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PROLOGO

El mercado de los libros en la ciudad de Santa Elena, esta supeditado a
una oferta restringida en sentido cualitativo y cuantitativo debido a que los
negocios gque prestan este servicio generalmente, presentan pocos titulos
y/o su cantidad es muy reducida, es decir, hay poca variedad, y los que
existen son en términos relativos muy reducidos. Este problema redunda
en costos para los clientes, expresados en demoras, incomodidades y
sobre todo en términos de precios, ya que en su mayoria deben
solicitarse a ciudades de fuera del canton.

De otro lado, la demanda es relativamente amplia debido a la proporcion
per capita de estudiante por habitante en la ciudad, es decir, el nUmero de
académicos es bastante elevado, ya que encontramos estudiantes de
primaria, secundaria, y universidades, al igual que profesores e
investigadores, ademas de contarse con gente culta del comun. En este
orden de consideraciones, se puede determinar que existe una necesidad
inherente no satisfecha en la ciudad frente a un servicio efectivo en la
consecucién de diferentes libros o textos de todo tipo.

Atendiendo a este requerimiento, en las siguientes paginas se
desarrollard una primera version del proyecto VIRTUAL LIBRARY, como
alternativa de solucion a esta necesidad. Lo revolucionario del proyecto,
consiste en que el servicio se prestara de manera virtual, de tal forma que
los consumidores podran tener facil acceso, ahorrar tiempo, y sobre todo
obtener amplia informacion sin moverse de casa. De otro lado, al tener un
sitio geografico en donde realizar sus reclamos, proposiciones Yy
sugerencias, el proyecto se diferencia de los demas portales que ofrecen
este servicio (a nivel nacional e internacional), porque se reduce la
incertidumbre asociada en este tipo de transacciones via Internet.

Asi, al principio se encuentra las generalidades del proyecto como son: el
planteamiento, los objetivos y un marco tedrico sobre el tema que se trata
en el proyecto.

Méas adelante en el desarrollo el estudio de mercado ya determinada y
estimada la demanda que tendra la libreria virtual por parte de la
comunidad, dado un precio 0 un conjunto de precios por los servicios que
ella ofrecera. De otro lado se determinan los componentes del mercado
los cuales son: el producto o servicio a ofrecer por el proyecto, la
caracterizacion de la oferta, de la demanda, la forma o canales de
comercializaciéon y/o distribucién, publicidad. Todo este analisis
enmarcado dentro de la estructura de mercado en la cual desenvolvera el
proyecto: la competencia monopolistica.
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En la parte central del proyecto, se hara alusion al tamafio del proyecto,
es decir a la capacidad de produccion por periodo de tiempo, el cual
implica no solo el volumen de la produccion sino también el nimero de
horas que la empresa trabaja por dias al afio. Por otro lado, se analizara
la dimension y caracteristicas del mercado, la tecnologia, disponibilidad
de insumos y materia prima, localizacion del proyecto, costos de inversion
y de operacion, y financiamiento.

Por dltimo se analizard la localizacion del proyecto, es decir, se
investigardn y se determinaran las variables denominadas locacionales
con el fin establecer el sitio geografico mas adecuado para la operacion
de la empresa. Por ello se determinaron una serie de variables tales
como: facilidades del transporte, disponibilidad de mano de obra y materia
prima, distribucion, leyes, clima, costo de terrenos, entre otros.
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INTRODUCCION

La Universidad Espiritu Santo, comprometida con el proceso de desarrollo de la
comunidad en general, a través de su Especializacion en Gestion Empresarial,
crea un espacio para que se generen ideas innovadoras que contribuyan al
progreso de la ciudad, por medio de la formulacion de proyectos de grado de
los estudiantes de esta especializacion. Por tal motivo, los estudiantes que
presentan esta propuesta, conscientes de las oportunidades que ofrece el uso
de las tecnologias de la informacién y en pro de presentar una alternativa que
beneficie y ofrezca valor agregado a la comunidad de Santa Elena y a las
diferentes organizaciones existentes en la Provincia de Santa Elena, presentan
la propuesta BIBLIOTECA VIRTUAL.

Actualmente, la comunidad de Santa Elena manifiesta diferentes necesidades
relacionadas con la adquisicidon de textos y material bibliografico especializado,
CcOmo son:

e Dificultad para conseguir libros actuales y especializados en las pocas
librerias de la ciudad, lo cual perjudica el buen desempefio de las
actividades propias de cada uno de los miembros de la comunidad
afectando desde estudiantes, profesores, investigadores, profesionales
hasta empresarios en general.

e El no conseguir los textos necesitados implica que las personas tienen que
retrasar sus actividades mientras logran conseguir el texto, incurrir en
costos adicionales como son el desplazamiento hasta otra ciudad cercana
(por ejemplo Guayaquil) incrementando sus costos por movilizacion, copias
y un sinnimero de detalles que traduce costos a la sociedad.

Lo anteriormente expuesto evidencia la necesidad de propiciar condiciones
culturales, estratégicas y tecnoldgicas que favorezcan a la comunidad de Santa
Elena para:

e Superar las barreras que imponen la inseguridad, la distancia, la poca
disponibilidad de material bibliografico actual.

e La generacion de conocimiento, nuevos horizontes y formas de hacer las
cosas, lo cual va a redundar en el progreso de la ciudad y la region.

Por lo tanto, con el plan de negocio ‘BIBLIOTECA VIRTUAL’ se pretende
adecuar las tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones a las
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necesidades especificas de la comunidad de Santa Elena descritas
anteriormente, facilitando el acceso a la informacion de una forma oportuna,
facil, a precios razonables, logrando asi un alto impacto social.



1.1. Formulacion del problema

e ¢;Consideran los estudiantes universitarios de Santa Elena desarrollar de
mejor manera sus investigaciones a través de una Biblioteca totalmente
equipada?

e ¢Tienen los profesionales de tercer y cuarto nivel acceso a informacion en
Santa Elena para poder incrementar su nivel cultural?

e ;Promueven el centro universitario de Santa Elena y estimula a los
estudiantes seguir con lecturas durante la etapa estudiantil?

e ¢;Consideran los estudiantes y profesionales de Santa Elena investigar y
especializarse de sus carreras a traves de libros?

B.- OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
Objetivo general

Elaborar la formulacion y evaluacién del plan de Negocio ‘BIBLIOTECA
VIRTUAL’, que permita realizar el montaje de una libreria virtual en la provincia
de Santa Elena.

Objetivos especificos

1. Desarrollar los estudios requeridos en la fase de pre inversion del
proyecto “BIBLIOTECA VIRTUAL".

2. Realizar la recoleccion de requerimientos y las politicas de
funcionamiento de la tienda virtual ‘BIBLIOTECA VIRTUAL’ de tal forma
que permitan llevar a cabo correctamente la fase operacional de la
libreria virtual.

3. Desarrollar una red Networking a nivel regional y mundial.
C.- SITUACION PRACTICA QUE SE PRETENDE MEJORAR.

Debido al creciente uso de Internet y de las tecnologias de la Informacion, los
clientes reales y potenciales cada vez conforman un grupo mas grande, por lo
tanto se puede decir que el proyecto tiene una perspectiva promisoria, ya que
contara con un amplio uso.

A nivel nacional existen programas tendientes a masificar el uso de las
tecnologias de la Informacion. De otro lado a nivel regional la proliferacion de
cybercafes en la provincia de Santa Elena, garantiza que los usuarios
potenciales y reales podran acceder con gran facilidad al portal “VIRTUAL
LIBRARY”, y no tendran inconvenientes tecnoldgicos. A esto se suma el
caracter de ciudad que esta rodeada de una universidad vecina por excelencia
que presenta Santa Elena, lo cual indica que el nimero de estudiantes
navegantes, profesores e investigadores es cada vez mayor, de tal forma que
Sus requerimientos en textos son permanentes.
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Cabe anotar también que las empresas de la region estan tendiendo a
apropiarse de las tecnologias de la informacion, lo que les facilita el acceso al
portal.

D.- JUSTIFICACION Y DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

Consciente de la importancia que hoy reviste el tema que una localidad
necesita centros de investigaciones, o un centro en donde estudiantes
universitarios puedan afrontar los nuevos retos del conocimiento, hace que el
presente estudio tenga una repercusion practica sobre la actividad investigativa
y empresarial, aportando informacion valiosa que servira de material de
reflexion y accion sobre el quehacer de nuestros estudiantes universitarios,
profesionales, y para generar acciones tendientes a promover y practicar la
creatividad como una dimensibn humana y fundamental, que debe
aprovecharse para el desarrollo del conocimiento, en el contexto de las
universidades que rodean el balneario.

En el presente estudio se circunscribe a los estudiantes, profesionales, en el
sector investigativo localizadas en la ciudad de Santa Elena, para convertir a
una sociedad beneficiada.

E.- ANTECEDENTES Y FUNDAMENTACION TEORICA

El comercio electrénico, en inglés, o comercio electrénico, en espafiol, se
puede definir como: “un modelo que permite a las empresas intercambiar, de
forma electronica, informacion y servicios esenciales para sus negocios y que
no involucra necesariamente transacciones monetarias”. 1 El comercio
electrénico es una buena opcién para incursionar en el mundo de los negocios
el cual despierta gran interés y es una oportunidad para llegar a tener
presencia con productos que sean competitivos y aceptados por los usuarios
de Internet. El comercio electrénico estd en pleno crecimiento y en una
sociedad como la actual se hace necesario adaptarse a los cambios, a los
nuevos retos que la tecnologia propone lo cual permite estar un paso adelante
hacia el futuro y ser competitivos con los productos o servicios que se ofrecen
0 que se desean ofrecer.

Existen distintas modalidades de comercio electrénico.

1. Consumidor a Consumidor (C2C). Remates y sitios de intercambio de
Bienes o servicios entre personas.

2. Consumidor a Negocio (C2B). Sitios en los que las personas se
agrupan para realizar negocios con las empresas.

! Tenenbaum J. (1998) Presidente y director ejecutivo de CommerceNet.
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3. Negocio a Consumidor (B2C). El comercio empresa-consumidor,
también llamado “Business to Comsumer” o “B2C” es el término utilizado
para definir las relaciones comerciales y transacciones en Internet, entre
empresas y usuarios particulares, de un producto o servicio. En un
negocio en la red hay que tener presente’:

e Que el cliente est4d disperso o diversificado y, por lo tanto, es
culturalmente diverso.

¢ Que la informacion deberé ser amplia y eficaz, definiendo claramente su
producto o servicio y que deberda ser bien difundida, para su
conocimiento.

e Que larelacién que se va a establecer con el potencial cliente no deja de
ser impersonal (si la comparamos con nuestra cultura tradicional de
mercado), lo que obligard a mantener una actitud mas informativa y
explicativa.

e Que el cliente potencial va a entrar en nuestro establecimiento en
cualquier momento.

¢ Que la venta supone una transaccién impersonal y que, dada la relacion
gue vamos a tener con el cliente, debera plantearle facilidades, por
ejemplo, de pago, suministro, post-venta, atencion, servicios, etc.

4. Business to Business (B2B). Sitios de transacciones comerciales entre
empresas. Hace referencia al proceso de automatizacion de las
empresas con el objetivo de optimizar los contactos y las operaciones
comerciales con sus clientes.

Ahora, frente a la formulacion de proyectos, el proyecto empresarial es el plan
del negocio que se tiene en mente volver una realidad. En dicho plan se
describe en detalle cada uno de los componentes de la futura empresa y se
presentan los indicadores de su bondad financiera, econémica y social.

No olvidemos que, el “know How” constituye una riqueza muy considerada, por
lo que para llegar a ese conocimiento, no se escatiman esfuerzos, siendo la
modernizacion y la tecnologia como una de las herramientas para acceder a
este’,

Inclusive son catalogadas las bibliotecas virtuales, como un nuevo fondo
bibliografico se pone a disposicion de todo usuario, lo cual es beneficio a la
sociedad mas proxima que le sague mayor provecho. Ademas, en los paises

2 De la Rica, Enrique Marketing en Internet. Modalidades de Comercio electronico.

http://www.formaselect.com/areas-tematicas/Marketing-Publicidad/ComercioElectronico.html

¥ Uribe M, (2008 Marzo) Las Ventajas de las Bibliotecas Virtuales.
http://www.hoy.com.do/vivir/2008/3/1/104448/Las-ventajas-de-las-bibliotecas-virtuales
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de primer mundo, las bibliotecas virtuales son consideradas como un recurso
altamente educativo que trasciende a la formacion de todo ser para ser
humano tal como lo sefiala Millizen Uribe.

Tal como lo sefiala Buckland?, la biblioteca automatizada y la electrénica estan
intimamente relacionadas de manera indefinida a través de un mix de servicios.
Por tal razon, tal como nos sefiala Araceli Torres, la biblioteca virtual sera
aquella entidad que ofrezca acceso a diversos titulos de revistas y libros
electronicas que forman parte de su coleccién, materiales impresos®.

F.- PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

El presente plan de Negocios sera de caracter descriptivo, ya que su base a
determinar la situacion de las variables que se estudian en una poblacion en
este caso la de la provincia de Santa Elena. La presencia o ausencia de algo,
la frecuencia con que ocurre un fenémeno y quienes, donde y cuando se esta
presentando el fenomeno de libreria, de bibliotecas y preguntarnos ¢Cuantos
estudiantes, investigadores estan necesitando entender nuevas teorias,
adquirir mayor conocimiento?

Ademas el estudio sera de caracter transversal o longitudinal. Es menester
sefalar que obtendremos de fuentes primarias y secundarias en diversas
bibliotecas, universidades, centros de investigacion de la ciudad de Guayaquil y
también de la Provincia de de Santa Elena que me permita buscar
conclusiones a través de estudios, con el propésito de aportar algunos
elementos que contribuyan a mostrar que se pueden competir.

Por otro lado, con el propdsito de dar respuesta al problema y a los objetivos de
investigacion planteados, se ha considerado necesario formular un estudio de
mercado, donde se busca probar que existe un numero suficiente de
consumidores o0 usuarios, que cumplen con los requisitos para constituir una
demanda que justifique la implantacién del proyecto en un periodo de tiempo
determinado. Ademas de permitir establecer las cantidades que se requieren
del bien y la estimacion de la demanda que estaria dispuesta a adquirir los
productos a determinados precios con plan financiero.

