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RESUMEN EJECUTIVO

VAN de USDS

I

Con el fin de ser gestores de soluciones de sistemas de informacion y comunicacion, se 
creara en la ciudad de Guayaquil la empresa Targetsoft S.A., la cual desarrollara el 
software CRM PYMES que permitira la administracidn de las relaciones con los 
clientes.

Con la solucion CRM PYMES, Targetsoft S.A. brindara las siguientes lineas de 
servicios (i) Instalacion, configuracion y personalizacion del CRM PYMES, (ii) 
Capacitacion y formacion para manejo del CRM PYMES y (iii) Soporte y resolution 
de incidencias. CRM PYMES estara adaptada a la realidad empresarial del Ecuador de 
tai manera que la implementation de la solucion se la realice en el tiempo adecuado y al 
presupuesto acordado.

Los nuevos entrantes que representarian una competencia para Tragetsoft S.A. serian 
las empresas desarrolladoras de software que intenten ingresar una solucion CRM a 
traves de empresas locales o directamente creando filiales en nuestro pais.

La inversion inicial total del proyecto asciende a USDS 42,077, y comprende la 
adquisicion de activos fijos, activos intangibles, activos diferidos y capital de trabajo.

El personal clave para la direction de la organizacion estara conformado por Mario 
Crespo y Luis Chiang, los cuales ocuparan los cargos de Gerente y Coordinador de 
Operaci ones, respectivamente.

Las PYMES representan aproximadamente el 90% de las empresas en el Ecuador y de 
estas el 65% disponen de sistemas informaticos. El proyecto de desarrollo del software 
CRM PYMES surge como una solucion hacia las Pymes del Ecuador para que estas 
cuenten con una herramienta que permita la administracidn de las relaciones con sus 
clientes de una manera mas eficiente y precisa.

Considerando una tasa de descuento del 11.6%, el proyecto tiene un 
20,991 y una TIR del 26.81%.

El mercado objetivo para el servicio CRM PYMES estara constituido por 1.137 
pequenas y medianas empresas de la provincia del Guayas cuya actividad es el 
comercio al por menor, las mismas que representan el 27,3% de las PYMES 
comerciales a nivel nacional.

Las principals barreras de entrada que se han identificado para la implementation de 
una solucion CRM son: (i) Resistencia al uso de software especializado, (ii) Bajos 
presupuestos de inversion, y (iii) El desconocimiento de soluciones de software.
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CAP1TULO 1

LA EMPRESA Y EL NEGOCIO

1.1. HISTORIA DEL PROYECTO

Actualmente, Ecuador registra un crecimiento anual aproximado del 10% respecto a la

al pais contar con hcrramientas que impulsan el desarrollo.

De acuerdo a un estudio presentado por la Secretaria Nacional de Planificacion y

Desarrollo[2], el 65% de las pequenas y medianas empresas (PYMES) disponen de

sistemas informaticos, cifra que puede ir aumentando a futuro de acuerdo con el mayor

ocasiones las empresas de este sector descuidan sus sistemas de informacion por no

contar con un departamento de sistemas

importancia que se merece para optimizar el desempeno de sus actividades primarias y

de comunicacion con sus clientes.

El nivel de competitividad de las empresas en el Ecuador es bajo debido a problemas de

1

productividad, infraestructura, poca inversion en investigacion y desarrollo, escaso 

empleo de tecnologias de informacion, etc. Segun el Reporte de Competitividad Global 

que prepara el Foro Economico Mundial (WEF), el pais paso del puesto 104 (entre 134 

parses, del ranking 2008-2009) al puesto 105 (entre 133 parses, del ranking 2009-2010).

o un personal capacitado, restandole la

volumen de procesamientos de datos que estas generen. Sin embargo, en muchas

implementation de tecnologias de informacion y comunicacion (TIC's) en sus 

empresas, segun un estudio efectuado por SSA Market Intelligence1 IJ lo que le permite



efectiva.

Por tratarse de una herramienta desarrollada localmente, la capacidad de inversion para

considerablemente inferior en comparacion a la decision de

ventaja para que las PYMES ecuatorianas puedan acceder a herramientas tecnologicas

de menor inversion.

clientes de manera efectiva para que apliquen estrategias de corto y largo plazo, a traves

de los siguientes beneficios:

• Mejorar la relation con los clientes.

• Lograr niveles de administracion mas productivos.

• Alcanzar una integracion funcional de la empresa.

• Lograr automatizacion y eficiencia en los procesos de negocios.

• Ejecutar estrategias de marketing y ventas

de competitividad.

Se ha planificado que los ingresos provendran de la venta, instalacion, configuracion y

la necesidad particular de cada cliente cuyo precio estandar es de

USDS 2.000, representando el 76% de los ingresos totales. Adicionalmente se obtendra

ingresos por el servicio de capacitacion que representa el 15% de los ingresos totales,

7

a un bajo costo, mejorando los niveles

personalization del producto CRM PYMES como una solution tecnologica empresarial

El principal valor entregado a las PYMES sera el poder analizar la informacion de sus

adquirir una tecnologia desarrollada por empresas extranjeras; lo que se toma en una

su implementation es

adaptado a

y ademas poder segmentarlos de tai forma que los recursos sc enfoquen de manera



este servicio estara sera dirigido a usuarios finales y a administradores, cuyos valores

servicio de soporte y resolucion de incidencias que representa el 9% de los ingresos

totales, este servicio se ofrecera en dos niveles los cuales son: el servicio basico que

cobro anual de USDS 180 y el servicio complementario cuyo cobro

sera por resolucion in-situ de USDS 50 por evento.

estrategica de la ciudad de Guayaquil con el

ingenieros en sistemas para el area de coordinacion de operaciones cuyas funciones

seran desarrollar los modulos, impartir capacitaciones y brindar soporte a los clientes;

tecnologia de

informacion para la venta del producto CRM PYMES y de los servicios que se ofrecera.

Para garantizar el continuo desarrollo del ncgocio, Targetsoft S.A. contara con

suministros y equipos de ultima tecnologia para la ejecucion de sus actividades

haciendo un uso eficiente de los recursos energeticos renovables y no renovables.

Los asesores comerciales tendran dentro de sus funciones la promocidn del producto

CRM PYMES y de los servicios complementarios que ofrecera Targetsoft S.A. dirigido

a clientes con las siguientes caracteristicas:

• Pequenos y medianos empresarios del sector comercial

Guayaquil.

8

7

Targetsoft S.A. estara ubicada en una zona

corresponde a un

proposito de poder servir a sus clientes de una manera agil y oportuna. Sc contara con

en la ciudad de

tambien se contratara asesores comerciales con experiencia en

son de USDS 50 y USDS 150 respectivamente. Otro ingrcso sera generado por el



• Interesados en automatizar sus procesos de negocio, mediante la implementation

de una herramicnta de analisis de infonnacion.

• No hayan invertido en tccnologias de infonnacion por cucstiones de presupuesto

Para la venta de la solution CRM PYMES, Targetsoft S.A. concretara visitas con las

identificaran las necesidades de las mismas, luego de esto se evaluara un oferta tanto en

tecnica para que en el caso de que se cierre el acuerdo, ambas

partes procedan con la implementation de la solution.

1.3. LA INDUTRIA, EL SECTOR Y POTENCIAL DE CRECIMIENTO
La Industria y su Tamano1.3.1.

Un estudio realizado por la firma Gartner Inc. demuestra que la industria de tccnologias

CRM a nivel mundial obtuvo un ingreso de USDS 9.150 millones en el ano 2008, un

12.5% mayor en comparacion con el ano 2007 que fue de USDS 8.130 millones,

demostrando una tasa de crecimiento de dos dfgitos durante cinco anos consecutivos;

por lo que se preve alcanzar un nivel de ingresos alrededor de USDS 11.000 millones

para el ano 2010.

La firma Forrester Research, con base en Massachussets, proyecta que en el ano 2010 el

participacion aproximada del

38% de los ingresos generados en la industria de CRM alcanzando los USDS 4.200

millones. Para el 2010 Gartner Inc. pronostico que las empresas que hayan aplicado las

9

la parte economica como

o desconocimiento de altemativas de menor inversion.

mercado de las pequehas y medianas empresas tendra una

PYMES para presentar el producto y rcalizar varias reuniones en las cuales se



estrategias CRM obtendran beneficios superiores en un 25% a aquellas que no hayan

aplicado sistemas CRM.

De acuerdo al informe Latin America IT Investment Trends 2009 de la consultora IDC.

el 61% de las empresas latinoamericanas aim no han implementado herramientas de

gestion CRM. El 39% restante se divide entre: desarrollos internos (19%), aplicaciones

estandar (11%), desarrollos extemos personalizados (7%), y outsourcing (2%) como se

observa en el Grafico No.l. Esta es una oportunidad que podra ser aprovechada por

Targetsoft S.A. para que su producto capte el mercado que aun no ha sido explotado.

Adopcion de CRM en America Latina

■ NoTiene

■ DesarroUo Interne
19%

Aplicaciones Estandar

DesarroUo de las PYMES en el Ecuador1.3.2.

Vilema en su Analisis Tecnico de los Procesos de Compra y Venta de una Pyme

Comercial

aproximadamente el 90% de las empresas en el Ecuador y su importancia radica en el

aporte a la economia del pais, porque:

10

Grafico No. 1: Adopcion de CRM en America Latina 
Fuente: IDC Latin America IT Investment Trends 2009

DesarroUo Extemo
Custom izados 
Outsourcing

en la Ciudad de Guayaquil161 menciona que las PYMES representan

n%

61%

2% 
7%



esenciales para la

marcadas desventajas tecnologicas, afecta gravemente el desarrollo economico de un

pais[3].

“La adopcion de tecnologias de la infomiacion es imparable y necesaria. Los pequenos

y medianos empresarios deben asimilar el hecho de que las TIC’s generan un impacto

positive y directo en sus negocios, ayudandoles a ser mas productivos y aumentando el

de sistemas de infomiacion y comunicacion, Targetsoft S.A. impulsara un proyecto que

permitira satisfacer las necesidades de pequenos y medianos empresarios a traves de la

implementacion de soluciones de software empresarial, enfocandose en una herramienta

los clientes denominado CRM (Customer

Relationship Management).

Los niveles de inversion para la adopcion de las herramientas desarrolladas localmcnte

multinacionales cuyo valor es mayor, facilitando el acercamiento de las PYMES

ecuatorianas al mundo de las tecnologias de infomiacion y comunicacion. Por lo tanto.

la solucion ofrecida por Targetsoft S.A. permitira mejorar la ventaja competitiva de los

clientes y su desarrollo en el mercado.

2

economia de las sociedades. Un sector PYME poco productive, poco competitive y con

Las PYMES por sus capacidades para producir trabajo y riqueza, son

para la administracion de las relaciones con

costo economico considerablemente inferior entienen como caracteristica un

grado de eficiencia de sus organizaciones.”f4\ Con el fin de ser gestores de soluciones

adquisicion de tecnologias desarrolladas por empresascomparacion con la



NATURALEZA DEL NEGOCIO Y DE LA EMPRESA1.2.

Naturaleza de la Empresa1.2.1.

Mision:

Brindar soluciones tecnologicas de software empresarial a las PYMES ecuatorianas, con

sus niveles de competitividad.

Vision:

Ser la empresa llder en el mercado nacional en implementacion de herramientas

excelentes productos y servicios, basados en la

confianza de nuestros clientes.

Naturaleza del Negocio.1.2.2.

Segun el Reporte de Competitividad Global 2009-2010, las PYMES ecuatorianas

actualmente tienen un menor nivel de competitividad

Colombia y Peru, que los ubica en puestos 69 y 78 respectivamente;vecinos

las limitaciones tecnologicas que afronta este sector,presumiblemente debido a

sobretodo en el campo de la informatica. En el Ecuador, alrededor del 63.7% de

Esta muestra

determina que los pequenos y medianos empresarios del pais son conscientes de la

importancia en inversion de tecnologias de la informacion, asi como

necesaria para promover el crecimiento de sus organizaciones.

3

tecnologias de informacion y comunicacion, ademas el 60% percibe como fuerte 

limitante para su negocio la falta de infraestructura tecnologica [5].

en comparacion con los paises

una medida

tecnologicas correspondiendo con

un producto de calidad y servicios personalizados, para contribuir al fortalecimiento de

pequenas y medianas empresas reconoce no tener suficicnte informacion sobre el uso de



Se ha determinado que entre los problemas mas comunes que enfrentan las pequenas y

medianas empresas en el Ecuador en relation al manejo de la information de sus

clicntes se encuentran:

• Inconsistencia en registro de informacion de clicntes: Existen algunas

pequenas y medianas empresas que registran cierta o escasa information de sus

clientes sin implementar tecnologias de informacion, y existen otras que

simplemente no llevan un control de estos registros.

financieros.

• Falta de segmentacion de los clientes: Dcbido a la falta de un proceso que

gestione las relaciones con los clientes, las PYMES cometen el error de invertir

de manera ineficiente sus recursos financieros, humanos y tecnicos en campaiias

de promocion generalizadas. La segmentacion de clientes permite identificar las

caracteristicas, necesidades y metodos adecuados para establecer estrategias que

generen una relation de largo plazo.

Tomando en cuenta los problemas que enfrentan las PYMES ecuatorianas, Targetsoft

S.A. ofrecera la implementation de soluciones tecnologicas empresariales a traves de la

marketing, ventas y servicio al cliente de acuerdo a las necesidades de cada PYME con

el fin de agregar valor

productividad.

4

herramienta CRM PYMES, que permitira gestionar de manera efectiva los procesos de

a los procesos de estas empresas y elevar sus niveles de

ecuatorianas no aplican alternativas de marketing para promocionar sus

Escasa implementation de campaiias de marketing: Las PYMES

productos o servicios, ya sea por falta de conocimiento o escasos recursos



En la implementation del CRM PYMES que ofrecera Targetsoft S.A.

siguientes productos:

1. Instalacion, configuration y personalization del CRM PYMES.- El producto

empezara con el levantamiento de information que permitira identificar los

necesidades del cliente, los procesos criticos del negocio que

necesitan ser automatizados y los requerimientos tecnicos necesarios para poder

planificar, implementar y parametrizar la herramienta tecnologica.

disposition cursos de capacitacion e induccion para el manejo de la herramienta

enfocado en dos segmentos:

Usuarios finales.- Dirigido a usuarios que utilizan la herramienta paraa.

consultar, generar y almacenar informacion de clientes y procesos.

b. Usuarios administradores.- Dirigido a usuarios encargados de la

administration y el mantenimiento de la herramienta.

En ocasiones surge la necesidad de3. Soporte y resolution de incidencias.-

arreglar un problema urgente o identificar su causa. Para afrontar estos casos sc

dedicara un tiempo necesario al diagnostico y su resolucion.

5

se especifican los

requerimientos o

ofrecera el servicio de soporte y resolucion de incidentes, mediante el cual se

2. Capacitacion y formation para manejo del CRM PYMES.- Se pondran a



Factores Ci iticos de Exito.

ecuatorianas la informacion de sus clientes es considerada confidencial porque al

participacion de mercado

herramienta CRM PYMES contara con nivelcs de seguridad a nivel de usuario,

• Capacidad de integracion

entrevista a la Econ. Cecilia Santillan, representante de la Camara de la Pequeiia

ecuatoriano a traves del Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO),

manifesto quc para la implcmentacion de nuevas herramientas tecnologicas en

las PYMES uno de los factores eriticos es la integracion con los sistemas

actuales y los procesos de migracion de la informacion. Para mitigar este factor

CRM PYMES contara con un motor de datos basado en el estandar SQL lo cual

facilitara la integracion y adaptabilidad

PYMES.

Modelo de Negocio1.2.3.

El producto CRM PYMES para el mercado ecuatoriano que ofrece Targetsoft S.A.

permitira quc las pequenas y medianas empresas gestionen de manera exitosa la relation

6

una tecnologia para encriptamiento de datos.

con otras herramientas que posean las

Industria del Guayas, basandose en una experiencia que impulso el gobiemo

con sus clientes, actuales o futuros, con la finalidad conocer sus necesidades especificas

toda la informacion sera transmitida via Secure Socket Layer (SSL) la cual es

con otras herramientas tecnologicas: En una

reflejandose en una disminucion en las ventas. Para mitigar este factor, la

ser empleada por terceros puede afectar su

• Seguridad y confidencialidad de la informacion: Para las PYMES



• Aseguran el mercado de trabajo mediante la descentralizacion de la mano de

obra, lo cual se lo considera necesario para el correcto funcionamiento del

mercado laboral.

• Tienen efectos socioeconomicos importantes ya que permiten la concentracion

de la renta y la capacidad productiva desde

hacia uno mayor.

• Reducen las relaciones sociales a temiinos personales mas estrechos entre el

empleador y cl empleado, en general, sus origenes son unidades familiares.

• Presentan mayor adaptabilidad tecnologica y mcnor costo de infraestructura.

Marco Legal de las PYMES1.3.3.

seccion Normas Comunes a todos los Procedimientos de Contratacion Publica

(Seccion 1) dispone:

participacion de proveedores de los sectores de micro, pequenas y medianas empresas,

establecidos en cada una de las categorias detalladas a continuacion:

1. Microempresa: aquella organizacion de produccion que tenga entre 1 a 9

dolares de los Estados Unidos de America o un volumen de activos de hasta cien

mil dolares.

