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1. RESUMEN EJECUTIVO

Fast Report, el Radar Digital del Consumo Masivo en el Ecuador, es una propuesta de
negocios inclusivos, que apoyada por sistemas de informacion geogréaficos, proveera
informacion en tiempo real de ventas, participacion de mercado, habitos de consumo y
similares, a empresas fabricantes o comercializadoras de productos de consumo masivo en
el canal tradicional (tiendas). Fast Report sera el equivalente a la medicion del rating, pero
en lugar de programas de television, lo que mide y reporta digitalmente es el movimiento
de los productos de manera granular o amplia.

Para lograrlo, Fast Report se propone como reto vincular a un grupo poco atendido de la
base de la pirdmide: los tenderos. Ellos alimentaran directamente la base de datos central
de esta iniciativa con el escaneo de sus ventas. Este enfoque plantea interrogantes como:

¢Es posible cambiar la habitual forma de registro (pluma y papel) de los tenderos para
que se adapten a la tecnologia y asi participar de este proyecto? ¢Qué pensaran los
clientes de las tiendas sobre esta nueva forma de registro de ventas cuando la observen?
¢Dejarian de comprar en el local si se utiliza Fast Report? ¢Los fabricantes y
comercializadoras estan interesados en adquirir este servicio y dispuestos a pagar por él?
¢ Seré rentable y sustentable un esquema de esta naturaleza?

Las respuestas a éstas y a otras interrogantes son desarrolladas a lo largo de este
documento. Sin embargo, se describen a continuacion los aspectos mas relevantes de estos
temas.

El punto de partida fue conocer si las marcas fabricantes estan interesadas en contratar un
servicio de consulta de informacién de consumo masivo a través de un sitio web, al que
accediendo tengan a su disposicion un sistema de inteligencia de negocios potente, capaz
de identificar en qué lugar de Guayaquil se esta vendiendo mas o en qué lugar menos, esto
entre otros beneficios, por lo cual se entrevistd a ejecutivos de 20 de las 61 empresas
identificadas como potenciales clientes, quienes respondieron favorablemente con un 95%
de interés en contratar el servicio, estando dispuestos a pagar en promedio $2,346 por mes
y por categoria de producto. Se encontrd que algunas de estas grandes empresas llegan a
pagar hasta $70,000 anuales por store audits, los cuales les resultan limitados porque la
informacioén reportada corresponde en el mejor de los casos al dltimo trimestre; a los
entrevistados les parecié interesante y novedoso este servicio, que actualmente no existe en
el mercado.

Ademas del criterio de los fabricantes, fue menester conocer la perspectiva de los que
compran en tiendas, puesto que de existir resistencia por parte de ellos en acudir a un lugar
que use la herramienta tecnoldgica, podria influir negativamente en la decision de los
tenderos participar en el proyecto. Afortunadamente s6lo el 9% del grupo de compradores
indico que dejarian de comprar en tiendas con Fast Report, porque intuyen que les tomara
mas tiempo que el habitual.
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El acceso a los tenderos no es facil, su desconfianza prima a la hora de ver a un
desconocido en su local, sin embargo, a traves de redes de contacto se pudo tener acceso a
ellos y consultarles si estan interesados en participar en el proyecto, habiendo obtenido que
solo el 61% esta dispuesto, mientras que el 39% se mostré renuente, pero luego se les
consulté qué los motivaria a participar y en esta ocasion el 78% estaria dispuesto a
participar si recibe capacitacion en la herramienta y asesoria en el manejo de su negocio,
mientras que un 17% esperaria recibir alguna forma econémica de retribucion. Sélo un 5%
mantiene su postura y nada los haria participar.

Se identifica una alta amenaza de ingreso de nuevos competidores directos, lo constituyen
las empresas de investigacion de mercados existentes, que podrian decidir reemplazar su
sistema habitual de store audit por uno similar a Fast Report; este escenario haria tambalear
la estabilidad del proyecto, sin embargo, la estrategia fundamental serd la fidelizacién tanto
en el cliente como en el tendero, para cuando los nuevos competidores intenten abordarlos,
ya no tengan cabida, pues se estaré en el “Top of Mind” de estos grupos, produciendo que
prefieran a Fast Report.

De acuerdo al andlisis técnico realizado, el proyecto es factible, se atendieron las
recomendaciones de los expertos entrevistados para minimizar la inversion en
infraestructura tecnoldgica, siendo necesario el desarrollo de un aplicativo movil (APT)
para tenderos y un aplicativo web, para que los clientes puedan consultar la informacién en
el sitio web y los tenderos puedan consultar sus histéricos de venta, inventarios y
comparativos con las ventas de otras tiendas de la zona.

El impacto social que implica este proyecto es evidentemente positivo, puesto que
promoverd el desarrollo de los tenderos afiliados, a la vez que Fast Report crecerd como
empresa, pues la inclusion consiste en incorporarlos en la cadena de valor como principal
proveedor, esto sera una relacion ganar-ganar, convirtiéndose en un socio estratégico. Se lo
entrenard en merchandising, micro finanzas, percibira réditos en funcion del registro de sus
transacciones, asi como premios a quienes ocupen las posiciones en el ranking de tiendas
mas eficientes, lo cual permitird mitigar su desconfianza y convertirla en fidelidad.

El valor de la inversién inicial esta estimado en $353,718, se planea una estructura de 65%
de financiamiento y un 35% de aporte de socios, produciéndole a este ultimo, una
recuperacion de la inversion en 3 afios, donde se pagaran dividendos en un 20% del
rendimiento. La evaluacion econdmica del proyecto arroja un VAN (Valor actual Neto) de
$333,633 y una TIR del 82%, que al ser superior al CAPM (34%), se considera factible la
decision de invertir en este negocio, pues es un modelo que se puede replicar en otras
ciudades, por capital propio, por financiamiento o por alianzas estratégicas, pues la
tendencia de acceso a la informacion es un buen impulsador de esta iniciativa, por lo cual
lo se lo invita a formar parte del selecto grupo de socios fundadores de este desafiante,

pero a la vez noble y rentable proyecto.
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2. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y PRODUCTO

Fast Report es un Sistema de Inteligencia de Negocios que proveerd informacion de
mercado de productos de consumo masivo, tomando como insumo las transacciones de las
tiendas de barrios en la ciudad de Guayaquil. El servicio sera ofrecido en una primera etapa
a las principales empresas productoras y distribuidoras de productos de consumo masivo
ubicadas en la ciudad de Guayaquil.

Esta propuesta surge debido a que en la actualidad no se dispone de informacion de este
tipo, los fabricantes y distribuidores contratan empresas de investigacion de mercados para
realizacion de store audits o estudios especificos, los que debido a la complejidad
responden a muestras pequefias, son tomadas segun criterios de memoria de los tenderos y
corresponden a fechas pasadas, es decir, se toman entre 2 0 3 meses en entregar resultados,
los que podrian ya no ser utiles por el dinamismo del mercado.

La propuesta de valor de Fast Report es la de proporcionar informacién en tiempo real de
cémo se mueve el consumo de sus productos y los de la competencia, a un clic de distancia
a través de la plataforma web que estara a disposicion de los clientes. Para los tenderos, en
cambio el beneficio sera el mejoramiento de la administracidn de su negocio, a través de la
aplicacion y contar con un incentivo econémico, convirtiéndose asi esta propuesta en un
negocio inclusivo al incorporarlos directamente en la cadena de suministro, al ser el

proveedor mas importante de la informacién.
MISION

Brindar servicios de informacion de mercado en tiempo real para empresas que
comercializan productos de consumo masivo en tiendas, contribuyendo asi al desarrollo
empresarial, a través de la provision de informacion confiable y oportuna para la toma de
decisiones, atendiendo responsablemente las necesidades de nuestros grupos de interés;
contando para ello, con un equipo humano altamente calificado, que en conjunto con la
tecnologia logran un elemento diferenciador, promoviendo a la vez el desarrollo social al

vincular a los tenderos como socios estratégicos.
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VISION

Ser el lider referente de provision de informacion de mercado de productos de consumo
masivo en tiendas en el Ecuador, para proveer a empresas que comercialicen sus
productos en este canal, contando con reconocimiento empresarial y social, a través de un

comprometido accionar con los negocios y la sociedad.

VALORES CORPORATIVOS

Veracidad.- Creemos que la informacion fidedigna constituye un recurso intangible
inigualable a la hora de tomar decisiones, por ello utilizar la verdad en los resultados
obtenidos y en el actuar de nuestra organizacion, es una de las consignas que

practicamos.

Agilidad.- Consideramos que el ser &giles y dindmicos en un entorno tan cambiante, nos
vuelve proactivos para enfrentar los retos que implican los cambios y esa perspectiva se la

transmitimos a nuestros clientes internos y externos.

Calidad en el servicio.- Promovemos un servicio de calidad, asi como una gran
orientacion a la atencion al cliente, que busque satisfacer sus expectativas y nos

identifiqgue como parte de nuestra cultura organizacional.

Responsabilidad Social.- Actuamos con absoluta conciencia de que es nuestra
responsabilidad contribuir en el desarrollo de la sociedad, manteniéndonos en armonia
con todos nuestros grupos de interés, generando empleos y vinculando en nuestra cadena

de valor a sectores de la base de la piramide, en la medida que sea posible.

Innovacion.- Estamos atentos a mejorar cada dia, apostando a ideas innovadoras que

contribuyan a dar soluciones empresariales de interés, aprovechando talento y tecnologia.

Diversidad.- Valoramos la diversidad como un elemento enriquecedor en la organizacion,
asi también en nuestro proveedor mas importante, el tendero, puesto que al conocer su
cultura nos retroalimentamos de los habitos de consumo, preferencia de productos, no

solo de él, sino del conglomerado que representa.
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3. ANALISIS DEL SECTOR Y MERCADO

Este capitulo describe el sector en el que se desarrollard Fast Report, evalia las
condiciones del mismo, analiza el nicho especifico bajo metodologia PESTLA,
describiendo y gestionando las fuerzas del entorno que podrian beneficiar o perjudicar la
ejecucion del proyecto. Se adentra ademas en las areas investigadas con el fin de
determinar si desde el punto de vista del mercado, el servicio propuesto podria ser
aceptado, mapeando para ello los stakeholders estratégicos que tendrian incidencia en la

implementacion.

3.1 ANALISIS DEL SECTOR

Fast Report se desarrollara dentro del sector Terciario de la Economia, es decir, a la
Prestacion de Servicios, atendiendo especificamente el ambito de consultoria en
Inteligencia de Negocios, dando soporte a la toma oportuna de decisiones de empresas de

manufactura y comercio, beneficiando a la vez a pequefios comerciantes (tenderos).

3.1.1 Diagnostico de la estructura actual y de las perspectivas del sector
El Sector de Servicios en el Ecuador ha tenido un crecimiento ligeramente superior a
varios sectores como la Industria Manufacturera y el Comercio, tal como se muestra en la
tabla 1, habiendo crecido en promedio un 8.95% en los Gltimos cinco afos, frente a los
sectores de Manufactura y Comercio, que crecieron en promedio 4.67% y 4.90%.

Tabla 1. Datos econémicos del Sector

L2 ) I 1 Fuwra General 2. Vadinbian Prodeterminades y sus 3. Valorws Histdricos iy Actusles

|
P18 [p ) Ioms s X O :‘:::‘ 0 illones 8 X Cracimianma
2010 56481 U L 2010 3401 2,95%
PIB de Senvicios Juil 60025 TR w011 3764 11,40%
B ente s PIB total 2012 64105 5% 2012 4024 ©,48%
2013 nrony 45a% W13 4241 5.01%
2014 68631 1 B 014 4%67 7.30%
Promaedio L 0,98%]
Pis Manufecturs Enmibones . X € LY L $ xt
2000 6857 Sars SE06 Sa9%6 141%
IR de 2011 108 S80% s 6238 EN LN
Manulacturs y 012 7510 3,30% asIn 6528 A,05%
6 Camerrio al par 2013 TESS 5,15% Izl 6921 6,02%
INAYO? ¥ HENOr 034 2206 390% 1237 7237 457%
Promedia 467N 4,90%
4, Fuante www. boe fm e 4. Fuante www, Sew, fin.ec
5. Canflabifidad: Ao 5. Confabiidad: Alta

Fuente: Banco Central del Ecuador. (Junio 2, 2015)

Elaboracion: Autores
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Los servicios tuvieron un despunte importante en el afio 2011 alcanzando un 11.4%,
mientras cayeron dramaticamente en 2012 a un 6.48%, recuperandose en 2013 y 2014, y
aunque no ha crecido de manera sostenida, en 2014 se pudo observar un impulso
importante en este sector, teniendo un crecimiento del 7.3% frente al 3.8% de
Manufactura. Esta situacion se presenta debido a que las industrias demandan servicios
cada vez mas especializados para afrontar las condiciones cambiantes del entorno, en un
ambiente en la economia pareceria verse contraida de acuerdo a las cifras
macroeconomicas. En ese sentido es menester revisar como ha fluctuado el PIB en los
ultimos cinco afios, encontrando que ha venido decreciendo progresivamente desde 2013 y
aunque en 2014 tuvo un ligero crecimiento, éste no fue el esperando, atribuyéndose la
causa principalmente a la caida del precio del barril de petréleo que en 2014, que tal como
se muestra en la figura 1, bajé de manera considerable en el segundo semestre cerrando en
$53.55, lo cual definitivamente ha tenido incidencia en la economia del pais, lo que obligd
al Gobierno a utilizar mecanismos de Salvaguardia, segin Resolucion No. 011-2015,
emitida por el Pleno Del Comité de Comercio Exterior, aplicando sobre tasas del 5% al
45% en 2691 partidas arancelarias, a partir del 11 de marzo de 2015, con el fin de
equilibrar la balanza de pagos. En el caso puntual de equipos como computadoras, teclados
y dispositivos, asi como calculadoras y maquinas registradoras, tuvieron una tasa del 15%,
se hace referencia a estos items puesto que tienen incidencia directa en la evaluacién de la

propuesta de negocios planteada en este documento.

Figura 1 Evolucion de precios del barril de petroleo - Ecuador 2014
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Fuente: Banco Central del Ecuador. (Junio 2, 2015)

Elaboracién: Autores
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El sector especifico en el que se pretende ingresar es el de los “Servicios de Investigacion
de Mercados”, puntualmente en el nicho de “Inteligencia de Negocios con herramientas
tecnologicas”, si bien en la actualidad existen ofertas de servicios de Inteligencia comercial
como es denominado en algunos casos, éstos proporcionan informacion historica, no en
tiempo real, elemento més importante de la diferenciacion de Fast Report. Siendo asi, fue
preciso explorar como se comporta la industria a nivel de generacion de ingresos, costos y
rentabilidad, habiendo identificado que este sector especifico se encuentra conformado
principalmente por 17 compafiias?, con un tiempo promedio de existencia en el mercado de
16 afios, lo cual revela cierto nivel de concentracion, donde las mas jovenes tienen entre 6
y 9 afios, llegando a 37 la mas antigua, CEDATQS, tal como se muestra en la tabla 2. El
ingreso total en 2014, de estas compafiias fue de $13,545,154, teniendo una margen de
rentabilidad antes de impuestos del 14% y un margen neto del 11%, la diferencia
correspondiente a imposiciones fiscales. Con excepcion de dos empresas, el resto ha
generado utilidades, lo cual hace atractiva a esta industria. La informacion financiera mas
relevante se muestra en el Anexo 15: Informacion de principales empresas existentes de

Investigacion de mercado.

L Aunque también participan personas naturales en el sector, la participacidn significativa la tienen las
diecisiete compaiiias identificadas
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Tabla 2. Participantes del Sector Especifico de Servicios de Investigacion de Mercados En Ecuador

Aiios en
Facturacién Margen  Margen el
No. Empresa anual UAI * Costos ATI** DI*** mercado
1~ MARDIS 2,794,536 181,831 93% 7% 5% 23
,  Habitus 2,302,188 664,385  71% 29% 23% 13
3  KANTAR 2,071,808 321,470  84% 16% 12% 9
CONSULTOR
4 APOYO IPSOS 1,362,491 169,372 88% 12% 10% 12
5  MKTrends 949,972 212159  78% 22% 17% 16
¢  CEDATOS 891,212 28,602  97% 3% 3% 37
MARKETWATCH
Inteligencia de
7  Mercado 781,950 116,916  85% 15% 12% 10
MARKETING
ADVICE
Marketing y
8  Publicidad 464,705 3,045  99% 1% 1% 10
MIND
9  MARKETING 407,624 19429  95% 5% 4% 14
10 DATANALISIS 356,730 36415  90% 10% 8% 24
11 SURVEYDATA 270,677 31,824  88% 12% 9% 19
1p ~ Mercaper 252,230 31,933  87% 13% 10% 15
GRUPO
CRITERIA
13 Asesoria Integral 251,389 58,331 77 % 23% 18% 11
LOGIKA
Inteligencia de
14  Mercados 162,741 (2144)  101% -1% -1% 6
MARKETING
15  CONSULTING 88,640 22,586 75% 25% 20% 10
16~ QAnalysis 72,144 704 99% 1% 1% 24
1y Markop 64,116 (17,084)  127% 27% 27% 18
Total 13,545,154 1,879,775 86% 14% 11% 16

* UAI: Utilidad Antes de Impuestos

** Margen Al: Margen Antes de Impuestos

*** Margen DI: Margen Después de Impuestos

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. (Junio 15, 2015)

Elaboracion: Autores
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3.1.2 Tendencias econdémicas, sociales o culturales que afectan al sector

positiva 0 negativamente.

Aunque para el Servicio de Inteligencia de Negocios no hay data, se ha preparado un
analisis PESTLA (Politico, Econdémico, Social, Tecnologico, Legal, Ambiental) que
procura proyectar la situacion actual, asi como las perspectivas futuras tomando como
referencias las tendencias que se estan presentando. Es importante considerar que Fast
Report si bien esta en el sector de servicios, su diferenciacion marcard importante ventaja a
través de herramientas tecnologicas que permitan proporcionar informacion en tiempo real,
vinculando a los tenderos en este proceso, empoderandolos con el manejo de estos
recursos. Con esa premisa, conviene evaluar las tendencias generales a las cuales este
proyecto podria estar alineado o en contraposicién, por ello la figura 2 ilustra como las

fuerzas generales se ubican funcionando como drivers (fuerzas motoras), o de amenazas

(riesgo) para esta actividad.

Figura 2. Fuerzas Generales del Entorno - Modelo PESTLA
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Fuente: Banco Central del Ecuador. (Junio 15, 2015).

Elaboracion: Autores
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3.1.2.1 Politico

El Gobierno se ha visto comprometido con el cambio de la Matriz productiva del Ecuador,
a través de sectores estratégicos que son fundamentales como motores para el crecimiento
y desarrollo. Es asi que entre los preceptos méas importantes vemos que el Incrementar el
uso de las TIC’s para la transformacion productiva y desarrollo econéomico esta en la
agenda de prioridades de varios de los ministerios, principalmente en el de

Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion.

A nivel Seccional también se han dado importantes esfuerzos por convertir a Guayaquil en
una ciudad digital, aunque el alcance del proyecto considera principalmente espacios
publicos como parques, etc.; podria ser aprovechado como un indicador de que la
tendencia es hacia la libre accesibilidad, aunque no beneficie directamente a los tenderos
para la conectividad a internet.

La Disponibilidad de créditos es una fuerza motora para el desarrollo del sector, puesto
que en la actualidad el Banco Nacional de Fomento ofrece lineas de créditos a
microempresarios, categoria en la que se encuentran las tiendas, favoreciendo con pocos
requisitos y montos sin garantia, esto seria muy provechoso para este proyecto, puesto que
al contar con mayores tenderos con capacidad para mejorar sus negocios, o en su defecto
para crear nuevos puntos de venta, Fast Report podria aprovechar nutriéndose de mayor y

mejor informacién que nuestros clientes estarian dispuestos a adquirir.

La Corporacion Financiera Nacional, por su parte, también estimula el crédito para
sectores estratégicos y priorizados, encontrandose en esta Gltima categoria, la tecnologia:
desarrollo hardware y software. Como es necesario, Fast Report se enfocard en una de sus
capacidades organizacionales estratégicas, la del desarrollo e implementacion de un
software que permita registrar la informacion de las ventas en las tiendas, para ser
procesada y llevada hacia los clientes, por lo cual estas oportunidades de acceso al crédito
parecen favorables para el desarrollo de este proyecto. La figura 3 muestra mayor

informacidn referente a estos segmentos de crédito en el pais.

Adicionalmente existe una opcion en el Mercado de Valores, para obtener financiamiento a

través de la emision de obligaciones, con el mecanismo REVNI - Registro especial de
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valores no inscrito, en el cual se pueden negociar valores no inscritos en el Registro de
Mercado de Valores. La ventaja es que es de facil acceso en comparacion con
titularizaciones o emision de bonos, debido a que no requieren calificacion de riesgo, sin
embargo, deben cumplir ciertos requisitos que se analizaran en el capitulo de Analisis
Legal. Un ejemplo de éxito en el pais de este tipo de financiamiento es Sumbawa?, quien
hizo una emision de deuda con esta modalidad para financiar su expansion.

Figura 3. Disponibilidad de Créditos
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Fuente: Banco Nacional de Fomento. (Junio 15, 2015)

Elaboracion: Autores

3.1.2.2 Econ6mico

Como se vio anteriormente en el andlisis del sector, las cifras macroeconémicas apuntan un
gran enfoque de la economia en los servicios, representando en promedio de los Gltimos

cinco afos, un 6.3%, tal como se muestra en la tabla 3.

Tabla 3. Sector de Servicios en relacién al PIB

Variacion

3 Servicios % en rel. PIB % Crec.
Periodo anual

2009 3.360.137 6,16%
2010 3.491.760 6,18% 334351 993%
2011 3.764 398 6,18% 398078 11.40%
2012 4024214 6,28% 244115 648%
2013 4241 498 6,32% 386.666 9.61%
2014 4.567.369 6,56% 309.756  730%

Fuente: Banco Central del Ecuador. (Junio 2, 2015)

Elaboracion: Autores

2 Tienda de accesorios de ropa juvenil, principalmente orientadas para actividades de surf, con mas de 10 tiendas a nivel
nacional
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Sin embargo, no ha alcanzado los niveles de las actividades de Manufactura y Comercio,
que han representado histéricamente en los ultimos cinco afos, el 11.87% y 10.31%,

respectivamente, segun cifras del Banco Central que mostramos en la tabla 4.

Tabla 4. Manufactura y Comercio en relacion al PIB

Manufactura
(ex(:t.a!:tu % en rel. PIB Variacion % Crec. Comercio %enrel.  Variacion % Crec.
refinacion de anual PIB anual
Periodo petroleo)

2009 6.533.552 11,98% 5.700.437 1045%
2010 6.867.903 12.16% 334351 5.12% 5.896.054 10.44% 195,617 343%
2011 7.265.981 11,93% 398.078 5,80% 6.238.357 10,24% 342303 5,81%
2012 7.510.096 11,72% 244115 3.36% 6.528 454 10,18% 250097 4.65%
2013 7.896.762 11.77% 386666 5.15% 6.921.163 10.32% 392709 6.02%
2014 8.206.518 11,79% 309.756 3.92% 7.237.227 10,39% 316.064 4.57%

Fuente: Banco Central del Ecuador. (Junio 2, 2015)

Elaboracion: Autores

Los servicios son demandados en casi todos los sectores de la economia, sin embargo, ha
sido analizada en esta seccion la importancia de Manufactura y Comercio, puesto que los
clientes que aspira capturar Fast Report, se encuentran operando principalmente en estos
dos sectores, por lo cual el crecimiento de ellos sera beneficioso para el sector especifico al
que se apunta, pues lo méas probable es que incremente la demanda de servicios en general
y particularmente, en la linea que se pretende ofrecer. Por otra parte, desde la perspectiva
de los tenderos y de las empresas fabricantes, es interesante analizar como ha ido
evolucionando el consumo en los hogares (ver tabla 5), encontrando que el panorama de
crecimiento ha ido mejorando en los afios 2013 y 2014, con tasas de 3.19% y 3.89%,
respectivamente, lo cual indica que este sector demanda cada vez mas bienes, aspecto
importante para la Manufactura y el Comercio, pero no menos importante para los
tenderos, pues segun cifras del INEC, el 48% del consumo tiene lugar en estos centros de
abastecimiento. EI consumo ha representado en promedio, el 63% del PIB, desde los

ultimos cinco anos.
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Tabla 5. El consumo final Hogares en relacion al PIB

Consumo final Consumo Hogares
Periodo Hogares Variacion anual % Crecimiento PIB real V5. PIB
2009 34.648.396 54.557.732 G4
2010 37.320.635 2.672.239 7 5E.481.055 BB
2011 359 234 £29 1913994 513 £0.925 064 B4
2012 40.297.955 1.063.326 271 £4.105.563 B3
2013 41.582.257 1.284.302 319 £7.081.069 B2
2014 43.201.220 1,618,963 3895 £9.631.545 B2

Fuente: Banco Central del Ecuador. (Junio 2, 2015)

Elaboracion: Autores

3.1.2.3 Social

Aunque el ambito social sera méas profundamente analizado en el capitulo 8, es importante
mencionar que analizando el Sector Especifico, hay una gran oportunidad de inclusion al
vincular a los tenderos en la cadena de valor, contribuyendo a mejorar sus capacidades de
gestion de sus negocios, que de acuerdo a los resultados del estudio de mercado efectuado,
que se muestran mas adelante, es una de sus principales demandas.

Los niveles de escolaridad presentados por la mayor parte de tenderos no superan siquiera
los estudios primarios. Sin embargo, cuentan con un alto espiritu emprendedor que los
lleva en general, a obtener réditos importantes que producen una mejora de su economia

familiar, lo cual se traduce en generacion de bienestar para su entorno.

3.1.2.4 Tecnologico

Lo tecnoldgico se puede analizar desde tres enfoques, en primer lugar, desde el punto el
fabricante/distribuidor (cliente de Fast Report), quienes buscan optimizar su productividad
y calidad de toma de decisiones a través de medios tecnologicos que faciliten estos
procesos. Se han visto en la necesidad de adquirir software de inteligencia de negocios,
como Tableau Business Intelligence, QlikView, etc., las cuales proporcionan al usuario la
estructuracion de la informacién en cubos dindmicos que permiten que el usuario a través
de las TIC’s tenga empoderamiento en el manejo de la informacion estratégica del negocio.
Sin embargo, la limitante en este sentido es que no se conoce informacion real de los
competidores y las empresas buscan mecanismos de “Inteligencia” para obtener tan

codiciada informacion.
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En el caso del sector de servicios de investigacion de mercado, ya se han visto
implementaciones tecnoldgicas sobre todo para la geo referenciacion, pues los clientes
exigen cada vez, mas informacion precisa, con las principales coordenadas de donde se
estan efectuando los hechos, sin embargo, los costos altos representan en ocasiones,
limitantes para el acceso a este tipo de servicios por parte de las fabricantes, puesto que por
la magnitud no lo pueden hacer de manera recurrente, sino eventualmente por afio. El
tendero por su parte, por el entorno cultural en el que se desenvuelve, tiene gran resistencia
al uso de tecnologias para el manejo de su negocio, no asi para el uso personal, puesto que
se ve motivado a través de sus hijos, para quienes compran Smartphones, tabletas, etc.,
esto se puede corroborar con los resultados del estudio de mercado realizado, que se

muestra mas adelante en este documento.

3.1.2.5 Legal

Desde el punto de visto legal es imprescindible tomar en consideracion la ley de propiedad
de intelectual para proteger los nuevos desarrollos a nivel de software, por ello Fast Report
debe considerar el registro en IEPI del recurso a desarrollar, para protegerlo y evitar asi su
réplica a nivel de competidores. Se debe tener en cuenta que el entorno legal es favorable
desde el punto de vista de incentivo para la creacion de nuevos negocios. De la misma
manera hay incentivo a la produccién local, debido a la salvaguardia en productos

tecnoldgicos importados.

3.1.2.6 Ambiental

Existe una oportunidad al utilizar en la cadena de suministro, herramientas que puedan
favorecer el medio ambiente, promoviendo cultura de reciclaje en los tenderos, para que
manejen adecuadamente sus desechos. Esto podria ser de interés de nuestros clientes
debido a que la tendencia en grandes organizaciones es la preferir productos y servicios
gue tengan incorporado en su cadena de valor, mecanismos de produccion mas limpia, o en

general iniciativas de responsabilidad social y por ende ambiental.
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Luego de la evaluacion de las variables bajo el Método MIC (Matriz de Impactos
Cruzados), MAC (Multiplicacion de Impactos Aplicados a una Categorizacion) Anexo 20,
se prepard la grafica MAC, figura 4, la cual muestra que existen fuerzas motrices como los
Adelantos tecnoldgicos y en general la influencia de las TIC’s, la concentracion de las
variables se inclinan hacia las fuerzas de riesgo y de resultados, como la mayoria de
industrias, sin embargo, se puede sintetizar que aungue este sector el riesgo es elevado,
existen fuerzas moderadas que atentan estos impactos y por lo cual se puede ser factible el

desenvolviendo en este tipo de industria.

Figura 4. Grafico MAC de las Fuerzas del Entorno
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Fuente: Banco Central del Ecuador. (Julio 3, 2015)

Elaboracion: Autores

3.1.3 Modelo General del Entorno de La Organizacion

Este modelo que se muestra en la figura 5, analiza las 5 fuerzas de Porter: 1) El poder de
negociacion de los clientes, 2) Rivalidad entre las empresas, 3) Amenaza de los nuevos
entrantes, 4) Poder de negociacion de los proveedores, 5) Amenaza de productos sustitutos,
pero adicionalmente incorpora dos fuerzas mas que tienen incidencia importante, como lo

son 6) Los empleados, Gerencia, propietarios y 7) Habilitadores.
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Figura 5. Modelo General del Entorno de la Organizacion
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Fuente: BCE, MIMG, MA, MINTEL, CNT. (Julio 2, 2015)

Elaboracion: Autores

3.1.3.1 Poder de Negociacion de los Clientes

Se han identificado a 60 empresas que constituyen los potenciales clientes para este

proyecto (Ver anexo 6), estas organizaciones manejan las principales marcas de productos

que se comercializan en el canal tradicional (tiendas), en las categorias de “Aseo y belleza”

con productos de higiene (Unilever, Sancela, Kimberly Clark), “Alimentos” (Mondelez,

Inalecsa, Pronaca, etc.), “Bebidas” (Delisoda, Ecuajugos, The Tesalia Springs Company,

etc.). Estas compafiias son en la mayoria de casos multinacionales que manejan ingresos
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anuales de 130 millones de dolares, son muy influyentes, sin embargo, pese a tener poder
economico, el recurso de informacion en tiempo real para ellos es escaso, por lo cual estan
dispuestos a invertir en el servicio ofrecido por Fast Report®, por lo que se considera que su
Poder de Negociacion frente al Proyecto es BAJO, pues se aprovechara que no existe algo
parecido, lo cual neutralizara cualquier intento de negociar los precios a escalas que no
sean convenientes para Fast Report.

