas, por parte de clientes registrados.

El software contard con una categoria de exdmenes, la cual podra
ser habilitada si la empresa |la considera necesaria para que sus
clientes accedan a ella y los estudiantes puedan medir el nivel de

conocimiento gue poseen previo a un examen o luego de un curso.
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Se contara con una seccion de interés general donde se permita a
los ‘administradores publicar archivos o informacion de diferentes
tematicas para que sus clientes puedan scceder a ellos o

descargarios gratuitamente,

Adicionalmente, la herramienta contard con una seccién dedicada a
los consumidores de los cursos, para que quienes deseen expresen
suU opinion sobre estos al igual que sus sugerencias. Esto con la
finalidad de que la administracion pueda canalizar de la mejor
manera |os esfuerzos en la promocidn de nuevos cursos y ofertas a

potenciales clientes.

Cabe indicar que nuestros precios seran asequibles a todos nuestros
clientes tanto como al inicio y después, a medida que en nuestro
pais vaya evolucionando la cultura en el uso de Intermet de las
empresas y publico en general, y se aseguren de lo efectivo que es
anunciarse por este medio, incursionaran en él, y gozaran de sus

beneficios.

Para ver el manual de usuario referente al prototipo construido, ver al

Apéndice C,
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3.2 DEMANDA Y OFERTA

Analizando nuestro proyecto de una manera Micro, la demanda v la
oferta va ha estar enfocada a la encuesta que realizamos, como
pudimos analizar la muestra fue echa a: Persona Individual
(profesionales), Empresas interesadas en capacitar profesional y
dictar cursos en la rama que se especializan, y por ultimo los centro
de capacitacion, (otro como colegios, universidades), nos pudimos
dar cuenta que tenemos aceptacién en el medio, para comenzar el
proyecto &l numero de encuestados pueden ser nuestros futuros
clientes lo cual es una muestra considerable para nuestro proyecto y

esto nos servira para ponerlo en marcha.

Analizando de una manera Macro, |a poblacion del Ecuador a finales
del 2005 es de 12,920,092 habitantes, v si se considera solo la
ciudad de Guayaquil, esta tiene una poblacién de 2,039,789
habitantes. Para este afio 2006 se espera que la poblacion del pais
sea de 13,408,270 y para Guayaquil 2.256.109, Como vemos este
afio y en los siguientes afios se espera que la poblacion vaya en
aumento. Para el analisis se debe remitir a los Apéndice D que
fueron realizados sobre la base de la informacion del “Instituto

Macional de Estadisticas v Censo” de los dltimos diez afios desde el
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2006 - 2015, y son cifras que se toma en consideracién al hacer

encuesta por la Superintendencia de Comunicaciones. [8]

Tambien investigamos en la Superintendencia de Comunicaciones
sobre los usuanos de Internet y nos dijeron que se ha producide un
aumento de usuarios de Internet tanto para cuentas personales
como para cuentas corporativas comparando el afo 2004 —
2005.Para el analisis se debe remitir a los Apéndice E que fueron
realizados sobre la base de la informacion de la Superintendencia de
Comunicaciones. Estos nos Indica que cada vez hay mas personas
e instituciones Interesadas en el Internet y esto puede ser un gran

punto a nuestro favor ya que nuestro proyectc trabaja con la Web,

Ademas la Superintendencia de Comunicaciones ha realizado
encuestas donde se nota un claro aumento de las personas que
utiizan el Internet y seglin la categoria “por estudio visitan el
Internet” se encuentra enfre los primeros después de varias
opiniones, para el andlisis, se debe remitir a los Apéndice F que
fueron realizados socbre la base de la informacion de la
Superintendencia de Comunicaciones, otro punto a nuestro favor ya

que cada vez hay personas que estan interesadas en prepararse.
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La gente con Educacion Superior siempre esta en busca de nuevos
conocimiento es por esto que en muchas Instituciones Superiores se
dictan Cursos, Diplomados y Maestrias, un ejemplo claro es la
Escuela Supenocr Politécnica gue se encuentra siempre impulsando
la sociedad del conocimiento, con la base de datos que posee la
ESPOL unida con una Herramienta de Administracion y Pre-venta de
Cursos y Seminarios orientado al Servicio al Cliente le darla
informacion valiosa de que Politécnicos siempre estan en constante
actualizacion, y darles noticias personalizadas, ofreceres cursos de

acuerdo a sus preferencias.

ESTUDIO DE COMERCIALIZACION

La comercializacion, mercadeo o mercadotecnia es "el desempefio
de actividades de negocios que dirigen el flujo de bienes y servicios

del productor al consumidor o usuario”.

Dentro del estudio de comercializacion de nuestro producto se han
identificado, dos principales componentes que son: La identificacian
de los consumidores y los canales de apoyo para la publicidad de

nueastro proyecta.
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3.3.2.
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CANALES Y AGENTES DE COMERCIALIZACION

El plan de comercializacién se basa en el alquiler del
producto. La comercializacidn de nuestro servicio se realizara
mediante visitas a las personas que colaboraron con nuestra

encuesta ya que estos son nuestros clientes potenciales.

Nuestra oficina estara ubicada en el centro de la ciudad y es
ahi donde se procederd a atender a las personas interesadas

en nuestro servicio,

El sector de la ciudad fue escogido estratégicamente y esta

ubicado en Los Rios y 9 octubre 911.

PRECIO

Un adecuado sistema de informacion de precios y mercados,
constituye un factor importante, para brindar calidad y un
precio aceptable a nuestros clientes para tener una eficiente

comercializacidn del servicio.

En consideracion al precio que estaria dispuesto a pagar por

el servicio segln la encuesta realizada es de $200 a $250,
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son precios aceptables para que e proyecto genere
rentabilidad. Este seria el precio a cobrar a nuestros clientas, "
en este precio ya esta incluido el costo por licenciamiento ya

que esto representa un ingreso puro para nosotros.

3.3.3. IDENTIFICACION DE LOS CONSUMIDORES

Luego de crear la Herramienta de Administracian y Pre-venta
de Cursos y Seminarios orientado al Servicio al Cliente. Se

tiene varias alternativas para el servicio a brindar:

Los encuestados son una muestra considerable para ejecutar
el proyecto. Entre ellos tenemos: Profesionales interesados a
dar curses de capacitacion, Empresas interesadas en comprar
el software para brindar sus cursos, centro de capacitacion, y
olros como colegios, universidades que estan dispuestos a

adquirir nuestros servicios.

Adicionalmente, el servicio que brindamos se darad a conocer
por medio de estrategias de Marketing y Ventas, estrategias
en el mercadeo virtual tales como: envios masivos de correos
publicitarios © publicacion en buscadores o en sitios

relacionados. El mercadeo virtual en nuestro pais sirve como
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un buen complemento para el mercadeo tradicional, por lo gue
el proyecto empleara estrategias de mercadeo tradicionales
como volantes entregadas en diferentes universidades,
colegios, empresas y plblico en general indicando

caracteristicas del servicio ofrecido.

3.3.4. ESTRUCTURA DE COMERCIALIZACION

ESTRUCTURA DE COMERCIALIZACION

2. Software

1. Intermediarios

3. Universidades, Empresas, Centro
de Capacitaciéon

Figura 3.3 Esfructura de comerciallzacion
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ESTUDIO FINANCIERO

41 VIDA UTIL DEL PROYECTO

Para la realizacion de este proyecto se ha considerado un horizonte
optimo de 5 afios. Siendo el presente proyecto de caracter piloto es
conveniente analizarlo con un tiempo no mayor a 5 afios, ademas
que la tecnologia avanza a pasos agigantados este proyecto se

tendra que innovar constantemente.

4.2 INVERSIONES

La inversion del proyecto esta conformada por: inversion fiia &
inversian diferida mas un imprevisto, ademés del capital de trabajo,

como se detalla a continuacion.

4.2.1, INVERSION FIJA Y DIFERIDA

El total de Activos Fijos y Diferidos que se adquieren en el
primer afio asciende a $4,003.00 corespondientes a Gastos
de Constitucion, Muebles y Equipos de Oficina, Equipo de

Computacian, Instalaciones y Equipos, Hosting & Imprevistos.




