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RESUMEN

El presente proyecto tiene como principal objetivo el desarrollo de un plan de
negocios para la implementacion e-implantacion-de una “Plataforma Comercial”
en el sector financiero, que facilite la ejecucién de procesos comerciales en la
banca ecuatoriana; esta investigacion desarrolla inicialmente un analisis de la

industria tecnolégica y financiera en América Latina y el Ecuador

En el segundo capitulo se desarrolla un analisis de la oferta y demanda de los
servicios en el sector financiero, asi como del macro y micro entorno en el cual se

desarrollara este proyecto,

En el tercer capitulo se realiza el andlisis de factibilidad del proyecto, para ello se
realiza-efectla una investigacion de mercado a través de encuestas y entrevistas
en los principales bancos comerciales de Quito, de esta manera segmentar el
mercado y definir el segmento meta.

Una vez determinado el segmento al cual va dirigido el proyecto, se realiza un
estudio técnico detallando los componentes necesarios del producto, la
cuantificacion de las variables técnicas, localizacion, tamario y roles, para llegar a
elaborar el producto y la realizar la prestacion de los servicios. Mediante un
analisis financiero se determina el VAN y TIR, y los otros indices que evidencian
si el proyecto es o0 no factible econémicamente con una proyeccion de 5 afios.

Desarrollados UYnra—vez—gque—se—desarrellan todos los puntos anteriormente

descritos, se determinan las mejores estrategias tanto financieras, tecnoldgicas,
gestion y marketing, para la elaboracion de una plataforma comercial que ayude
en los procesos comerciales de la banca ecuatoriana, y posteriormente
latinoamericana. Por procesos comerciales nos referimos principalmente a los
servicios directo de los consumidores como son: cuentas corrientes, ahorros,
tarjetas de crédito, préstamos, depdsitos, pagos, etc., todo proceso de crédito e

inversion.



PRESENTACION

Las instituciones financieras se las define tradicionalmente como organizaciones
especializadas en la acumulacién de capitales y su transferencia por medio de

préstamos a interés, o en su inversién directa.

La gestidn de las instituciones financieras en las Ultimas décadas se desarrollada
a través de un modelo administrativo, esto significa que concentra sus recursos
en mantener operando la institucién para dar un adecuado nivel de servicio a sus

clientes.

Actualmente, este modelo estd evolucionando hacia un modelo comercial que

permita brindar un auténtico asesoramiento a sus clientes.

Llegar a este modelo, que es una alternativa real a las demandas de los nuevos
tiempos (Internet, multiplicidad de productos, nuevo perfil de clientes y de sus
necesidades y extrema competencia), supone cambios profundos en los modelos

Yy procesos.

Debido a que las necesidades de los clientes han ido incrementando con el paso
del tiempo, las instituciones financieras tienen que crear productos que las
solventen de forma adecuada; esto involucra un aumento en la operatividad,
haciendo mas complejo el control de los procesos involucrados y haciendo mas

dificil la toma de decisiones.

El presente proyecto presenta el disefio de un plan de negocios para la
implementacion e implantacion en entidades bancarias, de un producto de
software que se lo ha denominado Plataforma Comercial, que permita el control

de varios procesos de servicio al cliente, ayudando a las instituciones financieras

a soportar de—mejer—manera—todestos—nuevos retos—guela—actual-orientacién

presenta.

[
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CAPITULO 1

ANALISIS DEL SECTOR

El dinamismo de intercambio de bienes que producen los sectores industriales
comerciales, agricolas, laborales, etc., son la base fundamental para el desarrollo
economico, las cercanas relaciones de estos sectores, hace necesaria la
presencia de un sector que permita una movilidad de capitales y servicios
financieros; en definitiva que sirva de movilizador y asignador de recursos
financieros y de esta manera promover un mayor desarrollo econémico, a este
sector se conoce como Sistema Financiero, y estd conformado por instituciones,
productos, segmentos enfocados hacia el ahorro, la inversion. Entre las
instituciones tenemos: bancos, cooperativas (ahorro, crédito), sociedades
financieras, mutualistas (ahorro y crédito).

Todas estas instituciones tienen como funcion principal captar recursos del
publico, para obtener fondos por medio de captaciones a través de depdsitos en
cuentas corrientes, ahorros y otras debidamente autorizadas, dichos fondos seran

utilizados de una forma total o parcial en operaciones de crédito o inversiones.

Existen algunos modelos de banca, como son: Banca Universal, Especializada, Al
por Mayor y Comercial.

El modelo de banca comercial ha incrementado su presencia en el sector y cada
vez sus necesidades de automatizar sus procesos han aumentado, todo esto se
debe a que la banca ha evolucionado para brindar un mejor servicio a sus

clientes.

1.1 TECNOLOGIA EN AMERICA LATINA

De acuerdo al IDC el crecimiento en Tecnologia, en promedio, esperado en
Latinoamérica seria de 34,8% entre 2007 y 2011. Y en especial indica que en este
periodo Perd, Honduras y Costa Rica son los mercados que poseen mayor
potencial para el crecimiento en informatica y telecomunicaciones, los porcentajes

tienen valores aproximados de 59,6%, 49,4% y 52% respectivamente.



Mas detalle se encuentra en el siguiente cuadro:

Mercado TIC en Latinoamerica (USS x 1000) |
2007 2011 ineressems]
Jamaica 754,91 766,60 15%
Blclivia 763,44 1.037,67] 359%
Costa Rica 1.016,05 1.84394] 52.0%
Panama 1.153.74 1.425,35] 23.5%
Honduras 1.371.40 2.048,08] 49.4%
Uruguay 1.398.53 1.883,78] 34.5%
Ecuador 2.723.23 3.72341] 367%
Paru 4.177.62 B.667,21] 59.6%
Chile 6.860.59 8.405,23] 225%
Vanezusla £8.790.97 10.618,12] 20.8%
Colombia 9,123.49 11.119.03] 21,9%
Argentina 15.649.51 19.748,83] 262%
Mexico 40.909.88]  56.010.02] 36.5%
Brazil 75.845.85] 105.03525] 383%
Total] 170.640.22] 230.03443] 34.8%

T o Lingtal Flaneet U0

Tabla 1.1Crecimiento del a Inversion de TI por sector.!

IDC es una de las principales firmas del mercado que entregan consultorias y
conferencias para los segmentos dedicados a las Telecomunicaciones y
Tecnologias de la Informacién, y a pesar de que en sus predicciones hay una
desaceleracion del crecimiento entre el 2008 y 2009, sigue siendo América Latina

donde mas rapido crecera la inversidn en Tecnologia a nivel mundial.

Debido a la crisis financiera a nivel mundial, en el 2009 para América Latina la
consultora disminuy6 el porcentaje de crecimiento del sector tecnolégico de un
13,7% a un 7,8%. A su vez, dentro del sector, un subsector, el de la
comercializacion de servidores seria el mas afectado, ya que aproximan una

disminucion del 2,1%.

El estudio que realizé la consultora se basé en encuestas a empresas y clientes
de América Latina, ademas del aporte de 100 analistas en distintos paises y su
prediccion para el 2009 respecto al mercado tecnoldgico, es que tanto los clientes
como los proveedores enfocardn sus recursos en nuevos mercados, en especial
clientes cuyos mercados sean emergentes, pequefios y orientados a tecnologias

como nube, méviles tanto para uso personal como para los negocios. Segun esta

*http://www.tecnologiahechapalabra.com/datos/enbytes/noticias/articulo.asp?i=2673



investigacion las compafiias multinacionales tenderan a fortalecer sus inversiones
y con esto posicionarse en la regién y una probabilidad seria que utilicen la crisis
y una moneda fuerte en este caso, el délar, para definitivamente poner su

presencia en América Latina.

En el siguiente cuadro se muestran las inversiones en Tl en América Latina:

Inversion de Tl por pais Crecimiento

Por pais 2006 2007 2008 (*) 2006-20072007-2008 2006-
Argentina 2.490 3.115 3.531  25% 13% | 42%
Brasil 18539 20740 23193 @ 12% 2% ' 25%
Chile 2211 2590 2873 1% 1% = 30%
Colombia 2122 2577 3113 21% 21%  47%
México 9923 11260 12540 @ 13% 1% ' 26%
Perii 832 963  1.05¢ @ 16% 9% " 27%
Venezuela 1761 2426 2725 38%  12%  55%
Otros 3504 4003 4755 | 11% 19% | 32%
Total " a1472 " 47672 53.785 | 15% 3% ' 30%
(*) Estimado - Fuente: IDC

Tabla 1.2Crecimiento del a Inversién de TI por pais.?

En una segunda investigacion realizada, la Unidad de Inteligencia de la Economia
concluyé que la disminucién en el gasto en Tl en América Latina es menos grave
que en el resto del mundo y mientras que el crecimiento global caerd, la inversion
en Tl en América Latina aumentara este afio, creando nuevas oportunidades de
negocio, lo cual significa que es el momento para considerar este segmento como

una posible fuente de inversioén.

1.2 INDUSTRIA FINANCIERA EN AMERICA LATINA Y SU
RELACION CON EL DESARROLLO DE LAS TIC

En América Latina y en todo el mundo la industria financiera ha sufrido cambios

fuertes y en cada pais ha tenido cambios especificos, para poder enfrentar los

problemas que se han dado en este ultimo periodo. Por tal motivo se considera

gue esta industria se desarrolla a un ritmo acelerado en Latinoamérica, siendo la

banca tradicional y también la hipotecaria las que evolucionan, asi como los

seguros y fondos privados de pensiones.

http://www.tecnologiahechapalabra.com/datos/datos_estadistica/articulo.asp?i=2672, Tablal.
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En el desarrollo de la industria financiera hay varios productos que se relacionan
entre ellos, por lo que se pueden integrar facilmente, asi como también los
clientes, por esta razén las instituciones pertenecientes a esta industria con los
productos correctamente integrados pueden generar una gran ventaja competitiva

frente a otras instituciones que se enfocan en un solo sector.

Existen algunos puntos a considerar en América Latina en esta area, como son
los programas de privatizacion, la entrada de competidores, actores extranjeros

principalmente de Europa y Norteamérica, y la consolidacién de instituciones.

En América Latina la industria financiera ha brindado mucho impulso al desarrollo
tecnoldgico, ha sido su propulsor desde los afios '50 en la denominada era de la
informacién y hasta nuestros dias, este sector ha sido permanente acompafiante
del impulso del desarrollo informatico, bien con sus necesidades o bien con su
poder de adquisicién, debido a que promulga la inversion en empresas que

brindan servicios informaticos bancarios.

Algo muy importante que marca un hito en el desarrollo y utilizacion de
tecnologias es la llegada de grandes instituciones financieras internacionales,
como por ejemplo el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), porque forma
parte de las clasicas fuentes de crédito que ayudan a emprendimientos, por lo que
las tecnologias utilizadas deben ajustarse a los requerimientos que necesitan y a

la necesidad de costos competitivos.

En general la industria financiera latinoamericana, cuenta con unos margenes de
inversidn tecnoldgica superiores a los que tienen los paises desarrollados. Los
aspectos generales y particulares del manejo de este sector han creado una
fuerte demanda de nuevos productos y servicios informaticos; para lograr a través
de las herramientas tecnoldgicas una ventaja diferencial, las instituciones
financieras encuentran en el desarrollo de la tecnologia, un pilar basico para
encontrar su éxito operacional debido a que realiza desarrollos informaticos

integrales y poseen procesos de cambio permanentes.



Es necesario sobresaltar que el mercado financiero latinoamericano requiere
soluciones propias, distintas a los otros mercados financieros, por este motivo
muchas pueden aun no estar desarrolladas o si lo estan, van a requerir cambios
gue deben ser elaborados por personas con conocimiento local en el area donde

se vaya a implantar.

A la vez es importante mencionar que la industria financiera utiliza muchisimo la
tecnologia informética, por lo que al hablar de presupuestos utilizados seria
ilégico pensar que los presupuestos asignados al area de tecnologia vayan a
disminuir, y la explicacion para esta hipétesis es que los cambios tecnoldgicos son
grandes y de forma consecutiva, ayudando a la integraciéon de sistemas que afo

tras afio ayudan a mejorar la atencion al cliente.

Los servicios financieros van a diferir de una a otra institucién, mucho mas de uno
a otro pais en la regién, también difieren el nivel de progreso, uso y penetracion
en el mercado, asi como los nuevos productos y otros factores que no se pueden
comparar. A pesar de las diferencias mencionadas anteriormente existen
conclusiones generales que se aplican a la regién latinoamericana, con sol el

grado de desarrollo e impulso de la tecnologia involucrada.

En base a lo expuesto se considera que América Latina es una de las regiones en
el mundo donde se prevé un crecimiento acelerado en productos y servicios de
tecnologia informatica. Debido al grado con el que evoluciona a nivel mundial la
tecnologia, los servicios provistos por las instituciones financieras que estan
relacionados con la integracion de sistemas han evolucionado, formando un rubro
importante dentro de los presupuestos del area. Cuando se habla de integracion
de sistemas es necesario mencionar que es un proceso que debe tener varias
etapas como son, la planeacioén, disefio, implementacion y administracion del
proyecto que como meta va a tener solucionar de forma satisfactoria una
necesidad del negocio. Esta solucion puede involucrar hardware, software y
servicios, para garantizar un nivel de funcionamiento y conformidad se elabora un

conjunto de especificaciones del sistema anhelado.



De acuerdo a un reporte realizado por la IDC en 1999, el porcentaje promedio de
un presupuesto de una institucion financiera en América Latina se detalla a

continuacion:

Porcentaje

Presupuesto Instituciones

menor al 10% 9,0%
entre el 10% y el 20% 15,3%
entre el 20% y el 30% 11,4%
entre el 30% y el 40% 10,4%
mas del 40% 42,0%
sin respuesta 11,90%

Tabla 1.3 Presupuesto utilizado por las instituciones.

Debido a la rapido difusion y el interés que hoy en dia existe en el mundo por la
informética, se plantea que estas instituciones financieras se vayan convirtiendo
en intermediarios de comercio electronico. Asi, enfocadas estas instituciones en
un mercado B2B pueden ofrecer sus servicios de una manera segura, respaldada
por una plataforma tecnoldgica que entregue a sus clientes confianza y seguridad

en sus negocios.

En resumen, las instituciones financieras en América Latina debido a la demanda
de sus clientes, a la actualizacion tecnoldgica esta pasando de tener sus sistemas
cerrados, a estar visibles, como por ejemplo ahora se puede acceder a la banca
desde el internet, para algunas transacciones, evitando el hecho de ir a la
institucion, y asi se evidencia la ampliacién de las actividades y productos usando

tecnologia como su principal herramienta para soportar toda la operacion.

1.3 CRISIS DEL SECTOR BANCARIO EN AMERICA LATINA

La crisis financiera internacional iniciada en 2008, se extendi6 a 2009, y el
conjunto de los analistas econdémicos reconocen que se extendera a 2010,
desmintiéndose ellos mismos, que al inicio de la misma hicieron coro de los

organismos internacionales multilaterales, que la calificaron como una crisis corta.

3http://www.tecnologiahechapalabra.com/datos/datos_estadistica/articulo.asp?i=2672, Tablal.



http://www.tecnologiahechapalabra.com/datos/datos_estadistica/articulo.asp?i=2672

La crisis que atacé al mercado de Estados Unidos terminé afectando a nivel
mundial, el 15 de septiembre del 2008 el banco de inversiones estadounidense
cay6 y esto sacudié a todo el mundo, la economia mundial sufri6 una recesion
terrible, este dia considerado como el lunes negro en el Wall Street, Lehman
Brother se declara insolvente, AlG la gran aseguradora se declara en crisis, dias
mas tarde el gobierno americano anuncia un plan de rescate por 700.000 millones
de délares al sector financiero que es rechazado por la camara de representantes,
la crisis llega a Europa, los gobiernos del Reino Unido, tienen que intervenir para
salvar a bancos como Bradford & Bingley, el gobierno irlandés aprueba garantias
por 400.000 millones de euros para los depdsitos de los 6 bancos mas grandes
del pais, el gobierno aleman un paquete de rescate de 500.000 millones de euros,
y también el de Francia de 360.000 millones de euros para salvar a bancos en sus
paises respectivamente. En noviembre del 2008 se realiza una reforma al sistema
financiero a nivel mundial en una reunién del G-20 donde se aprueban planes de
control.

Debido a que la crisis es una crisis de financiamiento muchas instituciones
financieras postergaran decisiones, por ejemplo la de renovar su hardware y
cambiar sus sistemas centrales, pero contrario a lo que podria pensarse, en
medio de la crisis econdmica mundial, las industrias no han reducido
completamente la inversion en tecnologia, segin Oracle Corporation las industrias
gue mas fuertemente invierten en tecnologia informatica en los actuales

momentos son la banca y seguros, telecomunicaciones, gobierno, energia y retail.

1.4 POTENCIAL DEL SECTOR DE SERVICIOS BANCARIOS PARA
AMERICA LATINA

A pesar de las numerosas reformas politicas realizadas desde fines de los afios

ochenta, el desempefio econémico en América Latina no es el esperado. Una

gran parte del porqué del pobre desempefio econémico de América Latina es la

deficiente respuesta que provee el sector de servicios.

Los servicios representan una gran porcion de la economia, a pesar de que su
productividad es relativamente baja. Los servicios no requieren de mano de obra

especializada como el comercio minorista y los servicios personales. Como



resultado de este crecimiento del sector de los servicios ahora, la participacion de
estos en el PIB y la del empleo en América Latina es bastante alto, debido a que
poseen altos ingresos pero con salarios bajos, a continuacion se muestra una
figura que ejemplifica la participacion de los servicios en la generacion de fuentes

de empleo.

Paiz de América Lating

Servicios Manufactura Agricultura

Turquia I 175 . 37 107
Corea dal Sur I— 159 m -6 . -33
Feing Unide I 42 mm -3 I -E
Brasil 129 -35 16
Chila 121 -2 0
Estados Unidos I 11E 14 I -8
Iéxica a3 43 -47
Japén? 0 e 157 m -
Argantina B2 15 3
Partugal i m 76 -2
Ecuador B9 17 4
Colombia h3 15 el
Repiblica Checa? . s [l [
Palania m 29 57 -G
Vaneaela? 65 -4 -1
Pari 68 -18 -15

Figura 1.1Sector de servicios responsable de la creacion del empleo neto nuevo.*

Todos los paises luchan por tener un crecimiento econdémico, claro que el
crecimiento econdmico no garantiza una mejor distribucion del ingreso, para que
haya una correcta distribucion es necesario una alta calidad institucional. Cuando
existe una alta actividad economica la demanda por los servicios bancarios
también crece, y aqui es donde debe existir un adecuado manejo de los ahorros,
porque en la mayoria de los casos los bancos obtienen sus fondos de la captacion
de depdsitos, mientras mas crezca la economia se requiere sistemas eficientes
para las transacciones entre los agentes econdémicos y sistemas que ayuden al

control de riesgos.

A medida que la economia crezca en América Latina, van a existir mas clientes
acaudalados, sectores que al momento no se encuentran bancarizados, lo que
constituye una oportunidad para las instituciones financieras, porque este grupo
de clientes van a requerir servicios financieros y siendo los bancos los mayores
proveedores de tales servicios a individuos y empresas, podrian direccionar sus

*http://download.mckinseyquarterly.com/LA-services_Spanish.pdf, Pag 3.
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estrategias hacia nuevos productos y actualizar sus sistemas tecnolégicos para

que en algiin momento no queden relegados.

Un entorno de mayor competitividad en casi todos los mercados de la region,
seguird facilitando el crecimiento en los préximos afios, situacion que se
fortalecera con los nuevos progresos en la tecnologia celular mévil y, en

particular, con la transicién a los sistemas de la tercera generacion.

Este Gltimo avance, la tecnologia mévil, es el que las instituciones deben tener en
cuenta porque ofrece oportunidades para un crecimiento sin precedentes en el
sector financiero, por lo que mencionabamos anteriormente, la formacién de
sectores no bancarizados, pero que tienen acceso a celulares a pesar de no tener
una cuenta bancaria. Todos estos avances, sumados a la globalizacién

contribuyen a que existan fusiones entre bancos y otras instituciones financieras.

Esas fusiones existen tanto en paises desarrollados como en los que estan en
vias de desarrollo, pero en los dos tipos existen distintas maneras para
manifestarse. Por ejemplo, en los paises en desarrollo hay fusiones vy
adquisiciones transfronterizas, es decir, que un banco de un pais desarrollado
adquiere un banco de un pais en desarrollo. En los paises desarrollados se dan

fusiones y adquisiciones locales, entre bancos de una misma localidad.

En general, en los paises desarrollados hay las fusiones o adquisiciones cuando
quieren reducir su capacidad excedentaria, es decir, que supera
contundentemente lo sostenible, mientras que en los paises en desarrollo estas
fusiones o adquisiciones se dan por crisis, reformas, procesos de privatizacion, en
conclusion es el gobierno y los entes reguladores quienes estan involucrados,
mientras que en el primer caso es el mercado el que determina si se realiza 0 no

la consolidacién.

Es asi, que en los afios noventa en América Latina existié un proceso de fusiones
y entrada de bancos extranjeros, debido a la crisis que atacd a la region. Por

ejemplo en Argentina la crisis del tequila provocé que 35 bancos se cierren y otros
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37 se fusionen, esto fue por los afios 1994 a 1995. Algo similar pasé en Brasil y

Colombia, en el primero 76 bancos se perdieron entre 1996 y 2002.

Todavia el nUmero de bancos extranjeros en América Latina sigue siendo bajo,
pero eso no quita la preocupacion por la posible competencia bancaria que pueda
dar la entrada de bancos grandes extranjeros, con respecto a los costos, la
eficiencia y la estabilidad financiera, esta preocupacién impulsa a los bancos a

tener un buen respaldo tecnolégico.

Otra preocupacion que tienen cuando existe una fusién es que en ciertas regiones
pueden disminuir la cantidad de bancos, asi como también la respuesta de los
clientes, porque si un banco ofrece una cartera de productos alta y al fusionarse
aumenta el costo de los servicios, pueden existir clientes que sean sensibles a
estas fluctuaciones de precios, lo que podria ocasionar un cambio en el poder de

mercado de los bancos.

Sin embargo, existen estudios que indican que América Latina es una
oportunidad para invertir, porque en estos afios de crisis ha crecido cuatro veces
mas rapido que los paises desarrollados y cuando ya exista una estabilidad se
espera que crezca por lo menos al doble de las economias desarrolladas.
Ademas garantizan una gran cantidad de clientes en expansion y que requieran
una variedad de productos y servicios financieros, lo que constituye una ventaja
para las soluciones innovadores en el mundo digital, dicho de otra manera,
constituye una ventaja para las instituciones con servicios tecnoldgicos que vayan

a la vanguardia.

1.5 CRECIMIENTO DEL SECTOR BANCARIO ECUATORIANO

El financiamiento que ha otorgado la banca ecuatoriana en su mayoria se destina
a créditos productivos, relegando de cierta manera al crédito de consumo, ya que
es una cartera con un alto nivel de morosidad.

A continuacién se muestra un gréfico en el que se evidencia el crecimiento en los

depdsitos en el sector financiero privado.



Sistema financiero privado

Entre octubre de 2007 y noviembre de 2008, el total de depdsitos crecié 30,1%

I Caplaciones 2007 I Captaciones 2008
o 12423 o=
i 15 369
~cifras en millones de dolares- ifras en millanes de d6lares- 14 852

%0361 10252

9 -
31 28 28 25 30 27 25 29 26 31 28 2% 3 27 26 30 28 25 30 27 24 29 26 17
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Fus Walch - Disatia oditaral DINFROTS

Figura 1.2Captaciones de la banca en el 2007 y 2008.°

11

Es importante tomar en consideracion la disminucidon de las captaciones durante

los tres primeros meses del afio, basicamente de la banca privada, en alguna

magnitud podria obedecer a una disminucion de la liquidez de la economia

observada en las cuentas externas y a una contraccion del gasto fiscal en este

periodo.

Shttp://www.hoy.com.ec/wp-content/uploads/2008/12/labanca.jpg.
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CAPITULO 2

ANALISIS SITUACIONAL

2.1 ANTECEDENTES

La imagen de eficiencia y seriedad de una entidad financiera depende en gran
medida de la respuesta de sus sistemas centrales.

Dentro del universo del software de entidades financieras se cuentan multitud de
disciplinas que incorporan soluciones a problemas determinados. Herramientas
CRM para la gestion y el control de la actividad comercial y la informacién de
clientes, Business Intelligence para la ayuda en la toma de decisiones basado en
el andlisis de datos, soluciones de tesoreria, recursos humanos, fiscalidad,
contabilidad, etc., constituyen las respuestas informéticas a los muchos conjuntos

de requerimientos de cualquier entidad financiera en la actualidad.

Estos sistemas interactian entre ellos y, aunque en la mayor parte de los casos,
todos ellos son necesarios, la solucién de CoreBanking se considera el sistema
de gestion mas critico de la entidad.

El objetivo del desarrollo de soluciones basada en BPM en el sector bancario, es
tener un ambiente que entregue a la gerencia la posibilidad de ser tan creativo y
libre para generar un servicio de primera clase para el cliente, y al mismo tiempo
se da el control de la administracién de los procesos y la informacién requerida
para la toma de decisiones, haciendo reportes y monitoreo que permitira una vista
total al desempefio de la compafia.

El director de investigacion de la unidad brasilera de la consultora estadounidense
Gartner, Waldir Arevolo, en el 2006 explic6 que el sector financiero
latinoamericano es el que esta impulsando el crecimiento de los BPM, por la
gestion de procesos, principales bancos de la regién han adoptado esta
tecnologia.
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El mercado latinoamericano de gestion de procesos empresariales (BPM) se
expandira un 33% este afio, dijjo a BNamericas el analista de investigacion de

software de la consultora internacional de tecnologia IDC Alejandro Floreéan.

Estas proyecciones de crecimiento se efectuaron tras conocerse que el mercado
latinoamericano de BPM crecié un 34% a US$414mn el 2008, segun las cifras del
IDC.

IDC habia proyectado en un principio que el mercado lograria US$87millones en
el 2008, lo que representa un incremento de 71% respecto del 2007, pero
posteriormente la consultora cambid su metodologia para incluir una gama mucho
mas amplia de soluciones de BPM, lo cual explica la disparidad entre la
proyeccion y el resultado final. Esta investigacién indica que el mercado de BPM
esta experimentando un crecimiento dindmico gracias a que las empresas buscan
bajar los costos y mejorar la eficiencia, y agregd que Brasil y México registran los
niveles de adopcion méas acelerados. También sostuvo que la crisis econémica
mundial no esta desacelerando la tasa general de adopcion de BPM, sino mas
bien se observa una tendencia de preferir proyectos de BPM de menor

envergadura.

Este afio las soluciones de BPM se adoptaran principalmente para servicios de
gestion de riesgos, cumplimiento y facturacion y agregd que los segmentos de

telecomunicaciones, minorista y financiero seran los principales clientes.

En un mundo globalizado, competitivo de la Banca y Finanzas, las organizaciones
tienen que reducir gastos y mejorar el servicio al cliente para retener y ampliar su

base de clientes.

2.2 OFERTA

A continuacién se hace un andlisis de la oferta actual de servicios informéaticos
gue se encuentran estrechamente relacionados con el presente proyecto, la
mayor parte de cifras presentadas a continuacion provienen de paises extranjeros
gue exportan software, debido a que en el pais no se dispone de la suficiente

informacién y ademas esta linea de servicios tecnol6gicos es muy nueva.


http://www.bnamericas.com/factfile_detail.jsp?idioma=E&sector=0&documento=12427
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De acuerdo a varios investigaciones realizadas por CEPAL (Comision Econdmica
para América Latina), a pesar de que no existe informacion acertada sobre la
oferta de los sistemas de informacion en América Latina pero la mayoria de
estudios indican que en la mayor parte de paises en desarrollo de la regidon hay
una prestacion de servicios informaticos amplia y es mucho méas grande que la
venta de productos de software. Sin embargo, en estos mismo estudios se
muestra que Uruguay presenta proporciones mas equitativas, como se muestra
en la tabla 2.1, donde se presentan algunos casos de éxito en exportaciones tanto

en productos como en servicios.

Ventas Exportaciones Coef. X/'Ventas Empleo N®
551 (porcentaje) Empresas
Irlanda 30000 a5 24000 200
India 22600 78 1200000 6000
Israel 4100 73 15000 400
Costa Bica 173 45 4800 300
Uruguay 263 104 38 4900 300
Singapur 1 660 476 29 sd. s.d
Argentina 1530 300 19 41 000 200
China 13 300 700 5 190 000 5000
Brasil 9900 308 3 200000 13 000
Meéxico 2870 125 4 48 000 sd
Colombia 340 10 3 32000 630
Ecuador 20 11 12 4500 s.d
Chile 1383 a9 5 25000 330
Corea 7700 240 3 63 000 4900

Tabla 2.1Desempefio del sector de SSI en paises de ingreso tardio. °

Con base en los datos entregados por CEPAL, un pais latinoamericano como es
Brasil, exporta los servicios de informacién a EEUU, Europa y a otros paises
latinoamericanos; mientras que el resto de paises tienen como fuente principal de
sus ventas los otros de la region, lo que se considera logico debido a la facilidad
del idioma, de culturas similares por ser vecinos, por lo tanto requerimientos de
consumidores parecidos, etc.; como es el caso de Argentina donde se sabe que la
mayor cantidad de exportaciones de sus servicios informaticos van dirigidas hacia
América Latina principalmente a Chile, México, un porcentaje significativo hacia
EEUU., y Espafia. Uruguay, mientras tanto, exporta mayoritariamente a EEUU y

Esparfia y un porcentaje bajo a América Latina.