El mercado meta seran los estudiantes y profesionales de la ciudad de Santa
Elena. Para la cobertura de estos mercados se realizaran todo tipo de anuncios
(virtuales, graficos, radiales, televisivos) dando a conocer el servicio en los
sitios mas alejados de la ciudad y de la provincia. Ademas se realizaran
promociones, descuentos y ferias que permitan ganar la aceptacion de
demandantes. De otro lado se requiere de un estudio mas profundo para

4 Buckland, M (1992) Redisefiando servicios de Libreria: Un manifiesto pdg.6. Asociacion Americana de Libreria.
Chicago

> Torres, Araceli (2005) Coleccién de Sistemas Bibliotecarios de informacién y sociedad. pag. 23.UNAM
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determinar el niumero de personas (familias) e instituciones de educacion
primaria, secundaria y superior que posean por lo menos una computadora, y
cudles de estas estan conectadas a Internet. Ademas, se debe investigar sobre
la frecuencia de asistencia a los diferentes sitios publicos prestadores del
servicio de Internet.

F.1.1 Marketing en Internet

La cadena de valor virtual. El término cadena de valor se refiere a un
conjunto de procesos que las empresas deben efectuar para que sus
productos y servicios estén en el mercado. Esto incluye procesos como
la logistica de insumos, produccion, logistica de productos,
mercadotecnia y ventas. Por lo general en la realidad las compafiias
efectlan un conjunto de procesos empresariales. Esto es lo que se
denomina cadena de valor fisica. Sin embargo puede utilizarse Internet
para sustituir estos procesos fisicos en el mundo virtual. En tal caso se
hablaria cadena de valor virtual. ®

Rayport y Sviokla, de la Hardvard Bussines School afirman que hoy

todas las empresas compiten en dos mundos: un ambiente real de recursos
que los administradores pueden ver y tocar, y un mundo virtual de informacion.

El proceso mercadoldgico. Para ofrecer un producto en el mercado,
las compafias realizan investigacion de mercado y de competencia,
desarrollan, comercializan y venden productos, ademas de proveer al
cliente del servicio posventa. Las actividades del proceso mercadolégico
son entre otras:

e Identificaciébn de las necesidades y expectativas de los clientes a
través de la participacion en foros de discusion.

e Revision de paginas web de los competidores para indagar acerca de
sus productos y servicios.

e Utilizacion de la informacién recopilada para el desarrollo de nuevos
productos y servicios.

e Lanzamiento y venta de los nuevos productos y servicios por medio
del sitio web de la compaiiia a través de las funciones de mercadotecnia
y comunicaciones.

Desde el punto de vista estratégico, relacionado con las operaciones de
negocios y la mercadotecnia, pueden plantearse las siguientes preguntas que

®Vassos. Tom. (1996) Estrategias de Mercadotecnia en Internet. Edit Prentice Hall.



ayudarian a tomar decisiones orientadas al uso de Internet como herramienta
mercadoldgica:

e Cuales procesos empresariales se pueden mejorar usando
Internet?

e (Qué hacen los competidores en Internet?

e ¢En qué aspectos es mas competitivo y cOmo se puede aprovechar
Internet para sacar ventaja de ello?

e ¢;Una estrategia exitosa de los competidores podria poner en
entredicho los aspectos en que su compafiia es mas competitiva y que
le dan actualmente ventaja ante sus competidores?

e Mercadeo de servicios en la era post-Internet. El impacto de la
cadena de valor virtual también es significativo para el mercadeo de los
servicios. En algunos contextos podria suceder que una compafiia
produzca el servicio (creador de servicios) y otra lo venda a los
consumidores (minorista de servicios). Asi el creador del servicio y el
negocio minorista coexisten porque ambos afiaden valor al servicio que
adquiere el consumidor. El primero tiene la experiencia de la creacion de
servicios y el conocimiento de las necesidades de los clientes mientras
qgue el segundo tiene la relacion con los clientes y la capacidad para
venderles y darles servicio.

F.1.2 NOMBRE DE LA ORGANIZACION

El nombre elegido para nuestra organizacion es: EDITORIAL VIRTUAL LTDA.
Las siglas organizacionales seran por tanto: E.V. LTDA. Este nombre que
traduce LIBRERIA VIRTUAL, se eligi6 ya que es un nombre que denota a la
perfeccion el caracter del proyecto. La eleccion del idioma se realiz6 debido a
que el lenguaje a nivel mundial en Internet es el inglés.

F.1.3 VISION DE LA ORGANIZACION

“Ser la empresa lider en Santa Elena para el 2010 en la comercializacion virtual
de todo tipo de textos. Que infunda seguridad y tranquilidad entre nuestros
clientes”.

F.1.4 MISION DE LA ORGANIZACION

“Nuestro negocio es una sociedad limitada interesada en contribuir al desarrollo
y crecimiento de la cultura y la academia santa-elenense facilitando el proceso
de consecucion de bibliografia especializada para las diferentes areas de
conocimiento, asi como la no especializada para los diversos grupos de
lectores. Nuestro compromiso es ser una compaifiia orientada al cliente, con un
Optimo servicio, mediante la innovacion y personalizacion del mismo”
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F.1.5 ESTUDIO DEL MERCADO
MACROAMBIENTE
F1.5.1 Econ6mico

En la ultima década la economia nacional ha atravesado por una de sus mas
profundas recesiones economicas de las que se tenga noticia. Antes del afio
2000 la economia estaba basada, como es sabido, por la emision inorganica de
dinero y de otro lado por las constantes devaluaciones Estos dos fendmenos
condujeron a que nuestra economia se inclinaran a un sistema que apaleara el
fenomeno inflacionario y que en el mediano plazo muestre tasas de crecimiento
econdémico iguales o superiores al 4% anual.

Debido al comportamiento ciclico de la economia, y a la influencia de otras
variables como el aumento temporal del precio del petrdleo y los procesos
elaborados de integracion econdmica, la economia nacional paulatinamente ha
ido recuperando terreno en los ultimos afios mostrando ahora tasas de
crecimiento positivas en los ultimos afios, (se proyecta que este afio alcanzara
los 2% puntos porcentuales). Los sectores de inversion, comercio, empleo
entre otros han mostrado algun tipo de fortalecimiento y por tanto se prevé una
pequefia expansion econémica en los siguientes afos.

Estos antecedentes indican por tanto que existe una oportunidad propicia para
poner en marcha la tienda virtual ‘VIRTUAL LIBRERIA'.

F1.5.2 Tecnolégico

La comercializacién de productos o servicios en Internet se basa en el e-
commerce 0 comercio electronico en espafiol. Como se indicé anteriormente,
este es “un modelo que permite a las empresas intercambiar, de forma
electronica, informacién y servicios esenciales para sus negocios y que no
involucra necesariamente transacciones monetarias” (Tanembauum, 1998). El
e-commerce es una buena opcion para incursionar en el mundo de los
negocios el cual despierta gran interés y es una oportunidad para llegar a tener
presencia con productos que sean competitivos y aceptados por los usuarios
de Internet. El e-commerce esta en pleno crecimiento y en una sociedad como
la actual se hace necesario adaptarse a los cambios, a los nuevos retos que la
tecnologia propone lo cual permite estar un paso adelante hacia el futuro y ser
competitivos con los productos o servicios que se ofrecen o que se desean
ofrecer.

El e-commerce presenta diferentes modalidades tales como el consumer to
consumer (C2C), el cual consiste en remates y sitios de intercambio de bienes
0 servicios entre personas. También existe el consumer to business (C2B), los
cuales se caracterizan por ser sitios en los que las personas se agrupan para
realizar negocios con las empresas.



El business to consumer (B2C) que es el comercio empresa-consumidor, el
término es utilizado para definir las relaciones comerciales y transacciones en
Internet, entre empresas y usuarios particulares, de un producto o servicio. Y
por ultimo el business to business (B2B), los cuales son sitios de transacciones
comerciales entre empresas y hace referencia al proceso de automatizacion de
las empresas con el objetivo de optimizar los contactos y las operaciones
comerciales con sus clientes.

Todos estos desarrollos se constituyen en una externalidad positiva para el
proyecto dado que la tecnologia y la técnica para la comercializacion en la red
estan ahora al alcance de cualquier persona u organizacion.

F1.5.3 Demogréfico

La provincia de Santa Elena tiene actualmente 3,762.8 km2 lo que representa
1.4 % del pais y con una poblacién de 238,889 ciudadanos lo que representa
2% a nivel nacional y una poblacion cautiva desde Guayaquil de 200 mil
personas en la etapa méaxima de turismo. El cantébn Santa Elena tiene 5
parroquias, La Libertad, y Salinas 2.

Santa Elena
La ciudad tiene 3.880 km2 de extension y con 109.404 habitantes, de lo que
clasifica:
+ 56.013 hombres
% 53.391 mujeres.
Mientras que en las areas como la rural 82.818 y urbana de 26.586 personas.

La Libertad
Su érea llega a ser de 25,6 km2 y se conforma de 75.881 ciudadanos, entre
ellos:

37.742 son hombres
38.139 mujeres.

Es el Unico cantén 100% urbano del Pais. El canton se dedica normalmente a
actividades comerciales y turisticas.

Salinas
Este cantdn posee un area de 97 km2, y con una poblacion de 50.031 de
ciudadanos, y este se clasifica en:

25.747 son hombres y 24.284 mujeres

29.294 urbana
20.737 rural.

Tan solo en las extensiones de las Universidades de Santa Elena, como la
extension de la Universidad de Guayaquil encontramos aproximadamente 1225
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estudiantes de diversas carreras y cerca de 629 entre profesores, profesoras y
técnicos.

Por todo lo anteriormente mencionado, se considera que la poblacion residente
y la poblacion universitaria y académica en general, se constituyen en una
oportunidad antes que en una amenaza para el proyecto. Si bien es cierto que
la tasa de crecimiento general no es exponencial, y el desempleo no ha sufrido
una mejora considerable, el crecimiento de las instituciones de educacién
superior publica cada vez son mayores debido a las nuevas politicas impartidas
por el Ministerio de Educacion frente al incremento sostenido de los indices de
cobertura y eficiencia de la misma.

F1.5.4 Politico-legal

Frente al aspecto politico, sera determinante el plan de desarrollo del proximo
alcalde. En lo referente al sector de la educacién, la creaciobn de nuevas
escuelas al igual que su dotacion (libros, computadoras, entre otros) sera una
externalidad positiva para el proyecto. De otro lado, los altos indices de
desempleo permitiran la consecucién de mano de obra barata o por lo menos a
precios competitivos. Esto a su vez redundara en una disminucién de los
costos de operacién de la tienda virtual.

Frente al aspecto legal, actualmente los usuarios de Internet cuentan con un
marco juridico adecuado para llevar su informacion y transacciones a las redes
digitales pues mediante la Ley de comercio electronico 7 se establecen las
condiciones minimas para asegurar la confiabilidad en los datos que viajan por
la red.

Adicionalmente, el gobierno nacional, recientemente ha implementado
estrategias que buscan masificar el uso de las Tecnologias de la Informacion y
con ello aumentar la competitividad del sector productivo, modernizar las
instituciones publicas y de gobierno, y socializar el acceso a la informacion,
siguiendo los lineamientos.

F1.5.5 Ambiente natural

Debido al caracter de intermediarios entre los demandantes y productores de
libros la tienda virtual no posee problemas de escasez de materias primas
naturales. Los insumos necesarios para la operacion del proyecto son bienes
de capital tales como computadoras, muebles y enceres, papeleria, al igual
que capital humano (ingenieros, contadores, economistas). Tanto los recursos
de capital como humanos son de facil consecucién, ya que los primeros
pueden ser adquiridos en la ciudad o en Guayaquil, y la mano de obra es
amplia en el medio local.

7 Ley #67. Registro Oficial Suplemento 577. 17 de Abril del 2002
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Se considera, de otro lado, que otros insumos como agua y energia no revisten
ninguna complicacion frente a su consecucion, ya que el sitio donde se ubicara
la libreria sera en el centro de la ciudad. Los costos asociados al consumo de
estos insumos seran mas elevados para el rubro de energia que para el de
agua, debido a que el funcionamiento virtual implica la utilizaciéon de los
equipos 8 horas diarias.

Por ultimo, por el caracter de la organizacién, los niveles de contaminacion
generados serdn minimos, ya que tan solo se producirdn desechos
relacionados con la papeleria, los cuales seran evacuados por la empresa
recolectora de basura local.

MICROAMBIENTE
F1.5.6 Proveedores

VIRTUAL LIBRARY requiere para la prestacion de su servicio a diferentes
proveedores algunos nacionales, otros internacionales, residentes y no
residentes en nuestro pais. Entre estas editoriales se encuentran:

Planeta

McGraw Hill
Publicaciones Universitarias
Prentice Hall
Alfa-Omega
Dryden

Thomson Learning
Circulo de Lectores
Editorial Norma
Editorial Santillana
Editorial Voluntad
Entre otras.

Con estas editoriales se espera llegar a acuerdos sobre precios y volumenes
de compras para tener ventajas competitivas frente a las librerias rivales de la
ciudad, ya que lo acostumbrado por estas es vender a un precio por encima del
costo del libro en la provincia de Santa Elena, cubriendo asi el costo de
oportunidad de desplazamiento. La politica de la libreria ser4, una vez
alcanzado el acuerdo con estos proveedores, cobrar una comisién de
intermediacion de alrededor del 15% sobre el costo del libro buscando
mantener el precio por debajo del ofrecido en el medio local, y lograr tener un
competitivo “precio de penetracion”.
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F.1.5.7 Clientes

El cliente sera el consumidor final y como se vera posteriormente se
segmentaran basicamente en dos grupos: de acuerdo a su dedicacion
(estudiante-profesional) y a su sitio de residencia (urbano-rural). De igual forma
pretendemos hacer una distincion aparte para los (las) profesionales
distinguiendo cuales son docentes de educacion primaria, secundaria, superior
o0 investigadores (as).

Segun informacién por parte del Diario Hoy del 27 Junio del 2007, en la
Universidad de Santa Elena se encuentran matriculados cerca de 8000
alumnos, en diferentes 26 carreras. Dentro de sus instalaciones funciona a la
vez un colegio y cuentan con un Museo Paleontoldgico por esto da motivo a
que nuestro proyecto sea localizado en cercanias del centro universitario.

F1.5.8 Competencia

Por el caracter virtual de la libreria se encuentran dos competidores, los cuales
pueden clasificarse como internos o locales y otro externo. Segun el registro de
Librerias para el alma, las empresas que comercializan libros. Estas son:

e Comisariato de Santa Elena.
e Libreria Guayaquil

La caracterizacion de todas las anteriores librerias es muy similar debido a que
ellas presentan una limitacion fundamental que radica en el bajo nimero de
titulos y la poca cantidad de existencias que presentan, muchos de ellos
desactualizados, y sin ningun tipo de clasificacion especifica por areas de
conocimiento o géneros de escritura. A esto se le suma el precio de venta, el
cual es mas elevado que en cualquier otra libreria a nivel nacional y no se
corresponde con el servicio prestado, ya que se incurre en costos de
oportunidad muy amplios al requerir que sean enviados desde la ciudad de
Guayaquil. Pero también se debe reconocer que ellos guardan una ventaja
frente al proyecto, la cual se constituye en la experiencia que tienen por su
amplio desempefio en el sector, y por tanto por la reputacion y reconocimiento
gue se han ganado en la ciudad como es el caso de la Libreria Cientifica, y por
estos ultimos afios la libreria Cervantes.

