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PROLOGO

Me encontraba en la ciudad de Quito cursando un programa en Marketing Digital,
donde el expositor narraba a la clase como internet habia puesto todo al alcance de todos
y lo facil de poder comprar y vender dentro de este mundo virtual, mientras veiamos los
llamados casos de éxito de grandes empresas y la necesidad de todos los estudiantes

por integrar este canal a sus empresas.

Tiempo después, a mi llegada a Argentina, me llamé la atencion la alta presencia de
todo tipo de empresas que usaban internet tanto para publicitarse como para vender sus

productos e interactuar con los usuarios finales.

Estas experiencias me llevaron a analizar en conjunto la realidad de Ecuador en
términos de negocios e internet, la idea de generar un negocio que genere negocios, fue
asi como orienté mi vision hacia las pymes, empresas que desean desarrollarse y ampliar
sus mercados pero que en el caso de Ecuador desconocen de herramientas digitales y

procesos para iniciarse en comercio electronico.

En la actualidad, el estado ecuatoriano esta incentivando mucho el desarrollo de
empresas, y en este contexto, existe gran apertura hacia el sector pyme, mediante
financiamiento para infraestructura, estudios de mercado, tecnificacion y uso de

tecnologias de informacion.

Es por estas razones y oportunidades que decidi desarrollar un plan de negocio que
permita materializar mi idea de combinar, por un lado una consultora que oriente a las
pymes sobre cdmo y qué se puede comercializar por internet y por otro lado una agencia
que disefie e integre una tienda online a su canal comercial para generar nuevos

negocios.
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INTRODUCCION METODOLOGICA

Plan de negocios para la creacion de la consultora 123-Pyme, orientada al desarrollo

de comercio electronico para pymes en Ecuador.

Fundamentacion:

El comercio electronico actualmente se ha convertido en una alternativa global de
negocios que permite acercar un producto disponible desde cualquier parte del mundo a
un consumidor o empresa en otro punto diferente del globo de manera facil y segura,
convirtiéndose en una tendencia que dia a dia gana espacio, mas si de productos con
valor agregado se trata, distinguiéndose por disefio o materiales de elaboracion o

personalizacion de los mismos.

En Ecuador, de acuerdo con el censo econémico realizado por el INEC' (2010),
existen 21864 actividades comerciales establecidas como pequefias y medianas
empresas (pymes), de las cuales, segun la revista Lideres? (2013) el 26% es

responsable de las ventas locales y del 68% de las fuentes de trabajo.

Segun la Universidad Andina Simén Bolivar3 (2013), de una muestra de 518 pymes
de las provincias de Pichincha, Tungurahua y Azuay, se determiné que solo el 49,6% de

estas cubren el mercado nacional y solo un 4,4% exporta sus productos.

Dichas caracteristicas mencionadas anteriormente evidencian la importancia de las
Pyme en la economia ecuatoriana, pero tambiéen el potencial crecimiento que pueden

lograr si emplean mas opciones a la hora de comercializar sus productos.

! Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

2 Empleo y ventas de las pyme mueven la economia. (2013, enero 21). Revista Lideres. Recuperado de:

http//www revistalideres_ec/informe-semanal/empleo-ventas-pymes-economia-Ecuador_0_851314880_html

¥ Informe de coyuntura de la Pyme. (2013). Observatorio de la Pequefia y Mediana Empresa, recuperado de:
http//www_ uasb_edu ec/UserFiles/385/File/Encuesta%20coyuntura%20Il1%20cuatrimestre%202013%20V3%20(1).pdf
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En un pais donde segun el mismo INEC*, el 28,3% de los hogares a nivel nacional
tienen acceso a internet y el 64% de las personas que lo usan lo hacen por lo menos una
vez al dia, el comercio electrénico se vuelve una herramienta digital de negocio con
potencial de crecimiento para este tipo de empresas abarcando también el mercado

internacional donde existe mayor preferencia por productos diferenciados.

La presente investigacion pretende disefiar el modelo de negocio de una consultora
gue elabore planes de comercio electrénico para pymes en Ecuador, asi como
profundizar en el conocimiento de herramientas digitales que permitan a su autor
proponer la incorporacion de alternativas de negocio que ayuden a las pymes de

Ecuador a entrar en un mercado digital con potencial crecimiento.

Objetivo General:
Determinar las herramientas digitales mas idoneas para proponer la integracion de
comercio electronico a las pymes de Ecuador mediante la creacion de una consultora

especializada.

Objetivos Especificos:

* Conocer las formalidades necesarias exigidas por la legislacion ecuatoriana para la
creacion de la idea de negocio.

* Proponer el mix de marketing mas adecuado para brindar asesoria en comercio
electrénico a las pymes de Ecuador.

e Analizar la vialidad y sostenibilidad financiera del proyecto.

#Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (2013). Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones (TIC'S 2013),
recuperado de: http://'www ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_Sociales/TIC/Resultados_principales_140515.Tic.pdf
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Metodologia:

Se realizara un estudio exploratorio que permitira conocer la situacion actual de las
pymes en Ecuador, y su relacion con herramientas de comercio digital, aclarar el
panorama actual de la legislacion ecuatoriana y conocer los aspectos generales para la

constitucion de la idea de negocio.

Un estudio descriptivo expondra los requisitos exigidos por el marco legal ecuatoriano
para el establecimiento de una empresa que brinde servicios de consultoria, se describira
el desarrollo de cada etapa del plan de negocio, como la creacion de marca, la estrategia

de servicios o la estructura de gestion.

La recoleccion de datos se desarrollara bajo la técnica de analisis de contenidos de

fuentes secundarias provenientes del estado ecuatoriano, autores y organizaciones

vinculadas directamente con el sector pymes del Ecuador.
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CAPITULO 1: DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 - Conceptualizacion
1.1.1-Concepto de pyme.
De acuerdo a la resolucion N° 1260 de la Comunidad Andina de Naciones (CAN), de
la cual Ecuador es miembro activo, la categorizacion de las pymes se da de acuerdo al

numero de personal ocupado y al valor bruto en ventas anuales:

Tabla 1. Categorizacion de las pymes.
Variables Micro Pequena Mediana
Personal

Grande

1--9 10-49 50 - 99 100 - 199
ocupado
Valor Bruto de <100.000 100.001 - 1.000.001 - 2.000.001 -
Ventas Anuales [ : 1.000.000 2.000.000  5.000.000

Fuente: Comunidad Andina de Naciones®

El Servicio de Rentas Internas (organismo publico define como pymes:

...al conjunto de pequefias y medianas empresas que de acuerdo a su volumen de
ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel de produccion o activos

presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades econdémicas™.

1.1.2 -Concepto de Comercio Electronico.

La Organizacién Mundial de Comercio’( 2013) define al comercio electrénico como
“la produccion, publicidad, venta y distribucion de productos a través de las redes de

telecomunicaciones”, donde ademas Torre y Codner3(2012), afirman que se hace uso

5 Comunidad Andina de Naciones, Resolucion 1260, Art. 3. Lima. (2013, enero.). Recuperado de:
http-//intranet.comunidadandina.org/Documentos/resoluciones/RES01260.doc

® Pymes (2013, enero). Recuperado de: http://www_sri.gob_ec/de/32.

7 Organizacion Mundial de Comercio. (S.F.). Comercio Electronico. (2013, enero). Recuperado de:
http//www wto_org/spanish/thewto_s/whatis_s/tif_s/bey4 s htm

#Torre, Gustavo Sebastian y Codner, Dario Gabriel. (2012). Fundamentos de Comercio Electrénico. Bemal.
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intensivo de las TIC (Tecnologia de la Informacion y Comunicacion) para realizar

operaciones basicas de comercio orientadas a un cliente determinado.

Torre también menciona que el comercio electronico puede ser de diferentes tipos:

B2C (Business to consumer): Son los negocios enfocados al consumidor final.

e B2B (Business to business): Las empresas ofertan sus productos o servicios
a empresas a través de la web, el cual es el caso de este proyecto.

e (C2C (Consumer to consumer): Las empresas permiten actividades
comerciales entre sus suscriptores a través de su web.

e G2B (Government to Business): Cuando el gobierno brinda servicios
electronicos a empresas.

e G2C (Government to citizen): Se da cuando el gobierno brinda a sus
ciudadanos acceso a servicios informaticos.

o B2E (Business to Employee): Se da cuando las empresas prestan servicios

unicamente a sus empleados.

1.2 - Descripcion del negocio

1.2.1 - Antecedentes del proyecto.

Para el Ecuador al igual que el resto del mundo, las pequefias y medianas empresas

se constituyen en la mayor fuente de trabajo para los paises y sin duda son un motor

importante que empuja el crecimiento de sus economias.

En el caso ecuatoriano, las pymes han centrado su mayor participacion en actividades

de comercio, servicios y manufactura, donde el 49,6% de estas cubre el mercado

Universidad Nacional de La Plata — Escuela de Postgrado de Marketing Internacional
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nacional y un 4,4% exporta sus productos®, evidenciando asi una brecha comercial a

convertir en oportunidad de negocios para dichas empresas.

Actualmente el uso de tecnologias de informacion permite que las pymes puedan
optimizar recursos y mejorar su calidad y procesos productivos, volviendose mas
competitivas e incluso ganando nuevos mercados. La disposicion de herramientas
tecnoldgicas de por si ya representa una oportunidad para crear nuevos negocios y

alcanzar a comercializar sus productos o servicios a nivel global si lo desean.

El proposito del presente proyecto de investigacion es desarrollar una consultora
digital que disefie e integre a dichas pyme la capacidad de generar nuevos negocios
mediante el uso de medios digitales como internet, con lo cual pueden llegar con sus
productos a cualquier lugar del mundo de una manera rapida comoda y segura, acorde a

las exigencias del actual consumidor.

