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RESUMEN

Hoy en dia, el implementar sistemas de planificacion de recursos empresariales o
también conocidos como sistemas ERP (por sus siglas en inglés, Enterprise Resource
Planning), se ha convertido en una iniciativa de inversion por parte de las pequefas y

medianas empresas (PYMES) no solo a nivel local, sino también a nivel nacional.

Es muy cierto que la mayoria de las empresas grandes y multinacionales ya cuentan con
sistemas ERP sofisticados y que introducir un nuevo producto en el mercado y competir

contra sus proveedores, no resultaria rentable.

Sin embargo, debido al gran avance tecnoldgico, el reemplazo del papel y sobre todo la
exigencia de documentos y estados financieros por parte del gobierno; las PYMES se
han visto en la necesidad de adquirir este tipo de sistemas para obtener mejores

resultados dentro del mercado competitivo.

En este proyecto se estudié el por qué un sistema que aparentemente es completo no
tiene una gran participacion de mercado y por qué la cartera de clientes no ha aumentado

en los ultimos arfios.

Algunos resultados se basaron en estudios anteriores, sin embargo, para profundizar la
investigacion, se uso6 la técnica de muestreo por conglomerados, donde después de
dividir la poblacion en subgrupos que son mutuamente excluyentes y colectivamente
exhaustivos, se procedid a escoger una muestra aleatoria de conglomerados y posterior

a esto se tomo una muestra de elementos de cada grupo al azar.
Los resultados obtenidos indicaron que hay ciertos factores que influyen en el éxito de

un ERP, tales como la facilidad de uso del sistema, resultados exitosos después de la

implementacion, la satisfaccion del usuario, las mejoras en el negocio, entre otras.

Palabras Clave: ERP, PYMES, Gobierno, participacion de mercado, sistema



ABSTRACT

Nowadays, implementing enterprise resource planning systems or also known as ERP
systems (Enterprise Resource Planning), has become an investment initiative by small

and medium enterprises (SMES), not only at the local level but also at the national level..

It is very true that most large and multinational companies already have sophisticated
ERP systems and that introducing a new product in the market and competing against

their suppliers would not be profitable.

However, due to the great technological advance, the replacement of paper and
especially the requirement of documents and financial statements by the government;
SMEs have seen the need to acquire this type of systems to obtain better results within

the competitive market.

In this project, we studied why an apparently complete system does not have a large

market share and why the client portfolio has not increased in recent years.

Some results were based on previous studies, however, to deepen the investigation, the
cluster sampling technique was used, where after dividing the population into subgroups
that are mutually exclusive and collectively exhaustive, we proceeded to choose a
random sample of conglomerates and after that a sample of elements of each group was

taken at random..
The results obtained indicated that there are certain factors that influence the success of

an ERP, such as ease of use of the system, successful results after implementation, user

satisfaction, and business improvements, among others.

Keywords: ERP, SMEs, Government, market share, system
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

1.1 Descripcion del problema

Las micro, pequefas y medianas empresas (MIPYMES) representan aproximadamente
el 90% del total en funcionamiento a nivel mundial, por ende este grupo tiene un gran
impacto en el progreso econémico de los paises, ademas que ayudan a generar fuentes
de empleo y colaboran con el 50% del PIB mundial (Valdés & Sanchez, 2012).

En el caso de Ecuador, las MIPYMES constituyen aproximadamente el 99% de las
empresas dentro del territorio nacional, segun la Superintendencia de Compafias,
Valores y Seguros (SCVS). Las MIPYMES cuentan con 1 a 199 trabajadores y de las
842,936 firmas que registra el INEC, el 90.64% pertenecen a empresas micro, el 7.35%
a pequefias empresas, el 1.53% a medianas empresas y el 0.48% a empresas grandes.
(Lasio & Samaniego, 2018)

De aqui radica la importancia que tienen las MIPYMES en el desarrollo sostenido en
términos socio-econdmicos para un pais, por tal razon, las empresas deben buscar
formas de sobrevivir y crecer dentro de su respectivo mercado, ya que existen varios
factores, tanto internos como externos, por los cuales este grupo de empresas suele
fracasar; ausencia de liderazgo, falta de planificacion, la intensa competencia o malos
manejos administrativos son algunos de los factores que pueden llevar a la ruina a

cualquier empresa.

Por tales razones se propone en el presente trabajo la comercializaciéon de un sistema
Enterprise Resource Planning (ERP) bajo la marca DOBRA 7 EMPRESARIAL, el cual es
un sistema que automatiza y agilita los procesos y operaciones efectuados por cualquier
empresa, superando problemas internos por medio de la innovacién tecnoldgica,
optimizacién de recursos y aumento de la productividad, haciendo que las PYMES sean

mas competitivas y sostenibles a mediano y largo plazo.

14



1.2 Justificacion del problema

Para el presente afio 2018 el Foro Econdémico Mundial calific6 al Ecuador en términos
de competitividad, otorgandole el puesto N° 86 de 140 paises con una puntuacion de
55.8/100; el indice de competitividad global (ICG 4.0) se basa en 98 indicadores
agrupados en 12 pilares importantes los cuales reciben una calificacion de 0 a 100;
Ecuador cuenta con una alta calificacion en el pilar de la salud (88), sin embargo
preocupa las calificaciones dadas a los pilares de Adopcién de Tecnologias de la
informacion y comunicacion (TIC’s) (46), mercado laboral (51), dinamismo de negocios

(45) e innovacion (32).

indice de Competitividad Global del

ECUADOR | Foro Econémico Mundial ICG 4.0

2018 - 2019

Nueva Metodologia Posicion

El nuevo indicador ICG 4.0 anadliza el No 8 de 140
ambiente de competitividad utilizando 98 paises
indicadores en 12 pilares. Los indicadores
estédn medidos de 0 a 100, indicando el
grado de proximidad de una economia al Puntuacion
estado ideal. 55.8

Cae 3 posiciones

Pilares de Competitividad

Ranking e Ronking  score
/ 140 paises (0-100) / 140 paises (6-100)
 Instituciones 100 48 M Mercadode bienes 125 47
B Infraestructura 59 70 & Mercado Laboral 113 51
(L] Adopcionde TIC's 89 46 6 Mercado Financiero 82 55
$ Ambiente 87 73 @ Tomafio de mercado 68 54
Macroaconomico 7] Dinamismo de 129 45
+ Salud 39 88 negocios

& Habilidades 75 62 & YInnovacion 88 32

Figura 1.1 indice de Competitividad Global

Fuente: Diario El Universo

Como se puede observar, Ecuador es un pais poco competitivo y esto se ve reflejado en
la realidad del mercado laboral, sobre todo en las pequefias y medianas empresas
(PYMES) que son grupos empresariales que deben estar en constante mejora para su
sustentabilidad, no obstante, las puntuaciones en pilares fundamentales como la
Adopcion de TIC’s e Innovaciéon son bajos. La ausencia de estos dos pilares en las
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PYMES generan problemas internos relacionados a la falta de direccion estratégica,
mala administracion, ineficiencia de los procesos, etc., que son las causas comunes de

la poca competitividad y desaparicion de las empresas en cuestion.

Por tal motivo se hace hincapié en la adopcion de programas informaticos por parte de
las PYMES para la gestacion de mayor productividad e innovacion tecnolégica que
permitan a dichas empresas ser competitivas en sus respectivas industrias. La industria
de desarrollo de software y provision de servicios de informatica constituye uno de los
puntales de la denominada economia de la informacion, generando ademas las bases
sobre las que se asienta la operacion de las nuevas tecnologias de informacion y
comunicacioén (TIC’s). (Acebo, 2017)

Cada vez son mas las empresas que incorporan programas informaticos en sus
actividades, automatizando sus procesos y brindando ventajas competitivas. Segun el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), la industria del software en el
Ecuador cuenta con un crecimiento anual del 17% entre el periodo 2009-2015, por tal
razon se establece la comercializacion de un software ERP en el mercado Guayaquilefio
con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes y suscitar PYMES mas

competitivas.

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios de comercializacion del Sistema ERP para permitir
a la compania “NEXT TECHNOLOGY” posicionarse en el mercado de software

informaticos dentro de la ciudad de Guayaquil.
1.3.2 Objetivos Especificos

v’ Identificar los componentes necesarios para el modelo de negocio de “NEXT
TECHNOLOGY”

v' Analizar las ventajas y desventajas que presenta el modelo actual de la
empresa “NEXT TECHNOLOGY” para establecer un enfoque estratégico

eficaz.
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v' Determinar las estrategias Optimas para la comercializacion del Software
‘DOBRA 7 EMPRESARIAL” en el mercado guayaquilefio.

1.4 Marco tedrico

El avance tecnolégico, la integracion de informacion y sobre todo la globalizacion que
existen en estos tiempos, han forzado a los empresarios a adoptar sistemas integrales

para la mejora y eficiencia de los procesos establecidos dentro de sus compafiias.

Las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC’s), relacionadas a la logistica,
han ayudado a que las PYMES y Grandes Empresas puedan incrementar la
productividad dentro del mercado ecuatoriano. Los mecanismos automaticos que estos
ofrecen, permiten que procesos tales como recopilacion, identificacion y trazabilidad de
los productos sean mas transparentes, sistematicos, automatizados y estratégicos. Se
puede decir que aumentar la productividad y la eficiencia de los procesos de una
compafiia es una de las metas y objetivos que tiene la tecnologia, por lo que usar las
TIC’s permite a las PYMES dejar de serlo y convertirse en grandes empresas a nivel

nacional.

En Ecuador, las Micro empresas son aquellas unidades productivas que tienen entre 1 a
9 trabajadores y un valor de ventas o ingresos brutos anuales iguales o menores de cien
mil (US S 100.000,00) délares de los Estados Unidos de América; las Pequefias
empresas son aquellas unidades de produccion que tienen de 10 a 49 trabajadores y un
valor de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil uno (US $ 100.001,00) y un
millén (US S 1000.000,00) de dolares de los Estados Unidos de América; y las Medianas
empresas son aquellas unidades de produccion que tienen de 50 a 199 trabajadores y
un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre un millon uno (USD 1.000.001,00) y
cinco millones (USD 5000.000,00) de dolares de los Estados Unidos de Ameérica.
(SUPERCIAS, 2010)

Aunque en Ecuador las PYMES juegan un rol muy importante, puesto que reflejan un
significativo porcentaje en la produccion, ingresos por venta y por empleo a nivel
nacional; tienden a no ser tan competitivas debido a: la escasa informacion de mercado

sobre potenciales mercados a los cuales los productos o servicios pueden ser
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exportados; el incumplimiento, desatencion o desinformacion sobre los estandares que
los productos o servicios deben cumplir para entrar a un mercado internacional; escasa
capacidad de las empresas para generar empleos productivos de forma sostenible; las

practicas ineficientes de contratacion y despido de trabajadores. (ESPAE, 2016)

Por otro lado, la industria de desarrollo de software y productos informéticos se ha
convertido en uno de los pilares de la economia digital ecuatoriana, debido a que con el
tiempo ha generado resultados significativos en la productividad y calidad de procesos
dentro de las empresas. Esto se da a través de los productos (paquetes) como
aplicaciones ya elaboradas y orientadas a un grupo especifico, las cuales requieren
grandes inversiones para el desarrollo de las mismas; y servicios de software que pueden
ser de alto o bajo valor agregado, esto dependera del requerimiento del cliente.

Dentro de los productos que ofrece esta industria estan los sistemas ERP, que tienen
como objetivo agilizar el proceso operativo de cualquier empresa.

Este sistema automatiza, integra y controla todos los procesos en tiempo real, esto
provoca que costos operativos disminuyan y se puedan tomar decisiones claves a nivel

gerencial.

Las soluciones ERP suelen estar comprendidas diferentes programas como: gestion
contable, recursos humanos, ventas, compras, manejo de proveedores, gestion logistica,
planificacion de la produccion y gestion de la relacion con los clientes (CRM — Customer

Relationship Management).

\ww e

oy .~
PROVEEDORES b

COMPRAS RM

o ERP &

PRODUCCION ENTERPRISE RESOURCE OSTHEUCION Y
PLANNING

g O

FINANZAS RECURSOS HUMANOS Y
PROYECTOS

VENTAS

Figura 1.2 Sistema ERP
Fuente: SSTSOLUCIONES.COM
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Al tener estas soluciones, las PYMES y Grandes Empresas no solo cuentan con
informacion automatizada para control y andlisis interno, sino que también para la
preparacion y presentacion de estados financieros consolidados que exigen las
entidades de control como la Superintendencia de Compafiias, Superintendencia de

Bancos, Servicios de Rentas Internas, entre otras.