Los dltimos afios han aumentado los servicios que entregan los paises
desarrollados, latinoamericanos, México y América Central, y a pesar de todo

®Las exportaciones de servicios de América Latina y su integracion en las cadenas globales de valor, Andrés
Lépez, Daniela Ramos, Ivan Torre, CEPAL.
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este incremento aln no ven a Ecuador como un mercado objetivo, por lo que es

una ventaja para los productores de software locales.

AlUn no se puede dividir el contenido de las exportaciones de servicios
informéticos, es decir, no existe una divisibn para saber si son servicios,
desarrollos a medida, consultorias o soluciones personalizadas, servicios de
implementacion y mantenimiento, o si se exporta producto por lo tanto licencias,
etc., por lo que estos datos pueden incorporar incluso servicios de internet.
Existen muchas empresas que estan trabajando bajo la modalidad de

outsourcing, y contratan uno o varios de los servicios antes mencionados.

Después de los datos anteriormente vistos, para que América Latina pueda

competir en el sector informatico hay que evaluar las ventajas y desventajas.

La mano de obra a bajo costo es esencial para desarrollar actividades de
exportacion en cualquier ambito, por lo tanto aqui se tiene una ventaja, ya que el
recurso humano en varios de estos paises tienen este tipo de costo, ademas de
ser personas calificadas, la desventaja que se esta presentando es la falta de
persona, ya que este tipo de servicios no tiene un numero grande de
profesionales que los entregan, por este motivo se dificulta la adquisicion de

nuevos negocios.

Un problema que atraviesan las empresas locales en los paises subdesarrollados
es el tamafio para poder competir en mercados internacionales, también falta
estrategias claras, mejor administracion, planeamiento y una adecuada gestién
comercial para acceder a este tipo de mercado, lo que actualmente se esta
intentando en estos paises es la obtencidon de certificaciones de calidad por
ejemplo CMM o la CMMI, para tener posicionamiento ya que estas certificaciones

son reconocidas en el sector.

En Ecuador existe un gran namero de profesionales y empresas que tienen las
caracteristicas requeridas, por lo que para este proyecto la produccion de

software se realizard a la medida y estara localizada en este pais.

Ademas de los factores que mencionamos anteriormente, cada pais tiene sus

particularidades, por ejemplo para Brasil el tamafio del mercado interno es una
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ventaja, y no solo en el sector informatico sino también en finanzas,

telecomunicaciones.

En Ecuador, el mercado interno es mas pequefio comparado con Brasil, lo que
podria tomarse como una desventaja inicialmente, sin embargo, Uruguay o Costa
Rica han optado por exportar, mostrando que por la necesidad se ha llegado a

nuevos mercados.

En resumen, la industria de los servicios informaticos en varios paises
latinoamericanos ha comenzado una trayectoria de exportacion, ofreciendo

grandes oportunidades de negocio en su mercado local como internacional.

De lo que se ha podido detectar las mas grandes oportunidades estan en la parte
de servicios, porque cuando se desarrolla un producto se requiere financiamiento
y existe una alta competencia, pero dentro de servicios, hay una amplia gama de

posibilidades.

Para que la industria de sistemas de informacion tenga un mayor desarrollo como
exportadores en la region, se requiere mejorar la infraestructura en las
comunicaciones, que en estos paises exista acceso al financiamiento, contar con
disponibilidad de recursos humanos, y un trabajo fuerte para mejorar la imagen a
nivel internacional, esto se logra contando con personal adecuado en la gestion y

comercializacion.

De acuerdo a IDC en el 2008 existira una gran expansion del sector de
outsourcing. En el 2008, “vera un aumento de la oferta de exportacion de
servicios de IT y Business ProcessOutsourcing (BPO) debido a la mayor

presencia de proveedores de servicios en Argentina.” (IDC, 2008).

Anteriormente se evidencié que en Latinoamérica donde mayoritariamente las
empresas de sistemas de informacion dirigen su esfuerzo exportador es a paises
de América Latina, y en parte a Espafia, la seleccion de estos paises es dada por
el idioma, por eso es en menor medida a EEUU y otros. Su esfuerzo se evidencia

cuando instalan oficinas propias en el pais donde van a ofrecer su servicio.
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Una ayuda importante que ha impulsado al desarrollo de los servicios de sistemas
informaticos ha sido en el ambito legal, ya que la produccion de software se
considera como una actividad productiva similar a una actividad industrial, cuando
se ftrata de beneficios, créditos se evalian como industria, inclusive se
establecieron beneficios para las empresas donde “mas del 50% de sus
actividades estan integradas en el sector de software o de servicios informaticos.
Los beneficios incluidos comprenden fundamentalmente la estabilidad fiscal sobre
todos los tributos nacionales por el término de 10 afios y beneficios impositivos”.
(CESSI, 2008).

En resumen existe un crecimiento de la oferta de servicios informaticos en

América Latina, mas para paises vecinos.

2.3 DEMANDA

Desde hace muchos afios atras, esta dandose la tendencia que compafiias,
internacionales principalmente de paises europeos, contratan los servicios
profesionales de paises que se encuentran en regiones distantes. De cierta
manera la crisis ha contribuido a que en estos paises se realice outsourcing, en
especial contratando a paises latinoamericanos, por lo que algunas empresas
afirman que existe una demanda grande de sus servicios, que ya viene

proyectandose algunos afios.

Los paises preferidos son algunos de Asia y América Latina, debido a lo que
indicado sobre el costo de mano de obra, y porque la calidad de los profesionales
es excelente, tienen conocimiento en las nuevas tecnologias y en muchos casos

conocimiento de inglés.

En muchos articulos informéticos de habla inglesa se manifiesta que India es uno
de los paises donde la demanda crece en servicios informaticos, tanto en
desarrollo como en testing de software, esta particularidad ayuda a su industria
local y también a la extranjera, porque en ocasiones contratan los servicios en

otras regiones.
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Las empresas a pesar de la crisis deben continuar con sus procesos, movimientos
en el mercado, y a pesar de esta situacion deben continuar ofreciendo sus

productos o servicios con el mismo nivel de calidad.

Esta Ultima observacién es importante recalcarla en el sector tecnoldgico, porque
los centros tecnol6gicos en el mundo deben asegurar la calidad de sus productos
de software, al igual que de los servicios, para evitar que el nivel de los servicios
de sus clientes decaigan, mas bien en momentos asi deben mantener o
mejorarlos, por eso la crisis ha provocado que la demanda de servicios

informaticos y productos siga creciendo.

Un ejemplo de un pais donde varios de sus profesionales trabaja para empresas
de otros paises es Argentina, con ciudades como Coérdoba, que tiene un gran
namero de profesionales trabajando para multinacionales, aportan con su
conocimiento en nuevas tecnologias y las tendencias mundiales. A pesar de que
el rumbo econémico en Argentina no da confianza a los inversionistas sobre la
estabilidad econdémica, o la seguridad para realizar transacciones comerciales los
profesionales en tecnologia continlan trabajando atendiendo a una gran

demanda.

El crecimiento de la demanda de servicios informaticos para América Latina
posee un registrado un porcentaje de alrededor del 30%, en términos generales,
el este indice esta relacionado directamente con el crecimiento econémico de los
de todos los paises de América Latina, esto ha permitido redoblar los planes de
inversidn en servicios informaticos en esta region, debido a este crecimiento la
demanda de mano de obra técnica especializada en tecnologias de la informacion

crecera proporcionalmente.
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Figura 2.1Brecha de Oferta y Demanda de los servicios informaticos en

Argentina’

El grafico anterior muestra una futura expansion en el sector de tecnologias de la
informacién que requerira una oferta de servicios de alrededor de veinte millones
de personas, como mano de obra calificada para apoyar la automatizacion de

procesos comerciales, financieros y empresariales.

24 MACROENTORNO

En este punto se van analizar los factores que afectan el macro entorno del
proyecto, como son: politico, econdémico, tecnoldgico, socio-cultural y legal.

241 FACTOR POLITICO

Desde el inicio, cuando ascendié a la presidencia, Rafael Correa se ha
preocupado porque todo lo que respecta al estado regrese al primer plano de las

escenas politicas.

El Ecuador, asi como otros paises, entré en crisis econdémica, y muchos grupos
politicos de derecha, la prensa y la banca, intentan adjudicar a la agenda politica
del gobierno la crisis del pais.

Debido a que el pais tuvo varias elecciones, los agentes economicos,
especialmente los financieros, se mantienen con cierta cautela, la banca privada

ha tomado acciones conservadoras con lo que se refiere a las lineas de crédito.

" Debate sobre educacién en informética, Dr. Alejandro Artopolus, Universidad de San Andrés, 2007, pag 20
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Es importante mencionar que a finales del 2010 e inicios del 2011, se dio una
confrontacion entre el gobierno y la Asociacion de Bancos Privados, porque en los
anteriores dos afios el gobierno realizé algunos cambios en las medidas lo que
provocO una baja en las tasas de interés, ademas permite que los capitales se
mantengan en el pais, que los depodsitos en el exterior regresen, con esto el
gobierno quiere impulsar la ayuda al crédito del aparato productivo, porque se
crearon medidas en las cuales ese tipo de créditos tienen mejores tasas de
interés. Segun la banca privada el sistema financiero y la economia nacional van
a sufrir efectos negativos, incluso publicaron un comunicado en la prensa
haciendo conocer su posicién frente a estas medidas. Esta incertidumbre provoca
que la linea de inversién tecnol6gica por parte del sector financiero disminuya, y

proyectos tecnolégicos se detengan.

2.42 FACTOR ECONOMICO

Uno de los factores que en este afio 2009 afect6 el sistema financiero, son las
tasas de interés, debido a una medida regulatoria el gobierno obligé a la banca a
bajar las tasas de interés. Los bancos se sienten afectados porque en un analisis
que hicieron, en el primer semestre aplicada las nuevas reglas se noté una
disminucion en el volumen del crédito total, por ejemplo de 13720,2 millones de
dolares bajo a 13321 millones; entonces esta disminucion preocupa, porque a
pesar de que la banca publica aument6 el volumen de sus créditos, la banca
privada optd por racionar los créditos de una manera significativa, la disminucion
del volumen total se debe a que la banca privada es la que maneja mas del 60%
del mercado de crédito y como ellos disminuyen su crédito a pesar de que la
banca publica aumente el total se reduce. La reduccion de créditos por parte del
sector bancario provoca que la inversién en banca comercial pierda relevancia y
de esta manera el servicio y el producto no deberia estar orientado Unicamente a
la originacion de crédito, si no a otros servicios como solicitud de tarjetas, y

cuentas de ahorro.

Pero el 6 de mayo del 2009, se emite una nueva politica regulatoria para subir las
tasas de interés solo si se cambian los criterios para segmentar por tipos de
créditos.
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En esta reclasificacion los bancos pudieron cambiar de ciertos créditos de
segmentos, de crédito productivo a crédito productivo corporativo; esto los ayudo
porque los créditos productivos corporativos tienen mayor interés que solo el
productivo. También en la regulaciébn se permitid subir las tasas de interés al
segmento de consumo, porque se elimind el consumo minorista que era el de
menor interés, al igual que se elimind el microcrédito de subsistencia y se
ampliaron otros microcréditos como el microcrédito minorista y el de acumulacion

simple; con estos nuevos cambios la banca se siente mas estable.

Como se observa en la siguiente figura, la diferencia entre la tasa activa y la tasa
pasiva que se considera el spread bancario ha ido disminuyendo. Esta diferencia
para que los bancos tengan utilidades debe ir subiendo, ya que representa la
diferencia entre las tasas que ellos cobran a sus clientes y lo que ellos pagan a
quienes les prestaron, para generar utilidades el sistema financiero ha optado por

mejorar sus niveles de eficiencia y la calidad de su servicio hacia sus clientes.
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Figura 2.2Tasas de interés efectivas referenciales, y spread de las tasas de interés efectivas
referenciales (%)°

El entorno econémico en el que se esta desenvolviendo el Ecuador, muestra que
existe estabilidad a pesar de la crisis internacional. Aunque las tasas de

desempleo y subempleo estan creciendo, las medidas tomadas por el gobierno

®Analisis de Coyuntura Econémica, Alberto Acosta, Hugo Jacome, Guillaume Long, Ecuador, 2009. Pag 74.
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muestran que esta buscando la generacion de empleo. Asi como en los hogares
se ha hecho una revision de gastos, en las empresas también los gastos e
inversiones son mas cautelosos, sin embargo las empresas consideran que
invertir en tecnologia es una decisién correcta, ya que esto les ayuda a mejorar el

servicio entregado al cliente.

Ademas, el gobierno con la nueva reforma tributaria esta impulsando la inversién
de las compafias en ciencia y tecnologia, porque asi como las utilidades se
pueden reinvertir, también el IVA. Esta resolucion tiene un fin, que es generar

nuevas plazas de trabajo en el sector tecnolégico.

Este entorno econémico provoca que entidades financieras dejen de invertir en
investigacion y desarrollo tecnoldgico, concentrando sus inversiones Unicamente
en lo indispensable. De esta forma las empresas de servicio informatico deben
crear nuevas maneras de solventar las necesidades de sus clientes, por este
motivo el desarrollo sobre plataformas que se encuentran construidas en software

libre est4 adquiriendo gran fuerza.

243 FACTOR SOCIO - CULTURAL

La banca ecuatoriana hace uso de la tecnologia para una mayor credibilidad, para
garantizar a sus clientes la confianza que depositan en la institucién; por ejemplo
el mantener los datos seguros, el controlar mejor sus procesos, permite cumplir el
objetivo planteado por ellos. Por este motivo, los bancos buscan software

adaptado a sus necesidades y orientado a sus procesos.

En Ecuador, existe un alto indice para comprar software ilicito, ya que los
programas informaticos piratas no sobrepasan los $2. De acuerdo a un anélisis
hecho por la Business Software Alliance (BSA), en 2007, la mayoria de
programas informaticos que se usaron en el pais se ejecutaron sin licencias, esto
represento el 66% de los programas y alrededor de 33 millones de délares para la
industria, también el fisco sufrié una baja, porque no recaudaron el porcentaje de
tributos correspondiente. En el 2008 el valor fue de aproximadamente $37

millones.
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Existe un escepticismo en el trabajo estatal para proteger la innovacién de
software del pais, a pesar de que la actual ley contra la pirateria es una de las

mejores de América, es porgque no se presta mucha atencion a los reclamos.

Las instituciones financieras desean brindar una adecuada imagen de seguridad y
confiabilidad hacia sus clientes y para ello hacen uso de la tecnologia como su

herramienta de control de procesos e informacion.

Actualmente, la banca confia en software ecuatoriano, sin embargo el gobierno no

provee las garantias suficientes para proteger la propiedad intelectual sobre este.

244 FACTOR TECNOLOGICO

El proyecto propone construir un sistema BPM para mejorar los tiempos de
respuesta hacia los clientes, y que permita un monitoreo de los procesos para una
constante mejora, sin embargo este tipo de software representa una inversion

importante.

Las grandes empresas que quieran reducir inversiones en tecnologia van a tener
que adquirir como servicio ciertas actividades; para tener el éxito las empresas
buscan controlar mejor sus procesos, por lo que implementaciones BPM
(Bussiness Process Management) son las mas indicadas para ello, ya que
integran sistemas individuales como un todo. Pero un factor que detiene a la gran
mayoria de las implementaciones BPM es el costo de estos sistemas, ya que
ningun sistema BPM es barato, por lo que el empresario debe tomarlo como una

inversién que le proporcionara beneficios, y no como un gasto.

Es necesario tener en cuenta que la tecnologia no sélo es necesaria para la
realizacién del negocio bancario, sino que sin ellas no es posible hacer banca ya
gue este es un negocio que ha mutado convirtiéndose en un negocio de
tratamiento de informacidén mas all4 del tratamiento de dinero.

En el Ecuador, existe la AESOFT (Asociacion Ecuatoriana de Software) indica
que existen mas de 223 empresas dedicadas a la industria de software, las cuales
de manera directa y/o indirecta emplean a mas de 7221 personas, con ingresos

aproximados de 62 millones de dolares en software, con un equivalente del 0.35%



24

del PIB, y en ingresos no petroleros un porcentaje del 2.1%, y al fisco un valor de
21.6 millones de ddlares; indicadores que muestran que la industria del software

ecuatoriana es generadora de empleo.

Los sistemas BPM, ayudan a tener una vision completa de cada proceso, eliminan
ciertas actividades manuales, y estandarizan las respuestas de las aplicaciones
que integran un sistema, permitiendo que sea una manera mas productiva de
trabajar con una solucién tecnolégica que enmarca no solo tecnologia si no

también negocio.

245 FACTOR DEMOGRAFICO

En este caso el factor demografico estd determinado por el crecimiento de la
poblacién financiera, y se lo visualiza a través del crecimiento de activos. De
acuerdo a datos que tiene la Superintendencia de Bancos en el Ecuador, los
bancos privados han tenido un crecimiento en activos de 2,689 millones USD, que
representa un aumento del 19.58%. Este dato muestra el porcentaje de expansion

de la banca ecuatoriana.

En el Sistema de Cooperativas de Ahorro y Crédito, se puede observar que el
activo ha aumentado en 296 millones USD, que en términos relativos representa
el 22.3%.

En el Sistema de Sociedades Financieras se observa que el activo se acrecentd
en 110 millones USD, lo que sefiala un crecimiento del 13.22%.

El 35% de las familias ecuatorianas tienen una cuenta en alguna institucion
bancaria, 9.39 sucursales bancarias por cada cien mil habitantes. Este sector se
encuentra en crecimiento, como se puede ver en el incremento de sus activos; por
este motivo para servir mejor a sus clientes en cada region los bancos mejoran

sus sistemas y procesos.

Este estudio muestra que el nimero de instituciones financieras crece
constantemente por lo tanto, el mercado objetivo en general para las instituciones

de servicio informatico es cada vez mas amplio, sin embargo esto también


http://desarrollo3:7778/practg/sbs_index?vp_art_id=30&vp_tip=2&vp_buscr=41
http://desarrollo3:7778/practg/sbs_index?vp_art_id=32&vp_tip=2&vp_buscr=41
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representa un reto mas grande debido a que la competencia es cada vez mas

grande.

24.6 FACTOR LEGAL

Actualmente asi como a los bienes materiales, tangibles, se intenta proteger de
igual o mejor manera a los bienes intangibles, en este sector estan los productos
como el software, que son productos intelectuales; una adecuada proteccion es
importante para el desarrollo de la tecnologia en el pais.

El Ecuador tiene la meta de vigilar el cumplimiento y perseguir a los infractores de
los derechos de propiedad intelectual escritos en la legislacion nacional en el
Libro V de la ley, esto lo va a realizar a través del Instituto Ecuatoriano de

Propiedad Intelectual.

El software como mencionamos es un producto intelectual, y requiere ser
protegido porque es el resultado del trabajo creativo de una o varias personas que

invirtieron su tiempo y dinero.

En la Ley de Propiedad Intelectual podemos encontrar que software esta definido
como: "Toda secuencia de instrucciones o indicaciones destinadas a ser
utilizadas, directa o indirectamente, en un dispositivo de lectura automatizada,
ordenador o aparato electrénico o similar con capacidad de procesar informacion,
para la realizacion de una funcion o tarea, u obtencion de un resultado
determinado, cualquiera que fuere su forma de expresion o fijacion. El programa
de ordenador comprende también la documentacién preparatoria, planes y

disefios, la documentacion técnica y los manuales de uso".

En el articulo 28 dice: "Los programas de ordenador se consideran obras literarias
y se protegen como tales. Dicha proteccién se otorga independientemente de que
hayan sido incorporados en un ordenador y cualquiera sea la forma en que estén
expresado, ya sea en forma legible por el hombre (cddigo fuente) o en forma
legible por la maquina (codigo objeto), ya sean programas operativos y programas
aplicativos, incluyendo diagramas de flujo, planos, manuales de uso, y en general,
aquellos elementos que conformen la estructura, secuencia y organizacion del

programa”.
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Si se determina que hubo infraccién a cualquiera de los derechos de propiedad
intelectual se ejecutaran sanciones establecidas en la ley, estas sanciones
pueden ser de tipo civiles, administrativas o penales. Aparentemente la aplicacién
de esta ley ha reducido la pirateria en un 5% en el pais.

Las nuevas politicas del gobierno para el software libre permitieron que se
incrementara la oferta en este sector, bajo la legislacion de compras publicas en

el sector publico.

2.5 MICROENTORNO
2.5.1 PROVEEDORES

Entre los proveedores para el desarrollo del producto tenemos:

A. IBM

IBM en el campo tecnoldgico anteriormente era identificada como una empresa
gue se orienta a las ventas, prepara a sus vendedores y entre ellos escoge a
ejecutivos y administradores para los principales proyectos, ademas cuando algun
vendedor tiene una negociacion con un cliente importante es ayudado por la

administracion alta y media.

Actualmente esta teniendo un cambio con sus productos, y desde el 2003 se
visualiza el mismo, mas del 50% de sus empleados pertenecian al personal
técnico, y de ese 50% el 25% estaba relacionado con el desarrollo de software.

En el ultimo periodo la tecnologia que tiene IBM esta basandose en codigo
abierto, han invertido una alta calidad de dinero en millones de ddlares en
servicios y en productos desarrollados basados en Linux, por tal motivo el nUmero
de profesionales con conocimientos en estas tecnologias estd incrementando en
IBM.

La estrategia que utiliza IBM es “on demand”, la entrega o desarrollo de productos
y servicios al momento en que los clientes lo requieren y en base a sus
necesidades. Responde efectivamente a las exigencias del mercado, con la
ayuda de aliados estratégicos, que en la mayoria de los casos son sus propios

clientes, realizando alianzas beneficiosas para ambos.
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Las ventas realizadas por IBM son por varios canales, la primera via es directa, la
otra es por sus canales de distribucién, y la dltima son las que se hacen por

internet.

IBM entrega sus servicios de manera directa, se adapta a las necesidades del
cliente y le entrega la mejor solucién econdmica y tecnolégica, esto lo en base a

una segmentacion del mercado.

B. SUN MICROSYSTEMS

Es una empresa constituida desde 1982, a nivel mundial tiene mas de treinta mil
empleados, en el 2010 fue adquirida por Oracle y desde entonces los empleados
dedicados al software se han dedicado a crear soluciones integradas y mantener

un alto nivel de sus productos.

Su estrategia de ventas es mixta, directa e indirecta, aproximadamente la mitad
de sus ventas las realiza por medio de sus canales de distribucion en varios

regiones, Latinoamérica, Centroamérica, y el Caribe.

Después de ser adquirida por Oracle tuvo que cambiar y no solo ser una empresa

principalmente de software, si no ahora es hardware y software unidas.

En Latinoamérica tiene presencia en Colombia, Ecuador y Venezuela, parte de la
estrategia y que es muy importante es el programa de certificaciones para
lenguajes, disefios, patrones, etc., estandares dirigidos hacia especialistas en

software.

Brindan soluciones completas al tener software y hardware para sus clientes, a

nivel mundial.

C. INTALIO

Intalio es una compafia privada de capital riesgo financiado, sus inversionistas
son un grupo de estadounidenses, dedicados al desarrollo de software libre. La
empresa tiene mas de 500 clientes empresariales, a través de todas las

industrias, en mas de 50 paises, y mas de 40 asociados en la ejecucion.
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Intalio es una organizacion especializada en el desarrollo de plataformas BPM. La
principal caracteristica que tiene es que su desarrollo se lo realiza a través de un
modelo comercial sostenible apalancado en Open Source (Cosmao). Ofrecen tres
servicios basicamente entrenamiento, soporte y consultoria, la distribucién de su

producto es indirecta a través de convenios con asociados.

En general los proveedores son compafiias grandes que se manejan a través de
partners que les permiten regionalizar la distribucién de sus productos, manejan
canales de distribucidon mixtos y los precios a los que venden son personalizados.
Todos los proveedores aparte de vender el producto venden servicios de soporte

y consultoria.

252 COMPETIDORES

A nivel Latinoamericano existen algunas empresas que poseen productos BPM,
sin embargo, las que estan dando soporte a las instituciones financieras son:
BizAgi, PegaSystems, Polymita, Ultimus. A continuacibn se detallan las

caracteristicas de nuestros competidores.

A. PEGASYSTEMS

Pegasystems fue fundada en 1983 por Alan Trefler. Las primeras experiencias de
la ensefianza de Trefler equipos a jugar al ajedrez constituyen la base intelectual
de su pensamiento sobre la importancia de las normas y de toma de decisiones
automatizadas. Pegasystems se hizo publica en 1996 y cotiza en el NASDAQ
bajo el simbolo PEGA.

Pegasystems tiene su sede central en Cambridge, Massachusetts, con oficinas
regionales en América del Norte, Europa y Asia Pacifico. Pegasystems ha
ubicado constantemente como una industria lider en Business Process
Management por tanto en la investigacion de Forrester y GartnerResearch. Para
el afio fiscal 2008, Pegasystems cuenta de ingresos de US $ 212 millones (USD).

Pegasystem realiza una distribucion directa de su producto y la personalizacion

de su producto es aplicada por cliente.
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B. BIZAGI

BizAgies una compafia que ha estado enfocada en el desarrollo de tecnologias y
metodologias que soporten el mejoramiento continuo de los procesos de negocio.

El nombre representa agilidad de negocio (Business Agility) y su principal objetivo
es empoderar a la gente de negocio proveyéndoles una adaptabilidad a

condiciones cambiantes de mercado, con un producto sumamente flexible.

Esta compaiiia brinda la facilidad de emprender la automatizacién de procesos de
forma progresiva, después de haber validado las capacidades de BizAgi y su
impacto de negocio se mira que el producto permite soportar las mas ambiciosas
iniciativas empresariales de BPM. Los servicios que esta compafiia brinda son
Soporte, Consultoria y Entrenamiento en sus productos, la estrategia de
distribucién de su producto es directa, e involucra una personalizacién de sus

productos para cada cliente.

BizAgi ingres6 al mercado ecuatoriano con la automatizacion del proceso de
solicitudes de crédito en el Banco de la Produccion, con esta solucién informatica
mejoraron el tiempo de atencién a los clientes que realizaban solicitudes de

crédito, lo lograron en cooperacién de un buen servicio con otras areas.

C. POLYMITA

Polymita Technologies, fue fundada en 2002, encabeza la lista de soluciones

BPM a nivel mundial.

Tiene una gran presencia en todo el mundo, principalmente en Europa, en paises
como Espafa, Gran Bretafia, en América, Argentina y Estados Unidos, en general
tiene mas de 20 clientes a nivel mundial, con una posicion fuerte y consolidada
ya que sus aliados son firmas grandes con una alta experiencia en el sector
tecnolégico.

Su estrategia de distribucion es mixta (directa e indirecta), esta es una de las
compaifiias lideres en soluciones BPM y cuenta con un producto que es 100%
basada en tecnologia web, integra algunas tecnologias para desarrollar
soluciones complejas de negocio.
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D. ULTIMUS

Es una compafia con oficinas en los 5 continentes respaldando a mas de 60
paises en todo el mundo con su sede en Headquarters localizados en Cary, North
Carolina, USA

Oficina Regional de Ultimus Latinoamérica ubicada en ciudad de Panama con una
amplia red de distribuidores y socios en toda la region. Posee 14 afos de

experiencia con mas de 1.900 clientes.

Ultimus es la solucion BPM mas utilizada sobre Microsoft, es una empresa que
cuenta con un una metodologia propietaria de Implementacion de Proyectos,
brindan servicios de venta de producto, personalizaciéon, mantenimiento y

consultoria.

La estrategia de distribucion de esta compafiia es mixta (directa e indirecta),
hacen uso de varios socios de negocio para la venta, instalacion y personalizacion

del producto.

2.5.3 DISTRIBUCION

Los canales de distribucién en Tl son: directa o indirecta de hardware, directa o

indirecta de software, y directa o indirecta de servicios.

El proyecto contempla realizar una distribucion mixta, es un canal corto, de
manera directa se entrega la consultoria en los procesos y directa o

indirectamente se resuelve el problema tecnolégico existente.

Debido a que los sistemas basados en BPM, ayudan a mejorar los procesos de
las empresas, se presta un servicio personalizado para cada una; realizando un
estudio de los procesos en los cuales es necesario un mejor tiempo de respuesta
al cliente, o una reduccion de costos.

Como cada empresa tiene actividades distintas esos sistemas también lo son.
Ademas, el binomio SOA/BPM, tiene una vision técnica y funcional para la

automatizacion y gestion de procesos, por tanto se hace necesario entregar un
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producto con consultoria, ya que la integracion de procesos y sistemas es algo

que se esta haciendo necesario para las empresas.

En el mercado de las tecnologias de informacion, se estd posicionando con
solidez la integracién de soluciones como servicio, por eso las empresas buscan
no solo productos, si no soluciones completas e integradas a sus necesidades y
canales de distribucién que tengan un valor agregado, que los diferencie del resto.
Este tipo de aplicaciones, llave en mano (a la medida), con la atencion
personalizada generan un valor agregado, donde el cliente final es beneficiado.
Mantener este esquema de trabajo combina la experiencia de los consultores, con

proveedores de tecnologia.

Como se explicé anteriormente, debido a que se busca vender, integrar y brindar
toda la asesoria que requieran las empresas para sus necesidades actuales, los
canales deben direccionarse hacia soluciones integrales de tecnologia y
negocios, por ese motivo, la mayoria de proveedores de aplicaciones BPM en el
mercado tienen un modelo mixto de ventas, y esto es, lo hacen directamente
prestando sus servicios 0 por medio de sus respectivos canales de distribucion, y
cada vez aumentan el numero de socios estratégicos para asi también

incrementar su volumen de ventas.

La distribucion directa de consultoria es un factor que beneficia al proyecto,
porque es importante la experiencia en los procesos bancarios y el conocimiento
tecnoldgico para realizar una adecuada implantacion. La distribucion de la
plataforma, hardware en el caso de ser necesario también es un factor

beneficioso porque se lo puede realizar con la ayuda de un tercero.

