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RESUMEN EJECUTIVO

En el Ecuador, actualmente se han evidenciado diversos cambios a nivel
empresarial, econdémico y financiero. En base a este contexto, la
Superintendencia de Bancos y Seguros ha estipulado a través de la Ley
General de Instituciones del Sistema Financiero, la obligatoriedad de las
empresas de desarrollar y aplicar sistemas de control de riesgos. Desde esta
perspectiva, el presente plan de negocio se basdé en el desarrollo de
estrategias para incrementar las ventas del software CERO de la empresa
TFASE S.A., para esto se realizé una investigacion de mercado donde se
hizo el manejo de la investigacion descriptiva transversal donde se establece
que a través de un limite de tiempo determinado y en un lugar especifico se
obtuvo las respuestas esperadas siendo de indole cuantitativa debido a que
los resultados que se obtuvieron fueron expresados de forma estadistica,
donde informa que el 94% considera muy importante la tecnologia dentro del
sector financiero, informando con el 39% de los encuestados que consideran
qgue la tecnologia dentro de la institucion a la que pertenece les ayudara
principalmente a prevenir el riesgo financiero, llegando a la conclusion de
que esta actividad serd muy util ya que el uso de las tecnologia permitira a
las empresas desarrollen una adecuada gestion de los riesgos para
desarrollar este tipo de tareas, es por este motivo que se recomienda que se
verifique el sistema antes de su uso realizando de esta forma una prueba

para no encontrar falencias que pueden ser perjudicial a futuro.

Palabras claves: Riesgos financieros, control de riesgos, Softwares,

incremento de ventas.
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ABSTRACT

In Ecuador, have now been shown various changes at the enterprise level,
economic and financial. On the basis of this context, the Superintendency of
Banks and Insurance has been provided through the General Law of
Financial Institutions of the System, The obligation of companies to develop
and implement systems to control risks. From this perspective, the present
business plan was based on the development of strategies to increase the
sales of the software of the company ZERO TFASE S.A., The obligation of
companies to develop and apply for this is carried out an investigation of
market where it became the management of the descriptive investigation
where it is established that through a certain time limit and in a specific place
was obtained the expected responses being of quantitative nature due to the
results obtained were expressed on a statistical basis, Where reports that the
94% very important note technology within the financial sector, reporting 39%
of the respondents who believe that the technology within the institution to
which they belong will help them mainly to prevent the financial risk, Coming
to the conclusion that this activity will be very useful since the use of the
technology will enable firms to develop the appropriate management of risk
factors for developing this type of task, It is for this reason that it is
recommended that you check the system before its use by performing in this

way a test not to find weaknesses that can be detrimental to future.

Key Words: Financial risks, risk control, Softwares, increase in sales.
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INTRODUCCION

Este trabajo permitira consolidar la estrategia comercial considerando
la complejidad del mercado financiero, y, la definicion de lineamientos en el
departamento de ventas, que dé como resultado el incremento de las ventas

a lo largo del afio 2015.

TFASE S.A. Tecnologia por Fases es una empresa Ecuatoriana
fundada en el afio 2009 con la misiébn de “Servir a la sociedad buscando
innovacion para su desarrollo mediante la generacion de productos y
servicios, a través de herramientas Software amigables, portables y
confiables”, su mision la compromete a crear y buscar tecnologia que apoye

las tareas operativas y la toma de decisiones.

TFASE S.A. debido al tiempo que tiene en el mercado, ha podido
desarrollarse y especializarse en procesos Optimos operativos asi como de
produccion, y en base a esa experiencia obtenida le ha permitido que esta
empresa se plantee objetivos estratégicos, basados netamente en integrar la
tecnologia, potencializando las actividades de los sistemas de las
instituciones financieras, comerciales, etc; asi como ha permitido integrar al
ser humano, procesos, maquinas y software para obtener mejores
beneficios empresariales. Para esto el presente trabajo investigativo se

encuentra dividido en seis capitulos que se detallan a continuacion:

Capitulo I, en este se encuentra la identificacién del mercado meta, la
macros segmentacion, micro segmentacion y con el detalle del perfil del
consumidor donde se dira de una forma detallada las actividades que realiza

el publico objetivo.

Capitulo I, se procedio a realizar la investigacion de mercado de una
forma secundaria y primaria, en lo que respecta a la investigacion de forma
secundaria se procedi0 a indagar los niveles de negociaciones que se

realizan en torno al proyecto a efectuarse, mientras que en la busqueda de



fuentes primarias se realizé a través de una metodologia de investigacion
donde de una forma cuantitativa se logré apreciar la opinion de un grupo

objetivo que sirvio de ayuda.

Capitulo 1ll, en este capitulo se detall6 las caracteristicas del servicio,
identificando la cadena de valor y las estrategias DAFO para que de esta
forma se pueda integrar las actividades a realizar considerando que el

servicio a ofrecer es un sistema informatico que servird de mucha ayuda.

Capitulo 1V, Se procedi6 a detallar los planes estratégicos entre ellos
los planes de ventas, la promocién de venta, las respectivas politicas de
pedidos, las politicas de crédito y cobranza con sus respectivas garantias
que ofrece el servicio. Ademas se detallan estrategias con relacion a la

mercadotecnia donde se identifica el producto, precio, plaza y promocién.

Capitulo V, el estudio de factibilidad del proyecto se bas6 en la
determinacion de la inversion inicial, las fuentes de financiamiento, el
presupuesto de ingreso y costos, la factibilidad financiera, donde interviene
el periodo de recuperacion, el valor actual neto, la tasa interna de retorno, el
andlisis de sensibilidad, el seguimiento y evaluacion finalizando con los

indicadores a evaluar el cumplimiento de la financiacion.