En base al gran avance tecnolégico y a la necesidad de contar con informacion
actualizada y consolidada, nace la propuesta de comercializacién del Sistema ERP
“‘Dobra 7 Empresarial”, el cual es una solucién completa que permite gestionar de una
manera eficiente los recursos que tiene una empresa a un costo que lo diferencia de su

competencia.
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CAPITULO 2

2. METODOLOGIA

2.1 Metodologia de Design Thinking

Para este proyecto se utilizé la metodologia Design Thinking la cual “es un método para
generar ideas innovadoras que centra su eficacia en entender y dar solucion a las

necesidades reales de los usuarios”. (DesignThinking, 2018)

Para realizar esta metodologia, se procedié a realizar 30 entrevistas para recopilar
informacion acerca de la falta de competitividad que surgen en las PYMES del sector
comercial, las cuales se ven limitadas debido a problemas internos como la

productividad, optimizacion de recursos e innovacion tecnolégica.

De las entrevistas realizadas se escucharon los audios para traducir ideas, experiencias
y problemas que presentaban cada uno de los entrevistados con respecto a la
problematica planteada. Entre las ideas mas relevantes se obtuvieron las siguientes: “El
uso de la tecnologia ha hecho que los servicios mejoren muchisimo, las personas
ingresan mas informacion digital”, “Si es importante la implementacion de un software
para tener la informaciébn mas precisa, pero si es necesario que sea dinamico, hoy en
dia hay software que en su mayoria son con graficos, esto hace que haya mas
dinamismo y los directivos puedan tomar decisiones”, “Tenemos implementado un
sistema que no tiene mucho tiempo, podria ser de gran ayuda siempre y cuando cumpla

con lo requerido”.

Posterior a esto se realizé un Brainstorming, lo cual “sirve para generar un gran nimero
de opciones. Es la actividad clave en la generacion del grueso de ideas sobre las que se
trabajara durante el proceso” (DesignThinking, 2018); se lo hizo poniendo las ideas en
piezas visuales para que el equipo de trabajo pueda tener un mejor concepto de la

problematica.

Una vez que se obtuvieron las ideas se procedid a agruparlas para explorar temas y

patrones existentes acorde a las necesidades de los encuestados. Esto permitid
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sintetizar la informacién adquirida y captar insigths que seran utiles al desarrollo de la

solucion del problema.

Los insigths mas relevantes de este proceso son los siguientes:

El grado de conocimiento que tienen los trabajadores afecta significativamente la
eficiencia de los procesos dentro de la compafiia.

El uso de herramientas tecnologicas ayuda a la toma de decisiones tanto
gerenciales como operativas.

Para ser mas productivo es necesario identificar y definir correctamente los
procesos, y a su vez tener un direccionamiento estratégico.

Una empresa competitiva no es una empresa que tiene gran capital destinado
para los recursos, sino que sabe optimizar los recursos que se tienen.

El sector privado maneja mejor los recursos que el sector publico.

El software que debe tener una compafia debe estar en constante actualizacion.
Se pierde competitividad al existir falencias y tardanzas en los procesos.
Algunos software en el mercado no son completos ni dindmicos, y las empresas
requieren de terceros para poder generar reportes y gestionar mejor los recursos.
Las empresas pequefias consideran que el uso de un sistema ERP esta dirigido

para compafiias mas grandes que manejan mas procesos.

2.2 Metodologia de Analisis Estratégico

2.2.1 Ambiente Externo

2.2.1.1 Anélisis del Macroentorno

2.2.1.1.1 Entorno Politico

El uso de las TIC’s provoca que las PYMES aumenten la competitividad y se
fortalezcan en el desarrollo dentro de la globalizacion existente en los ultimos
afos. Fortalecerse y mejorar los procesos es importante para las PYMES y para
el pais puesto que representan mas del 90% de las empresas en el Ecuador y

general mas del 80% de empleo existente dentro de la region.

Es por esto por lo que se han creado proyectos donde el gobierno tiene como
objetivo lo siguiente:

- Capacitar microempresarios en TIC’s empresariales basicas.
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- Capacitar PYMES en uso de TIC’s para su sector.

- Mejorar los servicios de gobierno electronico.

- Potenciar el desempefio de los procesos digitalizados del sector publico de
alto impacto social (educacion, salud, justicia y seguridad). (TELECOM,
2016)

2.2.1.1.2 Entorno Econémico

La adopcién de las TIC’s o de software informaticos por parte de pequefias,
medianas y grandes empresas impacta directamente en la eficiencia y mejora de
los procesos que manejan y por ende afectan los resultados de ventas y

exportaciones que tiene el pais.

2.2.1.1.3 Entorno Social

El incorporar TIC’s en sectores 0 ministerios tales como de salud, educacion o
jurisprudencia, ayuda a que aumente la eficiencia y la productividad en los
servicios que estos ofrecen, provocando asi la reduccion de gastos por sector, lo
cual afecta al gasto publico; y de procesos y tramites lo que permite al usuario

tener una mejor experiencia con respecto al tiempo y obtencién de resultados.

2.2.1.1.4 Entorno Ambiental

El uso de las TIC’s permite, a través de la digitalizacion y optimizacion de
procesos, disminuir en gran manera el uso de papel reduciendo la huella que
genera el sector empresarial en el pais. Esto ayuda a que el impacto negativo con

respecto al medio ambiente disminuya en cierto grado.

2.2.1.1.5 Entorno Tecnoldgico
El gran avance tecnoldgico global ha llevado a que las empresas implementen
tecnologias de informacion sofisticadas para obtener desde un mejor equipo de

trabajo hasta resultados eficientes en los procesos que manejan.
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2.2.1.2 Anélisis Microentorno
Por intermedio de las cinco fuerzas de Michael Porter se procede a analizar el
Microentorno en el que opera la empresa NEXT TECHNOLOGY, y viene dado por

los siguientes puntos:

2.2.1.2.1 Poder de Negociacion de los Proveedores

Los proveedores de la empresa NEXT TECHNOLOGY se dividen en dos
segmentos: hardware y software. Con relaciébn a los proveedores de equipos
tecnoldgicos el poder de negociacion de la empresa es alto, hay muchos
proveedores de esta indole en el mercado guayaquilefio, ofreciendo varios
productos a precios competitivos permitiendo escoger al que maximice los

beneficios para la empresa.

Con respecto a los proveedores de software, el poder de negociacién de la
empresa es moderado a alto, debido a que cuentan con un aliado estratégico que
ofrece la mayoria de los programas para el buen desempefio del negocio, por lo
gue se requieren pocos proveedores de este tipo en el mercado.

2.2.1.2.2 Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de la empresa con sus clientes es bajo; el mercado es
muy competitivo obligando a la empresa a bajar sus porcentajes de ganancia con
el fin de hacer un trato que el cliente considere pertinente (algunas veces llegando

a un descuento del 50% del valor inicial), rara vez no se acepta una oferta.

2.2.1.2.3 Amenaza de Nuevos Entrantes

En el target de las PYMES surgen dos clases de nuevos entrantes: las grandes
multinacionales de sistemas informaticos y potenciales nuevas empresas locales.
Las multinacionales como SAP o Microsoft cuentan con productos de gran
renombre en el mercado que originalmente apuntaban a las grandes empresas,
sin embargo la amenaza es muy alta debido a que sus productos buscan penetrar
el target de las PYMES; también se considera una gran amenaza debido a la
experiencia y la gran cantidad que se invierte en investigacion y desarrollo,

llevando a estas empresas a ser las lideres indiscutibles del mercado informético.
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Referente a las nuevas empresas locales, la amenaza de nuevos entrantes es
baja a moderada, el mercado es muy atractivo; sin embargo, también se requiere

de mucha inversion para poder competir en el sector informatico.

2.2.1.2.4 Amenaza de Nuevos Productos Sustitutos

La tecnologia, en términos generales, tiene una rapida capacidad de desarrollo e
innovacion, por ende, la amenaza de nuevos productos sustitutos es moderada a
alta. Actualmente, ademas del sistema ERP tradicional, se pueden encontrar
sustitutos en el mercado como el ERP bajo el esquema de software como servicios
(SaaS), que es un ERP que funciona en la nube, y también existen ERP con
codigo abierto. (TechTarget, 2015).

2.2.1.2.5 Rivalidad entre los Competidores

El mercado informatico presenta gran intensidad competitiva, existen
competidores directos de gran renombre en el mercado como por ejemplo SAP,
Oracle, Microsoft, Sage, etc., los cuales son los lideres indiscutibles en software
de aplicaciones para empresas; cada uno ofrece una amplia gama de productos
tales como ERP, CRM, BI, entre otros, ademas de estar incursionando
fuertemente en productos sustitutos como lo son los software ERP en la nube.
Tales motivos hacen que las grandes multinacionales sean consideradas tanto

como competidores directos e indirectos.

2.2.2 Ambiente Interno

2.2.2.1 Anélisis de la Cadena de Valor

“El concepto de cadena de valor de una compafiia muestra el conjunto de
actividades y funciones entrelazadas que se realizan internamente”. (Quintero &
Sanchez, 2006)

A continuacion, se muestran las actividades que se realiza en la industria del

software, algunas de las cuales son puestas en practica por la empresa NEXT
TECHNOLOGY:
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« Plataforma de Desarrollo « Disefio aplicaciones « Ventana directa certificacién
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(Platform as a usuarios Implementacion

Service)

de aplicaclones.
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(Infraestructure as a sistemas.

Service)

AMBIENTE FACILITADOR Y ACTIVIDADES DE APOYO

Infraestructura de TICs Educacién y Capacitacién Financiamiento Marco Legal y Polfticas

Figura 2.1 Cadena de Valor en la Industria del Software
Fuente: Rocheska et al (2015)

2.2.2.2 Actividades Primarias

Entradas: Se evalla la capacidad técnica de la empresa para atender los
requerimientos de sus clientes en el desarrollo de TIC’s. Next Technology
cuenta con un gran equipo de programadores y desarrolladores, altamente
capacitados en el uso de los programas para hacer software ERP, cada uno
tiene su propia laptop, el hardware fundamental sobre la cual trabajan vy
desarrollan ERP acordes a las exigencias. Una desventaja identificada en este
eslabon es que no se asigna un presupuesto para la investigacién y el
desarrollo de nuevas alternativas, dejando a la empresa en una posicion
comprometida debido a las nuevas tendencias que comienzan a dominar el
mercado de TIC’s.

Procesos de desarrollo de software: Todos los componentes que conforman el
sistema DOBRA 7 Empresarial estan detallados en la fase de
conceptualizacion (dependiendo de los requerimientos, se pueden integrar
hasta 14 modulos), posteriormente se define el disefio y se desarrolla el
software para alinearse a las necesidades del cliente, por Ultimo se ejecutan
varias pruebas para valorar que todo funcione correctamente.

Salidas: En este punto se debe “enlazar” la solucion al cliente. En el caso
particular de la empresa en cuestion, una vez desarrollado el software se
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procede a la implantacion del mismo, esto como resultado de manejar un
sistema ERP hecho a la medida. En la actualidad, muchas empresas
desarrolladoras de software trabajan con ERP en la nube o SaaS, la cual una
vez se completa el desarrollo, se prepara para su distribucion.

e Mercadeo y Distribucion: Dobra 7 empresarial suele llegar a los clientes a
través del marketing “boca a boca” como canal principal de promocion; a su
vez la empresa cuenta con un sitio web sencillo pero que carece de contenido
relevante. No utiliza intermediarios para su venta y distribucion, basandose en
las ventas directas.

e Servicios Post-Venta: Next Technology pone a su disposicion diferentes
servicios con el fin de mantener un correcto funcionamiento de su software
ademas de generar confiabilidad con sus clientes. Se despejan dudas sobre el
sistema, se otorga mantenimiento, soporte técnico y garantia. Adicional, se
brindan servicios de capacitacion en el uso del sistema en general, asi como

de los diferentes modulos del sistema.

2.2.2.3 Actividades Secundarias

e Infraestructura: Se realizé la compra de una instalacion con el fin de mejorar el
espacio de trabajo, ademas se realizan compras de hardware periédicamente.

e Educacion y capacitacion: La empresa carece de capacitaciones constantes.

e Financiamiento: Al ser una empresa pequefia, es incapaz de aportar capital

propio para realizar mejoras, por lo tanto se debe realizar préstamos bancarios.