2. Pequcna empresa: la organizacion de produccion que tenga entre 10 a 49

trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anualcs entre cien mil y un

11

un numero rcducido de empresas

se entenderan por tales, aquellas que al menos cumplan dos de los tres parametros

Segun el articulo 16 del reglamento del Servicio Nacional de Compras Publicas en la

trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales inferiores a cien mil

Art. 16.- Micro, pequenas y medianas empresas.- Para incentivar la mayor



milion de dolares de los Estados Unidos de America o un volumen de activos

entre cien mil uno y setecientos cincuenta mil dolares.

3. Mediana empresa: la organizacion de produccion que tenga entre 50 a 159

trabaj adores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre un milion uno y

cinco millones de dolares de los Estados Unidos de America o un volumen de

activos entre setecientos cincuenta mil uno y cuatro millones de dolares.

Al momento de inscribir y habilitar a un proveedor en el RUP, y una vez verificados los

requisites descritos en el presente articulo, el registro debera expresar la categoria a que

pertenece el proveedor.
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CAP1TULO 2

PRODUCTO / SERVICIO

2.1. PRODUCTO

La empresa Targetsoft S.A. ofrecera un producto, enfocado

herramientas que permitan gestionar la relation

CRM PYMES; la misma que incorpora funcionalidades para la administration,

automatizacion de tareas, fuerza de ventas, herramientas de marketing e integracion con

otras aplicaciones. Targetsoft S.A. ofrecera lo siguiente:

1. Instalacion, configuration y personalizacion.

Targetsoft S.A. definira y documentara los requerimientos de las PYMES para

base a las necesidades de la PYMES.

• Planificacion: Se definira el cronograma del proyecto especificando

fechas para los procesos y sus respectivos tiempos de cjecucidn.

Instalacion: Se procedera a la implementation de los modulos

solicitados de la herramienta CRM PYMES en los servidores propios de

los clientes.

Estabilizacion: Se procedera a hacer las pruebas necesarias para

garantizar la correcta instalacion y configuration de la solucion CRM

PYMES.

13

con sus clientes, mediante la solucion

tecnologias de information, que contribuira para que las PYMES a nivel local accedan a

en la implementation de

• Vision y alcance: Se definiran los objetivos generales del proyecto en

proceder con un analisis en el que se estableceran:



2. Capacitacion y formacion.

Se dispondra de dos niveles de fonnacion y capacitacion impartidos por nuestro

personal con experiencia en el uso de la solucidn CRM PYMES y dirigido a los

siguientes grupos:

• Usuarios finales: Para este grupo uno de los requisites es que los

usuarios cuenten con nociones basicas en manejo de computadores y

CRM y el uso eficiente de la herramienta

CRM PYMES.

Usuarios administradores: Dirigido

mantenimiento y funcionamiento de la herramienta CRM PYMES. Los

conocimientos de la solucidn CRM PYMES a nivel de usuario y que

cuenten con experiencia en administration de sistemas informaticos y de

bases de datos; siendo el objetivo capacitar a los usuarios para que

puedan ejercer la correcta administracidn de la herramienta.

3. Soporte y resolution de incidentes.

modificaciones que deben ser atendidas de manera inmediata, para afrontar estas

situaciones Targetsoft S.A. ofrecera un servicio de soporte por niveles con la

finalidad de brindar la atencidn oportuna de sus clientes.

• Nivel soporte basico: Se diagnosticaran y resolveran ciertos cventos

basicos entorno a la herramienta CRM PYMES mediantc asistencia a los

14

conceptos generales de un

aplicativos. Los objetivos del curso son lograr la asimilacidn de los

requisites necesarios para usuarios de este grupo seran el tener

a usuarios responsables del

La solucidn CRM PYMES puede Hegar a requerir adaptaciones o



ejemplo problemas al momento de registrar clientes, problcmas de

conexion, mcnsajes de error.

• Nivel soporte complementario: Se efectuaran visitas tecnicas en las

presente en el CRM PYMES con respecto a:

2.2. PROBLEMA QUE RESUELVE

Los principales problemas que resuelve el producto CRM PYMES en las empresas

ecuatorianas seran:

• Inconsistencia en registro de informacion de clientes: Existen algunas

pcquenas y medianas empresas que registran cierta o escasa informacion de sus

clientes sin implementar tecnologias de infonnacion; se estima que tin 70% de

cantidad de datos que pueden obtenerse de clientes actuales o futuros, una baja

no pueden sercalidad de datos e infonnacion no actualizada; por lo que

para generar estrategias que beneficicn laaprovechadas por las PYMES

productividad.

• Escasa implementacion de campaiias de marketing: Un estudio realizado por

Wilson Marino
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usuarios via email y telefonica, considerando como eventos basicos por

instalaciones de los clientes para solucionar algun inconveniente que se

los empresarios consideran tener dificultades con la implementacion de

[81 al sector de las pequenas empresas detennina que el 56% de

o Asistencia para actualizaciones y mantenimiento.

o Asistencia para programacion de modulos adicionales.

las PYMES se encuentran en esta situacion [7]. Esto genera una escasez en la



estrategias de marketing. En el area de publicidad, el 95% realizan algun tipo de

publicidad interna, mientras que solo el 5% hacen publicidad externa. Con

respecto al financiamiento para publicidad, el 68% de empresarios consideran

que no cuentan con los suficientes recursos economicos.

• Falta de segmentacion de los clientes: Debido a la falta de un proceso que

los clientes, las PYMES cometen el error de invertir

de manera ineficiente sus recursos financieros, humanos y tecnicos en campanas

de promocion generalizadas. La segmentacion de clientes permite identificar las

caracteristicas, necesidades y metodos adecuados para establecer estrategias que

permitan generar una relacion de largo plazo.

Propuesta de Valor2.2.1.

La propuesta de valor que se obtiene al adquirir el producto CRM PYMES, esta basada

Beneficios:

• Reduccion en el costo de inversion para la implementacion de una herramienta

tecnologica el cual, por ser desarrollada localmente es considerablemente

inferior en comparacion al costo de una solucion desarrollada por una empresa

extranjera.

herramienta que permita la segmentacion de los clientes y cl diseno adecuado de

las estrategias de venta.

16

en los siguientes beneficios y costos para las PYMES ecuatorianas:

gestione las relaciones con

• Aumento de la efectividad de las campanas de marketing al tener una



• Aumento en el nivel de eficiencia para administrar recursos y la productividad

de ventas.

el tiempo empleado para recoleccion, administracion y

mantenimiento de infonnacion.

• Incremento en generacion de prospectos, oportunidades y retencion de clientes.

• Manejo de reportes que mejoran el analisis y evaluacidn de actividades del

negocio.

• Estrategia de negocios y asignacion de recursos centrados en la retencion y

aumento de clientes.

prospectos generados, numero clientes nuevos, numero de actividades de seguimiento

del cliente, duracion del ciclo de ventas.

Costos:

Los costos principales en los que se incurre para el ofrecimiento de la implemcntacion

de la solucion CRM PYME incluyen:

• Infraestructura para almacenamiento de informacidn: Los datos scran

almacenados por el cliente en servidores propios, por lo que es necesario que

cuentcn con equipos tecnologicos adecuados. Para mitigar este costo dentro

la empresa Dim Quality S.A. con la finalidad de que nuestros futures clientes

recomienden.

17

de la implementation, Targetsoft S.A. contara eon una alianza comercial con

obtengan tin descuento preferential en la adquisicidn de equipos que se

Estos beneficios se los podra cuantificar utilizando metricas como: numero de

Reduccion en



• Tiempo de adaptacion: El cliente debe alinear sus procesos actuales y

cultura organizacional con los nuevos procesos gcnerados al implementar la

solucion CRM. Para mitigar este costo, Targetsoft S.A. incluye en su venta

inicial 8 boras de capacitacion en las instalaciones del cliente y en caso de

que el cliente requiera boras adicionales de capacitacion, estas pucden ser de

basta 8 boras y con un 50% de descuento del precio de venta normal.

• Procesos de Mantcnimiento: En ocasiones, las PYMES no cuentan con

personal de planta para realizar los procesos de migracion, mantcnimiento y

tareas de soporte. Este costo se mitigara con el servicio de Soporte y

resolucion de incidentes que ofrece Targetsoft S.A., los cuales seran

gratuitos durante los dos primeros meses.

2.3. ESTADO DE DESARROLLO DEL PRODUCTO

Las organizaciones en general, asi como las PYMES del pais, han tenido que adaptarse

software; sin embargo, es determinante conocer las necesidades del cliente local, los

requerimientos que este busca, sin necesidad de cambiar su forma de operar; por ello la

solucion CRM PYMES otorga esta flexibilidad y pucde ubicarse en un punto

intermedio entre los producidos por grandes empresas y los disenados a la medida.

El producto CRM PYMES que ofrecera Targetsoft S.A., brindara una solucion

tecnologica en base a las necesidades de las PYMES a nivel local, actualmcnte cuenta

18

a los sistemas que producen las grandes empresas intemacionales desarrolladoras de



version prototipo y demostrativa que incluyen los siguientes modules

principales:

• Registro de contactos y pre-contactos.

• Deteccion y aprovechamiento de oportunidades.

• Elaboracion y registro de proformas.

Obtencion de indicadores de rendimientos en ventas.

• Registro de incidencias en servicio post-venta.

• Organizacion de promociones y campanas.

Adicionalmente la solucion CRM Pymes dispone de las siguientes capacidades que

brindan un soporte a la gestion de los clientes de las empresas :

• Automatizacion fiierza de ventas.

• Soporte de cliente

• Automatizacion de campanas de marketing

• Gestion de contactos y cuentas

Estadisticas

• Gestion de objetivos de ventas

• Tareas, citas y Hamadas

• Gestion de pedidos

Gestion de ventas

• Informes y graficos de indicadores

En la actualidad se continua trabajando en la etapa de investigacion y desarrollo de la

solucion CRM PYMES para adaptarlo a la actualidad

19

empresarial del pais, adicional a

con una



esto Targetsoft S.A. se encuentra en etapa inicial de comercializacion y busqueda de

financiamiento.

20



CAPITULO 3

ENTORNO Y COMPETENCIA

El sector del software es un motor clave detras de la economia global. Actualmente el

sector de Tecnologia de Informacion y Comunicacion (TICS) contribuye al 10% del

AESOFT

y USDS 1.543,9 millones respectivamente.

3.1. LA INDUSTRIA DEL SOFTWARE EN EL ECUADOR

Considerando la innovacion como generador de desarrollo para las empresas, el sector

del software cumple un papel fundamental a la bora de generar una sofisticacion en los

en la economia ecuatoriana.

Las ventas del software ecuatoriano se han incrementado en un 30% entre 2006 y 2008

siendo este cl dato mas actual del sector- comparado con el crecimiento del 11% de las

aplicaciones intemacionales durante el mismo periodo, segun indicaron fuentes

relacionadas con el sector.
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procesos empresariales. Este sector es una de las principals apuestas de desarrollo, no 

solo por la capacidad que genera sino por el talento que tiene a traves de varias decadas

[9] se preve que en el 2010 y 2011 esta cifra alcance los USDS 1.445 millones

estos paises. A nivel mundial el sector facturo USDS 1.207 millones en 2008 y segun

PIB de los paises mas desarrollados y contribuye a la mitad del desarrollo economico en



En el 2006 las ventas de software fueron de USD$ 144 millones, mientras que en 2007

estas se ubicaron en USDS 192 millones y

millones como se observa en el Grafico No. 2.
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■ Ventas

El pais cuenta con 265 empresas registradas y dedicadas a la industria del software, de

ellas el 35% de las empresas son exclusivamente ecuatorianas. Ademas, segun

AESOFT. hay unas 700 empresas o consultoras independientes de software con una

participacion en el mercado crecicnte al ritmo de 12% anual. Alredcdor de USDS 31.7

millones anuales provienen de operaciones de empresas internacionales ubicados en

Ecuador, mientras USDS 35 millones anuales son de desarrolladores ecuatorianos. El

sector ofrece alrededor de 8,900 puestos de trabajo.

Como se muestra en el Grafico No. 3, la mayoria de las empresas desarrolladoras de

software estan en Quito con 181 empresas y 2.454 empieados. Guayaquil cuenta con 25

empresas y 469 empieados, Loja cuenta con 27 empresas y 98 empieados que

desarrollan software, seguido por Cuenca con una cantidad de 6 empresas y 39

22

Grafico No. 2: Ventas Industria del Software Ecuador 
Fuente: Asociacion Ecuatoriana de Software (AESOFT)

2006
144

III
2007
192

2008
242

en el 2008 la cifra alcanzo los USDS 242

Ventas: Industria del Software en el 
Ecuador (Millonesde USD$)



empleados. En el pais existen 10 empresas que exportan programas informaticos al

chilenas.

PR1NCIPALES COMPETIDORES3.2.

Basados en el eatalogo de soluciones de software en Ecuador 2009 publicado por

AESOFT. se ha podido identificar a los competidores directos que tendria Targetsoft

S.A., adicional se conoce de empresas de menor tamano que tambien ofrecen soluciones

A continuacion detallamos los competidores directos e indirectos dede CRM.

Targetsoft S.A.:

A continuacion se describe la descripcion de los productos y servicios ofrecidos por

cada uno de nuestros competidores:
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Grafico No. 3: Distribucion de Empresas por Provincias
Fuente: AESOFT 2009

Competidores Indirectos
American Call Center
Desarrolladores Internos de Software

Competidores Directos
Fugu Ecuador Cia. Uda.
Herrera Carvajal y Asociados Cia. Ltda.
Open Mind Technology
Sonda

mercado latinoamericano, siendo sus principales competidoras, las mcxicanas y

Distribucion de Empresas por Provincias
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Competidores Directos3.2.1.

Informacion y la Comunicacion. Son especialistas en el desarrollo e implantation de

procesos y modelos de negocio.

Su mision es algo mas que diseno, comunicacion y tecnologia, es contribuir al exito de

presentadas por los canales interactivos.

Proporciona a sus clientes un socio en internet, ayuda a determinar estrategias on-line y

ejecutar los objetivos en tiempos y costos, crear soluciones de comunicacion para

medios digitales porque consideran que el balance de un proyecto de exito requiere

estrategia, creatividad y tecnologia.

Herrera Carvajal y Asociados Cia. Ltda.

incursionado en el mercado del Software Administrativo-Financiero-Contable, de

Nomina y Administracion de Personal Integrado.

1987, planteandose el gran desafio de disenar y desarrollar

herramientas informaticas de apoyo a la toma de decisiones gerenciales que tengan

los paises de

24

Fugu Ecuador Cia. Ltda.

Fugu Cia. Ltda. es una empresa que nace en el sector de las nuevas Tecnologias de la

Herrera Carvajal y Asociados Cia. Ltda. es una empresa ecuatoriana que desde 1993 ha

sus clientes formando parte de su

Su producto SAFI nacio en

estandares de calidad y efectividad similares a las que se producen en

soluciones en internet que permiten a las empresas y organizaciones mejorar sus

filosofia, al posibilitar el acceso a las oportunidades



vanguardia tecnologica; pcro a la vez, perfectamente adaptadas a la realidad empresarial

del Ecuador.

Para ello, inicio

financiero-contable en cantidad, calidad, rapidez, confiabilidad e integracion que tenian

y tienen los gerentes con el fin de tomar en forma oportuna las decisiones que les

permitan dirigir con exito su gestion empresarial.

En la actualidad, mas de tres mil quinientas Empresas Latinoamericanas son usuarias de

sus sistemas, suma mas de doce mil usuarios entrenados y capacitados, Herrera Carvajal

9001:2000 Det Norske Veritas).

El servicio, asesoria, implementation, personalizacion y soporte tecnico que brinda

Herrera Carvajal y Asociados Cia. Ltda. estan sustentados en la solida formation

profesional de su personal en las areas de Informatica, Computacion y Sistemas,

Administracion, Finanzas, Contabilidad y Recursos Humanos, etc.

Open Mind Technology

Es una compania dedicada al desarrollo de software con mas de 17 anos de experiencia,

siendo su principal producto el desarrollo de soluciones mdviles para captura de

information en el lugar que se genere complementados con soluciones transaccionales

ERP y herramientas de infraestructura de codigo abierto, que permiten brindar

soluciones tecnologicas de bajo costo.

25

y Asociados Cia. Ltda. incorpora a sus actividades la filosofia de calidad total (ISO

un profundo conocimiento de las necesidades de information



Disponen de oficinas en Ecuador, Colombia y Costa Rica, cuentan con un solido equipo

implementation, capacitacion, soporte tecnico y encargados del mantenimiento del

portafolio de productos.

Sus productos estan orientados a satisfacer las necesidades de empresas que se dedican

a la distribucion de consumo masivo. Han participando en la optimizacion de procesos

de comercializacion teniendo

Despachos, Toma de Information en el campo, transmisidn en linea de la information,

Auto Venta, Pre venta, herramientas de colaboracion, relacionamiento con el cliente,

etc., con soluciones basadas en la naturaleza misma de su actividad empresarial.