1.2.2. - Descripcion de la empresa.

123-Pyme sera una consultora digital que desarrollara servicios de comercio
electronico para pymes de Ecuador y que comercialicen productos o servicios viables
para este tipo de negocio. Su principal objetivo sera aportar al crecimiento de las pymes
con propuestas de comercio digital y una estrategia ganar-ganar, donde ademas la
empresa estara en capacidad de generar campafas digitales para que los productos o

servicios de nuestros clientes ganen notoriedad al promocionarse en el mercado virtual.

La empresa estara ubicada en la ciudad de Quito-Ecuador, desde donde desarrollara

estrategias para sus clientes en territorio nacional, junto a su equipo de profesionales, los

¢ Empleo y ventas de las pyme mueven la economia. (2013, enero 21). Revista Lideres. Recuperado de:
http//www revistalideres_ec/informe-semanal/empleo-ventas-pymes-economia-Ecuador_0_851314880_html
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cuales estaran calificados para responder a las necesidades tanto del cliente como a las
de su potencial consumidor, asi como brindar soporte a cada uno de ellos en sus

requerimientos.

El equipo ademas estara formado por un area de ventas que se encargara de captar

nuevas carteras de clientes, asi como desarrolladores, administrativos...etc.

La empresa recibira ingresos por acciones de consultoria digital, desarrollo y
mantenimiento de plataformas para comercio electronico, disefio y gestion de campanas

y solicitudes a medida de nuestros clientes enmarcados en nuestra actividad comercial.

1.2.3 - Descripcion del servicio.

El principal servicio que prestara 123-Pyme sera desarrollar e integrar plataformas de
comercio electronico a pymes de Ecuador, la cual podra adaptarse a una pagina web
propia del cliente o desarrollada por nuestra consultora, o asi mismo integrada a una red
social segun sean las especificaciones del cliente para que pueda empezar a vender sus

productos o servicios mediante internet.

Adicional a esto la consultora impulsara dicha actividad comercial con el uso de redes
sociales y buscadores, y desarrollara campafas publicitarias digitales y de remarketing,
gue permitan a los potenciales consumidores conocer dichos productos, visitar los

catalogos de nuestros clientes, realizar sugerencias y generar accion de compra.

Los servicios que brindara 123-Pyme estaran siempre alineados a los objetivos de
nuestros clientes, respetando su identidad corporativa y en pro de sus intereses,

caracterizandose siempre por servicios de calidad y profesionalismo.

Universidad Nacional de La Plata — Escuela de Postgrado de Marketing Internacional
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Para ofertar los servicios de 123-Pyme se recurrira en primera instancia a las
empresas que sean de nuestro interés como potenciales clientes, mediante visita o
contacto personal con sus representantes, y posteriormente se procedera a ampliar la
cartera de clientes mediante presentaciones tanto en camaras o colegios asociados a los
sectores de comercios y servicios, universidades y finalmente a las empresas que deseen
incursionar en negocios digitales, siempre y cuando estas se identifiquen con el perfil

corporativo de 123-Pyme.

1.2.4- Mision, Vision y Objetivos.

. Mision: Integrar herramientas de comercio electronico a pymes que busquen
comercializar productos o servicios por canales digitales, satisfaciendo sus
necesidades con servicios de calidad.

. Vision: Ser la consultora digital lider en desarrollar acciones de comercio
electronico para las pymes de Ecuador.

. Objetivos:

v"Ser la consultora lider en disefio e integracion de herramientas de comercio
electronico para pymes en Ecuador al tercer aio.
v"Alcanzar una cartera superior a diez cuentas al primer afio.

v' Ser referente de opinion sobre comercio electrénico para pymes en Ecuador.

Universidad Nacional de La Plata — Escuela de Postgrado de Marketing Internacional
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CAPITULO 2: PLAN DE MARKETING

2.1 - Analisis de Mercado

2.1.1 - Mercado geografico.

La consultora digital 123-Pyme estara ubicada en la ciudad de Quito, desde donde
generara negocios con pymes dentro de territorio ecuatoriano o de capital ecuatoriano,
guedando claramente abierta la posibilidad a largo plazo de poder expandir su cartera a

mercados extranjeros.

2.1.2 - Mercado objetivo.

El mercado objetivo al cual la consultora digital orientara sus servicios son pequefias y
medianas empresas con una actividad consolidada en el mercado y que oferten
productos o servicios con valor agregado diferenciador dentro de los rubros comercial,
servicios y manufacturero y que busquen abrirse al mundo mediante el comercio a través

de internet.

2.1.3 - Situacion actual del mercado.

Para describir la situacion actual de las pymes en Ecuador recurriremos a estudios

realizados tanto por instituciones gubernamentales y privadas, sobre el estado de las

pymes, el acceso a tecnologias de informacion y conectividad y la combinaremos para

obtener una vision mas amplia del tema.
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2.1.3.1 - Escenario Actual de las pymes en Ecuador.

De acuerdo a la revista Ekos, para el afio 2011 las pyme ecuatorianas contenian ya al
70% de la poblacion econémicamente activa, y generaban ingresos por USD 23000
millones'®, y, para el afio 2012, de un total superior a las 16000 pymes (no se tomd en
cuenta registros vinculados con organizaciones estatales), el sector comercial fue el mas
importante con una presencia del 36,3% y una participacion del 41,3% de los ingresos,
seguido del sector de servicios (15,7% de presencia 'y 13,1% del total de ingresos) y
manufacturero (10,8% de presencia y 11,7% del total de ingresos), potenciandose asi

como mercado objetivo de la presente idea de negocio™'.

Conscientes de que las pymes constituyen parte elemental del motor que impulsa el
crecimiento econémico del pais, diferentes organismos gubernamentales del Ecuador
han desarrollado programas que estimulen la creacion y el crecimiento de este tipo de

emprendimientos, los mas importantes:

. Proyecto Internacionalizacion de las pymes: En su primera etapa buscaria
fortalecer las capacidades de los paises participantes para facilitar procesos
de internacionalizaciéon de sus pymes’'2.

. Exporta Pais: Programa que brinda capacitacion y asistencia técnica,
enfocado en facilitar las exportaciones de pymes de sectores considerados
estratégicos's.

. ProducePYME: Busca mejorar la productividad, calidad, transferir tecnologia y

desarrollar nuevos mercados'.

10 as Pymes, un segmento estratégico para Ecuador. (2012, noviembre). Recuperado de:
http//'www_ekosnegocios.com/revista/pdf/223_pdf

" Pyme, contribucion clave en la Economia. (2013, octubre). Recuperado de:
http//'www_ekosnegocios.com/revista/pdf/234. pdf

2 Proyecto “Internacionalizacion de las PYMES” (2014, enero 31). Recuperado de:
http//www_proecuador.gob_ec/2014/01/31/proyecto-intemacionalizaci%C3%B3n-de-las-pymes-dirigido-por-la-cepal-y-pro-
ecuador/

'3 Exporta Pais. (2014, enero 31). Recuperado de: http://www _proecuador.gob_ec/exportapais/beneficiarios_html
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2.1.3.2- Pymes y el uso de tecnologias de informacion.

Ahora que conocemos la importancia de las pequefias y medianas empresas dentro
de la economia y el mercado laboral del Ecuador podremos avanzar hacia el tema de la
investigacion empezando por el acceso de estas empresas a las tecnologias de

informacion, como base para generar comercio electrénico.

Para Katz'® (2009), la importancia de las tecnologias de informacién y comunicacion
(TICs) radica en la presion por reducir costos y mejorar su competitividad, lo cual resulta
evidente si tenemos en cuenta que cada dia aparecen nuevos competidores buscando
una oportunidad de negocio en un mundo cada vez mas interconectado, pero a la vez
recalca que existen factores tanto econoémicos e incluso culturales que pueden frenar su
adopcion, como la falta de convencimiento del valor agregado que generaria para una
empresa, llevando a una adopcién gradual de las mismas, razén por la cual Kotelnikov'®

(2007), nos indica que las pymes adoptan el uso de TIC's en cuatro etapas:

Tabla 2. Progresion de las pymes en la adopcion de TIC's.

Comunicaciones *Telefonia fija

* Telefoni movil

Basicas B

Tec n OI 08 1a d = * Computador personal con sofware y hardware basico ( computador personal
I n fO rmac i 6 n B é S i ca con titularidad y/o libre y sofware de cédigo abierto conectado a impresora).

CO mun ica (o) | ones *Navegacion en internet, videoconferencia, intranet, uso compartido de
archivos, creacidn de sitios web, comercio electrénico, voz sobre protocolos de
Avanzadas internet.
Tecn OI ogla d € » Computador personal con software de avanzada, base de datos, planificacion

de recursos empresariales, gestion de inventarios, CRM.

Informacion Avanzada

Fuente: Kotelnikov V, 2007. Small and médium Enterprises and ICT.

“Producepyme. (2014, enero 31). Recuperado de: htip//www.industrias_gob.ec/producepyme/

15 Katz, R. (2009). El Papel de las TIC en el Desarrollo. Madrid, Espafia: Ariel.

18 Kotelnikov V. (2007). Small and médium Enterprises and ICT. Recuperado de:

http//www_unapcict org/ecohub/resources/small-and-medium-enterprises-and-ict/at_download/attachment1
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Ahora vincularemos dichas etapas de adopcion con una publicacion estadistica sobre
telefonia fija, movil e internet de la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones del
Ecuador, y los resultados de una investigacion realizada a 148 empresas mipymes
(Micro, pequefias y medianas empresas) por parte del Centro de Investigacion para la
Sociedad de la Informacion Imaginar, presentados en el foro Tic y Productividad'’, de las
cuales el 60 % corresponde al segmento de estudio pyme, y que evidencio aspectos

importantes del uso de tecnologias de informacion en diferentes areas:

- Comunicaciones basicas: Segun la Superintendencia de Comunicaciones, a
junio 2013, existian 23565698 lineas telefénicas fijas activas en Ecuador,
liderando el mercado la empresa estatal Corporacion Nacional de
Telecomunicaciones (CNT),mientras que la telefonia mévil pos pago posee un

total de 3231320" abonados, siendo liderada por Conecel S.A.