2.3 Metodologia de la Investigacion de Mercado
2.3.1 Identificaciéon del Problema

2.3.1.1 Problema de Decision Gerencial
¢, Qué debe hacerse para incrementar la participacion de mercado de NEXT
TECHNOLOGY en el sector comercial?

2.3.1.2 Problema de Investigacion de Mercado
Determinar las fortalezas y debilidades de la empresa NEXT TECHNOLOGY y de
su producto DOBRA 7 EMPRESARIAL con relacion a sus principales
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competidores con el proposito de analizar los factores que influyen en la
adquisicion de un software ERP para PYMES del sector comercial en la ciudad de

Guayaquil.

2.3.2 Objetivos de la Investigacién de Mercado

1. Determinar los criterios que usan las PYMES del sector comercial al momento
de elegir un sistema informatico.
a) Analizar la satisfaccion de los clientes con respecto al software que utilizan.
b) Valorar la intencién de compra de un software con respecto a la marca,
caracteristicas, actualizaciones, precio, soporte técnico, versatilidad,
eficacia.
2. Conocer la participacion de mercado de NEXT TECHNOLOGY y sus
principales competidores.
a) Evaluar la participacion de mercado para la categoria especifica de ERP
tradicional.
b) Puntualizar las ventajas y desventajas del modelo de negocio de las
empresas competidoras.
3. Determinar los medios de comunicacion utilizados por los gerentes de las
PYMES para establecer los canales de promocién del producto.
a) Conocer las fuentes mas empleadas por las PYMES en la busqueda de un

proveedor informatico.

2.3.3 Formulacion del Disefio de la Investigacion

Para el presente trabajo se utilizé6 un disefio de investigacion concluyente
descriptivo, de tipo transversal simple o por muestreo, con el propésito de analizar
las caracteristicas de la poblacion con respecto a la obtencion de un sistema
informatico, calcular los porcentajes de participacion de la empresa NEXT
TECHNOLOGY segun los productos especificos y definir los medios de
comunicacion mas utilizados. El método utilizado para esta investigacion
descriptiva es la encuesta, se realiz6 un cuestionario de veintidés preguntas

divididas en cuatro secciones, el mismo que se puede observar en el Anexo 02.
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1. Informacién general: Permite saber el porcentaje de Pymes que utilizan
sistemas ERP, motivos por los cuales lo utilizan, etc.

2. Criterios en la eleccidén del ERP: licencias, caracteristicas, facilidad de uso,

satisfaccion, impacto en el negocio, éxito de la implantacion.

3. Comportamiento del consumidor: canales de promocion, formas de pago,

experiencia del uso de ciertos canales.

4. Datos demograficos: ubicacién geografica, tamafio y afios en el mercado de

las Pymes.

Las variables del cuestionario con su respectiva codificacién se adjuntan en el
Anexo 03.

2.3.4 Diseio Muestral

2.3.4.1 Definicion de la Poblacion Meta
La poblacion meta a estudiar son los gerentes de PYMES o responsables en la
toma de decisiones sobre la adquisicién de un sistema informatico pertenecientes

al sector comercial de la ciudad de Guayaquil.

2.3.4.2 Determinacion del Marco Muestral

Conforme a los datos obtenidos por el INEC, se registraron 884.236 empresas en
el Directorio de Empresas y Establecimientos (DIEE) a nivel nacional para el afo
2017, de las cuales 77.547 pertenecen a PYMES (Ver figura 2.2).

Tamaiio de Empresa No. Empresas

Microempresa 802.696
Pequefia empresa 63.814
Mediana empresa "A" 8.225
Mediana empresa "B” 5.468
Grande empresa 4.033
Total 884.236

Figura 2.2 Estructura de empresas segln su tamafo
Fuente: INEC — DIEE 2017
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El 36.13% de las empresas corresponden al sector comercial, asi mismo, el
18.77% de las mismas se encuentran en la provincia del Guayas (INEC, 2018).
Con estos porcentajes se procedio a calcular la poblacion meta para el presente

trabajo, que son 5.259 empresas del sector comercial dentro del Guayas.

Tabla 2.1 Datos de la poblacién meta

Total empresas en el Ecuador 884236
PYMES 8.77% 77547

Sector Comercial 36.13% 28018
Guayas 18.77% 5259

Fuente: INEC — DIEE 2017

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

2.3.4.3 Seleccion de la Técnica de Muestreo

Para el proyecto en cuestion se han empleado técnicas de muestreo
probabilisticas debido a que “la mejor forma de asegurar la validez de las
inferencias es seleccionar la muestra mediante una técnica aleatoria” (Canal,
2006). ElI muestreo probabilistico genera representatividad para la poblacion a

estudiar.

Se selecciond el muestreo por conglomerados que consiste en dividir la poblacién
en subpoblaciones mutuamente excluyentes y colectivamente exhaustivos, luego
de lo cual se escoge una muestra aleatoria de conglomerados y se toma una
muestra de elementos de cada grupo al azar (Malhotra, 2008). Se dividio la ciudad
de Guayaquil en diferentes zonas donde se concentran la mayoria de los locales

comerciales.

2.3.4.4 Definicion del Tamafio de la Muestra
Debido a que la poblaciéon meta cuenta con un tamario finito, se calcul6 el tamafio

de la muestra mediante la férmula (2.1) estipulada para poblaciones finitas.

_ NxZ%spxq
(N-1)d?+Z5+p+q

n (2.1)
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Donde:

N: Total de la poblacion meta
Z:1.96

P: 0.5, probabilidad de éxito

Q: 0.5, probabilidad de fracaso (1-P)
D: error 5% maximo permitido

n: Tamafo de la muestra

_ 5.259+1,96%+0,50+0,50
"~ (5.259-1)0,052+1,962%0,50%0,50

n =~ 358 (2.1.1)

2.4 Metodologia del Analisis Financiero
2.4.1 Horizonte del Proyecto

El horizonte de evaluacion de un proyecto es de vital importancia debido al
pronostico que se puede obtener en el tiempo acerca de la viabilidad financiera
del mismo, otorgando al tomador de decision una mejor visién de lo que puede

enfrentar en el futuro.

El presente proyecto fue calculado en base a dos horizontes de evaluacion, el
primero consiste en un analisis mensual de las cifras estimado para el primer afio
de funcionamiento del plan de negocios de NEXT TECHNOLOGY; posteriormente

se realiza una segunda estimacion para un periodo de 5 afos.

2.4.2 Financiamiento del Proyecto

Se denomina financiamiento al “conjunto de recursos monetarios y de crédito que
se destinaran a una empresa, actividad, organizacion o individuo para que los
mismos lleven a cabo una determinada actividad o concreten algun proyecto”

(Ucha, 2009). El presente proyecto contara con financiamiento de capital propio.

2.4.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR “mide la rentabilidad como porcentaje” (Sapag, 2011). Para el presente

trabajo se obtuvo la TIR a partir de los flujos estimados para el periodo de 5 afios,
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luego del cual se utiliz6 el criterio de seleccion comparando la TIR a la tasa de
descuento. La tasa de descuento, también conocida como la rentabilidad
esperada para la empresa se la calculé en base al modelo para la valoracion de

los activos de capital o Capital Asset Pricing Model (CAPM).

2.4.4 Valor Actual Neto (VAN)

El VAN “mide el excedente resultante después de obtener la rentabilidad deseada
o exigida y después de recuperar toda la inversion” (Sapag, 2011). El proceso
consiste en llevar los flujos de caja estimados al periodo uno, seguido de la resta
de la inversidn total inicial. Si se obtiene un resultado mayor a cero, el proyecto es

econdmicamente viable.

2.4.5 Anélisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad sirve para aprovechar el potencial del VAN dadas las
condiciones de incertidumbre, examinando el nivel de sensibilidad de un célculo
particular del VAN sujeto a cambios en los supuestos fundamentales (Ross,
Westerfield, & Jaffe, 2012). En este trabajo se ha empleado el analisis a tres
posibles escenarios: optimista, normal y pesimista. Para el célculo se utilizé la
formula (2.2) donde se puede asignar una probabilidad de ocurrencia a los

escenarios futuros.

0 = [Shoalrex —7e,)% + PG (2.2)

Donde:
rex: Resultado esperado para cada escenario
rep: Promedio ponderado de los resultados esperados y la probabilidad

P (K): Probabilidad de ocurrencia de los distintos escenarios

31



CAPITULO 3

3. RESULTADOS Y ANALISIS

3.1 Redefinicion del Problema

Por medio de las entrevistas realizadas a los

redefinir la problematica planteada, utilizando herramientas tales como los mapas de

empatia, mapas de experiencia, etc., con lo cual se profundizé el conocimiento con

actores previamente identificados, se logro

respecto a las variables involucradas en la competitividad de las PYMES.

Problema inicial

Replanteamiento del problema

(A qué se debe la falta de
competitividad empresarial de las
PYMES del sector comercial en la
ciudad de Guayaquil?

¢, Como se puede mejorar, en términos
de eficiencia, la administracion de los
recursos de las PYMES del sector
comercial para formar empresas mas
competitivas?

3.2 Analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

Los principales hallazgos con respecto al FODA de la empresa Next Technology y su
respectivo sector se listan en la figura 3.1. Luego del cual se hacen emparejamientos

entre las oportunidades y amenazas externas con las fortalezas y debilidades internas

para elaborar estrategias que impulsen el correcto desarrollo de la empresa.
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Fortalezas:
Capacidad de adaptacion del producto

Incremento en ventas del 50% en los
ultimos tres afios.

Tiempo optimo en el desarrollo e
implementacion de los sistemas.

Enfocado en el nicho de las PYMES.

Constantes actualizaciones de las
aplicaciones.

Cuenta con complementos importantes

Oportunidades:

Tasas de crecimiento del 17 % anual en la
industria informatica

Demanda insatisfecha de software en el
mercado global.

Alta acogida del software ERP en la nube.

El ERP In Cloud cuenta con mayores
beneficios.

Alianzas estratégicas.

Facilidades de crédito por parte del
gobierno.

Debilidades:
Poca participacion de mercado.
No existe un plan de marketing

Bajo poder de negociacion con los
clientes.

Escaso conocimiento de estrategias de
venta en mercado internacional.

Pagina Web desactualizada.

Amenazas:

Cambios acelerados en la industria de
software

Desarrollo de ERP en la nube por parte de
los grandes competidores

Recesion en el mercado nacional.

Ambiente poco atractivo para invertir y
crear mas negocios.

Burocracia en procesos de préstamos.
Competencia intensa.

Figura 3.1 Matriz FODA

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

Estrategias Fortalezas-Oportunidades

e Incrementar la participacion de mercado utilizando estrategias de penetracion.

e Desarrollar un software ERP en la nube para PYMES.

Estrategias Fortalezas-Amenazas

e Desarrollar nuevos productos para satisfacer las demandas de las PYMES.

e Mejora constante tanto del ERP tradicional y ofrecer productos y servicios

relacionados al giro del negocio.

Estrategias Debilidades-Oportunidades

e Identificar nuevos mercados geograficos para ofertar el sistema DOBRA 7

Empresarial.
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Mejorar el sitio web, brindando un contenido adecuado, valioso y relevante al

comprador.

Estrategias Debilidades-Amenazas

Desarrollo de producto para adaptarse a los constantes cambios tecnolégicos, con
el fin de mantener la competitividad.
Buscar internacionalizarse con los productos ya existentes o desarrollando

nuevos prod uctos.

3.2.1 Estrategias Corporativas por Implementar

3.2.1.1 Estrategia de Penetracion de Mercado
Se debe realizar mayores esfuerzos de marketing a través de campafas
publicitarias para generar conciencia de la marca, mejorar el sitio web incluyendo

contenido valioso y relevante o mejorar los canales de distribucion.

Con respecto a las campafias publicitarias hay que tener en cuenta que estas
llegan a un sin numero de personas por lo que es necesario que el contenido sea
correcto visualmente para el espectador. Por otro lado, se mejorara el contenido
para que el usuario tenga una mayor interaccion y a su vez mejore su experiencia

al momento de navegar dentro del sitio web de la empresa.

3.2.1.2 Estrategia de Desarrollo de Mercado
Se deben identificar nuevos mercados geograficos, en especial dentro de la regiéon

Latinoamericana, para introducir el sistema Dobra 7 Empresarial.