Frente a la competencia externa se tiene la tienda virtual mas grande a nivel
mundial llamada AMAZON, la cual presenta las mismas caracteristicas de
nuestra tienda virtual. A su favor tiene toda la experiencia de la
comercializaciéon en Internet (e-commerce), pero como desventaja en el medio
nacional y sobre todo local presenta la negociacion en otro idioma (inglés), el
estricto requerimiento de una tarjeta débito aceptada mundialmente
(generalmente VISA y MASTER CARD) y no menos importante, la no
existencia de un sitio geografico especifico donde realizar cualquier tipo de
reclamos. Estas desventajas se constituyen en ventajas para VIRTUAL
LIBRARY ya que se negociard en espafiol, las tarjetas a exigir seran de
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entidades bancarias nacionales y se contara con un lugar (local) donde operara
la libreria.

Comisariato:
Libro del Sefior de los Anillos: $30 (Santa Elena)
Libro del Sefior de los Anillos: $28.55 (Guayaquil)

F1.5.9 Distribuidores

El caracter de la libreria virtual serd servir de intermediario entre los
consumidores finales y las editoriales de libros de texto, por tanto la distribucion
de los pedidos para los clientes requerira de convenios entre las principales
distribuidoras a nivel local. En este orden de consideraciones el canal de
distribucion del servicio sera directo para reducir la incertidumbre del
consumidor, por lo que ‘VIRTUAL LIBRARY’ se caracterizara por llevar
directamente desde su centro de operaciones hasta la puerta del demandante
el producto solicitado, para lo cual se establecerdn un Outsourcing con
empresas de prestigio y calidad del sector transporte. Entre ellas figuran:

e Servientrega
e Western Union

Para garantizar una cobertura total y un servicio de calidad, se llegaran a
acuerdos con las empresas mas reconocidas a nivel local y nacional (el caso
de la primera en la lista)

F1.5.10 Instituciones reguladoras

La libreria deber4d acogerse a todas las instituciones que regulan el
funcionamiento de las empresas de este caracter en lo referente a relaciones
comerciales, tributarias y medioambientales. En este orden de consideraciones,
en primera instancia se debe obtener el Registro Mercantil a través del
Municipio de Santa Elena, el cual es el equivalente a la cédula de ciudadania
para una persona natural.

F.1.5.11 Segmentacion del mercado

El mercado objetivo de nuestro proyecto es el consumidor final, debido a que
nuestra organizacion pretende ser un intermediario entre las editoriales que
producen los libros y los demandantes finales. Es decir, los libros y textos
después de comercializados se suponen no haran parte de ningun otro proceso
gue genere valor agregado, convirtiéndose asi en bienes de consumo final.

Por ser las mas utilizadas, la segmentacion de nuestro mercado se realizara a
través de los criterios geograficos y demograficos.
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F1.6 Criterio geogréafico
F1.6.1 Region

En primera instancia el servicio se prestara fundamentalmente para el
municipio de Santa Elena. Es de conocimiento general, que la poblacién de
determinados poblados presenta unos niveles de ingreso per capita muy bajos,
como el caso de Salinas, Ancon y Manglar alto pero también existen otros en
los que este indice es superior: Santa Elena. Para este propdsito realizaremos
una discriminacion de precios, atendiendo también los requerimientos de
comercializacion.

De otro lado, por su caracter virtual, se espera que las demandas por el
servicio lleguen en primera instancia de pueblos vecinos como Salinas y
Ancon, y posteriormente del resto de la provincia.

F.1.7 Criterio demografico
F1.7.1 Edad

Por los andlisis realizados anteriormente, se espera que la edad de los
demandantes del servicio se ubiquen entre los 18 y 30 afios, periodo en el cual
se concentra la mayor poblacion estudiantil de educacion superior en Santa
Elena. Otro conjunto de demandantes son los profesores e investigadores de la
region, los cuales fluctian en edades comprendidas entre los 30 y 60 afios. Los
consumidores menores de dieciocho afios, generalmente se encuentran aun
cursando la educacion béasica secundaria y por tanto se espera que sus
demandas relativas sean inferiores a la de los grupos anteriores.

Areas Poblacién
Santa Elena 71.062,00
Manglar Alto 53.691,00
La Libertad 86.742,00
Salinas 55.379,00
Total Provincia 266.874,00

Fuente: Ministerio de Salud
F.1.7.2Género

Debido a que los libros de texto son requeridos tanto por hombres como por
mujeres en las diferentes areas del conocimiento o en los diferentes tipos de
gustos, el servicio no esta enfocado a satisfacer la demanda de un solo grupo
de género. Asi, la libreria virtual no discriminara por género, por el contrario
debido al auge de los grupos feministas en la region, se realizaran las
gestiones para prestar el servicio de adquisicion de bibliografia especializada.
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F.1.7.3Ciclo de vida familiar

De igual forma que en el caso anterior, no es relevante para la empresa si los
clientes son solteros o casados, 0 se encuentran en union libre, o en cualquier
otro tipo de relacién. Se considera que la tasa de estudiantes casados es
bastante baja y la de profesionales, profesores e investigadores es bastante
elevada.

F1.7.4 Tamafo de la familia

El tamafio de la familia es una variable de relativa relevancia debido a que si el
namero de personas es elevado, la probabilidad de encontrar integrantes que
tengan algun grado de escolaridad también lo es, y por tanto se encuentra en
ellos a los potenciales demandantes de nuestro servicio. Esta variable es de
relativa importancia ya que no necesariamente una situacion conduce a la otra,
el ingrediente econdmico juega un papel fundamental en familias numerosas en
donde la experiencia muestra que en Ecuador y Santa Elena el nimero de
familias con altos niveles de necesidades basicas insatisfechas es bastante
amplio.

F1.8 Nivel de ingresos

Los demandantes al ser segmentados en los grupos de estudiantes-profesores
y urbanos-rurales, presentan diferentes niveles de ingreso. Los estudiantes son
dependientes y por tanto no tienen remuneraciones fijas en el tiempo, pero el
caso contrario se presenta entre las personas con titulos universitarios. A nivel
rural los ingresos son inferiores que en la ciudad debido al a la crisis del agro
en Ecuador, y al desarrollo del sector comercio e industrial en la segunda.

F.1.9 Clase social

Los estudiantes de las universidades privadas pertenecen generalmente a
clase media, media-baja, en donde los ingresos por familia minimo son de 2
salarios minimos mensuales debido a que los padres tienen titulo universitario
o un nivel de estudios y por lo menos uno de ellos se encuentra empleado. Los
estudiantes de las universidades publicas generalmente pertenecen a clase
baja en donde los ingresos promedios por familia son inferiores a los 2 salarios
minimos vigentes, dado que uno de los padres se encuentra ocupado o
subempleado.

Los profesionales, profesores, e investigadores se clasifican en clases iguales

0 superiores al de la media, dado que se supone tiene una fuente de ingresos
laborales y algunos de ellos tiene la posibilidad de tener otras fuentes alternas.
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F1.10 Origen étnico

El canton de Santa Elena gracias a la diversidad de su geografia alberga
comunidades cholas, mestizas conformando un heterogéneo panorama
sociocultural que mestiza la actividad socioecondémica de la region.

El Canton de Playas tiene el 20% de la poblacién ubicada en la zona rural y el
80% asentada en el area urbana gracias a las condiciones geogréficas que han
definido la vocacion agropecuaria de la poblacion.

F.1.11 Religion

Hasta la fecha no se ha realizado ningun estudio sobre el porcentaje de
seguidores de las diferentes religiones que existen en el cantén. Aunque esta
diversidad es reciente, por tanto se considera que por su tradicion, la ciudad de
santa Elena y en general el canton presenta un elevado porcentaje de
seguidores Catdlicos.

G.1 MERCADO META

El mercado meta sera los estudiantes y profesionales del Cantén de Santa
Elena. Para la cobertura de estos mercados se realizaran todo tipo de
anuncios (virtuales, graficos, radiales, televisivos) dando a conocer el servicio
en los sitios mas alejados de la ciudad y del canton. Ademas se realizaran
promociones, descuentos y ferias que permitan ganar la aceptacion de
demandantes. De otro lado se requiere de un estudio mas profundo para
determinar el nimero de personas (familias) e instituciones de educacién
primaria, secundaria y superior que posean por lo menos una computadora, y
cuales de estas estan conectadas a Internet. Ademas, se debe investigar sobre
la frecuencia de asistencia a los diferentes sitios publicos prestadores del
servicio de Internet.

Frente a la distribucibn, como se mencion6 anteriormente, se llegardn a
acuerdos con las principales empresas que se desempefian en el sector, para
gue nuestro servicio asegure la rapidez y diligencia de las entregas.

G.1.1 EL PRODUCTO

El producto ofrecido por ‘VIRTUAL LIBRARY’ se constituye en un servicio, el
cual sera la venta de textos de diferentes temas, editoriales e idiomas; por
tanto es un producto de consumo especializado. Su ciclo de vida se puede
describir asi:

G1.1.1 Introduccién

Los servicios prestados por la tienda virtual se promocionaran y divulgaran a
través de publicidad en medios tradicionales tales como: periodicos locales y
nacionales, televisivos, radiales y otros como: publicidad en portales
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frecuentemente visitados, volantes, pasacalles, y eventos de caracter
académico (pendones).

Para efectos de entrar en el mercado se adoptaran estrategias econémicas de
ventas tales como promociones y precios especiales para entidades y grupos;
las cuales se conseguiran a través de alianzas estratégicas con las diferentes
editoriales.

G.1.2 Crecimiento

A través de los convenios establecidos con las editoriales, se tratara de
conseguir precios comodos para los clientes, de forma permanente, lo cual
permitira lograr fidelidad en los clientes, y por tanto ganar un espacio dentro de
la demanda total del servicio.

G.1.3 Madurez y saturacion
La tienda virtual contara con gran aceptacion y conocimiento por parte de los
clientes, lo cual redundara en un alto nivel de ventas permanentes, esto como
ya se establecié anteriormente, atraerd a otros empresas que buscaran
incursionar en el mercado y por tanto se iniciara la etapa de saturacion.
G1l.4Declinacién
Dada la competencia establecida en el mercado, se espera que haya una
disminucién en las ventas, lo cual llevard a buscar nuevas y mejores
estrategias de ventas tales como nuevas alianzas, buscar nuevos nichos de
mercado, reestructuracién de las estrategias de comercializacién y distribucion,
mejorar la calidad del servicio, entre otras.
G1.5 Descripcion del producto
G1.5.1 Atributos
Los servicios que va a prestar Virtual Library a sus clientes seran:

e Cotizacion de libros.

e Venta de libros nuevos a través de Internet.

e Catalogo de libros organizado por editorial, por titulo, por autor, con tabla

de contenido para que el usuario pueda asegurarse de que en realidad
es el texto que necesita.

e Motor de busqueda que ofrece la capacidad de generar reportes sobre
libros complementarios o relacionados con el tema buscado.

e Clasificados con informacién sobre nuevos libros organizado por tema.
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Acceso y postulacion de especificaciones de libros, en subastas.

Envio semanal de boletines electronicos personalizados via e-mail a los
usuarios que explicitamente lo requieren.

Cartelera virtual con Informacion de interés organizada por categorias.

Publicidad, venta de espacios para que los interesados publiquen
banners publicitarios como: banner por tiempo, por visitas,
patrocinadores (si existen).

Servicios postventa, en cuanto a garantizar que el texto llegue en buen
estado (para libros nuevos), en el tiempo establecido y que sea el texto
comprado.

G1.5.2 Niveles del producto

Producto fundamental

*
L X4

X/
°

Comodidad

» La compra de libros generales y especializados desde la comodidad
de su casa, u oficina.

» Si no encuentra dentro de la base de datos el libro que necesita puede
encargar el libro deseado.

» No tiene necesidad de viajar a Guayaquil a comprar el libro solicitado,
lo cual redundara en ahorro para los clientes.

» Estara abierta 24 horas al dia 7 dias a la semana. No esta restringida
por horarios.

Entrega
= El cumplimiento en los plazos de entrega de los libros comprados.
Medios de pago

» Seguridad en el medio de pago, se le proveeran al cliente varias
estrategias de pago.

Informacioén

» Facilidad para revisar el contenido de los libros a comprar.

19



7
L X4

Devoluciones

» Tendran un punto fisico de atencion al usuario y el portal proveera los
medios para atender sus quejas y/o sugerencias.

Producto real
= L a Venta de libros a través de Internet.
Producto aumentado

» Garantia de que el texto llegue en buen estado (libros nuevos) y que
sea el texto solicitado.

» La entrega se efectle en el tiempo establecido.

» Soporte postventa para que los usuarios puedan plantear sus
inquietudes en cuanto a la compra que ha realizado.

» Facilidad de uso, el portal de la libreria virtual sera amigable e
intuitivo, de tal forma que el usuario no tenga problemas en su
utilizacion.

Marca

Estrategia de marca

» Para VIRTUAL LIBRARY se utilizar4 una estrategia de familia, esto es
para la prestacion de todos nuestros servicios se utilizara la misma

Nombre de marca

= Como nombre de la empresa se ha seleccionado: VIRTUAL LIBRARY
y sus siglas organizacionales V.L.

Simbolo de marca

Como simbolo se ha realizado el citado en la figural.




Slogan

En el slogan se busca resaltar el principal beneficio de comprar en
VIRTUAL LIBRARY: “Desde la Comodidad de su hogar”

* Empaque

Para el despacho de los libros vendidos se utilizar4d una caja de un
material resistente de acuerdo con el tamafio del paquete a despachar y
el sitio, esta tendra la etiqueta de VIRTUAL LIBRARY como se indica en
los anexos continuacion se trata de describir las consideraciones que se
han tenido en cuenta:

Forma
Debera ser cuadrada, dado que su contenido son libros.
Color

El color utilizado dependera del presupuesto y los costos ya que podria
ser litografiada en color blanco pero con el simbolo de marca como
fondo de toda la caja, de lo contrario seran en color del cartdn, esto es
café claro.

Material

Se utilizard un carton resistente para su elaboracion dado que los libros
son delicados y se pueden maltratar y también que resista el peso de los
mismos y pueda ser manipulada tranquilamente, sin problemas de que
se dafie durante el envio.