254 CLIENTES

Los clientes del producto y servicio seran los bancos comerciales, este sector se
enfrenta continuamente a cambios operacionales debido al incremento de la
competencia, a incrementos en los volimenes de negocio y a la reduccién de los
periodos de pago. También, este tipo de empresas se ven afectadas como las
demés por la globalizacion, la volatilidad del mercado y, concretamente en este
sector, por las severas normas y regulaciones a las que tiene que hacer frente.
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Estas condiciones han llevado a las organizaciones a buscar formas mas
eficientes y rapidas de procesar las transacciones desde la venta hasta el pago.
Las entidades financieras y los bancos que intentan atraer y mantener nuevos
clientes, gracias al BPM consiguen ventajas competitivas y altos niveles de

servicio que les ayudaran a alcanzar ese objetivo.

255 SUSTITUTOS

Las aplicaciones BPM son creadas para mejorar los procesos de una
organizacion, y no solo es un producto, también es un servicio que involucra
cambios. Si las empresas no optan por esta nueva tendencia, tendran que seguir
manteniendo sus aplicaciones aisladas, sin tener una arquitectura orientada a

procesos.

Por lo descrito anteriormente, no existen sustitutos en el mercado, cada aplicacion
BPM es personalizada y destinada a los procesos de la empresa sean mas
eficientes, esto es un factor favorable a la implantacion del producto porque en la

actualidad a la banca le interesa adquirir aplicaciones orientadas a procesos.

2.5.6 PRODUCTO Y SERVICIO
A continuacion se detallan el producto y servicio involucrados:
2.5.6.1 Producto

La Plataforma de Negocios es un sistema financiero que permite la integracion de
todos los procesos internos y externos de una institucién financiera para la

atencion a un cliente.

Este sistema maximizara el valor de la base de los clientes o prospectos,
produciendo un aceptable retorno de la inversién en los productos y servicios que

la Institucion Financiera ha creado.

El sistema permitira la creacion de procesos que ayuden a la atencién del cliente
relacionados con los productos y servicios que ofrece la entidad, estos seran
modelados por un usuario que conozca del negocio, los procesos de atencién

pueden tener varios canales como por ejemplo internet banking, sucursales, call
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center, banca movil, etc., a los cuales el sistema de integrarse, asi como a los

sistemas de terceros.

Los procesos contemplaran todo el ciclo de atencion a clientes y/o venta de los

productos financieros:

Capacidad de contactar al Cliente.

Identificacion del Cliente.

Evaluacién o Calificacion (Motor de Reglas del Negocio (BRMS)).
Oferta 0 Atencion (Adquisicion del Cliente)

Cierre (Venta)

Seguimiento y Gestion.

Las instituciones financieras a través de este producto podran alcanzar algunos

beneficios como son:

Orientacidn a la retencién del cliente y a su total satisfaccion.

Aumento de la rentabilidad de las Instituciones Financieras inherente al
cliente, proveyendo Herramientas de CRM operativo y analitico que

mejoran el proceso de adquisicion del cliente, la retencién y venta cruzada.

Identificacion del valor del cliente, proveyendo de ofertas de productos y

servicios a medida de cada segmento.
Tener varios servicios financieros o todos en un solo portal.

Poseer automatizados los procesos de negocio, asi se puede realizar un
seguimiento y gestion sobre los mismos.

Estar con la vanguardia de la tecnologia, sistema desarrollado para web,
con arquitectura orientada a servicios y a procesos de negocio.



34

A continuacién se detallan los componentes que conforman la Plataforma de

Negocios

Portal de Acceso.- El portal de acceso de la plataforma estara basado en Office
Banking y permitird el acceso a 3 tipos de usuarios: usuarios del banco (oficiales

de cuenta, oficiales de crédito, etc.), clientes del banco y usuarios intermediarios.

Motor de Procesos.- Este componente permitira administrar cualquier proceso

de negocio, la administracion incluye:

Modelado gréafico de la secuencia de tareas que compone cada uno de los
procesos de negocio de una Instituciéon Financiera, incluyendo tareas humanas,
es decir aguellas que son realizadas por una persona y automaticas, aquellas que

son ejecutadas por el sistema.

En la definicién de las actividades que componen un proceso es necesario incluir
informacién que permita monitorear la ejecucidon del mismo de tal forma que
periédicamente se puedan obtener indicadores de gestion, esta informacion
principalmente se centra en el costo de cada actividad y el tiempo de atencién de
la misma.

Bandeja de Tareas.- Es un componente que se constituira en el repositorio tnico
de las Tareas del Usuario de los diferentes procesos de negocio que le hayan

sido asignadas.

Bandeja de tareas para usuarios de procesos, debe permitir filtrar la informacion
gue el usuario desea ver, debe permitir ordenar las tareas que se presentan en la
grilla principal, debe presentar informaciéon de ayuda que le permita identificar

cuando una tareas esta vencida o a punto de vencer.

Los campos que forman el detalle de la tarea tienen que basarse en una
definicion por tipo de proceso, de manera que se muestre informacion de la tarea

de forma dinamica.

Bandeja de tareas para Supervisor.-A través de esta funcionalidad se podra:

cancelar, suspender, reanudar o reasignar tareas.
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Motor de Notificaciones.-La Plataforma de Negocios debe tener la capacidad de
proveer un servicio centralizado de notificaciones y alertas a los actores y

participantes del proceso de Negocio definido.

El componente serd capaz de incorporar varios esquemas de Tecnologia de

mensajeria. (SMS, correo electrénico, mensajeria interna), las notificaciones
Notificaciéon hacia clientes del banco a los cuales atiende un proceso determinado.
Notificacién hacia usuarios que intervienen en el proceso.

Debe tener la capacidad de incorporar una parametrizacion para incorporar
plantillas de avisos, que pueden ser llenados con informacién especifica, enviados
en el llamado al componente y que seran parte del mensaje a entregar.

Asociacion de Tareas y Formularios.- Permitira asociar un formulario de trabajo
a una tarea humana de un proceso especifico, un proceso solamente puede ser
iniciado cuando tenga una configuraciéon completa, es decir que todas sus tareas
humanas tengan asociado el formulario de trabajo respectivo.

Evaluador de Reglas y Politicas de Negocio.-Un sistema de reglas de negocio
describe las politicas, normas, definiciones, restricciones, creadas en la
institucion sobre un producto financiero especifico, este componente debe cumplir

las siguientes caracteristicas:

¢ Interfaz para usuario final que permita definir las reglas de negocio que se

evaluaran dentro de un proceso de especifico.
e Motor de evaluacion de las reglas definidas

e Las reglas de negocio tendran un periodo de vigencia determinado, y
deben permitir conservar un histérico de las variaciones que se han
producido para poder reproducir un escenario anterior y para dejar pistas

de auditoria.
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e Las reglas de negocio deben ser agrupadas en categorias definidas por los
usuarios, por ejemplo: reglas para préstamos, reglas de pre-scoring, reglas

para tasas de ahorros, etc.

Monitor de Ejecucién de Procesos.- Como principal objetivo de esta
caracteristica esta la de registrar toda la informacion necesaria para realizar un
monitoreo de la gestion de procesos en un repositorio centralizado para que

pueda ser consumida por cualquier otra herramienta externa.

Simulador de Productos Financieros.- Orientado a simular la creacién de un

préstamo, permitiendo combinar las diferentes opciones que brinde el producto.

Permite guardar la simulacion creada para un cliente especifico y recuperarla
posteriormente para convertirla en una solicitud formal de un producto
determinado. La simulacion debe estar orientada Unicamente a construir el plan
de pago de productos de créditos convencionales y no convencionales como el

factoring.

2.5.6.2 Servicio

El servicio de consultoria es una actividad dirigida a diagnosticar los problemas de
la organizacion en la gestién de sus procesos y en el manejo de su informacion, a
través de este servicio se identifican los recursos de informacién estratégicos. Los
servicios consultoria combinan las estrategias corporativas y las tecnologias
usando las mejores practicas en funcion de los procesos de negocio y asi proveer

de procesos optimizados.

Estos servicios brindan el andlisis del rendimiento, el desarrollo de los Indicadores
Clave de Rendimiento (KPI — “Key Performance Indicators”), los estudios de
evaluacion (“Benchmarking”) y los analisis de retorno sobre la inversion (ROI), en

general la consultoria proporciona:
e Evaluacion del proceso
e Gestidn del proyecto de disefio de procesos

e Implantacion y personalizacion del producto
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e Soporte y mantenimiento del producto

2.5.7 ANALISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER

Las Fuerzas de Porter que se analizaran son: el poder de negociacion de los
proveedores, de los clientes y las barreras de entrada.

2.5.7.1 Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores tienen un nombre muy reconocido mundialmente y disponen del
precio de su producto a su manera y bajo sus condiciones. Adicionalmente se
integran hacia adelante en la industria del software y debido, a que, los
proveedores son muy grandes y tienen un sistema de distribucién centralizado y
regionalizado, para ellos el mercado ecuatoriano es una oportunidad

relativamente pequefia, por ello el poder de negociacion les pertenece.

2.5.7.2 Poder de negociacion de los clientes

El sector financiero ecuatoriano sigue creciendo, y en general sus procesos aun
no han sido automatizados con BPM, recientemente algunos bancos estan
ingresando a esta tecnologia con pequefios procesos. Su poder de negociacién
radica en su poderosa economia, ya que estos productos son caros, y el cliente

esta en la capacidad de tener un alto grado de exigencia.

Antes de que un cliente adopte esta tecnologia debe hacer un buen analisis del
producto porque no puede cambiarse facilmente de proveedor, debido a que los
costos son altos y a que el producto es personalizado, por lo que no tienen poder
de negociacién en este ambito, y le otorga a la empresa proveedora el poder de

negociacion.

Tampoco lo tienen en la calidad y servicio, porque si no adoptan una aplicacion
BPM, dificilmente bajaran los costos y mejoraran el control de la informacion

como lo necesitan en la actualidad.

2.5.7.3 Barreras de entrada

Las barreras de entrada para los productos orientados a procesos, en el Ecuador

son:
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e Alta necesidad de recursos econémicos.
e Alto conocimiento técnico.
e Falta de acceso a un financiamiento.

e Disponibilidad de recurso humano especializado con conocimiento en

productos BPM.
e Falta de politicas de estado para la industria del software.

Las empresas extranjeras para ingresar en el pais, ven como barrera la
inestabilidad politica, al igual que la capacidad de inversién de las empresas
ecuatorianas, porque un sistema BPM es costoso ya que también involucra
servicio. El tamafo del mercado ecuatoriano esta en crecimiento, pero alin no es
considerado uno de los mercados mas grandes de Latinoamérica, es por este
motivo que la aparicion de nuevos competidores es poco probable y no

representa una amenaza tan real.

Debido a que no existen productos sustitutos, no existe amenaza de los mismos,
tampoco una amenaza de potenciales competidores, ya que estos actualmente no
se encuentran establecidos en el mercado, porque las barreras de entrada son
altas y es un producto nuevo.

2.6 ANALISIS FODA PONDERADO

Se analizaran las fortalezas y debilidades (F.D.) del producto y servicio, y las
oportunidades y amenazas (O.A.) del entorno. El andlisis FODA realizado es el

siguiente:



| VALOR DESEMPEFIO ‘ ‘
VARIABLE (0-1) (0-10) TOTAL
F1 Distribucidn directa del servicio de consultoria. I 8,00 0,40
Es un producto customizable, orientado a mejorar procesos, reducir costos, que|
F2 _ |uno varias aplicaciones como un tedo.
F3 El producto permite un control detallado de procesos. 0,05 8,00 0,40
El senicio es personalizado, se hace un estudio para los procesos de cadal
F4 empresa, entregando consultoria técnica y de negocio_ 0,10 10,00 1,00
Es una solucidn para procesos donde existe mucho papel. es una solucidn cero|
F5 el. 0.05 4.00 0.20]
F6  |Es una solucién que se adapta a cualquier cors banking 0,10 10,00 1.00]
F Una solucién basada en BPM da el control de la administracidn de los procesos y|
F7 la infi ol querida para |a toma de di 0,05 6,00 0,30
Un sistema BPM elimina ciertas actividades manuales.
F8 0,05 5.00 0,25
Una plataforma de negocios posiciona a los clientes en otro escenario competitivo.
F9 0.05 7.00 0.35]
Los semvicios consultoria bil las p y las t logic
F10 |usando |las mejores practicas
1,00 8,90
La oferta de senicios informéticos en LatinoAmérica actuaimente no abastece a la
01 d d. 0,03 10,00 0.30
Debido a la cautela en las inversiones de las instituciones financieras, el software
02 |libre es una alternativa. 0,02] 7,00 0,14
La banca con los nuevos segmentos de crédito que cred, ayuda para iniciar un
03 |negocio impi do el mercado interno 0,02] 5,00 0,10
La banca necesita de herramientas que le permitan mantenerse competitiva, para
04 |mejorar sus niveles de eficiencia y generar utilidades_ 0,01 9,00 0,09
Se generd una nueva reforma tributaria, para estimular la reinversidn de VA en
tecnologia en las empresas. 0,01 5.00 0.05
El gobierno esta preocupado en generar trabajo interno para sobrevivir en la crisis
internacional 0,02] 6.00 0.12
A la Banca le interesa reducir costos y un sistema de BPM permite optimizar los
Q7 |costos en la ejecucidn procesos 0,03 10,00 0,30
El gobierno creo una ley de estrategia productiva para el uso del software en las
08 |instituciones publicas 0,02 5,00 0,10
09 |La banca confia en el software ecuatoriano 0,03 8,00 0,24
El software ecuatoriano es considerado como un sector de mucho potencial en el
010 |mercado ecuatoriano. 0,03 7.00 021
La banca debe transmitir seguridad y confiabilidad a sus clientes v para ello deben
usar herramientas que le permitan conseguir este objetivo 0,02] 10,00 0.20
012 |Las entidades financieras buscan mantener un control detallado de sus procesos 0,03 10,00 0,30
013 |La banca se ha convertido en un negocio de tratamiento de informacion 0,03 10,00 0.30
014 |Las instituciones financieras ecuatorianas han aumentado sus activos en este afio. 0,01 6,00 0,06
015 |El mercado bancario posee muchos recursos ol 0,09 10,00 0,90
016 |Los proveedores son comparifas grandes y confiables. 0,10 10,00 1,00
Los proveedores manejan una distribucion  del producto  regionalizado,
017 |permitiéndoles estar cerca de sus clientes. 0,02 8,00 0,16
Los canales de distribucion estan hacia de
018 |tecnologia v negocio. 0.02] 8.00 0.16,
Los bancos son uno de los clientes que tempranamente estdn adoptando
019 |tecnologia BPM_ 0,15 10,00 1.50
020 |No existen sustitutos en el mercado para aplicaciones BPM. 0,10 10,00 1.00
El mercdo latinoamericano de gestién de procesos empresariales se expandird un
021 |33% este afio. 0,01 7.00 0,07,
022 |MNo existen p I petid porque las barreras de entrada son altas
D1 |Todo producto BPM es costoso.
D2 |Se requiere de personal muy especializado.
D3 |Es una solucién de un tiempo largo de implantacidn
1,00 10,00
A1 La banca esta en contra de las medidas regulatorias del gobierno_ 0,05] 5.00 0.25
A2 |Las lineas de crédito de la banca privada disminuyeron. 0,03] 4,00 0,12
A3 |Existe un alto indice de pirateria en el Ecuador 0,02] 4,00 0,08
Existe un escepticismo en las medidas que el Gobierno toma en contra de la
A4 |pirateria del software 0,10 3,00 0,30
A5 |La crisis financiera mundial, ha pi una recesidn en las emp _
A6 |Las leves que rigen |a propiedad intelectual no se encuentran bien definidas. 0,10 7,00 0,70
A8 |Labanca es cautelosa en sus inversiones 0,25] 9,00 225
Los proveedares no miran al Ecuador como un segmenta interesante de mercado. 0,10 6,00 0,60
A3 |La banca no confia en todos los proveedores. 0.05 7.00] 0.35]
1,00 1,65

Tabla 2.2Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.’

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES
DEBILIDADES
AMENAZAS

8.90
9.30
10.00
7.65

Tabla 2.3Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.™

°Los autores.
19 o5 autores.

39
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Como resultado final del FODA la diferencia existente entre las oportunidades y
fortalezas menos las amenazas y debilidades es de 0.55%, este es un resultado
gue indica que es necesario aprovechar las fortalezas del producto y servicio,
unidas a la gran oportunidad de la ausencia de potenciales competidores en el
mercado ecuatoriano, sin embargo, es necesario atenuar las principales
debilidades y amenazas, con una buena negociaciéon con los proveedores y la
generacioén de plan estratégico, es importante destacar que este no es un analisis

concluyente y que solo es una herramienta que apoya a la toma de decisiones.

Es importante tomar en cuenta que las mayores debilidades del producto son: que
es costoso y tiene un tiempo largo de implantacion, estas debilidades se mitigan a
través de la creacién de un equipo de desarrollo del producto bien capacitado y
experimentado. El sector financiero es un cliente con altos recursos econémicos,
y en el tiempo que dura la implantacion se podran mostrar resultados de forma
paulatina.
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 INTRODUCCION

El estudio de mercado permitird conocer los clientes potenciales de nuestro
producto y servicio, de esta manera saber cuales son sus necesidades,
preferencias, ubicacion, entre otros aspectos. Asi de esta forma, lograr un alto

nivel en ventas y también obtener la satisfaccién del cliente.

Con la investigacion de mercado se puede tomar decisiones para una adecuada
comercializacion del producto. Para la presente investigacion de mercado se hara
uso de dos herramientas la entrevista y la encuesta.

3.2 PROBLEMA

La gestion de las instituciones financieras en las ultimas décadas se desarrollada
a través de un modelo administrativo, esto significa que maneja procesos para

cambiar 0 mejorar algunos aspectos de la organizacion.

Sin embargo actualmente existe la necesidad de cambiar el modelo hacia otro
mas eficiente y comercial que brinde un mejor servicio a sus clientes, y que

permita controlar de mejor forma los procesos internos.

3.3 OBJETIVO GENERAL

Conocer las necesidades especificas de las instituciones financieras expuestas
por sus gerentes y operativos de los procesos misionales, que son, susceptibles
de control y automatizaciébn, vy asi satisfacer las mismas, a través de la
construccién de un software en el cual se encuentra plasmada una metodologia

empresarial que permite mejorar la eficiencia de esos procesos de negocio.

3.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA ENTREVISTA

e Conocer cudles son los procesos mas importantes de la empresa.

e Conocer al detalle los procesos que le interesaria mejorar.
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e Conocer los servicios que le gustaria obtener por parte de sus

proveedores.

e Examinar la relacién de la institucion con sus clientes, con la finalidad de

evaluar si es posible mejorar el servicio que entrega.

e Conocer los recursos tecnolbgicos, econdmicos y de tiempo, que estarian
dispuestos a invertir para las mejoras en los procesos que actualmente

manejan sus empresas.
¢ Identificar cudles son las alternativas tecnolégicas que posee la institucion.

e Conocer las expectativas de la implantacion de un sistema BPM, por parte
del cliente.

e Conocer si la institucion tiene informacién sobre los sistemas BPM.

3.5 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA ENCUESTA

Los objetivos especificos de esta herramienta son:

Conocer cual es el nivel de automatizacion de los procesos en la institucion

financiera.

Conocer cudles son las principales debilidades en la gestidn de procesos en la

institucion.
Conocer cual es nivel de control sobre los procesos.

Conocer si la informacién que actualmente manejan para la gestién de

procesos es suficiente para dar un adecuado seguimiento de los mismos.

Determinar si los procesos misionales de la institucion financiera se

encuentran adecuadamente manejados.

Conocer de qué problemas adolece la institucion en el manejo de sus

procesos misionales y si estos necesitan de un redisefio y optimizacion.
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e Conocer si las instituciones financieras conocen los conceptos alrededor de un
sistema de BMP.

e Conocer si la institucion financiera posee un Unico sistema para manejo de sus

procesos administrativo o hace uso de varios.

3.6 HERRAMIENTAS

Se van a utilizar dos herramientas para esta investigacion, como son la entrevista
y la encuesta.

3.6.1 ENTREVISTA

Se trata de una técnica empleada para diversos objetivos de una investigacion de
mercado. Una entrevista no es casual, sino todo lo contrario se trata de didlogo
interesado, con un acuerdo previo, intereses y expectativas por ambas partes, el

entrevistado y el entrevistador.

3.6.1.1 Alcance

Se realiz6 esta entrevista a los gerentes de tecnologia de los cinco principales
bancos del pais, como son: Pichincha, Produbanco, Guayaquil, Pacifico,
Promérica. En las oficinas de cada uno de ellos, en la semana del 5 al 12 de
Octubre del 2009.

3.6.1.2 Formato de la Entrevista

Se utilizé la entrevista, cuyas preguntas se detallan a continuacion:

1. ¢Cudles son los procesos con mayor trabajo manual que posee su

organizacion?

2. ¢(Qué procesos considera que deberian ser redisefiados para mejorar el

servicio hacia el cliente o reducir costos?

3. ¢Considera que la ausencia de un adecuado disefio de procesos provoca

conflictos entre las areas relacionadas a cada uno de ellos?

4. ¢Qué conoce de SOAy BPM?
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5. ¢Qué recursos tecnologicos, econémicos y de tiempo, esta dispuesto a invertir

para viabilizar un proyecto de mejora de procesos en su organizacion?

6. ¢Cudles son las expectativas que posee después de terminar un proyecto

orientado a procesos?

7. ¢Qué opciones tecnoldgicas se han examinado en su institucion para enfrentar

los problemas en sus procesos actuales?

8. ¢Qué tipo de servicio le gustaria obtener de un proveedor que brinde servicios
de SOA y BPM para su organizacion?

3.6.1.3 Informe de la Entrevista

A continuacion se realiza el analisis respecto sobre los datos obtenidos por la

entrevista:

1. Los procesos con mayor trabajo manual en las compafias en las cuales se

aplicé la entrevista son:

e Originacién y Aprobaciéon de Operaciones, (Crédito, Tarjeta de Crédito, A

Plazo.).
¢ Reclamos de Clientes
e Promociones y Campafias.
2. Un redisefio deberia aplicarse especificamente principalmente a dos procesos:
e Originacién y Aprobacién de Operaciones.
¢ Reclamos de Clientes.

3. En general la ausencia de un disefio adecuado de los procesos ocasiona
muchos errores, retrasos y malos entendidos, debido a procesos manuales y
gue no se encuentran bien disefiados, conlleva a que no se pueda identificar
en que area se encuentra el proceso, y quienes son los responsables de las
tareas, por lo que hace muy dificil poder dar soluciones y mejoras a este tipo

de procesos.
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4. En general todos los entrevistados conocen los conceptos basicos

relacionados con SOA y BPM, una descripcién que se percibio en general es:

e SOA, Arquitectura de Tecnologia Orientada a Servicios, servicios
reutilizables desde distintos canales de distribucién.

e BPM, Automatizacion de los procesos de Negocio, a través de tecnologia
basada en estandares. Involucrando tareas humanas y automéaticas del

negocio.

Las instituciones si se encuentran dispuestas a invertir en tecnologia, con los
recursos necesarios econémicos y humanos que hagan sentido , luego de
recibir una oferta, que analice inicialmente sus procesos, y brinde de solucién
bastante enfocada a sus necesidades, y no una propuesta abierta si no muy
concreta. Las limitaciones a las que se enfrentan se tomaran después de un
analisis de requerimientos y presupuesto que la organizacion designa a la

tecnologia.

Para tener una idea de lo que institucién gasta en tecnologia segun datos del
SENACYT (Secretaria Nacional de Ciencia y Tecnologia) el Ecuador tiene un
gasto del 0,06% en relacion al PIB para innovacion tecnolégica, de acuerdo a
indicadores del 2009, y entre este porcentaje las instituciones financieras son

las que en su mayoria invierten en tecnologia mas que otros sectores.

Las expectativas de las instituciones financiera poseen después de terminar

un proyecto orientado a procesos son:

e Automatizar los procesos mas criticos de la organizacién, mejorando el

nivel de servicio al cliente, externo como interno.

e Tener herramientas de control y medicion de tiempos de proceso, cuellos

de botella y poder solucionarlos, en corto tiempo.

e Identificar las tareas de las personas y su cumplimiento, orientandolo a

metas de cumplimiento y objetivos.
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e Mejorar la productividad de las personas involucradas en el proceso, esto

reflejado en ahorro de costos, y mejoras en la rentabilidad.

7. Las instituciones han examinado herramientas de workflow, realizando pilotos
con aplicaciones como por ejemplo ProcessMaker, pero han resultado
herramientas poco flexibles para la construccién de sus procesos, por lo que

han sido descartadas hasta el momento.

8. El servicio que a los clientes les interesa de un proveedor de servicios de SOA

y BPM para su organizacién, se pueden resumir en los siguientes:

e Que Brinden el servicio de las aplicaciones terminadas, no solo la

herramienta para la automatizacion de los procesos.

e Capacitacion en la herramienta, de manera de poder realizar la propia

institucion cambios sin necesidad del proveedor.

e Las herramientas proporcionadas, hayan sido probadas en varias

instituciones similares a la de ellos, con éxito en procesos similares.

e Herramientas de ultima tecnologia, escalable y flexible adaptacién al
cambiante mundo de la evolucidn tecnoldgica.
3.6.2 ENCUESTA

Una encuesta es un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa de la poblacion o instituciones, con el fin de conocer estados de

opinién, para su efecto en este caso la poblacién son las instituciones financieras.

3.6.2.1 Alcance

La encuesta fue aplicada a los operativos de los procesos misionales en las
instituciones financieras (Pichincha, Produbanco, Guayaquil, Pacifico, Promérica)

en el sector norte de la ciudad de Quito, de la semana del 4 al 11 de Octubre.

Se aplicara la entrevista a un total de doce instituciones financieras.
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3.6.2.2 Muestreo

Como no conocemos el porcentaje favorable o no favorable para el producto se
asigna el valor de p 50% y q también 50%, como la opcién mas segura para el

célculo de la muestra.

El tamafio de la muestra para el estudio estara dado por la férmula siguiente:

N*Zip*q
=
d ¥ N -1)+Z2*p*q

En el capitulo 4 de este documento se realiz6 una segmentacién, por este motivo

para las encuestas se tomd una poblacién finita de 85 instituciones financieras.

Para un nivel de confianza del 95%, z es 1,96 y vamos a manejar un 5% como

margen de error, por lo tanto:
n = (85 * 1,96 * 0,5* 0,5) / 0,05%%(85-1) + 1,96%*0,5*0,5
n=69,7 =70

El tamafio de la muestra debe ser de 70 encuestas, como el universo es de 85 se
va a realizar a la totalidad, ya que la diferencia no es grande y asi aseguraremos
los resultados.

3.6.2.3 Formato de la Encuesta

La encuesta a realizarse es la siguiente:
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ENCUESTA PARA ESTUDIO DE MERCADO
Area en la que trabaja:
Funcion:
Breve descripcion del cargo:

1.- Considera usted que los procesos en su departamento se encuentran manejados adecuadamente
1.1.- Sl 1.2.-NO

2.- Considera usted que los procesos en su departamento pueden ser optimizados

2.1.- sl I:I 2.2.-NO I:I

3.- Cual es el nivel de automatizacion de las tareas que se desarrollan en su departamento
3.1.- 0%-30% D 3.2.- 30%-60% D 3.3.- 60%-100%

4.- Usted tiene la informacidn necesaria para el control de los procesos de su departamento
4.1.- sl 4.2.-NO

5.- Cuantos sistemas internos usa para la gestidn de sus procesos
5.1.- 0-5 I:I 5.2.-5-10 I:l 5.3.- Mas de 10 I:I

6.- Posee dificultad para su gestion administrativa debido a que maneja varios sistemas
6.1.- Sl I:I 6.2.-NO

[

7.- Considera usted que los procesos gue se manejan en su departamento necesitan de un redisefio
7.1.- sl I:I 7.2.-NO

N

8.- Considera usted que es posible que el desempefio de su departamento mejore con redisefio de su proceso actual
8.1.- sl 8.2.-NO

[

9.- Qué debilidades encuentra en su proceso actual

S.1.- Falta de control |:| 9.2.- Falta de automatizacion I:I 9.3.- Proceso mal disefiado I:l

9.4.- Otros

Tabla 3.1 Formato de Encuesta.™
3.6.2.4 Tabulacion y Andlisis de Informacion de la Encuesta

Los resultados obtenidos en las encuestas son los siguientes:

1. De acuerdo a los resultados, el 86% de las areas incluidas en esta encuesta si

poseen un adecuado manejo de sus procesos, mientras que un 14% no lo

posee.

2. Los resultados muestran que los encuestados piensan en un 94% de las areas

incluidas en esta encuesta, que sus procesos pueden ser optimizados. Este

94% indica un margen de oportunidad para proyectos de automatizacion.

1 |_os autores.
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3. De los departamentos de servicios bancarios que fueron encuestados, un 25%
tienen de 60 a 100% automatizados sus procesos, un 56% tienen de 30 a 60%

de automatizacién y un 19% tienen de un 0 a 30% de automatizacion.

4. De los departamentos de servicio encuestados un 83% poseen la informacion
suficiente para controlar adecuadamente sus procesos, mientras que un 17%

no poseen la informacion suficiente.

5. De las unidades de servicio encuestadas un 60% hacen uso de menos de 6
sistemas informaticos, un 35% usa de 5 a 10 sistemas informaticos y un 5%

hace uso de mas de 10 sistemas.

6. El 60% de usuarios encuestados no posee dificultades en la administraciéon de

varios sistemas informaticos y un 40% si posee problemas.