3.1.3.2 Rivalidad entre los competidores existentes

Debido a que el servicio ofrecido por Fast Report es innovador y no existe en el mercado,
no tiene competencia directa, esta fuerza muestra un nivel BAJO. Sin embargo, esto
podria cambiar dramaticamente para el proyecto si los sustitutos deciden competir
directamente con un servicio con condiciones similares a las de Fast Report. Esto se
analizara en las Amenazas de Nuevos Entrantes y de Productos Sustitutos.

3.1.3.3 Amenaza de productos sustitutos

Si bien Fast Report no tiene una competencia directa porque en el mercado no existe un
servicio que ofrezca informacion de consumo masivo en tiempo real, es evidente que hay
servicios de Store Audits, de inteligencia comercial no automatizada, ofertado por
empresas existentes que tienen en promedio 16 afios en el mercado. Estos servicios

constituyen sustitutos con un ALTO nivel de amenaza el proyecto.

Si analizamos un poco la participacion del mercado actual de Servicios de Investigacion de
Mercados, podemos observar en la figura 6, que la industria esta desconcentrada al tener al
menos 17 actores, no esta monopolizada, sin embargo, es notoria una mayor participacion
de MARDIS con un 21% y quien aparentemente lidera el mercado, seguido por Habitus
con el 17% y con una significativa participacion del 15% encontramos a KANTAR, que
pese a tener 9 afios en operacion, ha logrado mejor nivel de participacion que algunas que
tienen mayor edad. Sigue con un 10% IPSQOS, el resto de empresas tienen participaciones

de hasta el 7%, sin embargo todas ellas en conjunto representan el 37%.

3 Esto se afirma en funcidn de los resultados obtenidos en el Estudio de Mercado realizado a empresas
fabricantes, en la seccién 2.2 de este documento
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Figura 6. Participacion de Mercado (Por Ingresos) del Sector de Empresas de Investigacion de Mercado en

Ecuador
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= Markop

Fuente: Superintendencia de compafiias, Valores y Seguros. (Julio 3, 2015)

Elaboracion: Autores

Entre los argumentos que podrian tener los clientes por preferir a los sustitutos, se
encuentran: 1) Servicio tradicional, porque siempre lo han hecho asi, 2) Podrian percibir
que Fast Report sea un servicio mas caro, 3) Promesa de mayores beneficios y 4) Podrian
desconfiar de una empresa nueva. Todos estos posibles escenarios pueden ser gestionados

adecuadamente con las estrategias de marketing que se veran mas adelante.
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3.1.3.4 Nuevos entrantes

Esta fuerza representa una ALTA amenaza, debido a que es muy probable que algunas de
las empresas existentes que ofrecen servicios de investigacion de mercado, se vean
motivadas a ingresar a este nicho, como una forma de retener a sus clientes a los que

actualmente ofrecen estudios de store audits bajo el esquema tradicional.

Sin embargo, existen barreras de entrada para poder ingresar a este sector, las cuales
serviran de filtro para que puedan acceder a participar. Las barreras identificadas son:

1) Alta inversion en capital: Debido a que la automatizacion demanda recursos, es
preciso contar con una cantidad significativa de inversion para ingresar. La mayoria
de las empresas del sector (12), cuentan en promedio con un patrimonio de
$96,768.19, inclusive existe una que reporta pérdidas acumuladas de $52,000, tal

como se puede observar en la figura 7.

Figura 7. Patrimonio neto empresas de Investigacién de Mercado, grupo 1
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GRUPO CRITERIA Asesoria Integral s 90,976
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(52,709) MKTrends==

-$ 100,000 S0 $100,000 $200,000 $ 300,000

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. (Julio 3, 2015)

Elaboracion: Autores

El segundo grupo de empresas, si representan una alta amenaza, puesto que tienen
un patrimonio suficiente para poder ingresar, se puede apreciar en la figura 8, que
las que resaltan en ese sentido son MARDIS, HABITUS, IPSOS y KANTAR
Ecuador, siendo esta Ultima la que mas amenaza representa pues es una

multinacional que se encuentra en mas de 20 paises a nivel mundial.
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2)

3)

Figura 8. Patrimonio neto empresas de Investigacién de Mercado, grupo 2

CONSULTOR APOYO Ipsos I $605,974
KANTAR T 51,211,998
Habitus T $1,114,718
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$0 $500,000 $1,000,000 $1,500,000

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. (Julio 3, 2015)

Elaboracion: Autores

Esta amenaza debera ser gestionada oportunamente y es analizada mas adelante en
el Diagnostico F.O.D.A.

Alta Diferenciacion.- Si bien existen opciones que pueden reemplazar el servicio
ofertado analizado en este proyecto, se podra ingresar al mercado con un alto nivel
de diferenciacién que no podran alcanzar rapidamente los que se vean motivados a
ingresar, puesto que se deberad gestionar la fidelidad en los clientes a través de la
asesoria de inteligencia de negocios de manera permanente, a los que contraten el

servicio de manera anual.

Falta de experiencia en la industria.- Para aspirantes totalmente nuevos en la
industria, serd una barrera importante la falta de experiencia y de conocimientos
propios de como se maneja este negocio. Fast Report vinculara a un staff altamente
calificado y que haya estado vinculado en el sector al que corresponden nuestros
clientes para que pueda entender las necesidades al interior de este tipo de

organizaciones.
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3.1.3.5 Poder de Negociacién de los Proveedores

Para este proyecto se han considerado tres principales grupos de proveedores:

1) Los tenderos.- Son el principal proveedor, puesto que alimentaran con informacion

2)

de sus transacciones, la base de datos que permitira generar los reportes y el
servicio que ofrecera Fast Report. Debido a que desde el punto de vista de nivel de
localizacion de este tipo de proveedores no hay mayores barreras, pues no se
encuentran con altos niveles de concentracion, pareceria que el nivel de poder que
tienen es bajo. Sin embargo, desde la perspectiva de Acceso a ellos, si hay una gran
limitante, como lo es el aspecto cultural frente a la tecnologia, ello hace que una
gran cantidad de tenderos haya rechazado en primera instancia la participacion en
el proyecto, de acuerdo al estudio de mercado realizado, en gran parte por
desconocer el manejo de recursos tecnoldgicos, sin embargo, también reflejo el
estudio, que estarian dispuestos a participar solo si se les brinda capacitacion en el
manejo de la herramienta y asesoria en el manejo de su negocio. Por lo cual se
considera el poder de negociacion de esta categoria de proveedores es
relativamente BAJA, siempre se les satisfaga con lo requerido de acuerdo a la
investigacion realizada. Ademas debera tenerse muy en cuenta el escenario
probable de la creacion de una asociacion de tenderos, informacion que se obtuvo
de acuerdo a la entrevista realizada a Guido Varela el 3 de octubre de 2014, quien
organizé la primera Expo Tienda, en ese afio, con el fin de recopilar firmas para
creacion de una asociacion con aspectos beneficiosos para los tenderos, pero
podrian, en el peor de los escenarios, representar una amenaza para el Proyecto, de
no ser gestionado adecuadamente, al limitarse la libertad de afiliacion a Fast
Report. El aspecto cultural y el de asociacién de tenderos serd analizado con mas

detalle en el Capitulo 8 “Analisis Social”.

Proveedores de equipos: En esta categoria encontramos a empresas locales que
pueden satisfacer estas necesidades, entre los cuales tenemos a: AKROS, Sonda del
Ecuador, Cartimex, los cuales tienen un stock suficiente para abastecer los
requerimientos de Fast Report, en lo referente a servidores, computadoras de

escritorio, reguladores de voltaje, etc. Estas compaiiias reflejan en sus saldos a
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diciembre 2014, montos importantes que garantizan su stock adecuado, tal como se
muestra en la figura 9. Adicionalmente, como son importadores en todos los casos,
tienen Mercaderias en transito, las cuales consideran el surtido de al menos el

primer semestre de 2015.

Figura 9. Identificacion de proveedores

Rol del 5. 4 & Aliados Categoria de Blen o serviclo 3 Inventarios an  Mercaderias en
Actor proveedor proveer ddlares 2014 trinsito 2014
Tenderos WISUETION U Informacion N/A N/A
informacion
Tablets, Lector de
Cartimex Equipos tecnoldgicos | codigo de barras, S 9507890 § 5732191
5 Servidares, PC's, etc
-z'- > Telconet Servico de Internet Servicio de internet N/A N/A
o - : Servicio de Servicio de internet,
L Puntonet Internet/Equipos Impresoras, lectores  § 129921 N/A
i .—: : tecnoldgicos de codigos
: : Servicio de
=0 CNT internet/Equipos internet, Tablets, S 26301132 S 3.465.975
: -,‘ ; ! 12enoldgicos
g ." \lAkm-. Equipos tecnoldgicos | Servidares, PC's ete. § 2163018 S 70585
- : | Sonda Equipos tecnoldgicos | Servidores, PC's, etc S 187956 § 3B.957
§e
vz

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. (Julio 4, 2015)

Elaboracion: Autores

3) De Servicios de Internet: Los proveedores que con los que se cuenta localmente
para este servicio son Telconet, PuntoNet, pero nos enfocaremos en celebrar
contratos con CNT en un plan corporativo, debido a que tiene tarifas competitivas y

un servicio adecuado de conexion.

Luego de lo analizado, se considera que el PODER DE NEGOCIACION de los
PROVEEDORES es BAJO, por lo que se podra disponer de los recursos a adquirir sin
mayores riesgos de no encontrarlos facilmente en el mercado a precios competitivos.

La figura 10 refleja en resumen las cinco fuerzas de Porter y su influencia en el Sector de

Servicios de Investigacion de Mercado en el Ecuador.
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Figura 10. Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter
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Fuente: Matriz General del Entorno. (Julio 4, 2015)

Elaboracion: Autores

3.1.3.6 Habilitantes y Controladoras
Entre las instituciones a las que se debe solicitar los tramites de inicio y constitucion de las
compafiias son: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, Servicio de Rentas
Internas (SRI), Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), Municipio de
Guayaquil, Cuerpo de Bomberos. En general para este tipo de negocios, los permisos son
plenamente factibles de ser obtenidos, por lo cual se debera gestionar todo lo pertinente a

la obtencion de los requisitos y se estima que no habra impedimentos para ser obtenidos.

3.1.3.7 Empleados, Gerencia & Propietarios
El efecto de estos tres grupos de interés dentro de la organizacion tiene una alta incidencia
para el éxito de Proyecto; el compromiso generado y los intereses que persigue cada uno,
seran cruciales a la hora de poner en marcha la ejecucion de manera productiva, logrando
el desarrollo de los empleados (colaboradores), gerencia (generar resultados éptimos) y

propietarios (obtener el mayor rendimiento a su inversion).
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3.2 ANALISIS DEL MERCADO

3.2.1.1 General

Segun resultados de la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos del 2012 publicados por el
INEC, el principal rubro de gasto en los hogares se realiza para la adquisicion de alimentos
y bebidas no alcoholicas representando el 24.4%. Y estos gastos en su mayor parte, el
48%, lo realizan en tiendas de barrio, bodegas o distribuidores. Lo que evidencia la
importancia que, para empresas productoras y distribuidoras de productos de consumo
masivo, tienen las tiendas y minimarkets donde en promedio se mueven casi la mitad de
los $584.496.341correspondientes al gasto corriente de consumo de los hogares

ecuatorianos.

3.2.1.2 Necesidades del mercado
Por otra parte, segun el estudio de Tecnologias de Informacion y Comunicacion de
Diciembre del 2013, realizado por el INEC, se nota el rapido crecimiento que el uso de
computadoras, internet y telefonia celular ha desarrollado el Ecuador en los ultimos afios,
lograndose reducir el analfabetismo digital del 29.2% en el 2010 al 20% en el 2013.

Sélo en Guayas el 41.7% de su poblacion utilizan computadoras y el 40% tiene acceso a
internet lo que significa un cambio cultural de mayor apego a la tecnologia lo cual favorece
el entorno en el cual se desarrollaran las aplicaciones de Fast Report. Se evidencia una

necesidad de ir evolucionando tecnol6gicamente en los negocios.

El disponer de un mecanismo de organizacion de ventas e inventario sera beneficioso para
los tenderos evitando caducados, facilitando pedidos que eviten stocks out, optimizar su
inventario, registro de horarios picos o dias de mayor flujo que podria ser utilizado para
eventos especificos de sus proveedores (activaciones BTL), agilitando su administracion y
mejorando su rentabilidad e ingresos; y esto ademas serda de utilidad para generar
informacién de la demanda de productos de consumo masivo en uno de los principales
canales de venta para toma oportuna de decisiones en cuanto a precio, promocion,
empaques, frecuencias de visita, mejora en modelos de servicio, mejorar niveles de

cobertura, segmentar el mercado, etc.
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3.2.1.3 Factores conductuales
Otro aspecto de interés para el presente Plan de Negocios es la escasa cultura de los
ecuatorianos para llevar cuentas de ingresos y gastos asi como una adecuada distribucion
de presupuestos, pues segun la Encuesta de Uso de tiempo realizada en Nov-Dic 2012 por
el INEC el tiempo asignado a estas actividades es el de menor consideracion por parte de
los ecuatorianos, asignandole s6lo 1:04 a la semana; mientras para realizar compras de
autoconsumo dedican al menos 56:54 por semana. Mas especificamente en Guayas
invierten 64:08 a la semana en realizar compras de autoconsumo y solo 1:08 en llevar
cuentas; por lo que facilitar un adecuado control de ingresos 0 manejo de presupuestos al
alrededor de 115.000 familias que poseen una tienda o minimarket en el Ecuador a través

del uso de tecnologia representa una oportunidad.

3.2.1.4 Crecimiento del mercado
Segun el Censo de Establecimientos realizado por la empresa MARDIS, a Diciembre del
2013 existian 107.750 tiendas de abarrotes y 8.320 panaderias. De las cuales 31.487
tiendas y 2547 panaderias corresponden a la provincia del Guayas; Pichincha cuenta con
20.649 tiendas y 2.469 panaderias. Es decir, casi la mitad de establecimientos de interés se

encuentran concentradas en Guayaquil y Quito, con el 29% y 20% respectivamente.

3.2.1.5 Definicion del problema

a) PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL

Determinar la factibilidad de ofrecer un servicio de informacién de mercado de consumo
masivo, en tiempo real a través de una pagina web, destinado a empresas que fabriquen o
comercialicen productos de este tipo; tomando como insumo las transacciones registradas
por tenderos en la ciudad de Guayaquil, evaluando para ello las principales caracteristicas
y bondades que debera brindar la aplicacion; los precios y modalidades de pago que
estarian dispuestos a incurrir por ello las empresas objetivo, asi como los costos para
obtener la informacion de los tenderos y su incidencia en el comportamiento de compra de

los consumidores.
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b) PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

Generar toda la informacion necesaria que permita los analisis adecuados que permitan
responder el problema de decision gerencial, para lo cual planteamos los siguientes

objetivos.

3.2.1.6 Obijetivos de la Investigacion de Mercado

1.1 OBJETIVO GENERAL 1: Conocer si las marcas fabricantes o distribuidoras
de productos de consumo masivo estarian dispuestos a comprar informacion en
tiempo real sobre el movimiento de productos de su interés comercializados en

tiendas de la ciudad de Guayaquil.

1.1.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1.1.1.1 Determinar si los potenciales clientes (fabricantes y distribuidores)
interesados en obtener la informacion recolectada, conocer sus necesidades
prioritarias e intereses especificos en adquirir el servicio. Los Fabricantes a
investigar seran clasificados en categorias de: Alimentos, Higiene Personal,
Quimicos, otros segun el CIIU (Ver anexo 6).

1.1.1.2 Explorar la opinion de técnicos expertos en el desarrollo de sistemas y
aplicaciones, para explorar la factibilidad de la herramienta para poder
proveer el servicio a ofrecer por Fast Report.

1.2 OBJETIVO GENERAL 2: Conocer si los tenderos en la ciudad de Guayaquil
estarian dispuestos a generar y proveer informacion de la venta de sus articulos

a un costo determinado.

1.2.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS :

1.2.1.1 Determinar el interés real de los tenderos en entrar a participar en el
modelo de negocio propuesto, para generar informacién de mercado y
conocer los principales requerimientos que demandara para ejecutar esta

actividad.
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1.2.1.2 Establecer un perfil idoneo de negocio para generar informacion de la mas
alta calidad y confiabilidad posible.

1.2.1.3 Explorar la opinién de los consumidores con respecto a la percepcion de
acudir o no a una tienda “automatizada”, determinando los pros y contra

que consideran los podria afectar.

3.2.1.7 Disefo de la Investigacion

TIPO DE INVESTIGACION A REALIZAR

Para llevar a cabo la investigacién de mercados requerida y dar respuesta a las
preguntas de investigacion previamente planteadas se aplicara la siguiente
metodologia para la recoleccion de datos:

a. DISENO DE INVESTIGACION EXPLORATORIA

Se plantea realizar investigaciones descriptivas de disefio transversal — simple,
segun el caso:

Fuentes secundarias de informacion para determinar potenciales clientes

http://www.vistazo.com/500empresas/actividad.php

Entrevistas con expertos técnicos en telecomunicaciones

b. DISENO DE INVESTIGACION CONCLUYENTE

Encuesta a tenderos

Encuesta a Gerentes responsables del area de Investigacion de Mercados, Mercadeo
o Inteligencia de Negocios de las empresas fabricantes

Encuesta a consumidores en tiendas

HERRAMIENTAS A UTILIZARSE

L]

Ranking de 500 mayores empresas del Ecuador publicado por revista Vistazo para
determinar base de datos de empresas de interés y potenciales clientes

Formulario para encuesta a responsables de empresas fabricantes (Anexo 1)
Cuestionario base para entrevista a profundidad con experto técnicos (Anexo 2)
Formulario para encuesta a consumidores en tiendas (Anexo 3)

Formulario para encuesta a propietarios o administradores de tiendas (Anexo 4)
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3.2.1.8 Plan Muestral

1. Poblacién meta

En la presente investigacion se han definido las siguientes poblaciones acorde a los

objetivos planteados para la fase cuantitativa:

e PARA TENDEROS: Los elementos a investigar son los Propietarios de las
unidades de muestreo que son las Tiendas de Abarrotes, minimarkets y panaderias
artesanales existentes en la ciudad de Guayaquil. Estas ultimas se las ha
incorporado debido a que usualmente tienen stock de bebidas energéticas, aguas y
jugos envasados, snacks, entre otros.

e PARA FABRICANTES Y/O DISTRIBUIDORES: Otros elementos son los
Gerentes/Jefes de Marketing o Investigacion de Mercado de principales industrias
comercializadoras de productos de consumo masivo a través de tiendas,
minimarkets y/o panaderias en la ciudad de Guayaquil, segin los codigos de
actividad de las categorias CIlIU, referente a empresas de elaboracion y/o
comercializacion de productos de limpieza, higiene, alimentos y quimicos

(detergentes, etc.) correspondientes a las unidades de muestreo (Anexo 6).

2. Marco de muestreo

El marco muestral para las tiendas sera un listado que contiene informacion de un
Censo de Establecimientos requeridos, proporcionado con fines académicos por la
empresa Mardis Cia. Ltda., cuya estructura se muestra en el (Anexo 5).

En el caso de los fabricantes se utilizarad el listado de Industrias pertenecientes al

CIHIU de interés obtenido de la Superintendencia de Compafiias (Anexo 6).
3. Técnicas de Muestreo

Para determinar qué establecimientos investigar se aplicaran técnicas probabilisticas

basadas en muestreo estratificado de asignacion proporcional.

Para el caso de los Gerentes/Jefes de Marketing o Investigacion de Mercados se
emplearan técnicas no probabilisticas por conveniencia, pues también dependera de

la apertura que brinden para la toma de informacion.
ESPAE 35 ESPOL




Fast Report S.A.
4. Tamano de la muestra

En el caso de las tiendas, con un margen de error del 5%, 96% de confianza
deberemos seleccionar una muestra de 414 establecimientos, proporcionales a la

composicion de la poblacion con lo que tenemos:

Tabla 6. Distribucion de la muestra

Total Norte Centro Sur Oeste
Tiendas 391 98 95 98 100
Minimarkets 8 2 2 2 2
Panaderias 15 4 3 4 4
TOTAL 414 104 100 104 106

Elaboracion: Autores. (Enero 16, 2015)

Figura 11. Calculo de la muestra
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Your recommended somple size §s 414

Fuente: Raosoft. http://www.raosoft.com/samplesize.html. (Marzo, 2015)

Elaboracion: Autores

5. Proceso de Ejecucion de Muestreo

Para la adecuada ejecucion del muestreo, se dispondra de una seleccion aleatoria de las
unidades a investigar en cada estrato, que garantice cobertura geografica de toda la
ciudad. Dichas unidades seleccionadas estaran georreferenciadas en mapas digitales
para mayor facilidad de los encuestadores. En caso de que alguna unidad estuviera
cerrada, no estuviera el elemento a investigar o se rehusara a colaborar, contara con un
reemplazo. Para el caso de los Gerentes/Jefes de Marketing o Investigacion de
Mercados se contactara a todas las empresas del marco muestral hasta obtener la

mayor cantidad de empresas participantes.
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3.2.2 PRINCIPALES RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3221 Fabricantes/Distribuidores
Del total de la base de 60 empresas pertenecientes a las categorias de alimentos,
bebidas, cuidado personal, se obtuvo aceptacion de 20 empresas para participar, entre
las cuales estan “La Universal”, “Unilever”, “Tropicalimentos”, “Industrias Lacteas
Toni”. La encuesta utilizada para este grupo estudiado se encuentra en el Anexo 1, los
resultados a cada pregunta en el Anexo 9, sin embargo, los hallazgos mas importantes

que se obtuvieron de esta seccidn de la investigacion son los siguientes:

= 16 de las empresas manufactureras distribuyen sus productos a través de terceros, la
mitad atiende directamente solo a Autoservicios. 3 empresas tienen distribucion
propia y solo 1 tiene distribucion exclusiva en Autoservicios.

= En promedio el 59% de sus ventas las realizan en el canal Tradicional (tiendas de
barrio)

= El 40% de los profesionales del area de Marketing entrevistados consideran que no
disponen de informacién suficiente para la oportuna toma de decisiones. De éstos el
50% aunque reciben informacién de empresas consultoras contratadas consideran
que ésta es incompleta y poco confiable, ademas de no tenerla continuamente sino
en situaciones especificas. ElI 50% restante indica que actualmente la Gerencia no
invierte en informacion o le asigna un bajo presupuesto (maximo el 4% de la venta
generada).

= El 60% restante indican que Sl cuentan con informacion; el 25% la obtienen con
personal propio que levantan diaria o semanalmente informacion de mercado durante
sus actividades de ventas o merchandising. El restante 75% contrata empresas
externas como Nielsen, Kantar y MKAdvice para recibir informacion de forma
mensual, trimestral, semestral o anual dependiendo de sus intereses.

= En promedio las empresas investigadas invierten alrededor de $30.000 anuales en
contratos con empresas de Investigacion de Mercados.

= Con respecto a las prioridades en cuanto a informacion de mercado requerida la de
mayor interés es conocer sobre habitos de consumo, seguida por store audits, manejo
de activos y finalmente Coberturas.

= Al presentarles la propuesta de servicio de Fast Report, el 95% indicaron su interés e

intencion en contratar dicho servicio, por los siguientes motivos:
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©)

©)

La informacidn necesaria para toma oportuna de decisiones

Evitaria un gasto de némina con el personal propio que actualmente realiza
dicha tarea ($1.768 mensual con 1 supervisor y 2 encuestadores)

Permitiria conocer todo el sector y a los lideres en cada categoria

La informacion es inmediata, diaria, en tiempo real para actual al momento
Informacion recibida permitiria optimizar procesos a la empresa

Es vital conocer como se desarrollan los productos en el mercado

Es algo novedoso

» 9 de las 20 empresas reemplazarian a sus actuales proveedores de informacion y 10

las complementarian

= En promedio estarian dispuestos a pagar $2,246 mensuales, entre 20 y 30 mil anuales

en contratos fijos (47% de forma mensual, 32% de forma trimestral y 21% anual)

= Las principales ventajas encontradas en los servicios que ofreceria Fast Report son:

o

o

Ahorros en costos en lanzamientos

Ahorro de tiempo para correctivos, rapidez

Permite conocer rotacion

Informacion real, no manipulada por personal propio

Permitiria realizar anélisis comparativos inmediatos con la competencia
Informacion diaria de como se mueve el mercado y determinar posibilidades de
nuevas oportunidades que atraen al consumidor

Permite generar estrategias de ventas y cobertura

Permitiria conocer histéricos de equipos de frio y lo que la tienda realmente
necesita para estar atentos al llenado oportuno del canal

Permite ir evaluando el posicionamiento de las marcas

Conocer al dia la demanda con informacién completa

Confianza en la informacion recibida

Informacion permitiria exhibir mejor los productos (apoyo a Trade)

Conocer mejor a la competencia

Conocer si la marca esta presente donde el consumidor la necesita

No dependencia de horarios y reportes preestablecidos

Oportunidad de ofrecer a sectores menos atendidos

Desarrollo de clientes nuevos y actuales

Mejora en desarrollo de promociones
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3.2.2.2 Consumidores

Mientras se realizé el levantamiento de informacion en las tiendas se encuesto a 200 de sus
usuarios, 115 personas en la zona centro sur y 85 la zona norte. La encuesta utilizada se
puede observar en el Anexo 7 y los resultados a cada pregunta en el Anexo 10, pero a

continuacion se describen los aspectos mas relevantes:

e EI 98% de las personas entrevistadas son amas de casa y el 2% asistentes
domesticas

e EIl 54% indicd realizar sus compras en tiendas, mientras que el 46% en
supermercados y otros centros de abastecimiento.

e EIl 44% de las usuarias indican que realizan sus compras en los Supermercados de
manera quincenal, el 32% de manera mensual y el 24% semanal. Sin embargo, el
95% de las entrevistadas acuden a la tienda a diario. El 5% restante acude una vez a
la semana.

e Acuden a las tiendas cuando se termina alguna de las compras que ya realiz6 en el
Autoservicio, cuando se les dafia lo que habia comprado, encuentran productos mas
frescos, pero principalmente porque consideran que es mas cerca, es mas rapido y
es mas barato.

e EI 36% de las usuarias indican que demoran en ir a la tienda y realizar sus compras
alrededor de 10 minutos, el 16% tardan menos de 5 minutos y el 48% tardan entre
15 y 20 minutos.

e Solo 3 usuarias indican que las tiendas que frecuentan cuentan con algun nivel de
automatizacion en el cobro

e Al ser presentado el sistema de ventas Fast Report el 62% considera que se
demorara mas en realizar su compra, tendrian que realizar filas y espera el turno; el
38% considera que no demorara mas.

e Sin embargo el 79% de las usuarias si estaria dispuesta a esperar un poco mas, pues
considera que no le cobrarian de mas como ocurre a veces, le podrian dar factura, le
da mayor seguridad y conocimiento de lo que paga por cada producto, habrian
mejores controles y ayuda al tendero a mejorar su economia.

e Al 14% le parece razonable esperar mas de 20 minutos, el 62% considera razonable
esperar entre 10 y 15 minutos, el 24% no quisiera esperar mas de 5 minutos.

e Entre las principales ventajas que encuentran al sistema estan:

o Control de productos para que no caduguen y tengan stock
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O

@)

©)

Precios fijos regulados, respetando el PVP marcado, control de precios
justos

Cobro completo

Mejor atencién al cliente, en orden

Capacitacion para los duefios de las tiendas y mayor control para ellos
Agilidad en el servicio, rapidez

Poder tener factura o nota de venta

Haria que los tenderos paguen impuestos

e Entre los aspectos negativos que consideran estan:

o

o

o

Acostumbrarse a ser ordenados, a hacer fila
A veces se puede ir el sistema
Hasta aprender se puede demorar mucho en cobrar, el tiempo que demoraria

es la principal preocupacion.

e Consideran que los aspectos negativos serian al inicio y si podrian evitarse sin

perjudicarlos.

e Solo el

9% dejaria de acudir a la tienda que tenga un sistema como Fast Report si

se demora mucho

3.2.2.3 Tenderos

3.2.2.3.1 Estructura por categoria de tienda

Para el estudio a tenderos se aplicaron 440 encuestas (Anexo 4), de las cuales el 74%

fueron tiendas

ubicadas en la categoria de mediano tamatfio, el 11% fueron “Minimarket”,

solo el 5% corresponde a tiendas catalogadas como “Grandes”, éstas son relativamente

mas estructuradas y tienen ya cierta infraestructura para automatizacion de procesos de

cobro y facturacion. Se incorpord a “Panaderias”, donde se ha identificado que también

existe un movimiento importante de ventas de marcas de jugos, bebidas energéticas, etc.,

que podria ser

de interés para las marcas fabricantes. Los resultados a cada interrogante se

encuentran en el Anexo 11, pero a continuacion se describen los aspectos mas relevantes.
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3.2.2.3.2 Por nivel socioeconomico
La composicion de las tiendas desde el punto de vista de Nivel Socioeconémico, fue la
siguiente: el 72% se concentr6 en tiendas de barrios de estrato bajo (nivel D), el 24% en

barrios de clase media (Nivel C) y el 4% en sectores de clase Media Alta y Alta.

3.2.2.3.3 Por sector

Se tuvo cobertura de toda la ciudad de Guayaquil, con el estudio de tiendas en diferentes
sectores de la urbe, siendo asi que el Norte representd el 35% de las tiendas analizadas, el
Sur, el 44%, Centro, el 6% y Oeste, el 15%.

3.2.2.3.4 Aspectos generales
Encontramos que el 53% corresponde a tenderos entre 18 y 40 afios, un 34% se encuentran

entre 41 y 60 afios. El 13% se ubic6 en mas de 61 afios de edad.

El tiempo de existencia de las tiendas, también fue un aspecto consultado, de donde se
pudo apreciar que el 44% se encuentra entre 0-5 afios, es decir negocios relativamente
nuevos, el 23% tienen entre 5.01 - 10 afios, el 15% tienen entre 10.01 — 15 afios, el 19%

mas de 15 afios.

