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TITULO: SISTEMA DE INFORMACION MOVIL PARA
PRODUCTOS ARTESANALES

DIRECTOR: LCDO. MUNOZ CAMADER CESAR, MAE.

RESUMEN

Esta investigacion presenta una idea de negociata ArteNet, que consiste en
promocionar un sistema de informacion movil, logedios articulos artesanales
(ceramica, bisuteria, sombreros, cabuya, taguaysolenadera, instrumentos
musicales, etc.) que se producen en el pais y guespendidos dentro de los
diferentes mercados artesanales ubicados en vpuots de la ciudad de
Guayaquil. El sistema de informacion movil consiste un sitio web que
proporciona informacién de los articulos que salearen cada uno de los locales
de los mercados artesanales, al mismo se podrdeadéeilmente a través de un
ordenador, Smartphone o teléfono inteligente {Epone, BlackBerry, Motorola,
Nokia, Samsung, entre otros), esto resulta muy floéoeo para las personas
interesadas en adquirir alguna artesania puesto@tendran que movilizarse a
cualquiera de estos mercados de la ciudad paraeopoecios y caracteristicas
de un producto, también es beneficioso para lessambs porque pueden ser
contactados por sus potenciales clientes y lesaagudisminuir los gastos, por
medio de reemplazar el marketing en los medioscitathles como: radio y
periodico. El desarrollo de la idea de negocio @ban analisis de mercado en el
gue se analizé: el poder negociacion de los clieynide los proveedores, amenaza
de nuevos competidores, amenaza de productosusostit la rivalidad entre los
competidores, también se realiz6 un analisis FODAeleque se establecio las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenaeassidtema de informacion
movil. Ademas implicé un estudio econdmico y fici@no con una proyecciéon a
tres afios por medio del cual se determind la inwerdos ingresos, costos y
gastos de implementar la idea de negocio ArteNste estudio muestra
indicadores financieros muy favorables: un VAN I@raActual Neto) de
$3.078,00 y una TIR (Tasa Interna de Retorno) d#,36 cual indica que el
proyecto es rentable.

PALABRAS CLAVES: Sitio, web, mercado, clientes, maketing, sistema,
informacion, movil, productos, artesanales.

Vallejo Piedra Diego Arnaldo tdo. Mufioz Camader César Mae
C.C. No. 093016794-5 Director del Trabajo
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AUTHOR: VALLEJO PIEDRA DIEGO ARNALDO
SUBJECT:  MOBILE INFORMATION SYSTEM FOR HANDICRAFTS
DIRECTOR: LCDO. MUNOZ CAMADER CESAR, MAE.

ABSTRACT

This research presents a business idea called égtehdhich consists in to
promote a mobile information system, the variowtdtems (ceramics, jewelry,
hats, sisal, tagua, oils, wood, musical instrumeotgurring in the country and
are outlets within the various craft markets lodate various parts of the city of
Guayaquil. The mobile information system is a wib#iat provides information
of the items sold in each of the local craft masket is easily accessible via a
computer or Smartphone (Ej. iPhone, BlackBerrytdvida, Nokia, Samsung,
etc.), this proved to be very beneficial for pedplerested in purchasing any craft
since they will not have to move any of these aiigrkets for prices and product
characteristics, it is also beneficial for artiséresause they can be contacted by
potential customers and help them reduce costsrepiacing the traditional
marketing media such as radio and newspaper. Tveagenent of the business
idea includes a market analysis which will be désmd: bargaining power of
customers and suppliers, threat of new entrantsatlof substitute products and
rivalry among competitors, SWOT analysis in whitle strengths, weaknesses,
opportunities and threats of the mobile informatgystem was established was
also performed. It also implies an economic anarfolial analysis with a three
years projection by which the investment is detasdj revenues, costs and
expenses of implementing the business idea Artetid, study shows very
favorable financial indicators: NPV (Net Presentuéd of $3.078,00 and an IRR
(internal rate of return) of 36%, which indicatbattthe project is profitable.

KEY WORDS: Website, market, customers, marketing, gstem, information,

mobile, handicrafts.

Vallejo Piedra Diego Arnaldo tdo. Mufioz Camader César Mae
C.C. No. 093016794-5 Director of work



PROLOGO

La presente investigacion expone una idea de negpe se fundamenta
en el disefio de un sistema de informacion moévih gperomocionar productos de

tipo artesanal.

En el Capitulo | se identifica que el principal lplgma que tienen los
locales comerciales de los diferentes mercadosamdédes de Guayaquil, es que

sus productos no tienen la suficiente publicidad.

En el Capitulo Il se realiza un andlisis de mercado todos sus
componentes: analisis de la industria, analisis AO&nalisis de valor, analisis
del mercado meta, analisis de la competencia, gdamercadeo, descripcion del

producto, entre otros.

El Capitulo Il describe la cadena de valor (ad@des primarias y de
apoyo), analisis técnico operativo, disefio de ladtalaciones y localizacion

geografica de la empresa ArteNet

En el Capitulo IV se realiza un estudio econdmidimanciero en el que se
detalla: inversiones, financiamiento, ingresostaosle ventas, gastos, flujo de

caja, etc., de implementar el proyecto.

El Capitulo V describe las conclusiones a las guiteg6 después de haber

realizado toda la investigacion y a la vez hacerédapectivas recomendaciones.



CAPITULO |

PERFIL DEL PROYECTO

1.1 Antecedentes

Una parte importante de un viaje, sin duda, somdoserdos que se llevan
en la memoria, en las fotografias y por supuestdaemaleta con todos los
articulos y la artesania de calidad que se elabor pais, es que, todos quisieran
llevar un pedacito de Ecuador, por ejemplo, unqueg cartas con las fotografias
de los principales puntos turisticos del pais,ehastesorios decorativos en metal,

barro, ceramica o madera que al verlos digan pgolss: “estuve en Ecuador”.

Por eso una manera de cOmo conocer estos “recliegdasgresando al
sitio web que se va a proporcionar sin necesidan delugar donde se venden

dichos recuerdos.

Desde diminutos y econdmicos llaveros a 50 centdaxta jarrones, platos
decorativos o pinturas de 10, 50 y cientos de dséldorman parte del amplio
abanico de opciones a la hora de comprar un rezukhgdchas personas no saben
donde conseguir lo que buscan, estos mercados llevas mas de 500 locales
gue hay en la urbe, concentrados en 4 de los nes@tesanales y comerciales

mas representativos de la ciudad, donde la vaotadta esta a la orden del dia.

La ruta basica para emprender un viaje de comtis en el centro de
Guayaquil donde se puede decidir a qué mercadsaadése prefiere ir, después
de haber revisado con anticipacion la pagina wedaber que productos desea
adquirir el comprador, todo esto ya que graciagstéma movil el cliente tendra
la facilidad de conocer los detalles de los proakicjue estd buscando e ir al

mercado artesanal de su preferencia para poderaresl respectiva compra.
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El mas grande

Con direccidn al sur, por la av. Machala, entrecklkes Pedro Pablo Gomez
(PPG) y Alcedo, en el centro-sur, se encuentrartableace algunos afios, el
mercado artesanal Machala, el mas grande de la wdie 348 locales en
funcionamiento, de los 498 existentes (150 desamg)a con todo lo que se

puede imaginar en recuerdos y artesanias.

Por una de las puertas laterales, la de Alcedo, doorde se pueden
estacionar hasta 90 vehiculos en el parqueaderuitgrasubterraneo, que
garantiza la seguridad de los visitantes como wtsu$ servicios agregados, se
accede al centro comercial de dos pisos, con pequetiedianos y grandes
almacenes con abundantes productos artesanalé®mraglas por hombres y
mujeres, quienes reciben al turista, sea local tcaejero, con una sonrisa y

entusiasmo contagiante.

Los coloridos y pintorescos tejidos otavaleiios leilois en las decenas de
perchas, donde los trajes tipicos indigenas detaaScon sus distintos disefios y
modelos, entre tradicionales y modernos, en fa{daeras y anacos), blusas,
pantalones, bufandas, chompas y demas prendakameaala vista del turista,

quien se queda fascinado con la habil labor dedteciano.

El dia mas importante en ventas es el dia sabadpegdlegan artesanos

desde pelileo con productos de cuero, que tiertamtasacogida hacia el publico.

Al pie del Guayas

Si esta de paseo por el malecon Simén Bolivar,usale dejar de visitar su
mercado artesanal, ubicado al inicio, junto al €&alale Cristal, detras de la
iglesia San José, al pie del manso Guayas, coreXusl 24 locales abiertos al
publico, a la espera de visitantes nacionales rajeros. Tiene igual o mejores

opciones que los demas mercados, al igual que éa klachala, la afluencia de
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gente es escasa. A pesar de ello, los vendedoishites locales no se desaniman
y siguen adelante con sus negocios con manufatagranal.

Un ejemplo de ello son los locales de cuero, desglgouede conseguir
chaquetas, chompas, carteras, billeteras y acossemi cuero original procedente
de la serrania ecuatoriana, sin necesidad de \@aras partes del pais, y a

precios razonables.

Como no podia faltar, la pujante presencia otazakainbién esta en el
Malecén, ya que, al parecer, son los preferidodgmturistas extranjeros.

Cobijado por la iglesia

Junto a la iglesia San Francisco, en las inmediasiale las calles 9 de
Octubre, Pedro Carbo y Chile, un pequefio corredor&modulos centrales (8
locales en total) y varios almacenes pegados gblteneligioso, es otra de las
opciones que puede encontrar al paso, mientrashaguor el casco comercial de
Guayagquil, en pleno corazén de la ciudad.

A pesar de que la variedad no sea la mas amplrapkay tejidos serranos
como los pantalones otavalefios, son los mas famtmsosuales pueden costar

entre 5y 7 délares.

El primero del pais

Para terminar la ruta artesanal, de sur a norte,bcoche de oro, en las
calles Loja y Juan Montalvo, diagonal al hospitaisLVernaza, esta el Mercado
Artesanal Guayaquil, “el primer artesanal del pats que, este cuenta con 175
locales a disposicion de los turistas abrio sustasi@l publico hace muchos afios.
Pasear por sus instalaciones, es transportaraggdaberinto de colores y belleza
autoctona donde mas del 50% de la propuesta esld plar los hermanos

otavalefios, considerados por excelencia los repades indigenas del pais. Son
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4 puntos que merecen ser visitados en la Perld@Pdeifico, cada uno con su
atractivo y riqueza artesanal, que puede ser levadlos hogares, sea de

nacionales o extranjeros.

1.2 Identificacion del problema

Los mercados artesanales de la ciudad de Guayaquduentan con la
publicidad necesaria para poder promocionar suduptos, los vendedores de
artesania que trabajan en estos establecimientasilizan ninguna estrategia de
publicidad para poder dar a conocer todo lo quegroy lo surtido que son, todos
los articulos que se encuentran aqui son de mugabualidad pero durante
mucho tiempo no han tenido la suficiente difusi@napque la gente conozca y se
acerquen a cualquiera de los locales para ver gosorio peculiar y lo novedoso
gue pueden ser todas las artesanias tradicionaelgsats y este sitio web va a
servir como un medio de comunicacion que mantemfimado a cualquier

persona que muestre interés.

1.2.1 Nombre de la empresa

El nombre de la empresa que se ha establecidaiedNes.

1.2.2 Descripcién del negocio

Serad un negocio que se dedicara para que cualgarspna que tenga
acceso a internet pueda ingresar a la pagina,ipaineente para todo aquel que
tenga un teléfono inteligente como por ejemplo: I|d&ackBerry,
Samsung, iPhone, etc. En este caso el usuario pestda enterado de todo
aquello que se vende en estos mercados desde iengdqnto, sea en la calle, en
Su casa, su oficina o en cualquier lugar que seestie, una de las ventajas que
presenta es que no habréa la necesidad de mowdliaazgalquiera de los mercados
de la ciudad si no Unicamente dar un vistazo paédgna web para revisar precios,

novedades, que producto se encuentra disponibtiemas de eso poder emitir:
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opiniones, sugerencias, recomendaciones de lasgsagiincluso quejas y criticas
a través de los comentarios, todo esto se lo temaréduenta para poder seguir
mejorando constantemente y tener a gustos a todagie accedan al sitio web.
1.2.3 Misidn, Vision

Mision:

Brindar informacion de facil acceso a los usuagose quieran adquirir un
producto y este medio de comunicacion sera el rfiéaze 6ptimo, confiable y
seguro para poder obtener las artesanias paragsieksentes.

Vision:

Ser la guia lider hasta el afio 2017 para generaemicio movil y que sea
el medio mas eficiente para compartir informacidediante su pagina web y
pueda consolidarse como el nimero uno en el medio.

1.24 Objetivos, Estrategias y Metas

Objetivos:

Enfocarse en todo aquel que posee un Smartphone.

» Ser el medio de comunicacidon entre los cliente®sy duefios de los
locales de los mercados artesanales.

* Que todo aquel que use el servicio pueda estaragiatade cualquier
novedad en los productos artesanales que se fesen

 Ser el medio mas seguro, eficaz y mas recomendada poder
informarse de cualquier articulo que interese.

* Que el cliente se sienta satisfecho es lo primbrgdipor esta via de

informacion, el cliente podr4 satisfacer muchassdg necesidades al

momento de enterarse de cualquier noticia.
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Estrategias:

» Promocionar el servicio, a través de correos @atos.

» Darse a conocer a traves del facebook, twitteg todque tiene que ver
con redes sociales.

« Comentar de este servicio a familiares, amigosinesc comparneros de

trabajo, entre otros.

Metas:

» Llegar a que este medio se consolide en el mercado.
« Cumplir con las expectativas que requieran loste

* Crecimiento sostenido.

1.2.5 Valores

Calidad

Se mejoraran los procesos del sistema constanteyrarivase de datos se
actualizar4 continuamente para asegurar un cratimien el mercado

publicitario, para un mejor desenvolvimiento dea®dus servicios.

Excelencia en el servicio

El éxito de este servicio dependera de venderldiahte otro medio de
publicidad para que los duefios de los negocioslaniercados artesanales se

puedan dar a conocer al publico mediante la tegielo

Conocer al cliente y sus productos mediante visitedinuas. Parte de ese
conocimiento consiste en darse cuenta de que alitzges tienen que tratarse
como activos valiosos, al lado de todos los bi¢segibles que posee el negocio

y mantenerse informados sobre alzas, bajas y pionmexde los precios.
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Respeto

Cumplir con los compromisos y obligaciones adqosidon los clientes,
dando respuestas adecuadas a preguntas que terigantel para dar soluciones

rapidas a sus inquietudes.

Honestidad

Ser totalmente transparente con el trabajo queasa rkealizar y siempre
actuar con la verdad lo que denotara sinceridaal gpae todos nuestros clientes se

sientan seguros y no duden al momento de suseribifgteNet.

Confianza

El cliente se sentira seguro de todo lo presenggdeste servicio para ser
parte de él y a medida que sus ganancias aumestemendara a otros artesanos

este servicio.

1.2.6 Tendencia del Entorno Internacional

La mayoria del publico que se acerca a los mercadesanales son turistas
gue quieran llevarse un recuerdo de nuestro paisggmotivo este sistema de
informacion se podra dar a conocer al exterior gaeamas personas utilicen este
medio, se acerquen a cualquiera de los establetivsiey puedan obtener

cualquier artesania del lugar.

En otros paises de Latinoamérica como Peru exdsgtetipo de paginas web
como por ejemploArtesanias del Perudonde existe informacion de todos los
productos artesanales que se disefian y se congiah dicho pais, ademas de
noticias, informacién destacada, enlaces de intguéses de mucha utilidad para
los usuarios que visiten la pagina. En Colombiacambio también existe este

tipo de sistema de informacion para difundir elisitmo y sus productos
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artesanales como por ejempRROCOLOMBIA una pégina que muestra toda la
informacion de lugares para visitar y conocer digads, asi como indica las
direcciones a donde se puede acudir, ensefia inRgenas artesanias que se

disefian y se venden.

Muchos de aquellos que utilizaran este sistema p#mmarse seran
extranjeros y seran quienes se presenten y a &escmas le llame la atencion
comprar algunos de los articulos de artesania yep®motivo es aqui en donde
mas ventas podrian realizar los clientes y por dodeduefios de los locales
artesanales contratarian el servicio que se estsemiando, en los mercados
destacan tanto como artesania costefia que debeiradvgue se hace pasar a la
ceramica de Chulucanas y a bisuteria con disefimsdmimales de las Lineas de
Nazca (el colibri, el mono, la arafia, etc.), ash@aon el TUMI de la cultura
Mochica, como si fuesen ecuatorianos como serrama spn la mayoria, se
venden las faldas y las famosas camisas de Otayaiesidenciales (argot con las

que se les califica por haberlas puesto de mogeesidente Rafael Correa).

Se venden asi mismo Retablos Ayacuchanos comesgifiuecuatorianos, lo
mismo sucede con el chullo que como sefiala la lepedia virtual de origen

peruano-boliviano (altiplanico) y no ecuatoriano.

Esta exhibicion de productos como las ceramica delu€anas, Tumis,
disefios de las Lineas de Nazca, Retablos Ayacushambullos se venden en
gran cantidad.

1.3 Justificativo
1.3.1 Justificacion
El presente trabajo se realiza para poder comunicarnueva manera de

hacer publicidad de todo aquello que se puede &acoen todos los mercados

artesanales de la ciudad de Guayaquil y poder genetro medio de
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comunicacién que servira para indicar precios, dasles, nuevos productos,

cambios de Ultimo momento, etc.

Los beneficios de hacer este proyecto sera el tenebuna rentabilidad
para que todos los vendedores de los diversoselad los establecimientos
lleguen a hacer conocer su mercaderia, su diversidartesanias, y la cultura de

nuestro pais.

Se encontrd una debilidad en este sector ya geemtaba con la suficiente
publicidad para saber comercializar todos sus mtoduy por ese motivo

implementar este nuevo sistema tecnologico serautiuy

Este proyecto serd un nuevo servicio que servindgocpublicidad de todas
las artesanias y la calidad de mano de obra geflosnse distinguen.