Cuentan con un centra de educacion continua, mediante el cual forman a profesionales

product! vi dad

Represensa

Represensa es una compania de software que se inicio en el ano 2002 con la finalidad de

brindar soluciones a las empresas en el manejo del area contable. Evaluando la gran

perdida de tiempo y dinero en la que se incurre cuando no se cuenta con la information

adecuada en el memento preciso, se creo el Software LUCAS, el cual es un ERP

“Planificador de Recursos Empresariales” que se ajusta a las necesidades y proceso de

cada empresa.
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en las diferentes areas y entidades donde desempenan su labor.

en las herramientas tecnologicas del momento, con el objetivo de incrementar su

en cuenta lo siguiente: Administracion de Rutas,

de profesionales de alto nivel, especializados en: desarrollo de software,



Lucas esta fonnado por un conjunto de modules que representan cada area de la

empresa, estos modules se personalizan de acuerdo al proceso con el que se maneja

cada empresa, de esta forma el software se adapta al cliente y no el cliente al software,

siendo esta una de sus principales ventajas, ya que brinda un excelente servicio y

comodidad al momento de manejar el sistema.

Represensa cuenta con una cartera de prestigiosos clientes entre los cuales estan

empresas exportadoras, distribuidoras de celulares, importadoras, companias de

seguridad, etc.

Sonda

Sonda es una compania multinacional chilena con matriz en Santiago, es uno de los

principales integradores y proveedores de servicios de TI en America Latina, con ventas

anuales de mas de USS 750 millones y una organizacion de mas de 8.000 personas.

Sonda, Hamada inicialmente Sociedad Nacional de Procesamiento de Datos Ltda., fue

fundada por el ingeniero civil industrial Andres Navarro en 1974, en conjunto con sus

hermanos y aportes de Copec. En sus inicios solo con 10 programadores logro tener

La oferta de Sonda es integral y abarca los segmentos de Servicios de TI, Aplicaciones

de Negocio, y Platafonnas de Hardware y Software. Para esto, complementa sus

capacidades intemas con acuerdos y alianzas con los principales proveedores mundiales

de tecnologia.

27

como clientes a las empresas Banco O'Higgins, lansa y Abastible.



En el ano 2008, Sonda adquirio a la compania colombiana Red Colombia S. A, una

llamandose la nueva empresa Sonda Procwork Brasil.

Competidores Indircctos3.2.2.

American Call Center

American Call Center es un centro de atencidn telefdnica y de servicios con oficinas cn

la capacidad para conectarse con todo

telecomunicaciones.depropiareddetravesmundoel unaa

America Call Center cuenta con varios servicios, entre los mas importante estan: puesta

soluciones tecnologicas.

Desarrolladores internes de software

permitan a la empresa la administracion y gestion de la informacion de sus clientes,

proveedores y empleados. Estas soluciones de software permiten obtener reportes de

ventas, clientes frecuentes, perfil del cliente, etc para poder realizar campanas

publicitarias y promociones dirigidas a un tipo de cliente especifico.

28

Varias empresas tienen conformado un

Espana, Estados Unidos, Panama y Ecuador con

en marcha de Call Center, diseno e implementacion IVR-CRM-IP y venta / alquiler de

o ingenieros de sistemas llevan a cabo el desarrollo de soluciones de software que le

empresa dedicada al servicio de soluciones en tecnologias de la informacion y 

outsourcing especializado. En 2006 en Brasil, la Sonda se fusiono con Procwork,

departamento de sistemas en el cual los tecnicos
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NUEVOS ENTRANTES Y BARRERAS DE ENTRADA AL MERCADO3.3.

Los nuevos entrantes podrian ser las empresas extranjeras desarrolladoras de software

directamente

creando filiales en nuestro pais que capaciten

captar clientes mediante la demostracion de sus productos.

• Diferenciacion del producto CRM PYMES: La solucion CRM PYMES estara

adaptado al entorno

Targetsoft S.A.

obstaculo de entrada a las nuevas empresas

necesidades de las PYMES ecuatorianas.

mayor parte a la operatividad de la misma y lo presupuestado paia heiramientas

tecnologicas es muy bajo.

• Actualizacion: En las PYMES no existe un conocimiento de las soluciones que

30

solucion CRM para PYMES del pais estan relacionadas con:

que intenten ingresar una

a un grupo de personas cuyo objetivo sea

solucion CRM a travcs de empresas locales o

caracteristicas y constituyendo un

no logran ser implementadas en las mismas.

• Economia: Las PYMES en el Ecuador manejan presupuestos limitados en su

ofrecen las empresas desarrolladoras de software por lo que muchas veces estas

local de las PYMES ecuatorianas permitiendole a

ser la pionera en desarrollar una solucion con estas

Las principales barreras de entrada para las empresas que buscan implementar una

debido a que estas tienen que invertir tiempo en el conocimiento de las



3.4. PODER DE LOS PROVEEDORES Y DE LOS CLIENTES

Poder de los Provecdorcs3.4.1.

El poder de los proveedores se encuentra en un nivel bajo, debido al bajo presupuesto

requerido para el desarrollo local de este tipo de soluciones tecnologicas.

Poder de los Clientes3.4.2.

proveedores que ofrecen herramientas y servicios empresariales de marcas consolidadas

las necesidades de las PYMES.

ANALISIS FODA3.5.

organizacion en el cual se analizan las variables controlables (debilidades y fortalezas

facilidad), y las variables no controlables (oportunidades y amenazas que son externas y

la accion que podemos tomar con respecto a ellas es tratar de prevcrlas).

Este tipo de analisis contribuye para determinar la interaccion entre las situaciones

particulares del negocio y el entomo en el cual este compile, obteniendo multiples

usado por todos los niveles de la empresa y para diferentes

situaciones de analisis.

31

aplicaciones que puede ser

que son intemas de la organizacion y por lo tanto se puede actuar sobre ellas con mayor

en el mercado pero cuya desventaja es el escaso nivel de personalizacion de acuerdo a

El poder de los clientes se encuentra en un nivel medio, porque existen algunos

metodologia que se utiliza para comprender la situacion actual de una empresa u

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una



Para el producto CRM PYMES que ofrecera Targetsoft S.A.

FODA:

Fortalezas:

pertenecen al grupo de jovenes

Desarrollo Social.

sistemas de• Capacidad de desarrollo de herramientas tecnologicas y

informacion.

• Mejoramiento continuo de las tecnologias aplicadas.

Oportunidades:

tecnologicas para alcanzar autonomia y ahorro de recursos.

Crecimiento de las PYMES en el pais.

Debilidades:

• Limitados recursos economicos para emprender.

• Poca experiencia en gestion empresarial.

• Poca experiencia en procesos de negociacion y ventas.

Amenazas:

• Poder de negociacion de las grandes companias

• Costos elevados de certification para estas tecnologias.

• Inestabilidad economica, juridica y politica del pais.

32

• Targetsoft S.A. estara conformado por Mario Crespo y Luis Chiang, los cuales 

emprendedores reconocidos por el Ministerio de

como Oracle o Microsoft.

se hizo el siguiente analisis

• Interes por parte del Gobiemo National en promover el uso de herramientas



CAPITULO 4

EL MERCADO

Para determinar el mercado potencial del producto CRM PYMES. se utilizo como

fuente de informacion la Distribucion Geografica de las Companias en el Ecuador de la

la Superintendencia de Companias.

donde se obtuvo como resultado que 12.017 PYMES se encontraron registradas a nivel

nacional en el ano 2009, de las cuales el 35% corresponden al sector comcrcial lo que

equivale a 4.160 PYMES comerciales como se observa en la Tabla No. 1

Sector

4.2. MERCADO OBJETIVO

Dcntro de la encuesta anual de comercio interno elaborado por el Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos (INEC) en el ano 2007, efectuada a 1.178 pequenas, medianas y

grandes empresas del sector comercial, se determino que el 90% son consideradas

PYMES; dicha encuesta divide al sector comercial en dos categorias segun la

clasificacion C11U*, las mismas que son:

’ Codigo Industrial Internacional Uniforme.
33

Tabla No. I: Numero de PYMES a Nivel Nacional 
Fuente: Superintendencia de Companias

Comercial
Otros
Total

Numero
4,160 
7,857
12,017

PYMES________
% Participacion 

35% 
65%

100%

herramienta INFOEMPRESAS, perteneciente a

4.1. MERCADO POTENCIAL



Las variables consideradas para segmentar el mercado potencial son las siguientes:

• Geo graft cas

• Sector Comercial

adccuadas con la

PYMES detallados anteriormente.

34

clientes que pueden otorgar

comportamientos de compra, necesidades insatisfechas, preferencias poi pioductos, 

permitiendole a las empresas de este sector poder aplicar estrategias de negocio 

finalidad de obtener los beneficios esperados del producto CRM

automotores y motocicletas.

• G52: Comercio al por menor, excepto el comercio de vehiculos, automotores y 

motocicletas; reparacion de efectos personales y enseres domesticos.

o CIIU:G52

o Provincia: Guayas

• G51: Comercio al por mayor y en comision, excepto el comercio de vehiculo,

Segun informacion de la encuesta realizada por el IN EC en el ano 2007, el sector 

comercial minorista (G52) genero el 28% del personal ocupado por las PYMES

El mercado objetivo inicial seran las PYMES comerciales de la provincia del Guayas 

con necesidades de automatizacion en sus procesos de negocios y la administracion de 

las relaciones con sus clientes. Se ha considerado introducir el producto CRM PYMES 

en el segmento G52, el mismo que esta integrado por pymes comerciales minoristas, las 

cuales por su naturaleza de negocio mantienen una estrecha relation comercial con 

informacion adicional que servira para identificar



comerciales, ios gastos de publicidad alcanzaron linicamente el 11% y su page de

impuestos represento el 14% como se observa en la Tabla No.2; cabe destacar que la

10 empleados o

mas en su nomina laboral, por lo que se descartaron a las microempresas.

En base a la estructura y capacidad operativa inicial de la empresa Targetsoft S.A. junto

tecnologias de informacion y

Nacional de Estadisticas y Censos, se ha estimado que el mercado objetivo para el

servicio CRM PYMES estara constituido por 1.137 pequenas y medianas empresas de

la provincia del Guavas cuya actividad es el comercio al por menor; la mismas que

representan cl 27.3% de las PYMES comerciales a nivel nacional. Estos resultados

permiten definir que en el pais existe una participacion predominante de la pequena y

mediana empresa (PYME). constituyendo

Targetsoft S.A. y el cual estara dirigido a este importante sector de la economia.

ESTRATEGIAS DE MERCADEO4.3.

Objetivos del Marketing4.3.1.

TargetSoft S.A. ofrecera la implementacion de CRM al sector de las PYMES

ecuatorianas buscando liderar la participacion de mercado de soluciones o herramientas

empresariales, a traves de un producto eficiente y de calidad con la finalidad de que el
35

Tabla No.2: Participacion de PYMES Comerciales Minoristas
Fuente: Encuesta Comercio Intemo 2007 - INEC

Variable________________
Personal Ocupado
Gastos en Publicidad (USD$)
Pago de Impuestos (USDS)

G52
9,894

11,277,339
92,417,617

% Participacion
28% 
11%
14%

Pymes Comercial
35.621 

100,951,907 
650,790.311

encuesta de comercio intemo se efectuo a empresas que contaban con

una ventaja para el producto que ofrecera

un analisis cuantitativo con informacion del Instituto

con un analisis cualitativo de las entrevistas realizadas con expertos en el area de



estrategia de marketing en sus diferentes

procesos especialmente para obtener nuevos clientes y fidelizar a los clientes actuales.

el primer

ano obtendra una participacion de mercado del 3% representando aproximadamente 34

empresas y buscara captar 196 empresas en cinco anos lo cual representa el 17% del

mercado actual. Se ha determinado estos porcentajes de participacion debido a la

introduccion del producto y capacidad operativa con la que se dispone.

4.3.2. Politica y Estrategia de Preeio

precio juega un importante papel

eleccion de una estrategia de precios resulta fundamental. Para determinar el precio de

la instalacion, configuration y personalizacion de la herramienta de software

empresarial, es necesario considerar que existen ciertos factores adicionales que serian

capaces de sesgar la toma de decisiones de nuestros clientes al momento de requerir el

producto ofrecido por Targetsoft S.A.

4.3.3. Politica y Estrategia de Canales de Distribucion

Con el objetivo de alcanzar las metas propuestas, en el Grafico No. 4 se muestra como

Targetsoft S.A. definira el proceso y la estrategia de distribucion de su producto y

servicios.

► ►
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herramienta^41

en la generation de ingresos, motivo por lo cual, la

Con la finalidad de ser una de las empresas importantes, Targetsoft S.A. en

cliente tenga la capacidad de ejecutar su

“La mejor forma de permanecer en el mercado es fijar un precio competitivo” |l4). El



Grafico No. 4: Cadena de Entrega de su producto y servicios.

S.A. contara con una base de datos de las pequenas y medianas empresas

solucion con el fin de motivarlos a la contratacion de la misma.

• Identificacion de Necesidades.- En esta fase se visitara al cliente en sus

instalaciones para informarle del producto. Uno de los ejecutivos de vcnta

informara acerca de beneficios, objetivos, contenidos, precios, duracion de la

la finalidad de que el cliente observe la

operacion y caracteristicas.

su funcionamiento.
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• Seguimiento y negociacion.- En esta etapa

primera semana de haberle entregado cl software para consultarle acerca de su 

experiencia, conocer sus opinioncs y comentarios. En la segunda semana se lo

registradas en las Camaras de Comercio de Guayaquil y Quito. En esta primera 

fase se informara al cliente de los principales beneficios y caracteristicas de la

implementacion y la capacitacion de la solucion CRM PYMES; posteriormente, 

demostracion de la herramienta basada en

se contactara al cliente luego de la

el ejecutivo de ventas realizara una

herramienta, por dos semanas, para que interactue y conozca con mayor detalle

primera etapa, el personal de ventas contactara a

una implementacion piloto con

Luego de la demostracion se le entregara al cliente una version estandar de la

• Contacto preliminar.- En una

los clientes potenciales para ofrecerles la solucion CRM PYMES. Targetsoft

entrevistara al cliente para identificar los requerimientos del cliente y le



volvcra a contactar para definir los terminos finales de

o acordar un future contacto.

de venta, se coordinara un

proceso de implementacion de la solucion CRM PYMES

desarrollara un plan de capacitacion para los usuarios.

• Soporte de la herramienta.- Targetsoft S.A. se enfocara en brindar un soporte

de la herramienta post venta y sc mantendra un contacto permanente con el

cliente para asistirlo en:

Consultas ilimitadas via online o telefonica durante tres meses.o

Soporte tecnico en las instalaciones del cliente.o

Actualizaciones de la herramienta.o

Politica y Estrategia de Servicio4.3.4.

organizacion de la empresa, Targetsoft S.A. ha establecido las siguientes politicas de

servicio:

• Evaluar las necesidades presentadas por el cliente.

• Analizar las posibles soluciones para presentar propuestas del proyecto.

• Prontitud en la presentacion de cotizaciones.

• Supervisar la entrega y correcta instalacion de la solucion.

• Dar seguimiento al proceso de implementacion.
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• Implementacion y Capacitacion.- Luego del cierre

un posible cierre de venta

en la que se definen

los ticmpos y recursos para llevar a cabo esta etapa. De la misma manera se

Para mantener un alto nivel de calidad en la atencion al cliente y mejorar la



• Entregar manuales de usuario que sirvan como guia para la utilizacion de la

solucion.

Politica y Estrategia de Comunicacion4.3.5.

En la actualidad es necesario definir una estrategia de comunicacion que marque la

diferencia entre el exito y el fracaso de un producto o servicio. Considerando que la

empresa TargetSoft S.A. es relativamente nueva en el mercado de tecnologias de

plan de

el objetivo de alcanzar las metas quo se proponga la empresa.

el plan de comunicacion de la solucion

CRM PYMES:

• Exponer los potenciales beneficios

necesidades, enfocados en mejorar la competitividad de

que se basara en:

PYMES, utilizando presentaciones que demuestren las ventajas y

beneficios que obtendran una vez implementada la solucion CRM.

demostraciones de la facilidad de uso y ventajas que brindan la solucion

CRM PYMES y los servicios adicionalcs.
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potenciales clientes con

su empresa, la misma

Las siguientes estrategias seran aplicadas en

comunicacion estrategico que permita dar a conocer la solucion CRM PYMES a

a los que accederan los clientes que

informacion y comunicacion, se requiere establecer e incorporar un

adquieran la herramienta de soluciones tecnologicas para satisfacer sus

o Visitar potenciales clientes para motivarlos a contratar cl producto CRM

o Participar en ferias empresariales y tecnologicas, donde se pueda hacer



Crear un soporte post venta para establecer canales de comunicaciono

pennanente para obtener retroalimentacion de las experiencias de los

clientes.

Targetsoft S.A. y

basandose en:

Publicidad en revistas de tecnologia e infonnacion empresarial.o

Publicaciones especializadas en los diferentes colegios de profesionales.o

o

testimonies de clientes que respaldaran la imagen del producto CRM

PYMES.
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Promocion del sitio web de Targetsoft S.A., el mismo que contara con

a la vez informar acerca del producto que se ofrecera,

• Aprovechar los diferentes medios publicitarios para posicionar la marca de



CAPITULO 5

LA ECONOMIA DEL NEGOCIO

5.1 INVERSION INICIAL

TargetSoft S.A. requerira de una inversion inicial de USDS 42.077, la misma que debe

ser considerada en el Plan de Negocios para determinar la viabilidad del proyecto y

corresponde a todos los desembolsos financieros que se requieren al inicio de la

operatividad del proyecto. En el caso de Targetsoft S.A. la inversion inicial esta

conformada por la adquisicion de Activos Fijos e Intangibles, Inversion Diferida y

Capital de Trabajo, la misma que se descompone de la siguiente manera:

17.500 | 41,59%

2.320 | 5,5?%
2.320

12.888 | 30,63%

42.077 100%

Tabla No.3: Plan de Inversiones

Como se observa en la Tabla No. 3, la inversion inicial se concenlra principalmente en

la inversion en activos intangibles (41.59%) que corresponde al desarrollo del software

CRM PYMES, seguido del capital de trabajo (30.63%). adquisicion de activos fijos

como equipos de computo, muebles y enseres (22.27 %) y finalmente inversion diferida

(5.51%).
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5.219
4.150

Inversion Diferida____
Gastos Preoperacionales |

Capital de Trabajo
Gastos Administralivos
Gastos de Ventas

10.662
2.226

TOTAL INVERSION INICIAL

Total
9.369

% 
22,27%

____________ PLAN DE INVERSIONES
Rubro______________ Subtotal
Inversion en Activos Fijos
Equipos
Muebles y Enseres

Inversion en Activos Intangibles 
Software CRM PYMES | 17.500



Inversion en Activos Fijos5.1.1.

equipos de computo por

utilizaran para brindar el

servicio de CRM. Los detalles de la inversion en activos fijos se aprecian en el Anexo

No. 1.