Capitulo VI, como tema final del presente trabajo se encuentra la base
legal, el medio ambiente y los beneficiarios directos e indirectos de acuerdo
al plan nacional del buen vivir, que hace que el presente plan de negocios

culmine con conclusiones y recomendaciones.



DESCRIPCION DEL PROYECTO

El sector financiero se caracteriza por estar inserto en un entorno
volatil y de alto nivel de cambio. A partir de la década de los noventa, estas
incertidumbres pasan de referirse a eventos pequefios, predecibles y
frecuentes (errores de procesos, fallos técnicos, entre otros) a protagonizar

las quiebras bancarias mas significativas.

CERO (Control Estratégico de Riesgo) es una herramienta creada en
Colombia por la empresa PRAGMACERO, de quien TFASE es
representante para el ECUADOR, CERO permite automatizar el proceso de
gestion integral de riesgos de una manera estructurada y sistematizada,

apoyando los procesos que se ejecutan alrededor de dicha gestion.

En la Actualidad en el Ecuador existe la normativa No JB-2005-834 de
20 de octubre del 2005, que regula a las entidades financieras en la gestién
de Riesgos Operativos, por otro lado en los ultimos tiempos se han dado
cambio a nivel mundial en el &mbito de la administracion de riesgos: cambios
en la legislacion sobre gobierno corporativo, desarrollos regulatorios -no sélo
por el Nuevo Acuerdo de Basilea, Gestion de lavado de dinero, normas
legales para sancionar panico financiero, debido a varios problemas de
publico conocimiento, como fracasos corporativos y quizas especialmente
aguellos problemas vinculados con la quiebra de entidades o hechos de gran

magnitud por el volumen de pérdidas ocasionadas.

Todo esto ha derivado en una mayor preocupacion por la gestion de
riesgos en general y por la gestién del riesgo operacional en particular. La
importancia del riesgo en toda actividad econémica es incuestionable y, mas
aun, en las entidades financieras, cuya preocupacion tradicional, centrada en
los riesgos de crédito (incertidumbre acerca de la recuperacion de los
préstamos concedidos) y mercado (alteraciones en los precios que afectan a
las carteras de la entidad), se ha desplazado hacia otro tipo de problemas

bancarios de multiples causas englobados bajo el término riesgo



operacional. Las empresas comerciales debido a su actividad, deben tener
debido cuidado, ya que en la actualidad asi como avanza la tecnologia,
existen procedimientos desarrollados por los hackers, los cuales buscan a
través de los diversos medios posibles, sustraer informacion de suma
importancia de las empresas, por ello, es necesario que actualmente existan
herramientas informéaticas como software, con los cuéles también se puede

evitar el riesgo de entidades comerciales.

Estas grandes pérdidas se deben a problemas legales, deficiencias de
control interno, débil supervision de los empleados, fraude, falsificacion de
cuentas o contabilidad creativa, factores en muchos casos motivados por el
desarrollo tecnoldgico, la creciente complejidad de las operaciones, la

diversificacion de productos, los nuevos canales de distribucién, outsourcing.

Las entidades bancarias deberan canalizar sus recursos, tanto
financieros como humanos, con el fin de implementar un adecuado marco
de gestibn del riesgo operacional. Existen cuatro origenes del riesgo:
procesos internos, recursos humanos, sistemas y eventos externos, los tres

primeros internos a la entidad y el ultimo ajeno a ella.

Dado que los riesgos menos significativos, se asumen como parte del
negocio y ya se han considerado al fijar el precio de los productos y servicios
financieros, y los menos frecuentes y de mayor impacto representan
circunstancias muy anomalas, el interés de la gestion se centra en los

riesgos medios, distintos entre si.

La entidad dispone de informacion suficiente sobre los eventos
frecuentes y de pequefia cuantia, lo que permite modelizar su distribucién de
pérdidas, aplicando herramientas estadisticas. El fraude cometido con
tarjetas de crédito, errores contables, errores en liquidaciones... figura entre
los ejemplos méas habituales. Suelen reflejar pérdidas esperadas, que se

cubren a través de provisiones.



Por el contrario, la escasa frecuencia de riesgos externos (desastres
naturales, incendios), fraudes o pleitos, dificulta su tratamiento. Por esa
razon, las entidades deben recurrir a datos externos (bases de datos del
sector), la participacion en consorcios de datos o el disefio de escenarios por
parte de expertos, completando asi la escasez de informacion interna. Dado
su caracter inesperado, es para la cobertura de este tipo de riesgos para lo

gue se precisa capital y, en ocasiones, la contratacion de seguros.

De igual manera las empresas comerciales, se ven obligadas a contar
con una herramienta informatica, con la cual se pueda tener la seguridad de
desarrollar los procesos comerciales pertinentes, sin tener la preocupacion
de que estas tareas o la informacién que transite en la red, sea sustraida por

cualquier persona que pueda hacer mal uso de la misma.



JUSTIFICACION DEL PROYECTO

De manera general, en el mundo de las financias y los negocios, es
importante tomar en consideracion cada punto para poder desarrollar
adecuadamente las actividades pertinentes para cada sector, actualmente
tanto las empresas financieras como las empresas comerciales, no solo
deben enfocarse en tener mas clientes, se trata también de poder desarrollar
acciones que permitan asegurar los procesos ejecutados por estas, asi
como busca constantemente gestionar riesgos futuros, que de una u otra
manera puedan afectar el desarrollo de las actividades en el sector

financiero, asi como en el sector comercial.