1.3.2 Delimitacion

Inseguridad

Se definié en un principio en la ciudad de Guailacpn proyecciones
hacia el resto del territorio nacional, por eseivoola inseguridad es uno de los
mayores riesgos que se pueden presentar en canteatel negocio, ya que la
movilizacion es a través de la ciudad y la delemumia puede ser un factor para
que los clientes no se acerquen ya que correnacpndibilidad de ser asaltados

en el momento de salir con sus compras.

Desconocimiento de Tecnologia

A algunos de los vendedores de los locales de aeadgde los mercados
artesanales no aceptarian este nuevo modo de dalicigad a sus
establecimientos ya que estan acostumbrados a lmogismo que han hecho

desde todos estos afos, esperar que los clieatpgei a comprar y no utilizar



Perfil del proyecto11

este nuevo método que podra ser una via para quobeete pueda llegar a
conocer mas rapido la diversidad de articulos quigia obtener.

1.4 Objetivos de la investigacion

14.1 Objetivo General

Promocionar un nuevo servicio y medio de comunigae la comunidad
para dar a conocer los distintos productos quenseeatran en venta en los

diversos mercados artesanales de la ciudad de Guibgdraves del sitio web.

1.4.2 Objetivos especificos

* Reconocer que medios publicitarios utilizan losfahsede los locales
artesanales.

» Saber un valor estimado de cuanto invierten enigidhad al afo.

» Conocer el interés de los duefios de los localesuscribirse a un sitio
web para promocionar sus productos.

» Conocer el interés de los propietarios que estanp&sté disponible para

teléfonos inteligentes.
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ANALISIS DE MERCADO

2.1 Andlisis politico, econémico, social y tecnolibg

2.1.1 Andlisis politico

La vida politica del pais desde tiempos inmemogbie sido bastante
ajetreada e inconstante, por eso, los eventosigoslitmas destacados son
indicadores de la realidad nacional. Ahora dichosesos, son la base de un
estado acostumbrado a la mediocridad, la falta elmcidad en las ofertas
realizadas, el desinterés social, disconformidpesjvidad.

En la actualidad el aspecto politico no causa mnguonveniente con
respecto al presente proyecto, por ejemplo el rderastesanal que esta ubicado
en las calles Machala y Alcedo que es financiado glogobierno da las
facilidades para dar la informacion necesaria perder realizar el sistema de

informacion y poder mantener actualizada la bassaties de nuestro sitio web.

2.1.2 Anélisis econémico

En el aflo del 2003 la produccion artesanal entrccresis, ya que los
ingresos economicos de esta actividad no permitigim dignamente a los

artesanos y muchos sectores de esta actividadocegeia extrema pobreza.

Estas condiciones provocaron que muchos product@desanales
abandonen esta actividad, lo cual ha detonado egramproblema social, a mas
del peligro de desaparicion de esta actividadteisnuy reconocida en el mundo
por la habilidad de estos artesanos para realizatose productos.
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En la actualidad el sector se ha fortalecido cotrahajo y esta aportando al
Ecuador con la generacién de empleo a través dapacitacion y formacion de
operarios y aprendices; ahorrandole divisas coutilzacion de materia prima

local y sobre todo, con la exportacion de sus anies.

Hoy el &rea artesanal, a nivel nacional, esta ttoits por:

Talleres artesanales, Artesanos titulados, Orgeioizes, Ramas de
produccion y servicios, Establecimientos de formiacque representan el 25% de

la poblaciéon econdmicamente activa.

En el Mapa de las Artesanias y Oferta Exportablé&edeador se ha podido
determinar que en las provincias de Azuay, CafhdnimBorazo, Guayas,
Imbabura, Manabi, Pastaza y Pichincha se concentraza del 80% de estas

actividades culturales.

2.1.3 Analisis social

Se espera que el sistema llegue a consolidarseenorien la ciudad de
Guayaquil y después en el resto del territorio avaadi y que en especial cumpla
con la funcion de ser un intermediario entre eldeglor artesanal y el publico sin
gue este se movilice, ya que solo se pueda infotmraaguilamente desde su casa,
ya sea desde su teléfono o desde cualquier congogack! cual pueda revisar las

ultimas novedades que se presenten.

La produccién artesanal abarca objetos que siraea @ uso cotidiano del
hogar y el trabajo, o tienen un objetivo estétisoceado a su uso o a una finalidad
ritual que las hace quedar inmersas en la red rdboéds que constituyen la

identidad comunitaria.

Es muy importante realizar los trdmites legales mhelnicipio la cual

requiere de una patente de comercio que es obligamer toda persona que
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realice una actividad comercial, industrial, fini@na o de servicio y por ende, al

pago de impuestos anual de dicha patente vy lassitas de la obtencién de

patente por primera vez para personas naturaleasasiguientes:

» Formulario de inscripcién en registro de patentasinipales

» Original y copia de la cédula de ciudadania detrdmunyente

* Original y copia legible del R.U.C actualizado

El excedente se comercializa al interior del Ecuadal exterior del mismo.

Ademés se debe renovar la patente comercial desprias afio y los

requisitos son los siguientes:

» Copia de cédula y papeleta de votacién

» Copia de RUC actualizado

» Copia de Permiso de Bomberos

» Copia del pago de Patente del afio anterior

» Copiay original de las 3 ultimas declaraciones|\dél

* Permiso de Funcionamientos de Salud

* Formulario de Renovacién de Patente

La actividad artesanal tiene las siguientes mamitegmnes:

CUADRO N°1
ACTIVIDADES ARTESANALES

| Ceramica || Adornos || Madera decorada| Utensilios de cocing|
| Ceramica || Nacimientos || Madera decoradd| Adornos |
| Ceramica || Difusores || Madera decoradd| Candelabros |
| Ceramica || Recipientes || Madera decoradd| Frutas |
| Ceramica || Cajas || Madera de balsa || Loros |
| Ceramica || Figuras || Madera de balsa || Tucanes |
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| Ceramica || Floreros || Madera de balsa || Colgadores
| Bisuteria || Juegos || Madera de balsa || Apliques
| Bisuteria || Aretes || Madera de balsa|| Flores
| Bisuteria || Collares || Papel reciclado || Tarjetas
| Bisuteria || Dijes || Papel reciclado || Portarretratos
| Bisuteria || Pulseras || Papel reciclado || Carpeta
| Sombreros || Unisex || Papel reciclado || Alboum
| Sombreros || Mujeres || Tagua || Utilitarios
| Sombreros || Hombres || Tagua || Animales
| Sombreros || Nifios || Tagua || Familias de animal
| Accesorios || Billeteras || Inst. musicales || Bombos
| Accesorios || Monederos || Inst. musicales || Tambores
| Accesorios || Bolsos || Inst. musicales || Rondadores
| Oleos || Cuadros de Tigud Inst. musicales || Flauta
Oleos Cuadros de instj| Inst. musicales
musicales Marimba
| Cutul || Mufiecos || Inst. musicales || Palo de lluvia |
| Cutul || Fundas || Inst. musicales || Maracas |
| Cabuya || Guante || Art. Bafiopémez || Figuras |
| Cabuya || Fregadera || Art. Bafiopémez || Cepillos |
| Vidrio || Perfumero I I |
| Vidrio || Cenicero I I |
| Vidrio || Vasos I I |

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

2.1.4 Andlisis tecnologico

El presente proyecto llamado “ArteNet” constituyeumanera de informar

a los ciudadanos y de acercarlos a los mercadesaadles.

Se dedicara para que cualquier tipo de personpugea acceder a internet

tenga la posibilidad de ingresar a la pagina egifumamiento y pueda hacer las

consultas necesarias que guste o poder

emitir: reugas,

recomendaciones, incluso quejas del servicio q@stsepresentando.

opiniones,
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Esta nueva herramienta se centrara para todadajpetsonas que posean
teléfonos inteligentes como por ejemplo: iPhonéacEBerry, Motorola, Nokia,

Samsung, entre otros.

Hay tantos disefios como smartphones y teléfonosilespves mas un
aspecto de preferencia personal el que se escaojiseilo u otro, sin embargo,
ademas de esa personal preferencia por un modakéeido utilizado, considera si
te conviene con tapa o sin ella, tapa deslizantte cabrir, teclado cubierto,
ampliado, comodidad para usar las teclas o legrafdalla. Puede parecer un
aspecto relativamente irrelevante pero no lo es.

Los sistemas operativos moviles mas frecuentegadibs por los teléfonos
inteligentes son Android (de Google), iOS (de App&ymbian (de Nokia), RIM
(de Blackberry) y Windows Phone (de Microsoft). @3tisistemas operativos de
menor uso son FirefoxOS (de Mozilla), Bada (de Semg}s MeeGo (de Moblin y
Maemo), webOS, Windows CE, etc.

Segun datos del tercer trimestre del 2014 en cuahtesso de sistemas

operativos moviles en teléfonos inteligentes erotedmundo, estos fueron los

resultados:
GRAFICO N°1
SISTEMAS OPERATIVOS DE SMARTPHONE MAS USADOS EN EL
MUNDO

m Android

m iOS

m BlackBerry

= Symbian

= Windows Phone
= Bada

W Otros

Fuente: http://es.kioskea.net
Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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2.2 Anéalisis de la industria

Se considera artesania, todo producto elaborathvéstde la ejecucion de
actividades llevadas a cabo generalmente en peguefieres con baja division
social del trabajo y con predominio de la energiendna, fisica y mental,
complementada con herramientas y maquinas relagintsimples.

En nuestro pais la artesania se manifiesta porotgugacion de los
conocimientos ancestrales unidos a la materia projpe han dado origen a
cientos de objetos que reflejan de manera extnaanidi la diversidad cultural en

todas y cada una de sus provincias.

La actividad artesanal forma parte de las redesfalss¢c econémicas y
culturales del medio rural, de las zonas populdedss ciudades y desde luego de

las etnias indigenas originarias de nuestro pais.

Esta actividad se realiza al interior de una ecdaomayoritariamente

doméstica y se debe incentivar para transmitglgeheracion en generacion.

221 Las cinco fuerzas de Porter

Poder negociaciéon de los compradores o clientes

Por el momento no hay competencia en este sectorgmecaso de que se
llegara a presentar competidores y provocaria bokéeate tenga mas opciones y
si queremos que nuestros clientes sigan eligiend® @empresa y esta desea
mantener su nivel en el mercado debera realizaogjaslicionales. Esta amenaza

depende de:

+ Posibilidad de negociacion
+ Costos o facilidades del cliente de cambiar de esgr

+ Disponibilidad de informacién para el comprador
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« Capacidad de integrarse hacia atras

+ Existencia de productos sustitutos

« Sensibilidad del comprador al precio

+ Ventaja diferencial (exclusividad) del producto

« Andlisis RFM del cliente (compra recientemente,cliientemente,

margen de ingresos que deja)

Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedore

El “poder de negociacion” se refiere a una amenagauesta sobre la
industria por parte de los proveedores, a causpadigr que estos disponen ya sea
por su grado de concentracion, por la especificilados insumos que proveen,

por el impacto de estos insumos en el costo dellastria, etc.

En este caso que se trata de una empresa que a&gaeacde brindar
informacion acerca de los mercados artesanalesidga@uil y no hay un servicio
gue preste esta informacién por ende va a ser éidexl sector y va a ser muy

rentable aunque se podria correr el riesgo que ¢@mpaetencia a futuro.

Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:

« Tendencia del comprador a sustituir

« Evolucion de los precios relativos de sustitucion

+ Los costos de cambio de comprador

« Percepcion del nivel de diferenciacion de productos

« Numero de productos sustitutos disponibles en etaae
Amenaza de nuevos entrantes
Es muy sencillo montar un pequefio negocio, la dadtide recursos

necesarios para organizar algo asi no es muy delesadiferencia de querer

establecer algo mucho mas grande donde los costosldsimos, y es poco
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probable la entrada de nuevos actores. AlgunosriEgigue definen esta fuerza

son las siguientes:

« Existencia de barreras de entrada

+ Economia de escala

» Diferencias de producto en propiedad
« Valor de la marca

« Costos de cambio

+ Requerimientos de capital

+ Acceso a la distribucion

« Ventajas absolutas del costo

+ Ventajas en la curva de aprendizaje
+ Represalias esperadas

« Acceso a canales de distribucién

+ Mejoras en la tecnologia

- Demandas judiciales

« Acceso a canales de pre-distribuciéon
+ Expectativas sobre el mercado

Una amenaza para el presente proyecto podria serpagina web que
aungue no se dedique exactamente a realizar mlddi@ productos artesanales
puede indirectamente competir con ArteNet como gjemplo: Edina que se
dedica a dar informacion de muchos lugares comodsarospitales, es una guia
de negocios que podria alojar informacion acercguievenden y donde estan

ubicados los mercados artesanales.

Amenaza de productos sustitutos

En este caso por ser una aplicacion tecnoldgicawsdificil de copiar la
patente de la misma, permiten fijar los precios smiitario y suponen
normalmente una muy alta rentabilidad, ademas eg importante tener en

cuenta los diferentes factores que pueden afegaesente proyecto.
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Se pueden citar, entre otros, los siguientes fastor

Tendencia del comprador a sustituir.

+ Precios relativos de los productos sustitutos.

+ Facilidad de cambio del comprador.

« Nivel percibido de diferenciacion de producto ov&so.

» Disponibilidad de sustitutos cercanos.

Rivalidad entre los competidores

Méas que una fuerza, la rivalidad entre los competisl viene a ser el
resultado de las cuatro anteriores. La rivalidanleelos competidores define la
rentabilidad de un sector: cuanto menos competelcerscuentre un sector,

normalmente sera mas rentable y viceversa.

El presente proyecto compite indirectamente comsotitios web de
publicidad que pueden ser potenciales rivales, peeiNet tiene la ventaja ya que
no solamente da servicio en lo que es alojamieatidakbting, sino que también se
encarga de la creacion de las paginas web a ngseadientes a diferencia de la
posible competencia, ademas el precio de suscnippi@ se maneja es mucho

mMas economico en comparacion a los potenciales etifopes.

2.3 Andlisis de la empresa

Definicion actual de la empresa

ArteNet es un servicio de promocién y publicidadirenmévil para que los
ciudadanos que estén interesados en un articeleaadl lo utilicen, se informe de
todo aquello que se vende en los mercados e intlaser cotizaciones desde
cualquier lugar, podra estar enterado de las pdates novedades en los
establecimientos comerciales sin la necesidad dgirde a cualquiera de los

mercados artesanales.
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Caracteristicas de la empresa

ArteNet se defini6 en un principio en el sector Gaayaquil con
proyecciones en el resto del territorio nacionalyva a caracterizar para mayor
comodidad del cliente para que no tenga que tradadespecificamente a alguno
de los mercados artesanales sino que simplemense rdesde cualquier punto

por ejemplo desde su teléfono de la nueva infordmague se presente.

Componentes de la empresa

Clasificacion de la EmpresaPequeiia

Nombre de la Empresa:ArteNet

Direccion: Edificio San Francisco 300 (9 de octubre y cordpBao 5,

Oficina 506.

Forma Juridica: Persona Natural

Actividad Economica: Industria desarrolladora de software para promacitos

productos artesanales para la venta al publico.

2.3.1 Andlisis de valor (Producto, cadena de vl sistema de valor)

El andlisis del valor es un método para disefia@diseiiar un producto o
servicio, de forma que tendra un costo menor, ttalsunciones que el cliente

desea y esté dispuesto a pagar.

Con la aplicacion del Andlisis de Valor no solocsasigue una reduccion
de los costos, sino que ademas trae una mejora cditlad y otras relacionadas
con ambos factores como son, la reduccion del tiedgosuministro, mejoras en
el funcionamiento, mejoras en los métodos de etalam, facilidad y seguridad

en todas las tareas.

La aplicacion del Andlisis de Valor en la Gestid@bd convertirse en una
herramienta de trabajo para todos los componest&smisma.
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2.4 Matriz FODA

CUADRO N°2
MATRIZ FODA

Brindar informacion a los clientes de todo lo qoseger;
los establecimientos de los mercados.

Facil acceso al sistema para que cualquier uspagda
ingresar sin ningun tipo de inconvenientes ya gue
sistema es de acceso publico.

Actualizacién de informacion diaria para que eémte
este enterado de lo mas reciente que acontece @rejlo
respecta a los productos que se venden.

Dificultades al momento de actualizar el sistemajya
eso requiere de tiempo.

No sera un sistema transaccional si no que soésg|
sistema de informacion.

Cambio de precios de ultima hora.
Posible descoordinacién entre los vendedores de

mercados artesanales y la parte técnica al monus|to

actualizar la base de datos del sistema.

Promocionar el servicio a través de medios eleixtodn
Darse a conocer a través de las redes socialese(tyi
facebook).
Alianzas estratégicas con agencias de viajes paed
promocionen el servicio a los turistas.
Facil acceso a las paginas.

Costos elevados en el servicio de internet.
No todos los ciudadanos en Guayaquil poseer
Smartphone.
Desconocimiento de algunos clientes con lo quesrtaj
a la parte tecnoldgica.

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

22
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2.5 Planificacién Estratégica

La planificacion estratégica es indispensable ppra la empresa pueda
anticiparse y responder a los cambios del entos®o,decir, del mercado
publicitario, de la competencia, de la tecnolod&la cultura, etc. La formulacion
de la estrategia debe partir de la definicién dewpa ser la empresa y de cual va
a ser su producto-mercado (Misidén). Ello llevaralaa fijacion de metas

preliminares y restricciones.

La planificacion comercial es uno de los pilaresidi@s sobre los que se va
a sostener el Plan de Empresa: La planificacionecoal es una parte de la
planificacion estratégica de la empresa, que tiarfenalidad de desarrollar los

programas de accidn para alcanzar los objetivasatketing de la empresa.

La finalidad del proceso de planificacion comer@siratégica es, pues, el

desarrollo de un Plan de Marketing para alcanzaolgetivos a largo plazo.