Tabla 3. Principales proveedores de telefonia para pymes en Ecuador.

o Participacion . .
TN T
CNT (E.P.) .. o Desde $0.020 a

Telefonia fija. Fya 86% $0,1450%°
Conecel S.A. o o Desde $0,045 a
Otecel 5.4, Mévil 27.44%. Desde $0.092

ovistar

Fuente: Secretaria Nacional de Telecomunicaciones de Ecuador. Elaborado por el autor con informacion web
de cada empresa.

7 Imaginar. (2013). TIC y productividad, Situacion de la TIC en las MIPYMES del Ecuador. Recuperado de:
http//www_imaginar.org/tallerfticyproductividad/

'® Servicio Telefonia Fija. (2014, septiembre 29). Recuperado de: http://www.regulaciontelecomunicaciones.gob._ec/wp-
content/plugins/download-monitor/download.php?id=1736&force=0

19 Servicio Movil Avanzado. (2014, septiembre 29). Recuperado de: http://www regulaciontelecomunicaciones.gob_ec/wp-
content/plugins/download-monitor/download.php?id=1766&force=0

2 Telefonia Fija Corporativa por Fibra Optica. (2014, septiembre 29). Recuperado de: https://www.cnt.gob.ec/telefonia/plan-
corporativo/telefonia-fija-corporativa-por-fibra-optica/

2! Plan Ideal Empresa. (2014, septiembre 29). Recuperado de:
http//www_claro.com.ec/wps/portal/ec/sc/corporaciones/movil/postpago#info_02

2 Plan Negocios. (2014, septiembre 29). Recuperado de: https://www2 movistar.com_ec/site/negocios/movil-
negocios/voz/planes-pospago/plan-negocios_html
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- Tecnologia de informacion basica: Se estaria empleando equipos de
computacion en cada uno de los tipos de empresa consultada con sistemas
operativos de dominio general, y software libre, evidenciando la existencia de

infraestructura basica para empleo de software de avanzada.

Namero de PC Sistema Operativo

To%

0%

50%
0% — =
0% 4%
0%
20% |
10% %

= =

% =  —

i_Mencsde10 2 _Enire11y48 3 _EnieS0y99  4_Masde 100

s ' Windows
Lbrvax / Ui
wOtros

Figuras 1 y 2. Fuente: Imaginar (2013).

- Comunicaciones avanzadas: La CNT seria el mas grande proveedor de servicio
de internet, y la distribucion de mercado para junio 2013 segun la tabla 4, asi
mismo para Imaginar, el 97% de las empresas consultadas posee conectividad a
internet, la mayoria mediante fibra optica o cable, prefiriendo conexiones entre 1y

3,9 Mbps.

Tabla 4. Principales proveedores de internet para el segmento pyme en Ecuador.

Participacion
Mercado

Empresa Servicio Tarifa Pymes

De $45 (Hasta 1x0,512

Asimétrico 54,51% Mbps) a $300 (Hasta
25x15 Mbps)*
Suratel S.A. . Desde $53,65 (3Mgs) a
Grupo TV cable) [ty 15,11% $481.49 (30Mgs)*
Ecuadortelecom : - DB il
! Simétrico 11,55%. (3008Kbps) a $170
S.A. (Claro) (11008Kbps)®

Fuente: Secretaria Nacional de Telecomunicaciones de Ecuador. Elaborado por el autor con informacion web de
cada empresa.

2 Internet Plan Corporativo. (2014, septiembre 29). Recuperado de: https://www.cnt.gob_ec/intemet/plan-
corporativo/internet-pymes/

24 Corporativos. (2014, septiembre 29). Recuperado de: http://www_grupotvcable com/grupo/corporativos

2 PymePack. (2014, septiembre 29). Recuperado de: http://www _claro_com.ec/wps/portal/ec/sc/empresas/internet/intemet-
fijo/#info_02
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Internet Tecnologia de acceso
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Figuras 3 y 4. Fuente: Imaginar (2013).
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Figura 5. Fuente: Imaginar (2013).

- Tecnologia de informacion de avanzada: Segun Imaginar las pymes emplean
software de gestion, pero su estudio revelo déficit en algunas areas como

manufactura, innovacion y disefio.

Déficitde software en las empresas

i

ssssm

T

Contabibdad
Inventanos
R+
Disefio |
llmumrl a
SistemaGer |
Logistica
Control Cabaad
Innowaaan
Satistacoion

Figura 6: Fuente: Imaginar (2013).

El estudio de Imaginar también evidencioé que el 99% de los gerentes de las empresas
consultadas consideraron importante el uso de internet, contrastando con el hecho de

gue solo el 65% de estas posea sitio web y el 43% use redes sociales.
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Importancia de internet Sitio web
parael Gerente
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Figuras 7 y 8: Fuente: Imaginar (2013).

Redes Sociales

w Sl utliza
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Figura 9: Fuente: Imaginar (2013).

Imaginar, descubrio también que del software de comercializacion empleado por las
pymes consultadas, solo el 19% pertenece a actividades de comercio electrénico, y que

del total de empresas que poseen sitio web solo el 2% lo emplea para ventas por internet.

Software de comercializacién

33335533335

-
NO utdiza sstemas - -
SR . 3

Usos del sitio web

i oon e =
TN 1
0% +
50% |
s
g 0% |
20%
0% ”
% 4 —_—

Iinformacion geners  Catdiogo de producios  Ventas por miemet

o-Commerce l i

Cormercio axtenol I i

Figuras 10 y 11: Fuente: Imaginar (2013).

- Conectividad del consumidor.
Es muy importante tomar en cuenta en el presente estudio los datos que reflejen la

situacion actual del acceso a internet y tecnologias de informacion por parte del usuario
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final, entendido como consumidor de estos servicios y razén fundamental para que las

empresas implementen herramientas digitales para exhibir sus productos y servicios.
Se tomara como referencia los resultados presentados por el INEC en su informe

Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacién TIC's 2013 realizado en 21768

viviendas a nivel nacional.

. El 27,5% de los hogares poseen computador de escritorio, y el 18,1% posee
un computador portatil, siendo las personas de entre 14 a 24 afios quienes
mas lo utilizan, seguidos de las edades 5y 15 afios y 25 a 34 afios.

. El 39,6% posee telefono fijo y en el 86,4% existe por lo menos un teléfono
celular.

. A nivel nacional, el 28,3% de los hogares tiene acceso a internet, con mayor
crecimiento en el area urbana.

. El 40,4% de la poblacién usé internet en el 2013 de aqui el 45,1% lo hizo en
su hogar, el 29,8% en su trabajo y el 12,2% en una institucion educativa. Las
principales razones fueron: para obtener informacion (32%), educacion y
aprendizaje (31,7%) y comunicacion (25,5%).

. El 51,3% de la poblaciéon posee un teléfono celular, de aqui el 16,9% posee

un celular inteligente.

Se puede resumir que el escenario actual de las pymes en Ecuador es alentador para
incursionar en negocios electrénicos, por una parte existe un fuerte impulso del gobierno
con politicas que incentivan al emprendimiento en la poblacién, asi como financiar
innovacion a las empresas ya existentes, y que existe la infraestructura tecnologica para

desarrollar este canal de ventas, habria también que motivar y demostrar a las empresas

2% Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones (TIC'S) 2013. (2014, septiembre 30). Recuperado de:
http//'www_ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_Sociales/TIC/Resultados_principales_140515.Tic.pdf
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el potencial que posee el empleo de internet para comercializar sus productos o servicios,
ganando mercados y captando nuevos clientes, e incentivar a la poblacién a mirar con
mas atencion la variedad y comodidad que ofrece un mercado virtual y hacerles saber de

que es una opcion segura para sus compras.

2.2 - Tamaio y crecimiento del mercado

Para determinar el tamafio del mercado ecuatoriano nos referiremos al consumidor
final, el cual debe contar con una tarjeta de crédito para realizar una transaccion

comercial a través de internet.

Segun el diario El Telégrafo, en el afio 2013 en Ecuador existian 1,9 millones de
titulares de tarjetas de crédito y se otorgé créditos mediante tarjeta por un valor de USD

260,5 millones?’, determinando asi el volumen del mercado hasta entonces.

El mismo diario comenta que el comercio electronico en Ecuador ha crecido al 50% en
los ultimos 3 afios, donde ademas se sefiala que el consumidor local esta dispuesto a
comprar por internet, pero el problema es la falta de oferta de las empresas locales, razén

por la cual éste se inclinaria por comprar en tiendas virtuales extranjeras?.

A nivel nacional, tomando en cuenta todo el sector empresarial, el comercio
electronico generaria ventas por USD 540 millones al afio, segun la revista Lideres?®
(2013) que cito al INEC para este informe, lo cual sumado a las proyecciones del Fondo

Monetario Internacional del crecimiento de la economia ecuatoriana del 3,5% para el afio

2ICrédito con tarjetas alcanzo los $260millones el afio pasado. (2014, septiembre 30). Recuperado de:

hitp-//www telegrafo.com. ec/economia/item/credito-con-tarjetas-alcanzo-los-260-millones-el-ano-pasado_html

2% Compras en Internet crecieron 50% en los Ultimos tres afios. (2014, septiembre 30). Recuperado de:

http-//www telegrafo.com.ec/economia/item/compras-en-internet-crecieron-50-en-los-ultimos-3-anos.html

2% Las ventas on line amplian el mercado. (2014, septiembre 30). Recuperado de: http://www _revistalideres ec/mercados/mercados-
comercioelectronico-ecommerce-Ecuador-internet_0_1023497644 html
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2015 pronosticaria un crecimiento del nivel de consumo que debera ser aprovechado

por las empresas que buscan generar comercio electronico.