Act. Fijo

Muebles de Oficina £ 416.00

Equipos de Oficina 3 12.00

'Equipos de Computacion $ 2,307.00

Instalaciones y Equipos $ 23500

Total Act. Fijo $ 2970.00
Act. Diferido

Hosting § 3300

Total Act. Diferido $§ 3300
Otros Activos

Imprevistos — Constitucion de |a empresa | $§ 1,000.00

Total Otros Activos £ 1,000.00
TOTAL ACTIVOS $ 4.003.00

Fuante:! Invastigaciones Reslizadas
Elaboraro por: Los Autores del proyecis

Tabla 4.1 Activos Fijos-Diferido (Expresado en US$)

LR RO TR

Para el

correcto  funcionamiento  del

56

proyecto se han

considerado como necesarios dentro del capital de operacian,

los valores correspondientes a caja o banco ¥ cuentas por

cobrar, ya que este capital de trabajo va hacer necesario para
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soportar gastos como: Mano de Obra, Suministros v Otros

Gastos por lo menos del primer mes.

Este Capital de Trabajo fue calculado para el primer mes dal
afo, ya que para el desarrollo normal al inicio del proyecto se
requieren recursos econdmicos gque no son  totalmente

cubiertos al inicio del mes por los ingresos percibidos,

Act. Circulante | ANO 2006
Caja-Bancos 5 1.312.75

Cuentas por cobrar 3 59080

| Total Act, Circulante § 180355

Fuente: Invesligaciones Reallzedas
Etaborado por: Los Aulares fel proyects

Tabla 4.2 Capital de Trabajo (Expresado en US$§)

RUBROS Afo 1
Actives Fijos- Diferidos 4,003.00
B Capital de Trabajo ' 1,803.55
Total Inversién Inicial® 5,906.55

Fuenie: Invasiigaciones Resfizadas
Elaborada por: Los Auteres dol provects

Tabla 4.3 Inversion iniclal (Expresado en USS)
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4.3 FINANCIAMIENTO

4.3.1. APORTACIONES DE LOS SOCIOS

Se prevé financiar la Inversién Inicial del proyecto mediante
las aportaciones de los sccios, para este proyecto las

participaciones seran uniforme cada socio con el 33.33%

4.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS POR VENTA DEL SERVICIO

Para el calculo de Ingresos por ventas del servicio se utilizé una
encuesta estimando el precio, en cuanto estarian las personas y
empresas dispuestas a pagar por el servicio mas otros ingresos que

se pueden generar por publicidad,



Proyectado | Proyectado [ Proyectado | Proyectado | Proyectads
INGRESOS 206 2007 2008 2009 2010
Alquiler de servicio 15,000.00 | 15,000.00| 17,500.00| 17.500.00| 22.500.00
OTROS INGRESOS
‘Mantenimiento de
saftware 384.00 384.00 480.00 256.00 432,00
Publicidad 2,50000| 2,50000| 2.750.00| 2500.00] 200000
|

Muevos requerimientos 84000,  840.00 B40.00 840,00 500,00
TOTAL DE INGRESOS | 18,724.00| 18,724.00 | 21,570.00| 21,096.00| 25.832.00

Fosnte Invesligacionss Reallzadas
Shsborado por! Log Autares dal proyects

Tabla 4.4 Ingresos por ventas (Expresado en ussE)

4.5 DETERMINACION DE GASTOS

Para la determinacidn de los Gastos que incurre el proyecto se han

considerado los siguientes rubros de Gastos Administrativos.
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4.5.1. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos administrativos  incluyen  sueldo, amiendo,
comunicacion y enlace, luz, teléfono, gastos de Depreciacion y

gastos varios.

Los gastos de depreciacion se calcularon con la vida dtil de
cada active considerande gue los muebles de oficina, equipos
de oficina e instalacion son depreciables a 10 afios y los

equipo de computacion a 3 anos.
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Proyectado | Proyectado | Proyectada | Proyectado | Proyectado
2006 2007 2008 20049 2010
&, 560,00 6,.560.00 04800 5,048 .00 12,667.20
4, 200.00 4 20000 5,000.00 5.000.00 &, 00000
3,360,040 3.380.00 3,410.00 3.410.00 3,560.00
780,00 TRO.00 810.00 819,00 B159.00
420.00 42000 441,00 447 .00 441 00
33.00 33.00 33.00 33.00 33.00
Dspreciacion
Gaslos dep, Muebles y
Enzareg 41,84 41,64 41.684 41 64 41 .84
Gastos dep. Equipo da
Computacion THA.O6 V58,858 THA.06
Gastos dep. Instnlacion 23,52 2352 2352 23,52 23.52
Gastos dep, Equipos de
oficing 1.20 1.20 120 1,20 1,20
TOTAL DE GASTOS 16,588.32 16,688,132 | 19,566.32 18,817.36 23,586 56

Fuente: Invastigacicnes Realizatas
Elaborado por: Los Autores del proyecio

Tabla 4.5 Gastos administrativos (Expresado en US$)



4.6 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

El Estado de Pérdidas y Ganancias nos va a demostrar si el proyecto
nos genera o no utilidad, en el primer afio se obtendra una utilidad

de US$ 2,135.68.

En el segundo afio se obtendra una ganancia de US$ 2,135.68

Del tercer al quinto afic la utiidad sers: 1,983.68, 2,278.64,

2,245.44, como observamos en un periodo de 5 afios nuestro

pequeno negocio genera utilidad es decir es un proyecto rentable.
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ESTADD DE RESULTADDS

Proyeclado | Proyectado | Proyeclado | Proyectado | Proyeclado
2006 2007 2008 2008 2010

o8 sarvicio 1500000 15,000.00 ] 1750000| 1750000 22,500.00

5 INGRESOS |
iento de soltware 3400 38400 I FAC0 5600 200
250000 2,500.00 £.TE0 00 250000 2460000
=4 PeguUedimientos Ba0, 0 24000 Bl G0 24000 B00.00
DE INGRESOS 18.724.00 13, 724.00 2147400 21,056,008 26, B32.00

D5 ADMINISTRATIVOS
de sueide & 60 00 &, 580,00 ©.04B.00 004300 | 12887.20
de afriendo 4, 200.00 4, 200,00 500000 3,000 G0 800003
de camunicacion y enlace 3 000 3,30 00 T4v000 3.410.00 3.560.00
dep Mushins y Enseres T41B4| 4184 aiad| 4154 a1 B4
dep. Equipa de Compuiacion TEE @5 V&l 96 TEE 95 . |

5% dep, Inatalackin ZEEZ| 2352 ‘2352 EER 2352
-2 dep Equipas de olicing 1.20 120 120 1.20 ' [
s e Uz 0.0k THGLOO 21800 81900 815,00
3 de teldfono 420,00 420,00 44100 441.00 441 00
varics 3300 33.00 3300 X300 3304
AL GASTOS 1668832 | 18,588.32| 19.586.32| 1581736 23,686.56
[ DEL EJERCICID 2.135.68 213568 1,983,680 2ITE.E4 224544

- Faente: inyesbgaciones Realizadas

Saborade por: Los Autores dal proyechn

Tabla 4.8 Estado de pérdidas y ganancias proyectado (Expresado en USS)



4.7 BALANCE GENERAL

El calculo del balance proyectado para los 5 afios de vida (il del
proyecto, muestra la situacion financiera del proyecto. En el Balance
General aparecen el grupe de Actives conformado por: Activos
Corrientes, Activos Fijos y Activos Diferidos: asl como tambign por el
Pasivo y Patrimonio. En el andlisis se ratifica la certeza del

cumplimiento de la obligacion y necesidades previstas,

El activo corriente estd conformado Gnicamente por la cuenta Caja-
Bancos, dade que la politica de cobranzas del proyecto s que sus
clientes cancelen el valor de la venta al contado y una pequefia parte

en crédito.

El activo fijo esta compuesto por la Inversion fija inicial ¥ por la
Depreciacion acumulada, mencionadas anteriormente. La
contabilidad del provecto registra activos diferidos ¥a que se debe
utilizar el uso del hosting que se inicia a partir del primer afio de vida

util del proyecto.