El Plan deMarketing consiste en una formulacién de los objetivos y
estrategias, junto con la determinacion del pressfoude ingresos, gastos y
beneficios esperados. Con ello, se ponen de mstaifias prioridades, supuestos,
cambios y tendencias a considerar por la orgadinagique deben constituir su

guia de actuacion.

El area deecursos humanoses muy importante en este punto ya que es
aquella que selecciona, contrata, forma al perstméds distintas areas, asi como
es la que asigna que funciones va a realizar cadajador y de asignar el sueldo
a cada uno de ellos, una vez realizada esta s@btesei procedera a asignar las
tareas que a cada uno le va a corresponder, esparts fundamental de la

planificacion estratégica.

Es importante también lo que es el areaoderacionesya que esta se

encargara de atender las necesidades del clientead®manera correcta y eficaz.
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Las operaciones que va a realizar ArteNet se eacaidge crear sitios web
de cada uno de los locales dentro de los mercatisanales de Guayaquil.

Las finanzas dentro de la empresa son parte fundamental derdfo d
procedimiento econdmico y que analiza toda la mfos relacionada con la
obtencién de los fondos y la inversion de los msmas finanzas pretenden
aportar informacion mas dinamica de la actividadnémica de la empresa,

complementando a la informacion contable.

Brindar informacion de facil acceso a los usuagos quieran adquirir un

producto es la meta principal de este proyecto

El uso de la tecnologia hoy en dia es un hechayrdm mayoria de
ciudadanos en Guayaquil usan los distintos tiposetgicios que se pueden
encontrar como lo que es facebook, twitter, etcolijétivo de este proyecto es
primero darse a conocer a través de estos mediofr@licos para lograr una

ventaja y el servicio de a poco salga a la luzaycsmocido y se consolide.

La implementacion de este nuevo sistema tendraram ignpacto en las
redes sociales y llamara la atencidon tanto dedaaterianos y de los extranjeros
que estén visitando nuestro pais y quieran llevanseecuerdo de su paso por el

pais.

2.5.1 Ventaja diferencial del servicio

« Tener personal debidamente capacitado y de graerierpia, ya que
esto servird al momento de solucionar inconvensedéecaracter técnico
y entregando un soporte de calidad.

+ Mantener actualizada constantemente la base des datque esté
disponible la informacion para los usuarios quedagn a la pagina.

« Permitir consultas de todos los articulos que magteck, para saber que

hay en los establecimientos.
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« Mejorar el servicio, dandole cambios innovadords pagina que le den
un toque distinto para atraer nuevos clientes.

« Brindar informacion segura, eficaz y rapida para gqlicliente se sienta
satisfecho.

« Aprovechar los cambios tecnolégicos que siempre &pareciendo

constantemente para agregar mas clientes.

2.6 Analisis del mercado

Los productos que se encuentran en los mercadesandles de Guayaquil
son reconocidos mundialmente por su calidad y malglad, el arte del pueblo
indigena de nuestro pais es muy conocido a travdssdejidos multicolores, las
caras talladas, las joyas y todos los productos onéativos ingeniados por
nuestros artistas. Son representaciones de larihistiel Ecuador y fueron
heredados milenariamente por las primeras cultquees habitaron esta tierra.
Ecuador cuenta con una serie de puntos artesagakesofrecen al turista

pedacitos de nuestro pais como los mejores recaiéaleu visita al Ecuador.

Visitar varios lugares antes de escoger la preratdesania ideal, a veces la
calidad y precio puede variar de un puesto a ot ¥inal, tendra mejores

opciones de las cuales escoger.

Todos son trabajos artesanales, hechos a manadalPorotivo se puede
negociar. No se tiene que dejar sorprender en s da que sea un turista y
ofrezca siempre menos de lo que le piden. Unasoarmable sera suficiente para

lograr que le bajen el precio.

Para determinar el tamafio del mercado se neces#her el total de los

establecimientos que existen en todos los meraeGuayaquil.

Se utilizard como fuente de informacién los datespeprcionados de

internet actualizados hasta diciembre del 2014.
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En Guayaquil se encuentran 348 locales en el ment&s grande que es el
gue se encuentra ubicado en la avenida Machale] gge se encuentra cercano
al malecon Simon Bolivar cuenta con 21 localesraisigel que se ubica junto a
la iglesia san francisco solo cuenta con 8 locglesr ultimo el mercado que esta
de sur a norte en las calles Loja y Juan Montahagahal al hospital Luis
Vernaza cuenta con 175 locales a la disposicioa,@ce un gran total de 552
establecimientos que podrian utilizar el sitio wedra promocionar todos sus

articulos al publico.

2.6.1 Analisis de nuestro mercado meta

Se busca llamar la atencion principalmente de taglzella persona que
tenga un Smartphone que son quienes utilizan mlachjae es redes sociales y
todos aquellos que utilizan el servicio de intemedobre todo también a los
turistas que son quienes querran llevarse un réougel ecuador y son ellos
quienes van a querer conocer esta parte del mimgeculiar, lo novedoso y lo

hermoso de este pais y todo lo que posee.

2.6.2 Determinacion del tamafio del mercado objetiv

El tamafio de nuestro mercado objetivo es de 55&blesimientos en
funcionamiento, que es la suma de todos los localehay en Guayaquil y como
la poblacién es finita y se conoce con certezaamalfio, se utilizara la siguiente

formula:

Donde:

n: tamafio de la muestra.

N: tamafio de la poblacion, N= (552)

p: posibilidad de que ocurra un evento, p = 0,5

g: posibilidad de no ocurrencia de un evento, ¢g5= 0
E: error, se considera el 5%; E = 0,05

Z: nivel de confianza, que para el 95%, Z = 1,96
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2.6.3 Tamafo del mercado objetivo

En el aflo 2015, 2016 y 2017 se estiman disefar ¥y 143 sitios web

respectivamente, con esto se cubriria en treslafitsmanda de 427 sitios web.

El precio de venta sera de $245 en el primer as®ipcrementa en un 10%
porque en el servicio también se esta proyectamn@olas sueldos del personal
aumentaran un 10%. En el afio 2016 sera de $ 26®b@| afio 2017 $ 296,45.

El total de los valores que se recibira en el a@iitb2por la venta de sitios
web sera de $ 34.790, en el 2016 $ 38.269 y el $017.392,35.

2.6.4 Analisis de la Competencia

Por el momento no se registra competencia dirgetague este servicio
recién se va a implementar en el medio, es totdbmenevo e innovador para

darle publicidad a todos los mercados artesanal€&udyaquil.

Es muy importante mencionar que existen potenciaigales que
indirectamente pueden ser posibles competidoreso qoon ejemplo: la pagina
Edina que en si no da informacién acerca de loslymtos de los mercados

artesanales pero informa de manera general losciesrnque ofrecen varios
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negocios en la ciudad, cabe recalcar que Edina m@sta el alojamiento del
Hosting a sus clientes y no se dedica a crear itaxs sveb, a diferencia de
ArteNet que se encargara tanto del alojamientaHdsting como del disefio de

los sitios web, que es una ventaja alado del posiinpetidor.

2.7 Plan de mercadeo y estrategias de ventas

2.7.1 Objetivos del Plan de Mercadeo

El fin de este proyecto es el de agregar mas wsuarnhuestra red para que
haya mas gente que conozca de este nuevo senlascairentes puedan consultar
cualquier tipo de informacién que a ellos les ieter el objetivo primordial de
este servicio es el de suministrar informacion gara haya un aumento en las

ventas.

2.7.2 Presentacion y descripcion del producto

ArteNet sera un medio de atencion para el clieqie, le permitira ahorrar
tiempo para que ya no tenga la necesidad de teaskach cualquiera de los
mercados artesanales de la ciudad de Guayaqul gu@ puedan hacer cualquier
tipo de consulta, revisar que articulo que desda dsponible, precio y
descripcion, sera una herramienta muy utilizable l@n teléfonos méviles

(Smartphone).

ArteNet sera un servicio netamente informativo ydacauno de los
establecimientos artesanales tendra su propia @agia brinde informacion de
interés a los visitantes tales como: Quienes Sorhosales, Noticias, Ubicacion,
Contacto, etc., y consistira en disefiar paginada@anal crearemos la imagen de
la empresa representada y resumida en la paginacie Tiene como objetivo
principal consolidarse en el medio como una fueeténformacion requerible e
implantar un canal publicitario, una tienda \attupara mostrar los productos

artesanales y que los interesados tengan la pdaibilde consultar, dejar
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comentarios, hacer cotizaciones y mostrar preadssl productos para que sean

vistos por la comunidad tanto nacional como exéranj

Este sistema tiene como objetivos especificos:

« Ser el enlace entre el vendedor y el cliente.

« Aportar tecnolégicamente y crear un nuevo medioaheunicacion.

« Desarrollar un nuevo plan de publicidad para tottss mercados
artesanales de Guayaquil.

« Habilitar un sitio web informativo, que de sopoeéantegre la tienda
virtual.

« Facilidades de informacion sobre la empresa, desyicdatos de

contacto, ubicacion, y cualquier otra informaci@e gequieran.

2.7.3 Estrategias de Precios

La eleccion de una adecuada estrategia en estasweapaso fundamental
dentro del proceso de fijacion de precios, poreiabtece las directrices y limites

para:

1. La fijacién del precio inicial.
2. Los precios que se iran fijando a lo largo delccidé vida del producto,
todo lo cual, apunta al logro de los objetivos geepersiguen con el

precio.

Por ello, resulta imprescindible que se tenga wenklmonocimiento de estas
estrategias y de las cuales son las principalesmgg que se deben considerar al

momento de disefiar una estrategia de este tipo

Debido a que este es un innovador método de had®icidad, ArteNet
quiere consolidarse para que sea el medio nimeradebusqueda para encontrar

cualquier articulo del gusto personal por eso U@héexibilidad en los precios
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gue constaran en los sitios web. Los factores @lanao de esta estrategia son los

siguientes:

+ Posibilidad de nuevos clientes.

« Tratar de mantener los mismos precios y que norhayaentos de los
Mismos.

« Si hay aumento de precios que solo sea porqueoglgio ha mejorado
en su calidad.

+ Lo novedoso de todos los articulos que se vendesaca una mayor

demanda.

Se debe estimar que las personas que atienders éocédes artesanales al
publico ya tiene afios de experiencia tratando difesentes tipos de clientes que
se pueden acercar a hacer una compra, para qubleopse sientan satisfecho.

La estrategia de precios es conveniente en lagesigs condiciones:

1. El tamafo del mercado es amplio y la demanda &s alt

2. Los costos de fabricacion y de distribucién se poedisminuir a medida
gue aumente el volumen de ventas.

3. Analizar si existe una feroz competencia en el ady@or este producto

0 Se espera que se presente poco después quedazna el servicio.

2.7.4 Estrategias de Comercializacion

La comercializacion es un factor clave para quepmyecto pueda
sostenerse y crecer, con el fin de desarrollaragdyrto desde las oficinas hasta el
momento en donde el sitio web con toda la infordrasie suba a internet, y dicho
producto llegue al consumidor. El objetivo de essérategia es agregar mas
seguidores a las paginas y mas clientes que sguaceia los locales de los
mercados para que aumenten las ventas. Se debe &wmeuenta que hay
diferentes tipos de consumidores y que cada urtzicgea de manera distinta a la

estrategia de comercializacion.
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El producto que en este caso es un sitio web alentmmde ser establecido
se dard a conocer y una vez ahi el consumidor sabréaracteristicas y si cumple

con las expectativas que se requiere y si satisiac@ecesidades.

El mercadeo es un punto importante en esta esaatagjue gracias a esto
se determinaran los precios del producto y se adogue opina el cliente para

dejar establecidos dichos precios.

Estas estrategias se basan en:

+ Poseer productos de calidad.

+ Precios comodos.

« Buscar o establecer comunicaciones con agenciagjds.

+ Facilidad de obtener informacion mediante las peggsociales.

« Vendedores con gran experiencia.

El sistema por el momento solo abarcara la ciuéga@whyaquil con interés

gue se utilice en el resto del pais, para que ter@gapromocion el producto.

Se estima que por lo menos a sus inicios estecgelse posicionara en el

sector debido a que no existe una competenciatairec

2.7.5 Estrategias de Ventas

ArteNet considerara que la satisfaccion del clieote el producto adquirido
va a ser lo mas importante y que tendra una veatag sector por ser un nuevo
medio de informacion para el pablico cuando estergunantenerse enterado de
las novedades que se encuentren en los mercadearates. La elaboracion del
producto con la mas alta calidad sera la mejoremtesion que el sistema
brindara, proporcionar un servicio excelente artk, tener una buena ubicacion
geografica de las oficinas, disefiar el producto ug @gste tenga un buen

rendimiento.
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Se caracteriza por la buena atencion al publicaonddede satisfacer sus

necesidades.

Los vendedores al momento de tratar con los cheuleben tener las

siguientes caracteristicas:

Saber las necesidades de los clientes.

Mantener una buena relacion con los clientes.

Brindar suficiente informacion.

Que los clientes estén al tanto de todas las ndesdanuevos productos
gue presentan los mercados artesanales.

Aplicacion del concepto de marketing.

Indicar y explicarle al cliente cuales serian lendficios al obtener el

producto.

Para que se logre las ventas, se deben cumplatexstis de ventas y asi

realizar la negociacion de la manera correcta:

2.7.6

El vendedor debe conocer muy bien el sistema imgiado y todas sus
caracteristicas, beneficios y ventajas.
Entender y saber explicar al cliente la oferta geide esté realizando

para que este resulte satisfecho.

Estrategias de Publicidad y Promocion

Las estrategias de publicidad y promocion son sagdao medio para

lograr que los consumidores hagan una accion dg@ecéomo comprar un

producto. Las estrategias promocionales son genendé para funcionar a corto

plazo, tratando de que los consumidores actuedadapites de que la promocion

expire. La publicidad es generalmente usada enustmjcon las estrategias

promocionales para lograr que el mensaje del ptodiegue al consumidor. Se

hara publicidad y promocion para atraer de la sigiei manera:
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« Publicidad por medio de internet.

« Envio de correos electronicos masivos.

« Entrega de volantes.

+ Publicidad a través de paginas sociales.

« Realizar publicidad a través de Radio.

« Anuncios a través de diarios.

« Publicidad de las paginas dentro de los centroeouaies.

« Tarjetas de presentacion.

Con esta estrategia de atraer al cliente, se @alee tin muy buen vendedor
para que llegue al cliente y este se suscribata wsieb promocionado, al
momento que llame su atencidn esto creara una diznteeh producto y un interés

para que se afiadan muchos mas clientes.

Otro punto importante de saber es que se aumentpoditicas de
promociones en la venta de articulos artesanates por ejemplo: dar obsequios
a los clientes o recuerdos como llaveros que tefagamarca que diga mercado
artesanal de Guayaquil y provoque volver a regiesalicho lugar.

2.7.7 Estrategias de Distribucion

Cuando hablamos de estrategias de distribuciorrefesmos a la manera
en que se va a poner el producto en el sectomi@mien cuenta el mercado al cual
se va a dirigir, siendo este, en el area tecnadd@ndo a conocer un nuevo
producto de informacién al medio, mostrando todassdrticulos artesanales que

se presenta por medio de este servicio.

Hay dos formas de vender el producto en el mera&oanera “directa” o

“indirecta”.

Cuando hablamos de una distribucion directa esduamo mismo es el

que produce el producto y tu también eres el queelnde o hace llegar al
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consumidor final y cuando hablamos de distribugidiirecta es cuando uno ya
no es el que pone el producto en el consumidol $in@o hay otras personas que

lo hacen que son llamadas intermediarias.

En este caso ArteNet es un intermediario entreesztado artesanal con el
publico, es decir, nuestra distribucién es indae@bviamente que los precios del
producto van a variar un poco mediante este caledlido a que uno le va a
vender a un precio al intermediario y este va algea otro precio al cliente final

para obtener ganancia.

Aplicaremos la estrategia de distribucion de laisigte manera:

ArteNet proporcionara su producto al cliente suthgete informacion

gue este dé al sitio web.

+ El sitio web solo sera de uso para conocer lammé@ion acerca de cada
uno de los diferentes articulos artesanales quersien.

« No se aplicard ningun sistema transaccional, to@o nsanejara
exclusivamente dentro de los establecimientos déqaier punto de la
ciudad.

+ Los vendedores de ArteNet se acercaran a los estaléntos para

captar la atencion del cliente.



CAPITULO Il

ANALISIS TECNICO

3.1 Cadena de valor de la empresa

La cadena de valor de ArteNet nos permitira desceibdesarrollo de las
actividades de la organizacion empresarial generaatbr al cliente final y nos
permitira realizar una serie de actividades pasafdir, producir, comercializar y

entregar el producto o servicio.

El modelo de la cadena de valor resalta las aeciid especificas del
negocio en las que pueden aplicar mejor las egtasteompetitivas y en las que

es mas probable que los sistemas de informaci@atemn impacto estratégico.

El modelo considera a la empresa como una semetdaedades primarias y
de apoyo que agregan valor a los productos y sesvite una empresa. Las
actividades primarias estan mas relacionadas cprotiuccion y distribucion de

los productos y servicios de la empresa que cralam para el cliente.

Las actividades primarias incluyen logistica deraad, operaciones,
logistica de salida, ventas, marketing y servidias actividades de apoyo
consisten en la infraestructura (administracidbneyegcia), recursos humanos,

tecnologia y adquisiciones de la organizacion.

El uso del modelo de la cadena de valor de una esapconsidera la
comparacion de sus procesos de negocios con legsdeompetidores o con otras
empresas de industrias con las cuales tenga alglaeion, esto ayudara a
identificar las mejores préacticas de la industriaeyvira a perfeccionar nuestra

empresa en el mercado.



GRAFICO N°2
CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA
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3.1.1

Descripcion de Actividades Primarias

Las actividades primarias de este proyecto sereefida creacion fisica del

producto, disefio, fabricacion, venta y el servmigventa, y pueden también a su

vez, diferenciarse en sub-actividades, directalirdotas y de control de calidad.

El modelo de la cadena de valor distingue cincividetdes primarias:

» Logistica interna bilateral: En esta actividad se realizara todos los

movimientos internos para presentarle al clientbuem servicio.