7. De acuerdo a los resultados el 73% de los usuarios encuestados opinan que
sus departamentos de servicio si necesitan de un redisefio de procesos y un
27% que no.

8. El 90% de usuarios encuestados opinan que si mejoraria el desempefio de
sus areas, mientras que el 10% restante que no.

9. Los resultados muestran que las debilidades en las éareas de servicio
encuestadas se clasifican de la siguiente manera: Falta de control un 28%,
Falta de automatizacién un 37%, Proceso mal disefiado un 23% y otros

problemas un 28%.

A pesar de que los encuestados consideran que los procesos que ejecutan, estan
manejados adecuadamente, reflejan que los mismos pueden ser optimizados y
redisefiados, ayudandose con la creacién de sistemas que cumplas con sus
requerimientos, ya que es considerada la falta de automatizacién como la mayor
debilidad.

3.7 INFORME DE LOS RESULTADOS ENTREVISTAY ENCUESTA

Después de analizar la encuesta y la entrevista al cruzar sus resultados se tiene:
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Los procesos mas importantes de una institucién financiera comercial y que le
interesaria mejorar son los reclamos de clientes y la originacion y aprobacion de
operaciones, este redisefio se lo puede hacer mediante una tecnologia orientada
a procesos ya que de acuerdo a las entrevistas las instituciones estan
familiarizadas con los conceptos relacionados con BPM, una tecnologia orientada
a procesos. Ademas la banca esta dispuesta a invertir en tecnologia siempre que
se automaticen los procesos mas criticos y puedan mejorar la productividad;
actualmente se han realizado pilotos con herramientas que utilizan workflow, lo
gue no ha dado muy buenos resultados porque no han sido herramientas
familiares o de facil aprendizaje para los usuarios, siendo la capacitacion y

soporte de la herramienta parametros importantes al adquirir un software.

La banca de acuerdo a las encuestas, tiene hasta el 60% automatizado sus
procesos, lo que indica que la tecnologia y la banca van creciendo, contando con
gue sus servicios pueden ser optimizados, y que los procesos que mas problemas
tienen es porque falta una automatizacion. El tener un solo sistema que involucre
la mayor cantidad de informacion les ayudaria mucho, ya que una gran cantidad
de usuarios para cumplir sus objetivos tienen que hacer uso de menos de 6
sistemas, lo que no les permite dar un muy adecuado seguimiento de sus
procesos, ademas que entre las debilidades un porcentaje alto (28%), asumen la
falta de control y falta de automatizacion (37%) como uno de sus principales

problemas.

Todo esto nos permite deducir que existe un mercado todavia por explotar en la
automatizacion de procesos en la banca comercial con software orientado a

procesos.
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CAPITULO 4

SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado ese define como el proceso de dividir un mercado
en grupos uniformes mas pequefios que posean caracteristicas y necesidades
similares. Estos grupos son los subgrupos de un mercado y se denominan

segmentos, los cuales son homogéneos.

Debido a la similitud en cada grupo, es probable que sus miembros respondan de
forma similar a determinadas estrategias de marketing. Es decir, es posible que
muestren las mismas reacciones acerca del marketing mix de un determinado
producto, vendido a un determinado precio, distribuido de un modo determinado y

promocionando de una forma especifica.

Partiendo del concepto anteriormente citado, tenemos una divisidbn muy general
del sector bancario que se define a través de la siguiente tipologia.

4.1 SEGMENTACION DEL SISTEMA FINANCIERO
ECUATORIANO

Las instituciones financieras en el mercado ecuatoriano, se encuentran dividas en
los siguientes grupos:
4.1.1 BANCA PUBLICA

Banca publica significa banca de desarrollo, banca no solamente de crédito sino
también de inversion, una banca que sea el brazo ejecutor del gobierno nacional a

través del sistema productivo. Esta formada por las siguientes instituciones:

CORPORACION FINANCIERA NACIONAL | BANCO ECUATORIANO DE LA VIVIENDA | BANCO NACIONAL DE FOMENTO

INSTITUTO ECUATORIANO DE CREDITO
BANCO CENTRAL DEL ECUADOR BANCO DEL ESTADO EDUCATIVO Y BECAS

Tabla 4.1 Instituciones de la Banca Publica.*?

12| os autores.


http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado
http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing_mix
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(objeto)
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4.1.2 BANCA COMERCIAL

Un Banco comercial es un intermediario financiero. Los Bancos comerciales son
instituciones financieras a las cuales se las conoce también como Bancos de
negocios, y pueden también ser vistos separados de los Bancos minoristas.
Cumplen la provision de servicios financieros directamente a los consumidores.
Muchos Bancos ofrecen servicios tanto de banca minorista como de banca

comercial. Se enfocan principalmente a compafiias.
Los Bancos Comerciales realizan las siguientes actividades:

e Procesar pagos a través de transferencias financieras, banca on-Line u
otros medios.

e Generar letras bancarias y cheques.
e Colocar dinero en depdsitos a plazo.
e Prestar dinero por medio de descubiertos.

e Proveer letras de crédito, garantias, bonos de rendimiento, y otras formas
de exposiciones fuera de balance.

e Salvaguardar documentos y otros items en cajas de seguridad.
e Cambiar moneda.

e Venta, distribucién o corretaje, con o0 sin asesoramiento, de seguros,
fondos de inversion y productos financieros similares como un

“supermercado financiero”

En el mercado ecuatoriano la banca comercial esta incrementando su nimero de
sucursales y creciendo, ademas los principales servicios son direccionados a los

clientes. Las entidades que conforman la banca comercial en el Ecuador son:


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Intermediario_financiero&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Banco_minorista&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Letra_de_cambio
http://es.wikipedia.org/wiki/Cheque
http://es.wikipedia.org/wiki/Dep%C3%B3sito_a_plazo_fijo
http://es.wikipedia.org/wiki/Descubierto
http://es.wikipedia.org/wiki/Letra_de_cambio
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Bono_de_rendimiento&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Caja_de_seguridad&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Moneda
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AMAZONAS COFIEC GENERAL RUMINAHUI
AUSTRO COMERCIALDE MANABI INTERNACIONAL
BOLIVARIANO DE GUAYAQUIL LLOYDS BANK

CAPITAL DE LOJA MM JARAMILLO ARTEAGA
CITYBANK DEL LITORAL MACHALA

PRODUBANCO DELBANK PACIFICO

SOLIDARIO TERRITORIAL PICHINCHA
SUDAMERICANO UNIBANCO PROCREDIT

Tabla 4.2 Instituciones de la Banca Comercial.*®
4.1.3 SOCIEDADES FINANCIERAS

Las sociedades financieras son instituciones que actian como intermediarios
financieros cuya especialidad esta en la generacion en operaciones de inversion,
este tipo de Bancos apoyan la generacion de empresas productivas mediante la
captacion y canalizacién de nacionales e internaciones de mediano y largo plazo.
Los recursos captados en las operaciones financieras generadas son invertidos
en estas empresas de manera directa adquiriendo acciones o participaciones o de
forma indirecta, proporcionando créditos para la inversiébn en desarrollo,
modificacion, transformacion o fusion, siempre que promuevan el desarrollo y

diversificacion de la produccién. En el Ecuador son:

CONSULCREDITO GLOBAL

DINERS CLUB INTERAMERICANA
FIDASA LEASINGCORP
FINCA PROINCO

FIRESA UNIFINSA

VAZCORP

Tabla 4.3 Sociedades Financieras.™

414 MUTUALISTAS

Un banco mutualista es una institucion financiera basada en los altos niveles de
confianza y la correspondencia de la misma, donde los depositantes son a la vez
los accionista y de una u otra forma duefios de la institucién al igual que
destinatarios de los préstamos de ésta. De tal manera que en este mercado

financiero se eliminan los intermediarios capitalistas.

13 |_os autores.
4 Los autores.


http://es.wikipedia.org/wiki/Confianza
http://es.wikipedia.org/wiki/Reciprocidad

AMBATO

AZUAY

BENALCAZAR

IMBABURA

PICHINCHA

Tabla 4.4 Mutualistas.”

4.1.5 COOPERATIVAS
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Las cooperativas de crédito son instituciones financieras constituidas bajo la Ley,

y creadas con un objetivo principalmente social para servir a las necesidades

financieras de las personas que forma parte de ellas (socios) y de terceros

mediante la ejecucion de actividades propias de una entidad de crédito. Entre las

cooperativas ecuatorianas estan:

11 DE JUNIO CACPE BIBLIAN JARDIN AZUAYO

15 DE ABRIL CACPECO JESUS DEL GRAN PODER

23 DEJULIO CAMARA DE COMERCIO DE QUITO JUVENTUD ECUATORIANA PROGRESISTA
29 DE OCTUBRE CALCETA LA DOLOROSA

9 DE OCTUBRE CHONE METROPOLITANA

ALIANZA DEL VALLE COMERCIO LTDA NACIONAL

ANDALUCIA COTOCOLLAO 0SCUs

ATUNTAQUI DESARROLLO DE LOS PUEBLOS PABLO MUNOZ VEGA

SAN FRANCISCO DE ASIS

EL SAGRARIO

PADRE JULIAN LORENTE

SAN JOSE CACPE PASTAZA PREVISION AHORRO Y DESARROLLO
SANTA ANA GUARANDA PROGRESO

SANTA ROSA TULCAN RIOBAMBA

VICENTINA MANUEL ESTEBAN

GODOY ORTEGA FINANCOOP SAN FRANCISCO

Tabla 4.5 Cooperativas.'®

4.2 SEGMENTO META

El segmento meta queda determinado por las siguientes variables:

42.1 POR TAMANO

Debido a que el principal proceso bancario al cual estaria dirigido este producto

seria el de crédito, el tamafio de las instituciones financieras para identificar el

15 |_os autores.

18 Elaborado por los autores, fuente http://www.superban.gov.ec
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segmento esta estaria dado por la cartera de crédito que poseen las mismas y el
namero de operaciones de crédito que efectdan, ya que este valor nos daria una
pauta de que mientras mayor sea el monto de cartera y operaciones, existe una
oportunidad para plantear una mejora al proceso para que sea mAas seguro y
confiable; adicional a esto se requiere que las instituciones tengan un minimo de
40.000 clientes.

En la tabla 4.6 se encuentran las instituciones predominantes en el valor de la

cartera por cobrar y operaciones de crédito en el mercado financiero ecuatoriano

y que son las se encuentran dentro del segmento meta.

PICHINCHA GUAYAQUIL PACIFICO  |PRODUBANCO |BOLIVARIANO |INTERNACIONAL [*AUSTRO
NUMERO DE OPERACIONES 61.864 41.182 9.294 74 889 299 335 6.195 §.131
CARTERA DE CREDITOS
COMERCIALES 1.960.242 671 706.921.626 | 329 970616 | 1834 254 584 | 1.693 661644 789.706.192 | 112260 948
NUMERO DE OPERACIONES 133147 258 459 4629 232173 425 9414 66.744
CARTERA DE CREDITOS DE
CONSUMO 226232 511 380.280.299 4.294 053 242 289790 33.148.771 9.689.804 | 114 189.798
NUMERO DE OPERACIONES 96.865 1 107 819 500 700
CARTERA DE CREDITOS
PARA LA MICROEMPRESA 368.548.674 225 211.038 4.640.650 5.219.665 7.945 658
NUMERO DE OPERACIONES 4.084 1.205 616 540 533 801 60
CARTERA DE CREDITOS DE
VIVIENDA 166.221.906 44.164.648 | 27.678.638 27.345 226 26.776.484 36.949.625 1.358.417

DINERS CLUB PROMERICA MACHALA | AMAZONAS COFIEC CITIBANK RUMINAHUI
NUMERO DE OPERACIONES 51 18 8.561 31 209 732 1.736
CARTERA DE CREDITOS
COMERCIALES 3.531,676 213447172 | 217.664 513 23.901.024 9.740.114 544,840,903 | 85.025.710
NUMERO DE OPERACIONES 454 810 13.699 699 1 16.66
CARTERA DE CREDITOS DE
CONSUMO 26,327,948 6,931,320 | 54413383 3.300.399 8 57.579.329
NUMERO DE OPERACIONES 175 1426 26 9
CARTERA DE CREDITOS
PARA LA MICROEMPRESA 1,232,574 6.867.976 513752 161.775
NUMERO DE OPERACIONES 585 133 1 3 404
CARTERA DE CREDITOS DE
VIVIENDA 23415 565 6.915.749 62 398 43| 17.269.702

422 POR UBICACION

Tabla 4.6 Cartera por Actividad."”

Bancos que estén ubicados en las provincias mas importantes del Ecuador, con
una tecnologia, que le permita mantener una adecuada comunicacion entre sus

agencias.

Estas provincias son: Pichincha, Guayas, Azuay, Esmeraldas, Imbabura, El Oro,

Chimborazo, Napo, Manabi y Cotopaxi.

7 Los autores.
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4.2.3 PORUSO

Constituyen aquellos Bancos que otorgan financiamiento como banca de primer

piso, esto significa que realizan las siguientes actividades:

a. Créditos comerciales, son aquellos conceden a instituciones o personas
sujetas de crédito y cuyo financiamiento esta dirigido para diversas actividades

de produccion, entre estos tenemos los siguientes segmentos.

e Comercial Corporativo.- son aquellas operaciones de crédito concedidas a

empresas cuyas ventas anuales sean iguales o superiores a $ 5mm.

e Comercial PYMES.- Son aquellas operaciones de crédito dirigidas a
pequefias y medianas empresas (PYMES) cuyas ventas anuales sean

iguales o superiores a $ 100m e inferiores a $ 5mm.

e Personales.- Son créditos dirigidos a personas naturales que ejercen su
trabajo como profesionales en libre ejercicio y registran un nivel de
ingresos totales anuales por servicios prestados dentro de su actividad
profesional, iguales o superiores a $ 40m.

b. Microcrédito, es todo crédito no superior a $ 20m concedido a una empresa
constituida como persona natural o juridica con un nivel de ventas inferior a
$100m, destinado a financiar actividades en pequefia escala, de produccion,
comercializacién o prestacion de servicios, cuya fuente de pago constituye el

producto de produccién y las ventas resultantes.
424 PORTIPO

La Banca comercial, afronta actualmente la transformacion de su negocio y el reto
gue supone el éxito de pasar de una banca de productos a una banca de clientes,
por las dimensiones econémicas que las entidades financieras mueven, tanto en
tecnologia como en personal, hace que toda organizacion financiera se oriente
totalmente al cliente, generando sus estrategias comerciales y reevaluando su

funcién, canales y el posicionamiento actual.
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Este nuevo enfoque responde a un cambio légico de un mercado mucho mas
abierto y competitivo. Asi se presenta un profundo cambio en las organizaciones;
el cambio ha sido rebasar el perfil profesional de las personas que realizan banca
de productos hacia otro que es sustancialmente diferente para gestionar banca de
clientes, ya que uno es basicamente captador de pasivo y el otro responde a un
perfil de personas con una visidn, concepcién y conocimientos del negocio

bancario mas amplios y especializados.

Por todo lo anterior, en la tabla 4.7 se encuentra un resumen del segmento meta

escogido para este proyecto.

Tabla 4.7 Sintesis del segmento meta.*®

Factor Caracteristicas
~ Aquellos bancos que tengan un nimero de clientes superior a

Por tamarfio

40.000.
Por uso Bancos que brinden servicios de crédito comercial.

L Bancos que posean sucursales en las principales provincias del

Por ubicacion

Ecuador.
Por tipo Bancos que dediguen sus actividades a la banca comercial.

18 |_os autores.
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CAPITULO 5

ESTUDIO TECNICO

51 INTRODUCCION

Después de la investigacion y segmentacion del mercado se ha determin6 que el
proyecto tiene un mercado dirigido hacia la banca comercial donde existen
procesos por mejorar y optimizar, ahora es necesario determinar la factibilidad del
proyecto para lo cual se realiza un estudio técnico en el que se analizaran
elementos que estan relacionados con el proceso de ingenieria del producto que
se desea construir e implementar, para ello es requerido desarrollar la descripcion
detallada del mismo con el fin de mostrar todos los requisitos para hacerlo
funcional y usable. De ahi la importancia de analizar el alcance adecuado, y el
namero de consumidores que se dispone para no poner en riesgo a la compafia

en la creacion de una estructura que no esté soportada por la demanda.

Debido a que es un proyecto para el cual se necesitara una empresa, es
importante determinar la localizaciéon de la misma, equipos, muebles, recursos
fisicos que se requieren para iniciar las actividades para el desarrollo del

producto.

Es importante describir al producto en su totalidad, y el servicio asociado, junto
con los perfiles del personal que se requiere, para finalizar con el estudio de la
factibilidad del proyecto en donde se calculan los costos involucrados en su
implementacion, de esta forma este estudio es el punto de partida para el calculo
financiero y la evaluacion econémica del mismo.

Al final de este capitulo se tendran las respuestas referentes a donde, cuando,

cuanto, como desarrollar la implantacién de la plataforma comercial.

5.2 ALCANCE DEL PROYECTO

El proyecto es la implantacién de una plataforma comercial, que es un producto
informatico orientado a procesos (conjunto de actividades que se realizan con un

fin determinado) por lo que el tamafio estara dado por el alcance del mismo.
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Los procesos son tacitos dentro en las organizaciones, se encuentran inmiscuidos
en las personas y sistemas que evolucionan a través del tiempo. De esta forma
los procesos son frecuentemente dificiles de identificar formalmente, y como
consecuencia se hace complejo para muchas organizaciones comprender como

funcionan y mas aiun como optimizarlos.

El cambio en la forma en que las instituciones financieras estan realizando la
gestiéon de los procesos constituye un aspecto importante para responder a este
problema. Las instituciones financieras buscan una manera diferente de mejorar
los procesos de negocio, haciendo uso de aplicaciones dedicadas al analisis,
disefio e implementacion de procesos en la organizacion. La combinacion entre
las telecomunicaciones y las tecnologias de la informacién ha provocado la
generacion de nuevos servicios a los clientes. Actualmente se disefian nuevos
modelos de negocio para ajustarse a los volubles requerimientos de los
consumidores y avances en tecnologia. En la actualidad existe la necesidad de
brindar una mayor cantidad de productos y servicios con menores costos, lo que
puede ser implementado solo mediante la gestion, automatizacién y control de los
procesos. Las empresas deben tener la capacidad de realizar cambios
rapidamente en la manera en que trabajan, incluyendo cambios vy

transformaciones en la organizacion, procesos y los procedimientos de soporte.

Los procesos deben ser divididos en segmentos bien definidos, que puedan ser
reusables en la mayor cantidad de procesos posibles.

BPM (Business Process Management) introduce propone una division entre la
tecnologia y los negocios creando un enfoque general sobre una estructura de
procesos estandarizada, que guie la identificacién, andlisis, disefio, ejecucion y

monitoreo de los mismos.

Los procesos trascienden los limites de una organizacion, por lo que las
compafias deben tener la capacidad de trabajar de forma cooperativa para
fabricar servicios y productos mas alla de sus limites organizacionales. En este
sentido BPM representa identificacion, entendimiento y control sobre los procesos

donde quiera que se ejecuten, ya sea dentro o fuera de la compania.
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De esta manera BPM tiene la capacidad de descubrir, disefiar, implementar,
ejecutar, interactuar, operar, optimizar y analizar los procesos de forma integral,
gue se encuentren dentro o fuera de una organizacion. Esto se debe hacer al
nivel de disefio del negocio, y no al de implementacion técnica.

El alcance del proyecto actual es la creacién de una empresa que se dedique a
brindar servicios de consultoria para el desarrollo, implementacion e implantacion
de un producto bancario denominado plataforma comercial que ofrecera al cliente
un nivel de agilidad tanto informatico como de gestién empresarial, para la facil
sincronizacibn de procesos bancarios que usarA BPM como estrategia
tecnolégica.

5.3 LOCALIZACION

A través del andlisis de localizacion se identifica el lugar ideal para la
implementacion del proyecto, se deben considerar algunos elementos importantes

que apoyaran a la decision del lugar especifico de las oficinas de la empresa.

53.1 MACROLOCALIZACION

La empresa que prestara el servicio y producto estara ubicada en Ecuador, en la
ciudad de Quito.

53.2 MICROLOCALIZACION

La empresa sera instalada al norte de la ciudad de Quito, con el fin de estar cerca
de las principales instituciones financieras de la banca comercial del Ecuador.

Los factores que se analizaron fueron:
¢ Disponibilidad de la mano de obra.
e Oficinas disponibles.
e Facilidades de transporte.
e Cercania del mercado meta.

e Facilidades de distribucion.
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En la figura 5.1 se puede visualizar la ubicacién de las oficinas, en el sector

ubicado por la Av. 12 de Octubre y Francisco Salazar.
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Figura 5.1 Ubicaci6n oficinas.’

La distribucién de las instalaciones estara dada de acuerdo al anexo 2.B, en el
cual se detallan: 8 oficinas, 2 salas de reuniones grandes, 2 salas pequefas, 8
cubiculos, 1 cuarto de servidores, la recepcion y 2 oficinas administrativas

grandes.
54 INGENIERIA DEL PROYECTO
5.4.1 INSUMOS PRINCIPALES Y SECUNDARIOS
Entre los insumos que conforman el producto se puede considerar:
e JBpm: es la solucién que permitira hacer el disefio de los procesos. Jboss
mira al BPM como un orquestador de aplicaciones. JBPM, es una

aplicacion estandar Java. Como Jboss mira a JBPM se encuentra en la
figura 5.2.

' http://maps.google.com/, fuente: Los autores.
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Figura 5.2 JBPM.?

El jBPM, ayuda en la creacion de los flujos de trabajo con el disefiador,
mayor agilidad en los procesos. Es una plataforma que sirve para gestionar
flujos de trabajo y se encarga de automatizar la secuencia de acciones,
actividades o tareas que componen el proceso. Esta automatizacion
permite integrar los procesos de la empresa y redisefiarlos de acuerdo a

nuevas estrategias. La principal ventaja de jBPM es que es open-source.

Seam Framework: JBoss Seam es un entorno de trabajo que integra la
capa de presentacion (JSF) que interactla con los usuarios con la capa de
negocios y persistencia (EJB). Con seam basta agregar anotaciones
propias de éste a los objetos Entidad y Session de EJB, logrando con esto

escribir menos codigo Java y XML.

Otra caracteristica importante es que permite realizar validaciones en los
programas construidos, ademas permite manejar directamente la légica de

la aplicacion y de negocios.

Seam también se integra perfectamente con otros entornos de trabajo

como: RichFaces, ICEFaces, MyFaces, Hibernate y Spring.

2 JBoss JBpm, John Koenig, 2004, Pag. 5.
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Eclipse: es un entorno de desarrollo integrado de cédigo abierto que puede
ser ejecutado en sistemas operativos Windows y Linux, utilizado para
desarrollar programas, esta aplicacion esta basado en el esquema
denominado "Aplicaciones de Cliente Enriquecido”, opuesto a las
aplicaciones "Cliente-liviano" basadas en navegadores. Esta plataforma,
tipicamente ha sido usada para desarrollar entornos de desarrollo
integrados (IDE). Sin embargo, también se puede usar para otros tipos de

aplicaciones cliente.

Eclipse es ahora implementado por la Fundacién Eclipse, una organizacion
independiente sin objetivos de lucro econdémico que fomenta una
comunidad de cédigo libre y un conjunto de productos complementarios,

capacidades y servicios.

Base de datos Oracle: es un sistema de gestion de base de datos
relacional (0 RDBMS, Relational Data Base Management System),
desarrollado por Oracle Corporation.

Se considera a Oracle como uno de los sistemas de bases de datos mas
completos, destacando: soporte de transacciones, estabilidad,
escalabilidad y soporte multiplataforma.

Jboss: es un servidor de aplicaciones de cédigo abierto implementado en
Java. Al estar basado en Java, JBoss puede ser utilizado en cualquier
sistema operativo, Windows o Linux. El proyecto es desarrollado por una
red de personas unidas en una comunidad de codigo libre. Los ingresos de
la empresa duefia de la patente estdn basados en un modelo de negocio

de servicios.

Richfaces: es un entorno de trabajo para Java con el cual es posible crear
un ambiente de Internet de manera facil, rapida y limpia. Este sera el
entorno de trabajo utilizado en la construccion de las paginas de plataforma

comercial.
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e Disefiador de procesos: Como una herramienta de usuario final, que apoye
la diagramacién de los procesos del negocio se desarrollara un disefiador
gue se adapte a jBPM. Los archivos BPMN generados por el diagramador

seran exportados a JPDL.

5.4.2 PRODUCTO PRINCIPAL

El proyecto plantea que finalmente la empresa permitira la distribucion del servicio

inicialmente a las empresas financieras de Quito, con una siguiente fase de

expansion a toda Latinoameérica, la descripcion general del producto fue definida

en el capitulo No. 2, a continuacion se detallan los aspectos técnicos de la

solucion:

El producto permite a los usuarios contar con una funcionalidad facilmente
adaptable y flexible a sus requerimientos, brindando a la institucién la
posibilidad de organizar adecuadamente sus operaciones y la administracion
de sus procesos; manejando arquitecturas accesibles a través de diversos

canales.

Esta aplicacion brinda la facilidad de contar con pantallas personalizadas,
ofreciendo la posibilidad de modificaciones y adaptaciones segun el entorno y
condiciones de la institucién; garantizando los mas altos estandares de

seguridad y confianza en el manejo de su informacion.

Garantizar la ejecucion de todas las tareas involucradas en un proceso,
posibilitando la generacion de las mismas en un orden preestablecido.
Dispone de un flujo de trabajo automatico para el manejo y seguimiento de los
procesos en sus diferentes etapas, ofreciendo el control mediante tareas

estructuradas.

Posibilitar el disefio de consultas y reportes personalizados, basados en el
diccionario de datos de cada aplicativo, y a su vez la ejecucion vy distribucion
calendarizada mediante la exportacién de la informacion a diversos formatos.
Permite identificar perfiles de usuario para los diferentes canales asignados,

definiendo reglas y restricciones de acceso a la informacion.
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e Otorgar al usuario la posibilidad de almacenar la informacién en diferentes
momentos de tiempo, permitiendo al usuario el ingreso de datos preliminares
gue permaneceran en espera (Hold) hasta completar lo requerido para

procesarlos.

e Ofrece la facultad de informar al usuario, a través de diferentes esquemas
tecnolégicos de mensajeria, sobre las diferentes etapas o tareas involucradas

en cualquier proceso del negocio.
e Acceder a diferentes bases de datos o aplicativos.

e Procesar transacciones con cualquier canal disponible en el mercado.

5.4.3 DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

Para brindar el servicio de implantacion del producto se utilizara una metodologia
de desarrollo de software denominada RUP (Rational Unified Process), que
implementa mecanismos de interactividad y evolutividad, permitiendo una facil
adaptabilidad a los cambios suscitados en cualquier fase del desarrollo del
proyecto. Es importante destacar que para las personalizaciones del producto se
haran uso de prototipos debido a que ofrecen a lo largo de la implementacién una
constante retroalimentacién entre los usuarios y los analistas del sistema,
permitiendo definir una serie de requisitos y necesidades planteadas por la

organizacion.

La metodologia RUP, define cuatro fases a seguir, por tanto, las actividades a lo

largo del proyecto seran las siguientes:
Fase de inicio

En esta fase se determinard los alcances funcionales de la personalizacion del
producto, ademds de establecer los alcances y limitaciones del proyecto a realizar
permitiendo detectar los posibles riesgos y criterios de éxito, ademas se obtendra

un plan de proyecto.
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Fase de elaboracion

Se analizara el dominio del problema y se establecera una arquitectura sélida,
eliminando los elementos de mayor riesgo para el desarrollo exitoso del proyecto,
igualmente se realizara un plan de desarrollo para el resto del mismo. Al finalizar
ésta fase se tendra como resultado el 80% de la funcionalidad de la funcionalidad
y el modelo del dominio, ademas de identificar aquellos requerimientos
adicionales que les permita dar mayor funcionalidad al sistema.

Fase de construccién

Se desarrollara de manera incremental el software hasta obtener una version final
y realizar las pruebas del mismo para verificar su correcto funcionamiento.

Consecutivamente se elaborara la documentacion del software.

Fase de transicion

En esta se obtendra la certificacion por parte de la entidad financiera de los
entregables previamente realizados.

Flujos de trabajo del procese  Inidacién  Elaboracién ‘Construccian Transicién

Modelado del negocio |

Requisitos

Andlisis v disefio

Implementacion |

Pruebas
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Gestion del cambio
v configuradones |

Gestién del proyecto
Entoma
w1 w2

#n  #n+l  #n+2 | #n #nsd

Iteraciones ‘Prall minares

Figura 5.3 Proceso metodolégico RUP.%

A continuacién se encuentra el proceso que seguird el servicio entregado a los

clientes:

21 IBM Rational Unified Process, IBM, Estados Unidos, pagina 2


http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/4/4d/Rup_espanol.gif
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Figura 5.4 Proceso del servicio.??

5.4.4 CUANTIFICACION DE LAS VARIABLES TECNICAS

Para la elaboracion de plataforma comercial se cuantificaran las variables de

activos fijos, materiales e insumos que se utilizardn en su construccion:

22 Elaborado por los autores.



COSTO NUMERO COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO | MESES TOTAL
Mantenimiento computadora 2 50 2 200
Mano de obra mensual
Construccién péaginas
plataforma comercial 2 1000 12 24000
Construccién disefiador 2 1000 3 6000
Servicios Basicos
Luz, Agua, Teléfono 1 100 12 1200

30680

Tabla 5.1 Cuantificacién de variables utilizadas en el desarrollo del producto.”®

COSTO COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
Computadoras 2 700 1400
1400

Tabla 5.2 Cuantificacion de variables de activos fijos para el desarrollo del producto.?*

5.5 ROLES DEL PROYECTO

5.5.1 ESTRUCTURA ESTATICA DEL PROCESO. ROLES, ACTIVIDADES,

ARTEFACTOS Y FLUJOS DE TRABAJO

68

A continuacion se detallan los roles que permiten desarrollar Plataforma

Comercial, bajo la metodologia actual escogida para el desarrollo de software, es

importante que una misma persona pueda ejecutar mas de un rol.