Informacién mostrada

Tendra una etiqueta con la palabra ‘DELICADO’ para que sea
manipulado con cuidado, la cual se ubicaran en la parte superior de la
caja y muy seguramente sera en Blanco con letras negras (pero esto
dependera del color de la caja).

Tendra una etiqueta con los datos necesarios para el envio del paquete,
también se ubicara en la parte superior de la caja, el color igual que la
anterior dependera del color de la caja.

Tendra la etiqueta propia de la libreria la cual contendra informacion el

simbolo de la empresa (el cual a su vez tiene el nombre de la empresa),
el slogan y la direccion virtual de la empresa.
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G.1.6 LOCALIZACION DEL PROYECTO

A continuacion se relacionaran los factores tanto Micro como Macro para
develar la estrategia de localizacion de la libreria virtual ‘VIRTUAL LIBRARY’
en la ciudad de Santa Elena

G.1.6.1 MACROLOCALIZACION

El sitio donde operara la libreria virtual, como se anotd anteriormente, sera en
las cercanias de la Universidad de Santa Elena, debido a que las
caracteristicas de este sector permiten tener facil accesibilidad tanto a
distribuidores como a demandantes, ademas de permitir la rapida consecucion
de diferentes insumos tanto técnicos como humanos, entre otros. Los criterios
tenidos en cuenta para la macro localizacion del proyecto son los siguientes:

Transporte

Frente a la consecucion de insumos y materia prima, la libreria virtual cuenta
con todas las ventajas necesarias debido a que estos elementos pueden
comprarse o alquilarse sin ningun tipo de problema, ya que los distribuidores
estan en su mayoria también ubicados en la zona sur. Por tal motivo, para este
proyecto no se requiere de la adecuacion o construccion de carreteras o vias
para la accesibilidad de los insumos.

Mano de obra

Debido al caracter virtual del proyecto, los requerimientos de mano de obra no
son exigentes. Se requiere de dos operarios con conocimientos basicos en
manejo de Internet, Office, y Redes. Una secretaria con los conocimientos
basicos de atencion al cliente, expresion oral, escrita, entre otros. Ademas se
requiere de la presencia de un técnico especializado en el arreglo del hardware
de los equipos.

De otro lado, la direccién de la parte econdmica y de los sistemas aplicativos
(software) estara a cargo del proponente de este proyecto. Como se anoto
anteriormente, la distribucion del producto (libros) se hard a través de un
outsourcing con una empresa de transporte local y nacional. Por ultimo, se
requerira de un mensajero para efectuar los diversos tramites que se requieran
para el funcionamiento del proyecto.

Materia prima

La materia prima del proyecto esta conformada por todos aquellos elementos
gue permiten el normal desarrollo de la libreria virtual. Entre ellos se
encuentran: tinta para impresoras, papel, esferos, marcadores, cd’s y demas
elementos necesarios. De otro lado se requiere de un espacio o local en donde
funcione la libreria, el cual es de facil consecucion en las cercanias de la
UPSE, aunque como se sabe por constituirse en dicho sector, su precio es
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elevado. En términos de costos de transporte, ninguno de los elementos
anteriormente citados presenta problemas, ya que éstos se constituyen en
materias primas generales.

Energia eléctrica

La empresa encargada de suministrar este servicio en la ciudad de Santa
Elena es la Empresa Eléctrica del mismo cantén, la cual cuenta con una
continua operacion las 24 horas del dia. Para evitar cualquier tipo de problemas
con el fluido eléctrico, se contard con una planta de energia pequefia, debido a
gue se requiere el funcionamiento continuo de todos y cada uno de los equipos.
De otro lado, se contara con la ayuda de reguladores de corriente para evitar
cualquier tipo de influencia de descargas eléctricas muy frecuentes en la ciudad
de Santa Elena por su caracteristico clima.

Agua

La empresa encargada de suministrar este servicio en la ciudad es la Empresa
de Acueducto y Alcantarillado de Santa Elena, la cual cuenta con una continua
operacion las 24 horas del dia. El local escogido para el funcionamiento de
‘VIRTUAL LIBRARY’ debera contar con este servicio, ademas de la
consecucién de botellones de agua mineral para los trabajadores de la
empresa. Por tanto, como se cuenta con la disponibilidad necesaria de este
recurso, no se debe considerar como un problema de trascendencia.

Mercado

La estratégica localizacion de la libreria virtual permite que los costos de
transporte a nivel local sean bajos, y se tenga por tanto una rapida distribucién
del servicio. De otro lado, el acceso de los proveedores no se dificultara debido
a que las empresas de suministros técnicos, como se mencioné anteriormente,
se encuentran ubicadas también en la zona.

De otro lado, para el envio de los libros hacia el sitio de ubicacién de la libreria
se cuenta con una cercania geografica relativa respecto a la ciudad de
Guayaquil y Puerto Lopez, lo cual facilita una alta rapidez en la distribucion.

Terrenos

Debido a que se alquilara un local para la operatividad del proyecto, y este se
ubicara en la zona sur de la ciudad de Santa Elena, no se presentara ningun
tipo de problemas geograficos, tales como altura, erosién, riveras de rios,
canales de aguas residuales, entre otros. Por tanto, es sitio 0 terreno es apto
para la instalacién de la libreria. Junto a la Carretera de La Libertad, de Santa
Elena como direccion.
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Facilidades de distribucion

La distribucion, como se menciond anteriormente, se hara a través de un out
sourcing con una empresa de transporte aun por definir. En la ciudad se cuenta
con varias empresas que prestan este servicio tales como Servientrega, entre
otras, las cuales garantizaran una adecuada distribucion del producto en la
ciudad, la regién y el pais.

Actitud de la comunidad

La libreria virtual se constituye en una necesidad para toda la comunidad en
general de Santa Elena y sus cantones aledafios, debido a la ineficiencia de
este servicio en una ciudad que cuenta con una poblacién universitaria de mas
de 8,000 estudiantes y mas de 100 profesores. Por tanto este servicio es
novedoso porque permite la rapida y facil consecucion de diferentes textos, lo
cual antes era casi imposible, y fiable, ya que el sitio de operaciones se
encuentra en la ciudad para cualquier tipo de sugerencia o reclamo. De otro
lado, es un negocio que no genera ningun tipo de contaminacién, y ademas
contribuye en cierta medida al desarrollo de la ciudad dada la importancia
actual del manejo de las redes y la disminuciébn de la incertidumbre
(caracteristica de todos los mercados), que se genera al momento de llevarse a
cabo una compra.

Por todas las razones dadas anteriormente, creemos que la comunidad tendra
una elevada receptividad y aceptacion de la libreria ‘VIRTUAL LIBRARY’.

G.1.6.1.2 MICROLOCALIZACION

La empresa VIRTUAL LIBRARY’ estara ubicada asi:

Ciudad: Santa Elena

Barrio: Sur

Direccion: Av. Carretera hacia la Libertad.

Teléfono: -

Esta localizacion se justifica debido a los siguientes factores claves:

Localizacién urbana

La ubicacion de la empresa hace posible contar con todos los elementos
necesarios para su funcionamiento:

« Por ubicarse en una ciudad intermedia, se cuenta con medios de

transporte adecuados para el traslado de materiales, insumos, capital
humano, capital fisico, entre otros.
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% La mano de obra a pesar de ser especializada, es de facil consecucion,
ya que la ciudad cuenta con estudiantes, tecndlogos, técnicos y
profesionales de Ingenieria de Sistemas.

% La ciudad cuenta con negocios 0 empresas de mantenimiento y ventas
de computadores, cafés Internet, y librerias, las cuales en determinado
momento pueden crear sinergias o economias de escala al interior de la
libreria virtual.

% La demanda es relativamente mas amplia en ciudades grandes o
intermedias que en ciudades pequefas, por ejemplo por la existencia de
Universidades y demas instituciones que se constituyen en
demandantes potenciales.

% Existen varias empresas encargadas de prestar el servicio venta de
repuestos para computadores, empresas de mantenimiento, al igual que
de transporte o distribucion para el producto.

Del lado del sector financiero, Santa Elena se caracteriza por ser una ciudad
con altos nivel de ahorro. Por tanto con la existencia de las entidades
financieras relacionadas anteriormente, las oportunidades de financiacion del
proyecto son bastante elevadas.

La ciudad también cuenta con las empresas prestadoras de servicios de Agua
y Alcantarillado, Energia, y Telefonia, las cuales fueron mencionadas
anteriormente

G.1.7 EL PRODUCTO

El producto de la tienda virtual ‘VIRTUAL LIBRARY’, se clasifica como un
servicio. A continuacion se presenta una pequefia descripcion:

G.1.7.1 Descripcion del servicio
Los servicios que prestara la libreria a sus clientes seran:
% Cotizacion de libros.
% Venta de libros nuevos a través de Internet.
+ Catalogo de libros organizado por Editorial, por titulo, por autor, con
tabla de contenido para que el usuario, pueda asegurarse de que en

realidad es el texto que necesita.

% Motor de busqueda que ofrece la capacidad de generar reportes sobre
libros complementarios o relacionados con el tema buscado.

+ Clasificados con informacién sobre nuevos libros organizado por tema.
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Acceso y postulacion de especificaciones de libros en subastas.

Envio semanal de boletines electrénicos personalizados via e-mail a los
usuarios que explicitamente lo requieren.

Cartelera virtual con Informacion de interés organizada por categorias.

Publicidad, venta de espacios para que los interesados publiquen
banners publicitarios como: banner por tiempo, por visitas,
patrocinadores (si existen).

Servicios postventa, en cuanto a garantizar que el texto llegue en buen
estado (para libros nuevos), en el tiempo establecido y que sea el texto
comprado.

Administracion. La herramienta debe contemplar una parte para realizar
las labores administrativas como por ejemplo, actualizacién de datos,
manejo en general de la base de datos, estadisticas, entre otras, propias
de una herramienta de B2C.

G.1.7.2 MATERIALES E INSUMOS

Para que la tienda virtual pueda ofrecer el servicio anteriormente descrito
debera tener los siguientes insumos:

4

>

L)

X/
L X4

Papeleria y demas elementos de oficina para realizar las labores que se
requieran para el buen funcionamiento de la libreria.

Convenios claramente establecidos con las diferentes editoriales, en
principio puede pensarse solo en realizarse con las mas importantes o
teniendo en cuenta los resultados de los estudios sobre los gustos de los
clientes.

Andlisis y disefio de la aplicacion teniendo en cuenta los requerimientos
obtenidos de los estudios realizados.

Conocimiento de sobre el negocio (venta de libros y negocios en
Internet), y la tecnologia utilizada.

G.1.8 SELECCION DE LA TECNOLOGIA

Para realizar la seleccion de la tecnologia que va a soportar el servicio de la
tienda virtual, se debe realizar un analisis profundo sobre cada una de las
caracteristicas de la tecnologia a emplear, esto es, en términos de costo:
rendimiento, necesidades hardware, fiabilidad, funcionalidad de la aplicacion,
entre otras.
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Actualmente hay diversidad de opciones para el desarrollo de aplicaciones de
comercio electronico tipo business to consumer (B2C), como ejemplo de ellas
se citan:

G.1.8.1 .NET de Microsoft

El framework de Microsoft ‘.net’, estd basado en estandares y practicas, la
funcionalidad de sus clases se encuentran universalmente disponibles, es
independiente del lenguaje y mas flexible que su predecesor active server page
(ASP). Entre otras caracteristicas se tienen:
% Presenta P4ginas Web dindmicas que pueden acceder recursos del
servidor.

% Los servicios Web XML permiten que usted cree aplicaciones web
distribuidas.

*

% No importa el navegador para cargar las paginas.
G.1.8.2 Tecnologia Java.

La plataforma J2EE afade a Java la funcionalidad necesaria para convertirse
en un lenguaje orientado al desarrollo de servicios en Internet. Mediante JSP
(un lenguaje de programacion de paginas Web dinamicas como PHP o ASP) y
Servlets (scripts CGI en el servidor como los de Perl) se pueden desarrollar
sitios Web bajo la tecnologia Java.

G.1.9 DIAGRAMAS Y PLANES DEL PROYECTO
Funcionamiento de la tienda virtual

En la Figura 1 se presenta un diagrama que muestra el funcionamiento de una
aplicacién de comercio electrénico.

Archivo en la base
Cliente Servidor Servidor de datos

Cliente:
vinculos seguidos: ||

Exploracion mds
larga: Compras:

[ Ciasassasas] e
Bienvenido a Internet
Nuestronegocio
com Las aplicaciones Las aplicaciones
habilitadas por habilitadas por
. Visita el sitio directorio traducen los directorio traducen los
e da red datos brutos a un archiva dates brutos a un archivo
en la base de datos en la base de datos
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Figural. Diagrama de funcionamiento de latienda virtual
Tabla 1. Descripcién inicial de equipos.

“VIRTUAL LIBRARY”

DESCRIPCION INICIAL DE EQUIPOS

Elemento Cantidad Descripcién

Servidor — maquina con caracteristicas de 1 Para desarrollo, pruebas y posteriormente

servidor mantenimiento de la aplicacion.

Modem banda base 1 Para comunicar los equipos

Computadores 1 Para labores de oficina y pruebas de
funcionamiento.

Impresora, telefax

Licencias de software de disefio web 1 Software para utilizar en los equipos a
comprar.

Licencias de sistema operativo Windows 1

XP

Licencias de Office XP 2

Componentes software 1

UPS y reguladores 1 Proteccion de los equipos

Fuente: Elaboracién propia. Octubre de 2009

G.1.10 PERSONAL TECNICO REQUERIDO

‘VIRTUAL LIBRARY’ contratara personal con conocimientos en el negocio. En
la tabla se presentan los posibles perfiles del personal a contratar, se aclara
gue estos se concretaran cuando se establezcan los requerimientos de la
aplicacién y la organizacion del negocio:
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Tabla 2. Descripcion personal técnico
“VIRTUAL LIBRARY”
DESCRIPCION PERSONAL TECNICO

Nombre del . Herramient .

Funciones Perfil
cargo as

1. Construccion de la aplicacion Conocimiento sobre
Ingeniero de de la Tienda Virtual “VIRTUAL Herramientas comercio electrénico, tanto
desarrollo y LIBRARY". en la légica del negocio

2. Mantenimiento y soporte a los Computador

. LY como en la tecnologia de
usuarios de la aplicacion.

desarrollo.

soporte

Fuente: Elaboracién propia. Octubre de 2009

G.1.11 CONSUMO DE SERVICIOS
Para la oficina donde se radicara el centro de operaciones de la tienda virtual

se necesitaran servicios tales como: energia eléctrica, agua, aire
acondicionado, servicio sanitario, teléfono.