Segun estudios realizados se han analizado las siguientes variables para
determinar mercados potenciales para exportar sistemas de software en
Latinoamérica: paises segun filtros de estudio, por ejemplo: tamafio y potencial
del mercado, atractivo de mercado y facilidad de entrada, distancia y madurez

tecnoldgica; teniendo como resultado el siguiente:
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Figura 3.2 Mercados latinoamericanos seleccionados

Fuente: Imaginar.org

Como se puede apreciar en la figura 3.2., los mercados de Pert y Colombia
muestran un gran potencial en el sector informatico; se puede analizar la
competencia existente y la posibilidad de participar en ferias internacionales con
el objetivo de incursionar con la marca Dobra 7 empresarial, comenzando a ganar

participacion en el mercado extranjero.

3.2.1.3 Estrategia de Desarrollo de Producto
Se buscard seguir las tendencias actuales, desarrollando e introduciendo un
software ERP en la nube con el fin de mantener competitividad e incrementar la

participacion de mercado en el largo plazo.

3.2.2 Estrategias de Negocios por Implementar

3.2.2.1 Estrategia de Diferenciacion

El sistema Dobra 7 Empresarial cuenta con 14 moddulos diferentes, entre los
cuales esta el mdédulo de ndominas, con lo cual logra diferenciarse de la
competencia. Ademas, la empresa brinda servicios de consultoria,
implementacion, desarrollo a la medida, soporte técnico, etc., los cuales son
complementos muy demandados por las empresas de toda indole. (IMAGINAR,
2017)
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Proyectos CRM

Consultoria y Asesoria 89% Ofimatica
Gestion documental

Implementacion 88% ERP
33%
0,

Desarrollo 85% BPM

Soporte Técnico 83%
Capacitacion 71%
Facturacion electronica
Outsorcing 50% 23%

Especializado

Figura 3.3 Servicios y tipo de soluciones del sector software en Ecuador

Fuente: Imaginar.org

3.2.3 Analisis de Mercado
3.2.4 Marketing MIX

El Marketing Mix es una estrategia centrada en el aspecto interno de una
compafiia y que sirve para analizar algunos aspectos basicos de su actividad.

El Marketing Mix engloba cuatro variables o elementos: producto, precio, plaza y
promocion. (ECONOMIPEDIA, 2018)

3.2.4.1 Producto
Todas las empresas alrededor del mundo, incluyendo las PYMES, necesitan
gestionar sus operaciones de una forma eficiente y organizada, de tal forma que

la informacién que requieran sea integra y facil de comprender.

Para que se pueda realizar esta gestion, la empresa NEXT TECHNOLOGY hay
creado el sistema Dobra 7 Empresarial, el mismo que permite que las compafiias
controlen sus operaciones a través de un software integrado, esto permite que los

tiempos de ejecucion y desarrollo de resultados disminuyan en gran manera.

Dobra 7 Empresarial permite el control tanto de las matrices como de los
sucursales u oficinas que inclusive no se encuentran en territorio nacional, esto se
debe a que el software estéd disefiado para actualizar cualquier informacion en

linea y en tiempo real.
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B

Figura 3.4 Logotipo Sistema Dobra Empresarial 7

Fuente: Pagina Web de la Empresa

Finalmente, es necesario mencionar que este software cuenta con 14 modulos,
los cuales permitiran que todos los datos que el usuario requiera sean precisos y

transparentes.

1 FacTURACIGN 8] IMPORTACION 7 NVENTARIOS 9 i W oA 18 suMmsTROS

ANEXOS

0:0©00000060000

2 comprAs 4 & B pac B INFORMACION 10 GESTION 18] FACTURACION
T scmosros B

Figura 3.5 Mdodulos del Sistema Dobra Empresarial 7

Fuente: Pagina Web de la Empresa

3.2.4.2 Precio

El precio del sistema viene dado por multitud de factores por lo cual termina siendo
diferente para uno u otro cliente; nimero de usuarios, departamentos conectados,
complejidad de los procesos organizacionales, etc., sin embargo, el principal costo
gue se puede asignar como fijo es el costo de licencias de software ERP, cuyo
valor es de $1,000.00. El costo de implantacion lo maneja el técnico con el cliente

final por lo cual no es tomado en cuenta como un ingreso para la compaiia.

El costo variable para el software ERP Dobra 7 Empresarial viene dado por el
porcentaje de comision que el vendedor recibe por cada venta concretada.
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3.2.4.3 Plaza

La plaza se entiende como la forma en la cual un bien o servicio llegara de una
empresa a las manos del consumidor final.

Las vias que recorre el producto hasta llegar al consumidor se los conoce como
canales de distribucion, donde pueden interferir agentes de venta, minoristas y

mayoristas.

Este producto se comercializara a través de un canal directo sin intermediarios, el
mismo que se maneja a través de referencias directas por parte de clientes
pertenecientes a la cartera, también conocido como marketing B2B (Business to
Business), los cuales en base a resultados obtenidos hacen referencia a otras

empresas.

3.2.4.4 Promocion
Se promocionara el producto a través de publicidad en redes sociales, pues son

uno de los principales medios de informacion de nuestro target.

Las redes sociales son utiles para conectar con sus clientes potenciales en todo
el mundo, y para interactuar con su audiencia en los mercados extranjeros, por lo
gue se recomienda trabajar con los principales buscadores como Google y a su
vez crear una campafa tanto nacional como internacional en Facebook, LinkedIn
0 en otras redes sociales (IMAGINAR, 2017).

Los costos que involucra crear una de estas camparfas son los siguientes:
e LinkedIn: $55 - $70 mensuales
e Facebook: $0,08 - $0,28 por cada clic. Para el primer afio se accedera a un
paguete de 2000 visitas, cuyo presupuesto sera de $400.00 anuales

aproximadamente.

Ademas, se espera desarrollar su presencia en el sitio web AESOFTMARKET,
cuya plataforma permite presentar la capacidad tecnoldgica de las empresas de
software del Ecuador para los sectores productivos del pais. (AESOFTMARKET,
s.f.). Para ser socio de este sitio web es necesario pagar una afiliacion que
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dependera del numero de trabajadores que tenga la compafia, en este caso el
costo mensual sera de $30.00.

Adicional, se aplicara la estrategia de venta personal, donde se promovera el
sistema a través de una interaccion directa entre el vendedor y el posible
comprador. Para esto es necesario analizar los clientes potenciales, para

posteriormente ofrecer un producto acorde a sus necesidades.

Para que esta estrategia se pueda realizar, se contratard a 2 personas que estaran
encargadas de realizar campafias de publicidad y divulgacién de los productos o
paguetes disponibles para la venta para lo cual deberdn manejar una
comunicacion efectiva con los clientes. Ademas, se encargaran de manejar las
ventas a través de la web, donde prestaran atencion personalizada a los usuarios
gue requieran de algun sistema. El sueldo que se les pagara sera el sueldo basico

establecido por la ley méas el 20% por comisiones por venta.

También se usara el marketing directo, el mismo que se dara a través de e-mails
y la pagina web de la empresa, donde el consumidor podra obtener informacion
de los productos que se ofertan. Para esto es necesario que el sitio web esté
disponible y se adapte a diferentes navegadores, modelos de celulares y
diferentes ubicaciones geograficas; ademas el sitio también debe ser intuitivo y
amigable, con un contenido de calidad y referencias de que el mismo es seguro y
confiable.

El sitio web actual no cumple con lo antes mencionado y tampoco cuenta con un
URL acorde al nombre de la compafia, por lo que se requiere crear una nueva
pagina para asi ganar fidelizacion por parte de los clientes. El costo de desarrollar
una nueva pagina web, depende del requerimiento de la empresa, estos valores
se encuentran entre $200.00 y $700.00, donde el mantenimiento de la pagina
durante el primer afio es gratuito, y a partir del segundo afo el costo seria entre
$90.00 y $110.00. (Paginas Web Ecuador, 2018)

Con respecto a los e-mails, se procedera a crear un brochure con informacion

relevante de los sistemas que ofrece la compafia y posteriormente se enviara a
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correos obtenidos en una base de datos proporcionada por actuales clientes. El

costo del brochure seria entre $20.00 y $50.00. Finalmente, se llevara a cabo la

estrategia de las relaciones publicas, la cual es una de la mas eficiente para poder

captar clientes potenciales puesto que al mantener una buena imagen ante el

publico provoca una mayor preferencia por el producto que se esta ofreciendo.

Para esto es necesario asistir a ferias nacionales e internacionales como visitante

0 expositor para asi ganar renombre como empresa y que el producto que se

ofrece gane mercado tanto nacional como extranjero. En el afio 2019 habra una

de las ferias mas importantes a nivel nacional, donde se podra exponer o colocar

un stand para promocionar los productos y/o servicios que oferta la compaiiia:
e Feria PROLOGITEC — THE LOGISTIC AND SUPPLY CHAIN SUMMIT &
EXPO: Junio 18-19-20 del 2019
o Planes de patrocinio: $3,800.00 - $7,000.00
o Stands: $1,000.00 - $4,400.00
o Espacios publicitarios: $800.00 - $2,500.00
e Expo Tech & Innovation Lima: 13-14 de junio del 2019

o Entrada a Exposicion + Conferencias + Rueda de Negocios: $100.00
mas IVA.

e Congreso Internacional de TIC “ANDICOM?”: septiembre 4, 5y 6 del 2019

o Entrada al congreso: $1,000.00

Tabla 3.1 Cronograma de actividades

Actividad/Mes

Enero

Febrero| Marzo | Abril Mayo | Junio | Julio | Agosto [Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Promocion redes
sociales

Promocion
AesoftMarket

Venta directa

Desarrollo pagina
web/mantenimiento

Feria PROLOGITEC

Feria Expo Tech &
Innovation

Congreso Internacional
de TIC — ANDICOM

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco
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3.3 Analisis Financiero
3.3.1 Inversiony Costos

Al ser NEXT TECHNOLOGY una empresa ya constituida en el mercado, cuenta
con los equipos y recursos necesarios para su debido funcionamiento, por ende
no hay gran inversion inicial, con excepcién de la compra de equipos de
computacion y oficina para los nuevos vendedores. Por otro lado, los costos fijos,
formados por: compra de mercaderia, pago de salarios, servicios basicos,
impuestos, seguros y otros egresos; Y los costos variables se detallan en el Anexo
04.

3.3.2 Detalle de Ingresos y Punto de Equilibrio

Los ingresos de la empresa vienen dados por el precio al que se venda el software
ERP, mismo que sufre de muchas variaciones. Para facilidad del presente estudio
se fijo un precio por licencia de software, excluyendo el cobro por implementacion

y otros complementos adicionales.

Segun datos de la encuesta, el 79.6% de las PYMES que contrata un ERP,
adquiere entre 6 a 25 licencias; realizando un promedio ponderado se obtiene 12
licencias promedio por compafiia. Se establece el precio de mercado por licencia
de $1,000.00.

El punto de equilibrio que se obtuvo es:

Tabla 3.2 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio base

24 licencias mensuales
289 licencias anuales
Punto de equilibrio con proyecto

31 licencias mensuales
366 licencias anuales

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

41



3.3.3 Proyeccioén de la Demanda Mensual

Para calcular la demanda mensual para el primer afio, se tomé como base el
mercado objetivo (ver tabla 2.1), a este valor se le calculd el 54,75% que es el
porcentaje de PYMES que dispone o esta implantando un sistema ERP;
estimando que la compafiia solo tiene 0.8% de la participacion de mercado, a su
vez que se pretende alcanzar 1.2% de participacion mediante el proyecto, se

procede a calcular la demanda mensual sobre la poblacion dispuesta a consumir.

Para los siguientes cuatro afos, la empresa ha establecido un crecimiento
conservador del 10%; sin embargo, por medio de los esfuerzos de marketing
planteados en el presente proyecto se propone un crecimiento del 14.36% en las
ventas, valor calculado del promedio en el crecimiento de las ventas de cuatro

empresas competidoras (Ver Anexo 04).

3.3.4 Flujos de Caja Proyectados Mensual y Anualmente

Debido a que la empresa Next Technology tiene aproximadamente 3 afios de
operaciones, se plante6 en el presente proyecto realizar un flujo de caja
incremental, analizando varias particularidades que se presentan al poner en
marcha el plan de marketing. Cabe recalcar que para este tipo de estudio, solo se

consideran los costos incrementales. (Leon, 2007)

Para continuar con el crecimiento sostenido en ventas se plantearon varias
herramientas de promocion, las mismas que involucran la seleccion de dos
personas dedicadas a las ventas; esto provoca que el gasto administrativo sufra
una variacién, asi como los gastos en publicidad, suministros y el costo de venta,

debido al incentivo del 20% de comision por contrato.