Una persona puede cumplir con un determinado perfil, mas puede tener uno o

mas roles, dependiendo de las actividades que realice.

% Elaborada por los autores.
2 Elaborada por los autores.
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Los roles son:

Analistas:

¢ Analista de procesos de negocio: Es responsable de coordinar el proceso de
analisis de negocio que sera modelado, configurando y definiendo lo que es
analizado en cada implementacion de esta forma se encarga establecer que

usuarios y procesos del negocio existen y como trabajan entre ellos.

o Disefador del negocio: Es responsable de especificar el flujo de trabajo de uno
0 varios procesos del negocio. Este rol identifica los trabajadores del negocio y
las entidades de negocio necesarios para ejecutar un proceso. El disefiador
del negocio define las responsabilidades, las operaciones, las caracteristicas,

y las relaciones de uno o varios trabajadores y entidades de negocio.

e Analista de sistema: Este rol se encarga de conducir y coordinar los
requerimientos y los procesos, modelando y definiendo la funcionalidad del
sistema y delimitando el sistema. Este rol establece que actores y procesos

existen y como estos se relacionan e interacttan.

e Especificador de requerimientos: Este rol es responsable de detallar la
definicibn de una parte de la funcionalidad del sistema, especifica los

% |IBM Rational Unified Process, IBM, Estados Unidos, pagina 12
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requerimientos de uno o varios procesos y otras necesidades de soporte del
software. Adicionalmente es responsable de un grupo de procesos, y mantiene

la integridad de estos.

Desarrolladores:

e Arquitecto de software: Este rol conduce y gestiona las actividades de los
técnicos a través del proyecto. El Arquitecto de Software define la estructura
total para cada visibn arquitecténica: la descomposicion de la vista, la
agrupacion de elementos, y las interfaces entre agrupaciones mayores. Por lo
tanto, en contraste con otros roles, la visién del Arquitecto de Software es mas

amplia comparativamente.

e Disefador: Este rol define las operaciones, los atributos, y las relaciones de
uno o varios procesos y determina como estaran ajustados en los diferentes
ambientes, pruebas, desarrollo y produccién. Ademas, el rol disefiador puede
tener la responsabilidad de unos o mas paquetes de disefio, o de disefio de
subsistemas, incluyendo cualquiera contenido por los paquetes o los
subsistemas.

o Disefador de interfaz de usuario: Este rol desarrolla los prototipos y genera el
disefio de la interfaz de usuario, captando los requerimientos en las pantallas
del sistema. Los disefiadores de interfaz deben considerar los principios de
usabilidad para construir los prototipos de interfaces de usuario, incluyendo en
este proceso a usuarios finales en revisiones donde se realizan sesiones de

prueba de uso.

e Diseflador de capsulas: Este rol concentra sus esfuerzos en asegurar que el
sistema pueda responder de una manera oportuna y acorde a los
requerimientos. La forma mas utilizada para solucionar esta problematica es
denomina “capsula”, consiste en un patron de disefio especifico que

representa un hilo de control encapsulado en el sistema.

e Diseflador de base de datos: Este rol es el encargado de la ingenieria de
datos, define las tablas, indices, vistas, restricciones, disparadores y otros
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objetos especificos de la base de datos necesarios para almacenar, recuperar

y eliminar los datos del sistema.

Programador: Este rol es el responsable de implementar y de probar los
componentes del sistema de acuerdo con los estandares adoptados “para un
instalacion en particular, este rol es el encargado de realizar la integracion en
subsistemas mas grandes. Cuando los componentes de prueba, tales como
drivers o partes, se deben crear para apoyar la prueba, el implementador es
también responsable de desarrollar y de probar los componentes de prueba y

los subsistemas requeridos.

Integrador: Este rol es el encargado de la implementacion de las integraciones
del sistema con sistemas externos, los implementadores entregan sus
componentes probados dentro de un espacio de trabajo de integracion. Un
integrador es también responsable de planear la integracion, que ocurre en los
niveles del subsistema y de sistema con cada uno teniendo un espacio de
trabajo separado de integracion.

Administradores:

Jefe de proyecto: Es rol es el mas importante porque supervisa y es el
responsable del proyecto. Se encarga del proyecto, asigna recursos, forma
prioridades, coordina interacciones con los clientes y los usuarios, y debe
mantener al equipo de proyecto centrado en el objetivo correcto. El encargado
de proyecto también establece un sistema de las practicas que aseguran la
integridad y la calidad de los entregables del proyecto.

Jefe de control de cambios: Concreta las acciones de cambio obtenidas del
plan de cambios. Este rol es desempefiado por un tablero de control de
configuracion (o cambio) (Configuration Control Board - CCB) y consta
generalmente de representantes de todas las partes interesadas, incluyendo
clientes, desarrolladores, y usuarios. En un proyecto pequefio, un solo
miembro del equipo, como el encargado de proyecto o el arquitecto del
software, puede desempefar este papel.
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Jefe de configuracion: Este rol es el encargado de la configuracion de
proporcionar la infraestructura y los ambientes completos de desarrollo,
pruebas vy certificacion al equipo que construye el producto. La funcién de este
rol es la de apoyar todas las actividades de desarrollo del producto de modo
gue los programadores e integradores tengan elementos de trabajo requeridos
para construir y para realizar pruebas de su trabajo, de modo que todos los
entregables estén correctamente concluidos para la instalacion del producto
cuando sea necesario. El encargado de la configuracion también tiene que
asegurarse de que el ambiente de certificacion y pruebas facilite la revision del
producto, y las actividades de seguimiento de los cambios y defectos. El
encargado de la configuracién es también responsable de desarrollar el plan
de manejo de la configuracion para divulgar la estadistica del progreso basada

en las solicitudes de cambio.

Jefe de pruebas: Responsable del éxito de la prueba. El papel implica defensa
de la calidad y de la prueba, el planeamiento y la gerencia del recurso, y la
resolucion de las ediciones que impiden el esfuerzo de la prueba.

Jefe de despliegue: El rol encargado del despliegue planea la transicion del
producto a la comunidad de usuarios y sus documentos en varios documentos

asociados.

Ingeniero de procesos: Este rol es el responsable del proceso de construccion
del producto. Su principal responsabilidad es la de configurar el proceso antes
inicio de un proyecto y periddicamente mejorar el proceso durante el desarrollo

del proyecto.

Revisor de gestion del proyecto: Es responsable de evaluar el planeamiento
del proyecto, en los acontecimientos significativos de la revision porque
marcan los puntos en los cuales el proyecto puede ser cancelado si el

planeamiento es inadecuado o si el progreso es inaceptablemente pobre.
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Apoyo:

Documentador técnico: El escritor técnico produce el material de ayuda del
usuario final tal como guias del usuario, textos de ayuda, notas del

lanzamiento, y asi sucesivamente.

Administrador de sistema: Mantiene el ambiente de desarrollo, ambos,
hardware y software, administracion del sistema, backups, y asi
sucesivamente. En organizaciones mas grandes, la gente asignada a este rol
pertenece tipicamente a un pool de recursos fuera del proyecto, y sera

responsable de apoyar el ambiente de desarrollo en proyectos multiples.

Especialista en herramientas: Es responsable de los instrumentos de apoyo en
el proyecto. Esto incluye seleccionar y adquirir las herramientas. El
especialista de herramienta también configura herramientas y verifica que

funcionen correctamente.

Desarrollador de cursos: Desarrolla el material del entrenamiento para ensefiar
a usuarios cémo utilizar el producto. Esto incluye crear las diapositivas, notas
del estudiante, ejemplos, clases particulares, y asi sucesivamente para realzar
la comprensién de los usuarios del producto.

Artista grafico: Crea las ilustraciones del producto que son incluidas como
parte del empaquetado del producto.

Especialista en pruebas:

Analista de pruebas: Este rol es el responsable de identificar las pruebas
requeridas y posteriormente ejecutarlas en el sistema, también se encarga de
supervisar la adecuada cobertura de las pruebas y de evaluar la calidad total
de sus elementos. Adicionalmente especifica los datos con los cuales se
ejecutaran las pruebas y de evaluar sus resultados cada ciclo ejecutado. Este
rol es responsable de Identificar el esfuerzo de la prueba; definir las pruebas
apropiadas requeridas y cualquier dato de prueba asociado; recopilar y

manejar los datos de prueba y evaluar el resultado de cada ciclo de prueba.



74

Disefiador de pruebas: Es responsable de definir la prueba de acercamiento y
asegurar su correcta implementacion. El rol implica el identificar las técnicas
apropiadas, herramientas y directrices para implementar todas las pruebas
requeridas, y para dar las guias en los correspondientes requerimientos de
recursos para el esfuerzo de la ejecucion de pruebas. Este papel también se
reflere a veces como el Arquitecto de Pruebas, el Arquitecto de

Automatizacion de Pruebas o Especialista de Automatizacion de Prueba.
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CAPITULO 6

PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

6.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar las estrategias para la implantacion y comercializacion de “Plataforma

Comercial”.

6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Los objetivos especificos estan divididos en las siguientes areas:

6.2.1 GESTION

Dentro del area de Gestion, existen cuatro sectores principales como son:

Planificacién, Organizacién, Direccién y Control.

6.2.1.1 Planificacion

Desarrollar la visién, mision y valores de la compaiiia.

Desarrollar un programa de compensacion y beneficios en el primer afio de

operacion de la compania.
Mantener proveedores confiables con criterio de fidelidad.

Desarrollar un programa de abastecimiento oportuno de insumos y materiales
necesarios para realizar adecuadamente el desarrollo de los productos y
servicios de la compafiia, acorde con las necesidades internas de la compafiia

desde el inicio.

6.2.1.2 Organizacion

Establecer el organigrama funcional de la compaiiia.

Desarrollar las funciones tareas, perfiles de la estructura organica de la

compafia.

Establecer estrategias para desarrollar un ambiente agradable de trabajo que

marquen la diferencia con otras empresas de tecnologia.
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Plantear un mecanismo adecuado de reclutamiento, seleccién, induccién,

integracion y despidos de personal.

6.2.1.3 Direccién

Determinar un sistema de capacitaciébn que genere el mejoramiento continuo

del personal de la compaiiia.

Realizar planes de capacitacién anual sobre la tecnologia de punta para el

personal técnico de la compaiiia.

Determinar un sistema de capacitacion que genere el mejoramiento continuo

del personal de la compafiia.

6.2.1.4 Control

Establecer y monitorear los indices de medicién de desempefio.
Mantener los activos bajo una cobertura adecuada de seguros.
Mejorar el proceso operativo en busca de un trabajo eficiente.

Control y revision de politicas y procedimientos establecidos por el directorio.

6.2.2 MARKETING

Elaborar la estrategia de precios para el ingreso del producto.
Establecer estrategias para la creacion de un producto personalizable.
Plantear las principales caracteristicas competitivas del producto.
Establecer la forma de distribuciéon del producto.

Posicionar a la empresa como una desarrolladora de software orientada a
procesos, dentro de las 10 preferidas del Ecuador para instituciones

financieras en un periodo de tiempo no mayor a ocho afios.
Establecer alternativas para promocionar nuevos servicios.

Desarrollar la imagen corporativa de la empresa.
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e Desarrollar estrategias para mantener una buena comunicacion bilateral entre

la empresa y los socios comerciales.
e Determinar las caracteristicas del recurso humano necesario.
e Desarrollar el proceso para determinar el nivel de satisfaccion de los clientes.

e Establecer las normas de vestimenta y de acceso a las instalaciones de la

empresa por parte del personal.

6.2.3 FINANCIEROS

e Obtener el retorno de la inversién en un periodo de tres afios

e Obtener un margen de rentabilidad del 11% (valor que determinaron los
accionistas en funciéon de obtener una rentabilidad mayor que la tasa activa

bancaria) para los inversionistas en un periodo de 2 afios.
e Mantener niveles por bajo el 2% de cartera vencida.

e Mantener flujos de caja positivos para asegurar la operaciéon en forma
permanente.

6.24 TECNOLOGICOS

e Mantener el producto actualizado de acuerdo a las tendencias tecnoldgicas

modernas.

6.3 ESTRATEGIAS

Para el cumplimiento de los objetivos anteriormente descritos se realizaran las

siguientes estrategias:

6.3.1 GESTION

En esta &rea las estrategias son las siguientes:

6.3.1.1 Planificacion

6.3.1.1.1 Misién
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Ser socios estratégicos de nuestros clientes, aportando soluciones informaticas
qgue brindan valor agregado a sus actividades y aumentan su competitividad.
Contribuyendo a generar crecimiento sano y rentable para nuestros colaboradores

y accionistas.

6.3.1.1.2 Vision

Nuestra visién es ser proveedor lider de soluciones informaticas orientadas a
procesos, principalmente en el sector financiero ecuatoriano y posteriormente en

el latinoamericano haciendo uso de herramientas open source hasta el 2015.

6.3.1.1.3 Valores

Los valores que identificaran a la compaiiia son:

e Compromiso con la satisfaccion del cliente, nuestros clientes son la razon de
ser de la compafiia y la satisfaccion de ellos constituird la mejor carta de

presentacion hacia nuevos clientes y mercados.

¢ Profesionalismo: La manera de realizar el trabajo con un sentido de excelencia
y disciplina, cada tarea que se realiza en el ambito profesional es ejecutada de

la mejor forma.

¢ Integridad, el valor de integridad como la capacidad para hacer y cumplir
compromisos con nosotros mismos y con los clientes a los cuales brindamos

servicios.

e Creatividad, el valor que permitird a cada uno de los integrantes de la
compafiia para encontrar nuevas y brillantes ideas que apoyen el desarrollo

tecnolégico de la empresa.

6.3.1.1.4 Programa de compensacion a los colaboradores

e Se definird, promoverda y comunicara una visién de la “compensacion total”,
gue no solo involucra salario base, sino también compensaciones personales

como capacitacion, retos laborales y profesionales.
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Se involucrard a los lideres en la implementacién de los programas de

compensacion.

Se asegurara una excelente ejecucion del programa de compensacion a

través de la evaluacién semestral del mismo.
La evaluacion de los empleados sera totalmente orientada a objetivos.

Se realizara anualmente una evaluacion de desempefio del personal después

de cada afo de actividad de cada empleado en la compafiia.

6.3.1.1.5 Proveedores

Se realizara un estudio de todos los insumos que la compafiia necesita para la
elaboracion del producto y del servicio y en funcion del resultado obtenido,
dependiendo del proveedor, se acordaran contratos a corto o largo plazo con
cada uno de ellos.

Se establecera un plan de evaluacion de proveedores de acuerdo al precio y
servicio brindado por los mismos, este plan sera ejecutado cada tres meses y
dependiendo del resultado se revisaran los planes de contratacion para

renegociarlos o renovarlos.

Todos los proveedores de tecnologia que brinden el software base para la
construccién del producto, seran evaluados en funcién de su nivel de servicio
de soporte, debido a que este servicio sera transferido directamente a
nuestros clientes finales. La metodologia de control utilizada para la
evaluacion, sera la misma que la compafiia utilice para evaluar los niveles de

servicio que brinda a sus clientes.

6.3.1.1.6 Metodologia de evaluacion de niveles de servicio

Se establecerd una metodologia para evaluar, monitorear los niveles de servicio

gue seguira el siguiente proceso:

Documentar todos los servicios ofrecidos.
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Presentar los servicios de forma entendible para el cliente, utilizando un

lenguaje amigable que pueda ser claro y concreto.

Centrarse en primer lugar en el cliente y su negocio y en segundo lugar en la

tecnologia.

Colaborar con el cliente para proponer servicios realistas y ajustados a sus
objetivos.

Establecer los acuerdos con clientes y proveedores para ofrecer los servicios

requeridos.
Establecer los indicadores claves de rendimiento del servicio TI.

Monitorear la calidad de los servicios acordados con el objetivo de mejorarlos

a un costo aceptable por el cliente.
Elaborar los informes sobre la calidad del servicio.

Elaborar planes de mejora continua del servicio.

6.3.1.1.7 Programa de abastecimiento de insumos

Planificar una adecuada colaboracion con los proveedores y distribuidores
mediante la planificacién de fechas de entrega de los insumos para la

operacion de la compania.

Utilizar datos reales de consumo y uso de todo el software utilizado en la
companiia cada seis meses para poder planificar adecuadamente los servicios

de soporte de los proveedores.

Externalizar el desarrollo del producto que no sea critico con proveedores de
software a nivel nacional, mediante el establecimiento de acuerdos para

contratacion exclusiva de personal.

6.3.1.2 Organizacion

Para la direccion de la compafiia se establecera el siguiente organigrama

funcional:
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Figura 6.1 Organigrama Funcional.®®

A continuacion se detallan las funciones de cada uno de los roles:

6.3.1.2.1 Presidente Ejecutivo

Perfil:

.

Ingeniero de Sistemas, con experiencia en direccion de empresas de

tecnologia de al menos 5 afios.

N

Experiencia en manejo de proyectos e implantaciéon de soluciones

bancarias.

w

Experiencia en proyectos de manejo de BPM.

Funciones

1. Encontrar al recurso humano mas cualificado para las posiciones

gerenciales y asignarlas.

2. Evaluar periddicamente el cumplimiento de las funciones de los diferentes

gerentes de area.

% | os autores
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Planear y desarrollar metas de largo y corto plazo junto con objetivos

anuales planteados en la planeacion estratégica de la compafiia.

Entregar las proyecciones de todas las metas anuales para la aprobacién
de los gerentes corporativos de cada area.

Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y

sus andlisis se estan llevando correctamente.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos

y proveedores para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

Lograr que las personas quieran hacer lo que tienen que hacer y no hacer

lo que ellos quieren hacer

6.3.1.2.2 Gerente financiero y administrativo

Perfil

1.

2.

Ingeniero en administracién de empresas, con experiencia de al menos

cinco afios como gerente administrativo financiero.

Experiencia en manejo financiero en compafiias de tecnologia.

Funciones

1.

Determinar la estructura de activos de la empresa, el gerente financiero
administrativo debe determinar tanto la composicién asi como el tipo de
activos que se encuentran tomados en consideracion dentro del balance de
la compafiia. El término composicion se refiere a la cantidad de recursos

econdmicos que comprenden los activos circulantes vy fijos.

Deberéa determinar la estructura de capital de la compafiia, esta funcion se
ocupa de la cuantificacion del pasivo y capital en el balance general de la
empresa. En términos generales deben tomarse dos decisiones

importantes acerca de la estructura de capital de la empresa.
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Primero debe determinarse la férmula mas conveniente de financiamiento a
corto plazo y largo plazo, esta es una decision importante debido que
afecta la rentabilidad y la liquidez de la empresa. Igualmente importante es
determinar cudles son las fuentes de financiamiento para recurrir en un

momento determinado.

La evaluacion del balance general y la verificacion de los indices
financieros estos deberan reflejar la situacion financiera general de la
empresa. Al hacer esta evaluacion, debe observar el funcionamiento y la
salud financiera de la empresa, asi como deberd encontrar las areas

probleméticas, que sean susceptibles de mejorar.

Hacer el analisis de costos en coordinacion con los demas gerentes de la

compaifiia, quienes proveeran la informacion de cada area.

6.3.1.2.3 Gerente de recursos humanos

Perfil

1.

Ingeniero en administracion de empresas, con experiencia de al menos

cinco afios como gerente de recursos de humanos.

2. Experiencia en manejo de personal en compafiias de tecnologia.

Funciones

1. Colocar a la persona indicada en el puesto adecuado, a través de una
adecuada seleccion de personal.

2. Iniciar a los nuevos empleados en la organizacion (induccion), con la ayuda
del personal técnico el gerente de recursos humanos debe iniciar un
correcto proceso de induccion.

3. Capacitar a los empleados para los puestos, debera mantener un

adecuado manejo de la capacitacion
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Desarrollar relaciones de trabajo dentro la empresa, para fomentar la
armonia y buen ambiente de trabajo, de esta forma los empleados

vigorizaran su actividad laboral.

Implementar planes de mejoramiento continuo del desempefio en el trabajo
de los empleados de la compafiia, a través de un completo plan de

incentivos.
Interpretar las politicas y procedimientos de la empresa.

Mantener la moral de la empresa, es importante que el gerente de recursos
humanos mantenga un adecuado control de los principios de la compafia
con el apoyo del personal de su departamento.

Proteger las condiciones de salud ocupacional de los empleados.

Coordinar un programa de capacitacion en coordinacion con el personal

técnico de la compafiia.

6.3.1.2.4 Gerente de Tecnologia

Perfil

1.

Ingeniero de Sistemas, con experiencia en direccion de empresas de

tecnologia de al menos 5 afios.

2. Experiencia en manejo de proyectos e implantacibn de soluciones
bancarias.

3. Experiencia en proyectos de manejo de BPM.

Funciones

1. Analizar, desarrollar y mantener las aplicaciones informaticas que usa la
compainiia, verificando que todos los proyectos se cumplan dentro del
presupuesto y en tiempo planificado.

2. Desarrollard un programa de planeacion tecnologicae, de seguimiento y

mejoras de los productos de la empresa.



85

3. Propone e implementa las politicas que permitiran actualizar y potencializar

la estrategia tecnoldgica.

4. Disefia y desarrolla las politicas de control de calidad, manejo y explotacion

de la informacion de la institucion.

5. Administra y controla los bienes informéticos de la compafiia a través del
disefio de la estrategia que permita la renovacién tecnoldgica vy

mantenimiento tecnolégico

6. Brindar capacitacion para uso de herramientas informaticas requeridas por

la compafiia.

7. Provee de los servicios informaticos y electronicos a los usuarios internos y

externos

8. Desarrollar de aplicaciones que permitan a la institucion ser auto

sostenible.

6.3.1.2.5 Gerente de marketing

Perfil

1. Ingeniero de Sistemas, con experiencia en venta y comercializacion de

productos informaticos de al menos diez afios.
2. Experiencia en venta de software bancario.
3. Experiencia en proyectos de BPM
4. Experiencia de gerencia de proyectos de BPM para el sector financiero.
Funciones

1. Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe planificar
sus acciones Yy las del departamento, tomando en cuenta los recursos y
disponibles y los requeridos..
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Establecer metas y objetivos para su area y equipo. Es importante aclarar
gue las metas y objetivos son planteadas para un largo plazo, por ejemplo
una meta puede ser llegar a ser el nimero uno en un mercado
determinado, mientras que los objetivos son mas precisos y a plazos mas

reducidos. Un objetivo seria vender diez millones en el préximo bimestre.

Calcular la demanda y pronosticar las ventas. Este proceso es critico para
la compafia y deber realizarse en el mismo orden en que se ha lo ha
enunciado, de forma que primero se realice el calculo de la demanda real
en el mercado y considerando la participacion en el mismo, se pueda
pronosticar la ventas a realizar. Este prondstico debe ser lo mas exacto
posible porque de esto dependen todos los procesos empresariales, como
la compra de materia prima, el pago a proveedores o cualquier otro

compromiso con deudores.

Determinar el la estructura de la fuerza de ventas y el tamafio de su
departamento. Debido a que el gerente es quien mas conoce del mercado
en el que trabaja, y como debe tratarse al mismo, es quien esta llamado a

estructurar su equipo y area.

Reclutamiento, seleccion y capacitacion de los vendedores. Esta funcion
dependerd de la estructura de la compafiia, en muchos casos estos
procedimientos son realizados por el departamento de Capital Humano
guienes son los responsables de reclutar y seleccionar previamente para

su posterior presentacion de los mejores candidatos al gerente.

Delimitar el espacio de trabajo, establecer las cuotas de ventas y definir los
estandares de desempefio par su equipo de trabajo. Porque al gerente se
le entregan bajo sus responsabilidades cuotas generales de ventas y
espacios de cobertura empresariales. Para cumplir con los objetivos de
venta planteados el gerente debera realizar la division de todas las ventas
entre su grupo de vendedores, considerando las habilidades de cada uno
de sus ellos y su la asignacion de zonas geogréficas, de modo tal, que
cada representante conozca sus cuotas particulares y generales, y brinden
los resultados sobre el objetivo de venta al gerente.
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7. Compensa, motiva y guia las fuerzas de venta. La compensacion y la
motivacién, son dos politicas empresariales porque llevan satisfaccion al
vendedor y para que esta la transmita con orgullo a sus clientes dandoles

una sensacion de confianza hacia el producto y la compafiia.

8. Disefiar planes de compensacion de conformidad con los logros de ventas
de los productos que se estén desarrollando y de como se encuentre

organizada la estructura de ventas.

9. Conducir el analisis de costo de ventas en coordinacion con el gerente
financiero de la compafiia. Toda planificacion debe estar acompafnado de
andlisis de costos. Dentro de ese andlisis se debera definir cual seria el
costo requerido para alcanzar el nivel de ventas esperado y como es el
gerente quien conoce las estrategias para alcanzar los objetivos, es quien
debe analizar los gastos en que incurrira la compafiia en el desarrollo de su

plan.

10.Realizar la evaluacion del desempefio de la fuerza de ventas. El gerente
debe de calificar cuantitativamente y cualitativamente el desempefio de sus
vendedores realizando un analisis comparativo del periodo actual con los

anteriores y a los vendedores uno con otros.

11.Monitorear el departamento. Es mision del gerente asegurar que el proceso
de ventas, se esté llevando cabo de la forma adecuada y que los miembros
de su equipo trabajen acorde a la mision y visién de la compafiia.

6.3.1.2.6 Vendedor

Perfil

1. Ingeniero de Sistemas, con experiencia en venta y comercializacion de

productos informaticos de al menos tres afios.
2. Experiencia en venta de software bancario.

3. Experiencia en comercializacion de servicios y productos relacionados con
BPM.
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Funciones

1. Realizar un seguimiento de consumos por cada cliente.

2. Preparar pronosticos de venta y fijar los objetivos sobre ellos para una
posterior evaluacion de los supervisores.

3. Definir las necesidades de material promocional y soporte técnico para sus
clientes.

4. Vender todos los proyectos y servicios de la empresa, en el orden de
prioridades definidos por la presidencia de la compafiia.

5. Definir las operaciones de venta a los precios y condiciones determinados
por la compainiia.

6. Realizar visitas periddicas a todos los clientes (activos y/o potenciales) de
acuerdo a la cartera de clientes establecida por su departamento o equipo.

7. Llenar los formularios y procedimientos para registrar las operaciones de
venta con el suficiente detalle para un correcto seguimiento.

8. Realizar tareas para activar la cobranza a fin de cumplir con las metas
fijadas en los presupuestos mensuales.

9. Mantener a los clientes informados sobre novedades en los proyectos,

posibles demoras de entrega en los productos y cualquier otro tipo de

cambio significativo que sea de interés para los clientes.

10. Asesorar técnica, comercial a sus clientes.

11.Crear oportunidades vy facilitar la llegada del personal de promocion técnica

a la cartera de clientes que tienen a su cargo, para realizar presentaciones

comerciales del producto.

12.Ser el vinculo activo entre la compafiia y sus clientes para administrar y

desarrollar nuevas propuestas de negocios, desarrollando promocion sobre

los productos de la compafiia.
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13.Informar sobre todas las novedades de productos, servicios y sus

aplicaciones.

14.Asesorar al cliente acerca de la mejor forma de adquirir los productos y

servicios que la compaiia oferta.

6.3.1.2.7 Roles técnicos

Todos los roles técnicos de la compafiia que estan relacionados con la
elaboracion del producto y servicio de la compariia se encuentran descritos en

el estudio técnico en el punto 5.5

6.3.1.2.8 Estrategias Administrativas para manejo de personal

Se desarrollara un programa de actividades extracurriculares dentro del
horario de trabajo, dos horas a la semana que tienen el objetivo de identificar a
los empleados con los valores de la compafiia, estas horas de esparcimiento
permitird que los empleados puedan encontrar un espacio de relajacion para

elevar su productividad intelectual.

Se disefiaran planes de carrera para cada perfil en la compafia tanto técnicos
como administrativos, estos planes de carrera tendran: objetivos,

competencias, metas, conocimientos.

Se aplicaran pruebas de seleccién a cualquier persona que ingrese a la
compafia, las pruebas seran tanto técnicas, como psicologicas y permitiran
realizar un primer filtro del personal, adicionalmente se tomara en
consideracion el grado académico y referencias laborales de anteriores

empleos.

Para la contratacion de un nuevo empleado se realizara un estudio que
verifigue la necesidad de dicha contratacion, a través de reuniones con los
gerentes involucrados y revisando la factibilidad financiera. Una vez
comprobada la necesidad, se determinaran los mejores canales de
contratacion, inicialmente los canales de contratacion seran externos.
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Cada nuevo empleado recibird un curso de capacitacion e induccion de un
mes sobre todas tareas que se utilizan dentro de la compafiia, finalmente
cuando la capacitacion finalice se evaluara al empleado a través de una
prueba técnica sobre la capacitacion recibida, en funcion del resultado de la
prueba, se analizaran las fortalezas y debilidades del empleado y asi se le
asignaran las tareas mas adecuadas para su perfil, permitiendo una adecuada

integracion a la compafiia.

Cuando un empleado incumple con las normas de conducta de la compafiia, o
no se cubren los objetivos que le han sido asignados, debera ser desvinculado

de la compafiia.

Para todos los roles técnicos de la compainiia, los indices de evaluacién de
desempefio seran planteados por cada proyecto y en funcién de los objetivos

asignados a cada empleado en la fase de planificacion del proyecto.

Para todos los roles no técnicos, los indices de evaluacion de desempefio
seran planteados en funcién de las metas crucialmente importantes de la
compafiia (MCI). Estas metas seran definidas a principio de cada afio, y seran
asignadas a cada gerente de area, en funcién de las tendencias del giro del

negocio.