En el mercado Ecuatoriano la gestion de riesgo aun no alcanza su
mayor madurez, considerando que otros paises en la region tienen mas
cantidad de afios en este tema y regulaciones mas exigentes, por ésta razén
se considera que existe la oportunidad de ventas es alta y existe un mercado
en crecimiento del que se puede participar, mas aun considerando que

existen pocos proveedores especializados.

Por otro lado, Las operaciones bancarias son cada dia mas complejas
y sofisticadas y requieren para su materializacion el uso de tecnologias
automatizadas, pues aumenta el comercio electronico, los servicios de gran
escala y hay mayor participacion en sistemas de compensacion. La
competencia, especializacion y disminucion de costos impulsan la
externalizacibn o subcontratacion de servicios, obligan a intervenir las
estructuras administrativas y a modificar la arquitectura del control interno,
todo aquello, cuando estandares de comportamiento moral en el ambito
laboral y de los negocios se deterioran, la regulaciéon bancaria pone nuevas
exigencias a la industria y los clientes exigen servicios y productos de mas
calidad. No cabe duda, la realidad exige una mayor profesionalizacion en la
gestion del riesgo operativo, pues en estos escenarios, en términos

generales:



. Los fallos de sistemas pueden ser catastroéficos.

. Los errores y fallas afectan a clientes que exigen calidad, y hoy
disponen de medios para hacer notar su voz.

. La probabilidad de ocurrencia de fraude interno y externo y problemas
relacionados con la seguridad de los sistemas aumentan.

. Se conocen casos de quiebras atribuidos a causas originadas en

deficiencias en la gestién de riesgos operacionales.
En términos especificos:

. Las adquisiciones y fusiones ponen a prueba los sistemas.
Deficiencias o fallas de los sistemas en los procesos de fusion, son
atribuibles a riesgos operativos.

. En su operacién, los bancos utilizan técnicas de cobertura del riesgo,
entre ellas, colaterales, derivados de crédito, compensacion, titulizacion o
securitizacion, etc., las mismas que en su materializacion generan riesgos

operativos, en especial aquellos derivados de los aspectos legales.

La decision de gestionar el riesgo operativo implica comprender que
un aspecto relevante del proceso es crear una estructura u organizacion y
cultura organizacional, que conceda gran prioridad a la gestién eficaz del
riesgo operativo y al cumplimiento de estrictos controles operativos, y que la
gestion del riesgo operativo resulta mas eficaz cuando el banco se dota de la
estructura organizativa apropiada y la alta direccion presta especial atencion
al cumplimiento de las normas en general y en especial a las de

comportamiento ético en todos los niveles de la organizacion.

Es importante contar con una estructura organizativa independiente
de las lineas de negocios y operacionales, especializada y dedicada a la
gestion del riesgo operativo. Por ello, se justifica el presente plan de
negocios, ya que no solo la empresa TFASE S.A. se vera beneficiada en la
venta de su producto, sino que ademas este software permitira garantizarle a

las empresas del sector financiero privadas, asi como le servira a las
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empresas comerciales, poder manejar y controlar de manera estratégica
riesgos que por uno u otro motivo puedan perjudicar las actividades diarias

de estas instituciones.

OBJETIVOS DEL PROYECTO
Objetivo general

e Disefiar un plan de negocio para lograr el incremento del 25% de las
ventas del producto CERO de la Ciudad de Guayaquil.

Objetivo especifico

e Analizar el grupo objetivo al cual se va a dirigir para determinar
caracteristicas que componen a este.

e Realizar un diagnostico a TFASE por medio de la herramienta
DAFO/CAME con el fin de conocer la situacion de la misma en el
mercado e identificar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas.

e Establecer la planeacién y organizacion de la fuerza de ventas para la
comercializacion del software.

e Conocer las caracteristicas, necesidades y preferencias de los
clientes de forma que se pueda definir y segmentar el mercado.

e Analizar la viabilidad de la implementacion del modelo propuesto.

e Planificar estrategias competitivas que permitan trabajar de forma
sincronizada.

¢ Identificar las responsabilidades sociales involucrando los diferentes
pardmetros legales, medio ambiente y sefialando los beneficiarios de

acuerdo al plan nacional del buen vivir.



CAPITULO |

SEGMENTACION

1.1. Mercado meta

Para determinar el mercado meta al cual se dirige la empresa TFASE
S.A., con su producto de software CERO (Control Estratégico de Riesgo), es
necesario considerar lo que establecen Armstrong y Kotler (2011, pag. 202),
“‘Determinacion de mercados meta: Proceso de evaluar qué tan atractivo es
cada segmento de mercado y escoger los segmentos en los que se

ingresara”.

Considerando lo publicado por Armstrong y Kotler, un objetivo
importante del estudio es evaluar el mercado y desarrollar el andlisis de la
demanda para el producto con el que la empresa entra en el sector de
destino. La demanda del mercado se refleja en la cantidad de producto que
ha sido o va a ser comprada por un grupo selecto de clientes en segmento
en particular. Es preciso destacar que los mercados constan de
compradores que difieren en una variedad de entornos. Por lo tanto, sera
necesario considerar diferentes variables, por ejemplo: los recursos, la

ubicacion geografica, las actitudes de compra y los habitos.

En base a lo anteriormente expuesto, se puede decir que el mercado
meta al cual se dirige la empresa TFASE S.A. se encuentra en el sector
empresarial, debido a que son las empresas las que requieren de la
implementacion de software de control de riesgos para prevenir los posibles
riesgos tanto internos o externos que pudieran afectarles a futuro. Por
tratarse de una empresa con presencia en diferentes mercados, para el
proyecto se selecciona especificamente a las empresas ubicadas en la
Ciudad de Guayaquil, especificamente aquellas cuyas actividades se vean

sujetas a riesgos de crédito y de mercado.