Inversion en Active Intangible5.1.2.

La inversion en Activos Intangibles corresponde al gasto de investigacion y desarrollo

del software CRM PYMES, el mismo que asciende a USDS 17,500 y sera amortizado y

cargados al estado de resultados los tres primeros anos de operaciones tai como lo

permite las Normas Ecuatorianas de Contabilidad.

Inversion Diferida5.1.3.

La inversion diferida corresponde a los gastos preoperacionales que se incurren en la

lo permite las Nonnas Ecuatorianas de Contabilidad. En el Anexo No. 1, secomo

detalla los gastos preoperacionales de Targetsoft S.A., los cuales ascienden a

USDS 2,320 y seran amortizados durante el primer ano de funcionamiento.

5.1.4. Inversion en Capital de Trabajo

necesitan para elEl capital de trabajo

funcionamiento inicial y constantc del negocio, por lo tanto la importancia que
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USDS 9,369, la misma que esta conformada por inversiones en

puesta en marcha (permisos funcionamiento, patente municipal y constitucion legal 

compania) han sido cargados al estado de resultados del primer ano de operaciones, tai

USDS 5,219 y muebles y enseres por USDS 4,150 que se

son los recursos economicos que se

La inversion inicial en activos fijos que requerira Targetsoft S.A. asciende a



representa para la operatividad del negocio. El capital de trabajo que requerira

Targetsoft S.A. asciende a USDS 11,302 y esta conformado por los gastos

administrativos y de ventas correspondientes a dos meses de operatividad que son

fundamentales para la actividad de la empresa como se muestra en la Tabla No. 3.

5.2. INGRESOS OPERAC1ONALES

considero en el primer ano una estimacion de la demanda en base al 3% del mercado

objetivo, precio constante y los parametros que formarian parte de los servicios, tales

Formacion y Soporte y Resolucion de incidentes se presentan en la Tabla No. 4.

Tabla No. 4: Proyeccion de Ingresos Operacionales

Ta proyeccion de costos y gastos ha sido realizada considerando flujos de efectivo

constantes durante los cinco primeros anos de operaciones (2011 2015). Los costos

fijos del negocio han sido clasificados en Ires rubros: Gastos Administrativos. Gastos de

Ventas y Gastos Financieros.
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Proyeccion Ingresos Operacionales

ingresos por Instalaciones
Ingresos por Capaeitaeion y Formacion 
Ingresos por Soporte \ Resolucion de Incidentes
Total Ingresos Operacionales

Ano 1 
2.011 
68.000 
13.600
8.020

89.620

Ano 2 
2.012 
72.080 
14.416
8.387

94.883
8.841

101.392

Ano 4 
2.014 
84.067 
18.915

Ano 5 
2.015

89.952
17.990 
9,996

117.938

Ano 3 
2.013 
77.126 
15.425

9,466
112.448

como, cantidad de instalaciones, capacitaciones y soportes que se recibirian los clientes

como se observa en el Anexo No. 2. Los ingresos anuales proyectados de los tres

Para la proyeccion de los ingresos operacionales que percibira Targetsoft S.A. se

servicios que ofrecera Targetsoft S.A. como son: Instalaciones, Capaeitaeion y

5.3. COSTOS FUGS



Gastos Administrativos5.3.1.

Los costos fijos administrativos estan conformados por gastos desembolsables (gastos

impuestos) y contables (depreciacion y amortizacion).

Gastos de Personal Administrativo5.3.1.1.

El gasto de personal anual de Targctsoft S.A. administrativo asciende a USDS 41,391,

el mismo que esta confonnado por una nomina de cinco personas: dos socios

promotores que actuan a nivel alto de la empresa ocupando los cargos de Gerente

requiere la contratacidn de una asistente de gerencia para brindar un mejor servicio a

programaciones y capacitaciones de los servicios CRM PYMES. En el cuarto ano se

incrementara un asesor tecnico con la finalidad de continual- ofreciendo capacitaciones y

asesorias de calidad, incrementandose el gasto en USS 7,196 anual.

En el Anexo No. 3 se presenta la proyeccion de gastos del personal administrativo para

la ley

ecuatoriana. TargetSoft S.A. debera realizar un aporte patronal del 11.15% del sueldo

basico del empleado, el 0.5% al SECAP y el 0.5% IECE. El aporte personal de cada

empleado corresponde al 9.35% de su sueldo.

44

de personal administrativo, alquiler de local, suministros de oficina, servicios basicos e

(Mario Crespo) y Coordinador de Operaciones (Luis Chiang). Adicionalmente se

lo cual se ha considerado todas las obligaciones laborales establecidas en

nuestros clientes y dos asesores tecnicos que realizaran las instalaciones,



Gastos de Operacion53.1.2.

La proyeccion de gastos de operacion especifica claramente los egresos requeridos para

la actividad operativa de Targetsoft S.A. Estos gastos incluyen: arriendo de local.

suministros de oficina, servicios basicos, depreciaciones y amortizaciones.

• Arriendo de Local: Se contara con una oficina ubicada en Urdesa Norte,

Parque Empresarial Colon, el mismo que tiene un gasto anual de USDS 6,000.

• Suministros de Oficina: Este rubro consiste en la adquisicion de utensilios de

oficina tales como: plumas, cartuchos de impresion, borradores, carpetas, sobres,

entre otros. Se ha estimado un gasto anual de USDS 1,200, el mismo que se

mantiene constante durante el Horizonte de proyeccion.

• Servicios Basicos: Los servicios basicos corresponden al consumo de agua, luz,

telefono e internet, los cuales ascienden a USDS 3,840 anuales.

• Depreciaciones: Todos los activos como son: bienes muebles e inmuebles,

equipos de computo, vehiculos, instalaciones, maquinarias, en el transcurso del

valor inicial debido a su obsolescencia, por lo tanto de

acuerdo a las leyes ecuatorianas, los gastos por motive de depreciacion de los

activos fijos son deducibles. Las depreciaciones han sido calculadas sobre la

inversion inicial en activos fijos de Targetsoft S.A. que ascienden a USDS

9,369; sin embargo en el cuarto ano se adquiriran equipos para renovarlos, los

cuales ascienden a USDS 6,356, se utilizara siempre el metodo de linea recta

durante su vida util sin dejar valor de desecho. El periodo de vida util de los

activos corresponde al porcentaje de depreciacion anual permitidos por la Ley de

Regimen Tributario Interno.
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tiempo pierden su



En el Anexo No. 4. se prescnta la estiniacion de los gastos de depreciacion en

funcion a la inversion inicial y de las adquisiciones realizadas en el cuarto ano

de operacion.

• Amortizacion: Corresponden a los gastos preoperacionales que ascienden a

USD$ 2,320 que seran cargados durante el primer ano de funcionamiento y el

desarrollo del software CRM PYMES que asciende a USD$ 17,500 que seran

Normas Ecuatorianas de Conlabilidad.

Resumen Consolidado de Gastos Administrativos

En la Tabla No. 5, se presenta una proyeccion consolidada de los gastos fijos

administrativos.

Proyeccion Gastos Administrativos

Tabla No. 5: Proyeccion de Gastos Administrativos

5.3.2. Gastos de Venta

Los gastos fijos de ventas estan conformados unicamente por gastos desembolsables

como son el gasto de personal y publicidad.
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Gastos de Personal
Alquiler del local
Suministros de Oficina
Servicios Basicos
Impuestos 
Depreciaciones y Amortizaciones
Total Gastos Operacionales

Ano 1 
2,011 

41.391 
6.000 
1.200 

J.840 
720 

10.307 
63.458

Ano 3 
2.013 

41.391 
6.000 
1.200 

_L840_ 
720 

7.987 
61.138

Ano 5 
2.015 

48.587 
6.000 
1200 
3.840 
J72ty 
2.412

62.759

Ano 2 
2.012 

41.391 
6.000 
1.200 
3.840 
720 

7.987 
61.138

Ano 4 
2.014 

48.587 
6.000 
1.200 
3.840 
720 

2.412 
62.759

cargados durante los tres primeros anos de operacion, como lo permite las



• Gastos de Personal: Se contara con dos asesores comerciales con buenas

sueldo fijo mensual de USD$ 300. beneficios sociales y comision sobre ventas.*

• Publieidad: Corresponden a los gastos que se incurren para promocionar el

servicio de CRM que ofrecera Targetsoft S.A., el mismo que asciende a

USDS 3,600 anual.

En la Tabla No. 6, se presenta una proyeccion consolidada de los gastos fijos de venta.

Tabla No. 6: Proyeccion de Gastos de Ventas

Gastos Financieros5.3.3.

credito a la Corporation

Financiera National (CFN) como se observa en el Anexo No. 5.

En base a averiguaciones realizadas en la Corporacion Financiera National, las

condiciones del credito serian las siguientes:

■ Monto del credito: USDS 29.454

■ Tasa de interes (i%) : 12%

Plazo : 5 anos

Cuotas: Mensuales
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’ Las coniisiones han sido consideradas dentro de los costos variables.
‘ Anexo No. I: Plan de Inversiones.

Proyeccion Gastos de Venta

Gastos de Personal
Publieidad_____________________
Total Gastos de Venta 

Ano 2
2.012
9.755
3.600
13.355

Ano 4 
2.014
9.755
3.600
13.355

Ano 1 
2.011
9.755
3.600
13.355

Ano 3 
2.013 
9.755 
3.600 
13.355

Ano 5 
2.015
9.755
3.600
13.355

cuales el 70% (USDS 29.454) se planea financiar mediante un

aptitudes para las ventas y servicio al cliente, los mismos que percibiran un

La inversion inicial total que requiere Targetsoft S.A. asciende a USDS 42,077* de los



En la Tabla No. 7, se muestra la proyeccion de gastos financieros durante los cinco

primeros anos de operaciones.

Tabla No. 7: Proyeccion de Gastos Financieros

Res time n de Co st os Fijos

tres grandes rubros: gastos administrativos, gastos de ventas y gastos financieros.

Proyeccion Costos Fijos Consolidados

Tabla No. 8: Proyeccion de Costos Fijos

5.4. COSTOS VARIABLES

comerciales como incentivo, el mismo que se observa en la Tabla No. 9 y su detalle en

el Anexo No. 6.

Proyeccion Gasto de Comisiones

Tabla No. 9: Proyeccion de Gasto de Comisiones
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Proyeccion Gastos 
Financieros

Costos Fijos Administrativos
Costos Fijos de Venta
Gastos Financieros____________
Total Costos Fijos Consolidados

Gasto por comision de Venta de Software
Gasto por comision de Capacitacion 
Gasto por comision de Asesorias________
Total Gastos Comisiones

Gastos Financieros_______
Total Gastos Financieros

Ano 2 
2.012 

61.138 
13.355 
2.592 
77.085

Ano 1 
2.011
3.288
3.288

Ano 1 
2.011 
63.458 
13.355 
3.147 
79.960

Ano 1 
2.011 
2.720 
408 
241 

3.369

Ano 2 
2.012
2.708
2.708

Ano 3 
2.013 
3.085 
463 
265 

3.813

Ano 4 
2.014 

1.318 
1.318

Ano 4 
2.014 
3.363 
567 
284 

4.214

Ano 5 
2,015 

488 
488

Ano 2 
2.012 
2.883 
432 
252 

3.567

Ano 3 
2.013 

2.055 
2.055

Ano 3 
2.013 

61.138 
13.355 
1.967 

76.459

Ano 4 
2.014 

62.759 
13.355 
1.262 

77.375

Ano 5 
2.015 
62.759 
13.355 
467 

76.581

Ano 5 
2,015 
3.598 
540 
300 

4.438

Dentro de los costos variables se ha considerado el gasto por comisiones de los asesores

En la Tabla No. 8 se presenta tin resumen de los costos fijos por periodo clasificados en



5.5. MARGENES BRUTOS Y OPERATIVOS

Para confirmar la utilidad operacional. se ha realizado el calculo por el melodo de

Costos Fijos y Variables. Targetsoft S.A. presenlara utilidades a partir del primer ano

de su ciclo de vida operacional como se aprecia en la Tabla No. 10.

Rentabilidad Proyectada

Tabla No. 10: Rentabilidad Proyectada

En base a los ingresos por ventas, costos fijos y variables presupuestados, se presentan

los margenes de ganancia* estimados durante los cinco primeros anos de operaciones.

como se observa en la Tabla No. 11

Margenes de Rentabilidad

Tabla No. 11: Margenes de Rentabilidad Proyectada

5.6. PUNTO DE EQUILIBRIO

En la Tabla No. 12 se presenta las ventas de equilibrio (en dolarcs) que deberia alcanzar

Targetsoft S.A. para lograr que sus ingresos anuales scan iguales a sus costos.

* Margenes operatives y finales antes de impuestos
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% Margen Operative______________
% Magen antes Part. Trabajadores e I.R 
% Magen Neto

Ingresos
Costos Variables
Margen de Contribucion
Gastos Operacionales Fijos 
Utilidad antes de Part y I.R. 
Participacion Trabajadores 
Utilidad antes Panic. Trabajadores 
Impuesto a la Renta___________
Utilidad Neta

Ano 1 
2.011 
11% 
7% 
4%

Ano 2 
2.012 
18% 
15% 
10%

Ano 2 
2.012 

94.883 
3.567 

91.316 
77.085 
14.221 
2JJ5 
12.096 
3.024 
9.072

Ano 3 
2.013 
23% 
21% 
13%

Ano 4 
2.014 

112.448 
Jl.214 
108.234 
77.375 
30.859 
4.629 
26.230 
6.557 
19.672

Ano 4 
2.014 
29% 
27% 
17%

Ano 5 
2.015

117.938 
4.438

113.500 
76.581 
36.919 
5.538

31.381 
7.845

23.536

Afio 1 
2.011 
89.620 
3.369 
86251 
79.960 
6.291 
94£_ 

5.348 
1.337 
4.011

Ano 3 
2.013 

101.392 
3.813 
97.579 
76.459 
21.120 
3.168 
17.952 
4.488 
13.464

Ano 5 
2.015 
32% 
31% 
20%



Punto de Equilibrio en Dolares

Tabla No. 12: Punto de Equilibrio en Dolares

Como se puede observar en la Tabla No. 12 desde el inicio, se presupuestan ventas por

operaciones. En el Anexo No. 7 se aprecia el grafico del punto de equilibrio de

Targetsoft S.A.
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Ventas Totals
(-) Costo Variable
%Contrib. Marginal.
1 - % Contrib. Marginal
Costos Fijos
Costos Totales______________
Punto de Equilibrio en Dolares

Ano 2 
2.012

94.883
3.567 
0,04 
0.96

77.085
80.652
80.096

Ano 3 
2.013 

101.392 
3.813 

_0.04 
0.96 

76.459 
80.272 
79.447

Ano 4 
2.014 

112.448 
4.214 
0.04 
0.96 

77.375 
81.589 
80.388

Ano 5 
2.015 

117.938 
4.438 
0.04 
0.96 

76.581 
81.018 
79.575

Ano 1 
2.011
89.620
3.369 
0.04 
0.96

79.960
83.329
83.083

encima del punto de equilibrio lo cual genera ganancias desde el primer ano de



CAPITULO 6

PLAN DE PRODUCCION

CICLOS DE PRODUCCION6.1.

Targetsoft S.A. ofrecera el producto CRM PYMES y

complementar con otros servicios adicionales:

• Instalacion, configuracion y personalizacion.

• Capacitacion y formacion.

• Soporte y Resolution de incidentes

En el Grafico No. 5 se explican los procesos de entrega de la solution CRM PYMES

por cada una de las lineas antes citadas.

1

Grafico No. 5: Ciclos de Produccion
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Instalacion, 
configuracion y 
personalizacion

Soporte y 
Resolucion de 

incidentes

Capacitacion y 
formacion

•Fase 1.- Inicio e Integracion
•Fase 2.- Diseno y Desarrollo
• Fase 3.- Validacion de Resultados
•Fase 4.- Pruebas Asistidas
• Fase 5.- Validacion de Resultados por el 
Cliente

• Fase 6.- Puesta en Marcha

•Nivel de soporte basico
•Nivel de soporte complementario

•Fase 1.- Presentacion, introduccion y entrega 
de materiales

•Fase 2.- Capacitacion
•Fase 3.- Evaluacidn del instructor
•Fase 4.- Certificacion

en su proceso se va a



Instalacion, configuracion y personalizacion.6.1.1.