6.3.1.3 Direccién

Se reconocera el buen desempefio profesional de los empleados con bonos
de capacitacion, a través de diplomados y cursos en Ecuador y USA, el
incentivo de los empleados se

Se establecera un cronograma semestral de capacitacion en funcién de las
necesidades de la compafiia y de los proyectos que esta se encuentre

enfrentando.

6.3.1.4 Control

Todas las actividades de control seran ejercidas por cada uno de los gerentes
de cada area de la compafiia, en coordinacién con el area de recursos

humanos.
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Se adquirira un seguro contra dafios a bienes materiales de la empresa,
seguro de vida para los trabajadores de planta, y un seguro contra robos para

las computadoras.
A inicio de cada afio se renovara el seguro para los activos.

Los documentos que la aseguradora requiere después de una emergencia

deben ser guardados en un lugar seguro.

Cada seis meses se hara un andlisis de los procesos internos y si es
necesaria una mejora, se realizara un plan para mejorar el proceso o

cambiarlos dependiendo del caso.

Verificar el cumplimiento de las normas de la empresa, creando correctivos

para el incumplimiento de las mismas.

Prever la recurrencia de observaciones, buscando que no se vuelvan a
cometer los mismos errores, mediante una promocién constante de los

aciertos y errores en cada proyecto.

Las politicas serdn expuestas cuando ingresa cada persona y cada afio se
hara una evaluacién a los miembros de la empresa, para verificar que tienen el

conocimiento sobre la mision, vision y las politicas.

Si una politica no esta siendo cumplida en varias ocasiones y por varias

personas, es necesaria una revision para cambiarla o mejorarla.

6.3.2 MARKETING

Las estrategias de Marketing seran analizadas con las 7 p’s.

6.3.2.1 Precio

La estrategia que se usara sera la diferencial, ya que lo exitoso en la implantacion

del producto sera el uso de herramientas open source y el servicio que se

brindara.



92

6.3.2.2 Producto

El producto va a tener las siguientes capacidades funcionales:

1. Disefio de procesos desde un punto de vista de negocio, sin considerar todos
los detalles técnicos que los procesos involucran como por ejemplo, la
comunicacion entre los sistemas informaticos relacionados. El resultado de
este disefio no permite la automatizacién final del proceso, es una fase previa
gue permite afinar todos los detalles técnicos que se definiran posteriormente

para llegar a una automatizacion completamente implementada.

2. Simulacion y analisis de procesos: a través de esta funcionalidad es posible
desarrollar la definicion de aspectos como tiempos estimados medios, nimero
de peticiones esperadas y asociados a cada actividad en el proceso. El
objetivo primario de este andlisis es realizar una simulacion del proceso en su
conjunto para de esta forma poder determinar ciertos aspectos como tiempos

de respuesta globales, cuellos de botella en ciertas actividades, etc.

3. Definicibn de procesos automatizables: a través de esta funcionalidad se
detallan las interacciones de los sistemas involucrados y sus mecanismos de
interaccion, ademas se identifican los actores implicados. En general, esta
funcionalidad permite la definicion de conexiones entre actividades, sistemas o

roles.

4. Ejecucion de procesos: a través de esta funcionalidad se provee la ejecucion
en tiempo real de los procesos previamente definidos, llevando a cabo la
interaccion con los sistemas informaticos que participan en este proceso e
intercomunicacion de las tareas humanas en las que se encuentran

involucradas personas o roles.

5. Monitorizacién de los procesos: a través de esta funcionalidad se monitorean
los procesos en tiempo real y se realiza el analisis de su informacidn histérica.
La monitorizacion puede ser realizada en un nivel técnico (control de fallos en
sistemas involucrados en los procesos, envio de alertas por mail, celular, etc.),
como a nivel de negocio (cuadros de mando, drill-down, cuadros dinamicos.).

Este nivel de analisis se denomina BAM (Business Activity Monitoring), es
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decir, a la monitorizacién de la actividad de los procesos desde un punto de
vista de negocio, separando al usuario de negocio de todos los detalles

técnicos que la ejecucién de un proceso involucra.

El producto que va a ser desarrollado tendré las funcionalidades de disefio a nivel
de negocio y simulacién, asi también como la definicion dada por usuarios de
negocio hasta su automatizacion y monitoreo, dando especial atencion a la
gestién del flujo de tareas que deben ser atendidas por personas y la ejecucion
totalmente automatica (straight through processing, o STP por sus siglas en

inglés).

Figura 6.2 Esquema del funcionamiento del producto.?’

El producto se denominara 2BFlow BPM, constituira un producto de soporte para
la administracién de los procesos de negocio de las organizaciones financieras.
Esto comprende el modelado de los procesos, la ejecucidon de sus actividades y
monitoreo continuo. A continuacién se detalla cada una de estas fases.

1. Modelado

Un proceso de negocio en 2BFlow, se define como una sucesién de actividades

gue deben ser ejecutadas con un objetivo especifico para la organizacién. En

27 os autores
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cualquier proceso (comercial, productivo, administrativo, etc.) toda la informacion
generada y administrada se encuentra consolidada en documentos (fichas,
formularios, archivos, etc.). 2BFlow entenderd por documento a la unidad de
informacién de los procesos. En un momento determinado, el proceso de negocio
y cada uno de sus documentos tienen asociado un estado. Como ejemplo, para
una Solicitud de crédito bancario se podrian configurar los estados: “aprobado” y
‘rechazado”. Las acciones, provenientes de un usuario 0 sistema externo que
interactia con 2BFlow, son las que provocan los cambios de estado en los
documentos y en el proceso en curso. 2BFlow se basa en la idea de flujo de
trabajo inter documental (workflow) para modelar cada proceso como una

ejecucion independiente de acciones sobre los documentos adjuntos al proceso.

Igualmente, una accidon puede implicar el procesamiento automatico de un
conjunto de tareas definidas previamente a través de su modelamiento. Las que
generalmente se utilizan con mayor continuidad son las de notificacién via mail,
validaciones de negocio y modificacién del estado del proceso en funcion del
estado de los documentos que estan adjuntos a un proceso.

2. Ejecucioén de Actividades

Una vez modelados los procesos de negocio de la organizacién, 2BFlow permitira
definir las personas y sistemas responsables, asignandoles los usuarios y roles

gue correspondan.

El desarrollo de un proceso comprende su creacion, el ingreso de informacion en
los documentos intervinientes y la ejecucion de las acciones correspondientes. El
ciclo de vida de un proceso de negocio puede ser visto como una serie de
cambios de estados sobre los documentos. Estos cambios, resultado de acciones,
actualizan automaticamente el estado del proceso. Es posible implementar
diferentes tipos de workflow segun los actores que intervengan. 2BFlow permite la

interaccion tanto con personas como con sistemas externos.

2.1. Workflow Humano

Los usuarios de 2BFlow seran capaces de crear nuevas instancias de procesos,

documentos y ejecutar acciones sobre los mismos. 2BFlow proporcionara una
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consola de actividades pendientes permitiendo un punto de entrada mediante el

cual los usuarios podran seleccionar las actividades a ejecutar.
2.2. Workflow SOA

2BFlow se integrard en ambientes SOA gracias al médulo Web Service Gateway.
El mismo expone las operaciones necesarias para iniciar instancias de procesos,
ejecutar acciones sobre los mismos y realizar consultas. De esta forma, son
sistemas externos los que interactian con 2BFlow, permitiendo utilizar las

capacidades de seguimiento y monitoreo provista por la plataforma.

En conclusion, mediante 2BFlow la organizacién serd capaz de visualizar el
estado de la ejecuciéon de sus procesos de negocio que involucran la integracién

de diferentes sistemas y departamentos.
3. Monitoreo

La ejecucién sistematizada de los procesos de una organizacién permitira a
2BFlow valerse de la informacién necesaria para presentar un tablero de control

de gran valor para el monitoreo continuo.

Haciendo uso de vistas gréaficas, 2BFlow permitird que el area gerencial obtenga

una visién en tiempo real de la informacidon mas valiosa de los procesos.

Entre las vistas disponibles se puede mencionar la de nivel de avance, la de

porcentaje de retraso, y la de performance de ejecucién de actividades.

La consola de monitoreo permite navegar los procesos partiendo desde su vista
gréfica hasta llegar a las instancias de procesos y documentos. Esto permite

acceder agilmente al detalle de informacién conveniente.

Debido a que el producto se adaptara a las necesidades especificas del cliente,
este se convertird en una solucion adecuada para cada escenario en el cual sera
implantado; esta es la principal caracteristica para el posicionamiento de la
empresa entre las preferidas a nivel nacional y posteriormente a nivel

internacional.
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6.3.2.3 Plaza

Los clientes de la banca comercial que integran el segmento meta tendran facil
acceso a las oficinas ya que la empresa se localizara en la capital del pais y
estard cerca de las principales instituciones financieras, especificamente en la

Av. 12 de Octubre, en un sector privilegiado para oficinas y negocios.

El producto y servicio se distribuira mediante la venta directa de los mismos. Con
una cobertura a nivel nacional; la sede sera en Quito, mas las implantaciones se
pueden realizar en distintos sectores del pais, dependiendo de la necesidad de
cada institucion financiera comercial.

La entrega del producto adquirido, es decir, la implantacion se llevara a cabo en
los lugares descritos en el contrato, esto es, la o las oficinas en las cuales se
realice el disefio de procesos, y donde se encuentren los servidores para la
instalacion del sistema. La asesoria, y toma de requerimientos son actividades

que se realizaran en las oficinas principales de la institucién financiera.

6.3.2.4 Promocién

Para un buen posicionamiento es necesario que las instituciones financieras
conozcan sobre “2BSoft”, por este motivo se va a realizar la publicidad y

promocion de la siguiente forma:

e Contratacidon de stands en las conferencias que se dan en algunos hoteles,

sobre open source y BPM.

e Realizar una alianza estratégica con Machangara Soft, que es un grupo de
empresas que tienen clientes en conjunto y brindan varios servicios
informaticos, ademas que ayuda en la reduccién de gastos porque comparten
ciertos rubros. Por ejemplo las empresas se unen y promocionan sus
productos, ampliando asi el mercado, es decir, si un cliente necesita una
aplicacion Oracle la otra empresa puede recomendar a un miembro del grupo
especializado en este tema, lo que ayudara a que los productos BPM, open

source, tengan un mayor alcance.
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Promocionar en las reuniones que se ofrecen a gerentes de tecnologia, el
nuevo producto con la entrega de tripticos con la misién, vision, producto y

servicios prestados por la empresa como informativos.

Crear un portal de la empresa, con la principal informacién de la misma, las

soluciones prestadas y las ventajas competitivas brindadas en el mercado.

Escribir un blog de la empresa, participar de diversas comunidades, discutir e
intercambiar ideas en un foro, difundir un video de nuestros productos,

posesionar la pagina web donde ofrecemos los productos y servicios.

Una vez que se encuentre el producto listo, crear dvd’s con demos para
mostrar en los clientes el disefio de procesos, y presentar el perfil de los

profesionales que entregaran el servicio en las instituciones.

Incentivar la compra del producto y servicio, indicando el ahorro en licencias al
tener tecnologias open source, y garantizando un soporte eficiente. El lema de
“2BSoft” debe incentivar al uso de open source, y eliminar la idea de algunas
empresas sobre las limitaciones del mismo. Para esto en las presentaciones
se debe mostrar los productos basados en esta tecnologia, los casos de éxito

a nivel mundial y la confianza absoluta en los proveedores.

Trabajar en conjunto con la AESOFT, y lograr ser un referente tecnolégico en
el Ecuador, ademas de las ventajas en costos que brindan al ayudar con salas
de capacitacion, y en asesorias para la exportacion de software.

Buscar la fidelidad de los clientes con un soporte oportuno y soluciones
adecuadas a sus necesidades, mostrandoles que mejorar los procesos es una
inversién y no un gasto en la crisis econdmica mundial, y aprovechando la

ausencia de potenciales competidores ampliar el mercado.

Vincularse con universidades para impulsar la investigacion y el desarrollo en

tecnologias open source.
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6.3.2.5 Personas

Los servicios de implementacion de tendran por compromiso ayudar a alcanzar
las metas corporativas de las organizaciones financieras a través de un equipo de

un equipo de especialistas con habilidades en:

Procesos. Con especialistas que sigan una metodologia adecuadamente definida

a través de guias y estandares, para temas técnicos y de negocio.

Conocimiento. Con personal que asegure la transferencia de conocimiento, tanto
en cuestiones técnicas como en materia de negocios para que la organizacion
obtenga productividad mas rapidamente. Estos conocimientos se compartiran en

forma de guias, practicas, consejos, técnicas de resolucién de problemas.

Gestiéon del Proyecto para proporcionar una vision de los detalles o de todo el

proyecto.

Por lo mencionado se busca utilizar recurso humano capacitado, para aumentar la

productividad y cobertura de necesidades individuales de los clientes.

6.3.2.6 Proceso

Para ubicar a la empresa como una casa de software que genera productos
orientados a procesos, se trasmitira al cliente el concepto de que, el producto sera
de calidad, ya que la companiia utilizara estandares CMMI (Capability Maturity
Model Integration) para el manejo de sus procesos internos y la elaboracion de los
productos; estos a su vez seran desarrollados por personal muy especializado en
tecnologias open source; ademas el servicio serd entregado por personal con

experiencia en servicios bancarios.

Se debe realizar un analisis constante de las necesidades del mercado, para
desarrollar productos rentables, destinados al mercado meta, con cualidades que
les permita diferenciar de los competidores, para mantener una ventaja duradera,
porque con un buen analisis se tendra una productividad superior que otorga

ventaja en costos.
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Para poseer un servicio de consultoria excepcional, es necesario contar con un
proceso detallado de reclutamiento de personal, el cual anualmente sera expuesto

a revision.

Inicialmente se realizard la toma de requerimientos en las instalaciones de la
institucion y para obtener un mayor detalle de los procesos se los observara en
las oficinas donde se realizan, y se completara con entrevistas a los usuarios

duefios de los mismos.

Se fijaran las fechas de los entregables, y antes de una entrega sera el producto
sometido a pruebas funcionales de acuerdo a la metodologia de desarrollo RUP

descrita anteriormente.

Al final de cada proyecto se realizaran encuestas de satisfaccion para cambiar o ir
mejorando el servicio entregado, y cada cierto tiempo hacer una evaluacion del

nivel de satisfaccién con el producto a mediano y largo plazo, durante 2 afios.

Anualmente se elaborara el plan de capacitacién de personal, y las metas a
alcanzar por la empresa, las cuales deben ser difundidas a todos los miembros.

6.3.2.7 Evidencia Fisica

El disefio de los espacios fisicos de la empresa debe estar adecuado para un
trabajo intelectual, y permitir la concentracion, con un ambiente agradable,
motivando el ingenio para las soluciones informaticas. Por esta razén, se cuenta
con salas de reuniones grandes, oficinas cémodas, recepcion para atender a los

clientes e invitados.

Ademas del espacio visual de la oficina que es muy importante, se incentivara un

trato cordial entre los trabajadores, formando un ambiente agradable de trabajo.

En el ingreso se tendran revistas tecnoldgicas, y carpetas informativas de la
empresa donde constaran los logos de los principales proveedores.

Los empleados para el trabajo deberan utilizar ropa casual, y cuando se visite a

clientes la vestimenta sera formal.
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6.3.2.8 Imagen Corporativa

La imagen corporativa de la compafiia estard basada en los elementos

fundamentales que la componen como son misidn, vision y valores.

La imagen corporativa de la compafiia proyectara confiabilidad y eficiencia para la
ejecucion de los proyectos con los clientes, de esta forma el color organizacional

seré el azul.

Una buena imagen corporativa total se puede considerar como la suma de todas
las imagenes asociadas a las posiciones individuales del producto de la

compafia, para ello se desarrollaran los: Logotipo, Eslogan, y la linea de

papeleria de la compafiia, la imagen corporativa, el log de la compafiia sera el

=

siguiente:

EErEErESTFIEoU
“Certain Business Certain Partners”

Figura 6.3 Esquema del funcionamiento del producto.?

6.3.3 TECNOLOGICAS
Las estrategias tecnoldgicas que adoptara 2BSoft son:
e Se utilizaran en la construccién del producto tecnologias open source, por

lo tanto para estar a la vanguardia se mantendra estrechas relaciones con

los proveedores, los cuales son lideres en la industria.

e Por las tendencias para el 2010, se direccionard a los clientes hacia el uso
de tecnologias de internet para desarrollar, con arquitecturas orientadas a

2% |_os autores
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la web y servicios. El tener servicios centralizados en la web, facilitara la

implantacién de arquitecturas empresariales en la propia red.

e La estrategia mas importante debido a las tendencias, es que el producto
ayuda a tomar mas rapido y con un contenido mas organizado las
decisiones empresariales en un entorno competitivo, ya que los procesos
se encuentran mejor diseflados y la informacion est4 centralizada y

organizada.

e La compafila estard diseflada para afrontar el constante cambio
tecnolégico a través de su unidad de investigaciéon y desarrollo, con una
permanente actualizacion del personal, esto brindara a los clientes

confianza en que el producto y servicio son de Ultima tecnologia.

e Mantener los productos actualizados se va a lograr canalizando recursos
importantes al area de investigacion y desarrollo. Invertir recursos en este
tema es muy importante para el producto, ya que la tecnologia y los
requerimientos cambian constantemente por lo tanto se debe estar en una

constante capacitacion.

6.3.4 FINANCIERAS

Las estrategias financieras seran analizadas en el capitulo 7 de este documento.
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CAPITULO 7

EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera servira para anticipar el futuro econémico y financiero de

la compafiia y evitar posibles problemas que puedan ocurrir a largo plazo.

Los parametros que ayudaran a verificar si el proyecto es o no viable, son el valor

presente neto (VPN) y la tasa interna de rendimiento (TIR).

7.1 INVERSION INICIAL

Como inversién inicial se va a realizar la compra de activos, gastos de

constitucion y capital de trabajo.

Dentro de los activos a adquirir estan, las instalaciones (importes pagados por la
formalizacion de contratos de luz, agua, teléfono, adecuacion de la oficina),
equipos informaticos (computadoras, impresoras, y otros conjuntos electrénicos),
mobiliario (mobiliario y equipos de oficina, sillas, mesas, articulos de escritorio), es
indispensable notar que debido a que se utilizara software libre para la
construccién del producto, no se considera el valor de licencias del mismo.

No se toma en cuenta terrenos, edificios, vehiculos porque inicialmente se van a
arrendar las oficinas, y no es necesario un vehiculo para soportar la operacion del

negocio.

Otros gastos que son necesarios tomar en cuenta inicialmente son los materiales

de oficina, productos de limpieza, imprevistos iniciales.

Es necesario contar con una provision de fondos para mantener la empresa hasta
cobrar las primeras facturaciones y que permita cubrir los primeros gastos de
arriendos, sueldos o pérdidas en el caso de producirse. También hay que
considerar los depdsitos iniciales o algin activo como garantia para el préstamo

gue se solicita.

El detalle de estos activos y gastos a adquirir inicialmente se encuentra a

continuacion:



103

Equipos Informaticos 28800
Computadoras 12000
Computador servidor 15000
Impresoras 300
Switch 500
Otros 1000

Mobiliario 21410
Articulos de escritorio 240
Muebles 10000
Estaciones de trabajo 10000
Sillas presidenciales 450
Sillas hidraulicas 300
Tachos de basura 170
Teléfonos 250

Deposito 20000

Provisidn de fondos 10000

Total 80210

Tabla 7.1 Gastos iniciales.?

Para constituir una compafiia existe una suma inicial destinada para los importes
pagados por derechos de alquiler de oficina, patentar el nombre comercial, los
gastos de constitucién y puesta en marcha.

Entre los gastos de constitucion y puesta en marcha de la compafiia tenemos:

e Constitucion de sociedad: honorarios de abogados, pago para la
inscripcion en el registro mercantil, escrituras de constitucion.

o Permisos de apertura.
e Publicidad de lanzamiento.

e Altas 0 cambios de nombre de suministros: luz, agua, teléfono, etc.

% Elaborada por los autores.
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El detalle financiero es el siguiente:

Gastos de constitucién
Honorarios de abogados 800
Registro mercantile 1000
Escrituras de constitucion 50
Permisos de aperture 80
Instalaciones
Eléctricas 500
Contratos 300
Total 2730

Tabla 7.2 Gastos de constitucion.®

Una inversion importante es el capital de trabajo, que representa una inversién
distinta a activos fijos y diferidos, y que es indispensable para iniciar actividades
hasta recibir los primeros ingresos, contablemente es la diferencia entre activos
corrientes y pasivos corrientes. Para el caso de 2BSoft, el capital de trabajo se
calculara para el periodo de 180 dias, sobre los gastos de sueldos, honorarios,
IESS, servicios basicos, y otros gastos esenciales para el normal

desenvolvimiento de las actividades, y se detalla a continuacion:

\ Rubro Valor
Sueldos 96000
Beneficios socials 18284
Arriendo oficina 3600
Alicuota edificio 720
Mantenimiento equipos 150
Luz, Agua, Teléfono 480
Internet 600
Suministros de oficina 1200
Otros gastos 900
Varios Publicidad 500
Publicidad de lanzamiento 300
Registros de luz, agua, teléfono 120
Garantia Arriendo 1200
Total 122854

Tabla 7.3 Capital de trabajo y gastos iniciales.**

% Elaborada por los autores.
*! Elaborada por los autores.
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Por todo lo descrito anteriormente la inversion inicial estara dada por la inversion
fija, el capital de trabajo y el activo diferido (gastos de constitucion), y asciende a
un valor de 205.794.

7.2 PRESUPUESTOS DE VENTAS

Con respecto a las ventas se tiene estimado ingresos por el producto y por el
servicio. Tomando en cuenta una inflacion de 4.31% como referencia tomada en

el mes de diciembre del 2009, se estima los siguientes ingresos:

2010 2011 2012 2013 p

Ingresos presupuestados

Venta disefiador 200000 | 312930 435223 | 567476 | 710322
Venta Licencias 100000 | 260775 489626 | 794467 | 1183869
Venta servicios 150000 | 234698 326417 | 425607 | 532741
Ventas 450000 | 808403 | 1251266 | 1787551 | 2426932

Tabla 7.4 Presupuesto de ventas *2

Los ingresos por ventas se obtuvieron de acuerdo a la tabla 7.5, en el que se
detalla por afio el numero y precio de disefladores, licencias recurrentes y

servicio.

Cantidad de Servicios

profesionales 2 3 4 5 6
Numero de

Disefiadores 2 3 4 5 6
Numero Licencias

Recurrentes 2 5 9 14 20
PVP Licencia 50000 52155 54403 56748 59193
PVP Servicios 75000 78233 81604 85121 88790
PVP Disenador 100000 | 104310 | 108806 | 113495 | 118387

Tabla 7.5 Detalle de ventas >

% Elaborada por los autores.
* Elaborada por los autores.
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El crecimiento principalmente radica en las licencias recurrentes, ya que cada afio
ademas de las nuevas licencias, es la renovacién de las anteriores. El crecimiento

se logra con estrategias de mercado que incrementen las ventas.

7.3 PRESUPUESTOS DE GASTOS Y COSTOS

Los gastos de depreciacion afectaran al equipo de oficina, equipo de computo y
software, mientras que los gastos de amortizacion serdn por los gastos de

constitucion.

Para la depreciacion se aplicé el 10% anual para el mobiliario, y el 33% para los

equipos informaticos. Los gastos de depreciacion se detallan a continuacion:

2010 2011 2012 2013 2014
Depreciacion Anual Mobiliario 2141 2207 2273 2321 2397
Depreciacion Anual Equipos 9600 10267 10933 2100 2100
Total Depreciacion Anual 11741 12474 13206 4421 4497

Tabla 7.6 Gastos de depreciacion anuales **

Los gastos de amortizacion son:

Amortizacién 2010 2011 2012 2013 2014
Gastos Constitucion 2730
Total Amortizacion 546 546 546 546 546

Tabla 7.7 Gastos de amortizacion anuales °

Los gastos de administracion y ventas van a estar relacionados con los sueldos y
salarios de los desarrolladores, gerente, lider de proyecto, ingeniero en marketing,
asistente administrativa, ingeniero en administracion de empresas. También se
toma en cuenta los beneficios sociales, como los décimos, aportes patronales y
fondos de reserva.

Los sueldos y salarios seran tomados de acuerdo a los datos del mercado de
desarrollo de software estos tendran un crecimiento anual correspondiente a la

inflacion y posicion respecto al plan de carrera creado por la empresa.

Los gastos como arriendos, publicidad, mantenimiento de equipos, capacitacion,
etc., se muestran junto con los sueldos, salarios y otros gastos:

* Elaborada por los autores.
% Elaborada por los autores.
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2010 2011 2012 2013 2014

Honorarios 3000 3129 3264 3405 3552
Sueldos y salarios colaboradores 206400 239079 280719 292818 353740
Sueldo presidente 24000 25034 26113 27239 28413
Sueldo secretaria 6000 6259 6528 6810 7103
Sueldo desarrollador 24000 25034 26113 27239 28413
Sueldo gerente tecnologia 21600 22531 23502 24515 25572
Sueldo financiero 19200 20028 20891 21791 22730
Sueldo marketing 38400 40055 41781 43582 45461
Sueldo rrhh 16800 17524 18279 19067 19889
Sueldo funcional 10800 11265 11751 12257 12786
Sueldo arquitecto 16800 17524 18279 19067 19889
Sueldo tester 28800 30041 31336 32687 34095
Sueldo desarrollador 1 12517 13057 13619 14206
Sueldo desarrollador 2 13057 13619 42619
Sueldo funcional 1 11265 11751 12257 12786
Sueldo arquitecto 1 18279 19067 39778
Beneficios socials 39114 62529 73052 78661 91097
Décimo Tercero 17200 19923 23393 24401 29478
Décimo Cuarto 2616 3052 3488 3488 4142
Aporte Patronal 19298 22354 26247 27378 33075
Fondo de reserva 17200 19923 23393 24401
Gastos Administrativos sin Sueldos 11220 11578 12077 12598 13141
Arriendo oficina 7200 7510 7834 8172 8524
Alicuota edificio 1440 1502 1567 1634 1705
Mantenimiento equipos 300 313 326 340 355
Luz, Agua, Teléfono 1080 1001 1045 1090 1137
Internet 1200 1252 1306 1362 1421
Gastos Varios 17600 18150 18932 19748 20599
Suministros de oficina 2400 2503 2611 2724 2841
Varios Publicidad 1400 1252 1306 1362 1421
Otros Gastos 1800 1878 1959 2043 2131
Capacitacion 12000 12517 13057 13619 14206
Gastos Administrativos y Ventas 277334 334465 388044 407230 482129

Tabla 7.8 Presupuesto de costos y gastos administrativos *°

% Elaborada por los autores.
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Los costos financieros por el préstamo realizado al inicio del periodo, se provocan

en el 2011 debido a que el plazo es de un afio, a la tasa del 17%, este valor es de

20991, porque el préstamo es de 123476.

7.4 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los estados financieros de la empresa proyectados a cinco afios se detallan a

continuacion.

7.4.1 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

En el siguiente cuadro se detallan las ventas, costos y gastos de forma anual

proyectados hasta el 2014, hasta obtener la utilidad neta después de entregar las

participaciones a los trabajadores y el impuesto a la renta.

Estado de Resultados ANO
2010 2011 2012 2013 2014
Ventas 450000 | 808403 1251266 1787551 2426932
Costos y Gastos 289621 | 347485 401797 412197 487172
Honorarios contadores 3000 3129 3264 3405 3552
Sueldos 206400 | 239079 280719 292818 353740
Beneficios Sociales 39114 62529 73052 78661 91097
Gastos Administrativos 11220 11578 12077 12598 13141
Gastos Varios 17600 18150 18932 19748 20599
Gastos Depreciaciéon 11741 12474 13206 4421 4497
Gastos Constitucién 546 546 546 546 546
Utilidad Operacional 160379 | 460918 849470 1375354 1939761
Otros Ingresos y Gastos
Ingresos por Inversiones
Gastos Financieros 20991
Utilidad Antes de Impuestos y
Participaciones 160379 | 439927 849470 1375354 1939761
15% de Participacion 24057 65989 127420 206303 290964
Utilidad Antes de Impuestos 136322 | 373938 722049 1169051 1648797
25% de Impuesto a la Renta 34080 93484 180512 292263 412199
Utilidad Neta 102241 | 280453 541537 876788 1236597

Tabla 7.9 Estado de Resultados Proyectado >/

%" Elaborada por los autores.
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Durante todos los afios la utilidad neta es positiva. A mayor detalle se puede
visualizar en el detalle del flujo de caja.
7.4.2 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

En el detalle del flujo de caja se puede visualizar el movimiento del dinero, se
encuentra la entrada y salida del mismo que generan las operaciones que realiza

la empresa.

Dependiendo de las necesidades de liquidez que se puede visualizar en el estado
del flujo de caja y como estrategia financiera se toman decisiones, como la de

adquirir un préstamo.

Para la elaboracién de este estado se toma en cuenta los ingresos y egresos en

efectivo de acuerdo a lo siguiente:

e Las ventas al contado se realizaran en un 75%, el resto a crédito de un

mes.
e El pago a proveedores se realizara al contado.

e Entre los egresos se encuentran los gastos administrativos como sueldos,

salarios, arriendos, gastos de agua, luz, teléfono, etc.

e Si se requieren préstamos y la liquidez lo permite seran cancelados

después de un afio.