La relacion entre el encuestado y el negocio fue la siguiente: el 70% son los duefios, el
20% son administradores de la tienda, generalmente se presentd en casos en que los duefios
tienen otro local u otra actividad por lo que dejan un encargado y el 10% corresponden a

conyuge del duefio.

En cuanto a los horarios de atencion, el 95% de los tenderos reporto trabajar de “Lunes a
Domingo”, mientras que el 4% de “Lunes a sabado” y el 1% de “Lunes a Viernes”.
Atendiendo en promedio 14.67 horas por dia. El horario de atencion generalmente es de
6HO00 a 21HO00, de lunes a sdbado, mientras que el domingo atienden de 6H00 a 14HO00.

Se pudo observar que sélo el 7% de las tiendas encuestadas cuenta con banca popular,
siendo el mas frecuente, el Banco del Pichincha con “Mi Vecino” con un 53%, seguido del
Banco de Guayaquil — “Banco del Barrio” con un 30%; mucho mas distante estan el Banco

del Pacifico con el 13% y Pago Agil sélo el 3%.
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3.2.2.3.5 Problemética que los tenderos identifican en sus negocios

Cuando se les consulto a los tenderos los principales problemas que tienen en el manejo de
su negocio, existio mucha renuencia a brindar la informacion, pues en general tienen
tendencia a desconfiar, pues relacionan la visitas de gente extrafia, con entidades de control
y temen que cualquier cosa que digan, pueda ser utilizado para perjudicarles, por ello, en
esta primera pregunta el 49.3% indico que no tienen ningun problema. Sin embargo, se
tuvo que “Romper el hielo”, logrando hablar de varios temas previos e incluso comprando
algun snack para poder lograr la atencién del encuestado para que colabore y proporcione
informacion fidedigna, es asi que el 50.7% reporté importantes problemas que le aqueja a

este tipo de negocios, que se replica en la mayoria de sectores.

En orden de frecuencia, los problemas que identifican los tenderos son: 1) La falta de
control de sus inventarios con un 54%, que generalmente lo palpan cuando tienen que
hacer sus declaraciones de impuestos, porque no saben con exactitud cuanto vendieron en

términos de unidades, ni cuanto les queda en su stock.

En segundo lugar se encuentra el Abastecimiento Oportuno con un 12%, que se evidencia
en frases como “No llega el pedido”, “el proveedor no viene siempre”, dichas por los
tenderos, que muestran que en ocasiones tiene que perder la venta por no recibir los

pedidos de manera oportuna.

El manejo de los precios se ubica en un tercer lugar, con un 11%, teniendo expresiones
como “Se me olvidan de los precios”, esto ocurre generalmente porque no hay una lista de
los productos con sus respectivos precios, sino que sélo los sabe el duefio y cuando éste no
estd, quien atiende simplemente cobra lo que le parece lo mas adecuado. Incluso a los
propietarios se le olvidan los precios, puesto que todo lo llevan en su memoria, ellos
recuerdan cuanto les costo y luego le suben un poco mas para fijar el precio de venta, pero

entre uno y otro dia este precio podria variar en funcion de lo que el tendero recuerde.

En cuarto lugar tenemos la seguridad en los negocios, con un 8%, expresiones como:
“Asaltos o pasan billetes falsos”, describen de manera muy clara, las situaciones a las que
se ven expuestos los tenderos, habiendo encontrado algunos métodos para atenuar estos
riesgos; para el caso de los asaltos han implementado en la mayoria de casos, las puertas de
hierro con rejas, por donde pueden pasar a sus clientes los productos, lo que acostumbran a
hacer es que en las mafianas tienen abiertas estas contrapuertas de hierro, hasta el

mediodia, pero a partir de las 14H00 en adelante, las cierran para evitar que los
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delincuentes entren a su local, pues han identificado que los asaltos se presentan a partir de
esa hora. En cuanto a los billetes falsos, han aprendido a desarrollar métodos empiricos
para evitar ser objeto de este tipo de hurto, técnicas como doblar un billete y esperar a que
se expanda solo, es uno de los més frecuentes, mientras el preferido por otros es el de
elevar el billete a contra luz para mirar el holograma que aparece con la imagen del
personaje, es segun algunos de los encuestados, el que nunca falla. En algunos de los
minimarkets por ejemplo, si tienen un marcador probatorio para asegurarse que los billetes
sean verdaderos. Podria decirse que la experiencia en el negocio, hace que este problema
se presente con menos frecuencia, pues coincide que los tenderos méas jovenes son los que
reportan este problema como uno de los principales que les aqueja. También se present6
este problema principalmente en los tenderos mayores de 61 afios, quiza en este caso,

porque los mal hechores los ven mas indefensos para reconocer billetes falsos.

Luego se reportan problemas con menor frecuencia, entre lo que se destacan la caducidad
de los productos con un 7%; en este sentido los tenderos exponen que no tienen como
verificar la caducidad sino cuando el cliente les reclama, por otra parte, aun cuando han
identificado que un producto esta caducado llaman a su proveedor, este tampoco se acerca
a cambiarlo. Aunque no es tan frecuente este problema, si constituye un alto riesgo, ya que
de tratarse de un producto caducado podria causar intoxicacion en el cliente y el negocio
podria ser objeto de demandas, por lo que se considera que habria una oportunidad en el
Proyecto Fast Report para colocar dentro de la aplicacion, un mensaje que alerte al tendero

de los productos que se encuentren caducados o por caducar.

En sexto lugar se ubica el problema de Morosidad de clientes, expresiones como “La
fiadera”, describen por si mismo que aunque pocas tiendas dan crédito, generalmente a
vecinos que ya tienen mucho tiempo en el barrio, ven un problema en la recuperacion de
los valores, puesto que abonan a su deuda para seguirse endeudando y por consideracion el
tendero accede a entregarle mas productos. Esto se presenta con mayor frecuencia en

negocios maduros de mas de 10 afos.

Finalmente el 3% reportd que “Sacar permisos de funcionamiento” €s un problema con el

que tienen que lidiar cada afio.
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3.2.2.3.6 Relacion de los tenderos con la tecnologia

Al consultarle a los tenderos si saben manejar Smartphone o Tablet, el 40.9% contesto que
SI, mientras que el 59.1% respondié que NO. Solo el 15.5% cuenta con un Smartphone, en
cambio el 33% cuenta con Tablet.

Por otra parte, el 19.5% tiene internet en su negocio, frente a un 80.5% que NO lo tiene.
Entre las causas que los tenderos identifican para no tener internet se encuentran, en orden
de frecuencia que: “Nunca lo ha necesitado en su negocio”, en un 53%, “Desconocen su
manejo”, el 22%, un 10% ya tiene internet en su casa o en el celular, un 9% no ha
solicitado el servicio por descuido y un 7% por falta de dinero. Estos resultados dejan en
evidencia que el cambio de la cultura de la tecnologia en los tenderos serd una tarea
compleja que implicara jornadas de entrenamiento para el manejo de la misma, lo
importante es que se cuenta con aliados dentro de las tiendas, ya que si bien, el tendero en
si no maneja la Tablet o el Smartphone, si sus hijos, por lo cual ellos serdn un punto clave
que incorporar a las capacitaciones para implicarlos en el proyecto y conseguir el

compromiso de sus padres.

3.2.2.3.7 Interés de los tenderos para participar en el proyecto

Antes de conocer el interés de participacion en el proyecto Fast Report, fue preciso sondear
si desde su percepcion, el utilizar una herramienta para el registro de sus transacciones
podria contribuir a resolver parte de sus problemas, pues es evidente que aunque la
probleméatica de estos microempresarios es basta, el Proyecto Fast Report no podria
atender a todo ellos, pero si enfocarse en tres de ellos: El control de inventarios, Manejo de
precios y caducidad de los productos. Podria contribuirse al “Abastecimiento oportuno”,
alertando al tendero cuando esté en su Inventario de Seguridad, para que pueda hacer el
pedido con tiempo y asi evitar desabastecimiento. Sin embargo, en problemas como la
morosidad, seguridad, etc., no se encuentran dentro del alcance de este proyecto, pero
podria ser de interés de alguna entidad o tal vez otros emprendedores, el dar una solucion a

estas problematicas.

Para llevar a cabo el sondeo y aclarar estas interrogantes, se consulté a los tenderos vy el
12% de ellos afirmé que “ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO” en que el uso de sus
transaccion a través de un Smartphone, Tablet o través de una pistola de cédigo de barras,

le ayudara a resolver parte de sus problemas, argumentando que habria mayor control del
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negocio y rapidez en la atencion. Esta percepcion se contrapone con el 62% de los
compradores que fueron encuestados, que indicaron que intuyen que con esta modalidad
para el cobro, se demoraran mas en realizar sus compras, pero sin embargo, no dejaran de

comprar, lo que cual no constituye una amenaza para la ejecucion del proyecto.

El 45.7% se encuentra “MEDIANAMENTE DE ACUERDO”, porque le exigiria
actualizarse con la tecnologia y desconoce su manejo, pero también alegan que habria més
agilidad y precisién en los cobros.

El 42.3% en cambio “NO ESTA DE ACUERDQO” en usar un mecanismo de registro, la
causa mas importante por la que no estan de acuerdo es porque no sabrian cémo manejar la

herramienta y en segundo lugar, porque consideran que el negocio no lo necesita.

Cuando se les consultd qué herramienta preferirian utilizar para el registro de las
transacciones, el 23% respondié que prefiere Tablet, el 5.3% Smartphone y el 64.5%
pistola de lectura de codigo de barra. Esta retroalimentacion es muy importante para el

desarrollo de la tecnologia que se va a utilizar en el proyecto.

Luego de plantear el proyecto “Fast Report”, el 61% esté interesado en participar, mientras
que el 39% se muestra renuente, manifestando que se encuentran “NADA
INTERESADOS”.

3.2.2.3.8 Factores motivadores para la participacion de los tenderos en el

proyecto
Ante la renuencia que en la fase exploratoria también se presento, se disefié una pregunta
para saber qué motivaria a la mayoria de tenderos a participar en este proyecto como
proveedores de informacion, los resultados indican que el 58% participaria si recibe
capacitacion en el proyecto y un 20% se veria motivado s6lo si recibe “Asesoria en el
manejo del negocio”. Sin embargo, se estimaba que las opciones que preferirian los
tenderos serian la de recibir un ingreso fijo mensual o un ingreso por transaccion, que en el
primer caso (ingreso fijo), solo alcanz6 un 11%, mientras que la segunda alternativa tuvo
un 6%. Resultado que se dio, porque finalmente el tendero entiende que obtendra
beneficios para su negocio y no lo ve como algo para lo cual tengan que pagarle. Sin

embargo, es evidente que hay una barrera enorme, pero no imposible de saltar, como lo es
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el temor a la adaptacion tecnoldgica, la cual sera gestionada en este proyecto. Finalmente
el 5% se mantiene en que “NADA LO MOTIVARIA A PARTICIPAR”.

Como se explicd en el péarrafo anterior, al creerse inicialmente que las opciones que
elegirian los tenderos estaban reflejados en términos monetarios, exploramos cuanto
hubieran estado dispuestos a recibir como estimulo para participar, arrojando que del 11%
que eligié “Un ingreso mensual fijo”, el 10% estaria dispuesto recibir hasta $100. El 2%
entre $101 y $200, el 14% entre $201 y $300, el 17% entre $301 y $400, el 9% entre $401
y $500, el 19% esperaria mas de $500.

Por otra parte, para determinar cuanto costaria la provision de informacién para los que
eligieron un “Un ingreso monetario por transaccion”, fue preciso utilizar la metodologia
de Observacion para determinar cuantas transacciones por dia realizan, debido a que los
tenderos no poseen datos al respecto. Se hizo el levantamiento de la informacién
registrando por el lapso de una semana todas las transacciones de ventas realizadas. Es asi
que del 13 al 19 de julio de 2015, en horario de lunes a sdbado de 6H00 a 21HOO0 vy el
domingo de 6HO0 a 14H00, se llevo a cabo esta observacion. La semana seleccionada no
tuvo situaciones que pudieran haber afectado el flujo de transacciones, es decir, no hubo
feriados, ni eventos masivos, etc., de modo que se lo considerd un periodo de tiempo

normal propicio para el analisis.

Las condiciones fueron las adecuadas, debido a que nos enfocamos en tiendas que se
encuentren en calles principales, cerca de centros educativos, lo cual podria tener
incidencia en el nimero de transacciones en horarios especificos, tales como de 6H00 a
8HOO, por la compra de “lunch” para estudiantes y ademas de 13H00 a 14H00 a la salida

de estudiantes de los colegios, que suelen compran bebidas energéticas.

El Anexo 8, muestra el registro de observaciones realizadas y es importante indicar que

para este estudio se plantearon las siguientes definiciones:

NTPPyO.- Corresponde a las transacciones de productos procesados y organicos (incluye

productos industrializados y ademas legumbres, frutas, etc.) como NTPPyO.

NTPO.- Corresponde SOLO al numero de transacciones de productos organicos
(legumbres, frutas), en esta opcién el comprador no adquirié ningun producto

industrializado.
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Transaccion.- Cada transaccion es entendida como cada vez que un sujeto se acerque a la

tienda y compre algan bien.

Se prepard un formulario para el registro de las transacciones por dia, asi como para el

registro del tiempo tomado por atencion a cada cliente.

Los resultados de la observacion, tal como se muestra en la tabla inferior, indican que en
promedio las tiendas realizan 256 transacciones por dia, de las cuales 37 (15%) son
exclusivamente de productos organicos, principalmente legumbres y frutas, mientras que
218 (85%), corresponden a productos procesados y organicos, pudiendo ser que en esta
categoria hayan ventas solo de productos procesados. Lo que suele ocurrir, de acuerdo a lo
que la observacion nos permitié descubrir, es que usualmente el motivante para los
compradores de las tiendas (amas de casa en su gran mayoria), es ir al lugar por los
productos organicos (frutas, legumbres), pero terminan por acordarse de todo lo que
necesitan y compran también productos procesados.

Tabla 7. Registro de transacciones promedio por dia

Transacciones promedio

por dia No. Total NTPPyO NTPO

Lunes 227 189 38
Martes 239 197 42
Miércoles 311 258 53
Jueves 312 279 33
Viernes 305 272 33
Séabado 299 262 37
Domingo 96 72 24
Totales 1.789 1.529 260
Prom. Transaccién/dia 256 218 37
No. De semanas/mes 4 4 4
Transacciones/mes

(estimado) 7.157 6.116 1.041
Incentivo por transaccion 0,01

Total costo tienda/mes 61,16

Fuente: Minimarket Rosita 1. (Julio 21, 2015)

Elaboracién: Autores

La figura 12 muestra que los picos de ventas son alcanzados los dias miércoles y jueves
con 311 y 312 transacciones respectivamente, descendiendo considerablemente el
domingo, en el que el movimiento baja a 96 transacciones, debido a que se atiende solo 8

horas.
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Figura 12. Transacciones promedio por dia

TRANSACCIONES PROMEDIO POR

DIA
400
311 313 30§ 29
79 72 362

239 =28 = -
300 2271 397 = = = =
200 =_ == == == == 9%
100 = == = = = _?

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

&=== No. Total === NTPPyO NTPO

Fuente: Minimarket Rosita 1. (Julio 21, de 2015)

Elaboracion: Autores

La figura 13 muestra cémo es el movimiento de ventas durante el dia, reflejandose que las
horas del dia con mayor nimero de personas atendidas es de 10H00 a 13HOO0 con 24
transacciones promedio por hora, luego la actividad baja de 14H00 a 15H00, con 12
transacciones promedio por hora, volviendo a incrementarse el movimiento de 16HO00 a
17HO00 y de 18H00 a 19HO00 con 17 transacciones promedio hora. Estos picos se atribuyen
a que las amas de casa compran mayormente en esos horarios para la preparacion de

almuerzo y cena.

Figura 13. Transacciones por hora durante el tiempo de atencion
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Fuente. Minimarket Rosita 1. (Julio 21, 2015)

Elaboracion: Autores
Por otra parte, el promedio de atencidn por persona es de 1.73 minutos para el despacho de
un maximo de 8 productos, aunque es importante notar que en los horarios atendidos por

hombres, la atencion puede tomar en promedio 2.3 minutos, sin embargo, esto cambia
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favorablemente cuando quien atiende es mujer, donde llega a ser en promedio 1.6 minutos,
atribuible a habilidades personales, pues para este tipo de actividad pareceria que el género
femenino es mucho mas agil en atender, incorporandose inclusive en este tiempo, un
espacio para conversacion con su clienta “Caserita”. Esta situacion se da principalmente
los dias sabados, donde las sefioras parecerian salir a comprar con mucho méas tiempo que

el resto de dias en la semana. La informacion referente a esta medicion se puede observar

en la siguiente tabla:

Tabla 8. Tiempos promedio de atencion

No. Prom./| Prom. Prom.

Fecha Horario Atenciones | cliente [ NTPPyO NTPO |[Género de la persona que atiende
17/07/2015| 9HO1 a 10HOO 22| 191 1,95 1 Masculino
17/07/2015|10HO01 a 11HOO 28 2,64 2,69 2 Masculino
17/07/2015|11H01 a 12H00 23 2,35 2,43 1,5 Masculino

Promedi 2,30 2,36 1,50
No. Prom./| Prom. Prom.
Fecha Horario Atenciones | cliente | NTPPyO NTPO |Género de la persona que atiende

17/07/2015

12H01 a 13H00

28

1,36

1,37

Femenino

17/07/2015

16H01 a 17H00

22

1,23

1,23

Femenino

1,29

1,30

0,50

18/07/2015

9HO1 a 10H00

28

1,25

1,29

Femenino

18/07/2015

10HO1 a 11H00

21

3,10

3,26

1,50

Femenino

18/07/2015

11HO1 a 12H00

28

1,18

1,24

1,00

Femenino

18/07/2015

12H01 a 13H00

28

1,32

1,33

1,25

Femenino

18/07/2015

15H01 a 16H00

23

1,13

1,16

1,00

Femenino

Promedio

1,60

1,66

1,15

Promedio general

1,73

1,77

1,05

Fuente. Minimarket Rosita 1. (Julio 21, 2015)

Elaboracion: Autores

3.2.3 CONCLUSIONES

Considerando que:

= En promedio el 59% de las ventas de las empresas fabricantes y/o comercializadoras
de productos de consumo masivo, las realizan en el canal Tradicional (tiendas de

barrio), de acuerdo al estudio de mercado realizado por los autores a una muestra de

este grupo de empresas.

» En promedio las empresas investigadas invierten alrededor de $30.000 anuales en

contratos con empresas de Investigacion de Mercados.

= Las prioridades en cuanto a informacion de mercado requerida, la de mayor interés

es conocer sobre habitos de consumo, seguida por store audits, manejo de activos y

finalmente Coberturas.

= El 95% de las empresas encuestadas luego de haberles presentado la propuesta de

servicio de Fast Report, manifestaron su interés e intencion en contratar dicho

servicio, por los siguientes motivos:

ESPAE

49




Fast Report S.A.

©)

O

La informacidn necesaria para toma oportuna de decisiones

Evitaria un gasto de némina con el personal propio que actualmente realiza
dicha tarea ($1.768 mensual con 1 supervisor y 2 encuestadores)

Permitiria conocer todo el sector y a los lideres en cada categoria

La informacion es inmediata, diaria, en tiempo real para actual al momento

= En promedio estarian dispuestos a pagar $1980 mensuales, entre 20 y 30 mil anuales

en contratos fijos.

3.2 El 36% de los compradores en tiendas, indican que demoran en ir a la tienda y

realizar sus compras alrededor de 10 minutos, el 16% tardan menos de 5 minutos y el

48% tardan entre 15 y 20 minutos.

3.3 Solo el 9% de los compradores en tiendas, dejaria de acudir a este lugar si se

implementa un sistema como Fast Report si se demora mucho.

3.4 Luego de plantear el proyecto “Fast Report” a los tenderos, el 61% esta interesado

en participar, mientras que el 39% se muestra renuente, manifestando que se
encuentran “NADA INTERESADOS”.

3.5 Que al consultarle a los tenderos lo que les motivaria para participar en el Proyecto

Fast Report como proveedores de informacion, los resultados indican que el 58%

participaria si recibe capacitacion en el proyecto y un 20% se veria motivado sélo si

recibe “Asesoria en el manejo del negocio”.

Se puede concluir que el proyecto, desde el punto de vista de mercado, es factible, debido a

que existe la necesidad del servicio de informacion por parte de las marcas fabricantes, los

que habitualmente compran en tiendas no tendrian problema en seguir comprando en

lugares donde exista este mecanismo de registro y los tenderos participarian siempre que se

les entrene en la herramienta y reciban asesoria para el manejo de su negocio.
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4 ANALISIS FODA

4.2 Prueba Acida del Modelo de Negocios

Una vez conocido la industria, su entorno y el de la organizacion, habiendo identificado
amenazas y oportunidades, es preciso evaluar el Modelo de Negocios, las Capacidades
Organizacionales y Recursos Estratégicos, elementos que permitirdn identificar las
fortalezas y debilidades que debemos aprovechar y gestionar, respectivamente, como paso
previo para poder elaborar el Diagndstico FODA. La verificacion de cada uno de los
aspectos del modelo de negocios (Ver tabla 9), permitid identificar que los recursos claves
para la alta diferenciacion de este servicio serdn: 1) la vinculacion de los tenderos como
socio estratégico en este proyecto, 2) el disponer de las herramientas tecnoldgicas para el
levantamiento de datos (Aplicativo mdvil para el uso de los tenderos), 3) los servidores y el
equipo técnico especializado para el procesamiento de la data y 4) finalmente el aplicativo

web para el uso de nuestros clientes.

4.3 Modelo de Cadena de Valor

En La figura 14 se han plasmado las actividades claves para el desarrollo exitoso de la
operacion de Fast Report y la figura 15 desde la perspectiva CANVAS, enfocan el modelo

del negocio y sus actividades claves para que pueda ejecutarse adecuadamente.

Figura 14. Modelo de Cadena de Valor Fast Report
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Fuente: Modelo General del Entorno de la Organizacion. (Julio 4, 2015)
Elaboracion: Los autores
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4.4 Modelo de Negocios CANVAS para Fast Report

La figura 15 ilustra los aspectos méas importantes del modelo de negocios de Fast Report
bajo la metodologia CANVAS, sin embargo, es necesario realizar las siguientes
precisiones:
1. El modelo consiste en vender informacion de consumo masivo a empresas
fabricantes o distribuidoras de productos que se comercializan en el canal

tradicional (tiendas), utilizando para ello las transacciones registradas por tenderos.

2. EIl valor agregado lo constituye el ofrecer informacion de consumo masivo geo

referenciada, en tiempo real a través de una pagina web.

3. La inclusion estd dada por la incorporacion de una comunidad de tenderos
(segmento de la base de la pirdmide), como proveedor principal de la cadena de
valor, agregando valor al proceso productivo, pues la informacion provista por ellos

una vez procesada, es susceptible de ser comercializada.

4. El servicio de internet sera pagado por Fast Report y utilizado en cada punto o
tienda afiliada, el tendero no asumira ningun costo, por el contrario, contara con un
estimulo mensual inicial fijo de $20.00 por un volumen de al menos 200
transacciones* en promedio por dia. Esto le permitird durante los primeros tres
meses de promocion, estar motivado para usar la herramienta y palpar los

beneficios, que entre otros seran los siguientes:

a. Asesoria en Merchandising, Micro finanzas.

b. Capacitacion en servicio al cliente, manejo de reciclaje, entre otras.

c. Acceso a la pagina web de Fast Report para la consulta e impresion de sus
ventas del mes, inventario de mercaderia, historico de ventas mensuales de
su tienda y un comparativo con tiendas afiliadas para que pueda ver como

va su negocio en relacion a los de sus competidores.

4 Este volumen de transacciones/dia, es un referencial que se obtuvo como parte del estudio de mercado, el
detalle de puede observar en el capitulo 3
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d. Bonificacion mensual permanente del 20% de las ventas de Fast Report, en
funcién del desempefio medido con el numero de registro de transacciones,
que representan en promedio mensual por tendero $36.16.

e. Premios especiales como electrodomeésticos y renovacion de perchas o
remodelacion de fachadas para las tiendas més eficientes, esto se hara una
vez al afio, en funcidn de un ranking de las tiendas participantes, evaluadas
por la aplicacion de las recomendaciones realizadas por Fast Report y los

resultados financieros obtenidos.

5. La desconfianza de los tenderos serd atendida con los mecanismos indicados en el
numeral anterior, para cuando el proyecto ya esté operativo y frente a cualquier
eventualidad propia de la implementacion, que pudieran causar su desafiliacion, es
decir, con la bonificacion promocional fija, luego con la variable permanente,
promesa de premios, etc., se mantendra enganchado y con interés en colaborar. Sin
embargo, en la etapa de captacion la desconfianza debera ser manejada a través de
redes de contacto, especificamente con los TAPS (Técnicos de Atencion Primaria
en Salud)®y con tenderos lideres que sirvan como ejemplo para poder replicar el
uso de la aplicaciéon y que ademas proporcionen referidos, pues regularmente los

tenderos de la zona se conocen entre si.

6. Se debe propender a lograr alianzas estratégicas con entidades como la Corporacion
Nacional de Telecomunicaciones CNT, que proveera las tablets incorporando su
costo en el servicio de internet pagado mensualmente para los 700 puntos de uso
previstos en el proyecto (para 700 tiendas), haciendo que por volumen y por los
megas requeridos® para la transmision de datos, el costo sea relativamente bajo y se
evite una inversion inicial onerosa para adquirir las tabletas y adicionalmente pagar

el servicio de internet.

5 En el capitulo 5 se explicard con mas detalle la intervencion de los TAPS en este proyecto
6 Se ha determinado que para cada Tablet instalada en una tienda, se requieren al menos 34 megas, el
detalle se muestra en el analisis técnico, por lo cual el plan de internet puede ser el mas basico.
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Figura 15. Modelo de Negocios CANVAS, Fast Report
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Fuente: Propuesta de idea de negocios EMAEL7. (Octubre, 2014)
Elaboracion: Los autores
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Tabla 9. Prueba Acida del Modelo de Negocio Fast Report

£Qué producto o servicio
proporciona la organizacidn?

£A quién [mercads objetivo)

1 Servicio de informacién en tiempo Real de productos de consumo masive 2 partir de
transzcoiones realizadas en el canal tradicional (tiendas, sbarrotes, minimarksts, stc)

2 £l mercado cbietivo lo constituyen 80 empresas que comercializan mareas de

|
2. Mercado 2 potencizimente srvelz productas d2 consumo masiveo, en lascategorias 1) Aszo y beflezs, 2) Alimentos, 3)
organzacie? Bebidas, 4] Quimicos é
3 E Servicio cfrece una ata diferenciacidn debido a [ automatizacon en el £
3. Valor 3 ilémosedferancze mecanismo de recopilacién de datos, lo cual permitir2 informacidn en tiempo raal,
products o senacio? prindpat slemento diferendader que valoran las empresas
fabricantes/comerdalizadoras
é&men':eamé 4 Existen dos recursos vitales: £l elemento humana {tendero] como proveedaor <
4_Recursos 4 r::msas ) dd(sesoooﬂz: fidedigno de informacibn y k= herramients tecnoldgica (aplicacion y equipo para
1= ieyantamisnta y transmisidn da datas]
servicio?
S 8 procese gue proporcions diferenciadén consist= en 2l registro de fas
£CHmo es & procesa que transacciones que realizan los tenderos 2 través de una aplicadon para dispositive s l
5. Procesos 5 proporciona Iz diferencia del mdviconlaawdadeunlecmrdecédigoéehansmaimementiemporeeib32
producto o sendcio? base de datos de Fast Report, con lo cual se realiza el procesamiento de E data y se
generan reportes ; ¥ personak que podran ser consuitados en of &
£Que organizaconss son los
&. Redes & grupos de mterss [y sus & Los principaies grupos de interas son: 1) Clientes, 2| Tenderos [proveedores da
Orgznizacionles [ sses) relacionadosz iz Ind da}, 3} Accionistas, 4) Empleados, Habilitadores & Controladores
diferanga? i
7 Tenderos lideres (que s han ganado el respets de sus colegss, osto ser3
7 Redes £Qué nonicuos formenfz  fundamental para poder sfiliar 3 mas tenderos 2l proyecto). Exice posibilidad de que g
~ 7 red soceldsl sector que fos tenderos creen una asociadidn, esto lo est2 coordinando Guido Varelz, fundador l
S0poriz este madalo? de iz Feriz ExpaTiends, 2l contacto con 2f ser2 fundamental para ampliar Iz rad social 5
_ de esta categornia de provesdores e
2Cudles son los mensajes que 8" Fast Report, revoluciononds io informacidn de mercado de consumo masko en &f a
e ~ comunican iadiferenciay e Ecoodor” parg Clientes. “Fast Report incorporoado af tendero en nuestro codens de g
posiciona ante cada grupa de valor como un sodo estratégico” para Tendero/™ Cafided en 2f servidio, auestrs cuituro
interés (5] ysures (72 erganizacional” o colaboredores.
3. Légica de Fkmo geness rigens o SGemrariquezaa?wésoela:@mliz' acidn debhmadmyﬁemascsgl
Riguezay/e s bienestar s organizacia? stzksholders, 2 través de iz atencidn debids 2n casa uno de los 2spectos de interds -! =
Bienestar gue demandan estos grupos 5
o = gwnmerymm: 10 A través de proteccidn con registro de la marca y desarrolio en EPY, sicoms 2 §}

elfacgo plam?

geadida de fidelidad de tenderos

Fuente: Modelo General del Entorno. (Julio 4, 2015)

Elaboracion: Los autores

4.5 Sintesis FODA

Tomando como base la Matriz de “Capacidades Organizacionales”, Anexo 18 que
muestran las actividades claves del Proyecto, a partir de la Prueba &cida y del Modelo de
Cadena de Valor en cada area, se ha podido construir la
Estratégicos” Anexo 19, donde a través de la metodologia VRIO (Valioso, Raro,
Inimitable, Organizados), han sido evaluados todos estos aspectos, arrojando un insumo
interesante para considerar en el Analisis Interno de la Organizacion, como Fortalezas y

Debilidades, esto sin duda permitira mirar el FODA (tabla 10), desde un punto de vista

mas estratégico.
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Tabla 10. Sintesis FODA para la empresa Fast Report

ID FORTALEZAS

Capacidad para proporcionar informacion de consumo masivo en tiempo real a

través de sus recursos tecnolégicos
=0 Aplicativo movil para el usc de los tenderos para captura de datos

Aplicativo web para el uso de los clientes para consultar informacién en tiempo
real
Personal altamente calificado para atender requerimiento de clientes

A

Personal altamente calificadoe para atender requerimiento de tenderos

F5 i . . A2 A A5 4.00
{mercaderistas, asesores microempresariales)

6 Conocimiento y experiencia en el entorno de la industria por parte de sus D3 D2 3.00
directivos

F7  Proteccidn de marcas y patentes de desarrollos tecnolégicos 4.00
Winculacion inicial de tenderos lideres o de gran respeto y reputacion para sus

F8 ! : £ peto v rep P A2(A3 3.00
colegas con el fin de atraer a mas tenderos

ID DEBILIDADES

D1  Limite de cobertura geo referencia, solo a nivel de Guayaguil - 2.00

D? Redes de contactos limitados a nivel de entidades de control 011 2.00

D2 Disponibilidad de recursos econémicos para tener cobertura a nivel nacional 2.50

Apravechar la aceptacion del 95% de encuesta a clientes potenciales del servicio E

Aprovechar |la cobertura del Nicho de mercado cautivo de servicios de inteligencia IH
F2

(=]

de negocios, con herramientas automatizadas
Acceso a créditos a través de CFN, BNF y Emision de valores REVNI Registro especial -

de valores no inscrito.