1.2. Macro segmentacion

De acuerdo a lo establecido por Lépez y Rivera (2012, pag. 92):

Esta es la dimension estratégica de la segmentacion. Sirve para
qgue la empresa determine su producto-mercado, defina con quién
va a competir y exprese compromiso por mantener un
posicionamiento en el mercado. Es decir:

1. Define cual es la actividad comercial de la compafiia.

2. Orienta el desarrollo de la estrategia corporativa.

3. Determina las capacidades que se necesitan en la

empresa/unidad d negocio.

El enfoque relacionado al macro-segmento, permitira definir el
mercado potencial para la empresa TFASE S.A., el cual estara determinado
por un conjunto de empresas con necesidades similares de un determinado
producto, los recursos adecuados, y la voluntad y la capacidad de comprar.
Considerando, que la empresa ya se encuentra establecida en el mercado y
cuenta con una larga trayectoria, sin embargo se requiere incrementar la
comercializacidon de su software CERO (Control Estratégico de Riesgo). Para
esto se analizaran aspectos referentes a las necesidades del sector, las
caracteristicas de las empresas que lo conforman y los aspectos que se
destacaran del producto para satisfacer tal necesidad.

Grafico 1 Macro segmentacion

Funciones o necesidades

Compradores

Necesidad de gestionar los
riesgos a los cuales se

encuentran expuestas las Empresas pertenecientes al
empresas por factores internos sector financiero y que se

EXIEn: encuentran ubicadas en la
Ciudad de Guayaquil.

* Software confiable.
* Seguridad.

* Facil adaptabilidad al tipo de
empresa.

* Facil manejo

Formade satisfacer lanecesidad

Elaborado por: Las autoras
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1.3. Micro segmentacion

Como lo establece Bustamante (2012, pag. 126), “La micro-
segmentacion de mercado consiste en analizar la diversidad de necesidades
y dividir el producto-mercado en subconjunto de compradores 0 segmentos 0

nichos que buscan en el bien o servicio el mismo subconjunto de atributos”.

En la micro segmentacion del mercado se analizan una serie de
caracteristicas distintivas, en este caso se considera un ndmero
relativamente limitado de los signos mas importantes de
segmentacion. Basicamente, se refiere a las caracteristicas de la demanda
de los consumidores, es decir, los beneficios especificos buscados por las
empresas en lo que se refiere a las herramientas para control de riesgos.

Gréfico 2 Micro segmentacion

VARIABLES DE MICRO SEGMENTACION

Geograficas Datos
Pais Ecuador
Regidn Costa
o Guayas, particularmente en |la Ciudad de
Provincia .
Guayaquil
Clima Tropical

Socioeconomica Datos

Empresas del sector financiero, bancos,
mutualistas y cooperativas de crédito.
Adquirir e implementar software de
control interno de riesgos, de modo que
puedan preveniry reducir los riesgos de
mercado a los cuales estan expuestos.
Tasade uso Habitual

Nivel de lealtad Alto
Elaborado por: Las autoras

Ocupacion

Beneficios buscados
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Con el proposito de definir de manera mas explicita el segmento de
mercado con el que trabajara la empresa TFASE S.A., se establece una
micro segmentacion, en la cual se expone de manera mas detallada las
caracteristicas del mercado al cual se encuentra direccionado el producto
CERO. Por tratarse de un tipo de mercado perteneciente al sector
empresarial, Unicamente se consideraran variables geogréficas,

socioecondmicas y conductuales.

1.4. Perfil del consumidor

Con base a las segmentaciones desarrolladas al mercado, se
procedera a establecer el perfil del consumidor, de modo que la empresa
pueda direccionar adecuadamente sus estrategias mercadologicas para
lograr el incremento de ventas esperado de su producto CERO. El aumento
de las ventas puede ser el resultado de la mejora de las condiciones del
mercado, en lugar de la eficacia de la marca. Por lo tanto, el analisis de las

ventas se debe complementar con un andlisis de la cuota de mercado.

Segun Lépez y Lobato (2009, pag. 10), “Se puede definir el perfil de
consumidor como las caracteristicas que presenta su comportamiento en el
proceso de compra. Conocer el perfil de consumidor es de gran utilidad ya
que se le pueden ofrecer productos que satisfaran sus necesidades”.

En este caso, se determina como perfil del consumidor a las
empresas pertenecientes al sector financiero, sean estas instituciones
bancarias, mutualistas o cooperativas de crédito privadas que se encuentren
ubicadas en la Ciudad de Guayaquil que requieran de implementar sistemas
para control de riesgos a los cuales estan sujetos a causa de las actividades
financieras que realizan. Por lo tanto, se debe destacar que el tipo de cliente
con el cual trabajara la empresa TFASE S.A. es de tipo corporativo.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. Anélisis PEST

Es analisis PEST, es considerado como uno de los mejores métodos
de estudio del entorno que rodea a las organizaciones, cuya finalidad es
identificar si existen o se avecinan problemas que puedan afectar a las
acciones de las empresas. Por ello a continuacion, se procede a realizar el
respectivo andlisis del entorno en base a los cuatro aspectos de estudio,
como son el politico, econémico, social y tecnolédgico, con la finalidad de
desarrollar durante la propuesta alternativas que permitan combatir factores
perjudiciales para la Comparfia TFASE y su meta de incrementar las ventas
del software CERO en el sector financiero de las empresas privadas de la

ciudad de Guayaquil.