Si en téerminos generales comparamos con otros paises, este canal de negocios es
liderado por Estados Unidos, con un nivel de ventas por encima de los 314,4 billones de
euros (USD 398 billones), seguido de China y Reino Unido, segun el informe European
B2C E-commerce Report 2014%!, mientras que en América Latina un estudio realizado
por Visa y la revista América Economia3? (2012), estim6 que en el 2013 la regién
alcanzaria los 69.994,5 millones en ventas, liderados por Brasil con el $9,1% de la
participacion seguido de México y Argentina.

Podemos concluir que existe un potencial incalculable para las empresas que poseen
la capacidad de incursionar en comercio electronico, desde reducir costos de ventas
hasta llevar a su producto a cualquier parte del mundo de manera segura y comoda,
basta con analizar la evolucién que han tenido paises con mas experiencia para

determinar que es una oportunidad que las empresas no pueden descuidar.

2.3 - Analisis de la competencia

En Ecuador existen pocas agencias orientadas a brindar servicios de comercio
electronico e incluso marketing digital a las pequefias y medianas empresas. Para
analizar a la competencia se ha decidido buscar a las agencias mas representativas con
variedad de clientes objetivo como los que busca la presente idea de negocio y ademas a

competidores que ofrecen tiendas autogestionadas a bajo costo.

30 Crecimiento moderado en América Latina en 2014. (2014, septiembre 30). Recuperado de:
hitp-//www_imf.org/external/spanish/pubs/f/survey/so/2014/car042414bs htm

31 European B2C E-commerce Report (2014). Recuperado de: hitps://www.ecommerce-europe. eu/facts-figures/free-light-reports
32 El estudio de comercio electrénico en América Latina 2012. (2014, septiembre 30). Recuperado de:

hitp-//especiales. americaeconomia.com/2012/comercio-electronico-america-latina-2012/graficos.php
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Tabla 5. Analisis de la Competencia.

Competencia
Sitio web Ubicacion Servicio

Disefio web, movil, e-
Image Tech www.imaget.com Guayaquil-Ecuador ~ commerce, alojamiento, redes
sociales y mailing.

Disefio web, e-commerce,
catalogos, alojamiento,
dominios, posicionamiento en
buscadores.

Web Agency

Desing www.webagencydesign.com Salinas-Ecuador

Disefio web, e-commerce,
catalogos, alojamiento,
dominios, posicionamiento en
buscadores y redes sociales.

ExpertWeb www.expertweb.com.ec Quito-Ecuador

Alojamiento de sitio web para
comercio electrénico
autogestionado, opcion
gratuita, sin dominio.

Tiendastore.net es-ec.tiendastore.net Colombia

Fuente: Elaboracion del autor.

En términos generales, podemos concluir que existe competencia que desarrollaria
varios servicios similares a los que propone el presente proyecto, algunas empresas
ofrecen también impulsar la actividad con campafias de mailing y desarrollo de
contenidos y reflejan experiencia y dominio del area dada la cartera de clientes que
poseen, por otro lado existe la opcion rapida para las empresas de acceder a un sitio web
con capacidad de generar comercio electronico desde plantillas predisefiadas, las cuales
deber ser llenadas con contenido por parte de la empresa consumidora del servicio, pero
poseen una limitante en la cantidad de productos, si se desea colocar un catalogo mas
grande la empresa debera pagar por planes mas completos, ademas de no poder

personalizar su disefio web.

Ninguna de las agencias consultadas ofrece consultoria digital para determinar las
mejores herramientas y alternativas para gestionar un sitio de comercio electronico
especificamente a la categoria pymes, aunque dispongan de este tipo de empresas entre
sus clientes, estas no poseen un plan estructurado para trabajar con ellas, o al menos no

es publicado en su sitio web, con lo que estarian despreocupando la comunicacion a un
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nicho especifico de mercado que es considerado vital y diferenciador para nuestra

propuesta de negocio.

2.4 - Analisis FODA
Con la informacién obtenida podemos realizar un analisis FODA de la situacion actual
de las pymes de Ecuador, lo cual nos permitira tener un panorama mas claro sobre el

sector y cuales son los puntos a tener en cuenta para potencializar y cuales para

desarrollar nuevas estrategias.
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Fortalezas:

-Conocimiento de la situacién actual
del mercado.

-Recurso humano calificado.
-Procesos internos definidos.

-Desarrollo de servicios adicionales al
producto.

-Acceso a herramientas tecnologicas.
-Financiamiento propio.

Debilidades:

-Capacidad media de produccion
inicial.

-Distribucion geografica dispersa a
nivel nacional de potenciales clientes.
-Nivel medio de experiencia en el area.

-Ciclo de vida del producto a mediano
plazo.

Figura 12. Analisis FODA.

Oportunidades:

-Politicas de estado que incentivan la
creacion de pymes.

-El estado financia innovacion
tecnoldgica y empleo de tecnologias de
comunicacion a pymes.

-Crecimiento sostenido del comercio
electronico en Ecuador.

-Los gerentes opinan que es importante
el uso de internet en sus empresas.

—Crecirn_iento constante de la economia
ecuatoriana.

-Escasa competencia con orientacion a
pymes.

Amenazas:

-Bajo uso de tecnologias de
informacion de avanzada en pymes de
Ecuador.

-Alto déficit de software de innovacion.

-Incursion de agencias de paises
vecinos que cuentan con mayor
experiencia.

-Reformas tributarias.

Con la informacion obtenida se puede determinar que en Ecuador existen las

facilidades para desarrollar acciones de comercio electronico y que el mismo representa

un potencial de crecimiento importante para las pymes que buscan ampliar su espectro

de clientes y mejorar su nivel de ventas, existen también las facilidades que brinda el

gobierno para su implementacion y mejora de competitividad, ademas de un publico
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adulto joven, con conexién a internet mediante dispositivos digitales desde casa, trabajo

0 moviles.

2.5 - Estrategias de mercado

2.5.1 - Servicio.

La consultora 123-Pyme ofertara dos opciones complementarias de negocios:

Consultoria y disefio: Primero se ofertara el servicio de consultoria explicitamente
sobre la factibilidad de comercializar un producto o servicio a través de internet,
asi como la toma de decisiones en base al analisis del consumidor digital, y luego
pasar al desarrollo de la estrategia para comercializar a través de una tienda

virtual.

La segunda fase sera un producto terminado, una pagina web dinamica y de alta
usabilidad, que contara con un catalogo de productos y servicios descritos
brevemente para mayor comprension, ademas de acompafarse de la opcion de
compra con un procedimiento sencillo y facil de usar para el consumidor final.
Comunicacion y Publicidad: Por otra parte, disefiaremos un plan para que
nuestros clientes logren reafirmarse en el mercado digital generando
comunicacion y presencia constante de su marca, asi como contenido de interés
gue motiven al consumidor para generar compras, € impulsaremos la venta de

sus productos y servicios mediante publicidad y posicionamiento web.

Definiremos con cada cliente una estrategia ganar-ganar, donde nos esforzaremos

para que cada uno de ellos experimente crecimiento en su nuevo canal de negocios de
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manera sostenida y conjuntamente con nuestra agencia, desarrollando mas negocios

para cada una de las partes.

En resumen, los servicios a brindar son:

- Marca

Consultoria digital: Desde el estudio del impacto de un producto o servicio, a
la factibilidad de una pyme para comercializar sus productos o servicios por
internet, ademas del disefo de estrategia segun la necesidad del cliente.
Disefo de tienda online: Una tienda online con catalogo de productos,
descripcion, carrito de compras y mantenimiento, ademas de botén para
compartir compras en redes sociales.

Comunicacion digital: Disefio, gestion y generacion de contenidos y trafico a
la tienda online, retroalimentacion a clientes sobre comportamiento de su
consumidor.

Campanas digitales: Posicionamiento web en buscadores, impresiones,

mailing y remarketing.

La marca disefiada como diferenciador de 123-Pyme reune caracteristicas
que identifican a la empresa, se busca que nuestra imagen corporativa refleje
claramente nuestro accionar y nuestro enfoque, considerando aspectos como
un carrito de compras que identifica el objetivo de negocio, asi como los
indicadores que dejan claramente evidenciada nuestra orientacion hacia

resultados.
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wr

123-Pyme

Figura 13. Imagen corporativa de 123-Pyme.

2.5.2 - Precio.

Se empleara una estrategia inicial de precios bajos para lograr penetracion en el
mercado, teniendo en cuenta que cada cliente es una relacion comercial diferente, los

precios podran variar acorde a la capacidad y requerimientos del mismo.

Parte de la estrategia es desarrollar un plan de financiamiento para un paquete de
servicios por un periodo de doce meses, en el cual se amortizara los costos de los
servicios a ofertar, buscando asi ofrecer una alternativa mas interesante para potenciales

clientes.

Tabla 6. Fijacion de precios (expresado en USD).

Servicio Inversion
Anual

Consultoria
digital 1.700,00
Dls.eno tienda 1.100.00
online
Comunicacion
Digital 400,00
Campaiias
digitales 800,00

Total (USD) 4000,00

Fuente: Elaboracion del autor.
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2.5.3 - Plaza (Distribucion).

La consultora 123-Pyme tendra su matriz en la ciudad de Quito, provincia de
Pichincha, donde segun el INEC, se ubica el 28,22% de las pequenas y medianas
empresas del pais, y desde donde se proyectara a los principales mercados objetivos

como Guayas (25,77%), Azuay (7,26%) y Manabi (6,59%).