La duracion para la implementation, configuracion y personalizacion de la solution

CRM PYMES sera de tres meses, distribuido en seis fases de dos semanas cada una.

Cada fase tiene como integrantes a Targetsoft S.A. y el cliente.

Fuse 1.- Inicio e Integration.

Se Integra el equipo de trabajo entre Targetsoft S.A. y el cliente para unificar

criterios de conocimiento, asi mismo se definiran los recursos o materiales

requeridos para el proyecto. En esta fase es importante establecer una variable

clara para medir cl resultado, tiempos de ejecucion y responsables de la

implementation.

Fase 2.- Diseno y Desarrollo

Durante esta fase se lievaran

personalizacion de los modules de la solution para contar con un prototipo que

incluya los parametros y funcionalidades acordadas por el equipo de trabajo para

que una vez que este debidamentc probado y autorizado por el mismo, se proceda

Las tareas que incluye esta fase son:

Definition de la estructura e integration de datos.o

Definition y ajustc de los modelos de diseno conforme al lenguaje de lao

empresa.

Revision y aprobacion por parte del cliente de los modulos desarrollados.o
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con la fase de validation de resultados.

a cabo las tareas necesarias de ajuste y



Fase 3.- Validation de Resultados

La validation de resultados se lo realizara intemamente con el equipo de trabajo,

contemple los posibles escenarios requeridos por el cliente.

Fase 4.- Pruebas Asistidas

Con el fin de que el cliente se familiarice por si solo

S.A. planificara y desarrollara sesiones de pruebas asistiendo a los usuarios finales

que el cliente asigne. Este usuario tendra la responsabilidad y conocimiento sobre

cada uno de los procesos de negocio

desarrollo de estas pruebas asistidas se elaborara manuales de usuario, que seran

entregados en formato electronico.

Fase 5.- Validation de Resultados por el Cliente

Como paso previo a la entrega del desarrollo final, se llega a la fase de validation

por el cliente y usuario final, en la que el mismo comprobara la validez de la

solution desarrollada. Esta fase incluye una Jornada de presentacion para la

familiarization del cliente con las herramientas de administration.

Fase 6.- Puesta en Mar ch a.

marcha de la solution CRM PYMES. Con el fin de garantizar la calidad de la

las condiciones y terminos acordadas.
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con la solucion, Targetsoft

a los que da soporte la solution. Para el

solucion, Targetsoft S.A. asignara un asesor tecnico que de soporte al cliente en

la instalacion y puesta en

la misma que consiste en

Una vez concluidas las fases anteriores se pasara a

realizar pruebas predefmidas, de tai manera que se



Capacitacion y formacion.6.1.2.

tiempo de capacitacion es de cuatro horas y consta de dos modulos, el segundo tipo de

usuario es el usuario administrador quien sera responsable de la operatividad de la

solucion CRM PYMES, el tiempo de capacitacion es de seis horas y consta de dos

modulos.

Fuse 1.-Presentation, introduction y entrega de materiales.

El instructor de Targetsoft S.A.

trayectoria profesional, mencionara los objetivos, alcances, el

asistentes.

Fuse 2.- Capacitacion

simultaneo de la solucion CRM utilizando la informacion del cliente. Todas las

clases seran impartidas en las instalaciones asignadas por cl cliente con sus

propios equipos de compute que contaran con la version demostrativa de la

solucion CRM PYMES.

A continuacion en la Tabla No. 13 se muestra el contenido y duracion de los

modulos de capacitacion tanto a nivel de usuario final como para el administrador

de la solucion.
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El programa de capacitacion esta dirigido a dos tipos de usuarios, el usuario final quien 

utilizara la solucion para generar reportes y analisis de las estrategias de ventas, el

se presentara formalmente ante los participantes,

El instructor de Targetsoft S.A. imparte la capacitacion teorica integrandola al uso

expondra su

programa de capacitacion y luego de esto entregara material didactico a los



Dirigido a: TiempoModulo

Primeros pasos enCRM PYMES 2 horas

Usuanos Finales

Generacion y AihIlsls de Infbrmes 2 horas

Contignracion de CRM PYMES 3 Iwras

Mantener aplkaciones seguras 3 horas

Tabla No. 13: Programa de Capacitacion de CRM PYMES

Fuse 3.- Evaluation del instructor

Al termino de la capacitacion. el instructor pedira a los participantes medir su

grado de desempciio a traves de una encuesta, la que permitira tener una

retroalimentacion constructiva del instructor.

Fuse 4.- Certification.

Culminada la capacitacion. el instructor Kara entrega de los certificados de

asistencia a los participantes.

Soporte y Resolucion de incidentes.6.1.3.

El servicio de soporte y resolucion de incidentes estara enfocado en atender dos niveles

de incidentes que los usuarios de la solucion CRM PYMES podrian tener:

Nivel de soporte bdsico, el mismo que sera atendido via email o telefonicamente

por un asesor tecnico de Targetsoft S.A., quien dara una respucsta en tin tiempo

maximo de veinticualro horas ya sea por una de las dos vias mencionadas

anteriormente.
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Usuarios
Adininistradores

__________________________ Conte n ido______________________
Conceptos, temimos y configuracidn de CRM PYMES.___________________
Identilieacidn de conandos, bnsqueda e infbnraeion. niqdilicar de conliguracioii 
Creacidn de cuentas de clientes y contactos
Programacion de actividades._______________________________________
Analisis de cuenias, oportunidadcs y previsiones._________________________
Generaeion de reportes y creacidn de cainpailas de ventas._________________
Creacidn de conlrasefias y proteccibn de datos._________________________
Instalacidn de la aplicacidn_________________________________________
Delinicidn del pcrlil de la einpresa._____  ____________________________
Gestidn y perfil de usuarios_________________________________________
Manipulacidn de datos.____________________________________________
Administracidn de la seguridad de la apBcacida__________________________
Dcfinicidn de robs._______________________________________________
Control de acceso basado en pertiles._________________________________
Configuracidn de la sesidn y conlrasehas.



darse una solucion en veinticuatro boras

complementario, un asesor tecnico de Targetsoft S.A. visitara la instalacion del

cliente para brindarle el soporte solicitado inmediatamente.

LOCALIZACION GEOGRAFICA

Enero/2011 a un costo mensual de USDS 500.

Se ha seleccionado esta ubicacion por las siguientes razones:

• Cercania al mercado objetivo (PYMES comerciales de la ciudad de Guayaquil).

• Es un Business Center que promueve las actividades empresariales.

• Proyecta una imagen de exclusividad, comodidad y seguridad.
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Nivel de soporte complementario, de no

luego del primer contacto con el asesor tecnico de Targetsoft S.A., el incidente se 

cataloga como de complejidad alta, se le informara al cliente que necesita de un 

nivel de soporte complementario para que el cliente decida procedcr o no con el 

tratamiento del incidente. En caso de que el cliente elija el nivel de soporte

6.2.

La oficina de Targetsoft S.A. estara ubicada en Urdesa Norte, Parque Empresarial 

Colon. La instalacion del negocio consta de 45m2 y sera alquilada a partir de



CAPITULO 7

EQUIPO ADMINISTRATIVO

ORGANIZACION7.1.

Targetsoft S.A. contara con la siguiente estructura organizacional:

Gerente

• Coordinador de Operaciones

Dos Asesores Tecnicos

Dos Asesores Comcrciales

Asistente

En el Grafico No. 6 se presenta el organ!grama funcional de Targetsoft S.A.:

r

1 I 1

Grafico No. 6: Organigrama Funcional

Es necesario mencionar que todos los cargos de la empresa scran contratados bajo
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Gerente

Asistente

Asesor Tecnico Asesor Tecnico Asesor 
Comercial

Coordinador de 
Operaciones

Asesor 
Comercial

relacion de dependencia como lo establece el codigo de Trabajo Ecuatoriano en su



articulo No. 8. El principal rubro de gastos corresponde

mismas que deberan ser cubiertas por el ingreso operacional de la empresa.

La Junta Directiva de Accionistas estara integrada por los promotores del proyecto que

son: Christopher Rose, Mario Crespo y Luis Chiang.

Targetsoft S.A. mantendra una filosofia organizacional conocido como la “organizacion

y consiste en que los empleados desarrollen la capacidad de aprender,

adaptarse y cambiar constantemente para lo cual es importante mediantc politicas y

equipos en las distintas actividades

de la organizacion y fomentar valores eticos.

El personal clave para la direccion de la organizacion estara conformada por dos

miembros de la Junta Directiva de Accionistas que son Mario Crespo y Luis Chiang, los

cuales ocuparan los cargos de Gerente y Coordinador de Operaciones, respectivamente.

Gerente General

El Gerente General es clave porque se encargara de:

• Lograr establecer una cultura organizacional donde cada empleado tenga claros

los objetivos y metas de la empresa, y como su trabajo ayuda a la consecucion

de las mismas.
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procedimientos compartir informacion, colaborar en

a las remuneraciones las

que aprende”[l0]

7.2. PERSONAL CLAVE DE DIRECCION



• Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo, junto con objetivos anuales y

entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobacion de la Junta

Directiva.

• Identificar y abordar oportunidades de negocio.

• Definir procedimientos operatives estandarizados para la eficiente ejecucion de

la operacion de la empresa.

• Contratar al coordinador de operaciones.

• Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las funciones de

los diferentes departamentos.

• Comunicar pcriodicamente al coordinador los resultados de cada departamento y

verificar si estos se alinean con el plan anual de la empresa.

• Supervisar los estados financieros mensuales para asegurar cumplimiento de

metas, precision y puntualidad

los bancos, asi como la

administracion de los rendimientos financieros (intereses).

• Presentar los Estados Financieros, los cuales scran sometidos al analisis y

aprobacion de la Junta Directiva.

• Vender y crear programas de publicidad y estrategias promocionales que

contribuyan al incremento de las ventas asi como al posicionamiento de la

empresa en el mercado.

• Realizar proyecciones de ventas, aplicando tecnicas de marketing que permitan

realizar analisis de precios, competidores y tendencias.

• Realizar informes semestrales sobre debilidades y fortalezas de la participacion

de la empresa en el mercado.
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en la entrega a los miembros de la junta directiva.

• Controlar las inversiones que realice la empresa en



Coordinador de Opcraciones.

El Coordinador de Opcraciones tendra a cargo a los programadores y asumira las

siguientes responsabilidades:

• Determinar y mantener una infraestructura de la Tecnologia de la Intormacion

• Analizar y adquirir herramientas tccnologicas (hardware y software) que

permitan consolidar los dates de los clientes provenientes de distintas fuentes,

interacciones y favorecer

mejores relaciones

• Mantener siempre operatives los sistemas de informacion que integra todos los

procesos de negocios relatives a las interacciones de la empresa en ventas,

marketing y servicios.

• Planificar y dar mantenimiento al hardware, el software, el almacenamiento de

datos, y las redes que confonnan la infraestructura de la TI de la empresa.

Asesores Comerciales

Los asesores comerciales tendran las siguientes responsabilidades:

• Alcanzar los objetivos de metas presupuestadas por el Gercnte.

• Realizar reportes mensuales de ventas.

60

(TI) que pueda apoyar el trabajo de computo de toda la empresa, de acuerdo, a

su estrategia empresarial.

con ellos a largo plazo.

con el proposito que la empresa pueda coordinar sus



Ascsorcs Tecnicos

clientes.

los problemas relacionados con el funcionamiento de los sistemas implantados.

Asistentc de Gerencia

La asistente de gerencia realizara las siguientes responsabilidades:

• Atender y filtrar las Hamadas entrantes.

• Manejar el archive y la documentacion.

• Gestionar la agenda de gerencia, incluyendo la redaccion y traduccion de

documentos.

• Adquisicion y distribucion de los suministros de oficina y dar soporte a todo

nivel a las labores administrativas de la empresa.

• Realizar el pago mensual de la nomina, las aportaciones al Institute Ecuatoriano

de Seguridad Social asi como la cancelation oportuna de los beneficios sociales.

• Cobrar a los clientes y cancelar a los proveedores.

7.3. POLITICAS Y PLAN DE INCORPORACION DEL PERSONAL

Reclutamiento del Personal7.3.1.

Targetsoft S.A. aplicara un conjunto de tecnicas y procedimientos que tiencn como

objetivo atraer candidates potencialmente calificados y capaces para ocupar puestos
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El programador tendra las siguientes responsabilidades:

• Implementar, personalizar e instalar las soluciones de software ofrecidas a los

• Proveer servicio tecnico inmediato y de calidad que permita brindar soluciones a



eficaz debe atraer suficientes

[ii]organizacion por lo cual Targetsoft S.A. utilizara un reelutamlento mixto que

resultados deseados, dando prioridad a sus empleados en la disputa de las oportunidades

existentes.

En el Grafico No. 7 se muestra el proceso de reclutamiento y este consiste en:

de reclutamiento.

2. El gerente solicita una requisieion de empleos,

requerido para trabajar y otros detalles.

Determinar si existen empleados calificados dentro de la organizacion (fuente3.

interna) o si es necesario buscar en fuera de la organizacion (fuente externa)

como son colegios, universidades y otras organizaciones.
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se inicia el proceso

es decir, el documento en donde

candidates para abastecer de manera adecuada el proceso de selection.

dentro de la organizacion. Para que el reclutamiento sea

en que el empleado es

misma que sera evaluada por el Gerente, de ser inadecuadas

se especificara el puesto, el departamento, la fecha

iniciando con un reclutamiento interne seguido del externo en caso de no obtener los

El reclutamiento se hace a partir de las necesidades de recursos humanos de la

1. La planeacion de recursos humanos indicara una necesidad de personal, la

consiste en emplear tanto fuentes intemas como externas de recursos humanos,



Planeacion de Recursos Humanos

Alternativas de Rcclulamiento

Reclutamiento

Fuentes ExtarnasFuentes Intemas

Metodos Extemos

Personas Rleclutadas

Grafico No 7: Reclutamiento del Personal

Fuentes y Metodos de Reclutamiento7.3.2.

Como se menciono anteriormente Targetsoft S.A. aplicara un reclutamiento mixto en

que la primera etapa consiste en un analisis del personal intemo que labora en la

organizacion y que en el caso de no contar con el perfil del candidate adecuado para la

reclutamiento externo. A continuacion sevacante disponible se procedera

menciona como Targetsoft S.A. aplicara los metodos y fuentes de reclutamiento

mencionados.

Reclutamiento Interno: En el momento en que se presente una vacante disponible

tratara de suplirla mediante el reacomodo de sus

empleados, los cuales pueden ser promovidos (movimiento vertical), transferidos

(movimiento horizontal) o transferidos con promocion (movimiento diagonal). Para que

el reclutamiento intemo sea eficiente es necesaria una adecuada coordinacion entre el

gerente y coordinadores de los departamentos.
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Metodos Intemos

a un

dentro de Targetsoft S.A., se



Los Metodos de reclutamiento interno que utilizara Targetsoft S.A. son:

• Anuncio y oferta de empleo: El anuncio de empleo consistira

puesto vacante y la oferta de empleo sera

aplicar al empleo anunciado.

• Referencias de emplcados: Consiste en que cada empleado de Targetsoft S.A.

se convierta en un reclutador, cuyo objetivo es que por medio de los empleados

de la organizacion las personas sepan que la organizacion esta interesada en que

soliciten empleo.

Reclutamiento Externo: Al no haber el personal apropiado para

externo atraido por tecnicas de reclutamiento.

• Base de candidatos y recomendaciones por parte de empleados: Consistira

de bajo costo, el mismo que se llevara a

cabo mediante un procedimiento en el cual el jefe de recursos humanos evalua el

perfil de la base de candidatos y recomendaciones por parte de los empleados.

Anuncios Publicitarios: Otro metodo de reclutamiento sera a traves de
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presentar o recomendar candidatos y es

como eficiente para atraer candidatos.

un procedimiento que permitira a los

poseer las habilidades solicitadas para el puesto vacanteempleados que crean

Los Metodos de reclutamiento externo que utilizara Targetsoft S.A. son:

una determinada

vacante dentro de la organizacion, Targetsoft S.A. tratara de cubrirla mediante personal

anuncios en periodicos y revistas profesionales, la misma que es considerada

en un

procedimiento para comunicar a los empleados de la empresa que existe un

en la primera opcion para la vacante disponible al estimular al empleado a



• Otros Metodos: Tambien se utilizaran los contactos con universidades, escuelas

asociadas de estudiantes, ex cmpleados. etcetera.

Una vez analizada la fuente y el metodo de reclutamiento el gerente procedera a la

selection del personal en conjunto con el coordinador del area que requiera la vacante

disponible.

Sistema de Retribuciones e Incentivos7.3.3.

funcion del

cumplimiento de indicadores clave de desempeno para los asesores comerciales, sin

embargo los asesores tecnicos no recibiran incentivos pero se los evaluara tambien para

medir la satisfaccion de los clientes.

En la Tabla No. 14, se presentan los objetivos principales e indicadores clave de

desempeno por cargo.

Qjetivo hifa<ir(Imed? Ihaipab

Vnldres

Ikwnatns

Tabla No. 14: Indicadores de Desempefio

entregarse por el cumplimiento de

indicadores clave de desempeno para los asesores comerciales son los siguientes:

• Comision sobre ventas, capacitaciones y asistencias de soporte.
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Las retribuciones e incentivos que aplicara Targctsoft S.A. seran en

Los incentivos economicos e intangibles a



• Bonificaciones economicas mensuales por cumplimiento de cuotas de ventas.