» Operaciones (produccion):Procesamiento de las materias primas para

transformarlas en el producto final. Es en estpaetionde se procura

minimizar los costos.

» Logistica externa lateral Alojamiento del Hosting de los sitios web y

presentacion del producto al consumidor.

» Marketing y Ventas: Actividades con las cuales se da a conocer el

producto.

* Servicio de Posventa o mantenimiento Agrupa las actividades

destinadas a mantener, realzar el valor del produmediante la

aplicacion de garantias y servicios de soportdadécn
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3.1.1.1 Logistica Interna o de entrada

Este punto estard destinado para poner a dispostdlos mercados
artesanales los sitios web que se van a disef@masdeste servicio contara con
un Plan de Hosting de Maxima Capacidad llimitad®,pseden subir cuantas

imagenes, texto, paginas se requiera.

Se administrara dicho sitio web desde un servidoontara con ancho de
banda de tal manera que la pagina no se va a colgse ni estar fuera del aire,
siempre va a estar estable aun cuando miles denaerfa visiten.

Se va a tener un control de estadisticas de Misfapara estudiar el
comportamiento de los visitantes, como nos hanrgrexo, que estan buscando y
en base a eso proponer mejoras en el posicionandehsitio en la red.

ArteNet, en este nuevo mundo de la industria, egpacitado para afrontar
con éxito los proyectos con diferentes problematigadiferentes tipos de
exigencias, tanto de logistica interna como destam externa.

3.1.1.2 Operaciones

El &rea de operacién tiene un objetivo claro: atemas necesidades de los
clientes de la forma mas eficiente y menos costiesatro de unos estandares de

calidad.

Para ello se debera decidir el plan de operaciéfureion de las posibles
ventas. Esto supone adecuar la capacidad de aomergwara satisfacer

correctamente las necesidades de los clientes.

El plan de operacion tiene como objetivo descriéaé operaciones de la
empresa, es decir, el proceso de fabricacion dmdysto o de prestacion del

servicio, asi como los recursos humanos, materialg@gocesos tecnologicos
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necesarios para el funcionamiento de dichas omeresi En este sentido, se
analizaran las infraestructuras e instalacionesgeipamiento, los requerimientos
técnicos de los productos y caracteristicas dedogcios, el proceso productivo
y de prestacion del servicio, los costos, los @anprogramas de produccion, asi

como las politicas de mantenimiento, seguridaceyemcion laboral.

3.1.1.2.1 Proceso de Prestacion del Servicio

Es de gran importancia la prestacion del servidcelesistema, asi como
todos los procesos y subprocesos que garantizpresacion de un servicio a
través del cual se satisfagan las necesidades gctxpas requeridas por el

cliente.

En este sentido, el sistema que se presenta veaatigar la calidad en los
servicios y por ende, la satisfaccion del clieyi@,que las necesidades de los
clientes y los estandares de desempefio son difidddadentificar y medir; cada
cliente es Unico, se define y se interpreta de rdoua sus propios criterios
respetando su individualidad.

Por consiguiente, los clientes generalmente matéiie sus necesidades
desde su punto de vista y en su propio idioman(es externos) y aunque los
clientes pueden manifestar sus necesidades erdfudeilos servicios que desean
adquirir.

Las necesidades reales que se les pueden ofréogrchentes son los de
servicios que la infraestructura y el sistema deti@ge de la calidad de la

organizacién puedan suministrar.

A través de este desarrollo podemos analizar urade conceptos que nos
permiten determinar con claridad la definicion oe s$ervicios, sus propiedades y
caracteristicas, lo que nos facilita poder idesdifide manera clara y precisa los

elementos que intervienen en la prestacion delgense presentan dos modelos,
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uno que nos permite establecer la satisfacciorclagite, y el segundo modelo
gue considera directamente las actividades de que=sta el servicio.

Debido a que el modelo para la medida de la calddservicio explica
mejor la percepcion de ésta en lugar de obsergazdmponentes necesarios para
una oOptima prestacion del servicio, estos dos mogdeé complementan y se
constituyen en unas herramientas que contribuitadiseiio de un excelente
sistema de gestion de la calidad garantizando tisfazcion del cliente y esto
servird para ir mejorando y creciendo dentro delgoier organizacion de

servicios.

3.1.1.2.2 Diagrama del Flujo del Proceso

GRAFICO N°3
DIAGRAMA DEL FLUJO DEL PROCESO
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3.1.1.3 Logistica Externa o de salida

La logistica de salida abarca actividades como Imlagenamiento, el
transporte y distribucion de productos, es degiertrega del producto terminado,
en este caso mostrarle al cliente el sitio web iteado con toda la informacion
necesaria para que cualquier persona se puedamaairttormada de todo lo que
se vende en los establecimientos artesanales tge ®sscritos, desde conocer
sus precios, hacer una cotizaciéon y hasta sabgurgdectos del gusto del publico

se encuentran a su disposicion.
3.1.1.4 Mercadeo y Ventas
En esta area se procede a realizar todas lasdactes que tiene que ver con

lo que es publicidad, marketing y procesos de gen& resumimos estas

actividades, tenemos que marketing debe encardal$eabajo de descartar en el
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proceso a aquellos contactos que no cumplen lasisitas de encontrarse en
nuestro mercado meta y que no estén listos (@néistgenuino o posibilidades de
compra), y obtener a aquellos que califiguen pasapos a ventas y de esta
manera se inicie el proceso comercial sdlo con |lexgpuprospectos calificados

dentro de nuestro mercado meta, esto con el fqudeventas no pierda tiempo en
Su proceso comercial con prospectos que no estéufimentemente maduros o

gue no tengan interés de compra.

Cuando estas dos areas tienen claras estas ad@igsidanteractian de forma
colaborativa, se define que es un trabajo de matkgtventas.

La no colaboracién entre estas areas puede iefuir

» Actividades duplicadas en calificacién de prospgcto
» Mala calificacion de prospectos.
» Alargamiento en el proceso comercial.

» Pérdida de tiempo en clientes que no estén halmbktpara suscribirse.

Una correcta alineacion y clasificacion de lasvaddides que corresponden
a cada area delimitando las acciones a realized,atamo resultado que se pueda
contar con prospectos calificados de calidad y guproceso comercial para

cierre de ventas sea mas efectivo.

3.1.1.5 Servicio o Post-Venta

Este servicio estara encargado de las actividaszadas después de ser
recibida la solicitud del cliente para ser partegiio web de la empresa y una
vez que este sea parte de la pagina podra damoaerosus productos al publico, y
todo lo relacionado al establecimiento que el dud#idocal posee.

Se realizara una actualizacion periodica en la Has#atos del sistema para

mantener informado a nuestros usuarios de todaféamacion necesaria como
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por ejemplo nuevos productos que salgan a la verddificacion de los precios,

algun tipo de descuentos o promociones, etc.

Ademas la pagina tendré la facilidad para que témsisuarios que visiten
la pagina puedan dar su punto de vista de quedesip y puedan emitir sus
comentarios, sugerencias y recomendaciones que t@r@adas en cuenta para

poder mejorar el servicio.

3.1.2 Descripcién de Actividades de Apoyo

Las actividades primarias estan apoyadas o auadigobr las también

denominadas actividades secundarias:

» Abastecimienta Se refiere a la compra de equipos y articulosfidenas
como por ejemplo: computadoras, sillas, escritoringpresoras, aires
acondicionados, etc.

» Infraestructura de la organizacion: Actividades que prestan apoyo a
toda la empresa, como la planificacién, contabiligdas finanzas.

» Direccién de recursos humanasBusqueda, contratacion y motivacion
del personal.

» Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarral Generadores de

costos y valor.

3.1.2.1 Infraestructura

ArteNet tendra una infraestructura que nos peraibrindar nuestros
servicios del modo mas adecuado y cubrir asi lagsdades que demandan
nuestros clientes. Nuestra agencia estarda ubicadel eentro de la ciudad,
localizada estratégicamente en las calles 9 debicty cordoba dentro del
edificio San Francisco 300 en el piso 5, oficing,50a que los mercados
artesanales estan a distancias cercanas de l|aaofiEstar ubicados en esta

direccion facilitard a los clientes al momento dedr cualquier trdmite.
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Las caracteristicas de las oficinas son las siggsen

« Superficie: 44 rh
* 1 bafio
» Instalaciones para aire acondicionado

» Instalaciones para teléfono

Contamos con un personal por el momento de 3 ocadbres (una
secretaria, un disefiador web y un vendedor) adefeasn contador que esta
contratado por servicios prestados. Los equipospmbeEeso con los cuales

constamos son:

Hardware:

4 Computadoras
1 Impresora Multifuncion
1 Ups

1 Smartphone

Software:

Sistema Operativo Windows 7
Microsoft Office 2010

Antivirus ESET NOD32

Sistema Contable (Mdnica 8,5)
Software de disefio de paginas PHP

Base de Datos mysq|l

3.1.2.2 Gestién Personal

* Gerente General

* Secretaria
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+ Disenador Web

* Vendedor

3.1.2.3 Tecnologia

La tecnologia va a constituir una herramienta fomel#tal para poder
informar a los ciudadanos de todo lo que poseemkrcados artesanales y poder

acercarlos a ellos.

Serd de mucha utilidad para cualquier ciudadanopyeela acceder a las
paginas en uso y pueda hacer las consultas quenseararias 0 poder emitir:
sugerencias, opiniones, recomendaciones, inclusfagjael servicio que se esta

llevando a cabo.

Este nuevo sistema de informacion también sera Inpmrigue también

podra ser utilizado por aquellas personas que pdsé&Honos inteligentes.

3.1.2.4  Aprovisionamiento

Aprovisionar es “abastecer o adquirir lo necesanda gestion de esta es el
conjunto de operaciones que realiza la empresaghastecerse de los materiales

necesarios.

Comprende la planificacion y la gestion de las a@spel almacenaje de
los productos, procurando que se realice en lasragecondiciones y al menor
costo posible. Cabe recalcar que las funciones dgedtion de aprovisionamiento

son:

* Adquirir los materiales necesarios para la elabénac comercializacion
de los productos.
» Gestionar el almacenaje de los productos, mantéoidns stocks

minimos de cada material.
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3.2.1
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Controlar los inventarios y los costos asociadios anismos.

Los objetivos del aprovisionamiento son:

Calcular las necesidades de la empresa lograndavantario suficiente
para que la produccibn no carezca de materias Prigmademas
suministros.

Minimizar la inversion en inventarios.

Establecer un sistema de informacion eficiente.

Cooperar con el departamento de compras.

Andlisis Técnico Operativo

Los objetivos del analisis técnico operativo sandiguientes:

Verificar la posibilidad técnica de realizacion ¢ pagina que se
pretende.

Analizar y determinar el tamafio Optimo, la locatida indicada, los
equipos, las instalaciones y la organizacion redagyara poder producir
un buen producto que sea del gusto de los usugumsisiten la pagina.
El estudio técnico tiene por objetivo proveer infacion para valorar el
monto de las inversiones y de los costos de opEram@rtinentes a esta
area.

En este analisis es importante los procesos priwdsciya que estos
daran como resultado los sitios web que se vassaradiar.

Servicio al Cliente

El servicio proporcionard un contacto entre el ably el
establecimiento.
Informar a los clientes mediante correos las proomss que se

presenten.
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Indicar y explicarle al cliente cuales serian lemdficios al obtener el
producto.

Actualizacion de informacion diaria para que etmle este enterado de
lo mas reciente que acontece en lo que respedsa productos que se
venden.

Permitir consultas de todos los articulos que editgponibles, para saber
gue hay en los establecimientos.

Brindar informacion de todo lo que poseen los les&n los mercados.
Mantener actualizada constantemente la base des datque esté

disponible la informacion para los usuarios quedagn a la pagina.

Facturacion

Tareas a realizar:

Certificar que todo lo realizado esta terminaddenthecho al momento
de ser presentado.

Verificar que tenemos los datos del cliente coagegara poder sacar la
factura.

Verificar que los precios a los que vamos a factcoaresponden con los
del presupuesto enviado al cliente.

Verificar que existen autorizacion por parte deerte para realizar
modificaciones a la factura.

Introducir los datos de la factura.

Imprimir la factura y enviar por correo ordinarib diente o realizar
facturacion electrénica y enviar la factura por @&#ral cliente (ahorro de
tiempo al no tener que imprimir).

Verificar que las fechas de cobro acordadas caliegite sean correctas.
Comprobar que el cliente ha recibido la facturaesiamente.
Contabilizar la factura.

Registrar correctamente los servicios facturadaos pep volverlos a

facturar por equivocacion.
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3.2.3 Compras

El departamento de compras es el encargado deriadqsi productos y
gestionar los servicios necesarios para el buetidnamiento de la empresa, para

gue esta pueda conseguir los objetivos marcados.

El departamento de compras no puede cumplir sudarde forma aislada.
La organizacion debe permitir la coordinaciéon de tareas a realizar y la

conexion con otros departamentos de la empresa.

Para ello se tiene en cuenta:

* Las necesidades de servicios deberan ser soluaisnaata tener una
mejor produccion.

» Las ventas previstas son responsabilidad del daparito respectivo.

» Con una buena gestién de compras la empresa oligredicios debido

a la reduccioén de costos.

Ademas en esta area se encargara de la organizecadinacion y control
de todas las actividades relacionadas con la gedgbservicio a su cargo. Sus

funciones son:

* Fijar los objetivos a conseguir en cada periodo opfeccionar el
presupuesto.

* Organizar las actividades de su departamento.

» Asignacion de responsabilidades.

* Recibir los boletines de solicitud de material.

» Evaluar las ofertas eligiendo los proveedores rdésuados.

e Buscar fuentes de suministros que mejor se adapkes necesidades de
la empresa.

» Transferir al departamento de administracion laudzentacion.

Informar y controlar.
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Los compradores son los responsables de contostaelvicios necesarios
para la empresa. Su funcidon consiste en consegquarbwena operacion, ser

eficaces y defender los intereses de la empresa.

Los equipos de computacion que se van adquirir son:

4 Computadoras

1 Impresora Multifuncion
1 Ups

1 Smartphone

1 Frasco de 1 litro de tinta

Los muebles y enseres son:

» 4 Sillones ejecutivos
* 3 Escritorios de oficina
+ 3 Sillas de oficina

* 1 Archivador

Otros equipos:

* 1 Acondicionador de aire de ventana 12,000 BTU

3.24 Cobranzas

Dentro del esquema de las finanzas, un rol detamteny fundamental es el
gue cumple el area de cobranzas. Para que esiarfise desemperfie en toda su
magnitud y con altas posibilidades de mantener xito &ontinuo, se debe
aprender a innovar, buscar, investigar, aprendde wer necesario en algunos
casos, copiar de los mejores lo mejor, es decnsaguir y aplicar las mejores
formas y férmulas de cobranzas que apliquen otrgseasas. La forma de cobro a

los clientes sera de una vez por afo, el valorudergpcion de la pagina sera de
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$245 que incluird el sitio web (4 paginas basicHgsting y ubicacion del sitio

web en una guia de negocios.

Este método es aplicado por todas las empreen todas las areas, el mismo
consiste en efectuar una busqueda permanente deemsjstemas de trabajo y de
realizar una evaluacion periddica de todas las asyrmétodos y procedimientos
empleados en otras organizaciones de cobranzas guwadaptabilidad para
ArteNet.

Es muy importante tener en cuenta dos puntos:

e Buscar organizaciones con productos similares ygoglade cobranzas
reales mas cortos en relacion de los propios.

* Investigar aquellas empresas que sin tener sighilton la nuestra,
cumplan con el objetivo de tener y conseguir giadgecuados en sus

cobranzas.

Para lograr el éxito, debemos evaluar y organadrikqueda de manera tal
gue podamos obtener la informacion necesaria dobreiguientes aspectos de la

empresa sobre los cuales se efectua el informe.

» Cantidad de clientes

» Calidad de clientes

» Plazos de pagos otorgados

» Tiempo real de cobranzas

+ Indice de morosidad

» Sistemas de computacion utilizados

» Informacion brindada por los sistemas
» Cantidad de personal administrativo

» Tareas del personal de administracion
» Informacion brindada por el area

» Organizacion y métodos usados
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3.3 Desarrollo del Producto o Sistema

3.3.1 Metodologia de Desarrollo

Para el desarrollo del producto o sistema de sodtweaiste el método de
planeacion del sistema empresarial, se debe disarsolo los sistemas que

tienen como sustentos factores criticos de éxito.

Es muy importante conocer que al momento de ddsarimn sistema de
informacion tanto el andlisis, el disefio y los ugsase basan en el ciclo de vida

del software.

Se utilizara para el desarrollo del presente satemametodologia de
relacion entre objeto (EORM), es definido por un proceso iterativo que se
concentra en el modelo orientado a objetos poepeesentacion de la relaciones
entre acoplamientos como objetos, es por ello gua stiliza para la elaboracién

del sitio web.

Esta metodologia consta de las siguientes fases:

» Fase de definicion y analisis
» Fase de disefio

* Fase de implementacion y salida a produccion

3.3.1.1 Fase de definicion y analisis

Al realizar el estudio de las necesidades del sigb, el entorno de trabajo
y de los actores, cuya finalidad sera conseguiesz®narios que representen las
actividades que se puedan llevar a cabo en ehwstdl momento de desarrollar
un sitio web se debe comenzar por dar respuesta grupo muy concreto de
interrogantes, que permitiran aclarar y definirnd@nera basica las expectativas

existentes en torno al sitio web e interaccibnspiga a generar.
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Definicién de actores

Administrador: Es la persona responsable de ingresar y actuatidarla
informacion necesaria que requiera el sistema paeael sitio web funcione

correctamente.

Visitante: Son las personas que ingresaran al sistema y baaduier tipo

de consultas con respecto a toda la informaciorsguencuentra disponible.
Diagrama de casos de usos

Los casos de usos que se han recogido para la@ph¢ son los que se
muestran en el diagrama, cabe destacar que los dasosos eliminar producto
del catadlogo y modificar productos del catalogoieexten el caso de uso de

buscador de productos.