El total de activos en el primer afio sera de USS 4,338.53, mientras

que al quinto afo serd de US$ 2,535.052.
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Mo existen Pasivos en el proyecto, ya que la financiacidn del
préstamo para el proyecto va hacer a través de capital propio por los
accionistas es decir no hay préstamo contratado. No existe Pasivo
Comiente o a Corto Plazo, por cuanto se les paga de contado a sus

proveedores,

Finalmente se encuentra el Patrimonio, que esta conformado por las
cuentas: Ulilidades No Distribuidas y Utilidad/Pérdida Neta del
Ejercicio. El Patrimonio se incrementara anualmente ya gue
existen Utilidades que no son distribuidas, por lo que se concluye
que el Patrimonio corresponde al valor de las Utilidades Netas

Acumuladas.
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BALANCE GENERAL

ANO 2006 ANO 2007 ANO 2008 ANO 2009 ANO 2010
TOTAL ACTIVOS 433853  3,503.21 2 BET.TT 2.601.41 2,535.05
Pasivo y Patrimonio
Capital 220285 1,367.53 684 .00 32277 289,61
Utilidad yio Perdida 213568 213568 1,982.68 2.278.64 2 245 44
TOTAL PASIVO ¥
PATRIMONIO 4,338.53  3,503.21 2 66T.TT 2,601.41 2,535.05

Fuenin; Investigecionss Realizadas
Eisborado por: Los Autares del progeci

Tabla 4.7 Balance general proyectado (Expresado en uss)
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EVALUACION FINANCIERA
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EVALUACION FINANCIERA

£sta es la Ultima etapa de la viabilidad de un proyecto, es aqui donde se
sintetiza la informacion de caracter financiero que proporcionaron los
estudios anteriores. Efectuandose en este capitulo los flujos de caja de
cada periodo; para luego medir en base a dichos flujos la Tasa Interna de
Retorno (TIR) y el célculo del Valor Actual Neto (VAN); finalizadndose con

un andlisis de sensibilidad sobre la base de las varables mas incidentes

en el proyecto,

5.1 FLUJO DE CAJA

El Flujo de Caja se ha realizado con la finalidad de obtener un flujo
neto generado gque permita medir la rentabilidad del proyecto a
través del calculo de la TIR y el VAN, Estarad constituido por los
flujos operacionales y no operacionales de ingresos y egresos,
Dentro del flujo operacional se incluiran: Gastos Administrativos y los

valores correspondientes al rubro de los ingresos.

Por otro fado, en el flujo no operacional se considerara recuperacion
del Capital de Trabajo (Ingresos) y adquisicion de activos fijos e

Incremento del Capital de Trabajo (Egresos).



FLUIG DE CAJA

2006 2007 2048 2008 2010
» Tangible 2870.00 |
3 Intangibie 300
Activos 1,000,060
5
de sarvicio 15,000.00 | 15,000.00| 17,500.00 | 17.500.00 | 22,500.00
203 INGRESOS ||
iento de seftware 39400| 38400 48000  25600| 43z00
sidad 250000| 2,50000| 2750.00| 2500.00| 2,000.00 )
Requerimientos B4D00| B4000| B40.00| B4000|  SODCO
STAL DE INGRESOS | 1872400 1872400 2157000 2100600 | 2583200

| i
05 ADMINISTRATIVOS
s de sueldo

696000 | 5950.00| DO4E00| G04800 | 12,667.20

ds arrlendo 420000| 420000 B00000| 500000 800000
s de comunicacion ¥
- g,gﬂnm SE.D'D 410,00 2 410,00 356000

=es dep Muebles y Enseres 41 84 A4 41 md 4184 £1.84

isasins dap. Equipo de
s pctaian TEESS|  TeESE|  TEESE
fos dep. Instalacion 7352 2352 2352 2352 a5
o3 dep. Equipes de oficina 1.20 1.20 1.20 1.20 1.20
sasios de juz THOOO|  TRO.OG|  A1000|  Bigo0| 81900
ot de teléfono 42000 42000 | 44100 44100 441.00
Sasing Valios 3300 300 3300 33.00 3300
TOTAL GASTOS

4003.00 | 1658832 | 16,586.32 | 19,586.32 | 18,817.35 | 23,506.56

DAD DEL EJERCICIO | s o020 | 213568 | 243568 | 198368 | 227864| 224544

Fesne: nvestigaciones Reahzadas
EBaborado por; Los Autores del proyecto

Tabla 5.1 Flujo de caja (Expresado en US$)
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3.3
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TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La Tasa Interna de Retorno determina una tasa de interés que se
obtiene en periocdos de tiempo, tomando todos sus valores W
proyectandolos al presente; representando esta tasa de interés el
valor mas alto que un inversionista puede aspirar como retomo para

su inversion.

La obtencion de la Tasa Interna de Retorno se realiza en base al
Flujo de Caja que se muestra en el cuadro No. 5.2, el resultado
obtenido y descontado al 8% por tratarse de un proyecto

tecnoldgico, durante los 5 afos fue del 45.00%.

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El Valor Actual Neto representa el retorno de la inversién en cifras
monetarias, para su calculo se necesita proyectar los saldos finales
del flujo de caja proyectado de los 5 afios de vida Gtil del proyecto al
presente, utilizando la Tasa Minima Atfractiva de Retarna (TMAR),
gue fue determinada en un 8%. E| Valor Actual Neto obtenido fue de
US $4,243.77.
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VAN | 54,243.77

TIR 45%

Fuente: Invesligaciones Reafizadss
Elaborado por: Los Autores dal proyecto

Tabla 5.2 TIR y VAN

5.4 ANALISIS DE RIESGO Y SENSIBILIDAD

En todo estudio de un proyecto es importante lograr determinar el
riesgo v la sensibilidad del mismo, mas alin cuando el estudio es a
nivel de factibilidad; debido a los posibles cambios que pueden
ocurrir entre lo pronosticado y lo real; ayudando este tipo de analisis
a reducir la incertidumbre concerniente al retorno de la inversion en

el periodo estimado.

Es importante para una mayor comprension definir lo que es el
riesgo de un proyecto, el cual es considerade como la vanabilidad de
los flujos de caja reales respecto a log estimados, donde la
informacion es de naturaleza aleatoria, y se apuesta a una
estrategia, a un conjunto de flujos de caja posibles. (Nassir v

Reinalde Sapag Chain,1895).




La dificultad de hallar el riesgo de la inversidn, esta en que son
dados bajo supuesios de estabilidad del entorno del proyecto, vy
como la practica lo ha demostrado, en paises latinoamericanos las
condiciones economicas cambian constantemente y la rentabilidad
declarada en una inversion puede cambiar de igual manera y esto
implica un determinado riesgo, no cuantificado ni considerado en el
estudio de factibilidad; siendo muestra de aquello, las actuales
condiciones en que se encuentra el pais. Por lo que al aplicar los
canceptos y tecnicas hasta ahora conocidos sabre el riesgo, surgen
respuestas tedricamente bien sustentadas pero poco practicas, por
ello, las criticas y dudas en la aplicacion del riesge en proyectos
donde el entorno econdmico es muy varable (Gustavo Vaca,

Evaluacion de proyectos, 1996),

El enfoque que se desea plantear es el de simplemente analizar
aquellas variables gue mas inciden en el proyecto, considerando
ciertos rangos de sensibilidad de dichas variables; para luego
determinar el comportamiento del proyecto ante cambios en el

medio.

La variable mas importante de un proyecto cuando inicia sus
actividades son las ventas, ya que esta variable determina el éxito o

fracaso de un producto o servicio. Finalizandose con un estudio del
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financiamiento via crédito que tiene el proyecto, determinandose las

variaciones que se producen per los diferentes cambios propuestos.

En el caso de las Ventas se han determinado variaciones de un 5%
disminuyéndolas y  aumentandolas en esa  proporcion,

presentandose sus resultados en el siguiente cuadra:

OR DE MEDICION | DISMINUCION EN UN 5%  AUMENTO EN UN 5%

-—

12.00% 73.00%

EYERT] B,114.13

vimvestigacionas Reallzedas
o pov; Los Autoras dal proyecio

Tabla 5.3 Rentabilidad con variaciones en las ventas

Al observar las variaciones que se producen por los diferentes
cambios propuestos, se tiene que el proyecto es muy sensible a las

fluctuaciones que se generen en las ventas.

Una vez analizados los pardmetros minimos necesarios tales como
la TIR y el VAN, los mismos que se utilizan para aceptar o rechazar
un proyecto, se concluye que la implantacion de este proyecto es

factible, siempre que se cumpla lo planeado.
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CONCLUSIONES

= analisis de mercado nos permite concluir que las empresas y personas
‘Senen la necesidad de fortalecer sus ingresos para poder competir en una
‘=conomia globalizada. Este nuevo reto presentado se logra a través del buen

us0 de las tecnologias de informacion.