Otros mercados interesantes a futuro seran las provincias de Tungurahua, El Oro y
Los Rios, donde existe amplio crecimiento de empresas y economias dinamicas.

Los canales para la distribucion del servicio seran:

Directo: El primer paso para realizar un acercamiento hacia nuestro mercado objetivo
inicial sera mediante la indagacion del potencial cliente, donde un asesor comercial sera
el encargado de acordar una visita y plantear una propuesta de negocios, ademas,
dispondremos de nuestras instalaciones que serviran como puntos de atencion y solicitud
de informacion, asi como nuestra central de comunicacion telefénica y contacto mediante

nuestra pagina web.

Indirecto: Podemos contemplar la alternativa de generar negocios con productores de
bienes o servicios, asociados y con representacion institucional, los cuales generalmente
realizan exportaciones con soporte y financiamiento de organismos gubernamentales que

buscan desarrollar sectores estratégicos de la economia o inversores privados.

33 Ver Anexo 1. Nimero de Establecimientos (Pymes) a Nivel Nacional (2011). Recuperado de : www.inec.gob.ec
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2.5.4 - Promocion (Comunicacion).

La forma de llegar a nuestros potenciales clientes sera identificando su actividad y
posibles necesidades para desarrollar una propuesta acorde al perfil del mismo, la cual
una vez presentada debera potenciar acciones de negocio. Es muy importante generar
una adecuada comunicacion en esta etapa, donde ademas se debe hacer ver al cliente la
oportunidad de generar un canal comercial a través de internet y que 123-Pyme podra

hacerlo con calidad, resultados y con una inversion que pueda solventar.

Nos asociaremos a las diferentes camaras y asociaciones comerciales o educativas
con el fin de dar a conocer nuestros servicios al mercado objetivo de manera directa,
ademas de organizar eventos profesionales conjuntamente con organizaciones
gubernamentales que apoyen el desarrollo comercial y econémico del pais, donde

expongamos nuestra propuesta de servicios.

Finalmente se empleara canales tradicionales de comunicacion para ganar mayor
presencia de marca, esto se realizara previa segmentacion de medios especializados,
como revistas de economia y finanzas o en eventos masivos referentes a nuestra accion
comercial. Y, fieles a la actividad que nos caracterizara, emplearemos los servicios de
internet y sus multiples herramientas para generar comunicacion institucional a través de

la red.

2.5.5 - Personas.

La gestion de las personas se enfoca en quienes son los responsables de brindar un
servicio, y centra su atencion en la intangibilidad del mismo, como es el caso del disefio
de una web o el mantenimiento de un catalogo virtual, donde sera un programador o un

agente de cuentas la persona encargada de realizar las acciones que el cliente solicite
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para su tienda on-line, siendo conscientes de que, al igual que nuestro mercado objetivo,
nuestra propuesta de negocio también nace como una pyme, donde la comunicacion es
un factor fundamental para comprender las necesidades de la empresa y generar

opciones de negocio.

Dichas personas son la evidencia fisica de la calidad y valor de nuestro servicio, es por
eso que 123-Pyme contara con profesionales capacitados en diferentes areas, desde la
parte inicial, de identificacion de un potencial cliente, analizando sus necesidades para
desarrollar una propuesta exitosa, programadores con una vision innovadora de disefio e
integracion de herramientas digitales, asi como personal calificado para una adecuada
atencion al cliente, con el fin de generarle confianza y garantizar un servicio con altos

estandares de calidad.

En 123-Pyme se generaran politicas especificas de atencion, que permitan que todos
los colaboradores, y en especial los agentes comerciales posean un profundo
conocimiento de los clientes, desarrollando relaciones de confianza y propuestas que

superen sus expectativas generando valor y plena satisfaccion por el servicio recibido.

2.5.6 - Procesos.

El proceso de venta del servicio tendra cinco etapas:

. Contacto: Puede generarse por iniciativa propia de 123-Pyme al detectar una
posible oportunidad de negocio, o por parte de una empresa interesada en
nuestros servicios.

. Propuesta: una vez analizada la situacion y requerimientos de la empresa, se

realizara una propuesta formal detallando el servicio a prestar junto a las
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caracteristicas y capacidades del mismo, asi como los tiempos estimados de
entrega, condiciones de mantenimiento y su valor de inversion.

. Desarrollo: Una vez que la propuesta haya sido aceptada se desarrollara el
disefio y programacion de la pagina web, ademas se afadiran ya los
catalogos de productos o servicios que proporcionara el cliente y se
incorporara la plataforma para comercio electronico segun sean sus
especificaciones.

. Periodo de pruebas: Una vez terminado el periodo de desarrollo se realizaran
las pruebas necesarias para determinar el correcto funcionamiento de la
tienda virtual y el cumplimiento de las especificaciones del cliente, se
evaluaran parametros como la facilidad de navegacion y usabilidad,
contenidos, correcto desempefio del proceso de compra y la gestion de
contactos.

. Implementacion: Consiste en la publicacion de la tienda on-line, junto con este
proceso se dara inicio a las acciones que el cliente haya solicitado para
generar trafico, asi como campafas que impulsen al potencial consumidor a
visitar su tienda virtual.

. Servicio y Mantenimiento: tendra vigencia dentro del periodo de tiempo
estipulado por las partes, dentro del cual se brindara soporte en la gestion
tanto funcional como de disefo y catalogos, cuidando siempre el correcto

desempeiio de sitio web.

El proceso de atencion al cliente seguira parametros enmarcados en tiempos y

resultados de entrega y tendra cuatro etapas:

. Contacto: El proceso se generara cuando el cliente haga contacto con la

empresa mediante correo electronico y explique sus necesidades.
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. Ingreso de solicitud: Al ingresar la solicitud un agente generara un numero de
seguimiento para monitorear internamente el desarrollo del caso, controlar el
tiempo de solucion y dara paso a soporte, se establecera tiempos optimos de
respuesta, permitiéndonos entregar soluciones a tiempo, de calidad y
generando valor.

. Soporte: El area de soporte estudiara la peticion del cliente y desarrollara
soluciones teniendo en cuenta calidad en su gestion y en tiempos de
respuesta.

. Evaluacion: Finalmente se sometera la solucion a proceso de prueba para

garantizar la funcionalidad del mismo al cliente.

2.5.7 - Evidencia fisica.

Es importante la percepcion que generara nuestro lugar de trabajo en nuestros clientes
razoén por la cual esta debe responder con la cultura de la empresa e identificarse con la

idea de innovacion, desarrollo y uso de tecnologia.

La percepcion del cliente al visitar nuestras instalaciones debe ser de confianza y
seguridad, caracteristicas de una pyme que busca ayudar a otras pymes a desarrollarse y
crecer mediante el uso de internet y tecnologias para abrirse paso en un mercado virtual

con seguridad y confianza.

Se contara con un disefio de las instalaciones que incite a la innovacion desde los

colores, muebles y decoracion hasta mensajes en cuadros afiches o paredes, sin perder

la pulcritud y el orden, motivando siempre a un trabajo profesional y entusiasta.
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CAPITULO 3: PLAN OPERATIVO

El presente capitulo pretende describir la estructura organizacional que tendra la
consultora 123-Pyme, asi como también los procesos involucrados desde la concepcion
de la empresa hasta los elementos necesarios para el desarrollo y entrega final del

producto, de manera clara y ordenada.

3.1 -Creacion de la empresa

- Marco legal de la empresa.

De acuerdo a la Ley de Consultoria (2004)3* vigente en Ecuador, la materializacion de
la presente idea de negocio podria realizarse bajo la figura de una compaiiia limitada,

legislada por la Ley de Compaiiias y regulada por la Superintendencia de Compaiiias,

e Caracteristicas de una compaifiia de responsabilidad limitada.

Segun la Ley de Compaiiias (1999) vigente en la actualidad en Ecuador:

a) La Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada3® modifica el
articulo 9236 de la ley de Compaiiias, indicando que se requiere de minimo dos y
maximo 15 personas y responderan por obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales.

b) Es una sociedad de capital que se representa por acciones transferibles.

c) La compainiia se rige por la junta general de socios, quienes designan un
administrador o gerente, dicha companiia posee caracter mercantil pero sus socios

no adquieren la calidad de comerciantes.

* Ley de Consultoria. Articulo 5.2 (2004) Recuperado de: http://www.oas_org/juridico/spanish/mesicic2_ecu_anexo23.pdf
¥ | ey de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada. Articulo 68, (2006). Recuperado de:
http//'www_apuntesjuridicos.com_ec/download/noticias/720_DOC_ley%20empresas%20unipersonales.doc

3| ey de Compaifiias. Articulo 92, (1999). Recuperado de: http://www_oas _org/juridico/pdfs/imesicic4_ecu_comp.pdf
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d) Podra realizar toda clase de actos civiles comerciales y mercantiles.
e) Se requiere un monto de cuatrocientos dolares de los Estados Unidos para

conformar el capital social.

e Instrucciones para la constitucion de una compaifiia limitada.

Segun el Instructivo Societario (2006)*" de la Superintendencia de Compaiiias de

Ecuador, se debe cumplir con los siguientes pasos:

a) Nombre: La razon Social debera ser aprobada por la Superintendencia de
Compaiiias.

b) Solicitud de aprobacion: Sera suscrita por abogado y se presentara al
Superintendente de Compaiiias junto con tres copias certificadas de constitucion
de la compaiia.

c) Numero de Socios: Minimo dos y maximo 15 socios.

d) Capital minimo: Se conformara con un minimo de USD 400.

e) Objeto social: Debera obtener afiliacion a la camara de comercio y por tratarse de
servicios de consultoria debera conformarse segun la Ley de Consultoria como
una Compaiiia Limitada.

f) Origen de la inversion: Justificacion de fondos.

g) Finalmente se procedera a tramitar el registro unico de contribuyentes (RUC) en el

Servicio de Rentas Internas (SRI) para dar inicio a la actividad comercial.