Contribuir socialmente para que los tenderos optimicen el manejo de sus negocios Fs

Contribuir socialmente al manejo responsable de desechos de los tiendas afiliadas S

Aprovechar la disponibilidad de recursos tecnologicos existentes en el mercadum

local
Explorar el alcance del proyecto para cobertura nacional de la geo referenciacion

Explorar la posibilidad de alianza estratégica con Asociacién de Tenderos cuando

F8
esté constituida
Generar una adaptacion a la cultura de uso de recursos tecnolégicos por parte de
los tenderos i
010 Afianzar relaciones con entidades gubernamentales, habilitadores y de control D2

Amenaza de que los sustitutos (servicios existentes) decidan invertir en tecnologia H (7

e implementar un sistema similar, convirtiéndose en nuevos entrantes
Tenderos renuentes a participar, podrian hacerlo solo si reciben capacitacion y

W =

asesoria en el manejo de su negocio Fé
Cultura de informalidad en el manejo de tiendas

: F5 F8
Desconocimiento y cierta resistencia en el manejo de tecnologia por parte de los F8
tenderos
5% de tenderos a los que "Nada los motivaria a participar” en Fast Report s 3

9% de compradores en tienda que dejaria de acudir al local si se afilia a Fast

Report

Fuente: Modelo General del Entorno. (Julio 5, 2015)

Elaboracion: Los autores
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4.6 Alternativas Estratégicas

Una vez evaluado el F.O.D.A. fue menester plantear alternativas estratégicas, como se
puede observar en la figura 16, de modo que las debilidades sean contrarrestadas para
poder minimizar las amenazas, asi como aprovechar las fortalezas para explotar las

oportunidades.

Figura 16. Matriz de Alternativas Estratégicas

DEBILIDADES (D)
(Proactivo)

ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIA DO

Sl D3 250

’

OPORTUNIDADES (0)

010 D2 2,00

-; o1 200

ESTRATEGIA DA

AMENAZAS (A) 2

Fuente: Matriz Sintesis FODA Fast Report. (Julio 6, 2015)

Elaboracion: Los autores

Siendo asi, se plantean las siguientes estrategias que Fast Report deberia considerar a la

hora de poner en marcha la ejecucion.
ESTRATEGIAS (FO):
Fortalezas utilizadas (F):

F1) Capacidad para proporcionar informacion de consumo masivo en tiempo real a través
de sus recursos tecnoldgicos.

F2) Aplicativo movil para el uso de los tenderos para captura de datos

F3) Aplicativo web para el uso de los clientes para consultar informacion en tiempo real.
F4) Personal altamente calificado para atender requerimiento de clientes

F5) Personal altamente calificado para atender requerimiento de tenderos (mercaderistas,

asesores microempresariales)
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F6) Conocimiento y experiencia en el entorno de la industria por parte de sus directivos

F7) Proteccion de marcas y patentes de desarrollos tecnoldgicos

Para aprovechar las oportunidades (O):

0O1) Aprovechar la aceptacion del 95% de encuesta a clientes potenciales del servicio
03) Acceso a creditos a través de CFN, BNF y Emision de valores REVNI Registro
especial de valores no inscrito.

02) Aprovechar la cobertura del Nicho de mercado cautivo de servicios de inteligencia
de negocios, con herramientas automatizadas

04) Contribuir socialmente para que los tenderos optimicen el manejo de sus negocio
05) Contribuir socialmente al manejo responsable de desechos de los tiendas afiliadas
010) Afianzar relaciones con entidades gubernamentales, habilitadores y de control

O1) Aprovechar la cobertura del Nicho de mercado cautivo de servicios de inteligencia

de negocios, con herramientas automatizadas

ESTRATEGIAS (FA):
Fortalezas utilizadas (F):

F1) Capacidad para proporcionar informacion de consumo masivo en tiempo real a
través de sus recursos tecnologicos

F8) Vinculacion inicial de tenderos lideres o de gran respeto y reputacion para sus
colegas con el fin de atraer a méas tenderos

F5) Personal altamente calificado para atender requerimiento de tenderos

(mercaderistas, asesores microempresariales)

Para enfrentar las amenazas (A):

Al) Amenaza de que los sustitutos (servicios existentes) decidan invertir en tecnologia e
implementar un sistema similar, convirtiéndose en nuevos entrantes

A2) Tenderos renuentes a participar, podrian hacerlo s6lo si reciben capacitacion y
asesoria en el manejo de su negocio

A3) Cultura de informalidad en el manejo de tiendas
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ESTRATEGIAS (DO):
Superar debilidades (D):

D3) Disponibilidad de recursos economicos para tener cobertura a nivel nacional
D2) Redes de contactos limitados a nivel de entidades de control
D1) Limite de cobertura geo referencia, sélo a nivel de Guayaquil

Para aprovechar Oportunidades (O):

03) Acceso a creditos a través de CFN, BNF y Emision de valores REVNI Registro
especial de valores no inscrito.

010) Afianzar relaciones con entidades gubernamentales, habilitadores y de control

O7) Explorar el alcance del proyecto para cobertura nacional de la geo referenciacion

ESTRATEGIAS (DA):
Minimizar o superar Debilidades (D):

D1) Limite de cobertura geo referencia, sélo a nivel de Guayaquil
D2) Redes de contactos limitados a nivel de entidades de control

D3) Disponibilidad de recursos econémicos para tener cobertura a nivel nacional

Que atenuen las Amenazas (A):

Al) Amenaza de que los sustitutos (servicios existentes) decidan invertir en tecnologia e

implementar un sistema similar, convirtiéndose en nuevos entrantes

Es importante indicar que la Amenaza A6, referente al 9%’ de compradores en tiendas, que
dejarian de acudir a ese local si se implementa “Fast Report”, se atenuara con la difusion a
través de volantes a repartirse en los hogares aledafios a las tiendas, con un mensaje de
invitacion para el dia de inicio formal (inauguracion) de uso de la aplicacion: “Ven este
(dia) de (mes) de (afio), te esperamos en ésta tu tienda de siempre, pero mejorada, habra
sorteo de fabulosos premios ”, esto hara que si bien, a los compradores no se les haga un

evento de lanzamiento como el que se espera realizar para los clientes (Ver plan de

7 Cifra obtenida de acuerdo a los resultados del estudio de mercado efectuado a compradores en tienda
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Marketing), se les pueda convocar a los consumidores y ese dia puedan acudir a comprar y
notar la diferencia con el uso de la aplicacion de Fast Report, por parte del tendero. Esto se

encuentra mas profundizado en el Plan de Marketing.

4.7 CONCLUSIONES:

Conociendo las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que se presentan para
Fast Report, lo mas conveniente es utilizar una ESTRATEGIA OFENSIVA, que permita
aprovechar la VENTAJA COMPETITIVA de DIFERENCIACION, protegiendo la marca
antes de su operacién, de modo que pueda mantener el mayor tiempo posible su liderazgo
en el mercado, hasta que los sustitutos se conviertan en nuevos entrantes, escenario en el
cual el enfoque tendrd que ajustarse ESTRATEGIA DEFENSIVA, habiendo logrado
fidelizar al grupo de clientes y tenderos, asi como explorar al expansion a nivel nacional, lo
que permitird, aun cuando haya nuevos entrantes, tener mayor cobertura en la informacion

y por lo cual podra mantener su diferenciacion.
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5 PLAN DE MARKETING

En un ambiente en que la tecnologia evoluciona a diario brindado cada vez mayores
beneficios en el desarrollo de actividades cotidianas y a todo nivel, surge la posibilidad de
ofrecer un servicio Unico e innovador; la empresa naciente pero con una vision de
desarrollar valor compartido a través de experiencia previa en el mercado, los recursos para
una alta inversién tecnoldgica priman y ademéas la misma dinamica del sector limita
inversiones en otros ejes; sin embargo se pretende optimizar toda aquella accion que

contribuya a generar ingresos y rentabilidad.

Fast Report cuenta con una propuesta diferenciadora de ofrecer informacion en tiempo

real, siendo la clave del éxito asegurar que esta sea generada adecuadamente.

5.1 Objetivo del Marketing

Considerando el entorno que rodea a la presente idea de negocio, en un sector creciente

pero con muchos competidores indirectos se plantean los siguientes objetivos:

1.- Dar a conocer los innovadores servicios que Fast Report ofrece en la ciudad de
Guayaquil, ganando asi al menos el 35% de participacién de mercado en el primer afio,
captando al menos 20 contratos anuales.

2.- Posicionar a Fast Report como la primera y Unica empresa que ofrece informacion en

tiempo real para toma oportuna de decisiones.

2.- Consolidar a Fast Report como un “aliado” de desarrollo socio-cultural y econémico
para microempresarios, fidelizando a los 700 administradores y propietarios de tiendas y
minimarkets de la ciudad de Guayaquil contratados para la toma de informacion,

manteniendo el indice de desercion por debajo del 3% anual.

5.2 Mercado Objetivo

El mercado objetivo seran todas aquellas empresas comercializadoras de productos de
consumo masivo en tiendas de la ciudad de Guayaquil con quienes se lograra formar lazos
de cooperacion integrando las soluciones de Fast Report a su diario quehacer, facilitando la
toma de decisiones y desarrollando el concepto “ganar-ganar” con los microempresarios,

los cuales siendo los principales proveedores forman también parte de este. Con ambos se
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trabajara para suscribir contratos de largo plazo generando rentabilidad para ellos y para

los accionistas.

Es de vital importancia también para Fast Report contar con los mejores elementos
humanos, que garanticen la mayor calidad en el servicio, brindandoles un ambiente de
desarrollo y respeto; lograr la satisfaccion de todos los clientes internos y externos es

primordial para lograr su lealtad.

5.3 Segmentacion seleccionada

Mediante una seleccion del mercado de consumo relacionado al presente plan de negocios
se considerard el directorio de empresas productoras o comercializadoras, de las cuales el
proyecto se enfocard en las que distribuyan productos de limpieza, higiene personal,

alimentos (bebidas, snacks, helados, confites, etc.) y quimicos.

5.4 Potencial de Mercado

El mercado potencial para el sistema Fast Report en el sector de servicios de inteligencia
de negocios en Ecuador, para el afio 2016 es de aproximadamente $13°000.000
considerando el nivel de facturacion de las principales empresas de investigacion de
mercados del pais, segun informacion publica de la Superintendencia de Compafiias, por
brindar servicios a alrededor de 60 empresas de interés para el presente proyecto.

5.5 Potencial de Ventas

Del potencial de mercado Fast Report se ha planteado iniciar en la ciudad de Guayaquil
donde se comercializa alrededor del 50% del consumo en el canal tradicional; se proyectan
los siguientes ingresos considerando que solo se brindaran servicios de informacion de

Guayaquil, siendo empresas nacionales:
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Tabla 11. Estimacion de la demanda — Proyecto Fast Report

2015 216 2017 | 2018 i 2019 2020
0 1 2 3 4 5

Cobertura Guayagqul
# Empvesas sector de intevés [Fuente:
Superintendencio de Compaiiias) 61 61 61 61 61 62
% de interesados en adQuiri ef serwcio |
(fvente primoria, extudio o fobricontes) | S5% a5 5% 358} 95% 2%
# Empresas potencios chentes 58 58 58 58 58 55
Cobertwra de mercado festimocion en |
funcion de fos ropacidodes | 0% 35% 40% 45% S0% 35%
Ng. De empresgs chentes 20 23 26 29 32
Mo, De cotegorias por clente (Ver
Amexe 6.1 ANGlSS. de  cotegovias
productas y marcas por chiente} 21 2 21 2 2

4% % 0% 0%
Precio mensual de  servicio  (por
categoria/subcategario) Fuente
primorio, ievestigocion o fabricantes) $ 2.300 |5 2.392|35 248815 2485 |5 2.488
Total mgrese mensual pof cilente | 5 460015 4784 | § 497518 4975|$ 4,975
Total greso deuto anual | s 1.119.504 | S 1.330.717 | § 1.556.939 | S 1729033|5 1.902.926

Fuente: Primaria, estudio de mercado a fabricantes. (Mayo, 2015)

Elaboracion: Los autores

5.6 Posicionamiento

A través del desarrollo de una estrategia de posicionamiento de ventajas se plantea:

Ser la principal empresa en ofrecer informacion de mercado en tiempo real, logrando el
liderazgo a través de nuestra ventaja competitiva; el acceso inmediato de soporte a la toma
de decisiones es uno de los atributos diferenciadores del servicio junto con el apoyo de los
Consultores expertos en Inteligencia de Negocios generando rentabilidad para clientes y

accionistas.

5.7 Estrategiay programa de Marketing

5.7.1 Estrategia de precios

. Politicas de precio de la competencia.- El en sector de la consultoria e
investigacion de mercados no existen precios estandares, éstos dependen del tipo de
estudio o informacion requerida, el tamafio de la muestra segun el alcance necesario y
nivel de error, cantidad de categorias o marcas a investigar, la frecuencia de entrega de
resultados y el tipo de entregables, sean estos resimenes ejecutivos, cubos de informacién

histérica o visualizadores, entre las principales variables que determinan los valores a
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pagar. Ademaés influye si se contratan uno o méas estudios, si son estudios eventuales o

continuos con contratos anuales. Los pagos se realizan de manera mensual.
. Precio previsto.-

Debido a las variables que influyen en la fijacion de precios del sector, el objetivo sera
brindar el precio justo en funcion a los requerimientos del cliente, sin sacrificar calidad por
cantidad. Los precios de los servicios estaran un 10% superior a los precios promedio de
los competidores indirectos.

El contrato anual seré requerido y cada categoria tendréa un costo, dependera del nimero de
categorias el valor total. El contrato anual incluye visualizacion diaria de informacion para
dos usuarios en la plataforma web, mails de reportes semanales con novedades de las
categorias contratadas y asesoria de nuestro Consultor. El tipo de estudio sera la base para

la valorizacion del servicio pudiendo ser:

= Store Audits
o Tamafo de la categoria en Unidades, Ddlares y Volumen
o Precios Promedios
o Cobertura: distribucion efectiva y ponderada
o Participacion de mercado: ddlares, volumen y transacciones
o Inventarios
= Analisis comparativos de portafolio
= Georreferenciacion de activos y rendimientos
= Evaluaciones de ejecuciones en puntos de venta y promociones

» Anadlisis de Habitos de consumo por sectores geograficos

Es esquema de visualizacion y una primera aproximacién a lo que seria el servicio que

tendria el cliente, ya de manera grafica se puede apreciar en las siguientes figuras:
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Figura 17. Visualizacién de la pantalla de acceso a Fast Report

R ETORT

DATOS E INDICADORES DEL

CONSUMO
MASIVO

Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores

La pantalla de acceso tendra estratégicamente un newsletter en unos de los recuadros de la
parte inferior, que estard pasando a modo de banners digital, para ofrecer pequefias
muestras de informacién obtenida, logrando asi captar la atencion de los futuros clientes,
produciendo ese interés para que obtener mas informacién, habilitindosele
automaticamente un formulario para dejar sus datos y poder contactarle, pero también una
opcidén de chat en linea, con uno de los asesores, quien le informara de los beneficios que
tiene al contratar con Fast Report y establecera el contacto inicial para concretar una visita.
En caso de no estar disponible el asesor comercial (vendedor), se guardaran los datos en un

repositorio para que sea contactado a la brevedad posible.

Cuando ya la empresa interesada ha contratado el servicio, podra acceder a las opciones

gue se muestran a continuacion:
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Figura 18. Visualizacién de la pantalla principal de Fast Report

/OJ BIENVENIDOD
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FASTREPORT

1 CADAT PRGTAL SI0L COMD S0 MASVO

MARCA CATEGORIA SUBCATEROAW ARTCIAD
Colgate Higiens Pessona Pasta Dantai Tripis Accion
INDICADORES INFORMACION A LA FECHA® DF CATEGORIA “SELECOONALA'

Pohpn ey
Vimymp e

| brro | e
R

\ o ‘ -t

Guayaquil IR i

LT R ——
B bt

TENDENCIA SITUACKIN ACTUAL

Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores

El cliente podra guiarse por los semaforos geo referenciados (puntos de colores sobre un
sitio en el mapa de la ciudad), donde a través del color rojo se le que hay problemas en su
participacion, en el amarillo, que esta bajando frente a sus competidores y que debe
ponerse alerta, en el verde, que esta sino liderando al menos tiene un nivel alto de

participacion.
La informacion ofrecida incluye las siguientes aperturas:

v/ Total Guayaquil, Tipo de tienda, por Fabricantes, por Marcas y por su
Consistencia, sabores y tamafios

v Tipo de empaques: Familiares, personales
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. Se considera que el precio previsto le brindara al servicio una entrada rapida en el
mercado en comparacion con los beneficios que recibiran. Mantenerse sobre el promedio
de los precios del mercado por informacion en tiempo real, serd la estrategia de Fast

Report.

. La principal razén de precio diferente al de la competencia, con un “valor
Premium” son los beneficios de toma oportuna de decisiones, en base a informacion diaria
que permita alinearse a los objetivos de cada empresa. Las ventajas comparativas de

nuestra operacion son principalmente:

e Tener informacion en tiempo real la principal ventaja y es bien valorado
segun el estudio de mercado realizado (entrega).

e Acceso inmediato a lo que ocurre en el mercado con productos propios y de
la competencia (estilo)

e Acceso web a reportes generales y especificos a la realidad de la empresa,
con resumenes en mapas facilitando toma de decisiones oportunas

(instalacion y asesoria).

. Se considera que el servicio no sera sensible a posible guerra de precios versus los
beneficios entregados en comparacioén al mercado actual, el objetivo de la fijacion de
precios Premium establecida es maximizar los ingresos atrayendo a los clientes en base a la

calidad e innovacion del servicio.

. Dentro de los planes de posibles descuentos se ha considerado un 2% por pronto

pago, el nimero de categorias contratadas no es sensible a descuentos por volumen.

. Las politicas de pagos se han planificado con 30% del valor por el contrato anual a
la firma del contrato y la diferencia en 12 cuotas mensuales a partir de la entrega del
password a la plataforma web en cuanto estén disponibles los reportes solicitados segln las
categorias contratadas. No se autoriza un crédito superior a los 30 dias, es decir las cuentas

se cobraran dentro del mismo mes.

o Adoptando una estrategia de cobertura del mercado de especializacion de producto
se ampliara la oferta para la mayor cantidad de categorias posibles disponibles en
tiendas/panaderias. A futuro la expansion podria ser posible en requerimientos
especificos para otros canales como Ferreterias y farmacias de barrio

independientes.
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5.7.2 Estrategia de Venta
. Del mercado objetivo los clientes iniciales seran las 9 empresas que en el estudio de
mercado realizado mostraron un gran interés en el servicio e indicaron que reemplazarian a

sus actuales proveedores.

. Seguiran en orden de atencion aquellas 10 empresas que consideraron tener
nuestros servicios como un complemento a sus proveedores actuales, y el resto de
empresas no contactadas en el estudio inicial recibirdn el mayor esfuerzo de venta
(alrededor de 40).

. Una vez realizados inventarios en las tiendas asociadas a Fast Report se identificara
clientes potenciales segun volimenes de venta encontrados y que tal vez no pudieran

constar en el directorio por tener otra actividad diferente a las consideradas.

. Entre las principales caracteristicas del servicio que podemos destacar en el proceso

de Venta son:

= Calidad de informacion debidamente validada

= Disponibilidad rapida de informacién completa al alcance de un clic

= No hay dependencia de horarios o cronogramas

= Reportes diarios estandares y ajustables a las necesidades especificas del
cliente

= Asesoria permanente por parte de nuestros Consultores

= Ahorro en costos por acciones oportunas

. El concepto especial que se utilizara para motivar la venta se basa en la

disponibilidad de herramientas de gestion en tiempo real.

. El cubrimiento geografico de clientes permitira tener acceso a informacion solo de

tiendas de la ciudad de Guayaquil y sus alrededores (via a Samborondén y Duran).

. El Plan de ampliacion geografica incluye un planteamiento a futuro de ir cubriendo
la oferta de informacion de las principales ciudades como Quito, Cuenca, Manta, Machala,
Santo Domingo, Ibarra y Ambato en ese orden. No de manera simultanea sino progresiva,
completando asi una cobertura sobre el 80% de la totalidad de tiendas de la costa y sierra

en un mediano plazo.
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5.7.3 Estrategia Promocional

Estas estrategias deben ser enfocadas desde dos perspectivas, la primera dirigida a los
clientes, quienes pagaran por el servicio ofrecido y segundo, a los tenderos, para promover
su afiliacion a Fast Report, si no se hace de ese modo, el proyecto podria fracasar, puesto
que el no tener tenderos afiliados, no permitira tener informacion requerida por los

clientes.

57.3.1 Estrategia Promocional - Clientes

Como estrategia fundamental se debe crear una marca fuerte® que esté siempre junto a las
mas grandes empresas del consumo masivo en el Ecuador, por ello el Slogan “Fast Report.
El Radar Digital del Consumo Masivo”, que en conjunto con su logotipo, figura 19,

pretende mostrar colores vivaces, dinamicos, como la informacion que ofrece.

Figura 19. Logotipo Fast Report

Aliid”

FASTREPORT

Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores

La parte central muestra una forma de radar, debido a que el cliente podrd ubicar de
manera geo referencial los niveles de ventas y participacién de mercado de sus productos.
La parte de azul es un simil a la impresion de un cédigo de barras, dado que los datos seran
recopilados bajo este mecanismo, a través del registro de las transacciones de los tenderos.
En el centro se nota una linea de tendencia que divide, por una parte, al codigo de barras
(levantamiento de datos) y por otra, al radar, resultados de la informacion procesada, esta

en color rojo®, al igual que la palabra “Fast”, para marcar liderazgo y fortaleza.

8 Tomado de “La Marca: forma, contenido y gestién”. Nota técnica de Juan Manuel de Toro y Carlos Pérez.
IESE Business School. 2004

° Empresas con marcas fuertes y en muchos casos lideres en su dmbito, han usado el color rojo en sus
elementos publicitarios, ejemplo Coca Cola, Claro, Pronaca, Ferrari, Mc Donald’s, etc.
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El objetivo para este grupo es el de posicionarse en el “Top of Mind” de ejecutivos CEO’s
y ejecutivos de Marketing y Ventas de las organizaciones definidas anteriormente, como la
primera y mejor alternativa en informacion de mercado de consumo masivo, para ello se
debe aplicar fundamentalmente, pero no de manera exclusiva, técnicas de Marketing
Directo®, las cuales buscan generar pedidos o consultas a través de la captacion. Esto se
realizara a través de la afiliacion a Camaras de Industrias y de Comercio, con el fin de
obtener los datos de las empresas afiliadas, para a través de esas bases enviar mailing,
promoviendo la visita del sitio web, que sera el primer enganche para captar la atencion del
interesado. Donde parte del equipo de asesores comerciales estara disponible para el chat
en linea, para poder atender consultas de los visitantes virtuales, logrando a través de esta
primera interaccion una visita sin compromiso a la oficina del interesado para explicar mas

del servicio.

Para ello los asesores contaran una presencia impecable, folleteria impresa en la mas alta
calidad, de modo que se pueda visualizar el cuidado en la imagen corporativa. Esta visita
sera el escenario ideal para que el asesor comercial pueda realizar un proceso de venta
exitoso, utilizando demos de la plataforma permitiendo que el potencial cliente pueda
generar un reporte para que pueda advertir las bondades del servicio ofrecido. Se dejara al
final de la visita un souvenir con una tarjeta de presentacion que permita al interesado la

recordacion de la marca y servicio, teniendo a la mano informacién de contacto.

Serd necesario ademas contar con promocion y publicidad en el ecosistema digital,
enfocado en redes sociales (Facebook, twitter, LinkedIn, entre otras) y revistas digitales
como Ameérica Economia. Debido a que la parte grafica para pautar en estos medios podria
ser onerosa, sera crucial vincular en el staff de Fast Report, a un disefiador grafico que se

encargue del mantenimiento de la pagina web y de los esquemas publicitarios graficos.

10 Se han tomado como referencias las herramientas de Marketing Directo. Nota Técnica de la Division de
Investigacidn de IESE Business School, original de Ramdén Guardia Masso. 1985
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Figura 20. Modelo de Geolocalizacion y Marketing Digital
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Fuente: Nota técnica de Geolocalizacion y Marketing Digital Local. Ferrandiz et al. (2004)

Elaboracion: Autores

Finalmente y no menos importante, serd pautar en medios impresos, revistas
principalmente, habiendo detectado de las opciones existentes en el mercado, a la Revista
Abordo, que cuenta con un promedio de 195.000 lectores por mes, debido a que circula en
los vuelos de TAME, sin embargo, aunque no es la intencion captar la atencién de todo ese
volumen de lectores, se entiende que entre ellos se encuentra un grupo selecto de
ejecutivos, tomadores de decisiones de empresas de fabricacion y/o comercializacion de
consumo masivo, al que se quiere impactar con los anuncios en este medio. Por otra parte,
se debe tener presencia en Revistas como Gestidn, Ekos Grandes Marcas y Vistazo, en la
edicion del ranking anual de las mejores empresas del Ecuador, es indispensable pautar al
menos en esas ediciones, porque es la oportunidad perfecta de que las grandes compafiias
conozcan a Fast Report, pues se debe procurar mostrar que la empresa, a través del servicio

ofrecido constituye un gran aliado, para que su posicién en el ranking del siguiente afio
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mejore sustancialmente, creando fidelizacion!! una vez que el cliente ha sido captado, a
través de la calidad en el servicio y atendiendo sus necesidades no s6lo especificas del
servicio propuesto, sino de aspectos en los que Fast Report podria guiarle a traves de su
personal especializado y que no implique un costo al cliente, sino que sea un valor
agregado, pasando asi de una transaccion a una relacién. Ser4 menester contar con un
evento de lanzamiento, donde estaran invitados los CEQ’s, gerentes de marcas y gerentes
de marketing de las principales empresas. El presupuesto para la inversion generada a
partir de los aspectos contemplados para llevar a cabo estas estrategias se muestra en la

siguiente tabla:

Tabla 12. Plan de Marketing Fast Report — Seccidn Clientes

Presencia en medios impresos

Precio

R Total
cotizacién

Item Frecuencia | Q anual

Anuncio en Revista "Abordo™ 1 Pégina
Derecha Completa, Medida estandar: 23 cm. de | Trimestral 4 $ 1.840 $ 7.360
ancho x 27 cm. de alto, pagina derecha
completa. Full Color

Anuncio en Revista Vistazo, edicion Ranking $ 2.800
de las Mejores Empresas del Ecuador Anual 1 $ 2.800 ]
Anuncio en Revista EKOS, edicion Grandes $ 2.500
Marcas Anual 1 $ 2.500

Anuncio en Revista Gestién, pagina derecha, $ 1.960
medidas: 21.5 x 28 cm. full color. Semestral 2 $ 980

Subtotal $  14.620

Medios Digitales

item Frecuencia | Q anual P_reu_o, Total
cotizacion
Redes Sociales, Facebook, Twitter, Flicker Mensual 12 |$ 300 $ 3.600
América Economia digital (s6lo mes de
lanzamiento en seccién B) Anual 1 | $ 4.400 $ 4.400
E-Mailing Market Mensual 12 | $ 250 $ 3.000
Comunity Manager (Servicio externo) Mensual 12 | $ 300 $ 3.600
Subtotal $  14.600
Folleteria y Souvenirs (para visitas)
tem Q mensual | Q Anual Precio Total
Brochure Tamafio abierto 15x22,5, full color 100 1.200 0,35 $ 420
SOLO tiro, en papel couche
Carpetas en papel ecolégico full color 100 1.200 09 |$ 1.140
Plumas 200 2.400 075 |$ 1800
Plumas especiales 40 1400 |$ 560
Agendas 40 | $ 800/ $ 320
Subtotal $ 4.240

1 Marketing Relacional para conseguir fidelizacidn de los clientes. Chiesa Cosimo. (2006)
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Auspicios a Ferias y otros
Item Q mensual | Q Anual Precio Total

Afiliaciéon a Camaras de Comercio y de 2 $ 400,00| $ 800,00
Industrias
Envio de mensajes méviles — Eclipsoft 200/ 2400 |$ 00| $ 240,00
Auspicios a Ferias y Foros Empresariales 2 $ 1.280,00| $ 2.560,00
Evento de Lanzamiento 1 $ 6.000,00 | $ 6.000,00

Subtotal $ 9.600,00

TOTAL [ $  43.060

Fuente: Primaria. (Agosto 8, 2015)

Elaboracion; Autores

57.3.2 Estrategia Promocional - Tenderos

Como se puedo ver en el capitulo de investigacion de mercado, el acceso a tenderos debe
ser manejado de manera cautelosa, para evitar encontrarse con una muralla impenetrable
que podria hacer tambalear el proyecto, debido a su sigilo en brindar informacion, cierto
temor en muchas ocasiones de tener a un sujeto extrafio para ellos en su local, que a su
entender podria ser de alguna institucién que pretende clausurarlo, prefiere no dar mayores
detalles a desconocidos y cualquier esfuerzo publicitario por esta via puede fracasar. ES
necesario entonces adaptarse a lo que ellos buscan y como se encontrd en la investigacion
realizada, mayormente prefieren la asesoria, pero no cualquiera?, al parecer manifiestan
tener una impresion negativa de los llamados “asesores” pues esto seria a causa de malas
experiencias con algunas personas, que segun argumentan, han buscado “sacar algun
provecho de su negocio”, por tanto, cuando se preguntd qué es lo que haria que accedieran
a permitir ser asesorados, los calificativos para quien ejecute este rol es que sea “confiable”
y “honesto”, fueron los que saltaron de manera coincidente, por lo cual hemos considerado

esta informacion para crear una adaptacion del Slogan de Fast Report para tenderos:

12 Luego de la aplicacién de la encuesta a tenderos y tomando como referencia los resultados, fue preciso
realizar entrevistas a profundidad con algunos de ellos, aprovechando que cuando se les encuesté se
obtuvo direcciones y teléfonos en la mayoria de casos, esto para conocer cual es el mejor camino para
poder abordarlos y aunque esta metodologia no es concluyente, si resulta util a la hora de realizar esfuerzos
para promocionar una vinculacion como la busca Fast Report
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Figura 21. Adaptacion de Slogan Fast Report, para tenderos
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Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores

Se agregd un isotipo haciendo un simil al tejado de plastico (carpa) que usan en muchas
tiendas y debajo de esto la frase “Tu Asesor Confiable”, en letras azules, que de acuerdo a
la Psicologia del Color, es el que méas es percibido con relaciones como la confianza,
reciprocidad y fidelidad (Heller, 2004; 23-25), que es lo que busca Fast Report en los
tenderos. Se pretende darles confianza para que haya apertura, luego se espera reciprocidad
de ellos y fidelidad, para que en casos de amenazas como nuevos entrantes que deseen
competir directamente, no puedan captarlos, dado que veran una ventaja, sabiendo que ya
han adquirido el conocimiento para el manejo de una herramienta tecnoldgica para el

registro de datos.