Si bien en el pais el Intemet no esta 100% explotado se puede generar
e=quenos o medianos proyectos para comenzar a incursionar en el, y asi
hacer notar la importancia de su uso. Por lo cual nosotros invertimos en un
proyecto orientado a Internet basado en encuestas y estudio de mercado
oudimos notar que nuestro proyecto tendria buena acogida, luego se realizo
=l estudio financiero como parte final v se obtuvieron resultados positivos

pese a que nuestro analisis no tiene un enfoque con eriterio optimista.

Una manera de invertir en estos tiempos en proyectos pequenos y medianos
25 usando el Internet, ya que no se necesita de una mayor inversion y se

puece obtener excelentes resultados.

Las ideas innovadoras no necesitan de la creacion de nuevas tecnologias,

también se las puede lograr con el uso adecuado de las existentes.
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MENDACIONES

= al Internet como una buena oportunidad de negocio.
r Inversion con tecnologia de uso libre para disminuir costos,

realidad el proyecto ya que es una necesidad existente en el medio
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DICE A

ATO DE LA ENCUESTA

encuesta consta de 10 preguntas, a continuacion se adjunta el formato de
encuesta aplicada:

1} Entrevistado:

Persona Individual
Empresa
Otros

2) Area de trabajo:

Departamento de Sistema
Departamento Financiero
Departamento Marketing-ventas
Departamento de Recursos Humanos
Chros

3} Nivel de educacion:

Universidad
Diplomados y Cursos
Post grado
Doctorado

4) iActualmente, usted dicta cursos de capacitacién?

Sj
No

5) ¢5isu respuesta fue afirmativa en la pregunta 4 indique como da
a conocer los cursos que dicta?

Publicacidn y Volantes
Correo Elactrdnico
Otro
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6) ¢Contaria usted con una herramienta que le permitiera publicar
cursos en la Web, de manera facil y que le de seguimiento a sus
clientes y que ademas tenga informacion concerniente a las
tendencias y preferencias para poderies ofertar nuevos cursos de
capacitacién que parece?

Sj
No

7) ¢Usted estaria dispuestos a pagar por este producto o servicio?

Si
Mo

8) ¢Usted preferiria comprar el producto o que le brinde el servicio
para poder usted publicar sus cursos?

Producto
Servicio

9) ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el Producto?

a00 -1,000
1,001-2,000
2,001-3,000
3,000 en adelante

10)¢.Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el Servicio?

100-150
151-200
201-251
251-300
301 en adelante



Bl

APENDICE B
CONSIDERACIONES PARA EL DESARROLLO DEL PROTOTIPO

ANALISIS DE REQUERIMIENTOS DEL PRODUCTO

Segun el analisis de requerimientos que se realizd, se disefio la elaboracidn
de un producto de software para la administracion de cursos y control de
calidad en la atencion y ofertas a los alumnos de los cursos. La
administracion de cursos esta enfocada a las labores que realiza una

persona encargada del area de capacitacion de la empresa.

El producto de software sera desarrollado para funcionar utilizando Internet,
lo que le da mayor oportunidad de incursionar en el mercado ya que

actualmente Internat es la lendencia.

Con respecto a la manipulacion del aspecto que tendrd el entorno de su
aplicacion, se tomd en cuenta las tendencias modernas en cuanto al disefio
de software a nivel mundial las cuales han demostrado que la asociacion del
aplicativo con la empresa desarrolladora aumenta notablemente cuando los
mdltiple productos que la empresa desarrolla tienen un mismo estilo e
identidad que las identifica, creando con el tiempo en la mente del
consumidor del producto una lealtad y preferencia hacia esta identidad que lo

lleva a su vez, a la empresa que lo desarrollo.
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Esto hace que entre los requerimientos del software de Administrador de
Lursos no se incluya entre sus consideraciones de disefio, un estricto contral
en cuanto al limite de la personalizacion, que cabe mencionar, si debers
fexibilizar las tareas en cuanto al patrdn de funcionalidad de la empresa

clienta,

No obstante se ha considerado la opcion para que el cliente pueda escoger
una plantilla de presentacion para que le de cierta identidad a la aplicacion,
sin salir del esquema marcado por los autores de la aplicacion. Yendo por la
misma linea de |la personalizacion, la aplicacion permite que el administrador
pueda agregar nuevos temas de su interés las cuales se llenaran después de

cursos que el centro de estudios promocionara.

Para que se puedan llevar a cabo tareas como el registro de nuevos
usuarios, inscripcion a nuevos cursos y registro de pagos, la aplicacion
provee de dichos formularios para facilitar la comunicacion evitando el
traslado innecesario de los estudiantes al centro de estudios y reducir estos
viajes solamente cuando se trate de asistencia a clases o el tratamiento de

temas que exijan la asistencia de una persona.

Todas las confirmaciones, envio de claves, informacion sobre saldos y
demas asuntos de interas de parte del alumno y del proveedor de cursos, se

realizaran por medio del envio de mensajes de correo electrdnico.
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Habra una seccion de examenes que serd de ayuda a las personas que
esten cursando alguna materia para que puedan descargarse material para
simular un examen. Este material puede ser cargado al sitio por el
administrador de cursos y publicados para que las personas inscritas en los

cursos se beneficien de él.

Una seccién de opiniones y sugerencias donde los alumnos puedan expresar

su opinion y darla a conocer a la persona que organizd estos cursos.

Para que esta aplicacion funcione en ofrecer este servicio se puede cargar el
software en brindarles servicios de hosting a posibles clientes y ademés

instale el producto Web en su servidor y funcione comrectamente.

HERRAMIENTAS

La eleccidn de la herramienta a utilizar para el desarrollo de la aplicacion
propuesta, estuvo basada en alternativas que tomaban en cuenta diversos
criterios. Entre los principales criterios que se tomaron en cuenta para la

eleccitn estan los listados a continuacién:
=  Soporte y documentacion

» Costos bajos



B3

Facilidad de encontrar personal con conocimientos necesarios en la

herramienta.
* Recursos técnicos accesibles para la etapa de implementacion,

» Confiabilidad que puede ofrecer una aplicacion desarrollada en dicha

herramienta
= | a popularidad y reconocimiento ante miles de usuarios

» La herramienta debe permitir la realizacion de todos los objetivos
propuestos para cumplir con las caracteristicas que el software final

demanda.

» La programacion en dicha herramienta no debe ser un obstaculo en el

tiempo de desarrollo del proyecto.

En el mercado se encontraron algunas tecncloglas de desarrollo web que
cumplian los requisitos mencionados. Herramientas como J2EE, JSP, PHP,
NET, fueron consideradas ya que todas estas disponen de la mayoria de

requisitos para ser escogida.

A pesar de esta premisa la herramienta .NET fue la primera descartada ya
que es un software propietario y dependiente de una plataforma costosa, A
pesar de que su uso tiene multiples ventajas, no deja de ser distinto, y en

algunos casos muy similar a la tecnologia JSP.
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Durante la etapa de analisis para empezar a descartar otras herramientas y

guedamos con la mas conveniente, se fueron encontrando razones para

pensar en que ninguna de ellas era abrumadoramente mejor que otra,

Algunas comparaciones:

El éxito de |la programacion en JSP depende mas de la organizacion y
las metodologias de programacion. Asi mismo el proceso de
depuracion utilizando esta tecnologia es mas complejo de lo que es en

PHP.

Es posible desarrollar mas rapido y es mas facil de depurar en

proyectos pequefios.

PHP es cddigo abierto y facilita al programador trabajar con

formularios, conexiones a base de datos, etc.
PHP maneja un lenguaje sencillo y eficaz,

Con ambas opciones se han desarrollado sistemas  muy

impresionantes, lo cual demuestra la potencia de ambas opciones.

Java tiene ventajas con respecto a PHP en que es completamente un
lenguaje orentado a objetos. PHP ha sacado mejoras con sus

versiones paro aun na lo iguala.

A documentacion en Java (JavaDoc) viene incluida, en cambio en

PHP (PHP Documentator) requiere una instalacion por separado.
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Java es un lenguaje mas estricto en la cuestion de la sequridad que

PHP

PHPF no depende (tanto) de librerias yio aplicaciones de terceros

L]

coma en el caso de J2EE y EJB.

Una implementacion de PHP en servidor es mas barata que una de

Java {descontando TomCat y JBoss).