Aspecto Politico

Este aspecto hace un analisis profundo sobre temas de politicas
impositivas, regulaciéon del comercio exterior, proteccion medioambiental,
proteccion a la salud, promocion de la actividad empresarial asi como de la
estabilidad que presente actualmente el gobierno y su gabinete respectivo.
En base a la actividad y sector comercial en el cual se desempefie la
compafiia, se podra desarrollar un analisis a profundidad sobre un tema

relacionado, en este caso de la compafiia TFASE.

El Ecuador actualmente se promociona como un pais estable en el
aspecto politico, ya que desde el punto de vista de los especialistas,
tomando como referencia a otros paises de la region, Ecuador con varias de
sus propuestas en ramas del cambio de la matriz productiva, asi como en la
implementacion de leyes que garanticen el cuidado del medio ambiente de

parte de las empresas en sus procesos productivos, ha logrado catalogarse
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como un gobierno justo, donde se desarrollan actividades en beneficio de los
ciudadanos.

Un punto que se ha discutido en los ultimos dos afios con mayor
frecuencia, es sobre la preservacion y cuidado hacia el medio ambiente, esto
enfocado directamente para las grandes empresas e industrias en el
Ecuador, que debido a su actividad de produccion varias de estas no
emplean métodos que aseguren la produccion de varios tipos de productos
pero de una manera responsable, empleando cada vez en menor cantidad
combustibles fosiles los cuales son los principales contribuyentes de CO2,
asi como se han impuesto multas de caracter econémico y legal, para
aguellas empresas que descarguen sus desechos de produccion a los rios,

esteros, mares entre otros lugares en el cual se vea afectado el ecosistema.

Otro de los temas de los cuales se ha hablado mucho durante el
primer y segundo trimestre del afio 2014, es sobre la nueva disposiciéon y
restriccion de las empresas importadoras, con lo cual se han impuesto varios
requisitos y pago considerable en la declaracion de los productos
importados, con lo cual, mas que una desventaja, busca que se disminuya el
presencia de productos extranjeros, para asi poder incentivar la produccién
nacional. Los productos los cuales estan exonerados de aranceles, son las
medicinas y libros, que por ser considerados bienes indispensables en los
cudles aun falta por desarrollar su industria en el pais deben poder ingresar

con mayor facilidad.

Probablemente, dentro este punto la compafia TFASE pueda
identificar factores que puedan afectar para bien o para mal el desarrollo de
sus actividades, sin embargo sera importante establecer alternativas viables

para contrarrestar cualquier inconveniente en el desarrollo de la propuesta.

Aspecto Econdmico

Ecuador es hoy por hoy considerado como uno de los paises con una
estabilidad econ6mica sostenida, gracias a las diversas gestiones que se
han desarrollado, es mas segun informes del Ministerio Coordinador de

Desarrollo Social (MCDS), se ha logrado sacar de la pobreza a un millon de
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personas en lo que lleva el 2014, meta lograda gracias a diversos proyecto
en el sector laboral, ya que con las facilidades presentadas a los
emprendedores, asi como a sociedades de inversionistas para constituir una

empresa se han logrado abrir varias plazas de trabajo.

El analisis del aspecto econdmico, en si son una serie de factores
importantes de analizar, ya que se puede conocer el desarrollo de la
evolucion del Producto Nacional Bruta (PNB), los tipos de interés, la oferta
monetaria, la evolucién de los precios, tasa de desempleo, los ingresos
disponibles, disponibilidad, asi como el nivel de desarrollo logrado durante

un tiempo determinado.

El nivel de desarrollo del Ecuador, no sélo se evidencia en un sector
especifico, sino que la distribucibn adecuada del presupuesto para cada
provincia, para que se lleven a cabo diversos proyectos, han generado a su
vez fuentes de trabajo directos e indirectos, lo cual a pesar de ser una
inversion de parte del estado, se lo hace con la finalidad de poder vender el
pais al mundo, difundiendo una imagen de un lugar completamente turistico,
con lo cual al atraer a los extranjeros se puede recuperar la inversion puesta
para proyectos de vialidad, construcciéon parques ecolégicos, infraestructura
hotelera, entre otras.

La compafiia TFASE, respecto a este factor, ha podido identificar un
entorno estable, ciudades como Guayaquil en la cual existe un alto nimero
de empresas financieras privadas, es un mercado factible en el cual se
pueda llevar a cabo cumplir con el incrementar las ventas de este nuevo
software, ya que estas instituciones siempre buscan innovar y ofrecer un
buen servicio tanto a sus cliente internos y externos para lograr tener una

mayor participacion en el mercado donde se desarrolla.

Aspecto Social
Respecto al analisis del aspecto sociocultural, se puede conocer la
evolucion demografica, distribucion de la renta, cambio del estilo de vida, asi

como se puede analizar la actitud consumista de la poblacion, los niveles
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educativos y los patrones culturales que pueden afectar de manera positiva
0 negativa para el desarrollo de las estrategias comerciales.

Muchos paises de la region (América Latina), toman como ejemplo la
forma en como en el Ecuador, se ha logrado avanzar en temas sobre
desarrollo humano, gestiones como la distribucion adecuada de la renta para
emprender diversos proyectos como la construccion de hospitales, escuelas,
parques ecoldgicos, carreteras de alto nivel, entre otros, han logrado generar

en los ciudadanos las ganas de querer tener un mejor estilo.