En este analisis se determiné la Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR), la
cual es un porcentaje minimo de rentabilidad que el inversor espera recibir. Para
la obtencion de la TMAR se aplico el modelo CAPM, cuyos datos se encuentran

en la tabla 3.2;
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Tabla 3.3 Tasa minima atractiva de retorno mediante modelo CAPM

Datos:
Riesgo pais
Rf

Tc

Ratio D/E

B

PRM

Ri

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

7.75%
2.68%
33.70%
0

0.98
4.66%
15.00%

Posterior al célculo de la TMAR, se realiz6 el flujo de caja mensual para el afo

2019, utilizando el método del déficit acumulado maximo para valorar la inversion

en capital de trabajo que la empresa debe desembolsar. Se toman en cuenta

valores de crédito histéricos del afio anterior para los primeros meses y se obtiene

en el mes de junio un capital de trabajo de $28,820.00 en el caso de invertir en el

proyecto.

Una vez obtenido estos valores se procedio a realizar el flujo incremental; se

realizaron dos flujos, llamado flujo base (sin proyecto) y flujo con proyecto. El

objetivo es analizar la rentabilidad de ambos flujos para la toma decision de

implementacion del proyecto en la empresa, cuyos resultados se muestran en la

tabla 3.4 a continuacion:

Tabla 3.4. Flujo de caja incremental

0] 1 2 3 4 5
Flujo de Caja
con Proyecto | -$30,920.00 | $ 140,743.28 | $189,971.40 $ 253,199.54 | $ 333,822.86 $ 467,473.91
Flujo de Caja
Base -$13,680.00 | $ 111,463.56 | $142,563.56 $ 180,963.83 | $228,274.35 $ 300,130.89
Flujo de Caja
Incremental -$17,240.00 | $ 29,279.72 | $ 47,407.84 $ 72,235.71 | $105,548.51 $ 167,343.01

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco
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Como se puede observar, los valores del flujo con proyecto son mayores al flujo

base, lo que indica la mejora que el plan de marketing puede otorgar a la

rentabilidad de la empresa; el VAN del flujo incremental es de $235,110.67.

Dado este resultado se procedio a estimar el VAN y la TIR utilizando un flujo de

caja donde consten todos los rubros manejados por Next Technology.

Tabla 3.5 Flujo de caja anual proyectado

FLUJO DE CAJA ANUAL

INGRESOS 0 1 2 8 4 5
Numero de licencias a vender 420 480 549 628 718
Precio Promedio Licencia $ 1,000.00 $ 1,100.00 $ 1,210.00 $ 1,331.00 $ 1,464.10
Otros ingresos $ - $ - $ - $ - $ -
Total Ingresos $ 420,000.00 $ 528,343.20 $ 664,634.61 $ 836,083.76 $ 1,051,759.92
Costos Fijos
Compra de Mercaderia $ 18,000.00 $ 19,800.00 $ 21,780.00 $ 23,958.00 $ 26,353.80
Pago de Salarios $ 115,700.00 $ 127,270.00 $ 139,997.00 $ 153,996.70 $  169,396.37
Alquiler $ 5,400.00 $ 5,940.00 $ 6,534.00 $ 7,187.40 $ 7,906.14
Gastos de Marketing $ 8,540.00 $ 9,394.00 $ 10,333.40 $ 11,366.74 $ 12,503.41
Servicios Basicos $ 1,200.00 $ 1,320.00 $ 1,452.00 $ 1,597.20 $ 1,756.92
Pago impuestos y seguros $ 42,000.00 $ 46,200.00 $ 50,820.00 $ 55,902.00 $ 61,492.20
Otros Egresos $ 102,000.00 $ 112,200.00 $ 123,420.00 $ 135,762.00 $ 149,338.20
Costos Variables
Comision por Venta $ 84,000.00 $ 105,668.64 $ 132,926.92 $ 167,216.75 $ 210,351.98
Intereses $ - $ - $ - $ - $ -
Depreciacion eq computacion $ 533.33 $ 533.33 $ 533.33 $ $ -
Depreciacion eq oficina $ 166.67 $ 166.67 $ 166.67 $ - $ -
Utilidad Antes de PT $ 42,460.00 $ 99,850.56 $ 176,671.29 $ 279,096.97 $ 412,660.89
Participaciéon Trabajadores 15% $ 6,369.00 $ 14,977.58 $ 26,500.69 $ 41,864.54 $ 61,899.13
Utilidad Antes de Impuesto $ 36,091.00 $ 84,872.98 $ 150,170.60 $ 237,232.42 $ 350,761.76
Impuesto 22% $ 7,040.02 | $ 18,672.05 '$ 33,037.53 $ 5219113 $  77,167.59
Utilidad Después de Impuesto $ 28,150.98 $ 66,200.92 $ 117,133.06 $ 185,041.29 $ 273,594.17
Depreciacion eq computacion $ 533.33 $ 533.33 $ 533.33 $ $ -
Depreciacién eq oficina $ 166.67 $ 166.67  $ 166.67 $ $ -
Valor en libros eq computacion $ 533.33
Valor en libros eq oficina $ 166.67
Inversion -$ 2,100.00
Préstamo $ -
Amortizacion $ - $ $ - $ $ -
Capital de trabajo -$ 28,820.00 $ 28,820.00
Valor de desecho $ 700.00
Flujo de Caja -$ 30,920.00 $ 28,850.98 $ 66,900.92 $ 117,833.06 $ 185,041.29 $ 303,814.17
VAN (15%) $  379,078.96 | TIR 172%

3.3.5 Analisis del VAN, TIRy PAYBACK

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

Como se observa en la tabla 3.5, el VAN obtenido en el flujo proyectado a cinco

afios es de $379,078.96, cuyo valor se derivé con una tasa minima de retorno del

15%; al obtener un resultado mayor a cero, se concluye que el proyecto es
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econOmicamente viable. A su vez, la TIR del proyecto se valoré en 172%, esto
puede explicarse debido a que el proyecto es de una empresa en marcha por lo
cual no se recurre a una fuerte inversion, solo se necesitan $30,920.00 entre
inversion y capital de trabajo para cubrir los egresos de los primeros meses.
Finalmente, el Payback del proyecto dio como resultado que la inversion se
recuperara en el primer afio, debido a que el flujo de este mismo afio se estima

en $28,850.98, mayor a los $2,100.00 de la inversién inicial.

3.3.6 Anaélisis de Sensibilidad

La empresa identificé tres escenarios que condicionan el valor de los flujos netos
proyectados; a cada escenario se le asigné una probabilidad de ocurrencia la cual
se muestra en la tabla 3.6. Para el escenario pesimista se espera una disminucion
de la demanda en 7%, para el normal se mantiene el crecimiento en 14.36%, y
por ultimo, para el escenario optimista se plantea un crecimiento de la demanda

del 5% mas que el actual.

Tabla 3.6 Analisis de sensibilidad ante escenarios futuros

Escenario | P(K) VAN (rek)

Factor Desviacion cuadrada

(rek*P(K)) (rek-rep)?2 Free et

Pesimista 25% $ 232,911.18 | $ 58,227.79 | $ 19,902,863,632.04

4,975,715,908.01

Optimista 27% $ 495,566.63 | $ 133,802.99 | $ 14,781,195,739.90

3,990,922,849.77

Suma

$

Normal 48% $ 379,078.96 | $ 181,957.90 | $ 25,910,926.18 $ 12,437,244.56
$
$

100% rep $ 373,988.69 | $ 34,709,970,298.12 8,979,076,002.35

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

Con este resultado se procede a calcular la desviacion mediante la formula 2.2. El
resultado obtenido es de $94,757.99, lo que indica que hay un 68.27% de
probabilidad de que el VAN se encuentre en el intervalo de $373,988.69 mas
$94,757.99 y $373,988.69 menos $94,757.99, es decir, entre $279,230.70 y
$468,746.67. Ademas, con una confianza del 95.45%, el intervalo del VAN estara
entre $184,472.71 y $563,504.66. En ambos casos, el limite inferior resulta ser
mayor al valor de la inversion, por lo que siempre se obtendria un VAN mayor a

cero.
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CAPITULO 4

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Debido a la falta de competitividad que existe por parte de las PYMES en el sector
comercial de la ciudad de Guayaquil, se plante6 llevar a cabo el relanzamiento del
software ERP DOBRA 7 EMPRESARIAL, el mismo que cuenta con diversos moédulos
integrales, ayudando a gerentes y colaboradores a obtener informacion precisa y 6ptima,
procesos automatizados y mayor control; lo cual permite que las empresas sean mas

eficientes al momento de tomar decisiones y sean mas competitivas.

A través del plan comercial que se ha enfocado este proyecto, se espera incrementar las
ventas de la compaiiia y a su vez impactar en el sector socioeconémico con el aumento

de la competitividad de las PYMES en Guayaquil.

Para poder realizar este plan comercial, se establecié una metodologia de investigacion,
la misma que fue la de Design Thinking, la cual permitié tener un enfoque mas claro
acerca de la necesidad que una PYME puede tener al no contar con un sistema ERP
integral; adicional, se procedi6 a analizar tanto el ambiente externo e interno en el que
se encuentra el sector de las TICS con el fin de visualizar cuan 6ptimo seria implementar
el plan de negocio. Posterior a esto, se procedi6 a realizar el estudio del mercado, donde
se establecieron los objetivos del proyecto y los factores que intervienen en el marketing
mix. En este estudio se definié el nimero de encuestas que se realizé para respaldar el
plan propuesto, las mismas que fueron 358. Finalmente se realizé el analisis financiero

para constatar cuan rentable y viable es el proyecto.

Conclusiones

Las PYMES del sector comercial representan un nicho de mercado muy atractivo debido
a que apenas el 54.75% de las mismas cuentan con un sistema integral que pueda
administrar las tareas del negocio; existe una demanda insatisfecha a la par de una

intensa competencia por captar clientes en este sector.

Con respecto a los criterios que los usuarios tienen al momento de elegir un sistema ERP

se puede concluir, a través de las encuestas, que la mayoria espera que el sistema
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pueda automatizar las tareas, lo cual permita manejar de una mejor forma la informacion
requerida; y que el mismo sea flexible y personalizado cumpliendo las necesidades del
usuario. Adicional, el 92% de los encuestados esperan que al invertir en un software
completo los costos de la compaiiia disminuyan en el largo plazo y el 98% de los mismos

esperan que la productividad del negocio aumente significativamente.

Como una empresa desarrolladora de software, NEXT TECHNOLOGY cuenta con la
infraestructura necesaria y con capital humano capacitado y apto para gestionar las
necesidades de los usuarios, lo cual representa una gran ventaja para la compafiia
porque permite cumplir con las expectativas de los clientes. Adicional, la empresa cuenta
con un post servicio de excelencia, el cual se basa en mantenimiento del software,

servicio técnico y garantia, creando una relacion sélida con el cliente.

Como desventajas, en la cadena de valor se identificé que la compafia no cuenta con
un plan de mercadeo y distribucion correcto, ya que hasta ahora solo se basa en
referencias para vender el sistema sin tener gastos significativos en publicidad y un
equipo de venta. Por otro lado, existe una nueva tendencia que esta recibiendo una fuerte
acogida en el mercado, la cual involucra la transicion del sistema ERP tradicional a un
sistema ERP en la nube; lo que para NEXT TECHNOLOGY representa una gran
desventaja, puesto que la compafia no ha analizado el invertir en este nuevo servicio y

asi poder incrementar la cartera de clientes.

Finalmente, se concluye que las estrategias Optimas para la comercializacion del
software DOBRA 7 EMPRESARIAL son: invertir mas en publicidad, puesto a que la
forma en que la empresa ha incrementado sus ventas en su gran mayoria se debe a
referencias obtenidas de los clientes actuales. Segun las encuestas, el mercado
informatico se maneja por referencias en un 57.5%, seguido por el internet en un 25.15%.
Contratar personal de venta, que no solo se enfoque en aumentar la cartera al realizar
campafas de publicidad y divulgacion de los servicios sino que también manejen las
ventas a través del sitio web; y participar tanto en ferias nacionales e internacionales
como expositor y/o visitante, para asi establecer nuevas relaciones comerciales y hacer

conocer la marca.
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Recomendaciones

e Centrarse en estrategias de penetracion de mercado, invirtiendo mas en
publicidad a través de las redes sociales y emails; contratando personal que se
dedique a las ventas tanto directas como en la web; y creando camparfias de

fidelizacion de los clientes.

e Desarrollar una pagina web no solo adaptable a diferentes navegadores, modelos
de celular y ubicaciones geograficas; sino también que sea llamativa para el

usuario, que le genere confianza y seguridad de lo que va a adquirir.

e Realizar estrategias de desarrollo de mercado tales como asistir a ferias
nacionales e internacionales como expositor y visitante, esto permitira que no solo
la marca sea reconocida sino también la empresa como tal.

e Ofrecer al usuario un sistema completo e integral, de tal forma que la compaifia
no tenga que contratar a otros proveedores para poder obtener la informacion
requerida.

e Analizar la viabilidad de invertir en un sistema en la nube, puesto que esto esta
creando una mayor expectativa por parte de las PYMES y grandes empresas no

solo a nivel nacional sino a nivel mundial.
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ANEXOS

ANEXO 1: MAPAS DE EMPATIA Y EXPERIENCIA

Mapa de empatia gerentes PYMES

£Queé
PIENSA Y SIENTE?