G.1.12COMUNICACIONES

Para la oficina central de ‘LIBRARY’ se necesitara:

= Realizar una pequefa red de comunicacion. Se debe realizar un estudio
para determinar el tipo de red y como se realizara su configuracion.

= Acceso a Internet. Segun se analice se determinara como se realizara la
conexion a Internet: telefénica, fibra dptica, etc.

w Teléfono. Se debera contar por lo menos con una linea de uso exclusivo
para la atencién de clientes.

= Correo Electronico. Los empleados deberan contar con cuentas de correo
electronico, en su momento se determinar4 si se contrata con alguna
empresa o0 se utilizar los servidores correo electrénico gratis como
Hotmail.com, yahoo.com, etc.
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G.1.13 ESPACIO FISICO

Dada la caracteristica de ambiente virtual de ‘VIRTUAL LIBRARY’, las
instalaciones de su oficina no requieren mucho espacio, el cual se buscara
siempre optimizar. En la Figura 1 se presenta un primer bosquejo de cémo
seria la distribucién fisica de las instalaciones.
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Figura 1. Distribucién de espacio fisico
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G2.1 INVESTIGACION DE MERCADO

G.2.1.1 Problema
¢ Existira mercado en la ciudad de Santa Elena para una libreria virtual?

G.2.2.2 Objetivo general
Cuantificar el tamafio potencial del mercado en Santa Elena para la libreria
virtual.

G.2.2.3 Objetivos especificos

e Determinar la frecuencia de compra de libros por parte de la poblacion
objetivo.

e Establecer la cantidad de compra de libros por parte de la poblacién

objetivo.

Determinar el segmento del mercado que compra libros.

Determinar la forma de compra habitual de los clientes potenciales.

Determinar el sitio de compra habitual de los clientes potenciales.

Determinar el tipo de libros adquiridos por los clientes potenciales.

Establecer la importancia del precio en los diferentes tipos de textos

comprados.

Identificar la competencia de librerias en la region.

¢ |dentificar productos sustitutos en la adquisicion de libros.

e Establecer el grado de intencion de compra de libros por parte de los
clientes potenciales.

G.2.3.Metodologia
e Poblacién

La poblacion sera docentes, estudiantes, profesionales, investigadores, padres
de familia, y clientes de salas de Internet en universidades, colegios, cafés
Internet, de la ciudad de Santa Elena.

e Estimaciones

Con la investigacién se busca obtener informacion que permita determinar el
namero de personas (familias) e instituciones de educacion primaria,
secundaria y superior que sean usuarios de Internet, ademas sobre la
frecuencia de uso de Internet, sus preferencias, al igual que la disponibilidad
de compra en Internet.

Las estimaciones de estas variables hacia futuro e informaciéon adicional se

realizaran a través de regresiones econométricas por el método de minimos
cuadrados ordinarios.
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Encuestas

Se utilizara como instrumento de medida la encuesta, la cual estara disefada
de manera estandar para toda la poblacion objetivo (Anexo 1).

G.2.4Recoleccién, controles y procesamiento de la informacion

La recoleccion de la informacion estara a cargo de 1 estudiante de la
Universidad Espiritu Santo, del programa de administracion capacitados en
la tematica de la encuesta.

Se disefiaran estrategias para realizar controles personalizados sobre los
encuestadores, de tal forma que permitan verificar la fiabilidad de la
informacién y el cumplimiento de la tarea, ademas se realizard una
adecuada retroalimentacion que permita detectar y corregir falencias en el
proceso de acuerdo al andlisis financiero.

G.2.5Conclusiones generales obtenidas de la tabulaciéon de
datos

Por medio de las 100 encuestas realizadas en la provincia de Santa Elena se
llego a las siguientes conclusiones:

1.

Casi un 60% de los encuestados que poseen internet en sus hogares,
tienen dicho servicio por mas de tres afios, lo que nos indica que la
comunidad de Santa Elena ya empez6 a usar el internet masivamente hace
mas de 2 afos.

La gran mayoria de personas encuestadas al momento, trabajaban o
estudiaban, razén por la cual se determino que de todos los encuestados un
48% pagan el servicio de internet por sus propios medios, sin embargo un
alto porcentaje (38%) usan el servicio de internet pero este es pagado por
los padres.

Se determino que un 42% de encuetados ingresan a navegar a internet en
sus hogares, mientras que solo un 13% ingresan cuando estan en sus
trabajos.

Las area de mayor interés en los usuarios de internet son:

Deportes

Economia y Finanzas

Noticias

Libros

Ciencia y Tecnologia

Se determino también la aceptacion que tienen los usuarios en la provincia
de Santa Elena para comprar un libro por internet y la aceptacion fue la
siguiente:

Un 42% afirmo que compraria

Un 25% afirmo que ya han realizado compras por este medio

Un 25% esta en duda si compraria

Solo un 8% asevero que nunca compraria un libro por internet.
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TA
1.1

MANO DEL PROYECTO

DEFINICION
Debido a la creciente constante del uso de redes y de diversas tecnologias,
los futuros clientes reales y potenciales cada vez complementan un grupo
interesante, por lo tanto se puede concluir que el proyecto tiene una vision
promisoria, ya que contara con una utilidad considerable.
Cabe anotar también que las empresas de la region estan tendiendo a
apropiarse de las tecnologias de la informacion, lo que les facilita el acceso
al portal.

La demanda de libros en unidades fue estimada en razon a el estudio de
mercado hecho en la provincia de Santa Elena. Analizadas todas las
correlaciones de clientes potenciales y frecuencia de consumo que existen,
para asi determinar nuestra demanda potencial.

Como guia se tiene a la libreria MR. BOOKS ubicada en el Mall Del Sol

Guayaquil con una venta de 24.000 unidades al afio.

Tabla 1. Capacidad de Virtual Bookstore
PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY

ANOS
Venta de Libros 4800 4,971 5,148 5,331 5,521
Subastas 240 249 257 267 276
Banner 49 51 53 54 56
Basico por tiempo 24 25 26 27 28
Basico por Impresiones 24 25 26 27 28
$ $ $ $ $
Precio Promedio Libro 28.00 29.00 30.03 31.10 32.21
$ $ $ $ $
Subastas 12.00 12.43 12.87 13.33 13.80
$ $ $ $ $
Banner 90.00 93.20 96.52 99.96 103.52
. . $ $ $ $ $
Basico por tiempo 10.00 10.36 10.72 11.11 11.50
$ $ $ $ $
Basico por Impresiones | 15.00 15.53 16.09 16.66 17.25
$ $ $ $ $
Ingress por Ventas 134,400.00 144,139.61 154,585.03 165,787.40 177,801.57
$ $ $ $ $
Ingresos por ubastas 2,880.00 3,088.71 3,312.54 3,552.59 3,810.03
$ $ $ $ $
Ingress por Banner 4,410.00 4,729.58 5,072.32 5,439.90 5,834.11
$ $ $ $ $
Ingresos por Basico 240.00 525.51 563.59 604.43 648.23
$ $ $ $ $
Ingresos por Imresiones | 360.00 386.09 414.07 444.07 476.25
Ventas Netas (pyg) $ 142,290.00 $ 152,869.50 $163,947.55 $175,828.39 $188,570.21

¢ Fuente: Elaboracidn propia. Enero de 2010
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1.2 LA DIMENSION Y CARACTERISTICAS DEL MERCADO

Como se ha mencionado anteriormente, el mercado objetivo de la tienda virtual
es amplio y variado debido a que existen diferentes instituciones de educacién
superior e intermedias, publicas y privadas, lo cual conduce a enmarcar el
tamafio del proyecto como grande; pero dada su caracteristica de ambiente
virtual no tiene problemas en cuanto a su tamafio de planta fisica. Es decir, si
aumentan los usuarios, no es necesario ampliar la capacidad de la planta
fisica, esto lo que genera es mayores requerimientos a nivel hardware para que
el portal funcione adecuadamente para los usuarios (no sea demorado su
acceso).

1.3 LA TECNOLOGIA DEL PROCESO PRODUCTIVO

Debido a que “VIRTUAL LIBRARY” es un espacio donde los clientes deben
realizar busquedas, charlas online, publicar sus requerimientos, y concretar
negocios, éste portal debera contar con caracteristicas muy importantes como
son:

1.3.1 Fiabilidad
Esta caracteristica es muy importante en un negocio de comercio electrénico,

se requiere que la aplicacion no tenga fallas y que se garantice que estara en
funcionamiento 24 horas al dia y 7 dias a la semana. Para un usuario es muy
molesto que se encuentre en la mitad de su busqueda o transaccién y la
aplicacion se caiga, esto redundara en pérdida de clientes y desconfianza en el
portal.

1.3.2 Escalabilidad
La aplicacion deberd ser escalable, esto es, si los clientes o usuarios de la

aplicacion aumentan al punto de que el hardware se encuentra todo el tiempo
ocupado, sera necesario hacer inversiones en hardware y ajustes de software
en la aplicacion, lo que permitirdn mantener la calidad del servicio a los
usuarios.

1.3.3 Interoperabilidad
Hace referencia a la interaccion que la aplicacion pueda tener con otros

sistemas, por lo cual es importante utilizar los estandares establecidos para el
desarrollo de aplicaciones de comercio electronico. Esta caracteristica es muy
importante porque de nada sirve una aplicacion muy potente, estable y fiable si
no se puede comunicar con otros sistemas, ya que los usuarios utilizan
diferentes tecnologias.
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Seguridad

Esta caracteristica es la mayor preocupacion que se tiene en el momento de
colocar una aplicacion en Internet, debido a que la informacién manejada en la
tienda virtual es privada (manejo de claves de tarjetas débito y crédito o montos
de transacciones), por tanto, es crucial tener un esquema muy poderoso de
seguridad que cree confianza de los usuarios hacia la aplicacion, y se debera
incluir entre los costos un rubro para hacer el estudio de como se va
implementar la seguridad de la aplicacion.

1.3.4 Requerimientos de la aplicacion

Se deberd hacer un estudio detallado de los requerimientos software de la
aplicacion y las caracteristicas hardware que necesita para su desarrollo y
puesta en produccion de la aplicacion.

1.4 LA DISPONIBILIDAD DE INSUMOS Y MATERIA PRIMA
1.4.1 Requerimientos para el desarrollo de la aplicacidn

Después de realizar el estudio de requerimientos hardware y software de la
aplicacién, se procede a determinar la disponibilidad de éstos en el mercado
para su posible consecucién. Los requerimientos de la aplicacion se
encuentran disponibles en el mercado nacional e internacional y no habra
problemas para su obtencion.

En cuanto al conocimiento para el desarrollo de la aplicacion, el equipo de
trabajo lo posee y ademas en la region se cuenta con la mano de obra
especializada.

1.4.2 Requerimientos para la puesta en marcha del negocio

Las ventas de la libreria virtual estaran “limitadas” por la produccion de textos
de las editoriales con las que se trabaje, pero en realidad, no se tiene en
cuenta como limitante debido a que las empresas editoriales cuentan con un
acervo amplio de los textos que ofrecen.

Para poder dar el soporte necesario a la aplicacion, esto es que funcione 24
horas al dia y 7 dias a la semana se contratara un hosting8, para que su
funcionamiento y rendimiento sea el adecuado.

Este término hace referencia al arrendamiento de un espacio fisico en un servidor que tiene todas las caracteristicas hardware y
software para el funcionamiento de aplicaciones de éste tipo.
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1.5 LOCALIZACION DEL PROYECTO

El centro de operaciones de la tienda virtual “VIRTUAL LIBRARY”, se
encontrara ubicado en la ciudad de Santa Elena, especificamente en el centro
de la ciudad, debido a que en primer lugar la mayoria de las instituciones de
educacion intermedia y superior se encuentran alli; en segundo lugar, es de
muy facil acceso a todos los usuarios, y por ultimo por la facilidad para adquirir
implementos necesarios y el envio de los pedidos. A nivel virtual la tienda
virtual tendra como direccion electrénica: http://www.virtuallibrary.com.ec

1.6 COSTOS DE INVERSION Y DE OPERACION

Estos costos se calcularan con base en los resultados obtenidos de los analisis
detallados de estudios realizados para llevar a cabo este proyecto.
1.7 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Se consideraran las siguientes opciones:

e Recursos propios. Inversion de los socios que desarrollan esta propuesta.

e Convenios Institucionales con entidades publicas. Acuerdo con instituciones
como la Universidad de Santa Elena, entre otros, en sus convocatorias de
proyeccién social.

e Sector Financiero. Solicitud de préstamos a entidades bancarias.

e Leasing. Solicitud de arrendamientos a entidades especializadas.
1.8 ECONOMIAS DE ESCALA

Debido a la caracteristica de ambiente virtual, se encuentran diferentes fuentes
de Economias de Escala. En primera instancia, la inversion que se requiere
para atender el primer cliente es muy elevada debido a que se necesita de la
consecucion de todo el capital fisico (hardware, muebles y enseres) y humano,
pero para atender al segundo cliente y sucesivos no se requiere volver a
incurrir en esa inversion, por tanto, se disminuyen los costos por unidad ya que
se gana eficiencia productiva. Ademas, debido al requerimiento de trabajo en
red, los costos de desplazamiento se reducen debido a la agilizacién y
eficiencia del proceso productivo.
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2 INGENIERIA DEL PROYECTO

2.1 EL PRODUCTO

El producto de la libreria virtual puede ser sintetizado de la siguiente forma:

Cotizacion de libros.

Venta de libros nuevos a través de Internet.

Catélogo de libros organizado por editorial, por titulo, por autor, con tabla de
contenido para que el usuario pueda asegurarse de que en realidad es el
texto que necesita.

Motor de busqueda que ofrece la capacidad de generar reportes sobre
libros complementarios o relacionados con el tema buscado.

Clasificados con informacion sobre nuevos libros organizado por tema.
Acceso y postulacion de especificaciones de libros, en subastas.

Envio semanal de boletines electronicos personalizados via e-mail a los
usuarios que explicitamente lo requieren.

Cartelera virtual con Informacién de interés organizada por categorias.
Publicidad, venta de espacios para que los interesados publiquen banners
publicitarios como: banner por tiempo, por Vvisitas, patrocinadores (si
existen).

Servicios postventa, en cuanto a garantizar que el texto llegue en buen
estado (para libros nuevos), en el tiempo establecido y que sea el texto
comprado.

2.2 MATERIALES E INSUMOS

Para que la tienda virtual pueda ofrecer el servicio anteriormente descrito
debera tener los siguientes insumos:

Papeleria y demas elementos de oficina para realizar las labores que se
requieran para el buen funcionamiento de la libreria.

Convenios claramente establecidos con las diferentes editoriales, en
principio puede pensarse soOlo en realizarse con las mas importantes o
teniendo en cuenta los resultados de los estudios sobre los gustos de los
clientes.