Caso de uso agregar categoria al catadlogo

A [0}
GRAFICON" 4
DIAGRAMA DE CASO DE USO AGREGAR PRODUCTOS AL
CATALOGO
uc Manage Use... J
Agregar Productos al Catalogo
Consultar Cliente  J<< — — — — —{  Actualizar Cliente
«extend»
77
7
«include»
7
Agregar Productos al — — =>{ Consultar Mercado j&= — — — — — — Actualizar Mercado
I Catélogo «include» «extend»
A
Administrador N
<<incl\ud§>>
Consultar Local |J&<——————— Actualizar Local
«extend»

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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N° 3

CASO DE USO AGREGAR PRODUCTOS AL CATALOGO

I

ACTORES

Administrador

PRECONDICIONES

visitante que solo podré ver y consultar

Los actores determinados para este caso se lasoesréd como usuario pero sold
administrador podra agregar, eliminar y modificavductos a diferencia del usualjio

los proakic

el

CURSO NORMAL

USUARIO

SISTEMA

1.- El caso inicia cuando el Usual|2.- El sistema le presenta el catalg
selecciona la opcion de agregar produc

respectivo.

go

3.- El usuario rellena los datos ¢
producto tales como nombre, descripd
y la categoria a la que pertenece
producto.

4.- El usuario envia la orden de guardd|5.- El sistema guarda el product

presenta el respectivo mensaje que
guardado.

€ ha

6.- Finaliza el caso de uso, cuandc
sistema guarda el producto afiadido.

el

CASO ALTERNO

USUARIO

SISTEMA

guardado la informacién correctame
y presenta su respectivo mensaje.

5.1.- El sistema determina que no Se

ha
Inte

POST-CONDICIONES

sistema.

Una vez afadido el producto, queda habilitado gasmpueda ser visto dentro

el

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego



Caso de uso eliminar productos del catalogo

GRAFICON® 5
DIAGRAMA DE CASO DE USO ELIMINAR PROD
CATALOGO
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UCTOS DEL

uc Manage Use... /

Eliminar Productos del Catalogo

Q

Consultar
Informacién

Eliminar Productos del
Catalogo

-

«include»

Administrador

«extend»

Actualizar

Informacién

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N° 4

CASO DE USO ELIMINAR PRODUCTOS DEL CATALOGO

ACTORES Administrador

PRECONDICIONES

El usuario administrador debe tener permisos y iaber validado en la opcion logif.

CURSO NORMAL

USUARIO

SISTEMA

1.- El caso inicia cuando el Usu

2.- El sistema le presenta el catalc
selecciona la opcion de eliminar product( respectivo y aparece un buscador.

9o
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3.- El usuario utiliza criterios de busque| 4.- Se elimina de la base de datos
para seleccionar el producto a elimin| productos seleccionados.

una vez encontrado y marcado se m

click en el botén eliminar.

0s

CASO ALTERNO

USUARIO SISTEMA

3.1.- No se obtienen resultados enlI
basqueda, el administrador ha de puls

boton de volver para introducir nuev
criterios en el buscador.

POST-CONDICIONES

Una vez eliminado el producto, ya no podra sepyisitconsultado ni cotizado.

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

Caso de uso modificar productos del catalogo

GRAFICON°® 6
DIAGRAMA DE CASO DE USO MODIFICAR PRODUCTOS DEL
CATALOGO

uc Manage Use... /

Modificar Productos del Catalogo

Actualizar

Q

Consultar
Informacion

Modificar Productos del
Catélogo

«extend»

Informacion

N

«include»

Administrador

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego



Analisis Técnicas5

CUADRO N° 5
CASO DE USO MODIFICAR PRODUCTOS DEL CATALOGO

ACTORES Administrador

PRECONDICIONES

Los actores determinados para este caso se laso@sé como usuarios pero solo €|
administrador podra agregar, eliminar y modificaductos a diferencia del usuario
visitante que solo podr& ver y consultar los prookic

CURSO NORMAL
USUARIO SISTEMA

1.- El caso inicia cuando el Usuall2.- El sistema le presenta el cataltigo
selecciona la opcion de modifigl respectivo y aparece un buscador.
producto.

3.- El usuario selecciona unos criteriosl 4.- Como resultado de la bﬂsquﬁ]da
busqueda para seleccionar el produc{{ aparece un listado con los productos [que
modificar, se hace click en el boton ||reanen los criterios de la busqueda.| Al
buscar. lado de cada nombre hay un botén.

4.- Para modificar un producto {5.- Aparece una nueva pantalla con t f)os
selecciona su boton y se hace clic el los datos del producto. Se modifican
botén de modificar. campos necesarios.

6.- Finaliza el caso de uso, cuandd| el
sistema modifica el producto.

CASO ALTERNO

USUARIO SISTEMA

3.1.- Si no se han producido ningl
resultado el administrador ha de volver &
pantalla del buscador para introdu
nuevos criterios.

POST-CONDICIONES

Una vez modificado el producto, se podran ver dictambios en el sitio web.

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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Caso de uso buscador de productos

GRAFICO N°7
DIAGRAMA DE CASO DE USO BUSCADOR DE PRODUCTOS

uc Manage Use... /

Buscador de Productos

Q

Buscador de Productos Selecciona Producto

Visitante

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N° 6
CASO DE USO BUSCADOR DE PRODUCTO

I

ACTORES Visitante
PRECONDICIONES

Tanto el administrador como el visitante tienereaogara utilizar el buscador.

CURSO NORMAL

USUARIO SISTEMA

1.- El caso inicia cuando el Usuall2.- Aparece el buscador con una seri¢} de
selecciona la opcion de buscador ||opciones que son los criterios due

producto. facilitan la busqueda de un determingdo
producto.

3.- El usuario rellena estos campos y ha( 4.- Aparece un listado con los produdios

clic en el botén de buscar. gue reunen los criterios de busqugda

seleccionados.
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5.- Finaliza el caso de uso cuando
sistema muestra el resultado de
bldsqueda.

CASO ALTERNO

USUARIO

SISTEMA

3.1.- Que como

nueva busqueda.

respuesta al
buscador este diga que no hay produc
en este caso el visitante debera realizar

usar

POST-CONDICIONES

Una vez utilizado el buscador el visitante puedeeanzar a cotizar usando el carrito

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

Caso de uso afadir productos al carrito

GRAFICON®S8

DIAGRAMA DE CASO DE USO ANADIR PRODUCTOS AL CARRITO

uc Manage Use... /

Carrito

Visitante

Afiadir Productos al

Afadir Productos al Carrito

Ingresa producto

«include»

«extend»

Cotiza Producto

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

el
la
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CUADRO N°7
CASO DE USO ANADIR PRODUCTOS AL CARRITO

| ACTORES || Visitante |
PRECONDICIONES

Tanto el administrador como el visitante tienereaogara utilizar el carrito.

| CURSO NORMAL |
USUARIO SISTEMA

selecciona agregar productos en el call de cotizacion.
de cotizacion.

3.- El caso de uso finaliza cuando
muestra el estado actual del carrito.

POST-CONDICIONES

Una vez afiadido el producto el visitante puede oaarea cotizar usando el carrito.

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

Caso de uso eliminar productos del carrito

GRAFICON°9
DIAGRAMA DE CASO DE USO ELIMINAR PRODUCTOS DEL
CARRITO
Q

Eliminar Productos del
Carrito

F <irclude RUilafproductol e — — — — — — Actualiza cotizacion
«include» «extend»

Visitante

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

1.- El caso inicia cuando el Usual|2.- El sistema afiade el producto al caifito

se
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CUADRO N° 8
CASO DE USO ELIMINAR PRODUCTOS DEL CARRITO

| ACTORES || Visitante |
PRECONDICIONES

Tanto el administrador como el visitante tieneneaocpara eliminar productos del
carrito.

CURSO NORMAL

USUARIO SISTEMA

1.- El caso inicia cuando el Usuaﬂ 2.- El sistema borra el producto del
selecciona la opcion eliminar productos | carrito.
carrito.

3.- El sistema vuelve a mostrar el listadlo
de productos del carrito.

POST-CONDICIONES

Cada vez que se elimine un producto del carrit@stara el precio de la cotizacion que
se esta realizando.

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

3.3.1.2 Fase de Disefio

El disefio del sitio web va a permitir alcanzar épacidad operacional del
sistema, durante esta fase de elaboracibn se imptamdn todos los
componentes, caracteristicas y requisitos que rseegsarios para que el sistema
funcione 6ptimamente.

Disefio Arquitectonico

Muestra el disefio arquitectdnico del sitio webpsede ver como el usuario
realiza una peticion de pagina, este la recibeeelidor en internet, quien le da
una respuesta. El contenido de un sitio web seiatsta en diferentes paginas
web y permite que el usuario acceda a ellos mezlmiaces.
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Los usuarios pueden acceder a los servicios prigpaaos por el servidor a
través de llamadas a procedimientos remotos usamgootocolo http usado en la

web.

El principal objetivo de este disefio es facilittm&ximo los procesos de
compresion y asimilacion de la informacion, asi odas tareas que ejecutan los

usuarios en un espacio de informacién definido.

La arquitectura de la informacion es un procesatiteo, transversal que se
da a lo largo de todo el disefio del sitio y en aatde sus fases, para asegurarse
de que los objetivos de su produccion y del debarde la interfaz se cumplen de

manera efectiva.

El disefio arquitectonico es la disciplina y artecaggada del estudio,
analisis, organizacién, disposicion y estructunacide la informacion vy
presentacion de los datos en los sistemas demafidn interactivos y los no

interactivos también.

GRAFICO N° 10
DISENO ARQUITECTONICO

Navegador Servidor
Internet Internet
%‘ Peticidn de .
, pigue Servidor de

Usuario » Base de Datos

Resultado HTML Pagina PHP

Servidor Web

Fuente: http://www.slideshare
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Diagrama de Clase

GRAFICO N°11
DIAGRAMA DE CLASE

Producto Categoria
#id_product: int #id_category: int
#id_supplier: int #id_parent: int
#id_manufacturer: int #id_shop_default: int

#id_category_default: int
#id_shop_default: int

#id_tax_rules_group: int

Admistrador

#id_employee: int

#id_profile: int
| #lastname: char Usuario
Carrito e e #id_customer: int
#id_cart: int #id_shop_group: int
#id_shop_group: int || #id_shop: int
#id_shop: int #id_gender: int
#id_carrier: int #id_default_group: int
Visitante #id_risk: int
o #id_guest: int

#id_operating_system: inf

#id_web_browser: int

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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Diagrama de Secuencia

Agregar Productos al Catalogo

GRAFICO N° 12
DIAGRAMA DE SECUENCIA DE AGREGAR PRODUCTOS AL

CATALOGO
i Sistema Stock
Administrador

I I |

. .
Selecciona Agregar | !
- I
I
I
I
I
Devuelve formulario 1
| I
| I
.......................................... Jeoseesnsannnnnannn, 1
Introducir datos | |

’ amm— :
Validar datos : I
g [
I
Pram— I
“rror 1
¢ ---------
: I
............................................................ I
Agrega producto !
- |
(4):4
‘ ---------
I
I
I
O\ '
> >223333353 -

- I I
| I I

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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Eliminar Productos del Catalogo

GRAFICO N° 13
DIAGRAMA DE SECUENCIA DE ELIMINAR PRODUCTOS DEL
CATALOGO

i Sistema Stock

Administrador

I I
— I I
I I
Selecciona Eliminar | |
dm I
I
I
I
, |
Confirmar eliminacion |
et L L L LT L a |
| I
| I
| I
Elimina producto > |
I
I
Disminuye stock ’l
OK
R e —
|
|
|
PR (o S " I
I |
I I
0 | |

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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Modificar Productos del Catalogo

GRAFICO N° 14
DIAGRAMA DE SECUENCIA DE MODIFICAR PRODUCTOS DEL

CATALOGO
i Sistema Stock
Administrador

| | |
— | |
| |
Selecciona Modificar | |
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Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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Buscador de Productos

GRAFICO N° 15
DIAGRAMA DE SECUENCIA DE BUSCADOR DE PRODUCTOS

i Sistema Carrito

Selecciona Buscar

>

Devuelve buscador

Consults producto >

Busca Producio

Muestra resultado -
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L L SRRRARRRR RN

Anade Producto

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego



Afadir Producto al Carrito

GRAFICO N° 16
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DIAGRAMA DE SECUENCIA DE ANADIR PRODUCTO AL CARRITO

Sistema Stock Carrito
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Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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Eliminar Producto del Carrito

GRAFICO N° 17
DIAGRAMA DE SECUENCIA DE ELIMINAR PRODUCTO DEL
CARRITO

I Sistema Stock Carrito

Visitante
1 I
u Seleccions Producto |

Busca Detalle del producto

Detalles de Producto

Muestra detalles

Muestra Listado |

Quita producto del carrito

\
— ] - ——————

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

3.3.1.3 Fase de implementacién y salida de produéni
Diagrama de Despliegue

Este diagrama muestra el despliegue, la relacida gonfiguracion que
existe entre los componentes del sistema. El elenpgincipal son los nodos que
representan un recurso fisico, los nodos puederingenconectados mediante

lineas para describir una estructura de red.
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GRAFICO N° 18
DIAGRAMA DE DESPLIEGUE

) visitante &) servidor
Vistante Pc Base de Datos
del Servidor

Fuente: http://es.scribd.com/doc/7884665

3.3.2 Estrategia de Desarrollo

ArteNet va a ser conocida como una empresa de gudadi como un
conjunto de productos fabricados con una tecnajogécursos y disefios
especificos, destinados a atender las necesidades kbs
compradores/consumidores de un determinado segrdenteercado en este caso
manejara la publicidad de los establecimientosodeniercados artesanales de la

ciudad de Guayaquil.

La experiencia empresarial muestra que las esiast@psibles se pueden

organizar en tres tipos, a saber:

1. El mismo producto, para mas nameros de compradoresimidores en
el mismo segmento de mercado. Esta estrategiaevankh consecucion
de nuevos clientes para el mismo producto.

2. Conseguir que los clientes actuales, consuman nadidad del
producto.

3. Dar a conocer este servicio a todos los mercadesaarales y a cada uno
de los duefios de los locales de la ciudad, trasthd® a cada local y

promocionando este servicio.
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3.3.3 Cronograma de Implementacion

CUADRO N°9
CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

l;;l;;
|Cmognm de ArteNet || g
_-__

| Seleccion de Infrasatnic tura | | mr0104'l:" ﬂ
| Alquilsr infraestructurs I 1au|| moawu[l uo&m'14|

| Orgnnacudethrea | 1 | ﬂl" ml‘lﬂ

[ Registro de la Superimendencia e Compafiia || 1dif| twn140414[ ma140414
[ Obtencién del Rux 1 aia|| mar 150414 mar 150414
Aviso 2 madios d2 conunicacion 1 m 1604'1 mié 16/04/1
‘m?':‘“ = wzuc%?Bouum) :-|| joe "°"1:|| e :l
| Adquisicion de equipos de oficinas y computo || Cdmll vie 1804/14||  vie250414)
| Suministros de Oficina | | mlaomﬂ fun 21/04/1

[Wlmfmlm
[ Adscuacidn de s instalaciones elictrica [ 2¢is[ miz090414][ jue100414
[ Adscuscidn de mstalacionss de Red LAN [ 2¢isd[  viello414| mm140414
e o oo o P i |3 d] a5 _misoind
[ Adscuscidn de las exacionss de rabajo [ 2 twn210414|[ mar220414
| Prueba de las instalaciones elécricas || g| xme2304'lﬂ| mié 23/04/1 _4]
[ ContraaciéondePersomal | [ vie 13044

| Publicacion d2 Pussto d2 trabajo l vie 1804/1 vie 18/04/1
[W]W[m[m

[ Contratacién de Personal [ 2¢is[ mar220414) mié 230414
| Capacitacion d2 parsonal || £| me2404'lﬂ Vl25’04-’

imiscon o Bemay S| el m2so0ndmarsowind
[ Sekccion de Provesdordelnemet || 1di| 1ue280414|[ twn280414

|Seleccmdeptmdotde Paresy Piezas d2 PC ” ql mr2904'1;" mar 20/04/1 ;I

[ odiad emar200414|[ mer200414

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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3.4 Disefio y Distribucién de la Oficina

GRAFICO N°19
DISENO Y DISTRIBUCION DE LA OFICINA

GERENCIA GENERAL

ull.n |
R It
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SECRETARIA c

H " VISITAS

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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3.5 Localizacién geografica

Nuestra agencia estara localizada en el centroadeiddad, ubicada
estratégicamente en las calles 9 de octubre y bardentro del edificio San
Francisco 300 en el piso 5, oficina 506, ya queni@scados artesanales estan a

distancias cercanas de la agencia.

Estar ubicados en esta direccion facilitara a liestes al momento de hacer

cualquier tramite.