Los flujos de entrada de efectivo por ventas al contado, sin contar con la inversion

inicial, son:
Concepto 2000 2011 2012 2013 2014
Ventas pronosticadas | 450000 | 808403 | 1251266 | 1787551 | 2426932
Cobranzas
Contado 337500 | 606302 | 938450 | 1340663 | 1820199
Crédito 112500 | 202101 | 312817 | 446888
Total Efectivo 337500 | 718802 | 1140550 | 1653480 | 2267087

Tabla 7.10 Flujo de entrada de efectivo %

* Elaborada por los autores.
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Los flujos de salida de efectivo antes del financiamiento son:

Egresos antes de financiamiento

Honorarios 3000 3129 3264 3405 3552
Sueldos y salarios colaboradores 206400 | 239079 | 280719 | 292818 353740
Beneficios socials 39114 62529 73052 78661 91097
Gastos Administrativos sin sueldos 11220 11578 12077 12598 13141
Gastos Varios 17600 18150 18932 19748 20599
Compra de Activos 50210 2660 2660 2780 2760
Gastos Constitucion e Instalaciones 2730

Gastos Iniciales 1200

Participacion Trabajadores 24057 65989 | 127420 206303
Impuestos por Pagar 34080 93484 | 180512 292263
Total 331474 | 395262 | 550178 | 717943 | 983454

Tabla 7.11 Flujo de salida de efectivo *

Inicialmente se realizard un préstamo para poder cubrir el capital de trabajo, los
intereses se calcularan con una tasa de interés del 17%, de acuerdo a esto las
entradas y salidas de efectivo serian:

Flujo de Caja con Financiamiento

Per 0 Per1 Per 2 Per3 Per 4 Per5
Ventas efectivo 337500 718802 1140550 | 1653480 | 2267087
Egresos efectivo 331474 395262 550178 717943 983454
Flujo neto de efectivo 6026 323539 590373 935537 | 1283633
Saldo inicial de caja 211820 390892 981264 | 1916801
Inversion Inicial 82318
Saldo de caja sin
financiamiento 211820 535359 981264 | 1916801 | 3200434
Financiamiento
Préstamos 123476
Cancelacién de préstamos 123476
Pago de intereses 20991
Inversiones
Recuperacion de inversiones
Intereses ganados
Flujo neto de efectivo 205.794 211.820 390.892 981.264 1.916.801 | 3.200.434

Tabla 7.12 Flujo de caja con financiamiento *°

¥ Elaborada por los autores.
“0 Elaborada por los autores.



El flujo de caja proyectado seria:

Resumen Flujo neto de efectivo
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Per 0 Per1 Per 2 Per3 Per 4 Per5
Ingresos por Ventas 337500 718802 1140550 | 1653480 | 2267087
Egresos de Efectivo 331474 539730 550178 717943 983454
Inversion Inicial 205794
FLUJO NETO DE
EFECTIVO 205.794 211.820 390.892 981.264 | 1.916.801 | 3.200.434

Tabla 7.13 Flujo de efectivo proyectado™

Los saldos de caja al final de cada afio son positivos, de esta manera solo el

primer afio se necesitard un préstamo.

7.43 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Al final de cada afio se muestra la situacién en la que se encuentra la empresa

financieramente, estan los activos, pasivos, patrimonio constituido por el capital

social y las utilidades retenidas en el transcurso de los afios.

La elaboracion de este estado nos permite identificar la situacibn econémica

financiera de la empresa en cada afio y pronosticar un comportamiento financiero

para el siguiente afio.

Balance General Proyectado 2010 2011 2012 2013 2014

ACTIVOS

Activos Corrientes 325520 | 594192 | 1295281 | 2364889 | 3808367
Caja - Bancos 211820 | 390892 | 981264 | 1916801 | 3200434
Cuentas por cobrar clientes 112500 | 202101 | 312817 | 446888 | 606733
Inversiones 0 0 0 0 0
Garantia Arrendamiento 1200 1200 1200 1200 1200

Activo Fijo 38469 28655 18109 16468 14731
Muebles, enseres y equipo de

oficina 21410 22070 22730 23210 23970
Equipo de Computacién 28800 30800 32800 35100 37100
(-) Depreciacién Acumulada 11741 24215 37421 41842 46339

Activo Intangible 2184 1638 1092 546 0
Gastos de Constitucién 2730 2730 2730 2730 2730

! Elaborada por los autores.




(-) Amortizacién Acumulada | 546 | 1092 | 1638 | 2184 | 2730
TOTAL ACTIVOS | 366172,6 | 624486 | 1314482 | 2381903 | 3823098
PASIVOS 181614 | 159473 | 307933 | 498566 | 703163
Pasivo Corriente 181614 | 159473 | 307933 | 498566 | 703163

Impuestos por pagar 34080 93484 | 180512 292263 | 412199

Participaciones por pagar 24057 65989 | 127420 | 206303 | 290964

Préstamos por pagar a CP 123476
PATRIMONIO 184559 | 465012 | 1006549 | 1883337 | 3119934

Capital Social 82318 82318 82318 82318 82318

Reserva Legal

Utilidad Retenida 102241 | 382695 | 924231 | 1801019 | 3037617

Pérdida Retenida

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

| 366173 | 624486 | 1314482 | 2381903 | 3823098

Tabla 7.14 Balance General Proyectado. *

7.5 EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

Como primera parte de la evaluacion se realizard un analisis de indices.

7.5.1 INDICES DE LIQUIDEZ

112

Estos indices nos muestran la capacidad de la empresa para enfrentar

obligaciones a corto plazo.

El indice de liquidez define la continuidad o suspensién de actividades en una

compafia. La mayoria de compafias que venden servicios de tecnologia o de

desarrollo de soluciones informéticas a la medida, no reciben el pago sus

servicios cuando estos se contratan e inclusive tienen costos fijos de caracter

periddico como administracién y nominas que por una parte requieren de la

disponibilidad de dinero en efectivo y por otra facilitan que los servicios se presten

oportunamente.

“2 Elaborada por los autores.
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La liquidez es una medida de riesgo que indica cuando la razén corriente es muy
baja comparada con el objetivo destinado al manejo de efectivo. Es importante
resaltar que esto no significa que la compafiia no cuenta con el flujo de caja
requerido para operar, sino que presenta un riesgo mayor de enfrentar una falta
de liquidez en efectivo en caso de darse cambios inesperados en el entorno. Por
ejemplo, el atraso en la entrega de un proyecto, o el pago inoportuno de una

factura por parte de uno de sus clientes.

Frecuentemente, la dificultad de los procesos de clausura de proyectos en donde
el pago final y los desembolsos de dinero por cada fase entran a depender de una
serie de dificiles detalles técnicos y mejoramiento de las soluciones, tiene un
impacto negativo en los flujos de caja que se estimaron en un inicio y por ello se
reduce la capacidad de pago de obligaciones en el corto y mediano plazo. Este
riesgo se mitiga proponiendo una politica de ventas en la cual los servicios del
proyecto vayan generando liquidez, esta estrategia se complementa con la venta
de licencias recurrentes del producto.

7.5.1.1 Indice de liquidez

Para el caso de empresas cuyo giro de negocio se basa en la prestacion de
servicios de tecnologia, el mayor capital de trabajo que se invierte es en la
contratacion de recurso humano cualificado, ademas en la infraestructura
necesaria para operar; representada en el costo de oficinas, equipos de computo
y licenciamiento de software base para desarrollar soluciones (para el caso de
herramientas licenciadas). De esta manera el ciclo de caja es el tiempo trascurrido
entre el instante en que se integra el equipo de proyecto y se incurre en el costo
de personal e infraestructura y el instante con que se cuenta con el dinero
proveniente del pago de los clientes. A continuacion estan los valores a lo largo
de los 5 afios:

Capital de Trabajo = Activo Corriente - Pasivo Corriente

2010 2011 2012 2013 2014
143906 434719 987348 1866323 3105203
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Esto nos permite conocer el capital neto de trabajo que va a tener la empresa, y
ayuda a mantener suficiente liquidez operativa, lo cual ayuda a proteger los
préstamos del acreedor. De acuerdo a los datos expuestos el capital de trabajo
gue se estima, es positivo y permite al segundo afio cubrir el préstamo realizado
al inicio.
7.5.1.2 Razo6n de liquidez

Razon de Liquidez => Liquidez General = Activo Circulante / Pasivo Circulante

2010 2011 2012 2013 2014
1,79 3,73 4,21 4,74 5,42

En el 2010 por cada ddlar por cubrir existen 1,79 délares, mientras que en el 2014

por cada délar por cubrir existen 5,42 ddlares.

Una razén de liquidez mayor a 1 indica que la empresa es solvente, los datos de
2BSoft pueden soportar un retraso a partir del segundo afio de seis meses, esto
significa que si la empresa se retrasa en la entrega del proyecto informatico la
estaria en condiciones de soportarlo.

7.5.1.3 Prueba acida

Prueba Acida = (Activo Corriente - Inventario - Inversiones -
Gastos Pagados por Anticipado)/Pasivo Corriente

2010 2011 2012 2013 2014
1,79 3,72 4,20 4,74 5,41

Debido a que es una empresa de servicios informaticos, lo que va a tener serd un
software y servicios, que no son contabilizados como inventario, y no se
adquiriran servicios o productos pagados por anticipado, por este motivo la razén
de liquidez y prueba acida son iguales.

7.5.1.4 Liquidez inmediata

Liquidez Inmediata = (Caja - Bancos + Inversiones)/Pasivo Corriente

1,17 2,45 3,19 3,84 4,55
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La empresa puede contar con liquidez inmediata durante los 4 afios siguientes
proyectados, su indice es alto, pero en el 2010 existird una cobertura baja porque
el indice es de 1,17. Pero en los siguientes 4 afios es un indice alto.

7.5.2 INDICES DE ENDEUDAMIENTO

Por medio de estos indices vamos a medir la capacidad de la empresa para
enfrentar deudas a largo plazo.

7.5.2.1 Apalancamiento

Apalancamiento = Pasivo Total / Patrimonio

0,98 0,34 0,31 0,26 0,23

De acuerdo a los datos, se puede visualizar que al principio la empresa se
encuentra apalancada por terceros, con el valor maximo de los indices de 0,98 en
el 2010 y esto se debe al préstamo que se realiza inicialmente para la inversion,
con el pasar del tiempo este indice se reduce debido a las utilidades retenidas y a
que no se adquiere ningln nuevo préstamo, finalizando en la proyeccién con un

valor de 0,23 en el afio 2014.
7.5.2.2 Financiamiento del activo con el patrimonio
Financiamiento del Activo con Patrimonio = Patrimonio / Activo Total

2010 2011 2012 2013 2014
0,50 0,74 0,77 0,79 0,82

Al principio en el 2010 se tiene el indice mas bajo, de 0,50, ya que el patrimonio
no financia los activos, si no el préstamo, pero el indice se incrementa ya que el
patrimonio lo hace con las utilidades retenidas y ahi se evidencia como son los
socios quienes financian los activos de la empresa. En el 2014 se tiene un valor

de 0,82, siendo el mas alto en la proyeccion.

7.5.2.3 Financiamiento del activo con pasivo

Financiamiento del Activo con Pasivo = Pasivo Total / Activo Total
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0,50 0,26 0,23 0,21 0,18

Este indice ratifica que en el afio 2010 los activos se financian con los acreedores,
es decir, el préstamo a terceros, porque tiene el valor mas alto de 0,58, el indice
se reduce hasta llegar a 0,18 en el 2014, debido a que aumenta el patrimonio por
lo tanto el pasivo disminuye y a su vez al valor del activo lo disminuyen las

depreciaciones.

7.5.3 INDICE DE ACTIVIDAD DE ACTIVOS
7.5.3.1 Rotacién de activo total
Esta razoén financiera mide la rotacion de la totalidad de los activos que la

empresa mantiene, a continuacion se muestran los valores por afio:

Rotacién de Activo Total = Ventas / Activo Total

2010 2011 2012 2013 2014
1,23 1,29 0,95 0,75 0,63

En el 2011 con un valor de 1,29 es el afio de mayor rotacion, los siguientes afios

se reduce debido a la acumulacién principalmente de efectivo.

Este indice indica que existe una acumulacion de los activos a lo largo del tiempo,
a pesar de que las ventas se incrementan, la acumulaciéon de activos de la

compafia son altos.

7.5.3.2 Rotacion de activo fijo

Este indice indica el nimero de veces que, en un determinado nivel de ventas, se
utilizan de manera eficiente los activos fijos, a continuacion se muestran los

valores por afio:

Rotacién del Activo Fijo = Ventas / Activo Fijo

2010 2011 2012 ‘ 2013

11,70 28,21 69,10 108,55 164,75
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En el 2014 existe un valor muy alto de 164,75, y en el 2010 el mas bajo de 11,70,
esto se debe a la naturaleza de la compainiia, y que esta se dedica al negocio de
los servicios informaticos, el activo fijo es reducido y es usado de forma muy
eficiente para prestacion del mismo, ademas no se estan incremento en forma

proporcional los activos fijos.

7.5.4 INDICE DE RENTABILIDAD

Las razones de rentabilidad tienen como objetivo primario el medir la eficiencia de
las empresas para hacer uso sus activos y administrar todas sus operaciones, es
decir, mide la capacidad de la compafiia para generar resultados a través de
gestion de la liquidez, la administracion de los activos y la gestion del

endeudamiento.

7.5.4.1 Rendimiento Sobre el Activo Total

Rendimiento sobre el Activo (ROA) es la razén del beneficio disponible sobre los
bienes de propiedad de una compafiia, este es un valor de rentabilidad que
debera de ser mayor a la que el total equivalente, de todo activo de una compafiia
liquidado a su valor en libros obtendria en una alternativa de riesgo similar.

Rendimiento sobre el Activo Total = Utilidad Neta / Activo
Total

0,28 0,45 0,41 0,37 0,32

Los indices muestran valores sumamente aceptables, inclusive desde su primer
afo de creacion, en el afio 2010 se presenta el indice més bajo 28%, en el 2011
el mas alto 45%, la reduccion del indice en los Ultimos 3 afios se debe a la

acumulacion de inversiones.

7.5.4.2 Rendimiento sobre el Patrimonio

Este indicador (ROE) mide el rendimiento sobre la inversion de todos los
accionistas, que la empresa concede como premio por el riesgo de su capital
invertido. Esta rentabilidad debe ser mayor al equivalente monetario que el

patrimonio obtendria en una inversion alternativa de similar riesgo.
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Rendimiento sobre el Patrimonio = Utillidad Neta / Total Patrimonio

2010 2011 2012 2013 2014
0,55 0,60 0,54 0,47 0,40

Este indice muestra valores aceptables en todos los afios, en el 2011 es el mas
alto del 60% y rebasa por mucho la meta de los accionistas que es de 8% de
rentabilidad sobre el patrimonio, en el afio 2014 a pesar de que es el indice mas
bajo (40%), continlia rebasando la tasa de descuento 27,65%, que los accionistas

se impusieron para la inversion.

7.5.4.3 Margen de utilidad neta sobre ventas
Este indice mide el beneficio neto por unidad monetaria vendida. A continuacion

se detalla su férmula de calculo y el valor de cada afio del proyecto.

Margen de utilidad neta sobre ventas = Utilidad neta / Ventas

2010 2011 ‘ 2012 2013 2014
0,23 0,35 0,43 0,49 0,51

Este indice muestra una tendencia creciente que con un tope del 51% en el 2014,
y en el 2010 un 23%, lo cual indica que por cada ddlar en ventas se obtiene un
23% de utilidad neta, se puede observar que para los afios siguientes existe una
tendencia hacia el incremento (incremental), de esta manera para el periodo del
2014 por cada dolar vendido, el proyecto genera una rentabilidad de 51 centavos.
Analizando este valor se puede concluir que es bastante positivo sobre el valor de
las ventas de la compainiia.

7.6 ANALISIS DE VAN, TIR Y PUNTO DE EQUILIBRIO

Para determinar la viabilidad del proyectos lo vamos a hacer a través del VAN,

TIR y punto de equilibrio.

7.6.1 VAN

“El valor actual neto es la diferencia entre el valor de mercado de la inversion y su
costo, es decir es la diferencia entre los flujos futuros netos descontados a valor
actual y la inversion inicial. Para actualizar dichos flujos es indispensable

determinar una tasa de capital promedio ponderada, la cual determina la
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rentabilidad que los inversionistas exigen por colocar su dinero en el proyecto;

para determinar esta, hay que analizar y determinar variables como el riesgo pais,

la tasa pasiva referencial, la inflacion anual proyectada y un premio al riesgo del

inversionista o tasa default” . Para el caso especifico de 2BSoft, la tasa que se

determina es la siguiente:

Tasa de descuento

Tasa referencial pasiva 5,24
Riesgo Pais 7
Inflacion 4,31
Riesgo proyecto 11
Total 27,65

Tabla 7.15 Tasa de descuento *

La tasa referencial pasiva est4 tomada a enero del 2010%, el riesgo pais esta

actualizado a diciembre del 2009, al igual que la inflacién*’ y la tasa por default

va a ser del 11%, esta es una tasa puesta por los accionistas.

0 Perl Per2 Per3 Perd Per5
Utilidad Neta 102241 | 280453 | 541537 | 876788 | 1236597
Depreciaciones 11741 | 12474 | 13206 4421 4497
Amortizaciones 546 546 546 546 546
Valor Residual de Activos
Fijos 14731
Inversion Inicial -205794
Flujo Neto de Caja -205794 114528 | 293473 | 555289 | 881755 | 1256371
Tasa de descuento 27,55% | 27,55% | 27,55% | 27,55%
Valor Actual Flujo de
Caja -91266 | 180388 | 267595 | 333139 | 372148
Flujos de Caja
Acumulados -91266 | 89122 | 356717 | 689856 | 1062005
Sumatoria Flujos de Caja 1062005
Costo del proyecto 205794
VAN S 856.211

Tabla 7.16 Calculo del VAN

3 Plan de Negocios para la creacién de una empresa de servicios contables, Jaime Ramiro Estrella Ortiz.

“* Elaborada por los autores.

“http://www.elmercurio.com.ec/226876-tasas-de-interes-del-banco-central-para-enero.html.
“http:/Avww.anella.cat/c/document_library/get_file?uuid=f6b1c035-0d2f-4adf-a4fa-

dbc727caeed4&groupld=30563

“Thttp:/iwww.youtube.com/watch?v=HnppNRY APLo& feature=related

“8 Elaborada por los autores.
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Por regla general un proyecto cuyo Valor actual Neto es positivo, 0 mayor a cero,
deberia de ser aceptado, por lo que, en primera instancia podria concluirse que

en base a este indicador financiero el proyecto seria viable.

El VAN es la diferencia de todos los ingresos y todos los egresos actualizados al
periodo actual, el que se calculd para el proyecto es de 856.211, en un periodo de
5 afios, lo que indica que la inversién en el momento actual tiene una valoracion
financiera positiva y viable, con una tasa de descuento del 27,55% durante todo el

periodo, ademas en este valor ya esta descontada la inversion inicial del proyecto.

76.2 TIRYTVR

“La Tasa Interna de Retorno es la tasa de descuento que hace que el Valor Actual
Neto de una inversién sea igual a cero, es decir, la tasa de rendimiento ante la
cual el proyecto no genera pérdidas ni utilidades” *°. Es importante tomar a
consideraciéon que el obtener una tasa de rendimiento que haga que el VAN sea
mayor a cero no es un determinante para saber que el proyecto posee viabilidad o
no, pues, se debe buscar que dicha tasa de rendimiento sea superior a la tasa
minima requerida por los inversionistas. “La Tasa Verdadera de Rentabilidad de
un proyecto es aquella que combina sus caracteristicas propias (reflejadas en la

50 Esta tasa es mas real,

TIR), con las caracteristicas propias del inversionista
ya que la TIR implica que los excedentes son invertidos a la misma tasa lo que no

es tan cierto.

CALCULO FUNCION TIR

Inversién Inicial -205.794,00
114.528,36
Flujos de Efectivo actualizados 293.472,89
acumulados afio a afio desde el 555.289,19
Periodo 2010 al Periodo 2014 881.755,02
1.256.371,38
TIR DEL PROYECTO 128,33%
TASA DESCUENTO 27,55%
TASA DE FINANCIAMIENTO 17,00%
TASA VERDADERA DE
RETORNO 82,76%

Tabla7.17 Célculo del TIRy TVR. **

* plan de Negocios para la creacion de una empresa de servicios contables, Jaime Ramiro Estrella Ortiz.
% Evaluacién Econémica de alternativas de inversién, Camilo Alvarez Payan, Pag. 56.
%! Elaborada por los autores.
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Adicionalmente el periodo de recuperacion del capital es de dos afios, 5 meses, 7

dias, lo cual se encuentra dentro de los parametros que los accionistas han fijado.

La tasa interna de retorno calculada es del 128,33% superior por mas del 100% a
la tasa de descuento esperada por los accionistas, lo que reitera la viabilidad del

proyecto.

7.6.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

El andlisis del Punto de Equilibrio se realiza tomando en consideracion los
ingresos o ventas y los costos operativos (divididos en fijos y variables), y a través
de este andlisis se determinara el nivel de ventas o servicios prestados minimos
requeridos para cubrir los costos y llegar a no generar utilidades ni pérdidas. Para
el caso de 2BSoft en primera instancia se procedié a identificar los costos fijos y

los costos variables, lo cual se presenta a continuacion:

2010 2011 2013 2014

Honorarios 3.000 3.129 3.264 3.405 3.552

Sueldos y Salarios 206.400 239.079 280.719 292.818 353.740
Beneficios Sociales 39.114 62.529 73.052 78.661 91.097
Arriendo oficina 7.200 7.510 7.834 8.172 8.524
Alicuota edificio 1.440 1.502 1.567 1.634 1.705
Mantenimiento
equipos 300 313 326 340 355
Luz, Agua, Teléfono 1.080 1.001 1.045 1.090 1.137
Internet 1.200 1.252 1.306 1.362 1.421
Suministros de
oficina 2.400 2.503 2.611 2.724 2.841
Otros Gastos 1.800 1.878 1.959 2.043 2.131
Publicidad 1.400 1.252 1.306 1.362 1.421
Capacitacion 1.800 1.878 1.959 2.043 2.131
Depreciacion 11.741 12.474 13.206 4.421 4.497
Amortizacion 546 546 546 546 546
0
TOTAL 274.141 | 5.280 | 331.463 | 5.382 | 385.084 | 5.614 | 394.764 | 5.856 | 468.987 | 6.109

Tabla 7.18 Presupuesto de costos y gastos

En base a la siguiente férmula:

%2 Elaborada por los autores.


http://www.monografias.com/trabajos/tomadecisiones/tomadecisiones.shtml
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Costos Fijos Totales
1- Costos Vamables Totaks
Ventas Totales

Punto de Equilibrio =

Los resultados determinan los siguientes importes:

2010 2011 2012 2013 2014

Punto Equilibrio 277396 | 333685 | 386820 | 396062 | 470171
Tabla 7.19 Punto de equilibrio. >

Para todos los afios se determina que las ventas si cubren los costos de
operacion de la compaifiia, en el 2010 las ventas proyectadas son de 450000 y el
punto de equilibrio 277396, mientras que en el 2014 que es la cantidad més alta
del punto de equilibrio 470171, las ventas proyectadas son 2426932, superando

ampliamente el punto de equilibrio para ese afio.

7.7 ANALISIS DE LA ESTRUCTURA FINANCIERA

Para que exista concordancia entre la naturaleza de los recursos financieros y la
de las inversiones, el activo fijo debera financiarse a largo plazo o capitales
indisolubles, mientras que el activo circulante debe financiarse con créditos a

corto plazo.

Después del analisis de indices detallado anteriormente es necesario realizar un
andlisis horizontal y vertical de la empresa para saber como se encuentra

estructurada financieramente.

7.7.1 ANALISIS HORIZONTAL

Con el andlisis horizontal se va a comparar la misma cuenta a través del tiempo,
para saber como se comporta la misma en varios periodos. Es muy importante

realizar este andlisis para saber si las actividades son o no favorables.

A continuacion se encuentra el andlisis horizontal en un periodo de 5 afios, desde
el 2010 hasta el 2014, en base al balance proyectado y estado de resultados

proyectado.

%% Elaborada por los autores.
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En el balance proyectado de 2BSoft podemos ver como los activos corrientes
tienen su mayor crecimiento entre el 2011 y 2012 en un 118%, a pesar de que
todos los afios muestran cifras favorables se destaca el crecimiento caja y bancos
entre el segundo y el tercer afio (151%), esto se debe a que ya no existe deuda
pendiente a largo plazo y fue cancelada en el segundo afio, lo que ayuda a un

saldo de caja alto y positivo.

Las cuentas por cobrar a clientes tienen un porcentaje muy alto del 2010 al 2011,
debido a que constituyen el 25% de los ingresos por ventas y este periodo es

cuando mas crecen las ventas.

El activo fijo no crece en los siguientes afios, mas bien disminuye a pesar de que
se intenta tener anualmente una inversidbn equilibrada en activos las
depreciaciones son mayores a las inversiones en activos, lo que provoca una

disminucion en el activo fijo total.

De la misma forma el activo intangible para el ultimo afio proyectado es igual a 0,

porque se amortiza por completo.

Segun los datos expuestos se ratifica que el mayor crecimiento en el total de

activos ocurrird entre el segundo y tercer afio en un 110%.

En las cuentas de pasivos se tiene una disminucion del 100% de la deuda en el
segundo afio, pero debido a las utilidades operacionales positivas incrementan los

impuestos y las participaciones de los trabajadores.

Asi como el mejor afilo para los activos es del segundo al tercero, para el
patrimonio esta entre el primero y el segundo, las utilidades retenidas crecen en
un 274%.

De acuerdo al balance proyectado que se detalla a continuacién, las cuentas
tienen cambios favorables, positivos, la Unica cuenta que no cambia como el resto
son los activos fijos, debido a que a los largo del periodo no se realizan mayores

inversiones en los mismos.
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VAR

VAR 2011 2013 VAR 2014

2010 VAR 2012

Balance General Proyectado
ACTIVOS

Activos Corrientes 325520| 83%| 594192 118%| 1205281| 83%| 2364889 61%)| 3808367
Caja - Bancos 211820, 85%| 390852| 151%]| 981264| 95%] 1916801 67%]| 3200434
Cuentas por cobrar clientes | 112500f 80%| 202101 55%| 312817| 43%| 446888 36%| 606733
Inversiones 0 0 0 0 0
Garantia Arrendamiento 12000 ©0%| 1200 0% 1200 0% 12000 0% 1200/

Activo Fijo 38469 -26%| 28655 -37%| 18109 -9% 16468r -11%| 14731
Muebles, enseres y equipo
de oficina 21410 3%| 22070 3%| 22730 2%| 23210 3I%| 23970
Equipo de Computacion 28800|  ¥9%| 30800] @%| 328000 ¥9%| 35100 6%| 37100
(-) Depreciacion Acumulada | 11741) 106%| 24215 55%| 37421 12%| 41842 11%| 46339

Activo Intangible 2184 -25%| 1638 -33% 1092| -50% 546/ -100% 0
Gastos de Constitucion 2730 0%| 2730 0% 2730 0% 2730 0% 2730
(-) Amortizacion Acumulada 546 100%| 1092| 50% 1638| 33% 2184  25%) 2730

TOTAL ACTIVOS 366173] 71%| 624486] 110%)| 1314482] 81%| 2381903 61%)| 3823098
PASIVOS 181614] -12%| 159473 93%| 307933[ 62%| 498566] 41%| 703163

Pasivo Corriente 181614 -12%| 159473] 93%| 307933 62%| 498566 41%| 703163
Impuestos por pagar 34080| 174%| 93484| 03%| 180512| 62%| 292263| 41%| 412199
Participaciones por pagar 24057 174%)| 65983 93%| 127420| 62%| 206303| 41%| 290964
Préstamos por pagar a CP 123476| -100%

PATRIMONIO 184559 152%| 465012 116%| 1006549| 87%| 1883337 66%)| 3119934

Capital Social 82318 0%| 82318 0%| B82318| 0%| 82318 0%| 82318
Reserva Legal

Utilidad Retenida 102241 274%| 3532695| 142%| 924231| 95%| 1301019 69%| 3037617
Pérdida Retenida

366173]  71%| 624486] 110%)| 1314482] 81%| 2381903 61%| 3823098

Tabla 7.20 Analisis Horizontal del Balance General.>*

En el siguiente grafico se muestra el analisis horizontal del estado de resultados,
en el cual se evidencia como las ventas crecen en un 80%, siendo el mayor
porcentaje en el periodo de 5 afios, en el resto de la proyeccién adn tienen

cantidades favorables, pero no el mismo nivel de crecimiento.

% Los autores
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Los costos se mantienen estables, con un crecimiento que fluctda entre el 20% y

16%, el Unico afio donde baja a 3% es entre el 2012 y 2013 y esto se debe a que

los gastos de depreciaciéon en el 2013 disminuyen porgue los activos de sistemas

de informacion ya cumplieron sus tres afios.

La utilidad operacional crece 187% del 2010 al 2011 debido a que el nivel de

ventas incrementa en un valor mucho mas alto que los costos.

La utilidad neta refleja igual que la utilidad operacional un crecimiento alto del

174% entre el primer y segundo afio, los siguientes afios la cuenta de utilidad neta

es favorable.