Se vinculara a promotores, para poder tener el acercamiento a las 700 tiendas que de
acuerdo a un muestro estratificado se pretenda vincular. Para ello habra dos fuentes, la
primera la constituyen los TAPS (Técnicos de Atencién Primaria en Salud), quienes son
seleccionados por el Ministerio de Salud Publica, considerando elementos, como que
tengan liderazgo y reconocimiento en sus barrios, luego son becados para estudiar en
institutos que ofrezcan esta carrera, para cuando una vez titulados y desde antes, puedan
dar servicio a su comunidad, dando entrenamiento y asesoria; este grupo (TAPS) debe ser
convertido en un aliado estratégico para Fast Report, porque conduciran hacia los barrios,
donde en ocasiones por seguridad e integridad personal no se podria acceder con personal
de la empresa, sin alguien conocido que permita establecer contacto con tenderos de
prestigio, de mas de 5 afos en el negocio, que tengan mecanismos basicos de seguridad en

su local, como puertas y ventanas con rejas, etc.
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Estos tenderos de prestigio conforman el segundo grupo de aliados con el que
promoveremos la afiliacion, entregando para ello unas volantes, que deberan ser en papel
bond, puesto que un material de calidad mas alta como el couche, puede ser rechazado por
este grupo de la base de la piramide, porque lo asociarian rapidamente a un servicio caro e
inalcanzable, terminando los esfuerzos publicitarios, en el recipiente de la basura, sin que

al menos lo lean.

Al tendero afiliado se le ofrecera la asesoria en el negocio, en merchandising, micro
finanzas, etc., se le indicara también que tendra una bonificacion, que no sera fija, sino
variable en funcién del uso de la herramienta y del desempefio del negocio, para lo cual
Fast Report debera implementar un mecanismo de control de desempefio, para al finalizar
cada mes poder evaluar, incluso anualmente podra realizarse un ranking de las tiendas con
mejor desempefio, esto aprovechando el espiritu competitivo que se manifiesta en los

tenderos cominmente.

La siguiente tabla muestra el presupuesto destinado como parte del plan de marketing para

el grupo de tenderos a afiliar:

Tabla 13. Presupuesto Plan de Maketing- Seccién Tenderos

Folleteria y Souvenirs
item Q mensual Q Anual Precio Total
Volantes en papel bond tamafio 12x15 cm. 100 1.200 $ 0,10 $ 120,00
Volantes para compradores en tiendas (s6lo
primeros 3 meses) 1.400 4.200 $ 0,10 $ 420,00
Plumas doble uso (llavero y pluma) 500 6.000 $ 0,20 $ 1.200,00
Camisetas blancas con logo Fast 700 $ 2,80 $ 1.960,00
Exhibidores acrilicos pequefios (para snacks) 300 $ 15,00 $ 4.500,00
Souvenirs para lanzamiento (sorteo de licuadoras,
tostadoras, etc.) tiendas estratos bajos 200 $ 30,00 $ 6.000,00
Souvenirs para lanzamiento (sorteo de entradas al
cine y teatro) tiendas estratos clase media 200 $ 20,00 4.000,00
Subtotal 18.200,00
Incentivo a Promotores Barriales
item Q mensual Q Anual Incentivo Total
Lideres Barriales TAPS (Técnicos de Atencién 20 60 $ 20,00 $ 1.200,00
Primaria en Salud)
Tenderos referentes 20 60 $ 20,00 1.200,00
Subtotal 2.400,00
Total 20.600,00
Fuente: Primaria. (Agosto 8, 2015)
Elaboracion: Autores
ESPAE 75 ESPOL




Fast Report S.A.

El dia de inauguracion oficial del uso de la herramienta en las tiendas, se hardn sorteos de
premios, para el caso de tiendas ubicadas en sectores de estratos bajos, se ofreceran ciertos
electrodomésticos econdmicos, como tostadoras, licuadoras, etc., mientras que para las
tiendas de sectores de clase media, se sortearan entradas al cine y teatro. Se informara a los

hogares previamente, mediante volantes cuyo mensaje sera preliminarmente el siguiente:

“Ven este (dia) de (mes) de (afio), te esperamos en ésta tu tienda de siempre, pero
mejorada, habra sorteo de fabulosos premios”

La intencion de esta invitacion es evitar que haya resistencia en quienes compran en
tiendas, para acudir al local porque usan esta metodologia, atendiendo a ese 9% que en el
estudio de mercado manifestd que dejaria de comprar en la que tienda que implemente este

mecanismo de registro.

Con las acciones antes indicadas se esperaria lograr los objetivos deseados, ya que se ha

atendido a los grupos cruciales para el desempefio exitoso de la promocién de Fast Report.

5.7.4 Estrategia de Distribucién

. La estrategia de distribucion es de venta directa para poder atender de manera
asertiva las necesidades especificas de cada cliente y asegurar la calidad de atencion, con

una cobertura selectiva

. La atencién remota de nuestros Consultores (Asesores Empresariales) desde oficina
facilitan y garantizan ademas de la venta, el servicio postventa y asesoria permanente

aunque las oficinas matrices de los clientes estén fuera de Guayaquil.
Politicas de Servicios.-

. La firma del contrato de prestacion de servicios que incluye acuerdos de
confidencialidad, garantizan el cumplimiento de los acuerdos pactados en cuanto a
categorias a investigar, aperturas solicitadas, nimero de usuarios contratados para acceso a
la plataforma y reporte especificos requeridos (méaximo tres); asi como tiempos de
implementacién o habilitaciébn de accesos a reportes, cronogramas de capacitacion a

usuarios, requerimientos técnicos y consideraciones especiales si las hubieren. Los
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acuerdos mutuos quedan respaldados en dicho contrato que incluye las clausulas
correspondientes a incumplimiento de cualquier de las dos partes (cliente-proveedor).

. Ademés de la capacitacion a los usuarios, creacion de estructura de reportes
solicitados, Fast Report brindara soporte técnico remoto 24/7 a sus clientes, asi como el
acompariamiento de Consultores expertos en Inteligencia de Negocios quienes asesoran al
cliente en analisis que exploten el potencial de las herramientas disponibles, apoyando su
gestion identificando oportunidades o alertas.

. La atencion a clientes se realizara de manera presencial, telefonica o por mail por
parte del Consultor, ademas estara disponible la mesa de ayuda via telefonica o remota a
los equipos. Buzones de sugerencias y/o quejas se habilitaran en las plataformas web,

mismas que seran atendidas personalmente por la Gerencia.

. Todo el soporte post venta esta incluido en el pago del paquete anual, por lo que se
ajustan a las Politicas de precios de servicios. Reportes adicionales a los incluidos en el
paquete se facturan adicionalmente. La Gerencia Administrativa se asegurara de mantener
los cobros al dia, generando las facturas los primeros dias del mes y velando por el éptimo

manejo de la cartera.

. Las empresas competidoras indirectas prestan servicios de acompafiamiento
continuo pero ejecutado puntualmente en la fecha acordada de entrega de los reportes, por

ejemplo una vez al mes o a los 2 meses en casos de estudios bimensuales.
Tacticas de Ventas

. Fast Report contara con 3 Asesores Comerciales que realizaran las visitas para dar a
conocer el servicio y buscar concretar los contratos, por los cuales comisionaran 4% sobre

el valor contratado.

. Los Consultores formaran parte de la empresa contando con todos los beneficios de

ley, capacitacion constante y cobertura de medios de comunicacion (teléfono e internet)

. La venta del servicio no solo dependera de los Asesores Comerciales, sino también
de la Gerencia, los planes de venta se ajustaran a concretar al menos 20 contratos basicos

en el primer afo.
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Basados en el micro modelo de comunicacién de Adopcion de Innovacion de Everett
Rogers (1995) nos aseguraremos de acelerar el proceso de conocimiento, interés y
evaluacion a través de los demos para concretar la decision de compra en la primera
reunion de acercamiento a los clientes.

Figura 22. Innovation-Adoption Model

INNOVATION-ADOPTION MODEL*
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* Rogers {1995)

Fuente: Rogers. (1995)

Elaboracion: Autores
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6 ANALISIS TECNICO

Este capitulo busca analizar la factibilidad técnica de ejecutar un proceso de servicio como
el propuesto para Fast Report, soportandose en dos grandes pilares, como lo son: 1) la
aplicacion para tenderos (APT) desde donde alimenta la informacion y 2) La aplicacion
web para uso de los clientes que contraten en el servicio. Los requerimientos, esquemas de
programacion, metodologias utilizadas, se describen y analizan a continuacion.

6.2 Analisis del servicio.-

El proceso del servicio de Fast Report se muestra en la figura 23, donde se puede notar que
“Afiliacion a Tenderos™ es lo que se realiza como entrada para poder contar con el insumo
de informacion objeto de estudio y posterior comercializacion. Esta afiliacion sera gratuita
para los tenderos, sin embargo debera existir un filtro basico, como lo es el llenado de una
solicitud, la cual sera evaluada con el fin de investigar si el tendero tiene buena reputacion,
investigando para ello a los vecinos del sector, se verificara si el negocio es del aplicante o
no, en cuyo caso solo se admitira aplicaciones de los propietarios para que no exista ningin
inconveniente. Una vez que se ha evaluado y se considera apto al solicitante, se debera
realizar el respectivo contrato cuya estructura serd analizada en el Capitulo de Analisis
Legal, posterior a la firma se instalara el equipo en el local, se activara la poliza de seguro
del mismo, para proteger en caso de asaltos, que de acuerdo al Estudio de Mercado se da
con mucha frecuencia en este tipo de negocios, sin embargo, uno de los elementos a
considerar para la evaluacion del aspirante es que tenga puertas de hierro, o alguna

condicion de infraestructura que le permita minimizar el riesgo de robo y hurto.
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Figura 23. Diagrama de Procesos de Servicio
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Fuente: Primaria. (Junio 15, 2015)

Elaboracion: Autores

Luego de la instalacion, se hace la induccion al tendero, considerando para ello los horarios
de menor movimiento durante el dia, que segin de acuerdo a los resultados de la
investigacion, estos horarios se ubican entre 14H00 y 16HO00 de lunes a viernes, en este
tiempo de induccion que durard no mas de una semana, se haran pruebas pre operativas,
capacitacién al tendero en el manejo de la herramienta y se dara de alta a este
microempresario cuando se considere que ya estd listo para poder alimentar
adecuadamente las bases de datos a través de la aplicacion.

Procesamiento de datos.- La figura 24 muestra como es el flujo de venta de un producto a
través de Fast Report, lo que constituye “La captura de datos”, a través de un aplicativo
disefiado para que el tendero registre ahi la venta efectuada, este proceso de acuerdo a los
pasos que se realizan no tomara mas de 1 minuto, para un maximo de 8 productos; aqui es

importante considerar que de acuerdo al estudio de observacion realizado, el tendero se
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toma en promedio 1.73 minutos para atender a cada sujeto, que al sumarlo al tiempo de
registro en Fast Report, resulta un tiempo total de 2.73 minutos, esto en ningln caso supera
los 5 minutos que es el tiempo récord que los compradores mas exigentes estarian

dispuestos a esperar, segun el estudio de mercado realizado.

Figura 24. Diagrama de Flujo del Proceso de Venta en Tiendas con Fast Report
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Fuente: Primaria. (Junio 15, 2015)

Elaboracion: Autores

El procesamiento se hara por personal especializado de Fast Report, es mas conveniente
contratar un Hosting para el almacenamiento de datos, debido a que es informacion critica
que requiere el proceso. Una vez capturados los datos que alimentan las estructuras de las

bases de datos, se generan reportes estandarizados, lo cuales sirven de insumo para ser
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consultados a través de la pagina web de la empresa, una vez que el cliente haya firmado

contrato y se le asigne el usuario y clave.

Prestacion a clientes.- Una vez que el &rea Comercial ha captado al cliente se le da una
induccion para el manejo de la plataforma, previamente se ha entrevistado con las personas
que seran los usuarios para saber si tienen algin nivel de ajuste en los reportes a consultar,
si los hubiera se procede a la configuracion, para lo cual se apoyara en el proceso de
Procesamiento de Datos, donde también se hace desarrollo. Se mantendra al
asesor/consultor de la cuenta corporativa siempre a disponibilidad de los clientes para
poder guiar ya sea en el andlisis de algun reporte, asi como en la identificacion de
oportunidades. Si el cliente necesitare un servicio adicional, de los que estan en la
plataforma y éste es susceptible de obtenerse se lo atendera, con la respectiva facturacion

por separado.

Prestacion a tenderos.- Este es un proceso primario de Fast Report, puesto que esta dado
en dos dimensiones principales, la primera es la de dar una retroalimentacion, identificar
rapidamente errores en el registro, si se estuvieran dando, ya sea por no utilizar la
plataforma o por utilizarla incorrectamente. Si fuera el caso se daré otra induccion hasta
asegurar que el tendero use la herramienta adecuadamente. La segunda dimensién es la
asesoria micro empresarial, que cuenta con las siguiente areas, sin que sean exclusivamente
las que se podrian dar, 1) Enfoque a Merchandising, para orientar al tendero en la
colocacion adecuada de los productos en perchas, imagen del local, ubicacion de perchas,
etc. 2) Manejo responsable del negocio, donde se lo guiara para que aplique conocimientos
basicos de gestion de procesos, optimizacion de costos, micro finanzas y se promovera

iniciativas de manejo de desechos.
Procesos de apoyo.-

Todos los procesos antes descritos se soportaran en los procesos de apoyo: Administracion
y Finanzas, Comercializacién, Aseguramiento de la Calidad, Soporte informético y
Planificacion y Crecimiento, éste ultimo esta enfocado en identificar tendencias, explorar
oportunidades, planes de expansion en el mercado, de modo que la organizacion pueda

aprovechar al maximo las oportunidades y minimizar los riesgos.

Como hemos visto, los procesos claves se soportan en tecnologia y para ello es menester
desarrollar dos plataformas para que el proyecto sea exitoso: 1) El aplicativo para el
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registro de informacion para el tendero y 2) El aplicativo para consulta en web para los
clientes, con la informacion procesada y categorizada. El analisis para la factibilidad del
desarrollo de las plataformas se encuentra en el Anexo 27. Sin embargo, se describe a

continuacion un modelo que puede ser aplicable para Fast Report.

Figura 25. Etapas Metodologias Aplicables para el Desarrollo de la Aplicacion Para Tenderos

l Extreme Programming I

|
I | | 1

| I. Planificacién | | Il. Disefio ] l Iil. Desarrollo | | IV. Pruebas
[
| 1. Historias de Usuario | | 1. Metafora del Sistema | | 1. Disponibibdad del chente | | 1. Implantacion
[ | l [
| 2.PlandeEntregas ||  2.TanetasCRC | | 2 Unidad dePruebas | | 2. Pruebas de Aceptacion

I

| 3 Veloadad de Proyecto | | 3. Soluciones Puntuales I [3 Programacnonporpare;asl

l

[ 4. leraciones ] |4 Funcionalida mlnumal [ 4. Integracién ]
5 Rotaones
6. Reuniones

Fuente: JGC Estudio: Programacién.
http://jgcprogramacion.blogspot.com/search/label/METODOLOGIA. (Junio 30, 2015)

6.3 Cronograma de desarrollo.-
Se define un tiempo de desarrollo de mas o menos 3 meses. De acuerdo a la metodologia

establecida en el proyecto, el cronograma de desarrollo es el siguiente:
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Tabla 14. Cronograma de Desarrollo

Nombre Tarea

Tiempo

Inicio

Fin

Predecesora

. Creacion de Prototipos

Recopilacion de Informacion 3 dias 20/07/2015 23/07/2015 1
Anélisis de la informacion 3 dias 2
Requerimientos 3 dias 3
Definicion de alcance del proyecto 3 dias 4
Determinar roles de cada persona 1dia 5
Elaboracién de un plan de trabajo 2 dias 6
Definir riesgos y plan de contingencia 2 dias 7

Médulo Ventas 3 dias 8
Médulo Ingreso de inventario 3 dias 9
Médulo Mantenimiento 3 dfas 10
Médulo Reportes 3 dias 11
. Manual de Disefio
Diagrama general del sistema 2 dias 12
Casos de uso 8 dias 13
Estandarizacion del sistema 3 dias 14
Diccionario de datos 3 dias 15
Modelo entidad-relacion 2 dias 16

Médulo Ventas 8 dias 17
Médulo Ingreso de inventario 8 dias 18
Médulo de mantenimiento 8 dias 19
Médulo de reportes 5 dias 20

Pruebas pilotos con el usuario 4 dias 21
Correccion de error 7 dias 22
Modificaciones solicitadas por el usuario 7 dias 23
Manual de Usuario 5 dias 24

Instalacion 4 dias 25
Asesoramiento a Usuarios 3 dias %
Fuente: Primaria. (Junio 15, 2015)
Elaboracién: Primaria
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6.4 Recursos requeridos para el desarrollo.-

Siendo este un proyecto muy novedoso y a la vez adaptable a las nuevas plataformas. En
su etapa de desarrollo se establecié desarrollar el proyecto en una plataforma muy
conocida en el medio como lo es .NET para la aplicacion Web la cual mediante los nuevos
estdndares de elaboracién de aplicativos puede ser accedida a través de cualquier

navegador.

En la parte del aplicativo para la tableta (dispositivo movil) se lo desarrollara en una
plataforma de software Libre, JAVA utilizando las herramientas propias del Sistema
operativo méas popular entre los dispositivos moviles, es decir Android. Siendo los

dispositivos que poseen este sistema operativo los méas accesibles en el mercado.

6.5 Requerimientos para el programa.-
Para la implementacion tanto de la aplicacion web como de la aplicacion para la Tablet,
con interfaz amigable y de féacil uso para los usuarios se utilizardn las siguientes

herramientas:
Para la aplicacion web:

e Visual Studio 2010 — 2012.

e SQL Server 2005 - 2008 — 2012 (Entity Framewrok).
e Framework Propios de Visual.

e Framework DevExpress 13.1 — 8.2.

e Lenguaje de Programacion a utilizar: C# (orientado a Objetos).

Para la aplicacion de la tableta:

e |IDE Eclipse.
e Sdk Android version 24.33.

e Lenguaje de Programacién a utilizar: Java (orientado a Objetos).
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Ademaés de las Herramientas a Utilizarse también se seguirén los siguientes estandares:

Arquitectura de Capas: esta opcion de arquitectura me permitird realizar futuros
cambios en la aplicacién en una sola capa sin necesidad de modificar las que
existiesen:

= Capa de Conexion.

= Capa de Acceso a Datos.

= Capa de Datos.

= Capa de Negocio.

= (Capa de Errores.

= Capa de Presentacion.
Se utilizara la version de base de datos mas actual, a excepcion del método de
conexion, en el cual se utilizara Entity Framework.
El lenguaje de programacion a utilizarse ser4 C#, un lenguaje orientado a Objetos y
de facil entendimiento, desarrollado y estandarizado por Microsoft como parte de
su plataforma .NET
Se realizara la respectiva documentacion siguiendo estandares de desarrollo tanto
interna asi como también la creacion de los manuales de la Aplicacion.

» Manual de Disefio.

» Manual de Usuario.
Se utilizard DEVEXpress un framework (conjunto de herramientas), que facilitan la
manera de como se muestra la informacion dentro de la aplicacion.
Ademas se necesita configurar un servidor de Desarrollo con Internet Information
Services para instalar la Aplicacion y poder hacer las respectivas pruebas en tiempo

real.

6.6 Requerimientos de calidad

A continuacion se presenta un listado de los requerimientos ordenados respectivamente

segun su prioridad:

Seguridad de acceso mediante un inicio de sesion con cifrado de clave
Accesibilidad al sistema las 24 horas del dia, los siete dias de la semana y en
cualquier lugar

Seguridad en el contenido de sus documentos mediante el cifrado de archivos
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6.7 Especificaciones de la Aplicacion

Fast Report Tenderos, es una aplicacion préactica, de facil uso, que ademas posee una

interfaz de usuario muy amigable.

Su manejo se realiza mediante un lector de codigo de barras que
 se conecta a nuestro dispositivo a través de la tecnologia
bluetooth.

Esta aplicacion permite tener informado tanto a los duefios de las
tiendas como a los proveedores de los mismos por medio de
graficos y datos estadisticos que pueden ser visualizados en la

pagina web de Fast Report, informacién que sirve para la toma de

una mejor decision acerca del abastecimiento, venta o produccion

de productos.
La aplicacion para tenderos (APT) consta de los siguientes modulos:

e Modulo de Seguridad.
e Modulo de Ventas.

e Modulo de Inventarios.
e Moddulo de Reportes.

e Modulo de Mantenimiento.

Figura 26. Pantallas de acceso y menu de la APT

IZEEE Rapon ‘ INGRESO DE

ﬂ | INVENTARIO

(é) REPORTES

(K) MANTENIMIENTO

’

Fuente: Primaria. (Junio 20, 2015)

Elaboracion: Autores
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Moddulo de Seguridad.-
Usuario:

» Ingreso de nuevo usuario: Permite al usuario con el perfil de administrador
ingresar informacion de un nuevo usuario, mediante el escaneo de un codigo de
barra el cual se le asignara para su posterior uso, seguido por las especificaciones
de las caracteristicas del mismo.

» Modificar Usuario: Permite al usuario con perfil del administrador poder
modificar las caracteristicas de los usuarios existentes que se encuentran
establecidos en el negocio.

» Eliminar Usuario: opcion que permite hacer una eliminacion légico de un

usuario, segun sea el caso
Perfil:

» Ingreso de nuevo perfil: Permite al usuario con el perfil de administrador ingresar
informacién de un nuevo usuario, mediante el escaneo de un codigo de barra el
cual se le asignara para su posterior uso, seguido por las especificaciones de las
caracteristicas del mismo.

» Asignar Perfil: Permite al usuario con perfil del administrador poder asignar un
perfil determinado a un usuario existente.

» Eliminar Perfil: opcion que permite hacer una eliminacion I6gico de un perfil,

segun sea el caso

Moadulo de Ventas.-

e items: muestra la informacion del producto a venderse, luego de haberse leido su
codigo de barra correspondiente por medio del lector.

e Limpiar: controla el evento que permite limpiar todos los controles del formulario
de ventas, asi como el listado de productos.

e Scan: opcién que permite al usuario scanear mediante el lector de cddigo de barra
un nuevo producto y agregarlo a la listado de productos en venta.

e Cobrar: esta opcion permite al usuario iniciar el proceso de ventas, el cual genera
un comprobante de pago y actualiza las existencias de uno o varios productos,

segun se hayan vendido.
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Figura 27. Pantalla de Ventas APT y opcidn Scan

Fuente: Primaria. (Junio 20, 2015)

Elaboracion: Autores

Moédulo de Mantenimiento.-

Producto.-

>

Ingreso de nuevo producto: Permite al usuario ingresar informacion de un nuevo
producto, mediante el escaneo de un codigo de barra el cual se le asignara para su
posterior uso, seguido por las especificaciones de las caracteristicas del mismo tales
como el nombre, precio, categoria, nimero de lote, medidas, etc.

Actualizar existencias: Permite al usuario poder modificar las caracteristicas de
los producto

Eliminacion de Producto: Permite al usuario la eliminacién virtual de un producto
especifico, que ya no se requiera de su existencia en el negocio.

Consulta por producto: Permite al usuario realizar una consulta especifica de
algun producto que se encuentre registrado en el negocio y poder visualizar de su
existencia o estado actual del producto.

Dar de baja un producto: Permite al usuario dar de baja a un producto ya sea por
motivos de que este expirado, dafiado, alterado, etc.
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Lotes.-

» Ingreso: El usuario podré registrar lotes que ingresan a su negocio especificando su
categoria, niamero de lote, nimero de productos dentro del mismo, medidas, fechas
de entrega, caducidad, proveedor, descripcion, observacion.

» Eliminacion de lote: Permite al usuario la eliminacion virtual de un lote
especifico, que ya no se requiera de su existencia en el negocio.

» Consulta por lote: Permite al usuario realizar una consulta especifica de algin lote
que se encuentre registrado visualizando su existencia o estado actual.

» Actualizar Lote: El usuario puede modificar lotes ingresados para su rectificacion
Cddigo de barra.-

» Creacion de cédigo de barra: El usuario podra crear sus propios codigos de
barraras

» Eliminacion de cddigo de barra: Permite al usuario la eliminacion de algun
cddigo de barra sin efecto de algin uso posterior.

» Consulta de cddigos de barra
Proveedor .-

» Ingreso de nuevo proveedor: El usuario podré ingresar informacion de un nuevo
proveedor con sus respectivos datos tales como nombre del proveedor, direccion,
teléfonos y correos para su posterior registro.

» Actualizar proveedor: EIl usuario podrd modificar datos de los proveedores
existentes que se encuentran registrados.

» Eliminacion de proveedor: Permite al usuario la eliminacién de un proveedor
especifico en la aplicacion.

» Consulta proveedor: El usuario podra realizar consultas especificas o generales de

algun proveedor que se encuentre registrado.
Categoria del producto.-

» Ingreso de nueva categoria: El usuario podra ingresar informacion sobre una
nueva categoria que se desee registrar, como el nombre de la categoria y
descripcion de la categoria, lo cual permitirad segmentar a los productos existentes

en el negocio.

ESPAE 90 ESPOL



Fast Report S.A.

» Modificar categoria: El usuario podra modificar datos los de las categorias
existentes que se encuentran registrados.

» Eliminacion de categoria: Permite al usuario la eliminacion una categoria
especifica en la aplicacion.

» Consulta de categorias: El usuario podra realizar consultas especificas o generales

de alguna categoria en especial que se desea saber.

Figura 28. Pantalla de Mantenimiento APT
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Fuente: Primaria. (Junio 20, 2015)

Elaboracion: Autores

Moédulo de Reportes.-

Ventas diarias: Permitird mostrar reportes estadisticos graficamente de las ventas diarias

que se realicen.

Listado de Proveedores: El usuario obtendra un listado de los proveedores actuales que

posee el negocio, con su respectivo disefio personalizado.
Inventario:

» Listado actuales: Presentara un listado de los productos que se encuentren
en stock.

> Listado por categorias: Presentara un reporte de las categorias que tienen
en el negocio con su respectiva clasificacion.

» Listado por Proveedor: Presentara un reporte de todos los proveedores que

se encuentren registrados en la aplicacion.
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Figura 29. Mddulo Reportes

COD Co

Fuente: Primaria. (Junio 20, 2015)

Elaboracion: Autores

Reportes de pedidos Sugeridos.- En este reporte se mostrara el listado de los productos
siguientes a terminarse, es decir, aquellos productos a los que se necesitan realizar el nuevo

pedido a los proveedores.
Proceso tecnologico.-
Los servicios de Fast Report se instalaran en diferentes servidores a fin de:

e Balancear la carga de procesamiento.

e Proyectar procesamiento y crecimiento a medida que se vaya implantando la
facturacion electronica en el pais al 100% (en algunos afios).

e Reducir costos de inversion altos al inicio del proyecto.

e Evitar capacidad ociosa del servidor.

e Asignar servidores de diferentes caracteristicas a diferentes canales.

e Evitar cuellos de botellas internos
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Figura 30. Esquema de Funcionamiento General Fast Report
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Fuente: Primaria. (Junio 20, 2015)

Elaboracion: Autores

En la empresa o Cliente que solicite la informacion no es necesaria la instalacion de ningun

equipo ya gue accedera a nuestra aplicacion mediante un navegador de internet.

6.8 Condiciones de operacion

Requerimientos.-

Conexion de banda ancha de Internet, siendo este un importante y principal

requisito para que los datos fluyan de mejor manera, que posean un canal de

comunicacion directa, en el cual se tomen en cuenta varios factores: ubicacion

geografica, volumen de facturacion, etc. Se estima que el numero requerido de

megas por mes para cada tienda es de 34.33 megas de acuerdo al siguiente detalle:

Tabla 30. Célculo de Megabytes requerido por tienda/mes para transmision

Descripcion Cantidades
No. Bytes por articulo 500.00
No. Items promedio 8.00
Bytes por transaccion 4,000
No. Transacciones por dia 300
Bytes 1,200,000
Factor de conversion a Kbytes 1,024.00
Kbytes/dia 1,171.88
Kbytes/mes 35,156.25
Factor de conversién a Megas 1,024.00
Megas 34.33
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6.9 Reguerimientos de Equipos

Punto de Venta (Tienda), equipos necesarios a utilizarse en cada estacion:

Equipo Cantidad Descripcion

Conexion a Internet 1 Conexion a Internet proporcionado por cualquier ISP
Tablet 7” 1 Dispositivo de ingreso de informacion

Impresora de comprobantes 1 Dispositivos para impresion de comprobante de venta
Lector de cédigo de barras 1 Lector de cédigo de barras inaldmbrico

Luego de evaluar las opciones existentes en el mercado referente a tablets, se ha
considerado que la mejor, la tiene CNT, con el modelo Samsung Galaxy Tab 4, de 7
pulgadas, tal como se muestra en la siguiente figura:

Figura 31. Imagen del equipo requerido Samsung Galaxy Tab 4, 7"

Fuente: Corporacion Nacional de Telecomunicaciones. (Agosto 2, 2015)

Esta Tablet debe trabajar con un lector de codigo de barras que esté en ubicacion fija, de
modo que el tendero pueda pasar los productos por el lector y sean facilmente manejable,
de modo que no sea una complicacion su uso. La Tablet debera ser usada por el tendero
exclusivamente para el registro de transacciones, por lo que se bloqueara acceso a otras

paginas diferentes a la de Fast Report.
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Equipo necesario a utilizarse en el area de servicios informéticos:

Equipo Cantidad Descripcién

Conexion a Internet 1 Conexion a Internet proporcionado por cualquier ISP

Servicio de Wifi 1 Router par proporcionar internet de forma inaldmbrica

Tablet 7” 2 Dispositivo de ingreso de informacidon para pruebas de La
Aplicacién

Lector de cddigo de barras 2 Lector de cédigo de barras inalambrico

Computadores 7 Uno para cada usuario en la etapa de desarrollo

Impresoras 2 Para zona de impresion

6.10 Facilidades

6.10.1 Ubicacién geografica
La ubicacion en la que se encontrara Fast Report, sera en Urdesa Central, en el Norte de la
ciudad, el criterio de seleccién es fundamentalmente, porque este sector se conecta con
sectores donde se encuentran los proveedores de informacion (tenderos), tiene acceso al
norte, por la Av. Carlos Julio Arosemena y Via a Daule, a barrios populosos, como
Mapasingue, Florida, Bastion, etc., asi como a urbanizaciones como Ceibos, Colinas de los
Ceibos, etc. El acceso al sur por la Via Carlos Julio Arosemena y luego por tinel san
Eduardo para llegar a la calle Portete. Por la Av. Las Aguas para llegar ir a Sauces,

Alborada, Garzota.