La TIOBE Programming Community nombrd a PHP coma el lenguaje

de programacion del 2004, por encima de Java, Perl o C/C++,
Java tiene desventajas en cuanlo a velocidad, comparado con PHP,

PHF es tan escalable como Java, a diferencia del mito existente sobre

aste tema.

La implantacion de una aplicacion PHP es mucho mas barata que una

desarrollada en JSP.

J2EE tiene una plataforma de desarrollo empresanal, con una
inmensa cantidad de patrones de disefio, integracion de estandares
(Web Services, XML, sequridad, etc), herramientas de desarollo,
gestores de objetos, frameworks de persistencia y presentacion, etc.,

caracteristicas indispensables para proyeclos grandes.

Con .Net, ASP.NET adquiere una filosofia equivalente al JSP en el
que se intercala no codige sino etiquetas ASF que se ejecutaran en el

sernvidor,
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En realidad todas cubrian con las expectativas de la planificacion que nos
habiamos trazado con pequefias diferencias pero importantes para ser

lomadas en cuenta.

Muestro objetivo era una aplicacion mediana, y que no iba a manejar
transacciones delicadas por Internet como es el pago electrénico. Una de las
caracteristicas encontradas entre estos lenguajes que mas pesd en la
decisién fueron los costos de implementacion, escalabilidad, y potencia, Java
fue considerado una excelente opcidn, es visiblemente mas robusta, mas
lenta, y mas compleja, mas solida pero asi mismo mas compleja y costosa.
Por otro lado, PHP logra una mezcla perfecta entre sencillez, potencia,
escalabilidad y bajos costos que para nuestro caso se ajusta mejor a las
necesidades del proyecto propuesto, sin perder puntaje en ninguna de

nuestros requerimientos frente a Java,

Fara proyectos pequefios y medianos PHP es ideal v ese es justo nuestro
caso, tomando en cuenta que el software propuesto esta enfocado a

empresas educativas que por lo general no son de tamafio industrial.

Esta es la razon por la que para nuestro proyecto, PHP fue la herramienta

alegida.
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RECURSOS

Los recursos necesarios para llevar a cabo un proyecto como el de nuestra
propuesta, son sencillos ya que tomando en cuenta que nuestra herramienta
elegida es PHP, los recursos humanos y técnicos son perfectamente
manejables y se ajustan a la planificacion financiera que detallamos en

capitulos posteriores en este documento.

Humanos
* 1 recurso destinado al andlisis, disefio de la aplicacidn y control de

calidad del producto final.
* 1 recurso destinado al desarrollo.

Tecnicos
Para el desarrollo del software se necesita que el equipo cumpla con el

siguiente software instalado:
= Linux
=  Servidor Apache
* PHP
« MySQL

* Dreamweaver
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DISEND
Las pantallas basicas que deberan estar disponibles para el usuario final

deberan cumplir con las siguientes funciones:

* Registro de nuevo usuario.- En esta pantalla se debera ingresar los

datos personales para que el sistema le envie a la direccidn de correo
que especifique, su usuario y clave para acceder al sistema en futuras

ocasiones.

= Inscrnpcidn a nuevos cursos.- En esta seccidn se muestra todos los

cursos pertenecientes a las areas de interés segln sus preferencias.

* Registrar pagos.-Este formulario le permiticd  registrar  abonos

realizados a un curso, realizados en cualquiera de las entidades

bancarias del centro educativo.

= Mis Cursos.- Esta opcion debe estar disponible para personas que han
abonado a un curso. En la opcion Mis Cursos podra consultar
informacién acerca de cursos en los gue ha sido aceptado, cursos

actuales, pendientes y que ya han sido tomados anteriormente,

» Banco de examenes.- Esta opcion esta disponible para personas que

estan asistiendo actualmente a un curso. Agui podrd descargar

modelos de examenes tomados en cursos anterioras.

* Recursos.- Esta seccion tiene informacion de interés general. Todas
las personas inscritas a nuestro servicio de boletin pueden descargar

esta informacion.
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» Sugerencias/Opiniones.- En esta seccion podra enviar sus

comentarios a las personas organizadoras del curso con respecto al

que asiste actualmente o dar una opinién general.

= Preferencias- Esta opcion permite la actualizacion de datos
personales, seleccion de sus categorias favoritas sobre las que

recibira informacidn y cambiar su confrasefia de inicio al sistema.

Las pantallas basicas que deberan estar disponibles para el usuario que se
encargara de la administracion de los cursos que se ofrecen, deberan cumplir

con las siguientes funciones:

* Personas inscritas al servicio.-En esta pantalla se puede gbservar los

registros que pueden darse en una categoria dada asi como consultar
las personas inscritas al boletin de dicha categoria como los que estén

registrados coma alumnos.

= Pagos realizados . -Muestra los pagos que los alumnos han registrado

en el sistema una vez que han ido a realizar el depdsito bancario.

=  Sugerencias.- Muestra las sugerencias que las personas inscritas al

boletin y los alumnos han enviado al administrador de cursos.

= Mantenimiento de cursos-En una tlabla se detallan los datos

principales de los cursos que se han abierto y demas datos

relacionados con el.
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Instructores.- Tiene opciones para incluir administrar la lista de

instructores en el sistema.

Banco de examenes.- Desde esta ventana el administrador de los

cursos podra subir archivos y administrar la lista de examenes

publicados para los alumnos,

Recursos.- Desde esta ventana el administrador de los cursos podra
subir archivos y administrar informacidn de interés general disponible

para todos los inscritos.

Evaluaciones.- En esla opcion se podra crear un cuestionario para

publicarlo en la finalizacion de un curso en particular, y evaluar &l
desempeio del profesor, el contenido del curso de demas informacion

relacionada.

Las pantallas basicas que deberan estar disponibles para el usuario que se

encargara de la administracion la aplicacidn es decir para opciones que

serviran para configuraria, deberan cumplir con las siguientes funciones:

Configuracion de parametros.- En esta seccion se indican parametros

generales que seran tomados en cuenta para el funcionamiento de las
pantallas para lograr el nivel de personalizacion requerido por la

empresa educativa de acuerdo a su forma de trabajar,

Opciones de menud.- Se encuentra el listado de opciones generales
que la aplicacién tiene. Debido a que algunas opciones funcionan en

el mend del administrador y tienen su contraparte en el mend del
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usuario final, las que cumplen esta condicién deshabilitan ambas
opciones, es decir, del lado del administrador de cursos y del lado del

usuario,

= Plantillas de formato.- Existen plantillas sobre las cuales el usuario
puede basar su aplicacion segun el formato escogido. Dentro del
formato que el usuario efija podra cambiar colores de ciertos
elementos para personalizar el aspecto de las ventanas y combine

con los colores de su empresa.

MODELO LOGICO DE LA BD

Se realizé un modelo de las tablas principales que debe tener la base de
datos de la aplicacién propuesta. A continuacion esta el listado de las tablas
mas importantes y la informacidn relevante que almacenan cada una de

estas.

» Categoria: Guarda las categorias en las que estan divididos los cursos

que la empresa ofrece al publico.

» Categoria Usuario: Son las categorias que el usuario X ha escogido

como sus favortas v son sobre las cuales este recibe informacion en

SuU.cormaa,

» Configuracion Curso: Almacena los valores gue los parametros

usados para el manejo de cursos utiliza en la aplicacion. Estos valores

son propios de cada empresa,



» Configuracion Pagos: Almacena los valores que los parametros
usados para el manejo de pagos utiliza en la aplicacion. Estos valores

son propios de cada empresa,
= Empresa: Indica las empresas que utilizan el sistema,

* Opciones: Esta tabla permite habilitar o deshabilitar cpciones del

ment,

= Pago: Almacena informacion sobre los pagos realizados por cada

usuario y curso.
* Plantilla: Indica las plantillas disponibles que el sistema utiliza.
* Plantilla_Usuario: Indica la plantilla escogida por el usuario X.

* Rol: Los roles indican si el usuario es administrador de la aplicaron,

usuario final, o un administrador de cursos.

» Tipo Examen: Indica si los examenes son de primer parcial, final o

mejoramiento,

* Usuario: Almacena todos los tipos de usuario del sistema.

La solucion propuesta mencionamos que se conservara una base de datos
universal donde todas las empresas almacenaran su infarmacion, Bajo

nuestra responsabilidad queda la administracion de dicha base.
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A continuacion el diagrama entidad — relacion de la base de datos descrita

sobre estas lineas:

CO IGLIALICH ELRSD
' "

EATTOCRY

Figura B.1 Modelo Iégico de la base de datos. Parte 1.
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SUGERENCIA

LSRG
CO0IG0_CLASE

Figura B.2 Modelo légico de la base de datos. Parte 2.