Los accionistas de Targetsoft S.A. seran Christopher Rose. Mario Crespo y Luis Chiang

los porcentajes de participacion accionaria se muestran en la Tabla No. 15 y determinan

el grado de control sobre la empresa:

Cargo DirectivoNombre del Accionista

Tabla No. 15: Participacion Accionaria

Targetsoft S.A. tendra un representante legal, judicial y extrajudicial, que es el Gerente.

quien a su vez reporta sus gestiones a la Junta Directiva, la cual se encuentra compuesta

por todos los socios y dos de ellos tienen funciones ejecutivas. tales como: Gerente y

Coordinador de Operaciones. Las decisiones se adoptan por mayoria de votos. es decir.

por el 50% mas uno.

En ausencia temporal o definitiva del Gerente, le correspondera al Coordinador de

funciones.

La Junta Directiva de accionistas puede reunirse validamente, en primera convocatoria
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Accionista
Gerente  
Coordinador de Operaciones

Christopher Rose 
Mario Crespo 
Luis Chiang

%
Participacion 

Accionaria 
34% 
33% 
33%

si esta presente mas del 50% del capital suscrito y pagado. En segunda convocatoria.

en ausencia temporal o definitiva de este, la Junta Directiva sera la que designe al nuevo

Gerente y al Coordinador de Operaciones que por cualquier motivo hayan cesado sus

Operaciones asumir la representacion judicial y extrajudicial de la empresa y, a su vez

7.4. ACCIONISTAS, DIRECTORES, DERECHOS Y RESTRICCIONES



Ecuador, salvo quo exista alguna disposicion estatutaria que determine lo contrario.

La Junta Directiva tiene las siguientes facultades:

• Elegir y remover a todos los ejecutivos de la empresa incluido al Gerente.

ejecutarse durante el ejercicio economico

• Designar a los auditores externos.

• Venta de Activos Estrategicos.

• Aprobacion de las operaciones de fusion o escision de la compania.
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pueden reunirse con el numero de accionistas que se encuentren presentes. El quorum 

necesario puede ser incrementado en los estatutos sociales. La Junta Directiva de 

accionistas debe, necesariamente, realizarse dentro del territorio de la Republica del

siguiente. La realizacion de estos planes le corresponde al Gerente, quien 

establecera las politicas necesarias para implementar el plan de accion anual.

• Determinar los planes de accion a



CAPITULO 8

PLAN FINANCIERO

proyectados

Flujo de Caja.

8.1. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

El “Estado de Resultados” o tambien conocido como “Estado de Perdidas y Ganancias”

perdidas netas de la operacion, misma que refleja los

se muestran en el Anexo No. 8.

8.2. BALANCE GENERAL PROYECTADO

La planeacion financiera de Targetsoft S.A. ha sido realizada en base a flujos constantes

Para demostrar la factibilidad financiera de

al ofrecer el producto CRM PYMES 

ayuda a verificar que los ingresos generados puedan cubrir los costos de la operacion 

del mismo y permitan recuperar la inversion en un periodo razonable de tiempo.

Targetsoft S.A. se

a 5 anos (2011 — 2015).

ha realizado el analisis de Estados de Resultados, Balance General y

pennite estimar las utilidades o

ingresos provenientes de las ventas, deducidos los gastos que incuniia Targetsoft S.A. 

en un periodo de tiempo especifico. Este analisis

Las proyecciones del Estado de Resultados de Targetsoft S.A se han realizado sobre los 

cinco primeros anos de operacion de la empresa considerando periodos anuales, como

El Balance General pennite a las empresas mostrar el estado de las diversas cuentas al 

final de un periodo de analisis. En el Anexo No. 9 se muestra el Balance General de 

Targetsoft S.A., en el cual se observa que la inversion inicial de USD$ 42,077, la cual 
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sera financiada a traves de la Corporacion Financiera Nacional mediante un prestamo

por USDS 29,454 y la diferencia sera un aporte como capital social USDS 12,623.

Targetsoft S.A. mantendra como politica, que las utilidades que

periodo se las reinvcrtira con la finalidad de fortalecer el patrimonio de la empresa.

8.3. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja permite conocer mediante proyecciones de ingresos y egresos la

evolucion del efectivo a lo largo del desarrollo del producto que se ofrecera. En este se

indica la cantidad de efectivo que se dispone al inicio y al final del periodo contable lo

mantenga en funcionamiento.

Anexo No. 10.
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cual ayuda a estimar la cantidad de recursos que necesitara Targetsoft S.A. para que se

se obtengan en cada

Las proyecciones del flujo de caja de Targetsoft S.A. se han realizado sobre los cinco 

primeros anos de operacion considerando periodos anuales como se muestra en el



CAPITULO 9

ASPECTOS LEGALES DE LA COMPANIA

Secretaria General de la Oficina Matriz de ladebera ser aprobada por la

la Secretaria General de la Intendencia de

sencilia que en los demas tipos de personas juridicas.

La razon social es: Targetsoft S.A.

25% del valor nominal del capital suscrito.

Socios
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9.1.2.

Targetsoft S.A. estara constituido por tres socios: Christopher Rose, Mario Crespo y 

aportacidn de USS 12,623 que corresponde al 30%

9.1. CONSTITUCION DE LA COMPANIA

constituira como una cmpresa de sociedad anonima, la misma que

Luis Chiang, quienes realizaran una

Targetsoft S.A. se

9.1.1. Capital de Constitucion

El capital suscrito minimo para constituir una compahia anonima es de ochocicntos 

dolares (USS 800). El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el

Superintendencia de Companias, o por

Companias de Guayaquil, para lo cual, es necesario realizar una solicitud de aprobacion 

con tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compahia.

Targetsoft S.A. sera una empresa de sociedad anonima porque a futuro podria captar el 

interes de nuevos inversionistas siendo la transferencia de propiedad accionaria mas



de la inversion inicial, siendo

en la Tabla No. 16

Nombre del Accionista

Tabla No. 16: Accionistas y participacion accionaria

9.2. ASPECTOS DE LEGALIZACION URBANA

Para iniciar sus aetividades de consultaria y asesoria. Targetsoft S.A. debera obtener el

permiso de legalizacion y funcionamiento para lo cual se procedera a inseribirse en el

Registro Mereantil de Constitucion de Companias, el mismo que requiere de los

siguientes documentos:

1. Tres escrituras o protoeolizaciones (minimo) primera, segunda y tercera copias,

redactadas por un abogado.

2. Tres resoluciones (minimo) aprobando las escrituras o protoeolizaciones.

donde se encuentra el domicil io de la compania. segun su objeto social

4. Publicacion del extract© (periodico).

5. Razones Notariales que indiquen que los Notarios han tornado nota de las

resoluciones aprobatorias al margen de las matrices de las escrituras respectivas.

6. Copias de la cedula de ciudadania y el certificado de votacion del (los)

compareciente (s).

7. Certificado de inscripcion en el Registro de la Di recci on Financiera Tributaria.
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Christopher Rose 
Mario Crespo 
Luis Chiang
Total

Monto 
Aportado 

4.292 
4.166 
4,166 
12.623

% Participacion 
Accionaria

34%
33%
33%

100%

su participacion accionaria la siguiente como se muestra

3. Certificado de afiliacion a una de las Camaras de la Produccion del Canton en



Toda empresa debe obtener el Registro Unico para Contribuyentes, el mismo que

registra la informacion del contribuyente, destacando: identificacion, caracteristicas

derivan de aquellas, direccion y ubicacion de los

establecimientos donde realiza su actividad economica. Este se inscribira dentro de los

treinta primeros dias de haber iniciado la actividad economica en el pais en forma

permanente u ocasional y para obtenerlo se requiere de los siguientes documentos:

1. Formulario RUC 01 A y RUC 01 B, suscritos por el representante legal.

domiciliacion inscrita en el Registro

Mercantil.

3. Ccrtificada del nombramiento del representante legal, inscrito en el Registro

Mercantil.

4. Informacion generales emitido por la Superintendencia de Companias.

5. Cedula de identidad, ciudadania o pasaporte

representante legal.

6. Planilia de servicio electrico, o consumo telefonico, o consumo de agua potable,

de uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

actual, o del inmediatamente anterior.

8. Contrato de arrendamiento.

El Gobiemo Ecuatoriano a traves de ciertas instituciones publicas controla y cxige que

toda empresa cumpla con ciertos permisos de funcionamientos y declaraciones de

impuestos, por lo tanto es necesario presentar en estas instituciones los siguientes

documentos:
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2. La escritura publica de constitucion o

obligaciones tributarias que se

y certificado de votacion del

7. Comprobante de pago del impuesto predial, puede corresponder al del ano

fundamentales, descripcion de las actividades economicas que lleva a cabo asi como las



En el Servicio de Rentas Internas:

1. Inscription de RUC Personas Naturales y Juridicas

2. Clave para declaration por internet

3. Certificado de Cumplimiento de Obligaciones Tributarias

En la Superintendencia de Companias:

1. Certificados de cumplimento de obligaciones

2. Consulta y Aprobacion de nombres

3. Aprobacion de tramites de constitution de companias

4. Obtencion del Numero de Expediente

5. Informe de contribuciones

En el Institute Ecuatoriano de Seguridad Social:

1. Registro Patronal

2. Claves para el Sistema de Historia Laboral a empleadores y afiliados

En el Institute Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual:

1. Busquedas y registros de marcas, nombres, comerciales y lemas comcrciales

En la Municipalidad de Guayaquil:

1. Patentes municipales

2. Compra de tasa de habilitacion

3. Pennisos de rotulos

4. Adquirir certificados de Uso de suelo

5. Funcionamiento anual

En el Cuerpo de Boniberos de Guayaquil:

1. Obtencion y Renovacion del Certificado Anual de Funcionamiento

2. Certificado de Seguridad
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3. Permiso de ocupacion de via publica para la colocacion de letreros.

Los requisites para la obtencion y renovacion de licencia de funcionamicnto anual

son los siguientes:

1. Cedula de identidad.

2. Registro Unico de contribuyente.

3. Nombramiento de representante legal.

4. Carta de autorizacion a la prensa que realiza el tramite.

5. Patente del ano a tramitar.

6. Certificado de seguridad otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

obtiene cuando se cancela la tasa de habilitacion del negocio, para lo cual es necesario

presentar los siguientes documentos:

Tasa unica de tramite.

• Solicitud para habilitacion de locales comerciales, industriales y de servicios.

• Copia de la cedula de ciudadania.

• Copia del RUC.

• Copia del nombramiento del representante legal (personas juridicas).

• Carta de autorizacion para la persona que realice el tramite.

• Copia de la patente del ano a tramitar.

la hoja original del

censo).

74

Todo negocio para su funcionamiento requiere del Permiso Municipal, el mismo que se

entregar la tasa de tramite de legalizacion de terrenes o

• Copia de predios urbanos (si no tuviere copia de los predios, procedera a



ciudadania del mismo.

Adicionalmente a los requisites que exige el estado Ecuatoriano debera obtener un

Registro de Patente Municipal que le pemiitira poder funcionar

solicitado.

Requisites generales para obtener el Registro de Patente Municipal:

1. Formulario “Solicitud para Registro de Patente Personas Juridicas”.

el caso.

3. Cedula de ciudadania y del nombramiento actualizado del Representante Legal.

4. R.U.C. actualizado.

5. Certificado de Seguridad (otorgado por el Benemerito Cucrpo de Bomberos).

de los locales.

6. Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es por primera vez).

1.3. REG1STO DE MARCA Y LOGOTIPO EN IEPI

(IEPI) cuyos tramites son los siguientes:
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Con el objetivo de proteger legalmente la marca, logotipo y clase de negocio, se 

procedera al registro de los mismos en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual

Certificado de Seguridad de cada uno

en el estableci mi ento

fe de presentacion de la Superintendencia de Companias o de Bancos, segun sea

2. Copia legible de los Estados Financieros del periodo contable a declarar, con la

• Croquis bien detallado donde esta ubicado el negocio. Si fuere compania solo 

agregar nombramiento del representante legal con la copia de la cedula de

Las personas que tienen mas de un establecimiento, deben presentar el



• Presentar solicitud de busqueda fonetica de la marca Targetsoft S.A.

formulario se pide al IEPI que busque si

la marca “Targetsoft S.A.” existe previamente o esta siendo utilizada por otra

compania. El tramite dura un dia para lo dial hay que cancelar una tasa de

USDS 16 para su realizacion.

• Ingresar formulario de registro de signos distintivos.

Una vez que el IEPI ha constatado que la marca “Targetsoft S.A.” no esta siendo

utilizada por otra compania del mismo giro del ncgocio, se procede a ingresar el

“Registro de Marca” adjuntando los siguientes requisites:

1. Formulario de Registro de Marca en la cual se detalla la dcnominacion

formulario tiene que ser suscrito por el Representante Legal y abogado

patrocinador.

Copia del nombramiento del Representante Legal.2.

3.

5 cm.

Pago de una tasa de USDS 54 en cuenta corriente de IEPI.4.

El tramite toma alrededor de cinco meses, tiempo en el cual el IEPI analiza si

hay empresas opositoras a dicha marca y comunica si es procedente continuar

con la siguiente fase del tramite.

* Signo Mixto: Consiste en marca e isotipo grafico
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Este tramite consiste que a traves de un

en papel adhesive de tamano 5cm XImpresiones del “signo mixto”*

(marca), logotipo, clase de servicio a prestar y datos de la empresa. El



• Formulario de Pago Tasa titulo de Registro

existen empresas opositoras a la nueva

en la cual se solicita al Director Nacional de IEPI emita el titulo de derecho de

USDS 28.
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Una vez que el IEPI ha verificado que no

marca “CRM PYMES”, es necesario presentar un formulario de Pago Tasa titulo

marca. El tramite toma alrededor de una semana y hay que cancelar una tasa de



CAPITULO 10

OFERTA A INVERS1ON1STAS

10.1. F1NANCIACION REQUERIDA

importante determinar la manera en que se realizara el financiamiento porque especifica

el origen de los recursos. La estructura de financiamiento se muestra en la Tabla No. 17

Tabla No. 17: Estructura de Financiamiento

El financiamiento del 70% de la inversion inicial sera a traves de la Corporacion

Financiera Nacional mediante un credito por tin monto de USDS 29.454 a cinco anos y

obtener el prestamo se dejara en garantia activos de los accionistas.

Ademas, existe otra fuente de financiamiento que corresponde al 30% (USDS 12,623)

restante que sera solventado por los aportes de capital entregado por cada uno de los

accionistas fundadores de Targets©ft S.A. como se muestra en la Tabla No. 18:

IXombre del Accionista

Tabla No. 18: Estructura de Financiamiento otorgada por los accionistas
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Christopher Rose 
Mario Crespo 
Luis Chiang
Total

Financiamiento
Recursos Propios
Prestamos_____
Total

Monto 
Aportado 

4.292 
4.166 
4.166 
12.623

% Participation 
Accionaria

34%
33%
33%
100%

Valor
12.623
29.454
42.077

% 
30% 
70% 

100%

una tasa de interes del 12%, el mismo que gcncrara una

La inversion inicial de Targetsoft S.A. asciende a USDS 42.077. por lo tanto es

obligacion o un pasivo. Para



10.2. OFERTA A LOS INVERSIONS!AS

A los inversionistas se les ofrecera rentabilidad desde el segundo ano de operaciones, lo

ciial se ve reflejado en los siguientes indicadores que han sido calculados en base a los

estados financieros proyectados como se muestra en la Tabla No. 19

Indicadores de Rentabilidad

Tabla No. 19: Indicadores de Rentabilidad

Es importante mencionar que durante los cinco primeros anos de operacion, Targetsoft

S.A. no repartira dividendos y se reinvertira las utilidades generadas con la finalidad de

toner una mejor posicion del patrimonio frente a los activos.

103. CAPITALIZACION

Targetsoft S.A. no repartira dividendos a sus accionistas e impulsara como estrategia de

fortalecimiento la reinversion de utilidades con el objetivo de mejorar el valor en libros

y utilidad por accion. Las utilidades acumuladas retenidas durante los cinco primeros

anos de operaciones ascienden a USDS 46.219 como se aprecia en el Anexo No. 9 de la

Proyeccion del Balance General.
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ROA
ROE
No. Acciones Emitidas 
Utilidad por Accion 
Utilidad Neta 
Patrimonio Neto
Valor de la accion en libros
VAN_
TIR

Ano 1 
2.011 
5% 
25% 
100 
40 

4.011 
16.093 

161 
65.069 
57%

Ano 3 
2.013 
17% 

_35% 
100 
135 

13.464 
38.629 

386

Ano 5 
2.015 
24% 
29% 
100 
235 

23.536 
8E837 

818

Ano 2 
2.012 
12% 
36% 
100 
91 

9.072 
25.165 

252

Ano 4 
2.014 
22% 
34% 
100 
197 

19.672 
58.301 

583



10.4. APLICACION DE LOS FONDOS

proyecto.

solvencia patrimonial a la compania.

En la Tabla No. 19 se detallan algunos indicadores de rentabilidad durante los cincos

quinto ano dicho valor crece a USDS 818, lo que representa un aumento del 577%.