Estado de Resultados

2010 VAR

2011

Ventas 450000| B0%| 808403| 55%|1251266| 43%| 1787551 36%)| 2426932
Costos y Gastos 2839621 20%|347485| 16%| 401797 3%| 412197 18%| 487172
Honorarios contadores 30001 4% 3129 4% 3264 4% 3405 4% 3552
Sueldos 206400 16%| 239075 17%| 2B80719| 4%| 292818 21%| 353740
Beneficios Sociales 39114| 60%| 62523| 17%| 73052 8%| 78601| 1e8%| 91097
Gastos Administrativos 11220 3%| 11578 4%| 12077 4%| 12598| 4%| 13141
Gastos Varios 17600 3%| 18150 4%| 18932| 4%| 15748] 4%| 20599
Gastos Depreciacion 11741 6%| 12474 6% 13206|-67% 44211 2% 4497
Gastos Constitucion 546 0% 546 0% 546 0% 546 0% 546
Utilidad Operacional 160379| 187%| 460918 84%| 849470 62%| 1375354| 41%| 1939761
Otros Ingresos y Gastos 0 0 0 0 0
Ingresos por Inversiones 0 0 0 0 0
Gastos Financieros 0 20991| -100% 0 0 0
Utilidad Antes de Impuestos y
Participaciones 160379| 174%)| 439927 93%| 849470 62%| 1375354 41%| 1939761
15% de Participacion 24057| 174%| 65989| 93%| 127420| 62%| 206303| 41%| 250964
Utilidad Antes de Impuestos 136322| 174%|373938| 93%| 722049| 62%| 1169051 41%| 1648797
25% de Impuesto a la Renta 34080| 174%| 93484| 93%| 180512| 62%| 292263 41%| 412159
Utilidad Neta 102241| 174%| 280453| 93%| 541537| 62%| 876788 41%)| 1236597

Tabla 7.21 Analisis Horizontal del Estado de Resultados.®®

La tendencia es a mantenerse estable y con una liquidez que ayude en cualquier

momento a una nueva compra de activos fijos para renovacion de equipos

informaticos.

% Los autores
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7.7.2 ANALISIS VERTICAL

El analisis vertical permite en el mismo periodo contable una comparacién entre
cuentas. A través del andlisis del balance se conoce la estructura de los medios
de la empresa y de sus fuentes de financiamiento, el analisis vertical del estado

de resultados tiene como indicador base las ventas.

En el siguiente cuadro se presenta el analisis vertical del balance general
proyectado, en el cual se evidencia que durante todos los afios la cuenta que mas
aporta a los activos es la de activos corrientes, con un porcentaje mayor o igual al
88,90%, esto se debe a las entradas de flujo de caja positivo, esta cuenta crece
durante toda la proyeccion. El porcentaje de activos fijjos mas alto durante la
proyeccion es de 10,51%, siendo bajo frente a los activos corrientes, esto se debe
a que la empresa no invierte mucho en los mismos, por la naturaleza del negocio,
ya que se dedica al software y servicios. El porcentaje de cuentas por cobrar a
clientes va disminuyendo con el transcurso del tiempo con relacién a los activos

corrientes, desde el 34,56% al 15,93% al final de los 5 afios.

En el primer afio el pasivo corriente representa el 49,60% de pasivos y patrimonio,
debido al préstamo que se adquiere la cuenta de préstamos por pagar representa
el 67,99% de los pasivos corrientes, mientras que el resto de afios los impuestos
y participaciones son los integrantes de esta cuenta. El pasivo disminuye debido

a gue no se adquieren préstamos porque la empresa tiene liquidez.

En el patrimonio la mayor cuenta es la de utilidades retenidas representa mas del
55,40% del patrimonio en el 2010, el mismo que se incrementa a través del

tiempo debido a la acumulacion de las utilidades hasta el 97,36%.
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Balance General Proyectado

ACTIVOS
Activos Corrientes 325520 88,90%| 594192 95,35%| 1205281 98,54%| 2364880 99,20%| 3308367| 99,61%
Caja - Bancos 2118200 65,07%| 390892| 65,79%| 9s1264] 75,76%| 1916801 81,05%| 3200434 84,04%
Cuentas por cobrar clientes | 112500] 34,56%| 202101| 24,00%| 312817] 24,15%| 446888| 18,90%| 606733| 15,93%
Inversiones 0 0,00% 0| 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0| 0,00%
Garantia Arrendamiento 1200 0,37% 1200 0,20% 1200 0,09% 1200 0,05% 1200 0,03%
Activo Fijo 3sa69| 10,51%| 28655  450%| 18100] 1,38%| 16468] 0,69% 14731] 0,39%
Muebles, enseres y equipo
de oficina 21a10| 55,66%| 22070| 77,02%| 22730| 12552%| 23210| 140,94%|  23970| 162,72%
Equipo de Computacién 28300] 74,87%| 30s00| 107,48%| 32800] 181,13%| 35100| 213,14%[ 37100 251,85%
{-) Depreciacién Acumulada 11741| -30,52%| 24215) -sa50%| 37421 -206,69%( 41842 -254,08%) 46339 -314,57%
2184  0,60% 1638 0,26% 1092]  0,08% sas]  0,02% 0
Gastos de Constitucion 2730[ 125,00% 2730 166,67% 2730 250,00% 2730 500,00% 2730
{-) Amortizacién Acumulada 546| -25,00% 1092 -66,67% 1638| -150,00% 2184 -400,00% 2730
366172,6]  100%| 621185  100%| 1314282  100%| 2381003  100%| 3323008]  100%
PASIVOS 181614] 49,60%| 159473 25,54%| 307933 23,43%| a49sseo| 20,93%| 703163 18,39%
Pasivo Corriente 181614 100,00%| 159473 100,00%| 307933 100,00%| 498566| 100,00%| 703163| 100,00%
Impuestos por pagar 3a080| 18,77%| 93a84] sse2%| 180512) s8E2%| 292263 se.62%) 412199 s8.62%
Participaciones por pagar 24057| 13,25%| 65983| 41,38%| 127420 41,38%| 206303 41,38%| 290964| 41,38%
Préstamaos por pagar a CP 123476| 67,99% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
PATRIMONIO 184550 50,40%| 465012 74,86%| 1006549 76,57%| 1883337] 79,07% 3119934| 81,61%
Capital Social 82318| 44,60%| 82318 17,70%| s2318] 8,18%| s82318] 437 s2318]  2.64%
Reserva Legal
utilidad Retenida 102241| 55,40%| 382695| 82,30%| 924231] 91,82%| 1801019| 95,63%| 3037617 97,36%
Pérdida Retenida
S LT ATN OGO 366173  200%| 624486)  100%| 1314482  100%| 2331003  100%| 3323008]  100%

Tabla 7.22 Analisis Vertical del Balance General.*®

En el estado de resultados los costos y gastos son los que poseen el mayor
porcentaje en el primer afio, 64,36%, y a su vez los sueldos y beneficios sociales
a lo largo de todos los afios son el mayor porcentaje dentro de los costos y
gastos, debido a que es una empresa de servicios, por lo tanto en quien mas se

invierte es en el personal, el cual se incrementa dentro del periodo de andlisis.

Durante los 5 afios proyectados, en cada periodo contable las utilidades son altas,

con un porcentaje mayor o igual al 22,72%.

% |os autores
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Los gastos administrativos se mantienen estables lo que indica una buena gestion

de la empresa, reflejandose también en el crecimiento de las utilidades en el

transcurso de los afios proyectados.

Estado de Resultados ANO
2010 VAR 2011 2012 2012 2014
Ventas 450000{ 100,00%| 803403 100,00%| 1251266 100,00%| 1737551| 100,00%| 2426932| 100,00%
Costos y Gastos 289621| 64,36%| 347485 42,98%| 401797 32,11%| 412197| 23,06%| 437172 20,07%)
Honorarios contadores 3000 1,04% 3129 0,90%| 3264 0,81%| 3405 0,83%| 3552 0,73%
Sueldos 200400| 71,27%| 2335079| 68,80%| 230715 69,87%| 292813 71,04%| 353740 72,61%
Beneficios Sociales 3o114| 13,51%| 62529| 17,99% 73052| 18,18%| 7sec1| 19,08%) 91007] 18,70%
Gastos Administrativos 11220 3,87%) 11578 3,33%) 12077 3,01%) 125‘38' 3,06%| 13141 2,70%
Gastos Varios 17600 6,08% 18150 5,22% 18932 4,71% 19748 4,79% 20593 4,23%,
Gastos Depreciacion 11741 4,05% 12474 3,59% 13206 3,29% 44321 1,07%) 4497 0,92%,
Gastos Constitucidn 346/ 0,19%| 344| 0,16%| 546 0,14% 3546 0,13%| 546 0,11%
Utilidad Operacional 160379| 35,64%| 460918| 57,02%| 845470 67,89%| 1375354 76,94%| 1939761 79,93%
Otros Ingresos y Gastos 0 0| 0| 0 0|
Ingresos por Inversiones 0 0| 0| 0 0|
Gastos Financieros 0 20991 0} 0 0
Utilidad Antes de Impuestos y
Participaciones 160379| 35,64%| 439927| 54,42%| 849470 67,89%| 1375354 76,94%| 1939761 79,93%
15% de Participacion 24057| 5,35%) 65989 8,16%| 127420f 10,18%| 206303] 11,54%| 250964 11,99%
Utilidad Antes de Impuestos 136322 30,29% 373938| 46,26% 722043 57,71%| 1169051) 65,40%| 1648797| 67,94%
25% de Impuesto a la Renta 34080 7,57%| 93484| 11,56%| 180512| 14,43%| 292263| 16,35%| 412193 16,98%
Utilidad Neta 102241 22,72%| 280453| 34,60%| 541537 43,28%| 876733 49,05%| 1236597 50,95%

7.8 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Tabla 7.23 Analisis Vertical del Estado de Resultados.®’

Para realizar este andlisis se va a detallar dos escenarios, el optimista y el

pesimista, con lo que se busca establecer cudles serian los econdmico-operativos

en los que 2BSOFT deberia encontrarse, comparados con los indices actuales.

Sin variaciones los indices serian:

856.210,51

128,33%

2 afios, 5 meses 7 dias

5,16

0,17

Tabla 7.24 indices probables®®

El periodo de recuperacién se calcula obteniendo los valores actuales de cada

afio como se muestra en la siguiente tabla:

5 Los autores
%8 os autores
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Periodo de Recuperacion de la Inversion

Valor Actual Valor Acumulado
2010 -91266 -91266
2011 180388 89122
2012 267595 356717
2013 333139 689856
2014 372148 1062005

Tabla 7.25 Periodo de Recuperacién. >

A los 2 afos, 5 meses y 7 dias se recuperard la inversion y el resto del tiempo se
tendrd valores positivos. El indice de costo — beneficio se obtiene sumando los

flujos de caja actuales y esto dividiendo para la inversion inicial, de la siguiente

manera.:
Razén Costo Beneficio C/B
Suma de los flujos de Caja 1062005
Inversion 205794
Relacién Costo Beneficio 5,16

Tabla 7.26 Relacion Costo / Beneficio. *°

Para realizar el andlisis de sensibilidad se afectara el precio de venta de licencias,

servicios y el disefiador.
Los precios originales son los siguientes:

2010 2011 2012 2013 2014

PV Licencia 50000 52155 54403 56748 59193
PV Servicios 75000 78233 81604 85121 88790
PV Disefiador 100000 | 104310 | 108806 | 113495 | 118387

Tabla 7.27 Precios de venta probables *

% os autores
% |_os autores
81 _os autores



Las cantidades no van a variar, se mantendran y son:

2010 2011 2012 2013 2014
Servicios 2 3 4 5 6
Disefiador 2 3 4 5 6
Licencias Recurrentes 2 5 9 14 20

Tabla 7.28 Cantidades probables para la venta™
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Para realizar los escenarios se va a cambiar el porcentaje de inflacién, para el

escenario optimista asumimos que la inflacion seria menor al 4,31%, seria de

3,31% y para el escenario pesimista la inflacion subiria a 5,31%, con una

variacion a ambos escenarios de 1%, lo que afectaria al precio y costos del

producto y servicio.

7.8.1 ESCENARIO OPTIMISTA

En el escenario optimista los precios a lo largo del periodo quedarian de la

siguiente forma:

VARIACION DEL PRECIO

PV Licencia 1655
PV Servicios 2483
PV Disefiador 3310

Tabla 7.29 Precios unitarios en el escenario optimista®

Los ingresos estarian dados de acuerdo a la siguiente tabla:

2010 2011 2012 ‘ 2013 2014
Venta disefiador 206620 320189 441049 569560 706095
Venta Licencias 103310 266824 496180 797384 | 1176825
Venta servicios 154965 240142 330787 427170 529571
Ventas 464895 827154 | 1268017 | 1794114 | 2412491

Tabla 7.30 Precios de venta en escenario optimista®™

Los costos y gastos en este escenario serian:

52 |_os autores
83 _os autores
8 Los autores
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2010 2011 2012 2013 2014

Costos y Gastos 289621 344473 394648 400916 469331

Tabla 7.31 Costos y gastos en escenario optimista®™

Después del analisis se obtuvo un nuevo VAN, TIR, TVR, PRI y costo beneficio

que se indican a continuacion:

S 886.516,00
132,00%

2 afios, 4 mes, 39 dias
5,31

83,59%
Tabla 7.32 Principales indices financieros en escenario optimista®

7.8.2 ESCENARIO PESIMISTA

En el escenario pesimista los precios a lo largo del periodo quedarian de la

siguiente forma:

2010 2011 2012 2013 2014

PV Licencia 47345 49859 52507 55295 58231
PV Servicios 71018 74789 78760 82942 87346
PV Disefiador 94690 99718 | 105013 | 110589 | 116462

Tabla 7.33 Precios unitarios en el escenario pesimista®’

Los ingresos estarian dados de acuerdo a la siguiente tabla:

2010 2011 2012 2013 2014

Venta disefiador 189380 299154 420052 552946 698769

Venta Licencias 94690 249295 472559 774125 | 1164616
Venta servicios 142035 224366 315039 414710 524077
Ventas 426105 772815 | 1207650 | 1741781 | 2387462

Tabla 7.34 Precios de venta en escenario pesimista®

Los costos y gastos en este escenario serian:

2010 2011 2012 2013 2014

Costos y Gastos 289621 350497 409013 423692 505526

Tabla 7.35 Costos y gastos en escenario pesimista®

% |os autores
5 | os autores
%7 Los autores
%8 |_os autores
% os autores
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La tasa de inflacion utilizada en este escenario es del 5,31%. Después del analisis
se obtuvo un nuevo VAN, TIR, TVR, PRI y costo beneficio que se indican a

continuacion:

S 785.524,12
121,48%

2 afios, 7 meses, 30 dias
4,82

80,74%

Tabla 7.36 Principales indices financieros en escenario pesimista’™
7.8.3 INFORME

De acuerdo al analisis de sensibilidad realizado anteriormente con una variacion
en los precios de 2155 la licencia, 3233 los servicios y 4310 el disefiador se llega
a valores positivos, de VAN, TIR, TVR, PIR y costo beneficio, a pesar de eso lo
gue el accionista espera siempre es que el TVR sea mayor a su tasa de

descuento que en este caso es del 27,55%.

La tasa minima que se obtiene de TVR en el escenario pesimista es del 80,40%,

esto equivale a un 52,85% superior a la tasa de descuento.

Mientras que en el escenario optimista el TVR puede llegar a ser el 85,01%, que

es un 57,46% mas de la tasa de descuento, un valor totalmente rentable.

En base a las expectativas que poseen los accionistas se concluye después del
analisis financiero realizado que el proyecto es factible, ya que los indicadores
principales como son el valor actual neto, la tasa interna de retorno, y el periodo

de recuperacion de la deuda demuestran viabilidad.

En el escenario pesimista el periodo de recuperacion es de 2 afios, 6 meses y 25
dias, lo que hace atractiva la posibilidad de invertir y poner en marcha el proyecto
de 2BSoft.

7.9 RIESGOSEN LA IMPLANTACION DE LA COMPANIA

La compafiia afrontara varios riesgos:

™ |os autores
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e Econdmicos
e Mercado
e Técnicos o tecnolégicos

¢ Financieros

7.9.1.1 FACTORES ECONOMICOS

Los principales riesgos econdémicos proyectados son los siguientes:

Incremento de los costos de productos y servicios ofrecidos por los

proveedores.

Reduccion de los precios de los servicios y del producto ofrecido por la
compafiia, se espera ventas no menores de $122.854 semestrales en los
primeros cinco afios de operacion de la compafiia, en base al capital de
trabajo que es necesario cubrir.

Reduccion en el nimero de proyectos que se den en el segundo afio de

operacion de la compainiia.

Los impactos de los riesgos econémicos son:

El incremento de los precios puede afectar la relacion con los proveedores,
bajo estas condiciones se tendria que ajustar los precios de los productos.

Al no disponer de toda infraestructura, se tendria que incurrir en costos para la
construccién de una infraestructura propia, que obligaria a que los costos

iniciales se incrementen.

Los factores de mitigacién y las recomendaciones son:

Se deben mantener sélidas relaciones comerciales con los proveedores y
contratos de adquisicién a largo plazo para asegurar mantener el modelo

econdmico, por lo menos hasta llegar a recuperar la inversion.
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En el caso de disminucion de precios, se podria mantener precios

diferenciados por cliente

7.9.1.2 FACTORES DE RIESGO DE MERCADO

Los principales riesgos de mercado son los siguientes:

Cambios desfavorables en el sector, aceptacion y tendencia de los clientes y

un crecimiento del mercado menor al esperado que es minimo del 4.31%.

Los impactos de los riesgos de mercado son:

Cambio negativo considerable en la tendencia del negocio bancario y su nivel
de aceptacién para productos de banca de servicios, en este caso el proyecto
afrontaria serias implicaciones de ingresos, con lo que afectaria también las
relaciones establecidas con los socios comerciales.

Es muy posible que un potencial competidor desee acaparar el mercado,

afectando los flujos de ingreso.

Una reduccién inesperada de clientes afectaria directamente al modelo de
negocio, con lo que los periodos de recuperacion de inversion, se verian

expuestos a incumplimientos.

Los factores de mitigacion y las recomendaciones son:

Una vez implementado el proyecto se debe hacer seguimiento a los clientes
para entender el nivel de posicionamiento que se puede llegar a tener.

Ademas utilizar constantemente planes de mercadeo.

La clave de la companiia seréa la diferenciacidn, asi el servicio ofrecido a los
clientes se encontrar4 en constante revision, para poder ganar confianza y

lealtad

Un plan de mercado alternativo se debe elaborar con la finalidad de mitigar el
efecto de la reduccion de clientes que considere un mayor ndimero de alianzas

con entidades.
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7.9.1.3 FACTORES DE RIESGO TECNOLOGICOS

Los principales riesgos tecnoldgicos son los siguientes:

e Cambios en las tendencias tecnoldgicas para la construccién de software
e Rechazo hacia la tendencia de software libre por parte del sector bancario.
Los impactos de los riesgos tecnol6gicos son:

e El producto seria considerado como obsoleto al poco tiempo de ser construido,

provocando resistencia a la compra por parte de los clientes.

e Debido a que el producto estara construido sobre herramientas open source,
al existir una resistencia con respecto a esta tendencia, existiria dificultad para

realizar la venta del producto.
Los factores de mitigacion y las recomendaciones son:

e Realizar un producto que técnicamente facilite la migracién de tecnologia,
minimizando en lo posible que un cambio de tecnologia provoque una

reescritura del producto.

¢ Realizar un adecuado proceso de venta, en que se demuestre que al usar
herramientas open source, se minimizan los costos y es posible obtener un
adecuado nivel de servicio.

7.9.14 FACTORES DE RIESGO FINANCIEROS

Los principales riesgos financieros son los siguientes:

¢ Flujos de caja negativos generados por factores externos como la inestabilidad

politica.

¢ No contar con personas que deseen invertir en el proyecto a pesar de que la

inversion sea factible.
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Los impactos del riesgo financiero son:

¢ No contar con suficiente liquidez, es necesario un indice de liquidez del 3.78
en los cinco primeros afios de operacién, en caso de que esto no sea posible
dificultaria hacer frente a las obligaciones contraidas con proveedores,
empleados y organismos de control.

¢ No se llegue a implementar el proyecto por falta de financiamiento, se necesita

una inversion inicial de $205.794 , con un préstamo de $123.476
Los factores de mitigacién y las recomendaciones son:

e Mantener una cartera de crédito no vencida del 25% de las ventas, cumpliendo
con lo que establece la politica de crédito en cuanto a la recuperacion de las

cuentas y manejo adecuado de gastos de operacién

e Recurrir a financiamiento de entidades del sector financiero.
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CAPITULO 8

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

Del desarrollo del presente proyecto se puede concluir:

e En América Latina la tecnologia de la informacién esté en la mejor posicion
gue nunca antes, y lo mas importante, es que la Banca no ha dejado de

invertir, preocupandose actualmente por la eficiencia de sus procesos.

e Las instituciones financieras tienen la necesidad de contar con una
racionalizacion de costos de operacion, y para esto la tecnologia juega un

papel importante.

e En América Latina la industria financiera se esta desarrollando
rapidamente, y para ellos no constituye una meta disminuir sus
presupuestos en inversion tecnoldgica, ya que utiliza intensivamente la

tecnologia para su desarrollo.

e El segmento financiero sera uno de los principales clientes de soluciones
BPM, porque las compafiias van a optar por proyectos que tengan impacto

€n su hegocio.

e Uno de los factores en los cuales compite América Latina en la exportacién
de software es en el recurso humano calificado a bajo costo, en software y
en servicios, ademas América Latina esta entre las regiones preferidas por

la calidad de profesionales.

e La demanda de servicios informéaticos en América Latina crece a un ritmo
del 30% anual.

e Los proveedores de insumos son conocidos a nivel mundial y de alta
confiabilidad.
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El producto y servicio tienen grandes fortalezas, porque permite la
customizacion de acuerdo al negocio de la entidad financiera que vaya a
implementar, y el servicio se lo brinda con profesionales altamente

competentes.

En el estudio de mercado se evidencia que los usuarios consideran que a
la banca le falta automatizacion y una mejora de procesos. En los estudios

se evidencia un mercado activo, creciente y explotable.

En la viabilidad técnica del proyecto se determiné que el producto sera
desarrollado con software libre lo cual reduce los costos de construccién y

el proyecto es factible de ser ejecutado.

El andlisis financiero demuestra que es un proyecto rentable y
econémicamente viable, que permite cumplir con las metas financieras
trazadas, e incluso superarlas porque se muestra un HR-TVR minimo del
80,7413:13% y de acuerdo a la proyeccion la utilidad neta minima sera del

22,72%, con unos indicadores financieros favorables.

8.2 RECOMENDACIONES

Debido a que es un proyecto complejo que implica inversion de tiempo en
la implantacion y muy costoso se debe promocionar a la banca el producto

indicando las ventajas de usar tecnologias open source.

Para poder personalizar el producto para cada institucion es necesario que
los profesionales tengan altos conocimientos en la tecnologia a usarse y en
el negocio, para esto es necesario un riguroso plan de seleccion de

personal.

Se recomienda realizar un exhaustivo analisis de mercado antes de realizar
una inversion, este responderd todas las posibles preguntas que se puedan
suscitar y permitira reducir la incertidumbre que conlleve realizar la

inversion.
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GLOSARIO

ABPE: La Asociacion de Bancos Privados del Ecuador, ABPE, es una entidad
gremial sin animo de lucro, constituida el 30 de marzo de 1965, que representa y
defiende los intereses de sus asociados ante las autoridades del pais, y presta
una amplia gama de servicios a sus bancos miembros. La misién de la Asociacion
esta encaminada fundamentalmente al desarrollo y buen funcionamiento del

Sistema Bancario y de la economia nacional.

ANALISIS FINANCIERO: Pretende conocer y evaluar el auténtico valor del
producto, este valor se usa como estimacion de su valor como utilidad comercial,
gue a su vez se supone es un indicador del rendimiento futuro que se espera del

producto.

ANALISIS FODA: El Analisis FODA o Analisis DAFO (en inglés, SWOT -
Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) es una metodologia de estudio
de la situacion competitiva de una empresa en su mercado (situacién externa) y
de las caracteristicas internas (situacion interna) de la misma, a efectos de

determinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

BPM: Se llama Gestion de procesos de negocio (Business Process Management
o BPM en inglés) a la metodologia empresarial cuyo objetivo es mejorar la
eficiencia a través de la gestion sistematica de los procesos de negocio, que se
deben modelar, automatizar, integrar, monitorizar y optimizar de forma continua.
Como su nombre sugiere, BPM se enfoca en la administracion de los procesos

del negocio.

CORE BANKING: Es un conjunto de soluciones bancarias sobre una plataforma
gue permite un proceso por etapas, con un enfoque estratégico que permite a las
personas mejorar sus operaciones, reducir costos, y prepararse para el
crecimiento. El avance en la tecnologia, especialmente Internet y la tecnologia de
la informacién han reducido el tiempo, trabajando simultaneamente en diferentes
temas y aumentar la eficiencia. La unién de la tecnologia de comunicacién y

tecnologia de la informacion forman las soluciones de core banking.
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CRM: Customer Relationship Management, es la administracién basada en la
relacion con los clientes. Es un modelo de gestién de toda la organizacion,

basada en la orientacion al cliente.
ICT: Tecnologia de Informacion y telecomunicaciones.

IDC: IDC es el principal proveedor global de inteligencia de mercado, servicios de
asesoria y eventos para los mercados de tecnologias de la informacion,
telecomunicaciones y tecnologia de consumo. IDC ayuda a los profesionales de
TI, ejecutivos de negocio y a la comunidad de inversores a tomar decisiones
basadas en hechos sobre adquisiciones tecnoldgicas y estrategias de negocio.
Mas de 850 analistas de IDC en 50 paises proporcionan su experiencia global,

regional y local en tecnologias y oportunidades y tendencias sectoriales.

OPEN SOURCE: Cadigo abierto es el término con el que se conoce al software
distribuido y desarrollado libremente. El cédigo abierto tiene un punto de vista mas
orientado a los beneficios practicos de compartir el cédigo que a las cuestiones
morales y/o filosoficas las cuales destacan en el llamado software libre.

PIB: El producto interno bruto, producto interior bruto (PIB) o producto bruto
interno (PBI) es el valor monetario total de la produccion corriente de bienes y
servicios de un pais durante un periodo (normalmente es un trimestre o un afo).
El PIB es una magnitud de flujo, pues contabiliza s6lo los bienes y servicios
producidos durante la etapa de estudio. Ademas el PIB no contabiliza los bienes o
servicios que son fruto del trabajo informal (trabajo doméstico, intercambios de

servicios entre conocidos, etc.).

PLAN DE NEGOCIO: Es un documento que especifica, un negocio que se
pretende iniciar o que ya se ha iniciado. En él se expone el proposito general de
una empresa, incluyendo temas como el modelo de negocio, el organigrama de la
organizacion, la fuente de inversiones iniciales, el personal necesario junto con su
método de seleccion, la filosofia de la empresa y su plan de salida. Generalmente
se considera que un plan de negocio es un documento vivo, en el sentido de que
se debe estar actualizando constantemente para reflejar cambios no previstos con

anterioridad. Un plan de negocio razonable, que justifigue las expectativas de


http://es.wikipedia.org/wiki/Negocio
http://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_de_negocio
http://es.wikipedia.org/wiki/Organigrama
http://es.wikipedia.org/wiki/Documento_vivo
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éxito de la empresa, es fundamental para conseguir financiacion y socios

capitalistas.

PYME: Pequefia y mediana empresa, es una empresa con caracteristicas
distintivas, tienen dimensiones con ciertos limites ocupacionales y financieros
prefijados por los Estados o Regiones. Son agentes con ldogicas, culturas,
intereses y espiritu emprendedor especifico. Usualmente se ha visto también el
término MIPYME (acrénimo de Micro, pequefia y mediana empresa), que es una

expansion del término original en donde se incluye a la microempresa.

SEGMENTACION: La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un
mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y

necesidades semejantes.

SOA: La Arquitectura Orientada a Servicios (en inglés Service Oriented
Architecture), es un concepto de arquitectura de software que define la utilizacion
de servicios para dar soporte a los requisitos del negocio.

Tl : Las tecnologias de la informacién y la comunicacién (TIC o NTIC para Nuevas
Tecnologias de la Informacion y de la Comunicacion o IT para «Information
Technology») agrupan los elementos y las técnicas utilizadas en el tratamiento y
la transmisiéon de las informaciones, principalmente de informatica, Internet y

telecomunicaciones.


http://es.wikipedia.org/wiki/Financiaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Socio_capitalista&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Socio_capitalista&action=edit&redlink=1
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ANEXOS
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ANEXO N° 1: RESULTADOS OBTENIDOS EN LAS ENCUESTAS
DEL ESTUDIO DE MERCADO.
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ANEXO 1.A: Resultados pregunta No 1

1. Los procesos en su departamento
se encuentran manejados
adecuadamente?

Sl
HNO

ANEXO 1.B: Resultados pregunta No 2

2. Los procesos en su departamento

pueden ser optimizados?
6%

sl
NO

ANEXO 1.C: Resultados pregunta No 3



3. Nivel de automatizacion de tareas
en el departamento ?

m0-30
m30-60
= 60-100

ANEXO 1.D: Resultados pregunta No 4

4. Tiene la informacidn necesaria para el
control de los procesos de su
departamento?

N

S|

M NO

146



ANEXO 1.E: Resultados pregunta No 5

5. Cuantos sistemas internos usa para
la gestion de sus procesos ?

o,
5% mO0-5

m5-10
MAS 10

ANEXO 1.F: Resultados pregunta No 6

6. Posee dificultad para la gestion
administrativa por el manejo de
varios sistemas ?

us|

60% NO
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ANEXO 1.G: Resultados pregunta No 7

7. Los procesos en su departamento
necesitan un rediseio?

msl
NO

ANEXO 1.H: Resultados pregunta No 8

8. Es posible que el desempeiio de
su departamento mejor con un

rediseiio de su proceso actual?
10%

m S|
NO
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ANEXO 1.I: Resultados pregunta No 9

9. Qué debilidades encuentra en su
proceso actual?

&

Ho.1
9.2
9.3
Ho.4
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ANEXO N° 2: ARTES Y DISENOS DE LA COMPANIA



151

ANEXO 2.A: Carpeta de presentacion de la compafia

> VN
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“Certain Business Certain Partners”
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ANEXO 2.B: Disefio de la compaiiia