Andlisis y disefio de la aplicacion teniendo en cuenta los requerimientos
obtenidos de los estudios realizados.

Conocimiento de sobre el negocio (venta de libros y negocios en Internet),
y la tecnologia utilizada.
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2.3 INVERSIONES EN EL PROYECTO

En este capitulo se relacionan de forma organizada los diferentes valores y
rubros que conforman la inversién total realizada en el proyecto, la cual
comprende los activos tanto fijjos como diferidos e inversibn en capital de
trabajo.

2.3.1 INVERSIONES FIJAS

Para determinar cuéles seran las inversiones fijas, se ha realizado un estudio
gue tuvo como base el capital con el que se puede disponer, y las necesidades
gue se lograron detectar en los numerales anteriores. Las adquisiciones son:

¢ Acondicionamiento de la oficina (arrendada)

e Adecuacion o reformas al local adquirido.

e Equipos (computadores, impresoras, teléfonos, UPS, etc.).
e Instalacion de los equipos adquiridos.

e Muebles de oficina adquiridos.
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A continuacion se presenta la discriminacion de las inversiones fijas, éstas se
encuentran constituidas por equipos de oficina, computadores, y demas
accesorios. Cabe anotar que la empresa operara en un local arrendado. Como
se observa en la TABLA 1, el costo total es $ 25,203.90

Tabla 1. Inversiones fijas

PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DE LAS INVERSIONES FIJAS

PLAN DE INVERSIONES FIJAS

Descripcion Activos
Muebles y Enseres $ 1,869.50
Adecuaciones e Instalaciones $ 1,850.00
Capital de Trabajo $10,339.40
Gastos previos a la produccion $ 2,895.00
Gastos Preoperativos $ 3,800.00
Equipos de Oficina $1,190.00
Equipos de Computo $3,260.00
TOTAL INVERSION $ 25,203.90

Fuente: Elaboracion propia. Enero de 2010

2.3.4 CAPITAL DE TRABAJO

A continuacion se presentan el célculo del capital de trabajo. Este hace
referencia al monto de dinero necesario para poder trabajar en el proyecto
teniendo en cuenta los rubros necesarios para el giro del negocio. Para el
proyecto en cuestion, segun la tabla 2, su valor asciende a $ 10,339.00
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Tabla 2. Calculo del capital de trabajo - saldo requerido en caja
PROYECTO DE LA LIBRERIA VIRTUAL

DESCRIPCION DEL CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO - SALDO REQUERIDO EN
CAJA

0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos

generales de

administracion 30 4 $9,931 $10,284.84 $10,650.98 $1,030.16 $11,422.83
Gastos

generales de

ventas 30 4 $408  $422.64 $ 437.69 $453.27 $ 469.41
Saldo de

efectivo

requerido en

caja $10,339  $10,707 $11,089 $11,483 $11,892

Fuente: Elaboracion propia. Enero de 2010

2.3.5 GASTOS PREOPERATIVOS

2.3.5.1 Gastos preliminares y de emisién de activos de capital

e Gastos de constitucion y registro de la empresa.

e Impresion de publicidad.

e Disefio de interfaz del portal.

e Gastos de publicidad (TV, radio, periddicos, Internet, volantes, etc.).

e Honorarios desarrolladores (Si se desarrolla la aplicacién) 6 costos de la
subcontratacion para el desarrollo de la aplicacion.
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Como se puede observar en la tabla 3, su valor asciende a $3,800.00

Tabla 3. Gastos preliminares y de emisién de activos de capital

PROYECTO DE LA LIBRERIA VIRTUAL
DESCRIPCION DE LOS GASTOS PRELIMINARES Y DE EMISION DE ACTIVOS DE
CAPITAL

Descripcién Total

Gastos de constitucion y registro de la empresa. $ 800
Impresién de publicidad. $ 1.500
Disefio de interfaz del portal. $ 250
Costos de la subcontratacion para el desarrollo de la
aplicacion. $ 250
Elaboracién documentos legales $ 450
Legalizacién de documentos de constitucién $ 200
Tramites de licencias de funcionamiento $ 250
Blsqueda y seleccion del local $ 100

TOTAL $ 3.800,00

Fuente: Elaboracién propia. Enero 2010

2.4Gastos previos a la produccion

e Sueldos, prestaciones sociales, aportes patronales (seguro social,
riesgos profesionales, cajas de compensacion, etc.), poélizas de
cumplimiento (si se contrata una firma para el desarrollo de la
aplicacion).

e Gastos de viaje por concepto de firmas de convenios con las editoriales,
difusién y promocion del sitio.

e Costos de promocion de productos, propaganda.
41



e Pagos de asesorias (si se hace necesario) y/o capacitaciones.

e Pago de intereses, en el caso de que se llegue a requerir contraer alguna
obligacion para los gastos de los estudios de pre inversion e inversion.

e Gastos de ensayos de funcionamiento, iniciacion y puesta en marcha
(costos de promociones, premios, etc.).

e Imprevistos que se puedan presentar.

El monto total es de $ 2895.00

Tabla 4 Gastos previos ala produccion
i PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DE LOS GASTOS PREVIOS A LA DISTRIBUCION

Economista (5 meses factor prestacional) $850

Ingeniero de sistemas(5 meses factor

prestacional) $750
Pélizas de cumplimiento $250
Gastos viaje (Guayaquil-Salinas) $50

Costos de promocion de productos,

propaganda. $500
Tendido de servicios necesarios $240
Cotizaciones de software $25
Publicacion de las convocatorias $150
Firma de contratos con el personal $80

TOTAL $2.895

Fuente: Elaboracién propia. Octubre de 2010
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2.5 TOTAL INVERSIONES

En términos generales, las inversiones en el proyecto ascienden a $ 25,203.90
y estas seran amortizadas a 60 meses con la CFN con un interés del 9.33%
anual.

2.6 COSTOS DE OPERACION Y DE FINANCIACION

En todo proyecto inciden una serie factores productivos que condicionan la
estructura organica y econdmica de la empresa, independientemente de la fase
en la que éste se encuentre. Estos factores comprenden basicamente los
recursos humanos (capital humano), materiales, insumos, materias primas,
entre otros; para los cuales debe hacerse una valoracion a precios de mercado
de sus respectivas remuneraciones y cuantias, con el objetivo de evaluar en
términos de costos, la fase, en este caso de operacion.

2.6.1 COSTOS DE VENTAS
A continuacion se presenta una relacion con los costos de ventas considerados

para la libreria virtual. Comprende los costos asociados a gastos generales de
fabricacién, mano de obra directa y depreciacion.

Tabla 5. Costos de ventas
PROYECTO QE VIRTUAL LIBRARY.
DESCRIPCION DE COSTOS DE VENTAS

ANOS
Costo de Venta _
Costo De Materia
Prima $ 48,350.00| $50,055.78 | $51,822.09| $53,652.23| $53,671.61
Costo De MOD $7,881.52| $8,129.87| $8,394.18| $8,699.96| $9,122.96
Gastos Generales $1,500.00| $1,63245| $1,776.60| $1,933.47| $2,104.19
Costo total $57,731.52| $59,818.09| $61,992.87| $64,285.67| $ 64,898.76

Fuente: Elaboracion propia. Enero 2010
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Tabla 6. Mano de obra directa

PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DE MANO DE OBRA DIRECTA

Presupuesto de Sueldos

Mano de Obra Directa

Sueldos $ 479 $ 494 $511 $ 530 $ 557
Comisiones $0 $0 $0 $0 $0
Decimo Tercero $39.90| $41.20| $4258| $44.18| $46.39
Decimo Cuarto $20.00] $20.00] $20.00| $20.00| $20.00
Vacaciones $19.95| $20.60| $21.29| $22.09| $23.19
Aportes Patronales $58.18| $60.07| $62.08] $64.41| $67.63
Fondo de Reserva $39.90| $41.20| $4258| $44.18| $46.39
Total Mensual $ 657 $677 $ 700 $ 725 $ 760
Total Anual $7,882| $8,130| $8,394| $8,700| $9,123

2.6.2 Depreciacion

Se refiere al desgaste, o el deterioro que sufren los bienes de capital en el
tiempo. Para el caso en estudio se consideraron como depreciables los
siguientes equipos, utilizando la forma lineal o simple.®

Tabla 7. Depreciacion de inversiones fijas
PROYECTO VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DE DEPRECIACION DE INVERSIONES FIJAS

Muebles y Enseres $1,869.50 10 $186.95

Adecuaciones e

Instalaciones $1,850.00 10 $185.00 $ 490.95
Equipos de Oficina $1,190.00 10 $119.00

Equipos de Computo $3,260.00 3 $ 1,086.67 $1,086.67
Depeciacion 4to y 5to afio por recompra de equipo de computo 1333.3333
Total de Inversiones $ 8,169.50 I $1577.62|%$1,577.62

Fuente: Elaboracion propia. Enero 2010

9 . s . .z . . ~ .
La depreciacidon que a continuacion se presentara, sera para 5 afios, es decir para dos semestres.
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2.6.3GASTOS OPERATIVOS

2.6.3.1Gastos generales de administracién

En este rubro se relacionan los desembolsos frente a los suministros de oficina,
arriendo, servicios, comunicaciones, entre otros.

Tabla 8. Mano de obra indirecta

PROYECTO DE LA LIBRERIA VIRTUAL BOOKSTORE LTDA.

DESCRIPCION DE MANO DE OBRA INDIRECTA

ANOS
Sueldo $ 850 $878 $ 907 $ 941 $ 988
Comisiones $0 $0 $0 $0 $0
Decimo Tercero $70.83| $73.14| $7559| $7842| $82.34
Decimo Cuarto $20.00] $20.00| $2000| $2000/ $20.00
Vacaciones $35.42| $3657| $37.79] $39.21| $41.17
Aportes Patronales $103.28| $106.63| $110.20| $114.34| $120.05
Fondo de Reserva $70.83| $73.14| $7559| $7842 $82.34
Total Mensual $1,150 $1,187 $1,226 $1,271 $1,334
Total Anual $13,804| $14,245| $14,714| $15257| $16,008

Fuente: Elaboracién propia. Enero 2010

45




Sueldo

$ 240 $ 248 $ 256 $ 266 $ 279
Comisiones $0 $0 $0 $0 $0
Decimo Tercero $ 20.00 $ 20.65 $21.34 $22.14 $ 23.25
Decimo Cuarto $20.00/ $20.00] $20.00| $20.00 $ 20.00
Vacaciones $10.00| $10.33] $10.67| $11.07| $11.62
Aportes Patronales $29.16] $30.11| $31.12] $32.28| $33.90
Fondo de Reserva $20.00| $2065| $21.34| $2214| $23.25
Total Mensual $ 339 $ 350 $ 361 $ 373 $ 391
Total Anual $ 4,070 $4,194 $ 4,327 $ 4,480 $ 4,692

Fuente: Elaboracién propia. Enero 2010

- ANOS

Sueldo $ 240 $ 248 $ 256 $ 266 $ 279
Comisiones $0 $0 $0 $0 $0
Decimo Tercero $ 20.00 $ 20.65 $21.34 $22.14 $23.25
Decimo Cuarto $ 20.00 $ 20.00 $ 20.00 $ 20.00 $ 20.00
Vacaciones $10.00 $10.33 $10.67 $11.07 $11.62
Aportes Patronales $29.16 $30.11 $31.12 $32.28 $ 33.90
Fondo de Reserva $ 20.00 $ 20.65 $21.34 $22.14 $ 23.25
Total Mensual $ 339 $ 350 $ 361 $ 373 $ 391
Total Anual $ 4,070 $4,194 $4,327 $4,480 $ 4,692

Fuente: Elaboracién propia. Enero 2010
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ANOS

Sueldo $ 240 $ 248 $ 256 $ 266 $ 279
Comisiones $0 $0 $0 $0 $0
Decimo Tercero $20.00| $20.65| $21.34| $22.14] $23.25
Decimo Cuarto $20.00| $20.00| $20.00| $20.00 $20.00
Vacaciones $10.00| $10.33| $10.67| $11.07| $11.62
Aportes

Patronales $29.16 $30.11 $31.12 $ 32.28 $ 33.90
Fondo de

Reserva $ 20.00 $ 20.65 $21.34 $22.14 $ 23.25
Total Mensual $ 339 $ 350 $ 361 $ 373 $ 391
Total Anual $4,070| $4,194|  $4327|  $4,480 $ 4,692
Fuente: Elaboracién propia. Enero 2010
2.6.3.2Gastos generales de ventas.
En este item se mencionan los desembolsos de gastos de viajes,
comercializaciéon y publicidad.

Tabla 9 Gastos operativos
PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DVE GASTOS DE VENTAS
ANOS

Gastos de Impresion

Afiches+WebSite $1.632| $1.686| $1.742| $1.807( $1.898
TOTAL $1632| $1.686| $1.742( $1.807| $1.898

Fuente: Elaboracién propia. Enero 2010
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Tabla 10. Gastos administrativos
PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DE GASTOS DE ADMINISTRACION

‘ ANOS i

Agua Potable 544.15 561.83 580.66 602.43 632.55
Energia Electrica 1,632.45| 1,685.50| 1,741.97| 1,807.29| 1,897.66
Bomberos 108.83 112.37 116.13 120.49 126.51
Alquiler 3,000.00 | 3,264.90| 3,553.19| 3,866.94| 4,208.39
Telefono 544.15 561.83 580.66 602.43 632.55
Sueldos operacionales 33,895.58 | 34,958.19 | 36,089.09 | 37,397.43 | 39,207.30
TOTAL 39,725.16 |141,144.63 [42,661.69 [ 44,397.00 | 46,704.96

Fuente: Elaboracion propia. Enero 2010

FINANCIACION DEL PROYECTO
Para un desarrollo normal del proyecto se requiere conocer la manera en que

se financiara el proyecto, llevando a cabo un estudio en primera instancia, de
como obtener la mejor tasa de interés del mercado, y en segundo lugar, extraer
los costos de financiacién del mismo. Asi, la libreria virtual sera financiada con
los aportes de los socios y con un préstamo bancario.

2.7 FUENTES DE FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

2.7.1 Necesidades financieras

Se realizd un estudio detallado sobre las necesidades financieras del proyecto,
teniendo en cuenta los gastos ocasionados por los diferentes estudios que son
necesarios realizar, en las diferentes fases del proyecto (pre inversion e
inversion) los gastos ocasionados en la fase pre-operacional, etc.

2.7.2Fuentes de financiacién
Se consideraran las diferentes opciones a las que se pueda acceder para el
financiamiento de la tienda virtual.