DESARROLLO

La etapa de desarrollo necesita que las dos personas destinadas a formar
parte del equipo humano intervengan en esta fase, para asegurar un

resultado exitoso.

Tomando en cuenta la dimensién del trabajo pendiente, 1a sencillez de la

herramienta de programaron escogida y el entorno en que esta aplicacion va
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a funcionar, se calcula 1 mes de desarrolio de la aplicacion, luego de lo cual
se invertirad el tiempo en mejoras y desarrollo de nuevas eslrategias para

ofrecer valor agregado y similares.

Fases de desarrollo

Las fases de desarrclio del software seran tres:
« Desarollo de opciones del usuario final
= Desarrollo de opciones del usuano administrador de cursos

* Desarrollo de opciones del usuario administrador de aplicacion

REQUERIMIENTOS DE IMPLEMENTACION

Para la implementacién del software, se ha considerado la opcion de alquilar
un paquete de hosting, de esa forma alquilamos la infraestructura necesaria
para publicar la aplicacion y asi después poder vender los accesos a la

misma. El paquete de hosting que debemos alquilar debe soportar:
= Linux
= PHP

= MySQL

TIEMPO DE IMPLEMENTACION

No existe tiempo de implementacion de la solucion ya el esquema de

comercializacion considerado en este proyecto es el alquiler, El tiempo que
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se necesita para habilitar al cliente en el uso del sistema es 1 dia,
considerando tiempe para la creacién de los usuarios que usara el cliente y

capacitacion sobre el uso de la aplicacion.

MANTENIMIENTO DEL PRODUCTO ¥ REVISION

El mantenimiente del producto esta considerado como mejoras de la version
actual, Las nuevas versiones seran esfaran disponibles para el cliente
automaticamente, a fin de darlo como valor agregado al producto cuando

aste se alguila.




APENDICE C

DEFINICIONES Y MANUAL DEL PROTOTIPO

ANTECEDENTES

Un prototipo es un modelo a escala o facsimile de un sistema completo, pero
no tan funcional como para que equivalga a un producto final, ya que no lleva

a cabo |a totalidad de las funciones necesarias del sistema final,

Con la intencién de apoyar nuestro plan de negocio se desarrollo un protolipo
y dar asl una idea concreta de nuestra vision, El prototipo muestra las
secciones principales que debe contemplar el software a comercializar y la
furicionalidad que debe tener para cubrir con los objetivos planteados al inicio

de este documento.

ESTRUCTURA DEL PROTOTIFO

El prototipo de este plan de negocio esta dividido en tres secciones. Una
seccion es un area de la aplicacion que sera accedida (nicamente por un tipo
de usuario. Cada area tiene sus propias opciones. Existen tres clases de
usuario que esta aplicacién maneja. A continuacién la explicacion de cada

una de estas:
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» Usuario final, es decir al usuario que navega por Internet, y el
posible cliente de la institucion gue ofrece los CursDS de

capacitacion desde su sitio web.

«  Administracion de cursos, que en una institucion puede ser la
secretaria, recepcionista o el encargado del area de Educacion

dependiendo del tamafio de la empresa.

«  Administrador de la aplicacién que sera quien entre a la misma con
el objetivo de configurarla, y estard encargado de tareas que se
haran una sola vez, por lo general cuando se instale la aplicacion
en el establecimients del cliente o antes de que este haga uso de

la aplicacion que reside en nuestros servidores, por primera vez.

OBJETIVOS BASE

La aplicacion cuyas pantallas se presentan a continuacion esta basada en los
lineamientos planteados como objetivos al inicio de este Plan de Megocio, los

cuales se resumen a continuacion:

= Manejar un mecanismo de promocion de los cursos para gue el
futuro estudiante pueda conocer los proximos curscs gue se van a

ofrecer de acuerdo a las ramas de su preferencia,

» Manejar opciones de pre - venta de cursos
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« Permitir 1a consulta datos historicos, para de esa forma hacer un
seguimiento de los cursos mas atractivos para los potenciales

clientes de la institucion educativa.

» Facilitar la interaccion entre el estudiante o potencial cliente con el
administrador del curso, permitiendo que el estudiante de a
conocer sus opiniones y sugerencias a los prganizadores del

CUrso.

En esta seccion del documento nos dedicaremos a mostrar por medio de
pantallas, cual seria la funcionalidad del producto de software al que hace

referencia el nuestro Plan de Negocio,

MANUAL DE USUARIO

Seccién Administrador de la Aplicacion

La accion gue da inicio a toda la cadena de procesos que apoya esta
aplicacion web se da cuando la institucién educativa, llamada "ESPOL
UNIVERSITY" en esta demostracién decide utilizar el Internet para llegar a
una mayor cantidad de posibles clientes. En el momento de la adquisicion de
toda aplicacion, hay una fase de configuracian en la que se define _cual sera

el comportamiento de la aplicacion en dicha institucian, Es en esta pantalla
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donde el usuario administrador de la aplicacion ingresara cada vez que o

estime necesario,

La siguiente figura muestra las diferentes caracteristicas que pueden diferir

entre una institucién educativa y otra.

@ESP@L UNIVERSITY

BIENVENIDO ADMINISTRALOR

‘Carrar Sesien
b DE PARAMETADS

CUESTIONARLO
P, MU JECC]OMER -
Fag, MAN. OF SRESLURNTAS POR BEDCION

[T

TIEMPO MIN. BE EALLACTON [T I TTT
ACEDTAR BNCLIFRTAS IRCOMBLETES IE
CURSOS
ggmwﬂuﬂ&w““ JLILENEL
oo MAN BEAUMROS (20
Wo. MIM, OE ALUWp0S R 17
AEEFTRR, R =T T
ME% = ! 3 =
GLEMENAR EUREDS
ERGATRADO = e S O]
PAGOS ey e T =h
Mo. MAX, OE FAGOE POR CLRSD Lh
FOLO AAGOS BN EFECTIVI 3
ACESTAR TOOA FORMA DE 2460 =

|_EE2SITE FLIMIMAS AER OF FarEos

Figura C.1 Pantalla de Configuracién general de parametros

Agul se muestran [tems como en la seccidn Cursos, por citar o que en la
figura se observa. En la seccion de cursos se personalizan los parametros y

comportamiento que la aplicacién tendra, como por ejemplo el nimero
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maximo de alumnos que la aplicacion permitira en los registros, o el nimero

minimo para iniciar un curso.

De acuerdo a las politicas de la institucién educativa determinada, podria
darse el caso de permitir la eliminacién de cursos que ya han sido ingresados
en la lista de cursos a dictar. Esto es algo que no ocurre en todas las
instituciones, ya que en alguna ofra se podria preferir no proceder con la
eliminacion sina hacer un cambio de estado a "Anulado” y conservar el

registro de dicha accion,

El manejo de este tipo de situaciones es permitido por esta aplicacién. En el
ejemplo citado la diferencia entre un escenario y otro se da con solo dar un
clic en la linea correspondiente, dentro de la seccion Cursos, que esta de

color celeste en la grafica anterior.

Seccion Usuario Final

La seccién de usuario final tiene ciertas opciones que estan ocultas para
ciertos estados. Para efectos de la explicacion llamaremos al Usuario Final,
como “usuario navegante” cuando aun no esta inscrito, “usuario registrado”
cuando esta registrado en el sistema, y "estudiante” cuando ya esta inscrito

y asistiendo a un curso.
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Registro

El procedimiento que debe seguir un usuario navegante es primero el
registro, La cadena de acciones gue el usuario navegante realiza para
convertirse en un usuario registrado empieza cuando este se inscribe por
primera vez en una seccion creada para tal efecto en el sitic web de la
institucién educativa. Lo que impulsa al usuario navegante a inscribirse al
sitio son los cursos que se ofrecen. Si el usuario navegante esta interesado
en alguno de ellos, o desea solamente obtener informacion sobre estos

periddicamente, se procede al registro.

La parte inferior de una pagina donde se promocionan cursos de cocina es lo
que se muestra en |a siguiente figura. El usuario navegante observa anuncios
como estos, puestos por el webmaster de la institucion que ofrece 10s cursos
de cocina en €l sitio web de dicha empresa. El usuario lee el contenido del
anuncio y en la parte inferior de la pagina puede observar el recuadro que le

servira para el registro.