¥nstructivo Societario para la constitucion, aumento de capital y méas actos de las compariias mercantiles sometidas al
control de la Superintendencia de Compaiiias, (2006, octubre) Recuperado de:
https://www _supercias.gob.ec/bd_supercias/descargas/ss/instructivo_soc_pdf
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3.2 - Operaciones

3.2.1 - Equipo e Infraestructura.

Para la etapa inicial se debera adquirir siete equipos de computacion, ademas de
telefonia inalambrica y comunicacion a traves de internet para asi generar mas canales

de acceso con el cliente y desarrollar un sistema de comunicacion de avanzada.

Tambiéen se requerira de licencias de software que seran necesarias unicamente para

el equipo de investigacion y desarrollo, y deberan estar habilitadas en tres computadores

para su uso.

Tabla 7. Costo de Licencias Tecnologicas (expresado en USD)

Software Descripcion Costo 13
mensual

Creative Cloud Disefio 69,99
Photoshop CC Edicién/Composicion de Imagenes 29,99
DreanweaverCC Disefio Web 29,99
Adobe Muse CC Disefio Web 29,99
InDesing CC Disefio y Publicacién 29,99
Hosting Almacenamiento de sitio Web 2209
Mercado Pago Pago por Internet -
Paypal Pago por internet -

Total (Sin impuestos) 410,85

USD
Fuente: Autor con informacion de Adobe Systems

*Empresas. (2014, octubre). Recuperado de: https://creative adobe_com/es/plans?single_app=dreamweaver
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Con respecto a la parte de infraestructura, se requerira una area cerrada de
aproximadamente 65 m2, donde se distribuiran las diferentes areas funcionales, sala
multimedia y espacio libre, preferentemente en la zona norte de la ciudad de Quito, donde
se encuentra la mayoria de oficinas administrativas de nuestros potenciales clientes, y
debera contar con las facilidades necesarias para cableado e instalacion tanto de equipos
de computacion como de telecomunicaciones elementales para el correcto
funcionamiento de la consultora, asi como los mecanismos necesarios requeridos por las

instancias publicas para el otorgamiento de los permisos de funcionamiento.

Para el mobiliario se buscara una organizacion entre médulos y espacios que permita
un adecuado ambiente de trabajo y a la vez genere presencia fisica inspirada en nuestros
objetivos, como parte de la identidad corporativa de la empresa, la cual debera comunicar

seriedad, confianza e innovacion al recibir a potenciales clientes.

3.2.2- Estructura Organizacional.

El recurso humano de 123-Pyme estara distribuido acorde a los intereses de la

empresa, para lo cual se ha desarrollado la siguiente estructura organizacional:
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Figura 13: Organigrama funcional de 123-Pyme.
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. Gerencia General: Estara a cargo del Ingeniero Daniel Rivera, promotor de

esta idea de negocio, el cual tendra la representacion legal de la empresa,

ademas de la direccion del departamento de Marketing y Ventas, asi como

acciones de consultoria junto con el area de servicios, sus principales

funciones seran:

La toma de decisiones acorde a los intereses de la empresa.

Coordinacion de las diferentes areas y sus acciones, velar por el

cumplimiento de sus objetivos.

Planificacion y control de proyectos de desarrollo interno

Designar posiciones de liderazgo.

Generar contacto comercial con socios estratégicos.

. Direccion Administrativa y Talento Humano: Esta direccion se manejara como

una sola al inicio de las actividades, existiendo la posibilidad a futuro de que

puedan separarse para un desempefio mas acorde con el crecimiento de la

empresa, Mientras tanto sus funciones seran:
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- Organizar, planificar dirigir y controlar el desempefio del area
administrativa y recursos humanos de la empresa.

- Cumplimiento de requisitos para un correcto funcionamiento de la
empresa.

- Evaluar y proponer, mejoras para los procesos a su cargo.

- Administrar y coordinar el equipo humano, y su proceso de seleccion, asi

como el control de nédminas.

. Direccion de Marketing y Ventas: Este departamento tendra a su cargo

gestionar las acciones dirigidas a nuestro mercado objetivo.

- Fijar metas de ventas y proyeccion de nuevos nichos dentro de mercado
potencial objetivo.

- Desarrollo de estrategia de marketing y comunicacion.

- Identificar potenciales negocios y necesidades dentro del mercado
objetivo, y desarrollar soluciones para generar nuevos negocios.

- Analizar el mercado y desarrollar una adecuada estrategia de ventas y

evaluar el servicio de postventa.

. Direccion Financiera: Estara a cargo de un especialista financiero contable, el

cual debera:

- Organizar, planificar, dirigir y controlar los aspectos financieros inherentes
a la empresa, manejar oportunamente dicha informacién y gestionando su
difusion.

- Realizar acciones correctivas proponiendo mejoras a los procesos internos

financieros.

Universidad Nacional de La Plata — Escuela de Postgrado de Marketing Internacional



41

- Realizar y planificar periddicamente el flujo de caja y notificar a gerencia
para toma de decisiones.
- Velar por el cumplimiento responsable de las obligaciones financieras de la

empresa.

. Direccion de Servicios: Aqui existira una persona responsable de coordinar la
gestion de nuestros servicios entre las areas de produccion y comunicacion
digital, ademas de estar directamente ligado a acciones de consultoria digital

junto a la gerencia general.

. Produccion: En este equipo se gestionara el disefio, programacion y puesta
en marcha de nuestro servicio para nuestros clientes, una pagina web con
capacidad para generar acciones de comercio electronico a través de una

tienda virtual.

- Investigacion y Desarrollo: Este equipo contara con personal calificado en
programacion, disefio web y arquitectos de programacion, existira un lider
de proyecto que coordinara cada una de las etapas de produccion hasta

dar paso al equipo de testing.

- Testing: Este equipo se encargara de realizar las pruebas necesarias de
funcionalidad y navegabilidad requeridas por nuestros clientes, siguiendo

protocolos establecidos para la entrega de un servicio de calidad.

. Comunicacion Digital: Esta area tendra a su responsabilidad generar acciones
para promover la publicidad digital y la comunicacion como herramientas que
impulsen a las acciones de comercio electrénico de nuestros clientes. Contara

con la gestion de administradores de cuentas que gestionaran la generacion
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de contenidos y trafico a las tiendas virtuales de nuestros clientes, elaboraran
reportes que permitiran al equipo de consultoria disefar estrategias que

asesoren la toma de decisiones.

3.2.3- Proceso de Produccion.

El proceso inicia con la solicitud expresa de un cliente y abarca desde el disefio de un
arte o bosquejo hasta la publicacion de la tienda virtual, segun se describe a

continuacion:

Proceso: Solicitar
elaboracion de pagina
web para ventas por
Internet

Solicitar
informacidn

Disefiar Arte

Cliente no aprueba

Cliente aprueba

Producir

Cliente no acepta

Cliente acepta

Publicar

Proceso finalizado
correctamente

Figura 14: Proceso de produccion de 123-Pyme.
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La primera etapa es el disefio de un arte de la pagina web, donde se presentaran los
productos o servicios que nuestro cliente requiera promover, asi como las areas

destinadas a brindar informacion de la empresa y generar contacto.

Una vez que se disponga del arte aprobado por parte del cliente, el lider de proyecto
procedera a notificar al area de produccion, donde el equipo de investigacion y desarrollo
debera diseiar y programar la pagina web y su tienda online, teniendo muy en cuenta
detalles como la identidad corporativa y la imagen que nuestro cliente quiere mostrar a su
consumidor final.

Una vez terminada la fase de produccion, se procedera a integrar los mecanismos de
pago Y viralizacion de la compra y contacto, aqui el lider de proyecto debera,
conjuntamente con el departamento de marketing y ventas hacer una demostracion al
cliente con el fin de evaluar la entrega del producto y obtener la retroalimentacion
necesaria, teniendo en cuenta la orientacion al consumidor final, asi como la facilidad de

navegacion y usabilidad.
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CAPITULO 4: PLAN FINANCIERO

Una vez que se hayan establecido las acciones de marketing y operativas para el
proyecto, se debe dar paso al analisis financiero, el cual nos permitira determinar si la

idea de negocio es econdémicamente factible.

El plan financiero nos permitira conocer aspectos muy importantes como la inversion
inicial que necesitara 123-Pyme para iniciar sus actividades, compras a realizar tanto en
equipos, licencias de uso de software, publicidad y la inversion a realizar en el talento
humano necesario para un adecuado funcionamiento, lo cual finalmente sera evaluado
por indicadores financieros que determinaran la rentabilidad del proyecto y el tiempo de

recuperacion de la inversion.

4.1 - Inversion Inicial e Inversion Total

La inversion inicial se ha determinado en base al analisis de los requisitos
considerados elementales para la puesta en marcha de idea de negocio, es asi que al
iniciar una empresa, esta debe considerar pagos especificos a realizarse por unica vez

los cuales son detallados en la tabla 8 que ilustra la inversion inicial.

Existen factores muy importantes en la inversion inicial, entre ellos se detallaron los
gastos que genera la constitucion de la empresa y los permisos para su funcionamiento,
asi como los montos a cubrir por adquisicion de equipos Y licencias, registro de marca

corporativa y propiedad intelectual.
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Tabla 8. Inversion Inicial

Detalle Costo
Gastos de Constitucion 992,36
Apertura de Cuenta 400,00
Registro de Marca 208,00
Notaria 19,36
Abogado 200,00
Registro de RUC 0,00
Matricula CAmara Comercio 50,00
Permisos Municipales 115,00
Equipos y Licencias 5400,00
Equipos de Computacion 5400,00
Infraestructura 5050,00
Muebles y Enceres 2400,00
Pintura 250,00
Cableado 800,00
Iluminacion 600,00
Vigilancia 700,00
Facturacion 300,00
Marketing y Publicidad 280,00
Disefio Imagen Corporativa 200,00
Impresion Tarjetas e Informativos 80,00

Inversion Inicial (USD) 11722,36

Fuente: Elaboracion del autor.