CAPITULO IV
ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO
4.1 Inversion
41.1 Inversion fija

CUADRO N°10
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS E INTANGIBLES

TOTAL ACTIVOS FIJOS E INTANGIBLE 5.939,80 |
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 5.819,80
Computadora XTRATECH REX INTEL Core i3 3,3 GHZ/4GB/ITB/DVDRW 1 733,99 73399
Computadora XTRATECH FLAME NM70 Dual Core 1,1 GHZ/4GB/500GB/DVDRW 3| 60499 | 181497
Smartphone (Apple iphone 5) 1f 235,00 235,00
Ups 1 89,00 89,00
Multifuncion Canon MP 280 con sistema de tinta continua 1 68,00 68,00
Frasco de 1 litro de tinta, para sistema continuo 4 20,00 80,00
Linea Telefonica 2 150,00 300,00
Divisiones y adecuaciones del local 1 700,00 700,00
Sillon ejecutivo 4 89,00 356,00
[Escritonios de oficina 4 200,00 800,00
Sillas de oficina 3 3349 100,47
Archivador 1f 140,00 140,00
Teléfono 2 50,00 100,00
Acondicionador de aire de ventana 12,000 BTU 1 302,37 302,37
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Licencia SO Microsoft Windows (incluida en la compra de PC)

Licencia Microsoft securnity esencial antivirus (incluida en la compra de PC)

Licencia Sistema Contable (Monica 8.5)

Software de disefio de paginas web PHP

Base de datos Mysql

Licencia Microsoft Office 2010 (incluida en la compra de PC)

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N°11

JUSTIFICACION DE ASIGNACION DE ACTIVOS

Disefiador web

1

Contador (servicios prestados). Vendedor 1

Secretania

Gerente

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N°12

JUSTIFICACION DE ASIGNACION DE EQUIPOS DE COMPUTACI ON

Disefiador web

Contador (servicios prestados), Vendedor

Secretania

Gerente

TOTALES

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N°13

JUSTIFICACION DE ASIGNACION DE MUEBLES Y ENSERES

Disefiador web

Contador (servicios prestados), Vendedor

Visitas

Secretaria

Gerente

TOTALES

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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CUADRO N° 14
JUSTIFICACION DE ASIGNACION DE ACTIVO INTANGIBLE
(LICENCIAS)

Disefiador web 1 1 1
Contador (servicios prestados), Vendedor 1 1 1 1
Secretaria 1 1 1
Gerente 1 1 1
TOTALES 4 4 4 1

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

4.1.2 Capital de operaciones

CUADRO N° 15
INVERSION DE CAPITAL

Préstamo Bancano 5.000,00
Aporte de propietanio 2.500,00

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

41.3 Inversion total

CUADRO N° 16
TOTAL DE APORTACION

|Préstamo Bancano || 5.000,00" 6.T%|

|.-\.p0tte de propietano || 2.500,00" 33%

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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4.2 Financiamiento

CUADRO N° 17
FINANCIAMIENTO CON EL BANCO NACIONAL DE FOMENTO

5.000,00
1 Ene-2013| 17333 110,83 6250 || 4.889,17
2 Feb-2013] 17333 11221 61,11 || 4.776.96
3 Mar2015] 17333 113,61 5971 || 4.663,35
4 Abr2015| 17333 115,03 5829 || 4.54831
5 May-2015] 17333 116,47 56,85 | 4.431,84
6 Jun2015] 17333 117,93 5540 | 431391
7 nu2015] 17333 119,40 53,02 || 4.194,51
8 Ago-2015] 17333 120,90 52,43 || 4.073,61
9 Sep-2015| 17333 122,41 5092 | 3.95121
10 0ct2015] 17333 12304 2939 || 3.827.27
11 | Nov-2013] 17333 125,49 4784 3.701,78
12 Dic-2015] 17333 127,05 3627 | 357473
207992 142527 654,65
13 Ene-2016] 173,33 128,64 4468 || 3.446,09
14 Feb-2016] 17333 13025 43,08 | 331584
15 Mar-2016] 17333 131,88 4145 || 3.183.96
16 Abr2016] 17333 133,53 39.80 || 3.050,43
17 | May-2016] 17333 13520 38,13 || 291523
18 Jun2016] 17333 136,89 3644 || 2.778.35
19 Ful-2016] 17333 138,60 3473 || 2.639.75
20 | Ago-2016] 17333 140,33 33,00 || 2.499.42
21 Sep-2016] 17333 142,08 3124 | 2.357,34
2 0ct-2016] 17333 143,86 2047 || 221348
23 | Nov-2016] 17333 145,66 2767 || 2.067.82
24 Dic-2016] 173,33 14748 25,85 || 1.920,34
207992 163439 42533
25 Ene-2017] 17333 14932 2400 1.771,02
26 Feb-2017] 17333 151,19 2,14 || 161983
27 | Mar2017] 17333 153,08 2025 || 1.466.75
28 Abr2017| 17333 154,99 1833 || 131176
29 | May-2017] 17333 156,93 16,40 || 1.154,83
30 Jun2017] 17333 158,89 1344 99594
31 2017 17333 160,88 1245] 835,06
32 | Ago2017] 173,33 162,89 1044] 672,17
33 Sep2017| 17333 164,92 840 50725
34 0ct-2017] 17333 166,99 634] 34026
35 || Nov-2017] 173,33 169,07 425 171,19
36 Dic-2017] 173,33 171,19 214 (0.00)
2.079.92 192034 159,58 |

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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Ingresos

4.3

Ingresos por ventas

4.3.1
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CUADRO N°19
P.V.P. DE SUSCRIPCION DEL SERVICIO

1 | Suscripcion del servicio 245,00 245,00
sitio web (4 paginas basicas)
Hosting

Ubicacion del sitio web en una
Guia de negocios (Publicidad
del sitio web)

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N° 20
ESCENARIO CONSERVADOR

Cant Precio
SITIOS WEB B.-iSlCOS| 142 245,00 | 34.790,00 142 | 269,50 | 38.269,00 143 | 29645 | 4239235

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N°21
ESCENARIO PESIMISTA

Cant Precio Total i i
SITIOS WEB BASICOS | 136 245,00 | 33.320,00 136 | 269,50 | 36.652,00 137 || 29645 | 40.613,65
Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N° 22
ESCENARIO OPTIMISTA

Cant Precio i i
SITIOS WEB BASICOS | 148 245,00 | 36.260,00 148 | 269,50 | 39.886,00 149 || 29645 | 44.171,05
Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

CUADRO N° 23
CALCULO DE LA DEMANDA TOTAL

p= 112.00
n=|| 552,00
q= 0.60
Q=|n*g*p

Q=|| 37.09110

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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4.4 Gastos

4.4.1 Gastos administrativos

CUADRO N° 24
GASTOS DE SUELDOS

| Satario Basico Mensual 450  $49500] S$54450 559895
Prestaciones patronal mensual
11,15% IESS $55.19]  $60.71 $ 66,78
Secap 0.50% $2.48 $2,72 $299
L Tece 0,50% $2.48 $2,72 $299
L LD | S e s4123| $4536 $49.89
|Décimo Cuarto Sueldo $31,17] $3428 $3428
Fondos de reserva 8,33% $ 0,00 $45,.36 $ 4989
Vacaciones 4,16% $2059| $2265 $24,92
Total $52785] $62599| $685.16
Salario Basico Mensual 340 $37400 S41140[ $45254
Prestaciones patronal mensual
11,15% IESS $4170| $4587 $ 50,46
Secap 0,50% $1.87 $2,06 $226
. Iece 0,50% $187 $2,06 $226
el Y |Décimo Tercer sueldo 8.33% $31,15 $3427 $37,70
|Décimo Cuarto Sueldo $31,17]  $3428 $3428
Fondos de reserva 8,33% $ 0,00 $3427 $37,70
Vacaciones 4,16% $ 15,56 $17,11 $18.83
Total 540644 $48135] 552606
Salario Basico Mensual 500 $550,00| $605.00[ $665.50
Prestaciones patronal mensual
11,15% IESS $6133| 56746 $7420
Secap 0.50% $2.75 $3,03 $3.33
Gerento (D) Iece 0,50% $2.75 $3.03 $3.33
|Décimo Tercer sueldo 8.33% $4582]  $5040 $55.44
|Décimo Cuarto Sueldo $31,17]  $3428 $3428
Fondos de reserva 8,33% $ 0,00 $ 50,40 $55,44
Vacaciones 4,16% $2288 $25.17 $27.68
Total $58304| $69174] $75748
Salario Basico Mensual 340 $37400 S41140[ S45254
Prestaciones patronal mensual
11,15% IESS $4170| $4587 $ 50,46
Secap 0.50% $1,87 $2,06 $226
Tece 0,50% $1,87 $2,06 $226
(8 |Décimo Tercer sueldo 8.33% $31,15 $3427 $37,70
|Décimo Cuarto Sueldo $31,17| $3428 $3428
Fondos de reserva 8,33% $ 0,00 $3427 $37,70
Vacaciones 4,16% $1556] S17.11 $18.83
Total $40644] $48135] $526.06
Total Gasto del personal mensual $1.923.76/ $228043| $2.49476
Total Gasto de personal Anual $23.085,15/[$ 27.365,18| $29.937,14

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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Gastos operativos

4.4.2
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4.4.3 Andlisis de costos
CUADRO N°26
ANALISIS DE COSTOS

TOTAL COSTOS FIJOS 30.507.60| 34.825.56 37.411.96
Alquiler de oficina 1.920,00] 2.016,00 2.116,80
Agua 120,00 126,00 132,30]
Luz 21000 252,00 264,60
Teléfono 300,00 315,00 330,75
Intemet 420,00 441,00 463,05
Utiles de oficina 240,00 252,00 264.60
Sueldos v salanios 23.085,15 7.365,18 2093714
Contador (Serv. Prestados) 1.800,00 1.890.00 1.984.50
Hosting 200,93 210,98 221,53
Municipio 60,00 63.00 66,15
Cuerpo de Bomberos 40,00 42.00 44.10
Depreciacion Equipos Computacion 1.006.99 1.006.9% 1.006.99
Depreciacion Instalacion 200,00 200,00 200,00
Depreciacion Muebles v Enseres 139,65 139,65 139,65
Depreciacion Equipos Oficina 40,24 40,24 40,24
Amortizacion Software 40,00 40,00 40,00
Intereses bancarios 654,65 425,53 15958

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

Observacion

Incremento del 5% en todos los costos, exceptalesigl salarios que es del

10% de incremento.

444 Gastos financieros

CUADRO N°27
GASTOS DE ARRANQUE

| TOTAL GASTO ARRANQUE 480,00

||Deposito garantia alquiler oficina 3 160.00|| 480,00

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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4.5 Depreciacion

CUADRO N° 28
DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE ACTIVOS

0 00
1 33,33%) 1.006,99) 1.006,99
2 33,33%)| 1.006,99) 201397
3 33,33%) 1.006,99 3.020.96

Instalacion 1.000,00 0 100,00%]
1 20,00%) 200,00 200,00
2 20,00%) 200,00( 400,00
3 20,00% 200,00 600,00
4 20,00%] 200,00( 800,00]
5 20,00% 200,00 1.000,00

Muebles v 139647 0 100,00%)

Enseres 1 10,00%) 139,63 139,65
2 10,00%) 139,65 279.29
3 10,00% 139,63 418,94
4 10,00%] 139,63 558,59
5 10,00% 139,63 698,24
6 10,00%)| 139,65 837.88
7 10,00%] 139,65 977,53
8 10,00%] 139,65 1.117,18
9 10,00%) 139,63 1.256,82
10[ 10,00%] 139,65 139647

Equipos de 402,37 0 100,00%]

Oficina 1 10,00%] 4024 4024
2 10,00%]| 404 8047
3 10,00% 404 120,71
4 10,00%) 4024 160,95
5 10,00% 404 201,19
6 10,00%] 404 1142
7 10,00%] 4024 281,66
8 10,00%) 4024 321,90
9 10,00%) 404 362,13
10[ 10,00%) 4024 40237

AMORTIZACION DE INTANGIBLES

Software 120,00 0 100,00%]
1 33,33%] 40,00 40,00
2 33,33%) 40,00 80,00|
3 33.33%]| 40,00( 120,00

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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CUADRO N° 30
FLUJO DE CAJA ANUAL (NORMAL)

Gastos de arranque 480,00|

Inversion en activos 5.939.80|

TOTAL INVERSION 6.419,80

INGRESO POR VENTAS 34.790,00/ 38.269,00| 42.392.33
|

|EGRESOS

|COSTOS VARIABLES

Comision vendedor 3% 104370 114807 127177
TOTAL DE COSTOS VARIABLES 1.04370[ 114807 127177
COSTOS FIJOS

Alquiler de oficina 1.92000]  2.016,00[ 2.116,80
Agua 120,00/ 126,00] 132,30
Luz 240,00| 252,00 264,60
Teléfono 300,00]| 315,00/ 330,75
Intemet 420,00 441,00 463,05
|Hosting 200,93 210,98 221,53
Utiles de oficina 240,00 252,00 264,60
Sueldos v salarios 23.085,15| 27.365,18| 29.937,14
Contador (Serv. Prestados) 1.800,00 1.890,00 1.984.50
Municipio 60,00] 63,00| 66.15
Cuerpo de Bomberos 40,00] 42,00 44,10
Depreciacion Equipos Computacion 100699  1.00699  1.006.99]
Depreciacion Instalacién 200,00 200,00 200,00
Depreciacion Muebles v Enseres 139,65 139,65 139,65
Depreciacion Equipos Oficina 40,24 40,24 40,24
Amortizacion Software 40,00, 40,00 40,00
Intereses bancarios 654,65 425,53 159,58
TOTAL DE COSTOS FIJOS 30.507.60/ 34.825.56| 37.411.96
TOTAL DE EGRESOS 31.551,30/ 35.973,63| 38.683.74
UTILIDAD OPERATIVA 6.419.80/ 3.238,70| 220537 3.708.61
15906 de participacion de trabajadores 485,80 34431 556,29
UTILIDAD ANTES DE MPUESTO 2.752,89| 1.951,07] 3.152.32
|R 21,259 584,99 414,60 669.87
UTILIDAD NETA 2.167.90| 1.536.46] 2.482.45
Aporte de socios 7.500,00

ADICION DEPRECIACION

Depreciacion Equipos Computacion 1.006.99 1.006.99 1.006.99
Depreciacion Instalacion 200,00 200,00 200,00
Depreciacion Muebles v Enseres 139,65 139.65 139,65
Depreciacion Equipos Oficina 40,24 40,24 40,24
TOTAL ADICION DEPRECIACION 1.386.87| 1.386.87| 1.386.87
Amortizacion Software 40,00 40,00 40,00
Préstamo Bancario 500000 142527 165439 192034
FLUJO EFECTIVO OPERACIONAL 1.080.20/ 2.169.50/ 1.308.95| 1.988.98
Saldo anterior 108020  3249.70]  4.558.65
SALDO FINAL CAJA 1.080.20/ 3.249.70| 4.558.65| 6.547.63
TASA DE DESCUENTO 15,00%)

FLUJO NETO EFECTIVO 750000 324970] 455865 6.547.63
FLUJO ACUMULADO EFECTIVO 10.578,00 || 282583 344699 430517
VAN 3.078,00

TIR 0,36

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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CUADRO N°31
FLUJO DE CAJA ANUAL (PESIMISTA)

|Gastos de arranque 480,00"

|inversion en activos 5.939,80/

|TOTAL INVERSION 6.419.80

|[INGRESO POR VENTAS 33.320,00/36.652.00 40.613,65
1

EGRESOS

COSTOS VARIABLES

Comision vendedor 3% 999.60] 1.099.56| 121841
TOTAL DE COSTOS VARIABLES 999.60] 1.099.56] 121841
COSTOS FIJOS

Alquiler de oficina 1.920,00] 2.016,00[ 2.116,80
Agua 12000 12600 13230
Luz 24000 25200 264,60
|Tetéfono 30000  31500[ 33075
|Intemet 42000  44100] 463,05
|Hosting 20093 21098 22153
Utiles de oficina 240,00 25200 264,60
Sueldos v salarios 23.085.15| 27.365,18| 29.937.14
Contador (Serv. Prestados) 1.800,00 1.890.00] 1.984.50
Municipio 60,00 6300 6615
Cuerpo de Bomberos 40,00] 42,00 44,10
|Depreciacion Equipos Computacion 1.006.99| 1.006.99] 1.006.99|
[Depreciacion Instalacion 200,00  20000] 200,00
|Depreciacion Muebles v Enseres 13965  139.65] 13965
|Depreciacion Equipos Oficina 4024 4024 4024
| Amortizacion Software 40,00 40,00 40,00
Intereses bancarios 654,65 425,53 159,58 |
TOTAL DE COSTOS FIJOS 30.507,60)34.825,56/ 37.411.96
TOTAL DE EGRESOS 31.507.20/35.925,12] 38.630.37
UTILIDAD OPERATIVA 641980/ 1.812,80] 726.88| 1.98328
(1596 de participacién de trabajadores 271,92 109,03 297.49)
(UTILIDAD ANTES DE DNPUESTO 1.540,88| 617.85] 1.685.78
(IR 21,25% 32744 13129 35823
UTILIDAD NETA 1.213.44]  486.56] 1.327.56
Aporte de socios 7.500,00

ADICION DEPRECIACION

Depreciacion Equipos Computacion 1.006,99|| 1.006,99( 1.006,99
Depreciacion Instalacion 200,00 200,00 200,00
Depreciacion Muebles v Enseres 139,65 139,65 139,65
Depreciacion Equipos Oficina 40,24 40,24 40,24
TOTAL ADICION DEPRECIACION 1.386.87 1.386.87/ 1.386.87
Amortizacion Software 40,00 40,00 40,00
Préstamo Bancario 5.000,00] 142527 1.65439] 1.92034
FLUJO EFECTIVO OPERACIONAL 1.080.20/ 1.215,04] 259.04] 834,09
Saldo anterior 1.08020] 229524 255428
SALDO FINAL CAJA 1.080.20] 2.295.24] 2.554.28| 3.388.36
TASA DE DESCUENTO 15,00%

FLUJO NETO EFECTIVO -7.500,00] 2.29524] 255428 338836
FLUJO ACUMULADO EFECTIVO 6.15517 | 1.99586] 1.931.40] 222790
VAN -1.344 83

TIR 0,05

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego



CUADRO N° 32
FLUJO DE CAJA ANUAL (OPTIMISTA)
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|Gastos de arranque 480,00
|Inversion en activos 5.939.80
|TOTAL INVERSION 6.419.80
|INGRESO POR VENTAS 36.260.00/29.886.00/ 44.171.05
(l

EGRESOS

COSTOS VARIABLES

Comision vendedor 3% 1.087.80 1.19658| 1.325.13
TOTAL DE COSTOS VARIABLES 1.087.80| 1.19658] 1.325.1
COSTOS FIJOS