Cocna de Argenbna

MOouLD 3

Cocina da Amarica dal Sur
Cocina 08 Lniguay
Cacing da Paragusay
Cocing da Chile

MODuLD 4

Cocna de Arvrsa dal Sur
Cocina de Braaf

Cocina de Pand

AOOULD 5

Cocina da Americh dei Sur
Cocinag da Colombia
Cocina de Yenezuela

Curso
Secrelos
Matrales
parala
belleza
Tedrico-
Prictico.

Dasamodo de Técnicas §
precesas que la permiticd Becader
& los sacratos da las plantas,
samillag; raices qué, mezcladas,
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toflficardn su rostro, cabeka y
= cuRTpD, ragresdndole su tarsura y
INGRESO rabaza natural

Usieana Preparacidn da: Lociones,
Tdnicos, Enjuagues, Mascanllas,
Bcoitas v FrAoomngs.

Contrasefis

Resistrats Ausi

Figura C.2 Pantalla de Ingreso al Sistema

Debido a que el registro se hara por primera vez, el usuario navegante hace

clic en &l link "Registrate Aqui”.

El paso siguiente para el registro es llenar un formulano donde el usuano
coloca sus datos. Este es el formulario al que nos referimos como
“Formulario de Datos de Usuario” en el documento donde se definio el

Alcance del presente Plan de Negocio.
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) ESPOL UNIVERSITY |

REGISTRO
LE[TAE

Momebre = [Efizabeth

dpellides = Camacho

i ssaseanses

Profasian
Afva Nadmiento

Girgecoibn
| Teléfono(s)
Email = mysabel@hatmail com
INTERES!
[ céleulo Bl Contabilidad
[#] Finanzas O Leyes
[ compueacidn [ copna

Figura C.3 Pantalla de Registro de Usuarios

En esta figura puede apreciarse gue el usuario navegante Elizabeth
Camacho coloca sus datos y su cormeo electronico para recibir
periddicamente noticias sobre sus areas de interés marcadas en la parte
inferior. Acto sequido, una vez ingresados los datos, el usuario navegante

recibe el siguiente aviso en pantalla.




s

REGISTRO

GRACIAS ELIZH2ETH FOR 5U INTERES EN
LOS CURSOS DE:

Fisapass

i perate luiad

£E HaA ENVIADD LN CORRED &
mysabaliFhotmail.com CON SU USARIGHY
CONTRASENE,

x|
Ll

Figura C.4 Pantalla de confirmacion de registro en ol sistema

Una vez que se ha completado el registro, |a aplicacion envia en forma
automatica un mensaje de correo al nuevo usuario registrado para indicarle
su usuario y contrasefia con la gue podra acceder al sistema web y realizar

las ciertas acciones como las mencionadas en el parrafo anterior.

A continuacion una figura que muestra el correo recibido por el nuevo usuario

registrado:
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nls"_ L HLJ'UT"IEH it Titay .H..tﬂ 1'..;]-.'m1-;|| ChntRcs

-r.-.l.-r.ll"'dll'_l |,n O e e My T

LRty § Aoy M | 3 P, | Deee | L4 bk | 25 v Fokdg 7 Hﬁwﬂm— S —
From = i, Curpis <arimn Bprovechsig. e e | | W O ke
ent Py, St 15. F06 13 19 AR

Tal e ynasal ol oo

et i formacien de la Cusmts

DIFCREACION X SENTE

DSFAATS Elizakacsl?
CLAVE ¢ Eliawbethi?

RRCIAE PR RE[STRARSE!

b &1 7| B

Figura C.5 Muestra el correc enviado por el sistema al usuario registrado

A parlir de este momento, el usuario navegante pasa a ser un usuario
registrado. Para el caso del ejemplo que estamos siguiendo, Elizabeth
Camacho tendrd un lugar donde estar al tanto de sus pagos a los cursos,
podra enviar sugerencias a los organizadores de los cursos, cambiar la

preferencia de sus areas de interés, entre otras cosas mas.

Acceso a la aplicacion

Cuando el usuario registrado ingresa a la aplicacion web por primera vez, le

aparecera el siguiente menu:
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€ ESPOL UNIVERSITY
Tk HOLAENRRBETH bR e

FRSCRIPLICHMER A WSV S TIEECh
ARGV

SRGLAEMNCTAS | GRETHIDNE S

Figura C.6 Pantalla mostrando el mend inicial de un usuario recién registrado

Tal como se puede apreciar en la figura, existen cinco opcicnes disponibles
para este tipo de usuario, es decir, para quienes no son alumnos de ningun

curso aun y solo reciben infarmacion periddicamente en su correo.

A continuacion repasaremos cada una de estas opciones,

Inscripciones a Nuevos cursos

En la ventana de inscripcion a nuevos cursos el usuario registrade se
encontrard con una lista de cursos que pertenecen a las areas de interés gue

fueron seleccionadas al momento del registro.

En esta ventana se observaran los cursos que estan por iniciarse y estan

listados de tal forma que el usuario registrado para este gjemplo, Elizabeth,




L0s

pueda consultar informacién relacionada con estos y separar cupo en alguno

de estos si asl lo desea.

La razan por la que el disefio de la aplicacién implemeanta la metodologia de
separar cupo, y no un pago directo por Internet es porque en nuestro pais
aun no existe un sector maduro y con confianza hacia este tipo de
transacciones que sea lo suficientemente grande como para ser considerado

un mercado.

Tomande en cuenta la investigacion realizada previamente a la realizacion
del disefio de esta aplicacion, se llegd a la conclusion de que una aplicacion
de este tipo tendria mas adeptos si se utilizaran medios tradicionales de
Pago, tal como fue explicade en la seccion correspondiente del Plan de

Negocio. La opcidn para separar un cupo como un mado de pre-inscripcion.

La pantalla a la que se hace referencia en estas lineas es la siguiente:




Log

(@ ESPOL UNIVERSITY

HWHA TLIEABETH - I
Estos son los cursos para t
| categeria Claris Fgcha Isices Firha Pinasl Aecion 1
| Foarces | ErorasdScackice J00%- 1018 20079131 T S .
Friahisd gL Bopeoam DE-12- 12 20275a-5L Cepamrogd |
Fizanees Engsia b P ] 2007-0L-3E FIEMIL DD
Cermabelans _Eandpmsric Cerliby 201321 aohr-drar | SS0RATLIGS
Categoria: Finanzas o
Instructor; Katherin Romero
Fecha de Inico: 2006-10-16
Fecha final: 2007-01-31
Valor: 200 3
Duradidn; B0 horas
Cupos Maximos: 30
|

Figura C.7 Pantalla de la opcion "Mis Cursos”

Al hacer clic en cualguiera de los links en la columna de Cursos, aparece la
informacion respectiva en la parte inferior, como la fecha de inicio, el precio,

entre otra informacion de interes.

En caso de separar un cupo, el aviso es el siguiente:
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&) ESPOL UNIVERSITY

HOLA ELIZABETH .,

Lstes 500 los curses para i

[t [ T e [ Fecha Tmiria Fachs Final Arricn ]
Firarzes BLaraey dcanzadiy | IE-11-16 F07-BL-11 Sigry s |
Ainsreas HiL fioscsien | Afg-13-33 A0 7-03-11 Segmce Cip: |
Finanss Ensngspl | apidag-n F0aT-00-31 ougs |

Carrabslided Bungmerisg Contatle | ands-ii-i AAT-04-34 Eﬂ:: -::: |

Graclys Elizabeth por su lnferes en el curss de;
Flnanzas Avanzadas

reciliras una conflnnacoen de cups de este curso en su corres: mysaball@hotmall.codi.

Pels fra FTIAT RE

Figura C.8 Aquise muastra un mensaje de confirmacion luego de separar un cupo en
el curso escogldo

La persocna interesada revisard su correo para verificar la confirmacion de su

cUpO.

La confirmacion del cupo esta dada en base a la cantidad maxima de

astudiantes permitida en un curso.

Registrar pagos

Esta opcitn si bien no estaba al inicio, aparece ahora porque el usuario ya ha

separado un cupo en un curso.
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Cuando los usuarios separan un cupoe es bajo la premisa que lo van a tomar,
y solo en esos casos se activa esta opcion en su mend. La opcion Registrar
Pagos estara activa en el menu del usuario mientras este tenga algun valor
pendiente para pagar ya sea porque separ0 un cupo en un curso o porgue

esta asistiendo a clases y tiene saldo pendiente.