El avance que se ha logrado en la educacién es uno de los puntos
principales del gobierno y el Ministerio de Educacion, ya que ofreciendo
modelos de estudios basados en la utilizacion métodos eficientes y la ayuda
de herramientas tecnoldgicas, los nifios y nifias estan preparados desde
ahora a un mundo globalizado, donde la comunicacién e informacion a
través de la tecnologia se ha vuelto indispensable para un verdadero
desarrollo. Acotando a este punto, hay que recordar que desde hace
aproximadamente cuatro afios la educacion en el Ecuador es gratuita en los
tres niveles de preparacidon que requiere una persona, otro punto a favor
para que los ciudadanos tengan mas oportunidades de desarrollo en

diversas areas que en afios anteriores.

En el pais se ha propuesto dar un mejor estilo de vida a los
ciudadanos, esto ofreciendo salud en instituciones publicas, donde la
atencién y las medicinas son gratis, lo cual también ha contribuido en gran
medida al incremento de desarrollo humano. Por ello, en base a este
aspecto, se puede identificar que existe un buen entorno en el cual las
empresas financieras privadas puedan invertir en diversos productos para
mejorar su servicio, lo que a su vez es una ventaja para la compafia TFASE

y su objetivo por incrementar la venta de su producto informatico.
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Aspecto Tecnolégico

La tecnologia a través de un conjunto de herramientas, genera cada
vez mejor su papel en el desarrollo de la comunicacion interpersonal y
empresarial, la tecnologia hoy por hoy abarca en todo ambito en el que se
desenvuelve una persona, como en el caso de la educacion, salud,
infraestructura, procesos productivos, y como tema actual en el Ecuador la

tecnologia es vital en el camino hacia la industrializacion.

Las empresas de todo tipo toman mucho en consideracion, el uso de
la tecnologia para su buen desarrollo, ya sea en la eleccion de los equipos
necesarios con los cuales se produciran varios tipos de productos y en
muchas cantidades, asi como en los sistemas que emplearan para ofrecer
un servicio. Las empresas que hoy en dia desean tener un crecimiento
sostenible, hacen investigaciones constantes sobre de qué manera pueden
mejorar la satisfaccion de sus clientes, y todos los resultados obtenidos

tienen directa relacion con el empleo de la tecnologia.

Los equipos que se utlizan para llevar a cabo una determinada
actividad en una empresa, tienen un tiempo de vida Util, esto es importante
de considerar si en el futuro se quiere seguir avanzando, o si se desea
quedarse atrds con equipos defectuosos que lo Unico que pueden estar
generando es un mal proceso de gestibn de calidad. Las empresas
financieras, especialmente aquellas que son privadas en el Ecuador, tienen
en la actualidad un gran reto, el cual consiste en competir con empresas
publicas (bancos publicos), las cuales estan ganando con el pasar del
tiempo la aceptacion del publico, debido a la confianza generada y mejores

productos financieros ofrecidos.

Por ello es importante que las empresas privadas del sector financiero,
tomen en consideracion el uso y actualizacion de sus equipos, y la forma en
como ofrecen el servicio a sus clientes. Por ello, analizando este, se puede
considerar una gran ventaja, ya que actualmente uno de los grandes
generadores del éxito en el mercado, estan relacionados al uso de la

tecnologia, esto de la mano de un servicio optimo y de valor agregado.
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Grafico 3 Analisis PEST
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Aspecto politico
-Ecuador actualmente cuenta con un gobierno, cuya politica
y leyes se visualizan como aportes positivos, los cuales
buscan el beneficio de la sociedad en general.

-Se han implementado leyes y multas para las empresas y
evitar asi el uso de combustibles fésiles en sus procesos
productivos, asi como para prevenir que descarguen sus
desechos en rios, esteros mares y otros sectores en los
cuales se vea perjudicado el ecosistema.

-Actualmente en el Ecuador se impuesto mas leyes y tarifas
para regular la importacién de productos extranjeros, con lo
cual se busca incentivar la produccion de diversos produc-
tos 100% ecuatorianos.

Aspecto Social
-En temas de desarrollo humano el Ecuador es uno de los
pocos paises de América Latina, que logra afio a afio ofre-
cer micro créditos a través de entidades como el MIES, con
la finalidad de que las personas puedan emprender micro
empresas y empresas.

-La educacion en el desde hace aproximadamente cuatro
afios atras, es gratuita en los tres niveles de preparacion
otro punto a favor para que los ciudadanos tengan mas
oportunidades de desarrollo que en afios anteriores.

-En los hospitales la atencién y la medicina son gratis, esto
con la finalidad de generar atin mas el desarrollo humano,
asi como se ha facilitado el proceso de creacion de nego-
cios y empresas, para contribuir en el cambio de vida de los
ecuatorianos.

Aspecto Econémico
-Ecuador ha experimentado una economia sostenible du-
rante los ultimos cinco afios, donde la inflacién no ha regis-
trado altas variaciones.

-En Ecuador cada afic se invierten millones en proyectos
de vialidad, proyectos ecoldgicos, infraestructura entre
otros, con la finalidad de poder captar el interés de los turis-
tas, lo cual también contribuye afio a afio fuente importante
de crecimiento econdmico del pais.

-Debido a la estabilidad econdmica, las empresas financie-
ras buscan contantemente innovar en sus servicios, y asi
atraer a un numero mayor de clientes los cuales gozan de
los beneficios de la estabilidad econdmica.

2 06 3 O 0 m

(9]

Aspecto Tecnholégico
-La tecnologia es actualmente un tema ligado a generar desarrollo
en diversas ramas, como en la educacion, salud, infraestructura,
negocios, lo cual mejora constantemente con la actualizaciones
de los medios por los cuales se hace uso de la tecnhologia.