Es decir, la ubicacidn es estratégica para minimizar los tiempos de traslados a los lugares
donde estaran las tiendas que nos interesan vincular y con quienes tendremos que estar en
permanente contacto para poder monitorear la operacion, ya que constituyen un proceso

clave.

El sitio especifico que se ha cotizado (En $600 mensuales) es una oficina que tendra que
ser remodelada para adaptar el servicio, cuenta con 150 m2 de superficie, cuenta con sala
de capacitaciones, conexiones eléctricas, servicios higiénicos; por el espacio que tiene se
podra habilitar oficinas para Equipo Técnico, Oficinas Administrativas (Comercializacion
y Gestidn), se adaptara una sala de sesiones y se mejorara la sala de capacitacion existente.
La informacidn y fotos del sitio se encuentran en el Anexo 21. Se debe mencionar que la
opcidén de Urdesa es la que resulté mas conveniente entre Kennedy y Garzota, en términos
de precios, pues los costos en estas dos ciudadelas son elevados en relacion a Urdesa, en

parte, porque muchas empresas han emigrado a edificios en las nuevas zonas de negocios,
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haciendo que los precios de avallos en ésta ultima no se hayan elevado. Adicionalmente,

es mas conveniente desde el punto de vista de barreras culturales, debido a que se

considera que los tenderos mostrarian mucha resistencia a acudir a capacitaciones en un

centro de negocios, pues no se sentirian tan comodos, a diferencia de acudir a un lugar mas

cercano con el que ellos se identifiqguen o al menos con el que no se sientan fuera de lugar,

esta es la apreciacion de Rosa Burgos, propietaria de Minimarket Rosita 1, al norte de la

ciudad y a quien se le hizo una entrevista a profundidad.

6.11 EQUIPOS Y MAQUINARIAS

6.11.1 Necesidades de Infraestructura

Entre la infraestructura principal del departamento de servicios informaticos, debe constar

con tres locaciones. El area de gerencia, el area de desarrollo, y el &rea de soporte. Se

podria considerar la evaluacion de la adquisicion de cuatro servidores:

Servidor de desarrollo de aplicaciones: servidor ubicado en el departamento de
gerencia, en este servidor se creard un ambiente de prueba para los desarrolladores.
En este servidor constara con Internet Information Services para el funcionamiento
de la aplicacion web, asi como también con una base de datos de prueba para el
manejo de informacion en tiempo real.

Servidor de directorio de documentos: Servidor que cumple la funcion de Active
Directory, el cual me permite almacenarlos codigos fuentes de los aplicativos.
También archivos necesarios para el funcionamiento de los mismos. En este
servidor se puede almacenar las herramientas usadas en el desarrollo de los
aplicativos. Servidor ubicado en el departamento de sistemas en cual solo tiene
acceso la persona encargada de las tomas de decisiones principales del proyecto
(Gerente)

Servidor de Aplicaciones y Servidor de Base de datos, ambos en ambiente de
desarrollo, es decir en estos se encuentra la aplicacion y toda la informacion vital y
original de nuestros aplicativos. Estos no pueden por ningln motivo ser
desconectados, por lo tanto deben contar con su propio generador, asi como

tambien de conexion mediante UPS. Como plan de contingencia.
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Lo antes indicado corresponderia, siempre que se decida implementar toda la
infraestructura dentro de las oficinas de Fast Report, sin embargo, los expertos (Ver
seccidn de entrevistas), han recomendado que este servicio se maneje a través de hosting,
dado que el area de sistemas no es giro del negocio de Fast Report, esto ademas beneficia

porque no se requiere invertir en estos equipos. Recomiendan el servicio de “GoDaddy”,

un hosting de procedencia estadounidense, que tiene un 99% de confiabilidad.

6.12 DISTRIBUCION DEL AREA -

Es vital que haya un &rea para capacitaciones, una sala de reuniones, servicios higiénicos y

oficinas para todos los puestos requeridos, tal como se muestra en la siguiente figura:

Figura 32. Distribucion por areas
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Fuente: Primaria. (Julio 30, 2015)

Elaboracion: Autores
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Contingencias:

Los desastres naturales son siempre una posibilidad, y pueden causar considerables dafios
al hardware y por ende a la informacion contenida. Por lo cual se contara con una copia de
la informacion de los usuarios de oficina a través de internet y de un equipo de
computacion instalado fuera del espacio fisico determinado por ejemplo la en la Nube, en
GoDaddy.

Forma de adquisicion de equipos.-

Debido que los equipos que se requieren se pueden encontrar en el mercado local, la
adquisicion se deberd realizar de manera directa negociando con los proveedores por
volumen para obtener beneficios en las compras, en la forma de tarifas especiales, asi

como facilidades de pago.

Opcion (Internet): Plan Movil PYMES, beneficios:

e Capacidad Internacional de 80 Ghps en total.

e Red de transporte IP MPLS TE y red de acceso ADSL 2

¢ Internet sin limite de descarga. Disponibilidad 99.3%.

e Cada plan incluye 5 cuentas gratuitas de correo electronico para planes 2F.
e Anti spam y anti virus para cuentas de correo electronico.

Equipos a Usarse.-

Descripcion. Cant.

Modem Huawei MIFI E5776 1
Hasta 10 usuarios simultdneos

Wifi 802.11 b/g/n

Compatible con Windows y Mac OS

Samsung Galaxy Tab 4 (7.0, Wifi) 1
Posee pantalla WXGA (1.280 x 800) de 7 pulgadas y formato 16:10 te permite
disfrutar de una calidad de imagen nitida y precisa. Realiza multitareas reales
gracias a la funcion “Multi Windows”. Ademds, gracias a su procesador Quad

Core de 1,4 GHz trabaja de forma rdpida y fluida.

lector de cédigo MJ-2877 / Unitech MS910 mini 1
Posee un CPU Cortex de 32 bits
Admite largas distancias de conexion

Utiliza Interfaz Bluetooth
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DEPARTAMENTO DE SERVICIOS INFORMATICOS:

e Conexion a Internet

e Equipos a Usarse

Equipo Cant.

Computadoras HP EliteDesk 800 7
. Sistema Operativo Windows 8.1 Pro 64 bits
e Procesador Intel Core i5/i7
. Chipset Q87 Express
. Pc de escritorio Ultra Slim
e  SDRAM DDR3 de 4GBy 1600 MHz
e Disco Duro Sta. de 1 TB
Samsung Galaxy Tab 4 2
HP Laser]et Pro M201dw 2
. Velocidad de impresion hasta 26 ppm
. Calidad de impresion: 1200 X 1200 ppp
. Tecnologia Laser
. Soporta tamafios: A4, A5, A6,B5, Postales
lector de cédigo MJ-2877 / Unitech MS910 mini 2
e Posee un CPU Cortex de 32 bits
e Admite largas distancias de conexiéon

. Utiliza Interfaz Bluetooth

Personal necesario.-

El siguiente presupuesto considera el sueldo del personal administrativo, personal del area
de desarrollo, y personal operativo incluyendo quien dara capacitacién y soporte a los

clientes y el personal que realizara las pruebas antes de que el sistema esté operativo

Personal necesario en etapa de desarrollo de los aplicativos tanto en la plataforma web
como en la plataforma del dispositivo mavil, teniendo en cuenta que el desarrollo de los

mismos es de 3meses aproximadamente.

DESCRIPCION CANT P. UNITARIO P. TOTAL
Honorarios

Gerente de Proyecto 1 1200 1,200
Gerente de Desarrollo 1 1000 1000
Desarrollador 3 700 2100
Capacitador 1 600 600
Técnico de Soporte 1 500 500
Tester 1 450 450
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Personal necesario para la administracion de los aplicativos tanto en la plataforma web como en la

plataforma del dispositivo movil:

DESCRIPCION CANT

Gerente de Servicios Informdticos 1

Gestor de procesamiento de datos

Desarrollador 1
Técnico de Soporte a clientes 2
Técnico de Soporte a tenderos 2

Gerente de Servicios Informaticos: persona encargada de las tomas de decisiones

importantes dentro del proyecto, asi como cambio o0 mejoras que beneficien al proyecto.

Gestor de procesamiento de datos: Persona encargada de la manipulacion de los servidores,
asi como también de permitir o denegar el acceso de usuarios a la informacion contenida

en ellos.

Desarrollador: encargado de realizar los cambios dentro del proyecto asi como también de

realizar pruebas del mismo antes de que se realice el paso de produccion.

Técnico de Soporte: es aquella persona encargada de la implementacion e instalacion de
los equipos.

6.13 Politicas de mantenimiento y repuestos

El mantenimiento preventivo y correctivo de los equipos de computo, serd canalizado a

través del &rea de Servicios informéaticos, cumpliendo con las siguientes disposiciones:
Mantenimiento preventivo.-

e La Gerencia de Servicios Informaticos preparara la programacion de
mantenimientos preventivos de los equipos de computo al inicio de cada periodo,
tomando como base el levantamiento y actualizacion del inventario de equipos de
cémputo general de la caja.

e Las actividades deberan ser programadas en fechas que no afecte el desarrollo

normal de las laboren de los usuarios.
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e La programacion sera socializada por los diferentes mecanismos de
comunicaciones de la institucion (correos electronicos, memorandos, mensajeria
instantanea, etc.), se recomienda dejar evidencia

e EIl mantenimiento preventivo a los equipos de computo e impresoras, se ejecutara
dos (2) veces por afio. Este se realizara en las instalaciones fisicas de la institucion
segun la programacion establecida.

e En caso de no poder cumplir los mantenimientos programados por cualquier
eventualidad, se debera programar nueva fecha y debera informarse por escrito y

con anterioridad, los cambios a los directamente implicados.
A equipos de computo.-
Se orientara a limpieza fisica y logica de los equipos de codmputo. Entiéndase como:

Limpieza fisica. Remocion de suciedad tanto externa, que pueda dafiar el aspecto del
equipo de computo como interna que a largo plazo pueda ocasionar fallos en el fluido

eléctrico y acarrear un mantenimiento correctivo

Limpieza Ldgica. Eliminacién de software malintencionado (virus, troyanos, spybots,
etc.), archivos temporales u obsoletos que puedan ocupar espacio ocioso, correccién y/o

eliminacién de registros dafiados o desvinculados
Y como minimo se deberan ejecutar las siguientes acciones:

e Recuperacion de espacio: Eliminacion de archivos temporales de internet y del
sistema

e Actualizacion de antivirus

e Chequeo del sistema

e Limpieza de registros antiguos y/o con errores

e Limpieza de perifericos y CPU (carcasas de CPU, Monitor, Mouse, Teclado)

e Limpieza de partes electronicas (tarjeta madre, componentes adicionales,

ventiladores, fuente de poder, etc.)
A impresoras.-

Se hace referencia a la limpieza interna y externa de las impresoras de la institucion y

como minimo se deben ejecutar las siguientes acciones:
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Remocion de suciedad de partes externas e internas de la impresora (carcasas,
cubiertas, tapas, bandejas, etc.)

Lubricacion de mecanismos moviles (engranes, rodillos, etc.)

Limpieza de partes electronicas

El auxiliar de mantenimiento, realizard las pruebas necesarias para garantizar al
usuario el correcto funcionamiento del equipo de computo e impresora.

Una vez terminado el mantenimiento, se procedera a diligenciar el formato de las

actividades realizadas y se haré entrega de conformidad a la jefatura del area.

Mantenimiento Correctivo.-

Las soluciones a los usuarios se deben dar a la brevedad posible, para evitar que
haya interrupcion en el servicio, por lo cual la politica de mantenimiento correctivo
debe prever la atencién prioritaria, sin que por esto se cumplan las formalidad de
llenar un formato (ficha de mantenimiento) correspondiente al equipo que se estara
atendiendo, el dafio que se presente y sobre todo el diagnostico del dafio y las
causas que lo han provocado, para evitar que se vuelva a repetir manejando
adecuadamente la casuistica que lo provocé.

El mantenimiento correctivo se hara en el lugar que de acuerdo al diagnéstico del
técnico responsable indique, pues en ocasiones podria ser mas efectivo, trasladar el
equipo hasta las instalaciones de Fast Report para poder solucionar, mientras que
en otros casos podra ser en el lugar de funcionamiento, conforme lo permitan las
condiciones técnicas.

Se tendra medicidn de los tiempos de respuesta (acudir a resolver) y posteriormente
los tiempos que en los que se habra solucionado. Teniendo en cuenta los tiempos de
adquisicion de repuestos y materiales que fueran necesarios para las reparaciones.
Una vez realizado el mantenimiento correctivo el técnico realizara pruebas en el
sitio de funcionamiento para garantizar que todo esté en orden y el usuario pueda

continuar con su operatividad.

Actividades adicionales.-

Brindar soporte técnico y asesorias de software y hardware, asesoria en redes,

Internet y sistemas de resguardo.
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e Acondicionar los equipos de computo e impresoras nuevos adquiridos, asegurando
la correcta instalacion y configuracion del hardware y software, teniendo en cuenta

su tipo de licencia.

La administracion de la infraestructura tecnoldgica, ejercerd un control de los
mantenimientos preventivos y correctivos realizados de acuerdo a la programacion

establecida y a los requerimientos de los usuarios.

De acuerdo a las condiciones técnicas requeridas, se ha investigado si es factible
conseguirlas localmente y en su mayoria ha sido determinado que si; el desarrollo de los
aplicativos es posible hacerse con personal profesional dentro de Guayaquil. Con todo este
precedente, se puede concluir que Fast Report es técnicamente factible.
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7 ANALISIS ADMINISTRATIVO

7.10 Grupo Empresarial

El Grupo Empresarial de Fast Report lo componen:

1) Grupo de accionistas fundadores.- Los accionistas fundadores participaran desde
la formacion del negocio, de su constitucion y crecimiento. Entre los principales
accionistas en esta categoria figuran los promotores de la idea y el proyecto:
Carolina Estévez y Pablo Cantos.

2) Grupo de inversionistas agregados.- Este grupo es el que se avisora que se ird
incorporando para dotar de recursos a la organizacion, con el fin de obtener un
rendimiento, una vez que se haya propagado buenas referencias de rendimiento y

seriedad de Fast Report.
Experiencia y habilidades del grupo empresarial.-

Como se habia indicado, el grupo de accionistas fundadores, contara entre otros, de los

siguientes participantes:

Carolina Elizabeth Estévez.- Ingeniera en Estadistica Informatica, Diplomado en
Gerencia de Marketing y Diplomado en Business Intelligence, con més de 14 afios de
experiencia en Inteligencia de Negocios del sector de Manufactura de productos de
consumo masivo. Ha desarrollado habilidades para el manejo de grandes cantidades de
informacion a través de herramientas informéticas y uso apropiado para disefios de
esquemas de inteligencia de negocios. Sus habilidades y conocimientos seran Utiles para
Fast Report, para asegurar la base técnica de la prestacion del servicio y asesoramiento
adecuado a los clientes, asi como para la creacidn de redes de contactos influyentes dentro

de los sectores en los que ha estado vinculada, esto favorecera enormemente a Fast Report.

Pablo Cantos Lucas.- Ingeniero Comercial, Diplomado en Contaduria Publica y Finanzas,
Entrenamiento en Auditoria de Sistemas de Gestion de Calidad, Certificado Internacional
en Responsabilidad Social Empresarial, Coaching Ontoldgico, con més de 10 afios en el
area administrativa-financiera de organizaciones publicas y privadas. Ha desarrollado
habilidades para la planificacion y manejo de finanzas, gestion de empresas con enfoque de

responsabilidad social y manejo de conflictos. Sus fortalezas pueden ser Utiles para Fast
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Report para crear cultura en tenderos con alineacion a la mision de Fast Report, a través de
herramientas como el Coaching, pero ademas hacer sostenible el modelo de negocio

inclusivo propuesto.
Nivel de participacion en la gestion.-

El grupo de accionistas fundadores, como es natural en la mayoria de emprendimientos,
podrian tener un nivel importante de participacion en la gestion de Fast Report,
desempefiando roles de gerencias, puntualmente en el caso de Carolina Estévez, se
recomienda asignar la gerencia general del negocio, aprovechando su experiencia en el
sector, mientras que Pablo Cantos podria desempefiarse en la Gestion de tenderos, puesto

que es el proceso inclusivo que tendra gran impacto en el éxito del modelo.

Si existieren otros socios fundadores que estén dispuestos a desemperiar roles dentro de la

organizacion podria ser evaluado en funcién de sus competencias.

En el caso de grupos de inversores agregados, se buscard que mantengan ese rol, sin mayor
nivel de vinculacién en la gestion, ya que a ellos se deberd generarles rendimientos

Optimos en funcion de su inversion.

Nivel de participacion en la Junta Directiva.-

Accionistas fundadores.- Al tener la categoria de accionistas comunes tendran derecho a
voz y voto en la junta directiva, pero en los casos en que tengan roles de gestion, deberan

responder por el desempefio organizacional y el rendimiento financiero del negocio.

Accionistas agregados.- Estos accionistas podran ser de tipo comun y preferente, los
comunes tendran derecho a voz y voto, mientras que los preferentes sélo tendran voz, mas
no derecho a voto, sin embargo, se debera garantizar el cumplimiento de las tasas de

rentabilidad ofrecida.
Politica de distribucién de utilidades.-

Debido al alto nivel de inversidn requerida, se propendera la reinversion de ganancias
durante al menos los dos primeros afios, mientras que a partir del tercero se podria
distribuir el 20%.
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Esta politica pretende dar sefiales al mercado de que el negocio esta en crecimiento y el
efecto podria ser positivo, logrando atraer mas inversionistas, para esto se ha tomado como
referencia la politica que usualmente tienen las empresas de tecnologia, ya que no

distribuyen utilidades durante los primeros afos.

/.11 Personal Ejecutivo

Como politica de atraccion del talento humano, se daran sefiales positivas de la
organizacion, a través de envio periodico de un Newsletter de la empresa, donde se cuenten
buenas noticias y logros obtenidos a nivel empresarial (clientes) y social (tenderos),
promoviendo asi la intencién de vincularse a esta organizacion, pero su seleccién debera
hacerse, ademas de las competencias propias del area a desempefarse, en funcion de su
alineacion con la Mision y del Modelo de Negocio de Fast Report, es decir, los ejecutivos
deberan tener valores compartidos con esta empresa, lo cual se identificara a través de
entrevista y herramientas de test de personalidad. Esto producira un efecto positivo como
ventaja competitiva, pues este elemento humano estara comprometido y disfrutard lo que
hace lo que servira como estrategia para la “Retencion del talento”. En esta misma linea de
estrategias, se retendra a través de la generacion de “Salario emocional” promoviendo un
entorno laboral agradable, brindando flexibilidad en el manejo del tiempo de los
gjecutivos, sin descuidar el logro de los objetivos departamentales. Se incorporara un
tiempo de integracién social en la empresa, media hora por semana, donde haya
interaccion entre los colaboradores a este nivel, el cual no tendra un protocolo ni
estructura, que sera un espacio donde prevalezca el humor®® y la generacion de ideas para

potenciar su desempefio.

Politicas de Administracion de Personal: Se cumplira con las disposiciones legales que
correspondan, principalmente en cuanto a la afiliacion a la seguridad social de los
colaboradores, se proveera de paquete salarial que incorpore los beneficios sociales que
establece la ley. La contratacion se hara bajo la modalidad de contratos indefinidos, en
relacion de dependencia, pues se estima que para la ejecucion del proyecto, la normativa
laboral no permita la contratacién a plazo fijo. Lo ventajoso del plazo indefinido es que le

proporcionara tranquilidad al colaborador desde el punto de vista de estabilidad laboral y

B El humor mejora el liderazgo, la cohesién del grupo, la comunicacién y puede ser usado para lograr
muchos objetivos, de acuerdo al articulo “The Use of Humor in the Workplace”, de Eric J. Romero y Kevin
W. Cruthirds. 2006
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eso es beneficioso para evitar que busque otras alternativas. Se revisara anualmente las

escalas salariales para considerar aumento en las remuneraciones.

7.12 Organizacion

Estructura basica - Organigrama.-

La estructura organizacion es relativamente plana, debido a que es una empresa de
servicios, se encuentra consistente con su Modelo de Cadena de Valor y Proceso de

servicio. La figura 33 muestra la estructura bésica requerida:

Figura 33. Organigrama Fast Report

Junta
General de
Accionistas

Gerencia
General

Gerencia de Planificacion
Comerecializacion y Ge;:}:[ﬁ:g" Calidad /
marketing Y proyectos

Gerencia de
Insumos de
Informacion

Gerencia de
servicios
informaticos

Gerencia de

Prestacion a
clientes

Gestor de ===l Gestor de Gestor de Asesor

Gestor de o . -

Afiliacion Prestacion a /Consultc?r Procesamien Soporte al Comercial Contador
tenderos empresaria to de Datos usuario (vendedor)

l Disefiador

Fuente: Primaria. (Junio 15, 2015)

Elaboracion: Autores

Lineas de autoridad.- Si bien la organizacion es plana, existe una linea jerarquica que
respetar, sin embargo, la premisa es que esta estructura pueda ser flexible y la interaccion
de los actores como sea mas productivo, teniendo en cuenta no omitir las lineas, pudiendo
adaptarse un esquema matricial, sobre todo cuando corresponda a proyectos especificos

donde el producto final deba ser manejado simultadneamente por varias areas funcionales.

Mecanismos de direccion y control.- Cada gestor de area es el responsable del
cumplimiento de los objetivos, su gestion serd medida y reportada a la gerencia. El

departamento de calidad deberd estructurar indicadores que permitan realizar un
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seguimiento del POA (Plan Operativo Anual), para monitorear proactivamente y atender

oportunamente ante situaciones que afecten al cumplimiento de las metas.

Estilo de direccion.- Siendo congruentes con el modelo de negocio y con las politicas de
Administracion de Personal, la direccion deberd tener un “Democratico”, donde el
directivo mantenga el equilibrio entre su autoridad, orientando, delineando pautas, y la
libertad de los colaboradores para participar en la toma de decisiones. Esto fomenta la
creacion de un clima de trabajo agradable.

El Comité de Direccion.- Estara conformado por un Comité funcional, donde estaran los
gerentes funcionales y se reuniran con el gerente general, al menos una vez al mes, para
retroalimentaciones que favorezcan la operacion del negocio. Adicionalmente habra un
Comité Ejecutivo, conformado por el gerente general y los accionistas, que se reunira al
menos una vez al afo, o cuando sea pertinente su convocatoria, para conocer resultados y

tomar decisiones estratégicas.

7.13 Empleados

Necesidades cualitativas y cuantitativas.-

Se utilizara un manual de funciones para cada cargo requerido por la organizacion, el
disefio del puesto atendera las necesidades prioritarias de la empresa y su levantamiento
estard a carga del area de Administracion/Finanzas, en conjunto con el area de Calidad.

En el caso de necesidades cuantitativas, la Administracion evaluard en conjunto con el
Gestor Funcional, la cantidad de recursos para una determinada actividad y de ser
necesario que se contrataran de manera permanente los recursos, siempre que la naturaleza

de la situacion lo amerite.
Mecanismos de seleccidn, contratacion y desarrollo.-

El proceso de seleccion se hara por competencias y tomara como insumo los manuales de
funciones, en la parte correspondiente al perfil del cargo. La seleccion propendera a
recurrir a promocion interna, en el caso que sea posible. Se acudira a centro de empleos de
Universidades, buscando a los mejores candidatos, ya sean egresados, graduados, o
estudiantes de los dltimos afios, para vincularlos a la organizacion en funciéon de las

necesidades de la empresa.
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Programas de capacitacion.-

Anualmente se hard un levantamiento de necesidades de capacitacion que incorpore al
personal ejecutivo y operativo. Se propondrdn a las siguientes areas generales de

entrenamiento:

¢ Inteligencia comercial
e Atencion al cliente

¢ Inteligencia emocional
e Desarrollo empresarial

e Manejo micro empresarial

Los proveedores de estas areas de capacitacion seran los Centros de Educacion Continua

de Universidades de prestigio y Centros de Formacion Especializados.

Politicas de Administracion de personal.- Se cumplird con las disposiciones legales
aplicables, dando prioridad a la afiliacion a la seguridad social de los colaboradores, se
proveera de paquete salarial que incorpore los beneficios sociales que establece la ley. La
contratacion se hard bajo la modalidad de contratos indefinidos, en relacién de
dependencia, pues se estima que para la ejecucién del proyecto, la normativa laboral no
permita la contratacién a plazo fijo. Se revisara anualmente las escalas salariales para
considerar aumento en las remuneraciones. Para el caso de Asesores Comerciales
(vendedores), se considera la politica de comisiones del 4% sobre el valor nominal del

contrato obtenido, como una forma de motivacién para la generacién de mayores ventas.

7.14 Organizaciones de apoyo
Se consideran a las Universidades de prestigio y sus centros de promocion y empleo, como

organizaciones de apoyo para los procesos de contratacion de personal.

Las Compafias de Seguros con las que trabaje Fast Report, constituyen un importante
apoyo, puesto que se debe minimizar el riesgo en caso de perdidas de equipos, sobre todo
en puntos de afiliados (tenderos), se contara para ello con una poliza contra robos e

incendios, para evitar pérdidas en la operacion de darse situaciones como las mencionadas.

Las Casas de Valores también serdn organizaciones estratégicas para el apoyo a Fast

Report, pues se buscara colocar titulos REVNI, Registro de Valores No Inscritos.
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8 ANALISIS LEGAL

8.1  Aspectos legales

8.1.1 Tipo de sociedad

Fast Report sera constituida como una Sociedad Andnima, sujeta entre otros cuerpos
legales, a La Ley de Compafiias. De acuerdo al art. 143 de esta normativa, el capital de la
compafiia estard dividido en acciones negociables, sustentado en los aportes de los
accionistas, los cuales deberdn ser minimo dos al momento de su constitucion. Estos

accionistas responderan Unicamente hasta por el monto de sus acciones.

8.1.2 Procedimientos para la conformacion de la sociedad

Actualmente se puede constituir una compafia desde el portal institucional la

Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros (www.supercias.gob.ec), los pasos se

muestran en la figura 34.

Figura 34. Proceso actual de Constitucion de una compafiia en el Ecuador

TRAMITE FINALIZADO

Fuente: Superintendencia de compafiias. (Julio 30, 2015)

Elaboracion: Autores
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Descripcion de pasos:

1. Ingreso de informacion a la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros

1.1. Ingresar al portal web www.supercias.gob.ec con su usuario y contrasefia

1.2. Llenar el formulario de solicitud de constitucion
1.3. Adjuntar los documentos habilitantes (Ver Anexo 23)

2. Realice el pago correspondiente en el Banco del Pacifico

3. El notario se encargara de ingresar al sistema, validara la informacion y asignaré fecha
y hora para las firmas de la escritura y los nombramientos.

4. Una vez firmados los documentos, el sistema enviard automéaticamente la informacion
al Registro Mercantil, que también validard la informacion y facilitara la razén de
inscripcion de la escritura y los nombramientos

5. El sistema generara un nimero de expediente y remitira la informacién al Servicio de
Rentas Internas (SRI), que de manera inmediata dara el nimero de RUC para la
compafiia.

6. Finalmente el sistema notificara que el tramite de constitucion ha finalizado y con lo

cual podré empezar a operar.

8.1.3 Implicaciones tributarias, comerciales y labores asociadas al tipo

de sociedad
De acuerdo a la disposiciones emanadas del Registro Oficial 351, del 29 de diciembre de
2010, donde se promulg6 el Cédigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones,
las sociedades recién constituidas gozaran de la exoneracion del Anticipo del Impuesto a la
Renta por los primeros cinco afios, que es justamente el horizonte de tiempo de evaluacion

de Fast Report.

Se observaran las disposiciones contenidas en la Ley de Seguridad Social y el Codigo
Integral Penal -COIP, dando prioridad a la afiliacién de todos los colaboradores desde el
primer dia de labores, propendiendo ademas a considerar las disposiciones previstas en el
reglamento 2393, correspondientes a medidas de Seguridad y Salud Ocupacional. El grupo
identificado con mayor riesgo es el asesor micro empresarial, debido a que tendran que
estar en zonas urbano-marginales y pueden sufrir amenazas que atenten contra su

integridad personal.
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Se atenderan las obligaciones generadas por el cumplimiento de la legislacion laboral,
puntualmente del Nuevo Codigo del Trabajo, expedido en abril de 2015, resaltan entre las
disposiciones que habrian que considerar en relacion a Fast Report, la eliminacion de la
contratacion a plazo fijo, modalidad que hubiera sido conveniente para los desarrolladores
de las aplicaciones que de acuerdo al analisis técnico tomaran 3 meses en esta fase. Siendo
asi, con la normativa vigente si el proyecto iniciare en el 2016, debera considerar que a
todos los desarrolladores se los debera contratar a plazo indefinido, con opcion a 90 dias de
prueba, este periodo podria ser utilizado como salida legal viable, para este grupo de
colaboradores temporales. Sin embargo, la opcion recomendada para el manejo de este
caso, es la de contrataciéon civil por Proyecto (sélo en la etapa de desarrollo de las
aplicaciones tanto para tenderos, como la pagina web para el uso de clientes). El cédigo
civil permite la contratacion por una actividad puntual, sin que constituya una relacion
laboral, lo cual no se contrapone a lo dispuesto en el Mandato 8, emitido por la Asamblea
Constituyente de Montecristi, el 30 de abril de 2008, que prohibe expresamente la
tercerizacion e intermediacion laboral y cualquier forma de precarizacion de las relaciones

de trabajo.