Desea gue su empresa sea solvente y
que pueda mantener un constante
crecimiento, le preocupa la gran
Iintensidad competitiva del mercado

Gerentes PYMES

Cuentan con mas
apoyo del " At Existe una gran
gobierno, sin — competencia con
embargo existe 2 amplia gama de
incertidumbre 4 ~ = productos a ofertarya
debidoa la <1 . precios competitivos.
economia local. - 2 S Politicas comerciales
e favorables.

HAC
Busca dar lo mejor para su empresa, gue
sus amploados sean productivos, le
importa la rentabllidad a corto plazoy una
buensa gestion.

RESULTADOS

Le motivan que se realicen bien los procesos,
que sus empleados sean atentos.
El &xito se basa en que & empresa gane
espacio en ¢l mercado y pueda crecer.

ESFUERZOS

Teme no tener la rentabilidad necesaria para
que la empresa sobreviva en el mercado.
Lo frustra la falts de productividad y mals

gestion en ciertos procesos del negocio.

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

Mapa de empatia entes reguladores

EQue
PIEMNSA Y SIEMNTE?

Desea que exista transparencia, calidad en
bt prostesng: d e oontnol, y & tiwidad.
Demaras en los procesos, companias gue no
contribuyen en las auditorias y personal
competitivo son sus principales
PrECUpa Chomnes.,
Entes uladores

I ] ]
EFpresas con Del enterno labora P"'-'rld'l'
e observar a empresas micro y

. e e s ) e o therse un
tecnoldgicas, sobretodo control eficar de suws
contables, agilitan la E—— d:hld'ﬂllﬁﬂ‘ldl‘
auditoriay el control. L *
conocimiento, herramientas
vecnoldgicas v ayuds ineficas

£ e DErCEnos

HACE ¥ DICE?

Busca controlar y promaover
la activided empresarial por
medio de suditorias a
empresas en el pais

RESULTADIDS
Una meedida del éxito es la mejora en la
adminitracidn por medio de la sutomatizacidn
de los procesos, optimizacidn de recursosy
garantizar el buen funcionamiento del sistema
empresarial.

Frocura optimizar sus recursos, agtomatizar
procesos y brindar servicios de calidad a todo &l

sector empresarial, los obstdculos surgen debido
a empresas gue no han implementado sistemas
que aywden en el control de las mismas.,

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco
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Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

Mapa de experiencia Entes Reguladores

Busna
gesticey
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Calaciad
Enn ko BYOLasns

HerarTierd e

Traniparencis gzt Humares WP e Tacnoldgaas
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Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco




ANEXO 2: CUESTIONARIO

Preguntas

Informacién General de sistemas ERP

¢Dispone su empresa o estd implantando un sistema de gestiéon empresarial o ERP?

Si

No

Si su empresa decide comprar un sistema o cambiar el que actualmente usa, que probabilidades habria de que adquiera un ERP?

OO

O Extremadamente probable

O Muy probable Si escoge cualquiera de estas
O Moderadamente probable opciones, pase a la pregunta 5
O Ligeramente probable

O Para nada probable Pase a la pregunta 3

Si no hay probabilidades de que adquiera un ERP ¢Cudles son los dos principales motivos?
Costos elevados

Tiempo de implantacidn

Falta de liquidez en la empresa

Dificil de usar

Manejo de pocos procesos e informacion

Conforme con el sistema actual de la empresa

No considera necesario

¢Qué deberia suceder para aumentar la probabilidad de que adquiera un sistema ERP? Escoja 2 opciones (pase a la pregunta 19)
Incremento de Liquidez en la empresa

Genere valor a la empresa

Que el costo del ERP sea bajo

Sea flexible y acorde a las necesidades de la empresa

Sistema informatico actual obsoleto

Proveedor de software confiable y comprometido

Que permita exportar / importar datos de forma facil.

Informacion acerca de las caracteristicas del ERP

¢Un ERP ayudaria a solucionar los problemas que actualmente tiene en su empresa?

0000000

0000000

Totalmente en Totalmente de
2 Neutral 4
desacuerdo acuerdo

éCudntos paquetes ERP fueron evaluados antes de la eleccién final?

O 1- 2 paquetes
O 3 - 5 paquetes
O 6 paquetes 0 mas

¢Cudl es el numero aproximado de usuarios de su sistema ERP?

O Menos de 5
O Entre 6y 10
O Entre 11y 15
O Entre 16y 25
O Mas de 25
Considere en una escala del 1 al 5 las siguientes caracteristicas de un sistema ERP, donde 5 es el factor mas importante y 1 el menos importante

1 2 3 4 5

Aumento de la productividad

Mejorar relacion entre cliente y empresa

Optimizar tiempos

Mejor manejo de informacion

Sea flexible y personalizado

Minimizar costos

Automatizacion de tareas

Considerando la implementacion del ERP en su organizacion con respecto a la facilidad de uso...

No sabe/No | Totalmente en En Totalmente
Neutral De acuerdo
contesta desacuerdo desacuerdo de acuerdo

Los usuarios interactuan con el ERP de forma
sencilla y sin complicaciones

Aprender a operar con el sistema ERP ha sido
facil para los empleados

En términos generales, el sistema ERP es facil de
usar




10

11

12

13

14

15

16

17

Considerando la implementacién del ERP en su organizacién con respecto a la satisfaccion general...

No sabe/No | Totalmente en En Totalmente
Neutral De acuerdo
contesta desacuerdo desacuerdo de acuerdo
La Gerencia de la empresa estd satisfecha con el
sistema ERP
Los usuarios del ERP de la empresa estan
satisfechos con el sistema
En términos generales, la adopcion del sistema
ERP ha sido exitosa
Considerando la implementacién del ERP en su organizacién con respecto al éxito de la misma...
No sabe/No | Totalmente en En Totalmente
Neutral De acuerdo
contesta desacuerdo desacuerdo de acuerdo
El costo del proyecto de implementacion del ERP
fue mayor a lo presupuestado
El proyecto de implementacién del ERP consumié
mds tiempo a lo originalmente previsto
El desempefio del ERP fue menor al nivel
originalmente esperado
En términos generales, la empresa esta satisfecha
con el proceso de implantacion del ERP
Considerando la implementacion del ERP en su organizacidn con respecto al impacto en el negocio...
No sabe/No | Totalmente en En Totalmente
Neutral De acuerdo
contesta desacuerdo desacuerdo de acuerdo

Los procesos de negocio de la compafiia se
mejoraron gracias al uso del ERP

El ERP provee informacidn en tiempo real que
facilita el proceso de toma de decisiones

El ERP ha permitido mejorar el nivel de
satisfaccion de los clientes de la empresa

La satisfaccion y moral de los empleados ha
mejorado como resultado de la implementacion
del ERP

La empresa cuenta con mas agilidad y flexibilidad
como resultado de la implementacion del ERP

En términos generales, la empresa esta satisfecha
con los objetivos de negocio que se han logrado
gracias al uso del ERP

Adicional al sistema ERP, ¢éQué complementos considera necesarios por parte de su proveedor informatico?

Servicio y Soporte técnico

000000

Otro (Especifique)

éCon cud
Microsoft Dynamics NAV
SAP

Infor LN

Oracle PeopleSoft Enterprise
SAGE Business Cloud

Otro (Especifique)

000000

Sistema de Inteligencia de Negocios
Sistema de Gestidn del Conocimiento
Constante Actualizacion del Sistema

Servicios de Personalizacion e Integracion

de los siguientes ERP trabaja su compafiia?

éConoce ud el sistema ERP “DOBRA 7 EMPRESARIAL”

Si
No
Comportamiento del Consumidor

©]@)

¢Qué fuentes utiliza o utilizé su empresa para encontrar un sistema ERP adecuado?

Internet

Convocatorias Publicas
Consultores de negocios
Referencias

Otro (Especifique)

00000

Pase a la pregunta 17

Pase a la pregunta 18

¢Cémo califica la experiencia de compra de un sistema ERP a través de Internet?

Excelente
Bueno
Regular
Malo

0000




18

19

20

21

22

¢Cual es el modelo de precios més adecuado para su compafiia?

O Pago por licencia mensual
O Pago por licencia anual
O Indiferente

Informacién de la Empresa

¢En qué sector de la ciudad de Guayaquil se ubica su empresa (casa matriz)?
Norte

Sur

Centro

Suroeste

Via a Daule

Otro

¢En qué categoria, segun el numero de trabajadores, se encuentra su empresa?

000000

O Pequefia (10 a 49 trabajadores)

O Mediana A (50 a 99 trabajadores)

O Mediana B (100 a 199 trabajadores)
¢En qué afio se fundd la empresa?
o0 | |
Area a la que pertenece dentro de la empresa

O Direccién General

O Financiera

O Administrativa

O Sistemas

O

Otro (Especifique)




ANEXO 3: CODIFICACION DE LA ENCUESTA

Variable N° Caodificacion Esc"’?'? fje
Medicion
Uso 1 0= SI Nominal
1= No
1= Extremadamente probable
2= Muy probable
Probabilidad de adquirir 2 3= Moderadamente probable Ordinal
4= Ligeramente probable
5= Para nada probable
Motivo de no adquirir 3 1=Si
Costos elevados 3a 0= No
Tiempo implantacion 3b
Falta liquidez 3c .
Dificil de usar 3d Nominal
Pocos procesos e informacion 3e
Conforme con el actual 3f
No considera nhecesario 39
Aumentar la probabilidad 4 1=Si
Incremento liquidez 4a 0= No
Genera valor 4b
Costo bajo 4c .
) Nominal
Flexible 4d
Sistema actual obsoleto de
Proveedor confiable Af
Exportar/importar datos facil 49
1= Totalmente en desacuerdo
2= En desacuerdo
Solucién 5 3= Neutral Ordinal
4= De acuerdo
5= Totalmente de acuerdo
1= 1-2 paquetes
Paquetes Evaluados 6 2= 3-5 paquetes Ordinal
3= 6 paquetes 0 mas
1= Menos de 5
2=Entre 6y 10
Numero de Usuarios 7 3=Entre 11y 15 Ordinal
4=Entre 16y 25
5= Mas de 25
Caracteristicas 8 1= Para nada importante
Productividad 8a 2= Poco Importante
Relacién 8b 3= Mé&s 0 menos importante
Optimizacion 8c 4= Muy Importante Ordinal
Informacion 8d 5= Absolutamente Esencial
Flexibilidad 8e
Minimizacién de costos 8f

Automatizacion

89




9 0= No sabe/No contesta
9a 1= Totalmente en desacuerdo
Facilidad de Uso b 2= En desacuerdo Ordinal
9c 3= Neutral
4= De acuerdo
5= Totalmente de acuerdo
10 0= No sabe/No contesta
10a 1= Totalmente en desacuerdo
Satisfaccion General 106 2= En desacuerdo Ordinal
10c 3= Neutral
4= De acuerdo
5= Totalmente de acuerdo
11 0= No sabe/No contesta
1lla 1= Totalmente en desacuerdo
Exito de la implementacion 11b 2= En desacuerdo Ordinal
1lic 3= Neutral
11d 4= De acuerdo
5= Totalmente de acuerdo
12 0= No sabe/No contesta
12a 1= Totalmente en desacuerdo
12b 2= En desacuerdo
Impacto en el Negocio 12c 3= Neutral Ordinal
12d 4= De acuerdo
12e 5= Totalmente de acuerdo
12f
1= Sistema de Inteligencia de Negocios
2= Sistema de Gestion del Conocimiento
3= Constante Actualizacién del Sistema .
Complementos 13 o L. Nominal
4= Servicio y Soporte técnico
5= Sistema de Personalizacion e Integracion
6= Otro (Especifique)
1= Microsoft Dynamics NAV
2= SAP
3= Infor LN
Marcas 14 4= Oracle Peoplesoft Enterprise Nominal
5= SAGE Business Cloud
6= Otro (Especifique)
. 0=Si )
Dobra 7 Empresarial 15 Nominal
1= No
1= Internet
2= Convocatorias Publicas
Fuentes 16 3= Consultores de negocios Nominal
4= Referencias
5= Otro (Especifique)
1= Excelente
Internet 17 2= Bueno Ordinal
3= Regular
4= Malo
1= Pago por licencia mensual
Modelo de Precios 18 2= Pago por licencia anual Nominal