(@) ESPOL UNIVERSITY
¥ ' HOLA ELIZABETH -

« RECISTRAR PALOY -
BUGCEREMCIAS © GiiMILMLE
FHETERLSLIAE

LEBRAR SESTON

Figura C.8 Aguise muestra la nueva opclén “Registrar Pagos”

Dentro de la opcidn Registrar Pagos, el interesado puede registrar el pago

que realizo previamente en el banco.

En la ventana puede escoger el curso que va a pagar, el banco en el que se

realizd el depdsito, escoge el nimero de cuenta, llena la papeleta de




leposito que le dieron en el banco, llena el abono realizado vy la fecha del
yago que por defecto sale la fecha actual, pero puede cambiarse. Una vez

lenos los datos, envia la informacion,

@ ESPOL UNIVERSITY

Informacldn da Pegs

raziebig

Fursa Fismazas Armncaden |

Dirvn Bt de Juiyaed #] Cusnca) 109820 -
Cac, Depaniks SRS wadar & 1001

Fechi ci0a3e-17

Erial MiemaEsn

- CRaRAE -

Figura C.10 Pantalla donde se reglstra el pago del curso realizado en el banco

>uando la informacion se envia, el formularic indica con un mensaje que la

ransaccion se realizo con éxito y queda listo para ingrasar un nuevo pago.

) ESPOL UNIVERSITY

Infarmacion da Pago

Pegn renlaady Corracnanignle

Hombi

Cut Finanras Avarcadas |

(B Cunpags =] s i85
Dors. Depsm Wakr §

Fechi SO0 12317

Figura C.11 Pantalla anterior cuando el pago ya ha sido realizado




Archivos

En la seccion Archivos, el administrador de los cursos puede publicar
informacian para que los usuarios registrados en el area de interés respectiva
puedan descargarlos y leer informacion basica de los temas escogidos y que

los puede motivar a coger los cursos.

La ventana en la que los usuarios pueden consultar los archivos publicados y

descargarlos es la siguiente:

ESPOL UNIVERSITY

ARCHIVIS

CATEGORIA Seieccons un categoria v |

Codige Mombre Categaria Accion
3 meanualEasica Finanzas Mer
d Finanzas 1 Finanzas Y&l

Figura ©.12 Pantalla que muestra los recursos gratultos a los que tisne acceso el
usuario registrado

Estos archivos son ubicados por el administrador de los cursos en la

categoria de cursos solicitada por el profesor.

A esta informacion solo tienen acceso las personas gue hayan marcado el

area correspondiente dentro de sus categorias favoritas.
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Sugarencias / Opinicnes

El usuario tiene la libertad de expresar sus opiniones sobre algdn curso en
particular sobre los que esté tomando y darla a conocer a los organizadores,
Esta opcion permite que la institucion educativa este mas cerca de sus
alumnos y de sus necesidades, lo cual se convierte en una importante

herramienta para censar alguna oportunidad dentro del negocio o alguna falla

que corregir.
G
(@) ESPOL UNIVERSITY
iTEugam'lr.!a: { Dpiniones
i
Nambra
Categans #ii‘innm E
Caa olases aom may
iTiTArAaFATISEE, Bigez ami|l
L Ernvist Sugansecia i
- CERRAR -
Figura C.13 Pantalla de sugerencias y opiniones
Preferencias

En esta pantalla el usuario tendrd un lugar para actualizar sus datos
personales, actualizar las areas de interés sobre las cuales desea recibir

informacian, o cambiar su contrasefia de entrada al sistema.




@ESPGL UNIVERSITY

PREFERENCLAS

DATOS PERSONALES SaTEooalss re a

[ Hombre ke il
Apatidn " | Facha. Nat.
Profesan iq-lmun -:l|
D ediian
Telefonals)

Carren r.rryl:;b-ﬂihumh Lam

Ariudiza

- CERRAR -

Figura C.14 Pantalla de Datos Personales

paTog Sfesgnss  CATEGORIAS FAVORITAS  CAWALSA COnTRAgEis
[0 cakuia Fl Contanilsdad
= Franzas O Layes
O camputaisén [ cocna
Ackeslum
- CERRAS -

Figura C.15 Pantalla de actualizacion de las categorias sobre las que el usuario desea
recibir informacion de cursos

QETCE PEagoesifl - - CaTEooAIss FavarTsy  CAMBLAR CONTRASERA

Cariraialla Antenor
Muowa Comrasais
Caeifr i Conrasadis

Figura C.16 Pantalla de cambio de contrasena




APENDICE D

PROYECCION DE LA POBLACION DEL ECUADOR

SEGUN ANOS CALENDARIO
PERIODO 2000 - 2025

HIPOTES!S MEDIA (RECOMENDADA)
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POBLACION I

ANOS '

AMBOS SEXOS HOMERES MUJERES |
2,008 13,408,270 g 721,629 5,534,641
2,007 13,605,488 6,820,842 6,784,
2,008 13,805,002 §,919,185 §,285,90
2,000 14,005,445 7,017,839 6,987,608
2,010 14,204,900 7,415,983 7,088,91
2014 14,403,543 7.213.663 7,189,881
2,012 14602471 7.311,424 7.201,04
2,013 14,801,553 7,409,201 7,362,35
2,014 15,000,681 7 506,924 7,493,753
2,015 15,199,665 7,604,525 7,595,1

Figura D.1 Proyeccian de la poblacién del Ecuador
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APENDICE E

Estadisticas de Acceso a la Internet

Datos actualizados a diciembre de 2004

TIFD DE CUENTA CUENTAS

CUENTAS PERSONALES (i} 104,158
CUENTAS CORPORATIVAS 11,588

Figura E.1 Nimero De Usuarios o Cuentas Individuales De Internet {Dialup)

Datos actualizados a noviembre de 2005

T DESCRIPCION DE LA INFORMACION
Es la facha @ qua 8 opemsdor remibit inflormacon de
cuenlas de Inbamal o Wihma Waz
E= al nismern iokal de cunntas que sccedan & inlermet
usdizando Dial g, a8 imporants Indicar quae asta

ACTUALIZADC

Cuertas Dial Up tolzes BeE2E Irformazion re s refinre a los vuados gque ubilizen intemal
i3lal Lip
14702 Wor Mok 2

Lrsmarias Dial Lip Todalas

- T 'Bon lodas squePas cunnlas que ulilzan olros medins qia no
sea Digl Up pers accadara inlesnel como pieds ser ADEL,

Cusnkas Dadacadas ioteles 5306
Cakda MODEM, Radia, a4,
| Bon al pdmend el de usuanos que los Provesdoms da r
Usuarios Dedcados totales | 121294 Servicios de Intemat apliman que dEponan par sUs cuemas |
dedicadas I
Es 2 suma de las cuenlas Oial Up mas las cuentas |

[ AT dedicadas totales
LUisumrics Totales 459850 = '.rar Mot 3

LS 1

Cuenlas Tolales

Figura E.2 NOmere De Usuarios o Cuentas Individuales De Internet (Dialup)




APENDICE F

Encuesta

£ Cuénto utiliza usted el servicio de Internet?

| uso del Internet del aio 4

11%

— e
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[Em;mmpqugmah;ﬁ 3298 2,43 | 42,31 [26.0¢0 | s Baf 5 20 |57 14 ] a2,50 156,00 'ﬁ.‘ﬂ 2E.00( 21,05 220
Toman elcirtaicg 87z 2,18 | FLTT |20 =a.1s‘EF—z.1t“z'z,au I7.00 | 28,00 [ 25 57 [ 3500 | 06,37 33,33
P e 22,34 T0.57 | 17.31 ||Z5.81 ] 15,831|36,84| 2000 | 17,50 |12,00| 55,393 | 20.00| 21,06| 33,23
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mMpras 1,06 oo | 182 || 81| 000 o] 000 | 250 fooo | 000 | 000 | oo 11,11
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& otro uso da al servicio de Internet? Segunda opcidn

——rye

—— - =r> e
Provincia Spu0 W.B.E Edad
e EREE EI R F B Ea| sdels
L] 34 ad o
3 = s earS IR R BRI R s
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lizade el servicio de los centros denominados Cyber-Cafés para acceder al Internet?
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