Por parte del futuro Ingeniero Richard Solérzano aport6 el 40% del aporte total

de la inversion. Es decir, la contribucién fue de $11,277.56, a lo largo del
proyecto.
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Se realizara una negociacion de préstamo con la entidad de la corporacion
financiera nacional, entidad que financiara $16,916.34. La TABLA 13, muestra
los costos de financiacion y el pago del préstamo.

Tabla 11. Condiciones de préstamo

PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DE LAS CONDICIONES DEL PRESTAMO

Concepto Valor

Capital requerido en préstamos bancario por 5 afios al 9.33% era $15,122.34

Plan de pagos por afio del préstamo

Pagos Intereses Amortizacion

$3,796.11| $1,306.23 $ 2,489.88

$3,796.11| $ 1,063.73 | $ 2,732.38

$3,796.11| $ 797.60 | $ 2,998.50

$3,796.11| $ 50557 | $ 3,290.54

$3,796.11| $ 185.08 | $ 3,611.03

$18,980.55| $3,858.21 $15,122.34

Fuente: Elaboracién propia. Enero 2010

2.8 PROYECCIONES FINANCIERAS

Los estados financieros que se consideran en el estudio del proyecto, para
cada uno de los afios de operacion son: el estado de resultados o estado de
pérdidas y ganancias, el cuadro de fuentes y usos de fondos de efectivo y el
balance proyectado. Por regla general, la presentacion de los estados
financieros se acostumbra a hacer junto con los Indicadores para los analisis
financieros y el analisis del punto de equilibrio.

2.8.1ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Para poder analizar el Estado de Pérdidas y Ganancias del Proyecto, se deben
considerar previamente los Ingresos por ventas y los Costos de Operacion.
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Tabla 12. Estado de Resultados

PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY

DESCRIPCION DE ESTADO RESULTADO

Ventas $142,290 | $152,869 | $163,948 | $175,828 | $188,570
Costo de Venta $57,732| $59,818| $61,993| $64,286| $64,899
utilidad bruta $84,558| $93,051|%$101,955|%$111,543|%$123,671
Gastos Operacionales

Gastos Administrativos $39,725| $41,145| $42,662| $44,397| $46,705
Gastos de Ventas $1,632| $1,686| $1,742| $1,807| $1,898
Gastos de Viajes $5,442| $5,618| $5,807| $6,024| $6,326
Intereses y comisiones $1,306| $1,064 $798 $506 $185
Depreciaciones $1,578| $1,578| $1,578| $1,824| $1,824
Total de Gastos $49,683| $51,090| $52,585| $54,558| $56,938
Utilidad antes de

Impuestos $34,876| $41,962| $49,369| $56,984| $66,734
Utilidades a Trabajadores

15% $5,231| $6,294| $7,405| $8,548| $10,010
Impuesto a la Renta 25% $7,411| $8,917| $10,491| $12,109| $14,181
Utilidad Neta Anual $22,233| $26,751| $31,473| $36,327| $42,543
Utilidad Neta Acumulada $22,233| $48,984| $80,457|$116,784|%$159,327

Fuente: Elaboracion propia. Enero 2010
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2.8.2 EVALUACION DE RENTABILIDAD FINANCIERA DEL
PROYECTO

En esta seccion se desarrollaran los métodos que permiten evaluar
financieramente el proyecto libreria virtual. De esta forma, entonces se
pretende mostrar que el flujo de ingresos y egresos del proyecto traidos a valor
presente generan beneficios econémicos positivos.

Para lograrlo, se tendran en cuenta los siguientes métodos:

e Valor presente neto, VPN (i)
e Tasa interna de retorno, TIR (i)

TASA DE INTERES PARA LA EVALUACION DEL PROYECTO

Con el fin de evaluar el proyecto desde el punto de vista financiero se debe
establecer la tasa de interés de descuento, cuya aplicacion debe hacerse en
términos constantes, es decir, exenta de la inflacion, debido a que todo el flujo
de egresos e ingresos se expresan en dolares del primer afio (2010).

Esta tasa permite tener un punto de comparaciéon, como se vera mas adelante,
para determinar si el proyecto es o0 no viable desde el punto de vista financiero.
Para obtener la TMAR se requiere deflactar la tasa de interés del mercado, es
decir, obtenerla en términos reales del 13.04%

Tabla 13. TMAR
PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DE OBTENCION TMAR

CAPM
Ke= Rendimiento Esperado del Proyecto 13.04% | 0.13
rf= Tasa libre de Riesgo 5.10% | 0.0510
B= Coeficiente de reaccién en el mercado global 1.15] 1.15
rm= Rendimiento de mercado 12.00%| 0.12
Tasa de Descuento (TMAR) 13.04%

Fuente: Elaboracion propia. Enero 2010

VALOR PRESENTE NETO, VPN (i)

Este se define como el valor monetario que resulta de restar la suma de los
flujos descontados a la inversion inicial. Por tanto es igual a la sumatoria de los
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ingresos y de los egresos del proyecto descontados a una tasa de interés i.
Esta tasa es la TMAR, que se acaba de hallar. Teniendo en cuenta lo indicado
por el flujo de efectivo neto se tendra que:

VPN (i) =X VPI (i) - £ VPE (i)

Donde,

VPI: Valor Presente del flujo de Ingresos
VPI: Valor Presente del flujo de Egresos

Este resultado indica que a una tasa de interés real del 13.04%, el proyecto
genera como ganancia extraordinaria

Tabla 14. Valor actual neto
PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY

DESCRIPCION DE VAN

VALOR ACTUAL NETO

Periodos -

Afios 0 1 2 3 4 5
Flujo De -

Caja $25,203.90 | $20,014.65 |$24,532.01| $29,254.39 |$34,355.65| $40,571.06
Tasa de

descuento
TMAR 18.078%

Fuente: Elaboracion propia. Enero 2010
TASA INTERNA DE RETORNO, TIR (i)
Tabla 15. TIR
PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
DESCRIPCION DE TIR
Periodos -
Afos 0 1 2 3 4

Capital Propio | $ 10,081.56 | $ - 1S - S - $ - $ -
Capital Ajeno | $15,122.34 | $ - s - $ - s - $ -
Flujo de Caja
Anual S - $20,014.65 | $24,532.01 | $29,254.39 | $34,355.65 | $40,571.06
Flujo de Caja
Neto $(25,203.90) | $20,014.65 | $24,532.01 | $29,254.39 | $ 34,355.65 | $40,571.06

Fuente: Elaboracién propia. Enero 2010
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La tasa interna de retorno es aquella tasa de interés que hace que el valor
presente neto de un proyecto sea igual a cero, es decir, es la tasa que iguala la
suma de los flujos descontados a la inversion inicial. Esta tasa es la mas
utilizada debido a que permite comparar el costo de oportunidad de la
inversion.

La tasa que permite que el VPN sea cero es la del 92.33%aproximadamente.
Esto significa que al ser mayor la TIR (92.33%) que la Tmar (13.04%), se
considera mas rentable realizar la inversion en el proyecto que en su uso
alterno, es decir, en el sistema financiero, ya que de lo contrario, el dinero
tendria un menor rendimiento.
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Plan de Ventas Conservador.

A continuacién se presenta un plan de ventas conservador, aplicando un 20%
como disertacion de clientes
Lo clientes frecuentes estipulados para nuestro plan de ventas optimistas fue
de 800 clientes frecuentes con un consumo de libros nuevos per capita de 6

libros anuales.

En el estudio que se detalla a continuacion se reducen los clientes en un 20%.
Lo que significarian 640 clientes constantes con un consumo de 6 libros

anuales, nos significa ventas de 3840 unidades.

Tabla 16. Capacidad de Virtual Bookstore

PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
Plan conservador

ANOS
Venta de Libros 3840 3,977 4,118 4,265 4,417
Subastas 240 249 257 267 276
Banner 49 51 53 54 56
Basico por tiempo 24 25 26 27 28
Basico por Impresiones 24 25 26 27 28
Precio Promedio Libro $ 28.00 $29.00 $ 30.03 $ 31.10 $32.21
Subastas $12.00 $12.43 $12.87 $ 13.33 $13.80
Banner $ 90.00 $93.20 $96.52 $ 99.96 $103.52
Basico por tiempo $10.00 $10.36 $10.72 $11.11 $ 11.50
Basico por Impresiones $ 15.00 $ 15.53 $16.09 $ 16.66 $ 17.25
Ingress por Ventas $ 107,520.00 $115,311.69 $123,668.02 $ 132,629.92 $ 142,241.26
Ingresos por ubastas $ 2,880.00 $ 3,088.71 $3,312.54 $3,552.59 $ 3,810.03
Ingress por Banner $ 4,410.00 $ 4,729.58 $5,072.32 $5,439.90 $5,834.11
Ingresos por Basico $ 240.00 $525.51 $563.59 $ 604.43 $648.23
Ingresos por Imresiones | $ 360.00 $ 386.09 $ 414.07 $444.07 $476.25
Ventas Netas (pyg) $115,410.00 $124,041.57 $133,030.54 | $142,670.91 $ 153,009.90

Fuente: Elaboracion propia. Febrero 2010
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Tabla 17. Descripcién de estado resultado Virtual Bookstore

PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY

Plan conservador

Ventas $115,410| $124,042 | $133,031| $142,671| $153,010
Costo de Venta $48,132| $49,879| $51,703| $53,633| $54,246
utilidad bruta $67,278| $74,162| $81,327| $89,038| $98,764
Gastos Operacionales

Gastos Administrativos $39,725| $41,145| $42,662| $44,397| $46,705
Gastos de Ventas $1,632 $1,686 $1,742 $1,807 $1,898
Gastos de Viajes $5,442 $5,618 $5,807 $6,024 $6,326
Intereses y comisiones $1,306 $1,064 $798 $506 $185
Depreciaciones $1,578 $1,578 $1,578 $1,824 $1,824
Total de Gastos $49,683| $51,090| $52,585| $54,558| $56,938
Utilidad antes de Impuestos $17,596| $23,073| $28,742| $34,480| $41,827
Utilidades a Trabajadores

15% $2,639 $3,461 $4,311 $5,172 $6,274
Impuesto a la Renta 25% $3,739 $4,903 $6,108 $7,327 $8,888
Utilidad Neta Anual $11,217| $14,709| $18,323| $21,981| $26,664
Utilidad Neta Acumulada $11,217| $25,926| $44,249| $66,230| $92,894

Fuente: Elaboracion propia. Febrero 2010
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Tabla 18. Andlisis de rentabilidad financieros Virtual Bookstore

PROYECTO DE VIRTUAL LIBRARY
Plan conservador

VALOR ACTUAL NETO

Periodos - Afios 0 1 2 3 4 5
Flujo De Caja -$ 25,203.90 | $8,998.65 | $12,490.25 $16,104.50 $20,009.01 24,692.62
Tasa de descuento
TMAR 18.078%

Periodos - Afios 0 1 2 3 4 5
Capital Propio $10,081.56 [ $ - S - S - $ - -
Capital Ajeno $15,122.34 | § - S - $ - $ - -
Flujo de Caja Anual | $ - $8,998.65 | $12,490.25 $16,104.50 $20,009.01 24,692.62
Flujo de Caja Neto |$(25,203.90) | $8,998.65 | $12,490.25 $16,104.50 $20,009.01 24,692.62

Fuente: Elaboracién propia. Febrero 2010
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RECOMENDACIONES AMBIENTALES PARA VIRTUAL LIBRARY

a. Los impactos ambientales negativos del proyecto se circunscriben a la
posibilidad de aparicion de enfermedades de la vista, del tunel
metacarpiano y de emanaciones de radiacion al interior de la empresa, los
cuales pueden ser mitigados o prevenidos con la compra de filtros,
protectores de pantalla y teclados ergondmicos. Frente a las emisiones de
residuos solidos (basuras), se adecuaran recipientes con bolsas plasticas
para su evacuacion a través del carro recolector de basuras municipal.

b. Los impactos positivos se reflejan en €l la incidencia del proyecto a nivel
socioecondmico, ya que este genera empleos directos e indirectos por una
parte y por otra permite al crecimiento del nivel de ingreso o de gasto de la
region. Ademas impacta culturalmente debido a la consecucion econémica
y rapida de textos de todo tipo que antes no se encontraban en el entorno
local.

c. Por todo lo anterior, el proyecto VIRTUAL LIBRARY sobrepasa con creces
los impactos negativos, ya que al ser estos minimos y mitigables,
contrastados con los impactos socioecondmicos positivos, el resultado
evidencia la puesta en marcha desde el punto de vista ambiental.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Culminado el andlisis de la informacién sobre los resultados obtenidos en el
proceso de investigacion se presenta las siguientes conclusiones:

1.

De acuerdo a las encuestas realizadas se reconoce que existen un serio
problema en cuanto a obtencion de textos especializados asi como también
material bibliogréafico

El problema de dificultad para la obtencion de textos especializados y
demas, debe de ser reconocido como un problema crucial para el desarrollo
social y cultural.

Actualmente la comunidad de Santa Elena ya ha empezado su proceso de
iniciacion en cuanto a tecnologia y miras globalizadas razon por la cual
tendran facil acceso al portal VIRTUAL LIBRARY.

El proyecto VIRTUAL LIBRARY presentara una amplia acogida por parte de
los demandantes, debido a las carencias que el servicio muestra a partir de
la primera aproximacion del estudio de mercado realizado.

En cuanto a la accesibilidad de usuarios para navegar en internet Basados
en el estudio de mercado se sefiala que la provincia de Santa Elena esta
apta para que en ella se desarrolle el proyecto VIRTUAL LIBRARY, ya que
de acuerdo a las encuestas realizadas mas del 95% de posibles clientes
posee acceso a internet ya sea por medio de cyber cafés o en sus hogares
y lugares de trabajo.

El proyecto es sumamente rentable ya que analizando los factores
financieros como lo son:

TIR: 99.33% es una cifra muy superior al 13.04% del TMAR lo cual indica
claramente que la tasa interna de rendimiento o retorno sobrepasa en gran
cantidad a la tasa minima o de corte. Por lo que se concluye que si traemos
todos los flujos de efectivo al valor presente y afiadimos la tasa minima de
corte el valor en porcentaje que obtendremos es superior a cero por ciento.
VAN: 62,461.37 es el valor presente de una serie de valores futuras en el
flujo de efectivo afladiéndole una tasa de coste minimo, expresado en
dolares. Esta cantidad estar muy por encima de la inversion inicial
(28,193.90) por lo tanto este proyecto basandonos en el analisis financiero
VAN, debe ser aceptado.