Adicionalmente a la inversion inicial expuesta anteriormente es importante contar con
capital de trabajo inicial, este capital permite en general a las empresas que recién inician
sus actividades, solventar sus gastos y proveer financiamiento al inicio de sus
actividades, cuando estas aun son vulnerables de incurrir en pérdidas, dicho capital de
trabajo, junto a la inversion inicial nos permiten conocer el valor de la inversion total
(Tabla 9) que requiere el proyecto para su puesta en marcha, alcanzando en este caso,

un monto de US$17.934,06.

Tabla 9: Inversion Inicial Total

Inversion Inicial 11722,36
Capital de Trabajo 6211,70
Inversion Inicial Total USD 17934,06

Fuente: Elaboracion del autor.
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De acuerdo al flujo de fondos (Anexo N°2), en el afo 1, se pudo determinar mediante
el método del déficit acumulado maximo, que el capital de trabajo necesario para este
proyecto sera por un monto de US$ 6.211,70, esto quiere decir que es el monto con el
cual debemos contar al momento de iniciar las actividades, llegando al punto de equilibrio
en el primer afo y nos permitira solventar los meses iniciales que pudiesen generar

pérdida.

- Inversion Inicial.

El recurso econdémico necesario para la puesta en marcha de la empresa se constituye
en capital propio de su proponente, el cual permitira cubrir la inversion inicial y capital de
trabajo requeridos y que sera desembolsado durante el primer afio de haber iniciado las

operaciones.

4.2 - Analisis Economico Financiero

Para determinar la factibilidad economico financiera del presente proyecto se debera
en primera instancia analizar la posible demanda que genere ingresos y determinar un
flujo de fondos, con el cual obtendremos finalmente un estado de resultados, los cuales
seran proyectados a tres afios con el fin de evaluar la sustentabilidad del periodo de vida

del proyecto.

4.2.1 - Flujo de Fondos.

Para determinar el flujo de fondos para tres ejercicios economicos de la empresa es
necesario partir del conocimiento de los precios establecidos (Tabla 6), en este caso para

cada uno de los servicios que oferta 123-Pyme.
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Para el primer afio se estableci6 que las ventas de servicio se concretarian a partir del
tercer mes, pues al iniciar las actividades aun puede existir desconocimiento de la marca,

y segun las metas fijadas, se efectivizaria una venta por mes como minimo.

Para los afios dos y tres respectivamente y, ademas de las ventas fijadas para esos
periodos se debe tener en cuenta la renovacion de las cuentas del periodo anterior por
concepto de Comunicacion y Publicidad, es decir la acumulacion que generaria entradas
adicionales de efectivo junto a las nuevas ventas que ademas de esta cuenta generaria

ingresos por Consultoria y Disefio.

4.2.2 - Estado de Resultados.

El estado de resultados es una herramienta que nos permitira conocer la utilidad
generada en cada periodo analizado después de impuestos, y descubrir el tiempo en el

cual se recuperaria la inversion realizada al inicio del proyecto.

Para el afio 1 se registra una utilidad neta por un valor de US$ 4.237,87, lo cual si bien
constituye ingresos, no llega a cubrir el valor de la inversion inicial total. Para el segundo
afio se observa ya un aumento considerable en las utilidades generadas pues se
registran valores por US$ 18.232,50, periodo en el cual ademas se incrementé el equipo

humano de trabajo.

Finalmente para el tercer afo se tiene utilidades netas por un total de US$ 22.293,38,

teniendo en cuenta que se completo el recurso humano y se invirtié en publicidad.

A continuacion la Tabla 10 muestra el estado de resultados para los periodos

analizados, con una utilidad neta acumulada de US$ 44.763,74.
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Tabla 10. Estado de resultados.
Ano 1 Ano 2 Afio 3

Ingresos Operativos 48000,00 74400,00 103800,00
Ventas Netas 0,00 74400,00 103800,00
Utilidad Bruta 48000,00 74400,00 103800,00
Gastos Operativos 41352,36 45800,00 68830,00
Gastos de Constitucion 992,36 0 0
Sueldos y Salarios 30730,00 40650,00 61680,00
Infraestructura 5050,00 1] 0
Gastos Administrativos 4580,00 5150,00 7150,00
Utilidad Operativa 6647,64 28600,00  34970,00
Ingresos Financieros 0 0 0
Gastos Financieros 0 0 0
Utilidad Neta Antes de Reparto a Trab 6647,64 28600,00 34970,00
Reparto Utilidades a Trabajadores (15%]) 997,15 4290,00 5245,50
Utilidad Neta Antes de Impuestos 5650,49 24310,00 29724,50
Impuesto Renta (25%) 1412,62 6077,5 7431,125
Utilidad Neta Despues de Impuestos 4237,87 18232,50 22293,38

Utilidad Neta USD 4237,87 18232,50 22293,38
Utilidad acumulada al tercer afio 44763,75
Inversion Total Inicial USD 17934,06
Excedente USD 26829,69

Fuente: Elaboracion del autor.

Con relacion al total de utilidad obtenida hasta el tercer afio, ademas de recuperar la
inversion inicial en el afio 2, se estaria generando beneficio excedente por USD

26829,69.

4.3 - Indicadores Financieros

Para evaluar econdmicamente el presente proyecto se emplearan dos indicadores: el

valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR).

El VAN es un indicador que nos permitira conocer el valor presente de una inversion,
dicho de otras palabras nos permitira determinar hoy el valor que representara un
proyecto a futuro, para lo cual ademas se emplea una tasa conocida como tasa minima
aceptable de rendimiento (TMAR), la cual sera fijada para analizar el costo de
oportunidad de la inversion, es decir si es mas rentable la ejecucion de un proyecto u otra
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alternativa de inversion, como un certificado de depodsito en una institucion bancaria por

ejemplo.

Para el calculo del VAN se analizara el flujo neto de caja de cada afio junto a la TMAR

para luego deducir de ellos el valor de la inversion inicial total.

Por otro lado, la tasa interna de retorno (TIR), es un indicador de la rentabilidad de un
proyecto con base en el flujo de fondos, se calcula restando de la inversion total inicial la
suma del flujo neto de cada afio. Esta tasa iguala el VAN a cero, con lo cual nos dice que
en el ejercicio econdmico no generd pérdidas ni ganancias, pero que se logro recuperar
la inversion inicial total, si es menor que el proyecto estara generando pérdidas, y si es

mayor, a mas de devolver el capital invertido, estara generando rentas.

Para su calculo se empleara una tabla dinamica de Excel, asi tenemos:

Tabla 51. Calculo de VAN y TIR.

Datos

Invesion Inicial Total -17504,06
Flujo Neto de Caja Afio 1 5359,80
Flujo Neto de Caja Afio 2 20909,80
Flujo Neto de Caja Afio 3 27038,80
Interés (6,5%) 0,065

VAN = 27548,81
TIR= 61%

Fuente: Elaboracion del autor.

Un VAN positivo de 27948,81 nos dice que luego de invertir inicialmente un valor de
US$ 17.904,06, al tercer afio se obtendria un ingreso de US$ 27.948,81 lo cual

representaria el beneficio real de la inversion considerando una tasa de 6,5%.
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La TIR también nos dice que la inversion sera rentable, pues registra una tasa del
61%, muy por encima de la TMAR que se fijé en 6,5%, por lo tanto es factible la inversion

en el presente proyecto.

Universidad Nacional de La Plata — Escuela de Postgrado de Marketing Internacional



S1

CAPITULO 5: CONCLUSIONES

Una vez que ha sido analizada cada una de las etapas que integran el presente plan

de negocios se ha logrado determinar que existe la factibilidad para su puesta en marcha,

lo cual ademas de cumplir con uno de los objetivos de su autor, como idea de negocio,

también evidencié aspectos importantes durante su elaboracion, los cuales nos llevan a

concluir que:

En Ecuador los consumidores estan adquiriendo cada vez mas confianza en los
mercados on-line, una muestra de ello es el nivel de crecimiento continuo que éste
registra.

Los consumidores finales hacen sus compras en paginas web extranjeras pues no
existen paginas web locales que oferten los productos que estos buscan.

Los nuevos emprendimientos y las pymes deben tener muy en cuenta los canales
digitales para comercializar sus productos y generar contenido, especialmente los
sectores de servicios y comerciales que son los que mas crecimiento registran en
Ecuador, pues independientemente de la temporada los consumidores ademas de
buscar un producto especifico también buscan informacion para lo que seria su
proxima compra.

Las pymes consideran importante el uso de internet y redes sociales, pero son
cerca del 2% las que incorporan comercio electronico a su canal de negocio.

No existen empresas orientadas al nicho pymes para ofertar este servicio, la
mayoria oferta unicamente servicios de publicidad digital.

123-Pyme se convertiria en la primera consultora digital para pymes del Ecuador en
integrar comercio electrénico a pymes de ese pais.

Es factible invertir en Ecuador, existen politicas orientadas especificamente al
apoyo economico financiero y asesoria técnica para nuevas empresas 0 pymes ya

existentes.
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El organigrama funcional de 123-Pyme permite realizar un adecuado flujo de
actividades profesionales para las diferentes areas.

El analisis economico permite concluir la factibilidad financiera del proyecto.