10.6. SALIDA PARA LOS INVERSIONISTAS

traves de los dividendos percibidos por accion a partir del ano 2016 y ademas podra

vender sus acciones a un precio superior a los demas socios u otros inversionistas

interesados.
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En la Tabla No. 17 y en el Anexo No.5 se observa la forma en que seran asignados los 

fondos de accionistas y el credito de CFN para financial' la inversion inicial del

10.5. RETORNO PARA LOS INVERSIONISTAS

Targetsoft S.A. como estrategia reinvertira la totalidad de las utilidades anuales 

el proposito de incrementar el precio de la accion y otorgar mayorgeneradas con

Cualquier accionista de Targetsoft S.A. podra retirarse de la empresa y vender sus 

acciones a los otros socios de la compania. El accionista recuperara el capital invertido a

primeros anos de operacion. Es importante mencionar que el valor en libros por accion 

crece significativamente. En el momento que los accionistas colocan sus fondos paia 

financial' la inversion inicial el valor en libros por accion es de USDS 120 y al final del



CAP1TULO 11

RIESGOS

11.1. 1DENTIFICAC1ON DE RIESGOS

Normalmente al implantar o poner en marcha tin proyecto no se logra alcanzar las metas

programadas inicialmente. para mitigar esta situacion es recomendable realizar un

analisis y valoracion de los riesgos presentes en el mismo. Targetsoft S.A. ha

identificado algunos riegos que se pueden presentar al momento de ofrecer la solucion

CRM PYMES como se observa en la Tabla No. 20.

RIESGO

Politicos y Sociales

Tencologicos

Inte mo

Tabla No. 20: Clasificacion de Riesgos

11.1.1. Riesgos Financieros y Econdmicos.

Targetsoft S.A. se enfrentara algunos riesgos financieros y econdmicos como son:

Inflation.- El aumento de la inflation causara un incremento de los costos de

operatividad y para

compensarlo tendra que incremental' el precio de los servicios que ofrecera. con

la posible consecuencia de perder cuotas en el mercado.
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Financieros y 
Econdmicos

Disc no del Producto 
y Servicio

Fis icos

FACTOR
Inflation

F inane iamiento 
Inconipleto 
Defectuoso 

Instalaciones y Equipos 
Requisistos y Permisos 

Cambios en leyes
Evolution

Obsolescencia 
Evolution de Mercados 
Estrategia de Operacidn

bienes y servicios que incurrira Targetsoft S.A. para su



• Financiamiento.- Para el imcio de sus operaciones, Targetsoft S.A. requenra de

contrayendo obligaciones condicionadas a tasas de interes y garantias impuestas

11.1.2. Riesgos de Diseno del Producto y Servicio.

Al ser CRM PYMES una solucion tecnologica adaptada al entomo del pals, se puede

obviar detalles en cuanto a su diseno, asi mismo los servicios de capacitacion y

asistencia tecnica pueden no ser de la completa satisfaccion del cliente por lo que

Targetsoft S.A. podria perder clientes.

11.1.3. Riesgos Fisicos.

empresa.

11.1.4. Riesgos Politicos y Socialcs.

Targetsoft S.A. se enfrentara a algunos riesgos politicos como son:

• Requisites y Permisos- Antes del inicio de sus operaciones Targetsoft S.A.

debera constituirse como empresa para lo cual debera cumplir los requisites y

permisos impuestos por las autoridades locales y nacionales, el incumplimiento

de las mismas hard que Targetsoft S.A. sea sancionada, multada o cesada de sus

actividades comerciales.
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ser sujeta de robos,con las instalaciones y equipos donde operara puesto que podra

una inversion inicial para lo cual necesitara prestamos de entidades financieras,

incendios y danos a la propiedad, de tai manera que disminuya la operatividad de la

por estas entidades que de no cumplirlas sera sancionada.

Los riesgos fisicos a los que estara expuesto Targetsoft S.A. se encuentran relacionados



• Cambios en leycs.- Targetsoft S.A. debera mantenerse informada de los

cambios legales en el ambito laboral, tributario y economico, de tai manera que

actividades comerciales.

11.1.5. Ricsgos Tecnologicos.

Al ofrecer Targetsoft S.A. soluciones tecnologicas, debera estar a la par de los

constantes cambios y avances en lo reterente a

obsoletos en un corto periodo de tiempo, de tai manera que estos no scan compatibles

11.1.6. Riesgos Internos.

• Evolucion de Mercados.- La evolucion del mercado es un proceso paralelo al

ciclo de vida del producto. A medida que la categoria del producto se desarrolla,

la industria atraviesa etapas que se reflejan en las etapas del ciclo de vida del

asegure la permanencia de sus operaciones en el mercado.

• Estrategias de operacion.- Al

mercado, tiene inexperiencia en el ambito empresarial y en la industria en la que

esta relacionada, por lo que

83

no incurra en incumplimiento legales que dificulten sus

Targetsoft S.A. tendra algunos riesgos internos como son:

sus actividades, de no ser asi su nivel de

S.A. debera contar con un plan de introduccion y desarrollo de tai manera que se

ser Targetsoft S.A. una empresa nueva en el

con las posteriores actualizaciones de la solucion CRM PYMES.

en inicialmente podria tener dificultades para

competitividad sera mcnor con el riesgo de perder cuota de mercado. El mismo avance 

tecnologico hace que los equipos de compute y software de los clientes se vuelvan

producto desde su introduccion al mercado hasta el retiro del mismo. Targetsoft



imagen. nivel de ventas y cuota de mercado tambien dependeran de las

estrategias de operacion adoptadas

11.2. ANALISIS CUALITATIVO Y CUANTITATIVO

Los riesgos mencionados anteriormente scran analizados de acuerdo a la severidad y

probabilidad de ocurrencia del mismo, referidos en las Tablas No. 21 y No. 22.

PARAMETROS DE EVALUACION CUALITAT1VA: IMPACTO

Nivel Clast Impacto Descriptivo

5 Catastrofico

4 Mayor

3 Moderado

2 Menor

I Insigniticante

Tabla No. 21: Parametros de Evaluacion Cualitativa-lmpacto

PARAMETROS DE EVALUACION CUALITAT1VA: PROBABILIDAD

Nivel Probabilidad Descriptivo

5 Casi Seguro

4 Probable

Posible3

2 Improbable

I Raro Puede ocurrir hasta 2 veces en 3 anos

Tabla No. 22: Parametros de Evaluacion Cualitativa-Probabilidad
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Ocurrira en la mayoria de las veces, al menos I vez al mes 
Podria ocurrir en algun momento. al menos 2 veces en I ano 
Podria ocurrir en algiin momento, maximo 1 veces en I ano y 
medio

Ocurrira en casi todas las circunstancias, al menos I vez a la 
semana

Se podrian reducir las ventas hasta tin 20%, la imagen corporativa se deteriora 
considerablemente. Podria haber perdidas de activos y quejas de clientes. Evento 
negative es conocido por un grupo maximo de 50 clientes.

Se podrian reducir las ventas hasta tin 10%, la imagen corporativa se deteriora 
muy levemente. Evento negativo es conocido por tin grupo maximo de 25 
clientes.

No se afectan las ventas para nada ni la imagen corporativa. Evento negativo solo 
es conocido por un grupo miximo de 10 clientes.

Pdrdida de valor en acciones de empresa, reduccion de las ventas hasta un 50%, 
la imagen corporativa se deteriora signitlcativamente Perdidas significativas de 
activos, altos costos de solucion para la empresa y segura queja de clientes. 
Evento negativo es conocido por un grupo minimo de 150 clientes Se puede 
perder credibilidad y confianza por parte del cliente.

Perdida de valor en acciones de empresa, reduccion de las ventas hasta un 90%, 
mala imagen corporativa que alcja potenciales clientes . Perdidas significativas 
de activos, altos costos de solucion para la empresa y segura queja de clientes en 
diarios y medios publicos. Evento negativo es conocido por un grupo minimo de 
500 clientes y el rumor es difundido en toda la sociedad. Se pierde credibilidad y 
confianza del cliente.

en determinados mementos y escenarios.

introducirse en el mismo. Una vez que Targesoft S.A. se haya consolidado. su



11.3. MATR1Z DE RIESGOS, ACCIONES DE MITIGACION Y SUPERVICION

negocio que se describen a continuacion.

tiempo, monitorear el nivel de endeudamiento.

cuanto al diseno, los servicios de capacitacion y

de la completa satisfaccion del cliente, perdida

de clicntes.

Control: Realizar pruebas pilotos, entrevistas, encuestas, grupos de evaluacion

para el diseno y prueba del producto y servicio antes de su entrega.

• Riesgo: Exposicion a robos, incendios y dailos a la propiedad, disminucion de la

incendio, etc.

• Riesgo: Imposicion de sanciones, multas o suspension de las actividades

comerciales.

Control: Revision mensual de la vigencia de los permisos de funcionamiento.
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La matriz de riesgos permitira identificar la clase de tratamiento y plan general de 

accion que debera implementar Targetsoft S.A. para mitigar los riesgos operativos del

• Riesgo: Incumplimiento del pago de prestamos, cobro de altas tasas de interes, 

ejecucion de las garantias impuestas por las entidades financieras.

Control: Selcccionar prestamos con baja tasa de interes, con interes fijo en el

operatividad de la empresa.

Control: Realizar instalacion de equipos de seguridad, alarmas, sistemas contra

• Riesgo: Omision de detalles en

asistencia tecnica pueden no ser



actividades comerciales.

codigos, etc, en los ambitos que la involucra.

PYMES.

referente a sus actividades.

ganancias, el producto no es rentable.

• Control: Tcner un plan de introduccion y desarrollo de la solucion CRM

PYMES.

ventas y cuota de mercado altamente relacionadas a la estrategia elegida.

• Control: Desarrollar una estrategia de operacion que minimice las dificultades

de ingreso al mercado.

En la siguiente tabla se presenta las distintas estrategias generales a emprendcr segun la

sevcridad del riesgo.
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• Riesgo: Disminucion del nivel de competitividad, perder cuota de mercado, 

las posteriores actualizaciones de la solucion CRM

• Riesgo: Aumento de la competencia, caida de los precios, caida de los 

beneficios, consumidores dejan de pedir el producto, las empresas dejan de tener

• Riesgo: Inexperiencia en el ambito empresarial y en la industria en la que esta 

relacionada, dificultades para introducirse en el mercado; imagen, nivel de

• Riesgo: Incumplimiento legales que dificulten sus

Control: Mantenerse infomiada de las actualizaciones de las leyes, normas,

incompatibilidad con

• Control: Mantenerse a la par de los constantes cambios y avances en lo
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CAPITULO 12

SOSTENIBILIDAD DEL NEGOCIO

12.1. ASPECTOS CRITICOS DE SOSTENIBILIDAD

Nuestro objetivo principal es ser lideres en la implementation de una solution CRM

realizada, dando valor a los accionistas del grupo, logrando una alta satisfaction de los

clientes, asegurando el cumplimiento de calidad, precio y plazos comprometidos, todo

ello basado en los aspectos criticos de sostenibilidad que Targetsoft S.A establecera, de

tai manera que contribuyan activamente al bienestar social, a la protection del medio

ambiente y al desarrollo economico.

Los aspectos criticos de sostenibilidad que se han identificado son los siguicntes:

expectativas.

satisfaccion, siendo

capaces de captar sus necesidades y expectativas.

• Orientacion hacia la creacion de valor sostenible basado en la rentabilidad y el

beneficio sostenido evitando costes provocados por trabajos defectuosos,

retrasos y en general toda actividad que no aporte valor ahadido real.

integren los aspectos economicos, tecnicos, legales, ambientales y sociales,

basados en los procesos de la emprcsa con una orientacion hacia la mejora

continua y la prevencion de la contamination.

88

• Cumplimiento de los requisites del clicnte para lograr su

• Constante satisfaccion del cliente entregando un producto que supere sus

para PYMES ecuatorianas, consiguiendo la maxima rentabilidad de la inversion

• Eficiencia y excelencia en la gestidn interna aplicando sistemas de gestion que



• Compromiso de cumplimiento de la normativa y legislation aplicable.

• Liderazgo y compromiso con el equipo humano, fomentando el trabajo en

equipo y la participation de las personas

• Colaboracion con los proveedores creando relaciones basadas en la confianza.

lealtad, transparencia y respeto mutuo.

12.2. RESPONSABILIDAD SOCIAL

mercado, y el medio ambiente.

El enfoque hacia los empleados de Targetsoft S.A. incluira:

• Mejora de las condiciones laborales (incluida la seguridad y salud laboral) y de

la satisfaccion en el trabajo.

• Annonia de la vida laboral y familiar.

• Igualdad de oportunidades y diversidad.

• Formacidn y desarrollo de la plantilia.

• Comunicacion/informacion a los empleados y participation en las decisiones de

la empresa.

• Remuneracion justa y responsable.

Las actividades de Responsabilidad Social Empresarial orientadas a la socicdad en la

que Targetsoft S.A. participara pueden hacer refercncia a:

• Integracion social y/o laboral a nivel local.
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en todos los niveles de la organization.

implementara como empresa estaran enfocadas hacia los trabajadores, la sociedad, el

Las actividades de Responsabilidad Social Empresarial que Targetsoft S.A.



• Mejoras de las infraestructuras locales.

• Donaciones a instituciones sociales locales.

dirigiran hacia los clientes y hacia los

S.A., estas iniciativas incluyen:

• Actividades para mejorar la calidad o seguridad del producto de Targetsoft S.A.

• Politicas de precio justo.

Publicidad etica.

• Remuneracion sin retrasos a proveedores o socios comerciales.

• Contratacion de socios locales.

• Apoyo a la creacion de alianzas empresariales a nivel local/regional.

el campo de la proteccion

medioambiental se centran en:

• Diseno de productos o procesos productivos respetuosos con el medioambientc.

Uso eficiente de los recursos.

• Reduccion de residues y de la polucion.

estandares medioambientales.

• Informacion a los socios comerciales, clientes o a la sociedad sobre temas

medioambientales.

90

socios comerciales o proveedores de Targetsoft

Las actividades de Responsabilidad Social Empresarial en

• Realizacion de una “evaluacion ecologica” de los proveedores respecto a sus

Las actividades de Responsabilidad Social Empresarial orientadas al mercado se
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ANEXONo. 1:

Inversion Inicial en Actives Fijos, Intangibles, Diferidos y Capital de Trabajo.

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS, INTANGIBLES, DIFERIDOS Y CAPITAL DE TRABAJO

Description Cantidad IVA Inversion Total

92

7
1

8
10
8
8
1

8
2
8

500
130
50

60
16 
6

560
146 
56

200 
220 
J50 
80 
35 
90 
25_ 
25

24
26
18
10
4
11
3
3

224 
246 
168 
90
39
101
28
28

Precio I'nitario 
(Sin IVA)

Precio Unitario 
(Con IVA)

Muebles y Enseres___________
Escritorios
Counter de Recepcion
Mueble de Espera
Sillas de oficina
Sillas para clientes
Archivadores
Telefonos Fijos _ ______
Extintor_____________________
Subtotal Muebles y Enseres 
Total Inversion en Activos Fijos

Active Intangibles________________
Software CRM PYMES____________
Total Inversion en Activo Intangibles

Inversion Diferida: Gastos Preoperacionales
Perm iso y Funcionamiento
Patente Municipal
Constitucion legal de la Compania
Adecuacion (Obra Civil)
Deposito de Alquiler_____________________
Total Inversion Diferida

Capital de Trabajo_____
Gastos Administrativos
Gastos de Ventas_______
Total Capital de Trabajo
Total Inversion Inicial

17500
17.500

200
20
800
300
1000
2.320

10.662
2.226
12.888

17.500
17.500

200
20
800
300 

1.000 
2.320

10.662
2.226
12.888
42.077

17.500
17.500

1.568
246
168
717
392
806
224^
28

4.150
9.369

200
20
800
300
1.000
2.320

4.480
291
448

5.219

Equipos de Computo________
Computadoras
Impresoras Multiftincion
UPS______________________
Subtotal Equipos de Computo

10.662
2.226
12.888



ANEXO No. 2:

Proyeccion de Ingresos Operacionales.

Ano 2 Ano 3 Ano 4Proyeccion Ingresos Operacionales 2.012 2.013 2.014

94.883 101.392 112.448 117.938Total Ingresos Operacionales 89.620

93

34
180

6.120

36
180

6.487

39
180

6.941

225
50

11.244

45
180 

8.096

180
50 

9.010

42
180

7.566

170
50

8.500

193
50

9.641

252
50

12.610

Soporte y Resolucion de Incidentes
Soporte Basicos
Cantidad de Paquetes Soporte
Precio Unitario  
Ingresos Soporte Basico
Soporte^oniplementario   
Cantidad de Asisteneias
Precio Unitario
Ingresos Soporte Complementario___________
Ingresos por Soporte y Resolucion de Incidentes

Ano 1 
2.011

Ano 5
2.015

Capacitacion y Formacidn
Usuarios Finales:
Cantidad de Capacitaciones
Precio Unitario 
Ingresos Usuarios Finales
Usuarios Administradores
Cantidad de Capacitaciones
Precio Unitario
Ingresos Usuarios Administradores
Ingresos por Capacitacion y Formacion

Instalacion y Configuracion 
t anlidad de Instalaciones
Precio Unitario__________
Ingresos por Instalaciones

34 
2.000 

68.000

3£
150 

5.100 
13.600

38
50 

1,900 
8.020

36 
2.000 

72.080

36
150 

5.406 
14.416

38
50

1.900
8.387

39 
2.000 

77.126

39
150

5.784
15.425

38
50

1.900
8.841

42 
2,000 

84.067

42
150

6.305
18.915

38
50

1.900
9.466

45 
2.000 

89.952

45_
150

6,746
17.990

38
50

1.900
9.996
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ANEXO No. 4:

Proyeccion de Gastos de Depreciacion y Amortizacion.