-Las empresas hacen investigaciones constantes sobre de qué
manera pueden mejorar la satisfaccion de sus clientes, y todos
los resultados obtenidos tienen directa relacidn con el empleo de
la tecnologia.

-La tecnologia en el Ecuador se ha desarrollado de tal manera,
que ha generado que el pais escale niveles en este aspecto, lo
cual puede generarle a las empresas un mejor desarrollo en el
mercado, sin olvidar ofrecer un servicio éptimo y de valor agraga-
do.

Elaborado por: Las autoras
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2.2. Andlisis Porter

Para desarrollar un analisis exhaustivo de la industria en la cual opera la
empresa TFASE S.A., sera necesario aplicar el modelo de Porter, el cual segun
lo define Ventura (2008, pag. 138):

El modelo de Porter considera cinco fuerzas que influyen sobre el
grado de atractivo de una industria: las barreras de entrada, la
rivalidad entre las empresas instaladas, la amenaza de los productos
sustitutos y, finalmente, el poder de negociacion entre las empresas
instaladas y los suministros de factores productivos y el poder de
negociacion entre las empresas instaladas y los compradores de sus
productos.

Este modelo describe como un sector de mercado es atractivo y de
acuerdo a qué factores se mantiene en tales niveles de atractividad. Desde
esta perspectiva, la competitividad de la empresa depende de aspectos
relacionados con la competencia, los proveedores y sus clientes. Dado que de
ello dependera en gran medida su capacidad de respuesta mediante el

desarrollo y aplicacion de estrategias.

Grafico 4 Analisis Porter
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Elaborado por: Las autoras

19



Rivalidad entre competidores existentes

Al hablar de los competidores existentes en el mercado para la empresa
TFASE S.A., se puede decir que el nivel de amenaza es bajo, dado que a
pesar de que se comercializan programas para la gestion de riesgos, siendo los
softwares mas posicionados los siguientes: OpRisk, desarrollado por el
GrupoMas; RISKMATE, disefiado por la empresa PeopleWeb; y el Sistema de
Prevencion de Lavados de Activos, desarrollado por la empresa ZABYCA

Asociados Cia. Ltda.

En este contexto, se puede decir que a pesar de que existe un mercado
en crecimiento, lo cual consecuentemente incidira en el incremento de la
demanda, la oferta existente no es lo suficientemente extensa para considerar
que existe un alto nivel de rivalidad en el sector. No obstante, resulta imperativo
que la empresa establezca estrategias que le permita captar una mayor cuota
de clientes en el mercado de instituciones bancarias, de modo que pueda
aprovechar las oportunidades que se presentan, a fin de establecerse con su

producto CERO de mejor manera y obtener una ventaja competitiva.

Amenaza de ingreso de nuevos competidores

En cuanto a la situacién del ingreso de nuevos competidores, se puede
decir que la amenaza es alta, considerando que en la actualidad existen
factores de mercado, particularmente relacionados al aspecto politico, que
fomentan el desarrollo tecnoldgico, para lo cual se invierte en investigaciones

gue permitan mejorar la competitividad tecnoldgica del pais.

Adicional a esto, el incremento de la demanda y las normativas vigentes
que exigen a las empresas, especialmente a las del sector financiero, que
ejecuten un mayor control de riesgos, son aspectos que pueden resultar
atractivos para el ingreso de nuevos competidores. Por lo tanto, es necesario
que la empresa TFASE S.A., trabaje no solo para captar una mayor cuota de
clientes, sino también con el propdosito de fidelizarlos, evitando asi que nuevos

competidores puedan atraer a estos clientes ofreciéndoles mejores ofertas.
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Amenaza de productos sustitutos

En lo que se refiere a los productos sustitutos, se puede considerar a las
empresas que ofrecen el servicio de consultoria externa para el analisis de
riesgos financieros, ya que a pesar de que se trata de un producto (servicio)
diferente, cumpliria con la misma funcién por lo que debe ser considerado

como una competencia indirecta.

En este caso, la amenaza es media, debido a que existen otras
empresas que también se estan desarrollando en el mercado a traves de la
comercializacion de herramientas informaticas como softwares, sin embargo
puesto que el software CERO posee caracteristicas que ofrecen un mayor nivel
de adaptacion a las necesidades de la empresas tanto financieras y
comerciales, ademas, proporciona la ventaja de ser operado por el propio
personal, por lo que consecuentemente la informacion que se obtenga se

mantendra de manera confidencial dentro de la empresa.

Poder de negociacion de los proveedores

Considerando que la empresa TFASE S.A., es la representante en el
pais de la empresa PRAGMACERO, responsable del desarrollo y distribucion a
nivel internacional del software CERO, se puede decir que el poder de
negociacion del proveedor es media, puesto que en este caso el software debe
ser importado de la empresa PRAGMACERO vy se requieren cumplir con
ciertos lineamientos para obtener primero los permisos de importacion de los

software.

Poder de negociacion de los clientes

Finalmente se analiza el poder de negociacion de los clientes, el cual en
este caso es alto, puesto que a pesar de los bajos niveles de competencia
directa en el mercado, existen softwares desarrollados por otras empresas que
pueden ser considerados como opcion en caso de que los clientes consideren

que se trata de una mejor oferta.

En este contexto, cabe destacar que el cliente, en este caso las

empresas del sector financiero, tienen el poder de negociacion, puesto que se
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encuentran en la libertad de evaluar y seleccionar el software que mas se
ajuste a sus requerimientos para tomar la decision de compra del mismo.
Consecuentemente, la empresa TFASE S.A. debera desarrollar estrategias
que le permitan ofrecer un valor agregado a su producto, fomentando de esta

manera la compra del software CERO.