3= Indiferente




Sector

19

1= Norte

2= Sur

3= Centro

4= Suroeste
5= Via a Daule
6= Otro

Nominal

Tamafo

20

1= Pequefia (10 a 49 trabajadores)
2= Mediana A (50 a 99 trabajadores)
3= Mediana B (100 a 199 trabajadores)

Ordinal

Tiempo

21

Ingresar los afios que la empresa tiene en el
mercado

Escalar

Area

22

1= Direccién General
2= Financiera

3= Administrativa

4= Sistemas

5= Otro (Especifique)

Nominal

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco




ANEXO 4: DETALLE ESTUDIO FINANCIERO

1. Detalle de la Inversion Inicial

Inversion Inicial

Activo Fijo Concepto Precio Depreciacién Anual
Equipos de computacion (2) | $ 1,600.00 | $ 533.33
Eq. de oficina (escritorios,
sillas) $ 500.00 | $ 166.67
Total | $ 2,100.00 | $ 700.00
Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco
2. Detalle de los costos fijos
Costos Fijos
Con
Concepto Base Incremental proyecto
$
Compra de Mercaderia $ 18,000.00 No varia 18,000.00
$
Pago de Salarios $  105,300.00 + 115,700.00
$
Alquiler $ 5,400.00 No varia 5,400.00
$
Gastos de Marketing $ 180.00 + 8,540.00
$
Servicios Basicos $ 1,200.00 No varia 1,200.00
$
Pago impuestos y seguros $ 42,000.00 No varia 42,000.00
$
Otros Egresos $ 102,000.00 No varia 102,000.00
$ $
Total | 274,080.00 292,840.00

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

3. Detalle del costo variable

Costos Variables

Concepto Precio
Comisién base 5% $ 50.00
Comisioén con proyecto 20% $ 200.00

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco




4. Proyeccion de la demanda

Proyeccion de la Demanda Anual Base
Poblacion Meta (Pymes sector
comercial Guayas) 5259
% empresas que utilizan un ERP
(54.75%) 2879
Participacion de mercado (0.8%) 24
Total Demanda Anual 24 Pymes
Proyeccion Demanda Anual con Proyecto
Participacion de mercado (1.2%) 35
Total Demanda Anual 35 Pymes
Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco
Proyeccion de la demanda mensual
Meses Demanda Base Ventas (licencias) Demanda con Proyecto Ventas
Enero 2 24 2 12
Febrero 2 24 2 24
Marzo 2 24 2 24
Abril 2 24 2 24
Mayo 2 24 2 36
Junio 2 24 3 36
Julio 2 24 3 36
Agosto 2 24 3 36
Septiembre 2 24 4 48
Octubre 2 24 4 48
Noviembre 2 24 4 48
Diciembre 2 24 4 48
Total 24 288 35 420
Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco
5. Incremento en ventas empresas competidoras
VENTAS
EMPRESA 2012 2013 2014 2015
$63,170,44 | $82,326,61 | $95,525,93 | $120,843,93
TATASOLUTION CENTER SA 3 8 2 5
Nokia Solutions And Networks Ecuador $42,096,98 | $38,517,31 | $40,995,78
S.A. 0 2 1 $38,373,938
$26,196,18 | $30,828,86 | $32,402,89
Binaria Sistemas Cia. Ltda. 4 1 8 $33,285,433




$37,925,34 | $55,194,66 | $55,194,66
NEXSYS DEL ECUADOR 8 7 7 $75,535,684

2012-2013 2013-2014 | 2014-2015 Promedio

TATASOLUTION CENTER SA 30% 16% 27% 24.29%
Nokia Solutions And Networks Ecuador

S.A. -9% 6% -6% -2.82%
Binaria Sistemas Cia. Ltda. 18% 5% 3% 8.50%
NEXSYS DEL ECUADOR 46% 0% 37% 27.46%

Total 14.36%

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

6. Modelo CAPM
Formula:
Ri =Rf + B, * (Rm — Rf) + R.P.g,

Donde:

¢ Riesla TMAR exigida por los inversionistas

e Rfeslatasa libre de riesgo, que se la puede encontrar en yahoofinances.com

e [, es la beta apalancada para la industria de software

e Rm es la rentabilidad del mercado, que segun datos histéricos de
damodaran.com es de 4.66%

e R.P.ecu es el riesgo pais del Ecuador, que para enero del 2019 es del 7.75%

MODELO CAPM

Datos:

Riesgo pais 7.75% Fuente: BCE enero 2019

Rf 2.68% Fuente: US Treasury Bonds
Rates, ultimos 10 afios

Tc 33.70%

Ratio D/E 0.00 100% capital propio

Beta 0.98

PRM 4.66% Fuente: damodaran.com

Ri 15.00%

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco



7. FLUJO DE CAJA MENSUAL

FLUJO DE CAJA MENSUAL CON PROYECTO

INGRESOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Nimero de licencias a vender 24 24 24 24 36 36 36 36 36 48 48 48
Precio Promedio Licencia $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00
Total Ingresos $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $36,000.00 $36,000.00 $36,000.00 $36,000.00 $36,000.00 $48,000.00 $48,000.00 $48,000.00
20% efectivo $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 9,600.00 $ 9,600.00 $ 9,600.00
20% crédito a 30 dias $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 9,600.00 $ 9,600.00
30% crédito a 60 dias $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $10,800.00 $10,800.00 $10,800.00 $10,800.00 $10,800.00 $14,400.00
30% crédito a 90 dias $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $10,800.00 $10,800.00 $10,800.00 $10,800.00 $10,800.00
Ingreso Mensual $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $26,400.00 $28,800.00 $32,400.00 $36,000.00 $36,000.00 $38,400.00 $40,800.00 $44,400.00
Costos Fijos $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33 $24,403.33
Costos Variables $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 9,600.00 $ 9,600.00 $ 9,600.00
Egresos Mensuales $29,203.33 $29,203.33 $29,203.33 $29,203.33 $31,603.33 $31,603.33 $31,603.33 $31,603.33 $31,603.33 $34,003.33 $34,003.33 $34,003.33
Saldo Mensual -$ 5203.33 -$ 5,203.33 -$ 5,203.33 -§ 5203.33 -$ 5203.33 -$ 2,803.33 $ 796.67 $ 4,396.67 $ 4,396.67 $ 4,396.67 $ 6,796.67 $10,396.67
Saldo Acumulado -$ 5,203.33 -$10,406.67 -$15,610.00 -$20,813.33 -$26,016.67 -$28,820.00 -$28,023.33 -$23,626.67 -$19,230.00 -$14,833.33 -$ 8,036.67 $ 2,360.00
Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

| FLUJO DE CAJA MENSUAL BASE \
INGRESOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre
Nimero de licencias a vender 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24
Precio Promedio Licencia ~ $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00
Total Ingresos $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00
20% efectivo $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00
20% crédito a 30 dias $ 2,400.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00
30% crédito a 60 dias $ 3,600.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00
30% crédito a 90 dias $ 3,600.00 $ 3,600.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00
Ingreso Mensual $14,400.00 $20,400.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00 $24,000.00
Costos Fijos $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00 $22,840.00
Costos Variables $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
Egresos Mensuales $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00 $24,040.00
Saldo Mensual -$ 9,640.00 -$ 3,640.00 -$ 4000 -§ 4000 -5 40.00 $ 40.00 -§ 4000 -$ 40.00 -5 40.00 $ 4000 -§ 4000 -5  40.00
Saldo Acumulado -$ 9,640.00 -$13,280.00 -$13,320.00 -$13,360.00 -$13,400.00 -$13,440.00 -$13,480.00 -$13,520.00 -$ 13,560.00 -$13,600.00 -$13,640.00 -$13,680.00

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco



1. ¢Dispone su empresa o esta implantando un sistema de gestion empresarial o

ANEXO 5: TABULACION DE DATOS

ERP?
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Si 196 54.7 54.7 54.7
Valid No 162 45.3 45.3 100.0
Total 358 100.0 100.0
Dispone su empresa de un sistema ERP
W si
EnNo

Elaborado por: Maria José Morante y Patricio Pacheco

2. Sisu empresa decide comprar un sistema o cambiar el que actualmente usa,

¢qué probabilidades habria de que adquiera un ERP?

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Extremadamente probable 17 4.7 8.7 8.7
Muy probable 49 13.7 25.1 33.8
] Moderadamente probable 57 15.9 29.2 63.1
vald Ligeramente probable 43 12.0 221 85.1
Para nada probable 29 8.1 14.9 100.0
Total 195 54.5 100.0
Missing  System 163 45.5
Total 358 100.0




¢Qué probabilidades habria de adquirir un sistema erp o cambiar el actual?

.Extremadamente
probable

B Muy probatils
Moderadamente
probable

M Ligeramente probahle

[JPara nada prohable

3. Sino hay probabilidades de que adquiera un ERP ¢ Cuales son los dos
principales motivos?

Statistics

motivo 1 de no

adquisicion

motivo 2 de no

adquisicion

Valid

Missing

29
329

29
329

Principales motivos de no adquirir un Sistema ERP

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent percent
Costos Elevados 11 0.19 0.19 0.19
Tiempo de implantacion 13 0.22 0.22 0.41
Falta de liquidez 8 0.14 0.14 0.55
Valid Dificil de usar 3 0.05 0.05 0.60
Pocos procesos
informacioén 2 0.03 0.03 0.64
Conforme sistema actual 13 0.22 0.22 0.86
No considero necesario 8 0.14 0.14 1.00
Total 58 1.00 1.00




NO CONSIDERO NECESARIO
CONFORME SISTEMA ACTUAL

POCOS PROCESOS INFORMACION

TIEMPO DE IMPLANTACION

FALTA DE LIQUIDEZ

COSTOS ELEVADOS

Motivos por los cuales no hay
probabilidad de adquirir un ERP

DIFICIL DE USAR

8 10 12 14

4. ¢Qué deberia suceder para aumentar la probabilidad de que adquiera un
sistema ERP? Escoja 2 opciones (pase a la pregunta 19)
¢, Qué deberia suceder para | ¢Qué deberia suceder para
aumentar la probabilidad de | aumentar la probabilidad de
gue adquiera un sistema que adquiera un sistema
ERP? ERP?
Valid 29 29
N
Missing 329 329
¢, Qué debe suceder para aumentar la probabilidad de adquirir un ERP?
Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent percent
Incremento de liquidez 6 0.10 0.10 0.10
Genere valor a la empresa 5 0.09 0.09 0.19
Costo del ERP bajo 12 0.21 0.21 0.40
Sea flexible y acorde a las

Valid necesidades 14 0.24 0.24 0.64
Sistema actual obsoleto 9 0.16 0.16 0.79
Proveedor de software confiable 12 0.21 0.21 1.00
Exportar/Importar datos facil 0 0.00 0.00 1.00

Total 58 1.00 1.00




PROVEEDOR DE SOFTWARE CONFIABLE

SEA FLEXIBLEY ACORDE A LAS NECESIDADES

¢ Qué deberia suceder para aumentar la
probabilidad de adquirir un ERP?

SISTEMA ACTUAL OBSOLETO

COSTO DEL ERP BAJO

GENERE VALORA LA EMPRESA

INCREMENTO DE LIQUIDEZ

10

12 14 16

5. ¢Un ERP ayudaria a solucionar los problemas que actualmente tiene en su

empresa?
Frequency Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
En desacuerdo 5 1.4 3.0 3.0
Neutral 24 6.7 14.4 17.4
Valid De acuerdo 66 18.4 39.5 56.9
Totalmente de acuerdo 72 20.1 43.1 100.0
Total 167 46.6 100.0
Missing  System 191 53.4
Total 358 100.0

&Un ERP ayudaria a solucionar los problemas que actualmente tiene en su

empresa?

Percent

En desacuerdo

Meutral

De acuerdo

Totalmente de
acuercdo




6. ¢Cuantos paquetes ERP fueron evaluados antes de la eleccion final?