PRO\ ECCION DE GASI OS DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION

AjusteDescription Periodo Ano

3

Equipos

10

Muehles y Enseres

3

Software CRM PYMES

PROYECCION DE GASTOS DE DEPREC IACION Y AMORTIZACION DE NUEVAS ADQl ISICIONES

AjusteDescripcion Periodo Ano

3

Equipos

10

Proyeccion Depreciacion

2.412 2.412

95

4
5
6
7
8

33.33%
33.33%
33.33%

10.00%
10.00%
10.00%
10.00%
10,00%

0
I
2
3

0
1
2
3
4
5

0
I
2 
3

33,33%
33.33%
33.33%

33.33%
33.33%
33.33%

1(1.00%
1^00%
10,00%
10.00%
10.00%

17.500
17500
17 500
17 500

4.150
4.150
4.150
44 50
4 150
4 150

1.945
1.945
1.945

52
52
52
52
52

5 833
5.833
5.833

1.740
I 740
I 740

415
415
415
415
415

3.890
1.945

1

3.480
1.740 

0

1.945
3.890
5.835

52
104
150
208
260

5.833
11.666
17.498

1.740
1479
5.219

415
83CL 

I 245 
1.660 
2.075

5.835
3.890
1.945

1

521
469
417
365
312
260

4
5
6

469
417
365
312
260

11.667
5 835 

0

4.150 
3.735 
.3 320
2.905 
2.490 
2.075

5.219
3.480
1.740

0

17 500 
11.667 
5.835 

0

3.735 
y22 
2.905 
2.490 
2.075

Muehles y 
Enseres

Depreciacion / 
Amortizacion

Depreciacion / 
Amortizacion

Costo
Eiscal

Costo 
Fiscal

Depreciacion 
Acumulada

%
Depreciacion

%
Depreciacion

Depreciacion 
Acumulada

Equipos
Muebles y Enseres
Software CRM PYMES
Total Gastos de Depreciacion

Valor
Actual
5.835
5.835
5.835
5.835

Ano 5 
2.015 
1.945 
467

Ano 1 
2.011
1.740 
415

5.833
7.987

Ano 2 
2.012 
1.740 
415 

5.833 
7.987

Valor
Actual
5.219
5.219
5 219
5 219

Ano 3 
2,013 
1.740 
415 

5.833 
7.987

Ano 4 
2.014 
1.945 
467

521
521
521
52!
521
521



ANEXO No. 5:

Proyeccion de Gastos Financieros.

PRESTAMO:

29,454Monto

12%Tasa de Interes Anual

5Plazo en Afios

12Pagos por Ano

31/01/2011Vencimicnto primer pago

96



Capital CUOTAN° I n teres

97

294 54 
290.93 
287.29 
283.61 
279 89 
276.14 
272 35 
268.52 
264 65 
260.75 
256.80 
252 82 
248.80 
244.73 
240 63 
236 48 
232.30 
22W 
223.80 
219.48 
215.13 
210.73 
206 28 
201.79 
197.26 
£92.68 
188 05 
183.38 
178.66 
173.90 
169.09 
164.23 
159 32 
154.36 
14935 
144.29 
139.18 
134.02 
£28.81 
123.55 
I 18.23 
11286 
10744 
101.96 
96.43 
90.84 
85.20 
79 50 
7374 
67.93 
62.05 
56.12_ 
50.13 
44 08 
37.97 
31.80 
25.56 
19.27 
12.91 
649

360.64 
364.25 
367 89 
371.57 
375.29 
379.04 
38283 
386.66 
390.52 
394.43 
398.37 
402 36 
40£38
410.44 
414 55 
418.69 
422 88 
427.11 
43138 
435.70 
440.05 
444 45 
448.90 
453.39 
457.92 
462.50
467.12 
471 80 
476.51 
48 I 28 
486.09 
490.95 
495.86 
500 82 
505.83
5IM9 
5£6.00 
521.16 
526 37 
531.63 
536.95 
542.32 
547.74 
553 22 
558 75 
564.34 
569.98 
£75.68
581.44 
587 25 
593.12 
599.06 
6054)5 
611 10 
61721 
62338 
629 61 
635 91 
642 27 
648.69

655 18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655. I£ 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18
655.18 
655.18 
'655.18 

655.18 
655.18 
655.18 
655 18 
655 18 
655.18 
655.18 
65538 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655.18 
655 IS 
655.18 
655 18 
655 18 
655 18 
6553 8 
655 IS 
65538 
6553 8 
6553 8 
655 18 
655 18 
655 18 
65538 
655 18 
655 18 
655 18 
655.18 
65538 
655 18

1
2

3
4
5
6
7
8
9
io
11
12
13
14
15
16
17 
l£ 

£9 
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32 
33 
34 
35
36
37 
38 
39 
40
41
42
43
44 
45 
46 
47
48
49
50
51
52 
53 
£4
55 
56 
57 
58
59
60

Fee ha del 
Pago 

£l/0£2011 
03/03/2011 
31/03/2011 
01/05/2011 
31/05/2011 
01/07/2011 
31/07/2011 
31/08/2011 
01/10/2011 
31/10/201 1 
01/12/2011 
31/12/201 1 
31/01/2012 
02/03/2012 
31/03/2012 
01/05/£012 
31/05/2012 
01/07/MI 2 
31/07/2012 
31/08/2012 
01/10/2012 
31/10/2012 
01/12/2012 
31/12/2012 
31/01/2013 
03/03/2013 
31/03/2013 
01/05/2013 
31/05/2013 
01/07/2013 
31/07/2013 
31/08/2013 
01/10/2013 
31/10/2013 
01/12/2013 
31/12/2013 
31/01/2014 
03/03/2014 
31/03/2014 
01/05/2014 
31/05/2014 

££07/2014 
31/07/2014 
31/08/2014 
01/10/2014 
3I/IO/2O£4 
01/12/2014 
31/12/2014 
31/01/2015 
03/03/2015 
31/£3/2O15 
01/05/2015 
31/05/2015 
01/07/2015 
31/07/2015 
31/08/2015 
OI/IO/2£I5 
31/10/2015 
01/12/2015 
31/12/2015

Saldo 
Inicial

£9.4£3.5£ 
29,092.91 
28.728.66 
28.360.77 
27.989.20 
27.613.91 
27,234.87 
26.852 04 
26.465.39 
26,074.86 
25.680.43 
25.282.06 
24.879 70 
24.473 32 
24.062.88 
23.648.33 
23.229.63 
2£806.75 
22.379.64 
21,948.26 
21.512 56 
2 [,072.51 
20.628 06 
20.179.16 
19.725.77 
19,267 85 
18.805.35 
18.338.23 
17.866.43 
17,389.92 
16.908 64 
16,422.55 
J 5,931.60 
15.435 74 
14.934 91 
14.429.09 
13.918.20 
13.402 20 
12.881.05 
12.354.68 
11,823.05 
I 1,286.10 
10.743.78 
10,196.04 
9.642 S3 
9,084.08 
8.519.74 
£949/76 
7.374 08 
6.792.64 
6.205.39 
5.612 27 
5.013.21 
£408.16 
3.797.07 
3.179.86 
2.556 48 
1.926.87 
1,290.96 
648.69

Interes 
Actiinulado 

294.54 
58546 
872.75

1.156.36 
l,4£6.2£
1,712.39
1.984 74
2.253.26
2.517.91
2.778.66 
3,035.47 
3.288 29
3,537.08
3,781.82
4.022.45
4,258.93
4.491.22
4,719.29
4.943.09
5.162.57
5,377.70
5.588.42
5.794.70
5,996.49
6.193.75 

£,386.43
6.574.48
6.757 87
6.936.53
7.1 10 43
7.279.52
7.443.74

7,603.06
7,75742
7.906.76
8,051,06
8,190.24
8.324.26
8,453.07
8,576.62

_ 8.694.85
8.807.71
8,9£5.1£ 
9.017.11 
9,113.53
9.204.38
9.289.57
9.369.07
9,442 81
9.510.74
9.572.79
9.628 91
9,679.05
9.723.13
9.761 10
9,792 90
9,818.46
9.837.73
9,850.64
9.857 13

Saldo 
linal 

29,092 91 
28.728 66 
28.360.77 
27.989.20 
27.6 I 3 9 | 
27.234.87 
26.852.04 
26,465.39 
26.074.86 
25.680.43 
2£282.06 
2£879/70 
24.473 32 
24.062 88 
23.648.33 
23.229.63 
22.806.75 
22,379.64 
21,948.26 
21,512.56 
21,072.5] 
20,628.06 
20.179 16 
19J25/77 
19,267.85 
18,805.35 
18.338.23 
17,866.43 
17.3XM M2 
16,908.64 
16.422.55 
15.931 60 
15.435.74 
14,934.91 
14.429 09 
13,918.20 
13.402.20 
12.881.05 
12,354.68 
11,823.05 
11.286.10 

£0.743.78 
10,196.04 
9.642.83 
9.084.08 
8.519.74 
7.949 76 

J.3£4.O£ 
6.792.64 
6.2(15 39 
5,612.27 
5.013.21 
4.4£)8.I6 
3,797 07 
3.179.86 
2.556.48 
1,926.87 
1.290.96 
648.69 

0.00



ANEXO No. 6:

Proyeccion de Comisiones.

Proyeccion Costo Variable en Comisiones

98

Para los Asesores Comerciales:_________
Ingreso por Venta de Software 
% de Comisiones  
Total Gasto por Comision de Venta de Sol 
Ingresos^o^Capacitacion  
% de Comision  
Total Gasto por Comision de Capacitacioi
Ingresos por Soporte     
% de Comisidn  
Total Gasto por Comision de Soporte 
Total Gastos Comisiones

68.000 
4% 

2.720 
I.T600 

3% 
408 

8.020 
3% 
241 

3.369

72.080 
4% 

2.883 
14.416 

3% 
432 

8.387 
3% 
252

3.567

77J26 
4% 

3.085 
15.425 

3% 
463 

8.841 
3% 
265 

3.813

84.067 
4% 

3.363 
18.915 

3% 
567

9466 
3% 
284

4.214

89.952 
4% 

3.598 
1Z990 

3% 
540 

9.996 
3% 
300 

4.438

Ano 1 
2.011

Ano 2 
2.012

Ano 3 
2.013

Ano 4 
2.014

Ano 5 
2.015



ANEXO No. 7:

Punto de Equilibrio en Dolares.

Punto de Equilibrio en Dolares
130.000
120.000
I 10.000
100.000
90.000
80.000
70.000
60.000
50.000

Aiio I Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
- VentasTotales I 12.448 117.93889.620 94.883 101.392

M CostosTotales 81.589 81.01883.329 80.652 80.272
A - Punto de Equilibrio 83.083 80.096 79.447 80.388 79.575
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ANEXO No. 8:

Proyeccion del Estado de Resultados.

I Ano 5Ano 1

113.50091.316 97.579 108.234Margen de Contribucion 86.251

37.38623.086 32.1209.439 16.823Superavit/ Deficit Operacional

1.262 4672.592 1.9673.147Gastos Financieros

100

63.458
41.391

61.138
41.391

Costos Variables
Comisiones de Ventas
Total Costo de Venta

Gastos Operacionales_________
Gastos Administrativos
Gastos de Personal_____
Alquiler
Suministros de Ollcina ____
Seryicios Basieos ______
Impuestos
Depreciaciones y Amortizaeioncs
GastosdeVenta
Gastos de Personal
Publieidad___________________
Total Gastos Operacionales

ESTADO DE RESULTADOS
Ingresos Operacionales_________
In^lacionjyConfiguracion
Capacitacion y Formacion
Soporte y Resolucion de Incidentes
Total Ingresos Operacionales

Utilidad/Perdida ant. Imp.______
Participaeion Trabajadores_______
Utilidad/Perdida ant. Imp. Renta
Impuesto a la Renta_____________
Superavit/ Deficit Neto

68.000
13.600
8,020

89.620

6.000
1.200
3.840
720

10.307
13.355
9.755
3.600

76.813

3.369
3.369

6.291
944

5.348
1.337
4.011

72.080
14.416
8.387

94.883

6.000
1.200 
3.840
720 

7.987 
13.355 
9.755
3.600
74.493

14.231 
2.135 
12.096 
3.024 
9.072

3.567
3.567

77.126 
15.425 
8,841

101.392

61.138
41.391
6.000
1.200
3^840^
720

7.987
13.355
9.755
3.600

74.493

21.120
3.168
17.952
4,488
13.464

3.813
3.813

84.06JL 
18.9X5 
9,466

112.448

62.759 
48587 
6.000 
L200 
3.840 
720 

2.412 
13.355 
9.755 
3.600 
76.114

30.859
4.629

26.230
6.557
19.672

4,214
4.214

893)52
17.990
9,996

117.938

62.759
48.587
6.000
2.200
3.840
720

2.412
13.355
9.755
3.600

76.114

36.919
5.538

31.381
7.845

23.536

4.438
4.438

PROYECCION DEL ESTADO DE RESULTADOS - TARGETSOFT 
| Ano 2 | Ano 3 | Ano 4



ANEXO No. 9:

Proyeccion del Balance General.

Ano 2 Ano 3 Afio 4Ano IProyeccion Balance General
2.0122.011 2.013 2.014

14.318 17.059 21.451

0

9.369 7.214 5.059 2.905

0 0

00 0 0 0

40.273 78.770 77.976 80.322 87.467 96.887Total Activo

0

28.191 62.677 52.811 41.694 29.166 15.050Total Pasivo

12.082

101

28.191
28.191

17.500
17.500

5.219
4.150

45.571
59.889

23.813
23.813

11.667
11.667

12.082
4.011

4.378
3.147
7.525

3.479
3.735

50.023
67.083

18.880
18.880

4.933
2.592
7.525

1.740
3.320

5.833
5.833

55.966
77.417

13.322
13.322

0
2.905

5.559
1.967
7.525

0
0

2.490
3.890
469

6.849

6.264
1.262
7.525

7.058
7.058

25.948
66 624
92.572

0 
0

2.075
1.945
295

4.315

7.058
467

7.525

2.320 
11.084
13.404

Pasivo No Corriente
Obligaciones por pagar (Preslamo Bancario)

Total Pasivo No Corriente

Activo Intangible
Software CRM PYMES 

Total Activo Intangible

Otros Activos
Gastos Difcridos
Capital de Trabajo

Total Activo Diferido

Activo Fijo
Equipos de Computo
Muebles y Enseres
Equipos de Computo (Adquisicion 4 ano)
Muebles y EnseresJAdquisicion 4 ano)

Total Activo Fijo

Pasivo
Pasivo ('orriente 

Obligaciones por pagar 
Intereses por pagar 

Total Pasivo Corriente

Activo
Activo Corriente
_ Caja y Bancos __

Inversiones Temporales
Total Activo Corriente

Ano 0 
Inicio

A no 5
2.015

Patrimonio
Capital Social
Utilidad / Perdida del Ejercicio
Utilidad Acumulada_________

Total Patrimonio____________
Total Pasivo y Patrimonio

12.082 
40.273

16.093 
78.770

12.082
13.464
13.083
38.629
80.322

12.082
19.672
26.547
58.301
87.467

12.082
23.536
46,219
81.837
96.887

12.082 
9(172 
4,01 I 
25.165
77.976

22.084
58.534
80.619



ANEXO No. 10:

Proyeccion del Flujo de Caja.

FlujodeGiia AnoO

25.94817.059 21.451 2208414318

-12082

102

Anol 
2011
89.620 
-69.874

-66506 
-WS1 
-3.147 
6291 
-944 
5.348 

-1.337 
4.011 
10.307

Ano2 
2012 
94.883 
-70.073 
-3.567 
-66506 
-7.987 
-2592 
14231 
-2135 
12096 
-3.024 
9.072 
7.987

4.933
4.933
12126

-5.559
-5.559
15892

Aii>4 
2014 
112448 
-77.916 
-4.214 
-73702 
-2412 
-1262 
30.859 
4.629 
26230 
-6.557 
19.672 
2412

Ano 5 
2015 
117.938 
-78139 
-4.438 
-73.702 
-2412 
467 

36.919 
-5.538 
31.381 
-7.845 
23.536 
2412

-7.058
-7.058
18890

4.378
4.378
9.910

4)204
-6264
15821

(+) liuiHKQxnlivvs
(-)Cc6fcS()lKfiM.T6

Cirtcri VcricHes
(<rJ(rs Fijcn

(-) Etfreciadai (gHo no dscn tolsable)
(-) litercses
(=) Ltilichd Ales Riticipiacn
(-) liTpiESto( 15°/^

Utilidad Ates lirpustos
(-)lnpESto(25^
(=) ItiliddcfespiEscfe IrrpiEStoy Rilicipciai
(+) I4peciacidi (gKo iDtfafinhisable)
Inwricn triad
(cfildd Tnhjo (SopTtacb; ni^sesck Qxntx'ri

(4Hi:K)ll(AIA(11R\llV0)
(+) Reston n (@ 12%ainl)
(-) Aintiaddicfel Restorro(repagp)_________
(411 IK )I1(AIAN(XITRAIIV
(-) H LK )I)I(AIAVI(

-29.189
-11.084
-411273
28191

A~d3 
2013 

101392 
-70319 
-3813 
-66506 
-7.987 
-1.967 
21.120 
-3.168 
17.952 
4.488 
13.464 
7.987
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