Alquiler de oficina 1.920,00] 201600 2.116.80
Agua 120,00 126,00 132,30|
Luz 24000 252,00 264,60
[Teléfono 300,00  315.00 330,75
|intemet 420,00 441,00 463,05
|Hosting 20093] 21098 22153
Utiles de oficina 24000 252,00 264,60
Sueldos v salarios 23.085.15| 27.365.18] 29.937,14|
Contador (Serv. Prestados) 1.800,00 1.890.00] 1.984 50|
Municipio 60,00|( 63.00 66.15||
Cuerpo de Bomberos 40,00| 42.00 44.10]
Depreciacion Equipos Computacion 1.006.99] 1.006.99] 1.006.99|
|Depreciacion Instalacion 200,00 200,00 200,00
|Depreciacion Muebles v Enseres 139,65 139,65 139,65
| Depreciacion Equipos Oficina 40,24 40,24 40,24
| Amortizacion Software 40,00) 40,00 40,00)
Intereses bancarios 65465 42553 159.58|
TOTAL DE COSTOS FIJOS 30.507.60/ 34.825,56/ 37.411.96||
TOTAL DE EGRESOS 31.595,40" 36.022,1438.737.10
UTILIDAD OPERATIVA 6419.80| 4.664,60] 3.863.86| 5.433,95
159 de participacion de trabajadores 699,69" 579,58 815,09
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 3.964,91"_ 3.284.28| 4.618,86
IR 21,25% [ 84254 69791 98131
UTILIDAD NETA 3.122,36| 2.586,37| 3.637.35
Aporte de socios 7.500,00

ADICION DEPRECIACION

Depreciacion Equipos Computacion 1.006,99| 1.006,99( 1.006,99
|Depreciacién Instalacion 200,00  200,00] 200,00
|Depreciacion Muebles v Enseres 139,63 13965  139.65
Depreciacion Equipos Oficina 40,24 40,24 40,24
TOTAL ADICION DEPRECIACION 1.386,87| 1.386,87| 1.386.87
Amortizacion Software 40,00 40,00 40,00
Préstamo Bancario 5.000,00( 1.42527| 1.65439| 1.92034
FLUJO EFECTIVO OPERACIONAL 1.080,20| 3.123,96| 2.358,85| 3.143.88
Saldo anterior 1.080.20f 4.204.16| 6.563,02
SALDO FINAL CAJA 1.080,20|| 4.204,16| 6.563,02| 9.706,90
TASA DE DESCUENTO 15,00%]

FLUJO NETO EFECTIVO -7.500,00{ 4.204,16{ 6.563,02| 9.706,90
FLUJO ACUMULADO EFECTIVO 15.000.82 | 3.655,79| 4.962.58) 6.382.44
VAN 7.500,82

TIR 0,61

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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4.7 Estados financieros
4.7.1 Balance General

CUADRO N° 33
BALANCE GENERAL

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos 108020 | 324970 | 4.55865 | 6.547.,63
Inventanios/Mercaderias
Cuentas por Cobrar
TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES 1.080,20 | 3.249,70 | 4.558,65| 6.547,63
ACTIVOS FIJOS
Equipos de Computacion 3.02096 | 3.02096 | 3.02096 | 3.020,96
Depreciacion Acumulada Eq. Comp. 1.00699 || 201397 | 3.02096
Instalaciones 1.000,00 || 1.000,00 1.000,00 ||  1.000,00
Depreciacion Acumulada Instalaciones 200,00 400,00 600,00
Muebles y Enseres 139647 | 1.396,47 1.396.47 1.396.47
Depreciacion Acumulada Muebles y Enseres 139,65 279,29 418,94
Equipos de oficina 402,37 402,37 402,37 402,37
Depreciacion acumulada de equipos de ofic 40,24 80,47 120,71
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 5.819,80 | 4.43293 | 3.046,06 | 1.659,19
ACTIVOS DIFERIDOS
Software 120,00 120,00 120,00 120,00
Amortizacion acumulada de Software 40,00 80,00 120,00
TOTAL DE ACTIVOS DIFERIDOS 120,00 80,00 40,00 -
TOTAL DE ACTIVOS 7.020,00 | 7.762,63 | 7.644,71 | 8.206,82
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Pasivo a largo plazo 5.000,00 [ 3.574,73 1.920,34 -
TOTAL PASIVOS 5.000,00 | 3.574,73 | 1.920,34 -
PATRIMONIO
Capital 7.500,00 [ 7.500,00 || 7.500,00 | 7.500,00
Utilidad del Ejercicio -548000] 2.16790] 153646 248245
Utilidad retenida -5.480,00( -3.312,10( -1.775,63
|TOTAL PATRIMONIO 2.020,00 | 4.187,90 | 572437 | 8.206,82
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 7.020,00 | 7.762,63 | 7.644,71 | 8.206,82

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego



Andlisis econémico y financier87

4.7.2 Estado de resultado

CUADRO N° 34
ESTADO DE RESULTADO

INGRESOS
TOTAL INGRESOS 34.790,00/ 38.269,00| 42.392,35
Ventas 34.790,00]| 38.269,00 42.392,35
EGRESOS
TOTAL DE COSTOS VARIABLES 1.043,70f 1.148,07 127177
Comision vendedor 3% 1.043,70( 1.148,07] 1.271,77
GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVOY 2842608 32.973.16| 35.82531
Alquiler de oficina 1.920,00f 2.016,00{ 2.116,80
Agua 12000  126,00( 132,30
Luz 2000 252,00 264,60
Teléfono 300,00 315,00 330,75
Intemet 42000 441,00 463,05
|Hosting 200,93 210,98 221,53
Utiles de oficina 240,00 252,00 264,60
Sueldos v salarios 23.085,15 27.365,18|| 29.937.14
Contador (Serv. Prestados) 1.800,00] 1.890,00] 1.984.50
Municipio 60,000 63,000 66,15
Cuerpo de Bomberos 40,00 42.00 4410
DEPRECIACIONES 1.386,87| 1.386,87|| 1.386,87
Depreciacion Equipos Computacion 1.006,99| 1.006,99] 1.006,99
Depreciacion Instalacion 200,00 200,00 200,00
Depreciacion Muebles v Enseres 139,65 139.65 139,65
Depreciacion Equipos Oficina 40,24 40,24 40,24
AMORTIZACIONES 40,00 40,00 40,00
Amortizacion Software 40,00 40,00 40,00|
GASTOS BANCARIOS 654,65 425,53 159,58
Intereses bancarios 654,65 425,53 159,58
TOTAL DE COSTOS FIJOS 30.507,60/34.825,56/ 37.411,96
TOTAL DE EGRESOS 31.551,30/ 35,973,613 38.683,74
UTILIDAD OPERATIVA 3.238,70| 229537/ 3.708.61
15 9% de la utilidad de trabajadores 485,80 34431 556,29
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 2.752,89) 195107 3.152,32
IR 21,25% 384,99 414,60 669,87
UTILIDAD NETA 2.167.90| 1.53646| 2.48245

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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47.3 Ratios financieros

CUADRO N° 35
RATIOS FINANCIEROS

RENDIMIENTO SOBRE INVERSION 28% 20% 30%
RENDIMIENTO SOBRE PATRIMONIO 52% 27% 30%
UTILIDAD ACTIVO 35% 26% 38%
UTILIDAD VENTAS 8% 3% 1%
MARGEN UTILIDAD BRUTA 97% 97% 97%
MARGEN NETO UTILIDAD 6% 4% 6%
DUPONT 35% 26% 38%

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

4.8 Punto de equilibrio

CUADRO N° 36
PUNTO DE EQUILIBRIO

Costo Fijo || 30.507.60 || 34.823,56 3.

74
Costo Vanable || 1.043,70 || 1.148,07 127
Ventas Totales 34.790,00 || 38.269,00 423
Unidades Producidas 1000 14200 143,00

| PE% || 90% || 94% " 91% |

| PEU | 128,37 | 133,22 " 130,10 |

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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GRAFICO N° 20
PUNTO DE EQUILIBRIO DEL ANO 2015
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Elaborado por: Vallejo Piedra Diego

GRAFICO N°21
PUNTO DE EQUILIBRIO DEL ANO 2017
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Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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4.9 Evaluacion del proyecto (Periodo de Recuperacip

P. Recuperacion= Afio anterior a la recuperacion total + costaemuperado a principio del afio

luje de efectivo durante el afio

1.227,18

P. Recuperacion =
4.305,17

P. Recuperacién= 2,29 = 2 afios y 4 meses

CUADRO N° 37
PERIODO DE RECUPERACION

2014 (0) 750000 750000
2015 (1) 282583 467417
2016(2) 344699 127,48
2017(3) 1305,07 307800

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego



CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones
Capitulo 1
En este capitulo se explica el perfil del proyesigs antecedentes, el por
qué se realiza este tema como tesis, se habla die wa de los mercados

artesanales de Guayaquil que en total son cuatro.

Se identifica el problema que tienen dichos mersagtola ciudad que es

que no tienen la suficiente publicidad para promoai sus productos.

El sistema “ArteNet” se va a implementar en esteygcto como la

solucion necesaria para resolver sus necesidades.

Descripcion del negocio y explicacion de como sdrfpaacceder al sitio
web ya sea desde un computador o desde un smagtphaualquier lugar que el

usuario se encuentre.

Establecer la misidén y vision del proyecto, asimaiscomo los objetivos,

estrategias a realizar y las metas que se vamgeplaal inicio del proyecto.

Establecer desde un principio valores corporativgsonerlos en practica

desde dentro para dar una buena imagen al cliente.

La tendencia al entorno internacional sera muy mapte ya que se

pretende que el sitio web se proyecte fuera delitdeo nacional.
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Capitulo 2

En este capitulo habla del analisis de mercado tamtel ambito: politico,
econdmico, social y tecnologico. Dando a conocévdastadisticos importantes
gue sirven como base para validar por qué si damiebuen resultado este
proyecto.

Andlisis de la industria donde se hace énfasigermihco fuerzas de porter
y analisis de la empresa donde se explica defimicidaracteristicas vy

componentes de la empresa.

Se resalta la estructura organica de la empreggyalque se determina una

matriz foda.

Se realiza un analisis del mercado meta y se peoadd determinacion del
tamafo del mercado objetivo que servird para obtehealor del numero de

encuestas que se van a llevar a cabo.

Por ultimo la presentacién y descripcion del preadua@si mismo se
menciona todas las estrategias que se van a reg@iara dar a conocer el

producto, comercializarlo, promocionarlo y podestiibuirlo.

Capitulo 3

El capitulo 3 habla del andlisis técnico, todo i@ diene que ver con la
cadena de valor de la empresa: aprovisionamiergearmllo tecnolégico e

infraestructura de la empresa.

Describe las actividades primarias, todo lo queetigue ver con logistica
externa e interna, operaciones, marketing, ventasl \gervicio que se va
implementar y dar a conocer a todos los artesaadesdmercados. Implementar

un diagrama de flujo que servird para saber corom@cionar el servicio a los
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clientes, llamar su atencién, y una vez que ehtdi acepte se procedera a realizar

el sistema.

Descripcion de las actividades de apoyo como estabaniento que se
encargara de todo lo que es compra de equipodeg @e oficina, asi mismo

como la infraestructura de la empresa.

Realizar un analisis técnico operativo, donde sw/gw la informacion
necesaria para realizar el disefio de los sitios a®&bcomo tareas que se deben

llevar a cabo como servicio al cliente, facturacdympras y cobranzas.

Capitulo 4

En este capitulo se menciona todo lo referido ditezas del proyecto,
habla de la inversién de activos, de todo lo queasa invertir en equipos de
computaciéon, de oficina, instalaciones, etc. Assmu como la asignacion de

dichos equipos a su respectivo personal.

Menciona tanto el préstamo bancario que es de $§068Ge va a realizar al
Banco Nacional de Fomento y el capital con el quegasa contar para iniciar el

proyecto que es de $2500.

Se establece el precio del sitio web en $245 da s web que va a estar
disponible y que constara con 4 paginas y dicham siteb servira para

promocionar los productos artesanales de los mescad

Expone los gastos administrativos que en promedfi@sponde al valor de
$26.795,82 en tres afios y de los sueldos del p@rgwiuyendo el del gerente,

dando detalle de cada concepto de gastos de sueldos

Se describe el flujo de caja normal, con una ®iderinicial de $7500,
ademas de un VAN de $3.078,00 y un TIR del 36%.
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Ademas menciona todos los gastos operativos, ejdecir, todo lo que
concierne como alquiler de oficina, agua, luz,ftelé, internet, que ascienden
anualmente a $ 30.507,60.

Detalla la depreciacién de activos, como se gastaagla uno de dichos
activos, periodo de tiempo y porcentaje de depté&nmia ademas de la

amortizacion de intangibles.

Detalla el balance general con un total de actoe®s$7.762,63 en el afio
2015, 7.644,71 en el afio 2016 y 8.206,82 en el28id; un total de pasivos de
$3.574,73 en el afio 2015, $ 1.920,34 en el afio 26k16,00 en el afio 2017; y un
total de patrimonio de $4.187,90 en el afio 201572537 en el afio 2016 y
$8.206,82 en el afio 2017.

Menciona en el estado de resultado una utilidad det$2.167,90 en el afo
2015, $1.536,46 en el afio 2016 y $2.482,45 enceRafi7.

Presenta el punto de equilibrio en el afio 2015woralor de $31.451,14,
un porcentaje de 90% y 128.37 unidades; y el pdatequilibrio en el afio 2017
con un valor de $38.569,04, un porcentaje de 91%0yunidades.

52 Recomendaciones

Las recomendaciones que se pueden indicar ensdriesproyecto son las

siguientes:

Promocionar el servicio en todos los mercados amntdes de Guayaquil,
para abarcar toda la posible demanda. Atender éagsidades, sugerencias,

opiniones e incluso quejas de los clientes.

Es necesario que los precios se mantengan acsepdne los clientes, y no

subir el valor de la suscripcion a nuestros primet®ntes del primer afio.
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Es importante llevar a cabo una constante pubticidiel servicio con la
finalidad de posicionar este producto en el medio.

Capacitacion constante del personal en todas ¢as fara poder adaptarse
y anticiparse a los cambios de tecnologia queegaran a presentar con el pasar
del tiempo.

Diversificar su universo de servicio, es decir,icgl este mismo medio de
comunicacién para promocionar otros tipos de prmdupero que no afecte el

objetivo principal que tiene la empresa.
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ANEXO N°1

ENCUESTA PARA LOS DUENOS DE LOS LOCALES DE LOS
MERCADOS ARTESANALES

1. ¢Qué medio publicitario utiliza para promocionar su negocio? (Puede

seleccionar una 0 mas opciones)

Tv

__Radio

__Internet

___Prensa Escrita
__Tarjeta de presentacion

__Ninguno

2. ¢Cuanto invierte al afio en publicidad (en todotos medios que utiliza)

para promocionar su negocio?

_ $0-$250 _ $251-$400 __ $401 - $600
__$601-%$800 __ $801 —enadelante _daNa

3. ¢ Cree usted que al tener una pagina web en intext para promocionar los

productos de su negocio incrementara sus ventas?

S __NO

4. ¢Le gustaria promocionar su negocio por medio dena pagina web?

S __NO

5. ¢Le gustaria que su pagina web esté disponiblarp teléfonos inteligentes?

S __NO
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ANEXO N° 2
DATOS ESTADISTICOS OBTENIDOS DE LAS ENCUESTAS

227 227 227 227

Validos 262

Media 4,35 3,20 1,08 1,16 1,16
Mediana 5,00 2,00 1,00 1,00 1,00
Moda 5 1 1 1 1
Desuv. tip. 1,397 2,373 0,271 0,366 0,366
Varianza 1,952 5,631 0,073 0,134 0,134
Minimo 1 1 1 1 1
Maximo 6 6 2 2 2

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego



ANEXO N°3
RESULTADOS DE LA PREGUNTA 1 DE LA ENCUESTA

Anexos 99

et s o

Frecuencia || Porcentaje|| Porcentaje || Porcentaje
valido acumulado
Tv 18 6,9 6,9 6,9
Radio 27 10,3 10,3 17,2
Internet 54 20,6 20,6 37,8
Validos : :

Tarjeta de Presentacuﬁr" 127 48,5 48,5 86,3
Ninguno 36 13,7 13,7 100,0

Total 262 100,0 100,0

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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ANEXO N° 4
RESULTADOS DE LA PREGUNTA 2 DE LA ENCUESTA

Anexos 100

| 4Cudnto invierte al afto en publicidad para promocioar su negocio?

Frecuencie" Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
$0-$250 109 41,6 48,0 48,0
$251-$400 18 6,9 7,9 55,9
Vélidos $601-$800 9 3,4 4,0 59,9
Nada 91 34,7 40,1 100,0
Total 227 86,6 100,0
Perdidos Sistema 35 13,4
Total 262 100,0

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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ANEXO N°5
RESULTADOS DE LA PREGUNTA 3 DE LA ENCUESTA
Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 209 79,8 92,1 92,1
Validos || No 18 6,9 7.9 100,0
Total 227 86,6 100,0
Perdidos|| Sistema 35 13,4
Total 262 100,0
400 Media = 1,08
Desviacion tipica = 271
N=227
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sus_ventas

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego



ANEXO N° 6
RESULTADOS DE LA PREGUNTA 4 DE LA ENCUESTA

Anexos 102

Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 191 72,9 84,1 84,1
Validos || No 36 13,7 15,9 100,0
Total 227 86,6 100,0
Perdidos|| Sistema 35 13,4
Total 262 100,0
250 Media = 1,16
Desviacion tipica = 366
2004
]
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Q
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L
100
50"/
0 T T
k) 10 15 20 25

Le_gustaria_promocionar_su_negocio_por_medio_de_
una_pagina_web

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego




ANEXO N°7
RESULTADOS DE LA PREGUNTA 5 DE LA ENCUESTA
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Frecuencia| Porcentaje| Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 191 72,9 84,1 84,1
Validos || No 36 13,7 15,9 100,0
Total 227 86,6 100,0
Perdidos|| Sistema 35 13,4
Total 262 100,0
2507 Media = 1,16
Desviacion tipica = 366
N=227
m-
]
o 1507
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v
3
o
v
—
w
1004
50-/
0 T T
S 10 15 20 25

Le_gustaria_que_su_pagina_web_esté_disponible_para_

teléefonos_inteligentes

Elaborado por: Vallejo Piedra Diego
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ANEXO N° 8

MANUAL DE USUARIO

Utilizacién del Sitio Web para el visitante

Como consultar productos

1. Productos en portada

Todos aquellos productos que se encuentran ercel del sitio web en el

cual se puede apreciar todos los productos destsicad

PRODUCTOS DESTACADOS

elefante de ceramica Cholitas de la Bolsos de lana Cofre de cuero
abundancia

Ceramica elefante Ceramica, cholitas dela  Bolsos de lana Cofre de cuero
abundancia
Vista » Vista » Vista »
$28.00

Moviles de ceramica  Trenza de cabuya Portaincienso Artesanias de bronce
Maviles de ceramica Trenza de cabuya Hecho de cafiaycacho  Artesanias en bronce. El
de ganado precio varia
dependiendo del
Vista » Vista » Vista » Vista »

$8.00 $10.00
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2. Productos por categoria
Primero selecciona la categoria y le apareceraista e productos

correspondientes a dicha categoria y puede seteraiobuscar detalles de

los productos de su interés.