H3- 5 paguetes

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent

1 - 2 paquetes 69 19.3 41.3 41.3

3 - 5 paquetes 87 24.3 521 93.4
Valid

6 0 mas paquetes 11 3.1 6.6 100.0

Total 167 46.6 100.0
Missing  System 191 53.4
Total 358 100.0

paquetes evaluados antes de la eleccion final
W1 -2 paguetes

[CJ6 o mas paquetes

7. ¢Cual es el nUmero aproximado de usuarios de su sistema ERP?

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent

Menos de 5 14 3.9 8.4 8.4
Entre 6 y 10 26 7.3 15.6 24.0
Entre 11y 15 48 13.4 28.7 52.7

Valid
Entre 16 y 25 59 16.5 35.3 88.0
Mas de 25 20 5.6 12.0 100.0
Total 167 46.6 100.0

Missing  System 191 53.4

Total 358 100.0




Nuamero de usuarios del sistema ERP

8.38%

Mivenos de 5
EEntre 6y 10
CEntre 11y 15
MEntre 16y 25
[Cvias de 25

8. Considere en una escala del 1 al 5 las siguientes caracteristicas de un sistema
ERP, donde 5 es el factor mas importante y 1 el menos importante

Caracteristicas de un sistema ERP

Frecuencia
Mas o
Para nada Poco menos Muy Absolutamente
importante | importante importante importante esencial Total
Aumento de la productividad 0 0 3 52 112 167
Mejorar relacién entre cliente y
empresa 0 3 35 53 76 167
Optimizar tiempos 0 0 9 53 105 167
Valid  Mejor manejo de informacién 0 3 6 38 120 167
Sea flexible y personalizado 0 2 11 24 130 167
Minimizar costos 0 0 13 37 117 167
Automatizacion de tareas 0 0 3 33 131 167
Caracteristicas de un sistema ERP
140 131

130
120 112
100
80
60 52
37
40
24
20 13
3
00 00
. 00l [
Aumento de la Mejorar relacion  Optimizar Mejor manejo  Sea flexible y Minimizar
productividad entre cliente y tiempos de informacién personalizado costos

empresa

M Para nada importante

Muy importante

B Poco importante

117

B Més o menos importante

= Absolutamente esencial

Automatizacion

de tareas




9. Considerando la implementacion del ERP en su organizacion con respecto a la
facilidad de uso...

Frecuencia
No Totalmente En De Totalmente
sabe/No en Neutral
desacuerdo acuerdo | de acuerdo
contesta | desacuerdo
Los usuarios
interactian con el
ERP de forma - - 5 31 81 50
sencillay sin
complicaciones
Aprender a operar
con. el 5|’stfema ERP ) 5 17 36 60 49
ha sido facil para los
empleados
En términos
generales, el sistema - - 7 25 82 53
ERP es facil de usar

Facilidad de Uso del ERP

En términos generales, el sistema ERP es
facil de usar

Aprender a operar con el sistema ERP ha
sido facil para los empleados

Los usuarios interactuan con el ERP de
forma sencilla y sin complicaciones

0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Totalmente de acuerdo ™ Deacuerdo M Neutral ®En desacuerdo



10.Considerando la implementacion del ERP en su organizacion con respecto a la
satisfaccion general...

Frecuencia

No Totalmente
En De Totalmente
sabe/No en Neutral

desacuerdo acuerdo | de acuerdo
contesta | desacuerdo

La Gerencia de
la empresa estd i 5 24 58 83
satisfecha con
el sistema ERP
Los usuarios del
ERP de la
empresa estan - - 4 32 53 78
satisfechos con
el sistema
En términos
generales, la
adopcion del - - - 23 63 81
sistema ERP ha
sido exitosa

Satisfaccion General del ERP

En términos generales, la adopcion del
sistema ERP ha sido exitosa

Los usuarios del ERP de la empresa
estan satisfechos con el sistema

La Gerencia de la empresa esta
satisfecha con el sistema ERP

0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Totalmente de acuerdo mDe acuerdo mNeutral ®Endesacuerdo



11.Considerando la implementacion del ERP en su organizacion con respecto al

éxito de la misma...

Frecuencia
N Total
° otalmente En De Totalmente
sabe/No en Neutral
desacuerdo acuerdo | de acuerdo
contesta | desacuerdo
El costo del proyecto de
impl tacion del ERP
implementacién de 1 a1 37 36 39 13
fue mayor alo
presupuestado
El proyecto de
implementacion del ERP
consumio mas tiempo a - 31 52 33 42 9
lo originalmente
previsto
El desempefio del ERP
fue menor al nivel - 32 53 42 40 -
originalmente esperado
En términos generales,
- la empresa esta i i 17 2 74 54
satisfecha con el proceso
de implantacion del ERP
Exito de la implementacion de un sistema ERP
En términos generales, la empresa esta I - 74
satisfecha con el proceso de - 22
implantacion del ERP 0 17
0
El desempefio del ERP fue menor al nivel 422
originalmente esperado c3
32
El proyecto de implementacion del ERP I 22
consumio mas tiempo a lo originalmente 33
previsto 31 52
. i3
El costo del proyecto de implementacién 39
36
del ERP fue mayor a lo presupuestado -37
41
0 10 20 30 40 50 60 70 80
m Totalmente de acuerdo De acuerdo

M Neutral
M Totalmente en desacuerdo

M En desacuerdo




12.Considerando la implementacion del ERP en su organizacion con respecto al
impacto en el negocio...

Frecuencia

No
sabe/No
contesta

Totalmente
en
desacuerdo

En
desacuerdo

Neutral

De
acuerdo

Totalmente
de acuerdo

Los procesos de negocio de la
compaiiia se mejoraron gracias
al uso del ERP

37

66

62

El ERP provee informacion en
tiempo real que facilita el
proceso de toma de decisiones

16

70

81

El ERP ha permitido mejorar el
nivel de satisfaccién de los
clientes de la empresa

44

66

49

La satisfaccion y moral de los
empleados ha mejorado como
resultado de la implementacion

del ERP

- 13 35

58

61

La empresa cuenta con mas
agilidad y flexibilidad como
resultado de la implementacion
del ERP

19

73

75

En términos generales, la
empresa esta satisfecha con los
objetivos de negocio que se han

logrado gracias al uso del ERP

24

64

77

Impacto en el negocio debido a laimplantacién del ERP

En términos generales, la empresa estd satisfecha

con los objetivos de negocio que se han logrado

gracias al uso del ERP

24

La empresa cuenta con mas agilidad y flexibilidad
como resultado de la implementacién del ERP 19

La satisfaccion y moral de los empleados ha
mejorado como resultado de la implementacién

del ERP

El ERP ha permitido mejorar el nivel de
satisfaccion de los clientes de la empresa

El ERP provee informacién en tiempo real que
facilita el proceso de toma de decisiones 16

Los procesos de negocio de la compafiia se
mejoraron gracias al uso del ERP

Totalmente de acuerdo

B

0 10 20 30

De acuerdo Neutral

77
64
75
73
61
58
35
49
66
44
81
70
62
66
37
40 50 60 70 80 90

B En desacuerdo




13. Adicional al sistema ERP, ¢ Qué complementos considera necesarios por parte
de su proveedor informatico?

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative
Percent
Sistema de Inteligencia de
) 32 8.9 19.2 19.2
Negocios
Constante  Actualizacion
_ 56 15.6 335 52.7
del Sistema
Valid Servicio y Soporte técnico 43 12.0 25.7 78.4
Servicios de
Personalizacion e 36 10.1 21.6 100.0
Integracion
Total 167 46.6 100.0
Missing  System 191 53.4
Total 358 100.0

Adicional al sistema ERP, ;Qué complementos considera necesarios por parte
de su proveedor informatico?

Sisterna de Inteligencia
= de Negocios

Constante

Actualizacidn del

Sistemna

Senicio y Soporte
Dtécnico

Senvicios de

Fersonalizacidn

Integracion




14.¢Con cual de los siguientes ERP trabaja su compafia?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent

Microsoft Dynamics NAV 34 9.5 20.4 20.4
SAP 35 9.8 21.0 41.3
Infor LN 20 5.6 12.0 53.3
Oracle PeopleSoft Enterprise 40 11.2 24.0 77.2
SAGE Business Cloud 13 3.6 7.8 85.0

Valid
MBA3 8 2.2 4.8 89.8
AS2 4 1.1 24 92.2
SAFI ERP 5 1.4 3.0 95.2
DOBRA7 8 2.2 4.8 100.0
Total 167 46.6 100.0

Missing System 191 53.4

Total 358 100.0

¢ Con cual de los siguientes ERP trabaja su compania?

W ricrosoft Dynamics MAY
Hsap
Oinfor LM

Cracle PeopleSoft
L Enterprise

[sAGE Business Cloud
WiBaz

[ as2

CIs&FI ERP

O DoeRAT




15. ¢ Conoce Ud. el sistema ERP “DOBRA 7 EMPRESARIAL”?

Frequency Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Si 8 2.2 4.8 4.8
Valid No 159 44.4 95.2 100.0
Total 167 46.6 100.0
Missing 999 191 53.4
Total 358 100.0

¢&Conoce ud el sistema ERP DOBRA 7 EMPRESARIAL?

16. ¢, Qué fuentes utiliza o utilizé6 su empresa para encontrar un sistema ERP

adecuado?
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent

Internet 42 11.7 251 25.1
Convocatorias Publicas 5 14 3.0 28.1

Valid Consultores de negocios 24 6.7 14.4 42.5
Referencias 96 26.8 57.5 100.0
Total 167 46.6 100.0

Missing  System 191 53.4

Total 358 100.0




¢ Qué fuentes utilizé su empresa para encontrar un ERP adecuado?

M irternet

B Convocatorias Publicas
Oconsuttares de negocios
B Referencias

17.¢,Cbmo califica la experiencia de compra de un sistema ERP a través de

Internet?
Frequency Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Excelente 6 17 14.3 14.3
Bueno 20 5.6 47.6 61.9
Valid
Regular 16 4.5 38.1 100.0
Total 42 11.7 100.0
Missing  System 316 88.3
Total 358 100.0

+Como califica la experiencia de compra de un sistema ERP A través de Internet?
B Excelents

EBueno
O Regular




18.¢Cuél es el modelo de precios mas adecuado para su compaiiia?

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Pago por licencia mensual 5 1.4 3.0 3.0
Pago por licencia anual 110 30.7 65.9 68.9
Valid
Indiferente 52 145 311 100.0
Total 167 46.6 100.0
Missing  System 191 53.4
Total 358 100.0

¢ Cual es el modelo de precios mas adecuado para su compariia?

[ Pago por licencia
mensual

B Fago por licencia anual

O indiferente

19.¢En qué sector de la ciudad de Guayaquil se ubica su empresa (casa matriz)?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Norte 88 24.6 24.6 24.6
Sur 44 12.3 12.3 36.9
Centro 85 23.7 23.7 60.6
Valid

Suroeste 26 7.3 7.3 67.9
Via a Daule 115 32.1 32.1 100.0
Total 358 100.0 100.0




¢En qué sector de la ciudad de Guayaquil se ubica su empresa?

M horte

HE Sur

[ centro

B Suroeste
Bia a Daule

20. ¢ En qué categoria, segun el nimero de trabajadores, se encuentra su empresa?

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Pequefia 166 46.4 46.4 46.4
Mediana A 91 25.4 25.4 71.8
Valid
Mediana B 101 28.2 28.2 100.0
Total 358 100.0 100.0

éEn qué categoria, segun el numero de trabajadores, se encuentra su empresa?
M roqueia
B Mediana A
ClMediana B




21.¢En qué afo se fundé la empresa?
Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Afio 1979 o més antiguo 78 21.8 21.8 21.8
Entre 1980 - 1989 102 285 285 50.3
Entre 1990 - 1999 89 24.9 24.9 75.1
Valid  Entre 2000 - 2009 71 19.8 19.8 95.0
Desde el 2010 hasta el
18 5.0 5.0 100.0
presente
Total 358 100.0 100.0
¢En qué afio se fundé la empresa?
t
Q
o
o
o
24.86
Afo19790  Entre 1980 - Erme%QQU- Ertre 5000 - Desde el 2010
mas antiguo 89 1899 2009 hasta el
preserte
Periodo de tiempo
22.Area a la que pertenece dentro de la empresa
Frequency Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Direccion general 112 31.3 31.3 31.3
Financiera 31 8.7 8.7 39.9
Valid  Administrativa 34 9.5 9.5 49.4
Sistemas 181 50.6 50.6 100.0
Total 358 100.0 100.0




Area ala gque pertenece dentro de la empresa el encuestado

M Direccisn general
B Financiera

] Administrativa

M Sistemas