8.1.4 Modelo Contractual del Negocio
Una vez analizados los mecanismos de contratacién para los colaboradores, resulta
indispensable analizar las implicaciones legales de las relaciones comerciales con clientes

y proveedores, dado el modelo de negocio no tan usual podemos indicar que:

Relacién contractual con Clientes.- Se sujetard la normativa de contratacion civil,
firmando un contrato de suscripcion a servicios de informacion de inteligencia de
negocios, donde se pondra especial cuidado en definir el alcance del servicio y que todo lo

gue no se encuentre establecido, sera facturado de manera adicional.

Se incorporard la clausula de confidencialidad para evitar que puedan transferir
informacién consultada a otros sujetos, lo cual podria poner en riesgo el modelo de
negocio, pues no se podrd captar mas clientes, porque al estar circulando lo reportes
libremente no se motivaran a adquirir la suscripcion, sino esperar que otros le compartan la
informacion. En la impresion del reporte se debera incorporar la leyenda “Prohibida su
reproduccion o difusion parcial o total sin autorizacion previa de Fast Report, el

incumplimiento de esta disposicion estard sujeta a las implicaciones legales que
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correspondan ”. En cuanto a los accesos, los usuarios deberan reportar hasta un maximo de
dos direcciones IP para realizar su conexion, lo cual permitira al area de Servicios
Informaticos de Fast Report, el monitoreo y control del cumplimiento de esta clausula y

proteger asi el modelo.
Relacion contractual con Proveedores.-

En general con proveedores ya sean personas naturales o juridicas, se deberan firmar
contratos bajo la normativa civil, segin sea el caso, donde se definan plazos, montos,

sanciones por incumplimientos, jurisdiccion y procedimientos en casos de controversias.

Particularmente, los tenderos al ser el principal grupo de proveedores de Fast Report,

debera contemplar los siguientes aspectos en el contrato que se firme:

» Relacion laboral: Bajo ningun concepto la relacién contractual con el tendero
implicara derivaciones de la codificacion laboral, dado que es una contratacion de
carcter civil.

» Proteccion y uso de equipos: El tendero se compromete a cuidar los equipos
proporcionados, asi como el uso diario del mismo, exceptuandose en casos en que
hayan problemas técnicos para lo cual debera reportar inmediatamente al &rea de
servicios informaticos de Fast Report. En caso de dafios producidos a los equipos
atribuibles al descuido o inoperancia del tendero, Fast Report podra acogerse al
derecho de exigir restitucion del perjuicio econémico causado, pudiendo incluso
desafiliar al tendero. En casos de robo, hurto o demés casos fortuitos realizados en
el local donde se encuentren los equipos de Fast Report, el tendero debera reportar
inmediatamente al &rea de Prestacion a tenderos, asi como realizar la denuncia del
siniestro ante las instancias judiciales pertinentes, para que Fast Report pueda
realizar la gestion de cobro de la pdliza de seguro que contratara por la totalidad de
equipos instalados anualmente.

» Alcance en las prestaciones de Fast Report: Se debera dejar establecido que la
capacitacion en el manejo de la aplicacion y la asesoria en el manejo de la tienda,
se realizaran en funcion de la planificacion y disponibilidad de Fast Report,
pudiendo efectuarse para el efecto, de manera coordinada entre las partes. Los
ambitos de asesoria basica son merchandising, micro finanzas y manejo
responsable del negocio, permitiendo al tendero sugerir areas de entrenamiento en

las que tenga interés, pero dando el derecho a Fast Report de evaluar la pertinencia
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y factibilidad de ofrecerla en funcion de su capacidad. Las asesorias no constituiran
bajo ninglin concepto una garantia de monto en ventas o generacion de margenes,
ya que aunque seria el estado dptimo que se logren esos resultados, Fast Report
solo podra garantizar la calidad de la asesoria, pero la implementacion y los costos
para hacerlo, serén de entera responsabilidad del tendero.

» Acuerdo y autorizacion.- En el contrato se deberd incluir una clausula en la que el
tendero autoriza a Fast Report a utilizar la informacion registrada por él a traves del

aplicativo, para la generacion de reportaria que pueda ser comercializada.

8.2ASPECTOS DE LEGISLACION URBANA

Dificultades legales o de reglamentacion urbana para el funcionamiento del negocio.-

Las dificultades para la obtencion de permisos, son principalmente lo tedioso de los
tramites y los tiempos que se toman para ello, sin embargo, debido al tipo de negocio que

es Fast Report, no hay mayores complicaciones identificadas.
Los permisos municipales que se deberan obtener son los siguientes:

» Tasa de habilitacion

» Permiso del Cuerpo de Bomberos
» Permiso de uso de suelo

» Patente municipal

Tramites y permisos ante los organismos de gobierno.-

El principal tramite que hay que realizar para lograr es el registro de la marca en el IEPI
(Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual), la proteccion del recurso principal de
diferenciacion del modelo de Negocio Fast Report, cuyos procedimientos y requisitos se

encuentran en el Anexo 16.
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9 ANALISIS SOCIAL.-

Fast Report manifiesta en su Misién que sera socialmente responsable, por lo que su
gestion debera cumplir estos preceptos estratégicos, generando empleos directos a través
de la necesidad de recursos humanos para el desarrollo de su proceso productivo, bienestar
a la comunidad, a través de la mejora del entorno generado a las familias de los
colaboradores directos, pero sobre todo este modelo tiene un marcado enfoque de negocio
inclusivo®?, al incorporar a los tenderos como proveedores principales en nuestra cadena de
valor. El proyecto tendra un impacto social positivo que mejorara las habilidades de los
tenderos para manejar su negocio de manera eficiente, con herramientas practicas y no sélo

de manera empirica como lo hace mayoria actualmente.

Esta investigacion sin proponérselo ha permitido identificar una demanda social de este
grupo participante de la economia, pues se esperaba que los tenderos se vean motivados a
participar en el proyecto por un incentivo econémico, sin embargo, contra todo pardmetro,
lo que pidieron es que se les capacite en el manejo de la herramienta y contar con
asesoria para el manejo de su negocio, lo cual deja en evidencia que reconocen sus
limitaciones en cuanto a entrenamiento para gestionar su local, pues lo que han aprendido
ha venido como herencia de sus padres, quienes en la mayoria de casos se han dedicado
tradicionalmente a esta actividad. Han existido algunas iniciativas para lograr mejorar la
productividad en las tiendas, en 2004 por ejemplo, el Municipio de Guayaquil, en conjunto
con Fundacién Huancavilca y algunas empresas como Nirsa, Cerveceria Nacional,
Pronaca, etc., pusieron en marcha el programa ‘“Tiendas Mas Eficientes” (Loyola, W.
2008), creando un centro de abastecimiento para tenderos, para que ellos a su vez sean
distribuidores de los productos y tengan un margen de ganancia, esto definitivamente tuvo
un impacto positivo, sin embargo, parece no ser suficiente para la magnitud del
requerimiento de estos grupos sociales. Esta situacion podria ser entonces una oportunidad
para el Gobierno para desarrollar a través de su Ministerio de Inclusion Econémica y
Social, programas de entrenamiento para tenderos para fortalecer sus capacidades y
mejorar su productividad. O bien, tener el aporte de la empresa privada, a través de

empresas de capacitacion que promuevan una linea de formacion en negocios inclusivos y

1413 Red Iberoamericana de Negocios Inclusivos, define a este tipo de negocios, como iniciativas
empresariales que incorporan a su cadena de valor a comunidades de bajos ingresos como agentes que
agregan valor
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el manejo de los mismos. Quiz4 para el sector privado no representen un mercado
interesante, pero es vital empezar a enfocarse a desarrollar productos y servicios para la
base de la piramide, puesto que pueden llegar a promover el fortalecer el crecimiento y
desarrollo econdmico. Es por eso que Fast Report, coincidiendo con C.K. Prahalad y Allen
Hammond en su articulo “Atender a los pobres del mundo, rentablemente”, busca
demostrar a través de este modelo de negocio, que el atender a segmentos de la base de la

piramide econdémica, ademas de ser “un noble esfuerzo”, puede también ser lucrativo.

De acuerdo al reporte GEM 2014, el 6.1% de los nuevas iniciativas de negocios se
concentran en “Venta al por menor en puestos de venta y mercados”, categoria en la que
entrarian las tiendas, es el cuarto tipo de giro orientado a consumidores, luego de “Servicio
de comidas y bebidas”, “Venta al por menor de alimentos, bebidas en comercios
especializados”. Sin embargo, el mismo estudio plantea una interrogante que preocupa un
poco y es que los emprendimientos ecuatorianos parecerian ser de bajo nivel de
competitividad, innovacion y diferenciacion, lo cual podria ser la causa de que tengan corta
vida. Esto podria ser una alerta primero para identificar que muchos emprendedores
pueden buscar por desarrollar una tienda como negocio, por lo cual Fast Report
aprovechara para captar esta intencionalidad y ayudar a promoverlo a través de su proceso
de Prestacion a tenderos. En segundo lugar, podria ser que estos negocios logren
diferenciarse a través del uso de nuestra aplicacion tecnoldgica y de un adecuado

entrenamiento.

Es evidente que hay una gran barrera cultural en los tenderos, por su informalidad a la hora
de los negocios, no estan tan adaptados a la tecnologia, sin embargo, para ello se utilizaran
mecanismos de Marketing, a través del “Boca a Boca”, identificando para ello, a tenderos
lideres, 0 que cuenten con prestigio, de modo que tenga capacidad de causar que otros lo
sigan, ya que los tenderos suelen imitar los comportamientos y decisiones de sus colegas si
ven que les va bien y si constituyen un referente para ellos. Se aprovechara a los hijos, ya
gue muchos de ellos tienen tablets y podrian contribuir a que sus padres se adapten mas
rapidamente al uso de estos equipos, favoreciendo asi la operatividad del proyecto. Como
se indicd en el plan de marketing, también se incorporara a los TAPS (Técnicos de
Atencion Primaria en Salud), los cuales a través de sus conocidos podran promover estas
iniciativas y ayudaremos también a que estos técnicos puedan desarrollar actividades como
tomar la presion gratis en la tienda en un dia determinado, o podemos contribuir en

organizarles las charlas de nutricion a compradores de las tiendas afiliadas a Fast Report.
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Figura 35. Forma actual de registro en tiendas VS. Forma propuesta

3

Fuente: Primaria. (Julio 20, 2015)

Elaboracion: Autores

Otro tema importante que debe ser analizado es el impacto de la asociacién. En octubre de
2014 se realizo la Primera Expo Tienda, organizada por Guido Varela a quien se tuvo la
oportunidad de entrevistar, esta feria tuvo como finalidad conseguir firmas para constituir
una Asociacion de Tenderos, esto podria ser una moneda de dos caras, ya que desde el
punto de vista pesimista, pudiera tener influencia en la decision del tendero de afiliarse a
Fast Report, con el fin de concentrar para dicha asociacion, la ventaja de consolidacion de
informacidn referente a consumo masivo en el pais. Por lo cual, para mitigar este riesgo, se
deberd dar constante seguimiento al avance de esta asociacion, logrando establecer
contacto permanente con quienes se encuentran liderando y aliarse estratégicamente a este
un actor haciendo percibir como importante el papel de Fast Report para la asociacion,
pudiendo contribuir en la capacitacion de tenderos a nivel nacional en temas de
merchandising, micro finanzas, manejo del negocio, incluyendo servicio al cliente a través
del area de Prestacion al tendero, esto se haria con el fin de lograr alinear el proposito de la
Asociacion de Tenderos a los de Fast Report y que en lugar de amenaza se convierta en

una oportunidad, para afiliar a mas tenderos que se encuentren asociados.

ESPAE 117 ESPOL



Fast Report S.A.

Figura 36. Imagenes de Expo tienda, primera feria para el tendero

Fuente: Feria Expo tienda. (Octubre, 2014)

Elaboracion: Autores

10 ANALISIS AMBIENTAL

Debido a la naturaleza del proyecto, no existirdn mayores incidencias en el impacto
ambiental, sin embargo Fast Report promovera iniciativas de manejo de desechos para los
tenderos, de modo que puedan clasificar sus desperdicios en recipientes: 1) Recipiente para
desechos orgéanicos, 2) Recipiente para papel, carton y plasticos y 3) Recipiente para

vidrio.

Se realizaran convenios con entidades que se dediquen a la recoleccion y procesamiento de
reciclaje, para que puedan disefiar una ruta para los tenderos afiliados y asi se genere la
cultura de reciclaje, no solo en los tenderos sino también en los clientes que acudan a su
local.
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Figura 37. Foto de recipientes de basura en tiendas

Fuente: Minimarket Rosita 1. (Julio 21, 2015)

Elaboracion: Autores

Figura 38. Fotos de algunos de los recipientes propuestos

Fuente: https://.ambienteverdecr.com. (Agosto 2, 2015)

Elaboracion: Autores
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11 ANALISIS ECONOMICO

11.1 Inversion en Activos Fijos

La inversion requerida para remodelaciones para oficinas, mobiliario, equipos para el
proceso productivo (prestacion del servicio), Equipos para levantamiento de datos en
tiendas y en general para todos aquellos activos depreciables, suma $163,951.68, tal como
se muestra en la tabla 15:

Tabla 15. Inversion en Activos Fijos Depreciables y Amortizables

Periodo de Depreciacion
P Valor de Activos

Activos Fijos Cantidad vida util
(tributario)

INVERSIONES DEPRECIABLES

Adecuacion de oficina $10.080,00 1 20 $ 504,00 $10.080,00
Subtotal Inversiones Depreciables - Edificios $ 10.080,00 $ 504,00 $ 10.080,00
Escritorio $ 280,00 32 10 $ 896,00 $ 8.960,00
Sillas ejecutivas $ 168,00 40 10 $ 672,00 $ 6.720,00
Sillas para capacitacién $ 168,00 30 10 $ 504,00 $ 5.040,00
Pizarra para sala de capacitacion $179,20 2 10 $35,84 $ 358,40
Mesas para capacitacion $313,60 15 10 $ 470,40 $ 4.704,00
Mesa para sala de sesiones $ 448,00 1 10 $44,80 $ 448,00
Sillas méviles para sala de sesiones $134,40 6 10 $80,64 $ 806,40
Sillones de sala de espera $ 134,40 2 10 $ 26,88 $ 268,80
Mesa de centro para sala de espera $ 56,00 1 10 $ 5,60 $ 56,00
Subtotal Inversiones Depreciables — Mobiliario $2.736,16 $27.361,60

Equipos para proceso productivo

Computadora de escritorio para proceso Productivo $1.099,84 12 3 $4.399,36 $13.198,08
Reguladores $100,80 12 3 $ 403,20 $1.209,60
Impresora HP LaserJet Pro M201 dw $ 425,60 2 3 $ 283,73 $ 851,20

Samsung Galaxy tab 4 (7.0, Wifi), Pantalla WXGA (1.280X800) 7
pulgadas

$ 168,00 2 3 $112,00 $ 336,00
Lector de Cddigo de barras portatil Bluetooth $ 168,00 2 3 $112,00 $336,00
Subtotal Equipos para proceso productivo $5.310,29 $15.930,88
Computadora de escritorio $ 840,00 18 3 $5.040,00 $15.120,00
Reguladores $5600| 18 3 $ 336,00 $1.008,00
Impresora HP LaserJet Pro M201 dw $ 425,60 2 3 $283,73 $ 851,20
Subtotal Equipos para procesos de soporte $5.659,73 $16.979,20
Samsung Galaxy tab 4 (7.0, Wifi), Pantalla WXGA (1.280X800) 7
pulgadas $000| 720 3 $0,00* $0,00
Lector de Cddigo de barras portatil Bluetooth $110,00 720 3 $ 26.400,00 $79.200,00
Soporte para Tablet $20,00 720 3 $4.800,00 $ 14.400,00
Subtotal Inversiones Depreciables- Equipos para punto de
levantamiento de datos (tiendas) $31.200,00 $93.600,00
TOTAL DE ACTIVOS DEPRECIABLES a) $45.410,19 $163.951,68

(*) El valor de la compra de la Tablet es $0,00 porque viene incorporada en el plan de internet de CNT en 24 meses.
Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores
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Ademas de los bienes a adquirir es fundamental contar con el desarrollo de los aplicativos,
tanto la pagina web para el uso de los clientes, asi como el aplicativo de los tenderos, se
tiene que ademas incurrir en gastos pre operativos por la constitucién de la compafiia y la
obtencion de los permisos correspondientes, lo cual de acuerdo a la ley es amortizable y se
detallan a continuacion:

Tabla 16. Inversidn en Activos Fijos Depreciables y Amortizables

Periodo de

Depreciacion

Activos Fijos vida util Valor de Activos
(tributario)
INVERSIONES AMORTIZABLES
Desarrollo e implementacidn de Aplicativos Software 24.068 1 3 $4.813,54 $24.067,68
Inversiones en Desarrollo $4.813,54 $24.067,68
Gastos pre operativos
Gastos de constitucion legal $ 1.400,00 1 5 $ 280,00 $ 1.400,00
Gastos de registro de marca $ 1.800,00 1 5 $ 360,00 $ 1.800,00
Gastos de permisos bomberos- MSP - RUC- RUP- Tasas de
Habilitacion $ 850,00 1 5 $ 170,00 $ 850,00
Gastos preoperativos $ 810,00 $ 4.050,00
TOTAL DE ACTIVOS AMORTIZABLES b) $5.623,54 $28.117,68
TOTAL INVERSION ACTIVOS a) + b) ‘ ‘ $192.069,36

Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores

La suma por tanto, del total de las inversiones es de $192,069.36, recursos que Se requieren
en el afo 0, para poder plantear cualquier inicio de operaciones luego de haber concluido el
desarrollo de los aplicativos, que de acuerdo al andlisis técnico tomara tres meses
aproximadamente.

11.2 Inversion en capital de trabajo

Aun habiendo concluido con el desarrollo del aplicativo, no se podra comercializar el
servicio hasta que se haya afiliado al menos al 50% de los tenderos, esto es 350, debido a
que la muestra con la que se pretende trabajar es de 700 tiendas a nivel de Guayaquil y
zonas aledafias (Duran y Samborondon), lo cual refuerza considerablemente la calidad de
la informacion proporcionada, sin embargo, serd necesario antes de recibir recursos
provenientes de las ventas, la afiliacion de un grupo de tiendas ubicadas estratégicamente,
asi como el periodo de entrenamiento en la aplicacion, pruebas y finalmente al menos un
mes de internet para la alimentacion de la base de datos y tener informacion para
comercializar. Se estima es que tiempo en que se necesitaran recursos para estos fines sera
de 3 meses como maximo, por lo que el capital de trabajo se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 17. Inversion en Capital de trabajo

Mes 10 12 Acumulado

Servicio de internet 0 0 $21,000 | $ 21,000,00
Sueldo de Personal (excepto comercial) S 28.090 S 28.090 S 28.090 | S 84.268,85
Marketing Social (Afiliacion a tenderos) 3.000 3.000 3.000 | S 9.000,00
Efectivo para gastos menores 1040 1040 1040 | S 3.120,00
Gastos de instalacidn de tablets 1,120 1,120 1,120 | $ 3,360,00
Bonificacion promocional a tenderos * 42,000 | $ 42,000,00
Depdsito en garantia oficina 800,00 800,00 800,00 | $ 2.400,00

Total de Capital de Trabajo

Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores

11.3 Presupuesto de ingresos

$

165,148,85
(*) La bonificacion corresponde a un valor fijo de $20.00 por tienda con una base de al menos 200 transacciones registradas por dia, esto
se pagara por los primeros tres meses, en los que seguramente no se tendran ingresos por ventas y asi aliviamos el estrés del tendero
durante la implementacion y disminuimos su desconfianza.

El presupuesto de ingresos ha sido calculado tomando como base la informacion obtenida
en el estudio de mercado realizado a las marcas fabricantes, lo que sirvié para estimar la
demanda y consecuentemente los niveles de ingresos de Fast Report, los cuales se reflejan

a continuacion:

Tabla 18. Presupuesto de ingresos

2015 2016 2017 2018 2019 2020
0 1 2 3 4 5

Cobertura Guayaquil

# Empresas sector de interés (Fuente:

Superintendencia de Compafiias) 61 61 61 61 61 61
% de interesados en adquirir el servicio

(fuente primaria, estudio o fabricantes) 95% 95% 95% 95% 95% 95%
# Empresas potencias clientes 58 58 58 58 58 58
Cobertura de mercado (estimacién en

funcidn de las capacidades 0% 35% 40% 45% 50% 55%
No. De empresas clientes 20 23 26 29 32
No. De categorios por cliente (Ver

Anexo 6.1 Andlisis de cotegorias,

productos y marcas por cliente) 2 2 2 2 2
% Incremento en precio 4% 4% 0% 0%
Precioc mensual de servicio (por

categoria/subcategoria) Fuente

primarig, investigacion a fabricantes) 3 2.300| 8 2,392 | 8§ 2,488 | § 2,488 | § 2.488
Total ingreso mensual por cliente 3 4.600| 5 4,784 | § 4,975 | § 4,975 | § 4,975
Total ingreso bruto anual S 1119504 |58 1.330.717 | §  1.556.939 |§ 1.729.933 | § 1.902.926
{-) Descuento por pronto pago (2% del

30% de venta) s 6718 | 8 7.984 | § 9342 | 8 10.380 | 3 11.418
Total ingreso neto anual S 1112876 |5 1.322.733|§ 1547598 |§ 1.719.553 |5 1.891.508
Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)
Elaboracion: Autores
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Se ha estimado captar en el primer afio a 20 empresas, para luego tener crecimientos
progresivos de cobertura del mercado del 5% anual. De las ventas brutas se estima otorgar
un 2% de descuento promedio al 30% de la facturacion, esto por pronto pago, ya que en
algunos casos los clientes cuentan con liquidez que podrian verse interesadas a aprovechar
esta reduccion.

11.4 Presupuesto de gastos

Los gastos han sido clasificados de acuerdo a su destino, como Proceso Productivo, los
relacionados a la recopilacion de la informacion, a través del levantamiento (tenderos),
Proceso Comercial, los asociados a las ventas y promocion del servicio, con la
particularidad de incorporar gastos de promocion a tenderos, debido a que sera crucial
afiliarlos para el éxito del proyecto. Finalmente los gastos del Proceso Administrativo, todo
lo referente a ndmina de personal de soporte, adicionalmente se les ha asignado una
clasificacion segun su variabilidad, ya sean fijos o variables, para el posterior calculo del

punto de equilibrio.
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Tabla 19. Presupuesto de gastos

Presupuesto de gastos (partel)

Pardmetros Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Porcentaje de cobertura de pdliza activos fijos

(Z.HM .Segu.ros) COtIZ?Clon ?g.OSto 7 2915' . 0.73% 0.80% 0.88% 0.97% 1.07%

Ejecutiva lliana Medina, pdliza cubre incendio,

robo, equipo electrénico

Precio servicio de internet incluye Tablet por plan

24 meses, precio normal $35,25+IVA, negociando

por volumen y cantidad de megas, fuente: 25.00 27.50 30.25 33.28 36.60

Santiago Porras, Héctor Reyes, CNT

Parametro de bonificacion a tenderos 20% 20% 20% 20% 20%

Valoranual por tienda 317.96 377.92 442.17 491.30 540.43

Valor mensual promedio por tienda 26.50 31.49 36.85 40.94 45.04
Tipo Afo 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5

Gastos - Proceso Productivo

Sueldos y beneficios sociales - Proceso Productivo | Fijo 146,923 164,021 171,989 180,355 189,139

Mantenimiento de equipos - Puntos de

levantamiento de datos (tiendas) Fijo 4,000 4,400 4,576 4,759 4,949

Servicio de internet para transmision de datos Fijo 210,000 231,000 254,100 279,510 307,461

Gastos de combustible y subsistencia (prestacion

a clientes) Fijo 1,800 1,980 2,178 2,016 2,396

Gastos de combustible y subsistencia (asesores

micro empresariales) Fijo 3,960 4,356 4,356 4,792 5,271

Bonificacion a tenderos (en funcion a su

desempefio en la utilizacion de la herramienta) Variable 222,575 264,547 309,520 343,911 378,302

Seguros de activo fijos propios Fijo 999 1,099 1,209 1,330 1,463

Seguro de tablets en tiendas Fijo 128 155 187 226 274

Servicio de hosting Fijo 200 220 242 266 293

Renovacién de licencias Fijo 3,500 3,850 4,235 4,659 5,124

Gastos de capacitacion a tenderos Fijo 10,500 11,550 12,705 13,976 15,373

Gastos de capacitacion a asesores micro-

empresariales Fijo 5,000 5,500 6,050 6,655 7,321

Gastos de capacitacion a asesores empresariales

(prestacidn a clientes) Fijo 7,000 7,700 8,470 9,317 10,249

Depreciacion Fijo 36,510 36,510 61,470 24,960 24,960

Amortizacion Fijo 8,023 8,023 8,023 - -

Gasto total por Proceso Productivo 661,119 744,911 849,309 876,731 952,574
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Presupuesto de gastos (parte2)

Tipo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos - Proceso Comercial
Sueldos y beneficios Sociales - Proceso Comercial | Fijo 49,813 64,333 67,433 70,688 74,105
Comisiones en ventas Variable 42,784 71,918 83,879 93,026 102,173
Marketing a BdP (Esfuerzos para afiliar a
tenderos) Fijo 20,600 21,424 22,281 23,172 24,099
Premios especiales para ranking anual de tiendas | Fijo 5,000 5,500 6,050 6,655 7,321
Relaciones publicas Fijo 1,800 1,980 2,178 2,396 2,635
Promocidn y Publicidad-Clientes (Ver plan de
Mkt) Fijo 43,060 47,366 52,103 57,313 63,044
Gastos de combustible y subsistencias
vendedores Fijo 5,280 5,808 7,028 7,028 7,028
Gasto total por Proceso Comercial 168,337 218,329 240,952 260,278 280,406
Gastos - Proceso Administrativo
Sueldos y beneficios Sociales - Proceso
Administrativo Fijo 146,923 164,021 171,989 180,355 189,139
Capacitacion de Personal Fijo 3,000 3,120 3,245 3,375 3,510
Uniformes Fijo 5,800 6,032 6,273 6,524 6,785
Gastos en arriendos Fijo 9,600 9,984 10,383 10,799 11,231
Gastos de movilizacién Fijo 2,000 2,080 2,163 2,250 2,340
Mantenimiento de equipos Fijo 2,400 2,496 2,596 2,700 2,808
Mantenimiento de instalaciones Fijo 4,000 4,160 4,326 4,499 4,679
Servicios basicos Fijo 3,600 3,960 4,356 4,792 5,271
Suministro de Oficina Fijo 1,800 1,872 1,947 2,025 2,106
Depreciacion Fijo 8,900 8,900 8,900 3,240 3,240
Amortizacion Fijo 810 810 810 810 810
Gasto total por Proceso Administrativo 188,833 207,435 216,988 221,368 231,918
Gastos financieros
Gastos de Interés de préstamos Fijo 22,659 17,670 12,681 7,692 2,702
Total de Gastos Financieros 22,659 17,670 12,681 7,692 2,702
Total de Gastos 1,040,948 1,188,345 1,319,931 1,366,067 1,467,599

Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores
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11.5 Presupuesto de personal

Para la ejecucion del proyecto se requiere la contratacion a plazo fijo de personal
competente en las &reas que demanda la organizacién, por lo cual se muestra a
continuacion el presupuesto para el primer afio de este personal y anualmente se proyecta
un incremento salarial del 5%, ligeramente superior a la inflacion anual. Cabe indicar que
las remuneraciones, en el presupuesto de gastos se le han incorporado los beneficios

sociales que la ley establece, por efectos de visualizacion mostraremos las columnas sélo

de la remuneracion mensual y el nimero de recursos a contratarse.

Tabla 20. Presupuesto de personal

Nomina Remuneracién Unificada Salario mensual
Personal Proceso Administrativo
Gerente general 1 2.000 $2.000,00
Administrador Financiero 1 1.200 $1.200,00
Contador 1 750 $ 750,00
Secretaria 2 400 $ 800,00
Servicios generales 1 360 $ 360,00
Gestor de Calidad 1 1.200 $1.200,00
Gestor de Planificacién y Proyectos de Crecimiento 1 1.200 $1.200,00
Soporte a clientes 2 500 $1.000,00
Soporte a tenderos 2 500 $1.000,00
Subtotal Proceso Administrativo 12 $9.510,00
Personal Proceso Comercial
Gestor de Comercializacion 1 1.200 $1.200,00
Disefiador 1 500 $ 500,00
Asesor Comercial (Vendedor) Parte Fija 3 500 $1.500,00
Asesor Comercial (Vendedor) Parte Variable
Proporcion de Ventas's 3 927 $2.782,19
Subtotal Proceso Comercial 8 $5.982,19
Personal Proceso Productivo
Gestor de servicios informaticos 1 1.200 $1.200,00
Gestor de procesamiento de datos 1 1.000 $1.000,00
Desarrollador 1 800 $ 800,00
Gestor de insumos 1 1.200 $1.200,00
Gestor de afiliacion 1 1.000 $1.000,00
Gestor prestacion a tenderos 1 1.000 $1.000,00
Gestor prestacion a clientes 1 1.200 $1.200,00
Asesor Empresarial (Inteligencia) 2 1.000 $2.000,00
Asesor Micro empresarial (tenderos) 3 1.000 $3.000,00
Subtotal Proceso Productivo 12 $ 12.400,00
TOTAL NOMINA 29

Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracién: Autores

15 Nota: es el mismo grupo de asesores, s6lo que se ha dividido esta parte para reflejar lo que corresponde a comisiones
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12 ANALISIS FINANCIERO

12.1 Punto de equilibrio

Fast Report, de acuerdo a las proyecciones realizadas, deberd cumplir el primer afio con al
menos 19 contratos anuales, para estar en equilibrio, es decir, ni perder, ni ganar. ES
aceptable que el primer afio se encuentre al filo de este indicador, debido a que como es
nuevo el servicio, tomara su tiempo hasta que se haga conocer y logre posicionarse. Sin
embargo, notamos que ya a partir del segundo afio se contara con cierta holgura, pero es a
partir del tercer afio, donde ya se ve que puede estar por encima de su punto de equilibrio,
Ilegando a 26 contratos, mientras su P.E. en ese periodo seré de 21, en los afios 4 y 5, habra
una holgura mayor, pues tendrad entre 8 y 10 contratos por encima del P.E.,

respectivamente, lo que le generara rendimientos.