Es posible a futuro integrar nuevas herramientas, asi como areas de accion a la

consultora 123-Pyme.
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Capitulo 6: ANEXOS

Anexo 1.

9 .
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Afio 1
Periodo Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mas 4 Mas5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Saldo Inicial Caja 1793406 621170  3380,85 0,00 389,15 BOB,30 122745 164650 200575 201430 640405 1079320 1118235
Ingresos
Ventas 0,00 0,00 4000.00 4000.00 400000 000,00 400000 4000.00 B000.00 B00D.00 4000.00 4000.00
ITOTAL INGRESOS 0,00 0,00 A000,00 A000,00 A000,00 A000,00 AD00,00 A4000,00 000,00 BO0O,00 4000,00 4000,00
EGRESOS
Inv. Inicial 1172236
[sucidas 0,00 189000 244000  2640,00  2540,00 2540,00  26540,00 264000 263000 264000 264000 264000  2640,00
G. General/Direc. Marketir 0,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Director Ad.y TTHH 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Director Financiero 0,00 0,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00
Dir. Servicios/lefe Froducd 0,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Secretaria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
lefa Com. Digital 0,00 E00,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Asistente desarrolio 0,00 390,00 390,00 390,00 390,00 350,00 350,00 350,00 390,00 330,00 330,00 350,00 390,00
Asistznte Com. Digital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Limpleza ¥ Mantenimiento 0.00 0.00 0.00 200,00 200.00 200.00 200.00 200.00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Gastos Administrati 0,00 330,00 330,00 360,00 330,00 330,00 330,00 390,00 740,00 350,00 350,00 360,00 360,00
Alguiler 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipo de Oficina 0,00 120,00 120,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
Sernvicios Basicos 0,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 110,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Publicidad Escita 0,00 50,00 50,00 50,00 60,00 60,00 60,00 110,00 110,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Eventos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 350,00 0,00 0,00 0,00 0,00
| Gastos de 0,00 610,85 610,85 510,85 510,85 610,85 610,85 610,85 610,25 610,85 610,85 610,85 610,85
LICENCIas 08 Sofware 0,00 410,85 410,85 310,85 310,85 410,85 410,85 410,85 410,85 410,85 410,85 410,85 410,85
Intarnet y Hosting 0,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
IEAL EGRESOS 11722.36 283085 3380.85 3610,85 3580,85 3580,85 3580.85 3640,85 3000,85 3610.85 3610,85 361085 361085
FLUJO NETO DE CAJA 11722,36 -ZE30,85 -3380,85 389,15 313,15 419,15 413,15 359,15 9,15 3389,15 438915 383,13 589,15
[FLUJO DE CAIA ACUMULADO 621170 3380.85 0,00 389,15 308,30 1227.45 1646.60 005,75 2014.50 540405 1079320 1118235 1157150
Aiio 2
Pericde Mas 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mas 8 MesQ Mes 10 Mes 11 Mes 12
Salde Inicizl Caja 11571,50  11B40,65 1607T9,B0 1715835 17848,10 1B337,25 1922540  19635,55 2332470 2921385 3110500 31792,15
Ingresos
Ventas 4ADO0,00  E0OD0D 520000  S5I0000 570000  SI0000 500,00 920000 1040000  5AD000 50000  5200,00
ITOTAL INGRESOS 4000,00 E000,00 5200,00 5200,00 5200,00 5200,00 5200,00 9200,00  10400.00 300,00 5200,00 5200,00
EGRESOS
|sueidos 770,00 770,00 316000 355000 355000  3550,00 355000  3550,00 355000 355000 355000  3550,00
G. General/Direc. Marketing 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00
Director Ad.y TTHH 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Director Financiero 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00
Dir. Senvicios/lefe Produccidn 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00
Secretaria 0,00 0,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Iefe Com. Digital 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Asistente desarrollo 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00
Asistente Com. Digital 0,00 0,00 0,00 300,00 300,00 300,00 300,00 390,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Limpieza y Mant=rimiento 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
IGasws Administrativos 320,00 350,00 310,00 32000 520,00 320,00 500,00 1320,00 320,00 310,00 320,00 520,00
Alquiler de Dficina 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipo de Oficina 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
3e o0s Basicos 120,00 120,00 110,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 110,00 120,00 120,00
Publicidad Escrita 60,00 50,00 60,00 50,00 60,00 60,00 90.00 60,00 60,00 60,00 50,00 60,00
Eventos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 250,00 1000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
IGaswsderdchién 540,E5 640,85 640,85 640,85 640,85 640,85 540,85 540,E5 640,85 640,85 640,85 640,85
Licencias de software 410,85 410,85 410,85 410,85 410,85 210,85 110,85 410,85 410,35 410,85 410,85 410,85
Intemet y Hosting 230,00 250,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 250,00 230,00 230,00 230,00
|TOTAL EGRESDS 3730,85 3760,85 412085 4510.85 4510,85 4510,85 4790,85 551085 4510,85 451085 451085 4510,85
FLUIO NETO DE CAIA 260,15  4230,15  1079,15 630,15 689,15 689,15 108,15 380,15 580,15  1880,15 630,15 680,15
IFLUJO DE CAJA ACUMULADD 11840,65 1607980 1715895 1784810 18537,25 19126,40 1963555 23324,70 259213,85 3110300 3179215 3248130
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Aio 3

Pericde Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes O Meas 10 Mes 11 Mes 12
324981,50 3216045 5760960 38688,75 3976790 4084705 4192620 4272535 4710850 5513365 5736180 5844195
Ventas 530000 1160000 720000  7200,00 720000 700,00  7200,00 1300000 14300,00 850000  7I00,00  7200,00
ITOTAL INGRESOS 5800,00 1160000 T200,00 200,00 7200.00 200,00 7200,00  15000,00  14400.00 B600,00 300,00 200,00

EGRESOS

ISueIdDG 5140,00 514000 514000 5140,00 514000 5140,00 514000 5140,00 5140.00 514000 5140,00 5140,00
G. General/Direc. Marketing 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
Director Ady TTHH 500,00 600,00 600,00 500,00 600,00 600,00 600,00 600,00 500,00 600,00 600,00 500,00
Director Financiero 500,00 600,00 600,00 500,00 600,00 600,00 600,00 600,00 500,00 600,00 600,00 500,00
Dir. Servicies/lefe Produccion 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
Secretaria 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
lefe Com. Digital 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550.00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00
Asistente desarollo 330,00 830,00 830,00 830,00 830,00 830,00 830,00 830,00 330,00 830,00 £30,00 830,00
Asistente Com. Digital 440,00 440,00 440,00 440,00 440,00 440,00 420,00 440,00 440,00 440,00 440,00 440,00
Limpieza y Mantenimisrta 220,00 210,00 220,00 220,00 220,00 120,00 220,00 220,00 220,00 210,00 120,00 220,00
|Gastos i 320,00 350,00 520,00 320,00 320,00 320,00 600,00  2820,00 570,00 570,00 320,00 320,00
Alguiler de Oficina 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipo de Oficina 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
senviclos Basicos 120,00 12000 120,00 120,00 12000 120,00 120,00 120,00 120,00 10,00 120,00 120,00
Publicidad Escrita 60,00 0,00 60,00 60,00 50.00 60,00 50,00 50,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Eventos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 250,00 2500,00 250,00 250,00 0,00 0,00
Iﬁaslns def 60,85 660,85 660,85 560,85 650,85 660,85 660,85 660,85 b60,85 660,85 660,85 560,85
Licencias da software 110,85 410,85 410,85 410,85 410,85 210,85 410,85 410,85 110,85 410,85 410,85 410,85
Internet y Hosting 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
|TOTAL EGRESOS 6120,85 615085 6120,85 6120,85 512085 6120,85 6400,85 BG620,85 6370,85 637085 6120,85 6120,85
FLUJD NETO DE CAJA -320,85 5440,15 1079,15 107,15 1079,15 1079,15 709,15 4379,15 8029,15 2219,15 1079,15 107,15
[FLUIO DE CAIA ACUMULADD 3216045 3700960  3BEBE./5 3976790 4084705  41926,20 4373535 4710450 5513365 5736280 5844195 5952110
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Anexo 3.

Resumen de Flujo Acumulado a tres ainos.

Periodo ANO 1 ANO 2 ANO 3
Saldo Inicial Caja 1793406 11571,50 32481,30
Ingresos

Ventas 74400,00 103800,00
TOTAL INGRESOS 48000,00 7440000 103800,00
EGRESOS

Sueldos 30730,00 4065000 61680,00
G. General/Direc. Marketing 6000,00 6600,00 S000,00
Director Ad.y TTHH 0,00 0,00 7200,00
Director Financiero 6050,00 6600,00 7200,00
Dir. Servicios/lefe Produccion 6000,00 6600,00 5000,00
Secretaria 0,00 3900,00 4800,00
Jefe Com. Digital 6000,00 6000,00 6600,00
Asistente desarrollo 4680,00 5040,00 9960,00
Asistente Com. Digital 0,00 3510,00 5280,00
Limpieza y Mantenimiento 2000,00 2400,00 2640,00
Gastos Administrativos 4580,00 5150,00 7150,00
Alguiler 0,00 0,00 0,00
Equipo de Oficina 1740,00 1680,00 1680,00
Servicios Basicos 1440,00 1440,00 1440,00
Publicidad Escrita 1050,00 780,00 780,00
Eventos 350,00 1250,00 3250,00
Gastos de Produccion 7330,20 7690,20 7930,20
Licencias de software 4930,20 4930,20 4530,20
Internet y Hosting 2400,00 2760,00 3000,00
TOTAL EGRESOS 42640,20 53490,20 76760,20
FLUJO NETO DE CAJA 5359,80 20909,80 27039,80
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 11571,50 3248130 5952110

S6
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