Exponiendo el plan de ventas a un descenso o disertacion de clientes del
20% los analisis de rentabilidad financieros aun mostraron valores positivos.
TIR:46.25%

VAN: $22,209.19
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8. Se estimo la demanda de acuerdo a los clientes reales y frecuentes de
Virrtual Library. 800 usuarios (plan de ventas optimista) con un consumo
minimo per capita de 6 libros anuales nos indica una demanda potencial de
4800 unidades 'y $134,400.00 en el primer afio en cuanto a nuestro negocio
principal (venta de libros nuevos)

9. La demanda conservadora fue estimada en base a una posible disertacién
de clientes de un 20%. Por lo tanto los clientes frecuentes en el plan de
ventas conservador seria de 640 con un consumo per capita de 6 libros
anuales. Lo cual nos significa una demanda potencial de 3,840.00 unidades
el primer afio y $107,000.00 en cuanto al negocio principal (venta de libros
nuevos). Razon por la cual se concluye que este proyecto (Virtual Library)
es viable incluso con una perspectiva conservadora.

El mundo moderno estd avanzando en el campo del conocimiento y la
tecnologia por lo tanto, los estudiantes, profesores, investigadores y
empresarios de la Provincia de Santa Elena no deben de ser la excepcion,
el cambio global obliga al ser humano y a las organizaciones obtener este
tipo de proyectos, que servirdn como sistemas de informacién desarrollo,
que es hoy uno de los principales pilares de las universidades y compafiias
y es por ello que las tecnologia de la informacion como lo es el internet,
cumple un papel fundamental en el desarrollo de cualquier ser humano u
organizacion.
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ANEXO 1. ENCUESTA

¥ cuestionario

Presentacion

Buenos dias, estamos realizando una investigacion acerca de la necesidad de los
servicios de una libreria virtual para la Provincia de Santa Elena. La informacion
obtenida servirA como base para revisar la existencia del mercado para la libreria en
la ciudad. La informacién que nos brinde es muy valiosa para el proyecto. La encuesta
tomara 5 minutos aproximadamente.

Introduccion

3. ¢ Cuanto tiempo tiene usted como usuario de Internet?

Menos de 6 meses
Entre 6 y 12 meses
Entre 1y 2 afios
Entre 2y 3 afios

Mas de 3 afios

5. ¢Quien paga sus gastos de Internet?

Yo mismo/a

Mis Padres

Mi empleador

Mi propia empresa

La Escuela o Universidad

Otro (especifique)
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6. ¢ Cual es su frecuencia de uso de Internet ? (marcar una opcidn para cada sitio)

De vez en
cuando

Semanalment | Mensualment
e e

Lugar Diariamente

Nunca

Desde la casa

oficina

Desde el trabajo u

estudios

Desde mi centro de

Internet

Desde un Café

familiares)

Desde otro lugar
(Casa de amigos o

7. ¢Qué tipo de informacion busca regularmente en la Internet? (Seleccione todas
las que apliquen)

Noticias y actualidad
Deportes

Farandula

Eventos

Economia y Finanzas
Computacién

Internet y Comercio
Electronico

Astrologia/Hor6scopo
Clasificados
Compras

Cultura 'y Arte
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Busqueda de Empleo
Juegos

Libros

Ciencia y Tecnologia
Familia

Educacion

Automoviles

Viajes

Personas

Otra (Especifique)

Ninguna




8. ¢Cudles de los siguientes productos y servicios compraria o ha comprado por

Internet?
Producto Jamas Quizéas Seguro Ya he
comprari | Compraria | Compraria | comprado
a
Libros

Discos (CDs) /Videos

Videos

Computacion — Equipos
ylo Software

Articulos personales

Revistas

Servicios Financieros

Automoviles - partes y
piezas

Motocicletas — partes y
piezas

Regalos

Electrénica

Articulos deportivos

Juguetes

Suministros de Oficina

Viajes y Turismo

Muebles para el hogar

Electrodomésticos

Tiquetes para eventos

Servicios de Eventos

Otro. Cual?
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9. ¢Qué razones lo frenan para comprar por Internet? (Marque todos los que
apliquen)
No sé como hacerlo

No sabia que ya se puede comprar por Internet en Santa
Elena

No consigo el producto o servicio que busco

Tengo desconfianza con mi tarjeta de crédito

No tengo tarjeta de crédito

No sé si es legal la factura electrénica

No puedo “tocar” lo que compro

No sé comprar por catalogo

Los productos no estan suficientemente especificados
Creo que es mas caro que las tiendas reales

Tengo desconfianza en el envio

No tengo direccion fija para la entrega

Tengo miedo de no poder cambiar o devolver lo
comprado

La atencién al cliente es mala

Otro. ¢ Cual?
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10. De las ventas en los portales de Santa Elena ¢ cual es su experiencia?

Compré,
me fue
bien.

Compré,
me fue
mal.

No lo he No les Tal vez
visitado compraria compre en el
futuro

mercadolibre.com

zonadelicores.com

movistar.com

Porta.net

11. Durante su navegacion por la Web, ¢, de cual de estas categorias de productos o
servicios recuerda haber visto publicidad (banners, botones, etc.) ? (seleccione

todas los que apliquen)

Otras paginas Web
Computacién
Bancos

Libros

Periddicos

Bebida

Servicios de Internet
Seguros

Discos

Informacion Financiera
Educacion/cursos
Comida

Telefonia celular
Compras en Internet

Cyber Malls (grandes almacenes en
Internet)

Articulos deportivos
Viajes/Turismo

Automoviles
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12. ¢ Cuales son las paginas que usted visita con mas frecuencia para realizar
compras? (escriba la direccién de la pagina sin http://www - Ej.: yahoo.com o.
Cologue NS si no sabe)

No Sabe

P&ginas de Santa Elena o Provincia

Pagina Ecuatoriana

Péagina Extranjera
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13. ¢ Cudl de las siguientes actividades ha realizado en Internet ? (seleccione todas

las que apliquen)
Enviar/recibir postales
Hacer click en un banner publicitario™
Cambiar la pagina de inicio de su navegador
Agregar sitios a sus favoritos
Enviar e-mails en cadena

Navegar por la Web por su celular o agenda
electronica

Usar Newsgroups (grupos de noticia)

Chatear

“Hablar por teléfono” usando Internet
Suscribirse a una lista de correos

Registrarse en algun sitio

Consultar cine, teatro o eventos

Jugar algun juego de azar

Jugar algun juego interactivo (con otros
usuarios en linea)

Solicitado informacién a una empresa sobre
productos o servicios

Buscar amigos o pareja

Consultar sobre una enfermedad o condicién
que lo aflija a usted o a un familiar

Colocar un clasificado para vender un
producto o servicio

Mandar o recibir e-mail con
“attachment” (archivo anexo)

Bajar software

Comprar

Buscar Trabajo

Realizar un curso en linea

Participar en un foro electrénico

Participar en una comunidad virtual

Enviar/Recibir e-mail por su celular
0 agenda electronica

Bajar archivos MP3 (MUSICA)
Pedir comida

Ser infectado por un Virus
transmitido por e-malil

Buscar informacién sobre posibles
negocios, franquicias, etc.

Oir musica

Ver videos

Dar su tarjeta de crédito

Personalizar un Portal o sitio similar

Participar en una subasta
(comprando o vendiendo)

Buscar un producto o servicio en los
clasificados

10 Espacio de una péagina Web utilizado para promocionar productos y/o servicios
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14. ¢ Sobre qué teméaticas usted compra libros busca regularmente?

(Seleccione todas las que apliquen)

15. Respecto a compras por Internet, cual de las siguientes afirmaciones le sienta

Arquitectura
Fonoaudiologia
Fisioterapia
Agronomia
Economia y Finanzas
Computacién

Internet y Comercio
Electrénico

Astrologia/Horéscopo
Psicologia

Medicina
Matematicas
Literatura

Artes

mejor: (Seleccione solo una)

comprar

Enfermeria

| | Derecho

Fonoaudiologia
Alimentacion
Ingenieria Civil
Familia

Educacion

Automoviles
Nutricién
Odontologia
Fisicas

Otra (Especifique)

Nunca he comprado, no pienso comprar

Nunca he comprado, pero pienso

He comprado alguna vez
He comprado varias veces

Soy un comprador frecuente
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16. ¢ En qué sitio compra tradicionalmente sus libros? (mencione ciudad y punto de
compra)

17. ¢ Compra libros en la ciudad de Santa Elena?

Sl ¢En donde?

No ¢ Por qué?

18. ¢ Qué servicios adicionales le gustaria encontrar en una libreria (en orden de
importancia)?

68



19. Qué es lo que usted mas valora a la hora de entrar a un portal (internet) a realizar
una compra?

20. Cudles son las editoriales de su preferencia (Menciénelas en orden de
importancia)

21. Compraria usted libros mediante nuestro portal?
Si
No

Porque?
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22. Que Tarjeta de crédito usa usted?

Diners

American Express

Visa

Mastercard

Otras... especifique

No uso / No tengo

23. Indique el promedio de libros que compra semestralmente.
De 1 a 6 libros
De 7 a 12 libros
Mas de 12 libros

No compro libros

24. Sus compras de libros las hace:
En Santa Elena
Libertad
Salinas
Guayaquil

Otros (especifique)

70



Nombre:

Edad:

Género:

Direccion:

Teléfono:

Sitio Web:

E-Mail:

Cual describe mejor su cargo?
Gerencia

Ejecutivo de ventas

Estudiante

Profesional

Asesor/Consultor

Investigador

Empresario independiente

Nivel educacional ya obtenido:
Secundaria

Tecnolégica  Cual?

Profesional Cual?

Especializaciéon Cual?
Maestria Cual?
Doctorado Cual?
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El nimero de encuestas a realizar se determina teniendo en cuenta la amplitud
de la poblacion objetivo, la cual se estima en 8.000. Por tanto, se realizaran
150 encuestas con un margen de error del 5% y un margen de confianza del
95%

Disefio del cuestionario™*

» Unidad de anéalisis: oficinas, universidades, Salas de Internet dentro de
Universidades, personas del comun.

» Entrevistado: docentes, estudiantes, investigadores, profesionales, padres
de familia, y clientes de salas de Internet en universidades, colegios, cafés
internet, etc.

» Meétodo: Encuesta personal, email (Facebook)

» Tamafio de la muestra: muestreo estratificado.

» Tipo de preguntas: preguntas estructuradas cerradas.

» Duracion de la encuesta: 5-10 minutos aproximadamente.
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Tienes usted acceso a internet
Si
No (porque)

2.- ¢,Cuanto tiempo tiene usted como usuario de Internet?

Tiempo como usuario de Intenet

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

MenesitreeBitre Entmaas de

de 6y 12 y 2 dos ¥ afios
mesesesesanos tres
afios

Tiempo

3.-¢Cuantas personas acceden a la Internet desde su computadora personal en casa?

Personas con acceso a Internet desde su PC

O Ninguna, no tengo acceso en mi casa

8% 15%
8% B Solo yo
8%

0,
15% O Dos personas

O Tres personas
Hl Cuatro personas

46%

O Cinco personas
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4.-¢Quien paga sus gastos de Internet?

Respuesta Porcentaje
Yo mismo/a 46%
Mis Padres 38%
Mi 0%
empleador

Mi propia 0%
empresa

La Escuela 15%
0

Universidad

5.-¢, Cudl es su frecuencia de uso de Internet ? (marcar una opcién para cada sitio)

Lugar Diariamente [ Semanalmente [ Mensualmente De vez en Nunca
cuando

Desde la casa 42% 42% 0% 8% 8%
Desde el
trabajo u
oficina 13% 0% 0% 25% 63%
Desde mi
centro de
estudios 0% 20% 20% 50% 10%
Desde un
Café Internet 0% 9% 0% 64% 27%
Desde otro
lugar (Casa
de amigos o
familiares) 0% 0% 0% 64% 36%
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6.- ¢ Cuantas horas a la semana (promedio, aproximado) pasa usted conectado?

Respuesta Porcentaje

Menos de 1 hora 23%
Entre 1y 5 horas 38%
Entre 5y 10 horas 15%

Entre 10y 20
horas 23%

Entre 20y 40
horas 0%

40 horas o0 mas 0%

7.- ¢ Qué tipo de informacion busca regularmente en la Internet? (Seleccione todas las

que apliquen)

90%
80%
70%
60% -
50% -
40% -
30% -
20% A
10% 1

0%

100% /

Informacién consultada en Internet

Cienc
Tecna

Internet y Comercio
Electrénico

Busqueda

Deportes Eventos Internet y Compras Busqueda Libros
Comercio de Empleo
Electrénico

iay
logia
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Respuesta Porcentaje
Noticias y actualidad 100%
Deportes 50%
Eventos 50%
Economia y finanzas 100%
Computacién 30%
Internet y comercio
electrénico 30%
Clasificados 30%
Compras 40%
Cultura y arte 30%
Busqueda de empleo 30%
Juegos 30%
Libros 70%
Ciencia y tecnologia 50%
Familia 20%
Educacion 50%
Automoviles 20%
Viajes 10%
Personas 30%
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8.- ¢ Cudles de los siguientes productos y servicios compraria o ha comprado por Internet?

Intencién de compra de libros

8%
25%

42%

25%

Jamas compraria
Quizas Compraria
Seguro Compraria

Ya he comprado

Producto Jamas Quizéas Seguro Ya he
compraria compraria compraria comprado

Libros 8% 25% 42% 25%
Discos (CDs) /Videos 38% 54% 8% 0%
Videos 40% 40% 20% 0%
Computacion — Equipos y/o Software 9% 64% 18% 9%
Articulos personales 25% 58% 17% 0%
Revistas 42% 33% 25% 0%
Servicios Financieros 23% 46% 31% 0%
Automoviles - partes y piezas 67% 33% 0% 0%
Motocicletas — partes y piezas 64% 36% 0% 0%
Regalos 8% 58% 25% 8%
Electronica 36% 55% 0% 9%
Articulos deportivos 9% 45% 27% 18%
Juguetes 45% 36% 18% 0%
Suministros de Oficina 17% 75% 8% 0%
Viajes y Turismo 8% 58% 25% 8%
Muebles para el hogar 33% 50% 17% 0%
Electrodomésticos 8% 50% 42% 0%
Tiguetes para eventos 18% 36% 45% 0%
Servicios de Eventos 30% 40% 30% 0%
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9.- Compraria usted libros mediante nuestro portal?

m S| COMPRARIA

m NO COMPRARIA

10.- Que tarjeta de crédito usted usa?

M Series2

M Seriesl
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11.- Cada que tiempo compra usted libros?

Frecuencia de compra
70

60 66

50

40

30 W Seriesl

20 Series2

10 17

8 9

Delaé6libros De7al2libros Masde 12 No compro
libros libros

12.- En que lugar compra usualmente los libros?

m Salinas mlibertad mSantaElena m Guayaquil mOtros

4%

\/
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