Es importante indicar que dentro de los gastos presupuestados, se ha incorporado el 20%
del total de ventas, como retribucidn a los tenderos por el uso de la herramienta y provision
de la informacién, entendiendo que la preferencia de los tenderos de acuerdo al estudio de
mercado, se concentra mayormente en la capacitacién y en la asesoria, rubros que estan
contemplados en el presupuesto de manera fija, sin embargo, y como una forma de
estimulo para el uso de la herramienta se tiene previsto este pago al tendero. Esta decision
de manejarlo como un costo variable, en lugar de un costo fijo, radica en que por volumen
de tenderos podria no ser sostenible porque en un periodo en el que haya menos ventas, se
tendria que cubrir igual un alto valor por este concepto, por lo cual al estar atada a las

ventas, los beneficios son mutuos para Fast Report, asi como para los tenderos.
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Tabla 21. Punto de equilibrio Fast Report

Célculo del Punto de Equilibrio Anual - Fast Report

Aiio 1 Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Aiio 5
No. Contratos al afio (estimado) 20 23 26 29 32
Precio unitario anual (neto) $54,869 $57,064 $59,346 $59,346 $59,346
Total ingresos $ 1,112,876 $ 1,322,733 $ 1,547,598 $ 1,719,553 $ 1,891,508
Costos
Total costos fijos 775,588 851,881 926,532 929,131 987,124
Total costos variables S 265,360 | $ 336,465 | $ 393,399 | $ 436,937 | S 480,475 |
Total costos fijos y variables 1,040,947.94 1,188,345 1,319,931 1,366,067 1,467,599 |
Utilidad S 71,929 $ 134,388 $ 227,667 $ 353,486 $ 423,909
Parametros
Costo variable unitario 13,083 14,515 15,086 15,080 15,075
Costo fijo unitario 38,239 36,751 35,530 32,067 30,971
Contribucién marginal unitaria 41,786 42,548 44,260 44,266 44,271
Margen de contribucion 76% 75% 75% 75% 75%
Punto de equilibrio en ddlares 1,018,427 1,142,499 1,242,332 1,245,649 1,323,253
Punto de equilibrio No. De contratos anuales 19 20 21 21 22

Fuente: Primaria. (Agosto 3, 2015)

Elaboracion: Autores

Figura 39. Férmula del Punto de Equilibrio en Délares y en nimero de contratos anuales

Formula de Punto de equilibrio en Délares

Férmula de P.£. en Unidades (NOmero de contratos para este caso)

Costos fijos
(1-(CV Total/V Total))

Costos fijos

(PV unitario - CV Unitario)

Fuente: http://www.pymesfuturo.com/puntodequilibrio.htm (Agosto 4, 2015)

Elaboracion: Autores
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Figura 40. Gréafico del Punto de Equilibrio Primer Afio Fast Report

$ 1,800,000
$ 1,600,000 s/
$ 1,400,000 /
$1,200,000 +————— PE /

$ 1,000,000 - Ventasen $

$ 800,000 Costos fijos
$ 600,000 / e COSEOS totales

$ 400,000 //
$ 200,000

$0 :
5 10 15 20 25 30

Fuente: Primaria. (Agosto 4, 2015)

Elaboracion: Autores

12.2 Estado de Resultados

Una vez preparados los estados de resultados proyectados, notamos que la rentabilidad
neta para el primer afio sera de apenas el 4%, mientras que este indicador se eleva
progresivamente en los afios siguientes, subiendo en promedio un 3% por afio.

Tabla 22. Estado De Resultados Proyectado Fast Report

Estado de Resultados

Cuentas Afo 2 Afo 3

(+) Ingresos por servicios 1,119,594 1,330,717 1,556,939 1,729,933 1,902,926
(-) Descuentos por pronto
pago 6,718 7,984 9,342 10,380 11,418
(=) Ingreso neto $1,112,876 $1,322,733 $ 1,547,598 $1,719,553 $1,891,508
Gastos - Proceso Productivo $661,119 $ 744,911 $ 849,309 $ 876,731 $ 952,574
Gastos - Proceso Administrativo $ 188,833 $ 207,435 $ 216,988 $ 221,368 $231,918
Gastos - Proceso Comercial $ 168,337 $ 218,329 $ 240,952 $ 260,278 $ 280,406
Total de gastos de operacion 1,018,289 1,170,675 1,307,250 1,358,376 1,464,897
UAII 94,588 152,058 240,348 361,177 426,612
Gastos financieros $ 22,659 $17,670 $12,681 $ 7,692 $2,702
Utilidad Antes de Impuestos y
Part. A trabajadores 71,929 134,388 227,667 353,486 423,909
15% trabajadores 10,789 20,158 34,150 53,023 63,586
= Utilidad después de
trabajadores 61,139 114,229 193,517 300,463 360,323
- Impuestos 13,451 25,130 42,574 66,102 79,271
= Utilidad neta 47,689 89,099 150,943 234,361 281,052
Reserva Legal 4,769 8,910 15,094

= Utilidad Periodo 42,920 80,189 135,849 234,361 281,052
Margen de Rentabilidad Neta 4% 6% 9% 14% 15%

Fuente: Primaria. (Agosto 4, 2015)
Elaboracion: Autores
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12.3 Balance General

Las proyecciones del balance general de Fast Report se muestran en la tabla 23, cabe
indicar que se ha proyectado para el tercer afio, la inversion en el reemplazo de un 80% de
los lectores de cddigos de barras, debido a que por el uso constante pudieran haber tenido

desgaste y sera necesario realizar esta compra, este detalle se muestra en la tabla 24.

Tabla 23. Balance General Proyectado Fast Report

Balance General

Cuentas
Activos
Activo corriente

Caja - bancos $161,649 $ 241,837 $ 360,244 $ 500,962 $ 733,580 $974,520
Total activos corrientes $ 161,649 $ 241,837 $ 360,244 $ 500,962 $ 733,580 $ 974,520
Activo fijo

Activos depreciables $ 163,952 $ 163,952 $ 163,952 $ 238,832 $ 238,832 $ 238,832
Depreciacion acumulada $0 -$ 45,410 -$ 90,820 -$ 161,191 -$ 189,391 -$ 217,591
Activos amortizables $ 28,118 $ 28,118 $ 28,118 $ 28,118 $28,118 $28,118
Otros activos amortizables $0 $0 $0 $0 $0
Amortizacién acumulada -$ 8,833 -$ 17,665 -$ 26,498 -$ 27,308 -$ 28,118
Total activo fijo $ 192,069 $ 137,827 $ 83,584 $ 79,261 $ 50,251 $ 21,241
Pasivos

Pasivo corriente

Cuentas por pagar proveedores

15% de reparticion a utilidades $10,789 $ 20,158 $ 34,150 $53,023 $ 63,586
22% de Impuesto a la Renta $13,451 $ 25,130 $ 42,574 $66,102 $79,271
Obligaciones financieras $ 229,917 $ 183,933 $ 137,950 $ 91,967 $ 45,983 $0
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 229,917 $ 208,173 $ 183,239 $ 168,691 $ 165,108 $ 142,857
Patrimonio

Capital $ 123,801 $ 123,801 $ 123,801 $123,801 $ 123,801 $ 123,801
Resultados de ejercicios anteriores $0 $42,920 $ 123,109 $ 258,958 $ 466,149
Utilidades o pérdidas del ejercicio $42,920 $80,189 $ 135,849 $207,191 $234,180
Reservas de Afios Anteriores $4,769 $ 13,679 $ 28,773 $ 28,773
Reserva legal $4,769 $8,910 $ 15,094 $0 $0
TOTAL PATRIMONIO $ 123,801 $ 171,490 $ 260,589 $411,532 $ 618,723 $ 852,903

Fuente: Primaria. (Agosto 4, 2015)

Elaboracion: Autores
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Tabla 24. Renovacion de lectores de codigo de barra en el afio 3

REiEID el Depreciacion

Inversiones Depreciables- Equipos para punto de Cantidad v'ida “"ti'l el Valor de Activos
levantamiento de datos (tiendas) En el 3er afio (tributario)
(80% de renovacion de lectores de cédigo de barra)
Samsung Galaxy tab 4 (7.0, Wifi), Pantalla WXGA
(1.280X800) 7 pulgadas

$0,00 576 3 $0,00 $0,00
Lector de Cddigo de barras portatil Bluetooth $110,00 576 3 $21.120,00 $63.360,00
Soporte para Tablet $20,00 576 3 $3.840,00 $11.520,00
Subtotal Inversiones Depreciables- Equipos para
punto de levantamiento de datos (tiendas) $ 24.960,00 $ 74.880,00
TOTAL DE ACTIVOS DEPRECIABLES $ 24.960,00 $ 74.880,00

Fuente: Primaria. (Agosto 4, 2015)

Elaboracion: Autores

Esta inversion se ve reflejada en el estado de resultados con el aumento del gasto de
depreciaciéon en los afios 4 y 5, asi como en el balance, a través de la depreciacion

acumulada para los mismos periodos.

En la seccién de patrimonio del balance general proyectado se puede apreciar que para los
afios 4 y 5 las utilidades del ejercicio, consideran el pago del 20% de dividendos, por lo
cual la utilidad del periodo se ve disminuido en esa proporcién, puesto que se deja
efectuada la declaracién de la provision de la distribucion.

12.4 Financiamiento del Proyecto

Fast Report, una vez conocida la inversion inicial, ha establecido su estructura de capital de
la siguiente manera: 35% aporte de socios y 65% a través de préstamos. Para el caso de las
aportaciones, debera conseguir al menos 6 inversionistas que decidan confiar en este
concepto de negocio, por otra parte, el financiamiento a traves de crédito, puede ser
obtenido a través de REVNI (Registro de Valores No Inscritos en Bolsa) o bien crédito de
la CFN, para efectos de las proyecciones se ha tomado en consideracion la tasa de créditos
de la CFN, puesto que existe informacién disponible al respecto, mientras que aunque en
REVNI, esta tasa podria ser menor segln casos exitosos bajo este esquema, para estimar
una tasa final, se debera iniciar el proceso de emision de deuda. La tabla de amortizacion

resumida por tanto, se presente de la siguiente manera:
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Tabla 25. Tabla de amortizacion resumida para el proyecto

TABLA DE AMORTIZACION

10,85%
MONTO 229,916.83 TASA 0
5 Afios
VENCIMIENTO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
Afio 0 229,916.83
0
Ao 1 183,933.47 24,945.98 45,983.37 70,929.34
1
Afio 2 137,950.10 19,956.78 45,983.37 65,940.15
2
Afio 3 91,966.73 14,967.59 45,983.37 60,950.95
3
Afio 4 45,983.37 9,978.39 45,983.37 55,961.76
4
Ao 5 0.00 4,989.20 45,983.37 50,972.56
5
Totales 74,837.93 229,916.83 304,754.76

Fuente: Primaria. (Agosto 4, 2015)

Elaboracion: Autores

12.5 Flujos de caja

Partiendo del Modelo Capital Asset Pricing Model: CAPM, o de Valuacion de Activos de
Capital, que corresponde la rentabilidad requerida por los inversores, puesto que considera
los riesgos de la inversion, ésta servird para el descontar los flujos de caja del accionista
(FCA).

Figura 41. Férmula del Modelo CAPM
E[R]= Rf+ B * (Rm — Rf)+@

Figura 42. Formula para obtener beta apalancada

B, =B, (1+(1-EffTx)*(D/E))

Donde:

Bu = Beta sin apalancar

BL = Beta apalancada

EffTx = Tasa Efectiva de Impuestos
D =Deuda

E = Capital

Fuente: http://www.12manage.com/methods capm es.html (Agosto 4, 2015)

Elaboracion: Autores
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El WACC (Weighted Average Cost Of Capital), o lo que en espafiol seria, el Costo de
Capital Promedio Ponderado, muestra la tasa de combinar los financiamientos, propio y
con deuda, en la parte proporcional a la aportacion de los mismos. Esta tasa servira para
poder obtener el flujo de caja financiado del proyecto (FCF). Luego de aplicar las formulas

con los pardmetros aplicables para este proyecto, obtenemos que:

Tabla 26. Célculo de CAPM, WACC y Beta Apalancada

Porcién de la deuda financiada 65%
Interés del préstamo del Banco 10,85%
Impuesto (IR-Trabajadores) (T) 33,70%
IR 22%
Impuesto a trabajadores 15%
Costo de la deuda (kd) 7,19%
Porcién de la deuda capital propio 35%
Rf (Tasa de libre riesgo) 2,18%
B (indice de la industria) 2,242812835
Prima de riesgo (Rm- Rf) 9,75%
Riesgo pais 10,19%
CAPM 34,24%
Re (E/V) 0,119830988
Rd (1-t) (D/V) 0,046758075
WACC 16,66%
Deuda 65%
Capital 35%
Impuestos 33,70%
Beta del sector desapalancado 1,01
D/E (Apalancamiento) 186%
Beta apalancado 2,242812835

Fuente: http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/ (Agosto 4, 2015)

Elaboracion: Autores

FLUJO DE CAJA FINANCIADO (FCF):

Una vez obtenido el WACC (16.66%) se descuenta el flujo de caja, para este caso
partiendo de la UAII (Utilidad Antes de Impuestos e Intereses) y obtenemos que:
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Tabla 27. Flujo de Caja Financiado (FCF)

Flujo de Caja Financiado

Cuentas

UAII $94.588 $152.058 $240.348 $361.177 $426.612
15% trabajadores $14.188  $22.809 $36.052  $54.177 $63.992
= Utilidad después de Part.
trabajadores $80.400 $129.249 $204.296 $307.001 $ 362.620
- Impuestos $17.688 $ 28.435 $ 44.945 $67.540 $79.776
= Utilidad neta $62.712 $100.814 $159.351 $239.461 $282.843
(+) Depreciacion $45410 $45410 $70.370  $28.200 $28.200
(+) Amortizacion $8.833 $8.833 $8.833 $3810 $810
Flujo de Caja $116.954 $155.057 $238.553 $268.471 $311.854

Valor residual
Flujo de Caja Neto

Flujo de Caja Acumulado

Fuente: Primaria. (Agosto 4, 2015)

Elaboracion: Autores

El VAN (Valor Actual Neto) obtenido para este flujo es de $1,088,057, que al ser positivo

nos refleja que el proyecto desde el analisis de este indicador ES FACTIBLE.

La TIR (Tasa Interna de Retorno), es del 69%, que al ser superior a la tasa de descuento
(16,66%), hace que el proyecto sea FACTIBLE. El periodo de recuperacion de la inversion

inicial, tal como se muestra en el flujo acumulado sera en el segundo afio.

Este flujo muestra la capacidad de Fast Report para generar flujos libres para el pago de

servicio de deuda, asi como para disponibilidad para los accionistas.
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FLUJO DE CAJA DEL ACCIONISTA (FCA):

El VAN obtenido del flujo del accionista descontando a tasa WACC, es de $333,633, que

al ser positivo muestra que el proyecto es FACTIBLE.

La TIR es del 82%, al ser superior al WACC (34%), hace FACTIBLE al proyecto. El
accionista logra la recuperacion de su inversion en el tercer afio, tal como se muestra en el

flujo acumulado.

Tabla 28. Flujo de Caja del Accionista (FCA)

Flujo del Accionista

Cuentas Afo 1 Afio 2 Afio 3

= Utilidad (UAII) $94.588 $ 152.058 $240.348  $361.177 $426.612

Gastos de Interés de préstamos $22.659 $17.670 $12.681 $7.692 $2.702
= Utilidad (UAI) $71.929 $134.388 $227.667 $353.486 $423.909
15% trabajadores $10.789 $20.158 $34.150  $53.023 $ 63.586
= Utilidad después de Part. A
trabajadores $61.139 $114.229 $193.517  $300.463 $360.323
- Impuestos $13.451 $25.130 $42.574 $66.102 $79.271
= Utilidad neta $47.689 $89.099 $150.943 $234.361 $ 281.052
Amortizacion de deuda $45.983 $45.983 $45983  $45.983 $45.983
(+) Depreciacion $45.410 $45.410 $70.370  $28.200 $28.200
(+) Amortizacion $8.833 $8.833 $8.833 $810 $810
Flujo de Caja -$ 123.801 $ 55.948 $97.358 $184.163 $217.388 $264.078
Valor residual $ 688.949

Flujo de caja neto

Flujo acumulado
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12.6 Analisis de sensibilidad

El proyecto resulta ser muy sensible a la variable de cobertura de mercado objetivo, ya sea
por ineficiencia del personal comercial de poder captar, o bien porque el mercado no
reaccione favorablemente, pese a los estudios realizados. Sin embargo, es un escenario
optimista, captando un 40% en el primer afio, los resultados son muy favorables,
generando rentabilidad del 10%, VAN y TIR aceptables y un periodo de recuperacién de la
inversion de dos afios. En un escenario méas bien pesimista, si solo se capta el 30%, el
resultado en el primer afio sera negativo, no alcanzando ni siquiera a cubrir su punto de
equilibrio, este ejercicio arroja un VAN negativo y una TIR mas baja que la tasa de

descuento, por lo cual el proyecto no seria factible.

Tabla 29. Reporte de Indicadores producto del Analisis de Sensibilidad

Analisis de Sensibilidad
Escenarios

Optimista

Mas probable

Pesimista

% Cobertura de mercado objetivo 40% 35% 30%
Tasa de cobertura adicional anual 5% 5% 5%
Ingresos $1.271.859 $1.112.876 $ 953.894
Gastos $1.143.788 $1.065.188| $1.003.206
Utilidad $128.071 $47.689 ($49.312)
Rentabilidad Neta 10% 4% -5%
Punto de equilibrio en Délares $1.018.252 $1.018.427| $1.018.661
Punto de equilibrio en No. De 19 19 19
contratos
VAN (FCF) $ 1.592.654 $1.088.057 $ 583.459
TIR (FCF) 89% 69% 47%
PRI (Periodo de Recup. Inv. 2 afios 2 afios 2 afios
Proy.)
VAN (FCA) $576.948 $ 333.633 $90.317
TIR (FCA) 137% 82% 47%
Fuente: Primaria. (Agosto 4, 2015)
Elaboracion: Autores
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13 ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

13.1 Riesgos de Mercado

e No se visualizan riesgos de mercado asociados con cambios desfavorables en el
sector, los servicios de informacion se han mantenido muy estaticos a través del
tiempo en el Ecuador, no se evidencia el ingreso constante de competidores.

e Lo que si podria darse es el surgimiento de mejores servicios por la inclusion de
mejores tecnologias o infraestructuras, por la evolucion constante del campo
tecnoldgico.

e Sin embargo, consideramos que no afectaria en reduccién del nimero de clientes
por el valor agregado de experiencia y asesoria en Inteligencia de Negocios que
oferta Fast Report; pues la tecnologia por si sola no genera informacion

e Es posible el surgimiento de competencia directa cuando las empresas que
actualmente son competidores indirectos se interesen en invertir en tecnologia y

copiar nuestro modelo

13.2 Riesgos Teécnicos

Los riesgos técnicos son los de mayor importancia en este proyecto debido a la insercion

tecnoldgica como base para la prestacion del servicio

e Con respecto a los riesgos técnicos el principal es el retraso en el desarrollo
oportuno de la interface para la toma de informacion, seguido por retrasos en la
implementacién de la plataforma web y la modelacion estadistica que genere los
reportes debidamente validados

e Otro riesgo importante son los problemas en la captura de informacién por parte de
los tenderos, la linea de aprendizaje y costumbre va a ser un reto de vital control.

e La obsolescencia rapida de los equipos implementados para la captura de
informaciéon o su pronto deterioro debido al flujo de uso podria interferir en el
normal desarrollo del servicio

e Si bien se contara con garantias para los equipos de captura sobre todo, cualquier
problema de demora o ineficiencia en el mantenimiento de los mismos genera un

alto riesgo a la prestacion de los servicios.
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13.3

13.4

Y finalmente el existir problemas con los servicios de internet o la transmision de
datos continuo presenta otro riesgo a considerar.  Sin embargo, ha sido
contemplado en el desarrollo que los datos se puedan almacenar en el equipo de
levantamiento hasta que se restablezca la conexion, de modo que no se pierda

informacidn valiosa y lo propio aplicaria para el caso de apagones.

Riesgos Econdmicos

Consideramos poco probable la reduccién de precio del servicio, no existen
servicios comparables en beneficios recibidos.

Posibles incrementos en impuestos podrian influir en el costo de equipos utilizados
en la captura de informacion, principal insumo del servicio. El costo del internet,
mas bien ha ido bajando por lo que no genera riesgos

Los cambios en politicas salariales y de estabilidad laboral podrian afectar los
costos, sin embargo, el proyecto contempla enmarcarse siempre en fiel

cumplimiento de las disposiciones legales.

Riesgos Financieros

En caso de demorar las aportaciones de los socios el proyecto definitivamente no
podria ejecutarse, por lo cual se deberd poner especial atencién en conseguir el
compromiso de los inversionistas para que puedan hacer el desembolso.

Los desembolsos de las entidades crediticias con cruciales para no tener problemas
de liquidez, al menos durante los primeros meses del proyecto, por lo que el area
administrativa debera propender a conseguir oportunamente los requisitos para la
obtencion del crédito y el cumplimiento de lo entregable para cada desembolso, con
el fin de no atrasar este proceso.

Se considera que la tasa del préstamo es poco probable que se incremente, al menos
no en los dos primeros afios, pero como a partir del tercer afio ya se veran
rendimientos mayores, la afectacion en caso de existir incremento en el costo de
capital, serd minima, o en todo caso, podra ser solventada.

Las garantias para el préstamo seran los bienes de la compafiia, la CFN exigira el
125% de garantias, que seran cubiertos con el grupo de activos para lo cual serviran

el aporte de socios y el financiamiento externo.
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14 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones.-

El mercado objetivo se encuentra interesado en un 95% en adquirir el servicio
propuesto por Fast Report.

El 78% de los tenderos estarian dispuestos a participar en el proyecto si les da
capacitacion en el manejo de la herramienta y asesoria en el manejo de su negocio.
Solo el 9% de compradores en tiendas, dejarian de acudir al local si es que se
implementare ahi la herramienta Fast Report, pues consideran tomaran mas tiempo
de lo habitual en realizar sus compras.

Los proveedores para la mayoria de servicios requeridos para el proyecto, se
encuentran localmente y se puede conseguir descuentos especiales considerando el
volumen de compras, al menos de tablets, que para este caso se ha analizado la
opcidn de que vengan incorporadas en el paquete de internet cotizado en CNT.

El desarrollo de las aplicaciones tanto para los tenderos (ATP), como la aplicacion
web para clientes, es factible desde el punto de vista técnico

Es conveniente segun los expertos, no invertir en el equipamiento de servidores en
las oficinas de Fast Report, sino utilizar servicios de hosting, como Godaddy, para
el almacenamiento de datos, lo que hace que la inversion inicial no supere el medio
millon de dolares.

Se requiere una inversion inicial de al menos $353,718, entre activos fijos y capital
de trabajo.

Los indicadores de evaluacion econémica, TIR (69%) y VAN ($1,088.057) indican
que el proyecto es FACTIBLE.

El periodo de recuperacion del proyecto es 2 afios.

La estructura de capital propuesta es de 65% deuda y 35% aporte de socios.

Recomendaciones.-

Atraer y comprometer al menos a 6 socios que aporten con el 35% de la inversion
inicial requerida por el proyecto, esto es de $20,634 por accionista.

Obtener oportunamente el financiamiento del 65% del proyecto, para poder
asegurar la ejecucion durante el tiempo que no se tendra recursos provenientes de

ventas.
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e Medir el desempefio del equipo de ventas para asegurar al menos el 35% de
cobertura del primer afio de vida del proyecto para poder desarrollarlo de manera
exitosa.

e Afiliar a 700 tenderos ubicados de manera estratégica en la ciudad de Guayaquil y
sus alrededores (Duran y Samboronddn) aprovechando la existencia de TAPS
(Técnicos de Atencion Primaria en SALUD) y tenderos de prestigio en los sectores
que nos interesa captar.

e Estar atentos a los nuevos entrantes que constituyen una alta amenaza para el
desarrollo del proyecto, asegurando que se logre fidelidad en los clientes y en los
tenderos, lo cual dard una ventaja enorme para cuando los entrantes pretendan

captarlos.
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16 APENDICE DE ENTREVISTAS

Los extractos mas importantes de las entrevistas realizadas se describen a continuacion, sin
embargo, por razones de confidencialidad se han omitido las direcciones y los teléfonos de
las personas que contribuyeron en esta seccidn, pero de ser necesario quien esté interesado
puede solicitar los datos de contacto a los autores.

Entrevistados: Area Técnica:

Agradecemos a estos especialistas que nos brindaron parte de su tiempo para atender a
nuestras inquietudes.

Karina Astudillo Barahona.-

Autora del libro "Hacking Etico", que ha sido considerado "Best Seller" en Amazon.
Es Gerente Propietaria de Elixircorp S.A., es Ingeniera en Computacion de profesion,
Magister en Administracion de Empresas y en Sistemas de Informacion Gerencial. Es
docente de ESPOL. Tiene 22 afios de experiencia en Tecnologias de Informacion.

Aspectos relevantes de la entrevista: Para esta experta, el proyecto Fast Report le
“parece interesante”, sin embargo, recomienda que la empresa no deberia encargarse
directamente del manejo de servidores, ni equipar un departamento para que lo haga, dado que no es el core
de su negocio, puede aprovechar mecanismos existentes como servicio de hosting a nivel nacional o
internacional, que harian que la inversion inicial no se eleve de manera considerable si se decide invertir en
esta infraestructura.

Daniel Campoverde Céardenas.-

Gerente de la Empresa Punto Net, ha sido Director de Capacitacion en CRIEEL
(Colegio Regional de Ingenieros Eléctricos y Electrénicos del Litoral) Guayaquil. Es
ingeniero Eléctrico especializado en Electronica y Magister en Administracion de
ESPOL.

Aspectos relevantes de la entrevista: “El proyecto es factible técnicamente, pero
deben considerar que encontrardn una gran barrera porque la cultura del tendero
no es la de usar la tecnologia”. El Ing. Campoverde manifiesta ademds que podria
evaluarse utilizar computadoras pequefias para que puedan adaptarse de mejor manera al manejo.

Marco Calle Jaramillo.-

Director de Sistemas de Television Satelital, Ingeniero en Ciencias Computaciones y
Magister en Seguridad Informatica.

Aspectos relevantes de la entrevista: Le parece interesante el proyecto y coincide con la
Ing. Karina Astudillo en que lo mas conveniente para Fast Report serd utilizar el
servicio de hosting y recomienda GoDaddy, como una de las mejores alternativas, ya
que tiene un 99% de confiabilidad.
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Entrevistados: Area Psicosocial

Margarita Peralta Merelo

‘z. . Licenciada en Psicologia Clinica, Coordinadora Distrital de la Unidad de Apoyo a

™ la Inclusién del Ministerio de Educacion MINEDUC.

Aspectos relevantes de la entrevista: “Si queremos promover un cambio en los
habitos, lo mas conveniente sera dar el ejemplo, pueden empezar con quince tenderos y luego por
el uso se va a replicar como efecto dominé”. Explica que el ser humano tiende a imitar
comportamiento que le parecen positivos, por lo cual se debe empezar con aquellos que hayan
manifestado mayor interés en el proyecto, puesto que los hara adaptarse mas rapidamente al uso de
tecnologia.

Luis Uribe Estrada

Socidélogo, Magister en Gestion
de Proyectos, Docente
Universitario

Aspectos relevantes de la entrevista: “La cultura
permanentemente estd cambiando y el agente generador mas
importante para el cambio de los patrones de comportamiento
del ser humano es la tecnologia”. Recomienda realizar: “talleres interactivos, pero que
asistan padres e hijos adolescentes o jovenes, porque estos Ultimos tienen mayor
facilidades para asimilar el procedimiento operativo del software, aplicacién o
herramienta que se vaya a aplicar ”.

Sugiere ademas que ya en la operacion deben existir tripticos con un léxico a acorde al
nivel de instruccion y cultura tipo manual de instruccion, donde se dé a conocer de manera
detallada el procedimiento operativo y utilizar la estrategia del aprender haciendo.

Se debe tratar también, que los duefios de las despensas adopten una actitud realista y
positiva, entendiendo el cambio como parte de la vida y no como un obstéculo, evitar que
generen ideas negativas y anticipaciones, porque impedira adaptarse al cambio y por tanto,
podria en riesgo la ejecucion del proyecto.
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Entrevistados: Tenderos

Agradecemos de manera especial a las personas entrevistadas que aparecen en esta
seccion, ya que nos retroalimentaron de informacion valiosa para este estudio:

Maria Antonia Tenesaca
Tienda Sin Nombre

Cdla. 29 de junio (norte de Guayaquil)

Rosa Burgos
Minimarket Rosita 1

Mapasingue

Christian Gualle
Tienda Verodnica

Urdesa
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17 APENDICE DE ANEXOS

Anexo 1. Encuesta a Fabricantes

Anexo 2. Cuestionario base para entrevistas a profundidad con expertos técnicos
Anexo 3. Guia para grupos focales.

Anexo 4. Encuesta a tenderos

Anexo 5. Estructura base tiendas

Anexo 5.1 Estructura base tiendas bancarizadas

Anexo 6. Base de datos de empresas fabricantes y/o comercializadoras

Anexo 7. Encuesta de opinion a compradores en tiendas

Anexo 8. Registro de observaciones en tiendas

Anexo 9. Resultado de estudio a empresas fabricantes

Anexo 10. Resultado de estudio a consumidores

Anexo 11. Resultado de estudio a tenderos

Anexo 12. Resultado transacciones por dia en tiendas

Anexo 13. Resumen de tiempos promedio de atencidn por persona

Anexo 14. Tiempo promedio atencidn por persona tenderos

Anexo 15. Informacion de competidores del sector de investigacion de mercado en Ecuador
Anexo 16. Tasa para tramites IEPI

Anexo 17. Resolucién 011-2015 Productos con salvaguardia

Anexo 18. Matriz de capacidades organizacionales

Anexo 19. Matriz de recursos estratégicos

Anexo 20. Método MIC MAC

Anexo 21. Informacion del sitio seleccionado para funcionamiento Fast Report
Anexo 22. Informacion sobre REVNI

Anexo 23. Requisitos para la constitucion de una compafiia en Ecuador

Anexo 24. Caracteristicas y Costos del Servicio de Hosting GoDaddy

Anexo 25. Comportamiento histérico REVNI

Anexo 26. Cotizaciones de tablets

Anexo 27. Detalles técnicos del desarrollo de aplicativos
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