CATEGORIAS

» Ceramica

» Bisuterias

» Madera

» Diversos

» Cabuya

» Cuero

» Lana

» P3ajaToquilla

» Joyas B
Oro
Acero
Diversos
Plata

» Yeso

» Bronce

» Coco

3. Por el buscador de productos

En este buscador de productos se coloca el nonebi@titulo del que el
usuario esté interesado en ver, también se puestmbpor nombre de

categoria, por el nombre del duefio del local ogbatimero de local.

| BUSCAR
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Producto Encontrado

Una vez que el visitante encontré el producto gsmba buscando este le

presentara imagen, precio y todo tipo de informmagjide el futuro cliente necesite

si se quiere acercar a cualquiera de los localelegddistintos mercados de la

ciudad, inclusive un link en el cual se podra esmlazuna pagina donde se brinda
toda la informacion de todo lo que se ofrece eoall o los locales que vendan

ese producto.

Ao Celnka » Ceatode mesack ctlanka

Centro de mesa de
ceramica

Cerbock mesack cramka

Cantidad 1
b dporbk ‘

_ §271.00
Y aadralanto

00 Compartren Faoebiock
& hpthnk
(1]
LOCAL: 4 PLANTA BAJA Mercah Aresanal Machala
DUENO DEL LOCAL: LU QUIME
CONTACTO: QUZB9GTI00RNT I

$1t0 Wab: Mp:arksankeectahr manecom

CONTACTO: (o60sai20
LOCAL: 173 PLANTA ALTA Mercad Aresanal Machak
DUENO DEL LOCAL: MARIA LUCIA TENEZACA

1o web: Mpmarkancia mank koo

LOCAL: 196 PLANTA BAJA Mercarh Arksanal Mackaky

DUENO DEL LOCAL: CLARATENORY)

CONTACTO: 0603317 110563077 W

WEB: Mpchaate norh. ateec.oim
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Enlazarse con la pagina individual de cada uno deo$ duefios de los

locales

Una vez que se encontrd el producto de interésisedma le arroja una lista
con las diferentes opciones de los locales en dpoéele encontrar dicho
producto y el link de enlace para que visite laimggndividual de cada uno
de los locales de los mercados artesanales que stéritos al sitio web, en

la cual mostrara un inicio, contactenos, produgtqaienes somos.

Inicio de la pagina individual

Es la portada de la pagina individual donde se traues nombre del duefio
del local, ademas un mensaje de bienvenidos a rouestio web y

agradecimientos por la visita.

\
-

Bienvenidos a nuestro sitio web Buscar

b3 LU

Paginas
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Contactenos

Aqui se puede encontrar toda la informacion acdeta@stablecimiento como
direccién, nameros telefénicos, nimero de locabyibre del duefio del local.

i Lhcia Tenezaca

YW "”4"

Contactenos Buscar

Paginas

Productos

Muestra toda la diversidad de productos que existeal local que se pueden
comprar con su respectiva imagen la cual se puddianpara una mejor

visualizacion.
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Quienes Somos

Muestra informacién acerca del duefio del localmadeen este se puede
contactar con el duefio del establecimiento enviénda mensaje, eso si
llenando los campos que se presenten, ademasespugdgd se podra colocar

un comentario que desee enviar el visitante dadginp.

Quienes Somos Buscar

Seach

Loave a Reply Paginas
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Como contactarse

Para clientes mayoristas que estén interesadosnater mas sobre todos los
productos que se encuentran disponibles, en elseuaitroducira el tema de
interés, el correo electrénico de la persona glieitsda informacién, agregar

alguna imagen y escribir el mensaje donde el usuaaga su respectiva

consulta.

f > Contacto

Servicio al cliente - Contacte con nosotros

Para preguntas referientes sobre nuestros productos.

Tema  -Elija- v

Correo electronico
Order Reference
Fichero | Seleccionar archivo | Ningun arch... eleccionado

Mensaje



Mapa del sitio
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Le permite al usuario ver como esta distribuidafarmacion.

Mapa del sitio

Nuestras ofertas

¥ Novedades

¥ Mejores ventas

¥ Bajada de precios
¥ Marcas

¥ Proveedores

Categorias

=) Inicio
Ceramica
Bisuterias
Madera
Diversos
Cabuya
Cuero
Lana
Paja Toquilla
Joyas
.. Oro
. Acero
Diversos
Plata
Yeso
Bronce
Coco

Su cuenta

¥ Authentication
¥ Create new account

Paginas

= Inicio
. Acercade

Sobre 1a compra
Contacto
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El carrito

El carrito nos permite cotizar al usuario dentrbsio web y saber cual es el
valor aproximado de una posible compra de sus ptodude interés, dandole

a conocer el precio tentativo.

A = Sucesta
Resumen de su cesta

1. SUMARIO 2. LOGIN 3. DIRECCION 4. TRANSPORTE 5. MODO DE PAGO
e o L L L

Su cesta contiene 1 producto

PRECIO

PRODUCTO DESCRIPCION REF. UNITARIO CANT. TOTAL
Centro de mesa de - $27.00 ﬁ 1 $27.00 Eunnze
“ ceramica
Total de productos (IVA incluido): $27.00
Total de envio (imp. excl.): Envio gratuito!
Total sin IVA: $27.00
Total de impuestos: $0.00
$27.00

Identificacion

Los visitantes pueden registrarse para recibifinationes sobre descuentos
0 promociones por temporada dentro del mercadsaréé. Para ello hacer
un click en la opcién “Entrar”.

A > Login:
Identificacion

BR—

Escriba su correo electrénico para crear su cuenta. Correo electronico

Correo electronico Contrasefia

 Cree su cuenta ¢Olvidaste tu contrasefia?
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Ubicacioén de los diferentes mercados artesanales

Nuestras tiendas

Aquitiene [alista detallada de nuestras tiendas, no dude en ponerse en contacto con nosotros:

Mercado Artesanal (Cobijados porla ~ Mercado Artesanal (Al pie del Rio
lglesia San Francisco) Guayas)

Junto 313 iglesia San Francisco, junto al Palacio de Cristal, detras de la
al costado de 13 Plaza Rocafuerte, en iglesia San José, al pie del manso

|3s inmediaciones de [as calles 9 de Guayas

Qctubre, Pedro Carbo y Chile
EC090112 Guayaquil, FL EC090101 Guayaquil, FL
Ecuador Ecuador

Mercado Artesanal (EI primero del Mercado Artesanal Machala
pais) Av. Machala entre P.P Gomezy Ayacucho
LojayJuan Montalvo, diagonal al
hospital Luis Vernaza EC090112 Guayaquil
Ecuador

EC090112 Guayaquil, FL
Ecuador
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Contactarse con Nosotros
Permite comunicarse con el duefio del sitio websteooon la informacion del

namero de celular y que cualquier informacion reglae esta linea estara

disponible las 24 horas del dia y los 7 dias ataaha.

CONTACTE CON NOSOTROS

Nuestra linea directa esta
disponible 24/7

@ +593 .0980784372

PONGASE EN
CONTACTO

Promociones Especiales

En este punto muestra las promociones que se dlegapresentar en fechas
especiales como dia de la madre, dia del padrajathe afio nuevo que son
las fechas en las cuales existen bajadas de preciogertos tipos de

descuentos.

Bajada de precios

No Ay descventne
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Novedades

Todos los productos que fueron subidos recientesmansitio web, se podra

saber lo nuevo en stock de todo aquello que espéiible.

[ Netdita

Novedades

n P ot v

My Ny bt jo o

 — 11 POsas & madetd

$12.00

W Mt o owrite



Anexos 116

Navegacion Movil
El sistema automaticamente reconoce desde quesdigpase esta conectado,

si es moévil le muestra la version de navega enitiel ;10vil y si es de

escritorio o laptop le muestra la version de navagal sitio completo.

ArteNet S

Nuestras ofertas
Ceramica 0
Bisuterias 0
Nadera 0
Diversos 0
(abuya 0
Todas las categorias 0
Mapa del sitio
Nuestras ofertas )
Sucuenta 0
Piginas 0
Aresanias Ecuador Guayaqui Téminos de servico
Acerca de

Muestra la direccion donde estan ubicadas lasnaficile ArteNet.

)
n
v
w
»
O
o
QL
o
«
L=
L. )
“w
O
W
o
b
l
o
"
QL
o
A
-]
.
o
0
o
o
o

Q
[y
[
o
b 4
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Utilizacion del sitio web para el administrador

Ingreso al Sistema

Para ingresar al sistema se debe poseer una aemtiaeccion de Email y una
contrasefa que se tuvo que haber registrado désdemeento que se accedio al

sitio web.

Artesanias Ecuador Guayaquil
Direccion de E-mall:
=

Contrasena:

o

LOlvido su contrasena?

Iniciar sesion

Agregar Categorias

En esta opcion se permite agregar una nueva céegaciendo click al boton

afiadir nuevo.

Artesanias Ecuador Guayaquil W & ®

o ods pates ¥

pedider B chorter T Pude olmmomar Rionpete  Dlowsizacie B mbovier Ul Pwteaciar /' Packnates Avanzates O Adminacie il Eradeten

catalogo » Categorias

2 e
Phgna 171 | Mo 20 W /12 iateln) LI T
0 Nowbee Descrgeain Posickin  Mosred  Accione:
S owa va
v
s s Codmica v v
0 ¢ wtun Aters p Bt va v )
] & vt ABeiani s de matens va v |
] 0 twenw Dinawos va v )
N a0 aders - v
Adesatian o8 cvan va v
L Lava sterasing va v
] 9 P Teewia Aesaniss P Togeia . v
va v ]
Yor va v
t 0 - v
Ce - v

Breprelacorentn
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En esta opcion se colocara el nombre de la categadva, una breve descripcion
si fuese necesario o también una division comol easo de la categoria joyas

gue se divide en: acero, oro, plata y diversos.

catalogo » Categorias > Afiadir nuevo

Modificar Categorias

En esta opcidon se podran realizar todo tipo de ficadiones tales como nombre
de la categoria, si se muestra 0 no, descripcida désma y la imagen que sea
correspondiente.

catalogo » Categorias > Modificar

rdy W a b

Categotma

WIS | Canmenr. | We 10 o selecaiensds ningln axchive
Meta thuk -
Mhets Ge st ipchonc =

Meta pabade as (lave
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Eliminar Categorias

Se selecciona esta opcion y el sistema te amajgdrmacion que desea eliminar
los productos, también en la cual el usuario dexidi acepta eliminar todo

(incluyendo los productos) o tan solo la categarda, lo cual los productos que
pertenecian a esa categoria deberan ser agregadascategoria diferente o a la

pagina de inicio.

Adesanas Ecuador Guayaqul v & ® i

BT

Im (L] 8o 5 P 4 Lo ot Whowpite Olowinacie B obidur  Pwionacar /' Pabmabwr Aontader " Aol Do fuban

catlogo ) Categorias +

Mol gt M Wb
£ e

19,0080 eliminar o8 productos también?

L
Ppma /1| Mo 80 /00 vl Rk b
m D i (wpirporin Pl Mo e N
ovaon \J

v
UL Mot (e ' J/ |

by Al o Bavtenny " v/ |
: | LT M i sl " / }
M A f
L) 0 wew Divonut " v |
( W M b " Y )

T AN o " v/ |

il L M " Y J
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Agregar Productos

En esta opcion se selecciona afiadir nuevo en Ekeyaodra agregar el nombre
del nuevo producto, al igual que el precio, asé@gccantidad y la imagen
correspondiente.

tatalogo » Produets O X

Moo ot

Filla porcalegora
B 20 0 s ) St Reiat || Fitar
0 Folo Nombre Reerenca ~ Calegora Preciobase ~ Preciofinal ~ Canidad  Noshado- Acciones
\/ \ i A\ A\ \L
-1
i Vi uadigs okramica Ceamea ) Rl W ¢ /8¢
A\ PV T —— .
1 ? hfl 6 owimed Ceames a0 20 m ¢ /0

Vit 1400 o 0N ¢ /8

Tr s ot Ovos k) ) i v /01

ﬂ
{0 il m ¢ /0
; ﬂ Rl de Bt Bautis ] A & ¢ /01
) i
: i -
g
]

Loaal de Palnn Pabrs amowm ( -
'f el ok Vabuya Wy 1! W vy /0L
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Modificar Productos

En esta opcion se pueden realizar cualquier tipcadgbios que el administrador

desee, como reubicar alguno de los productos aategoria.

mnm Sntes T rusecelimma Wianpate  Dloszacie B niodn JlPase 7' Pabmatus A S amnimacin Bt Getin

catologo » Productos > Modicartigen @ ) W 2l

Mbew a b Sgtow ane podute  Diphorr W ool VWt B pdute  Ouanter y pemaneie
guadalupe ceramica)

hormacién Informacion global sobre el procucto

Pros
o @ Predecto O Fagute O Praduite vl (Jamiceon, resenvd y praductes descargadier)
560
LYY SRR
Monten  viagen guadahipe conamica = tatado (§) AMvale
Tiarepete O bennctvate
Peferercnny
Combinposnes Visiioed e dai it ¥
EAND ou M 0 Morga igee
- dapendiaala unpa

Cantatu o Opoiones E » "

u el ) 2ot ol prece
Imgen D Qetlymve A [1temat (1) se

verde e bendy)

Coractetatien

s N ¥

Pamersizania

Aljvetes ln-v-),u:«.(n slsiulsln nlalnltem vllfemue |v|Poue v | Tonale ol
pareceen i b de
Preveding podavryeliprvngene X1 3 fr r . SR I LR/ Q2 A.!'
de bl phygma belprobre) —

- — 4@ AR e

A 2=

\get 0n Ouplibge o e

L p

e I N T I I e e ™ e L e

(aparece enelowrpo de s

pymidelpodon) (X 1OIE BIR |E]E) |2 IR« LB /02 A%
d -4@\rul -
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Agregar Precio del Producto

Dentro de la opcion modificar se puede agregaresdip del producto o cambiar

ese valor en caso de que sea necesario.

catalogo > Productos > Modificar

Vilver 3 et

Precio

Precio del producto

B Oete nticar of pracis do varla aotes e mpueon. ¢ of praces e vasls on impuamos E1 camps o evhada se Calowlan aviemitcamente
o0
0
US AL Nate (4% -~ [
s
3 0 §or tetal 3 0.00 por impuanton inchuidon
30

A qué asociacién pertenece el producto

En esta opcion se establece en que categoria icadabel producto, asi como
reasignarla de categoria o ponerla al inicio ded sieb en productos destacados
en la portada.

pedider B chaster T Poesie o las nomar W8 banpate Lotarzacbe ~bese Frteercn P achmatos Avanzates Admnemacin i B datons

catalogo > Productos > Modificar

Vehver 3 1 hets

ASOCiasiones
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Agregar Cantidades (Stock)

En esta opcidn se agrega el numero de productosegeiecuentran disponibles en
cada uno de los establecimientos de los diferenersados artesanales, en este
punto el administrador debe constantemente actwadigta informacioén para que

los usuarios que visiten la pagina sepan que seeatra disponible y que no.

m Aot Beontes T o tolmmmu Wiowpste Dlowimacie b mbover TIhwiecar / Pudnber Antater D amniaoie fh todetbens

caoogo ) Producos » Modcartigen & ) » & H

L I T T T (M T T T Y S e

guadalupe ceramica)

sk Cantiages Gpanties paa s verts

O(QmmumMuwmmmuwmmmammmuuummu
Neilanenn Urted preda oplar poe ALY o] 3o 4o prchivd 4 Jedia pvan2add do este preducs o

Turpete Puata enpaatcar manynmarte s cavdades 4l oo uite / 000 oMb deentan 40 produiton v (A0 o0 Qelemminds (0 19im ) 0Vem i) ostas M1 08 16310 10 Dave
A0 1 (08 600 0 Gt a6 i eorteniods e tads o) adate)

000 0000 108 COMMEDTOS CHONREIE00 0 1o Quanthles G0l 0 1000 00 16 0IMaCanet 2000000 0 10 BAED COmarie & DI gvpd B0 Ventns

Cwttnden
Indpres Prd 100 pasa. 3 00 Bana preducher Qv VOM2IA 10 Gamia 40 1as eobercds 1anEi), DAMa Q10 E9A0RLI WA IVMDLN COMIA DO ased poduchot y o) 08
Condeddiens AGORI 10000 00 V0D (o0 DD w0 Joedets Bara 15 (AABADOAA RS Iy ANRDIEA DIt datechs 10 WD 08 1of Mrvmiaited do b
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]
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Subir Imagen del Producto

En esta opcidn se sube la imagen que corresponpalicto nombrado en la
pagina web.

Adesanias Ecuador Guayagul v 4 ® D

q

lm i 3a4um o P o o o Whovpte Olotaie b . hwwndar /' Podoabor Avonaler " Anniase Dol

catalogo » Productos » Modficar (rgen 09 | \ b "

Oadr W abhe Sgdovom it Ok ‘m.muu Oarly y ey

quadalupe ceramica)

- ARYOY U3 POV IMgen 3 st produeto

Iche LT

I Popotr Py Kol
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