2.3. Poblacién y muestra

Para ejecutar el estudio de mercado, en primer lugar serd necesario
establecer el tipo de investigacion con el cual se trabajara, en este caso se
sefala lo publicado por Garcia (2009, pag. 45), “La investigacion descriptiva
transversal supone un corte en el tiempo para analizar, en ese momento
concreto, determinados aspectos y sacar conclusiones, sin fundamentar el

procedimiento en la blusqueda de las relaciones causa-efecto”.

En base a esta definicibn, se selecciona un tipo de investigacion
descriptiva, dado que permitira a las autoras conocer aspectos del mercado, en
este caso de las instituciones financieras de la Ciudad de Guayaquil, lo cual
proporcionara resultados relevantes en lo que respecta a la forma en que estas
empresas ejecutan el control de riesgos, sus requerimientos y exigencias, asi
como también se analizar4 la disponibilidad que tienen para adquirir la
plataforma CERO comercializada por la empresa TFASE S.A.

Se determina la aplicacién de una investigacion de indole cuantitativa,
debido a que los resultados que se obtengan del estudio, seran expresados de
manera estadistica para conocer el porcentaje de aceptacion del producto en el
mercado meta. Para obtener la informacion necesaria, se trabajard con una
poblacién conformada por las instituciones financieras de la Ciudad de
Guayaquil, la cual segun datos de la Superintendencia de Compaiiias (2014),
corresponde a un total de 31 empresas, divididas entre instituciones privadas,

publicas, sociedades financieras y mutualistas.

Para recopilar la informacion requerida, se trabajara con la encuesta

dirigida, la misma que sera estructurada a base de un cuestionario de
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preguntas cerradas y de opcion multiple para facilidad del encuestado, cabe

destacar que se seleccionara a un representante de cada institucion.

2.4. Seleccion del tamafio de la muestra

La seleccion del tamafio de la muestra en este caso sera la totalidad de
la poblacién, debido a que estd compuesta por un numero de instituciones
financieras menor a 100. Consecuentemente no se requiere aplicar las
férmulas para el calculo de la muestra. Por lo tanto se ratifica que la poblacion
a considerar para la aplicacién de las herramientas de investigacion como la

encuesta se aplicara a un total de 31 empresas financieras.

Asi como de manera piloto se establecid el trabajo con las entidades
financieras es importante considerar a las empresas comerciales, las cuales
también estan expuestas a riesgos en sus finanzas y las cuales ajustadas a la
vision empresarial formaran parte del grupo meta de la venta del software. Se

utilizé la férmula de poblacion infinita para este grupo:

Donde se consideré que:
e Z= Nivel de confianza: 95%: 1.96
e E=Error de estimacion: 5%
e P= Probabilidad de éxito: 50%

e Q= Probabilidad de fracaso: 50%

2
1.96 . . .
n= oo 0203188 ag

Se tuvieron que realizar 384 para el sector comercial manejadas por

tendencias.

23



2.5. Presentacion de los resultados

1. ¢Cuanto tiempo tiene laborando en el sector financiero?

Tabla 1 Trayectoria en el sector financiero

Frecuencia Porcentaje

De 1a5anos 2 6%
De 6a 10 afos 22 71%
De 11 a 15 anos 4 13%
Mas de 16 ainos 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Grafico 5 Trayectoria en el sector financiero
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Del total de empresas que fueron consultadas, el 71% indicé que tiene de 6

a 10 afios desempefando sus actividades en el sector financiero, por otra parte

un 6% indico tener aproximadamente entre 1 a 5 aflos en este sector. Esto

permite identificar que en su mayoria las instituciones poseen una amplia

trayectoria en el sector financiero, no obstante para mantenerse operativas de

manera sostenible es preciso que apliquen sistemas para gestionar los riesgos

de mercado existentes.



2. ¢Considera que la institucién en la que usted labora, ofrece los

servicios necesarios para una mejor atencion a sus clientes?

Tabla 2 Consideracion del ofrecimiento de los servicios necesarios

Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 4 13%
De acuerdo 5 16%
En desacuerdo 22 1%
En total descuerdao 0 0%

Total

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Grafico 6 Consideracion del ofrecimiento de los servicios necesarios
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

El 71% de los representantes de las instituciones financieras que fueron
encuestados, estuvieron en total desacuerdo en que en la institucion en la que
laboran no cumplen con los servicios necesarios para ofrecer una mejor
atencion a sus clientes, mientras que un 29% indic6 estar en de acuerdo.
Consecuentemente, se puede determinar que en su mayoria las instituciones
del sector financiero no aplican estrategias internas que les permita mejorar el
servicio a sus clientes, no obstante existe un porcentaje de empresas en que Si
cumple a cabalidad con esta accion, por lo que seria importante que

consideraren implementar sistemas que les permitan mejorar sus Servicios.
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3. ¢Cuan importante es la tecnologia dentro del sector financiero?

Tabla 3 Importancia de la tecnologia en el sector

Frecuencia Porcentaje

Muy importante 29 94%
Importante 2 6%
Nada importante 0 0%
Total 31 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Gréfico 7 Importancia de la tecnologia en el sector
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

El 94% de los encuestados coincidieron que es muy importante la
implementacion de la tecnologia en el sector financiero, mientras que el 6%
considera que es importante. Esto permite demostrar que existe la necesidad
que las instituciones financieras al igual que las empresas del sector comercial
e industrial se adapten a la utilizaciéon de la tecnologia, ya que esto no solo
permite optimizar sus procesos internos sino también les permite mejorar sus

niveles de competitividad y eficiencia.



4. ¢Las herramientas que posee la empresa satisface la necesidad de
seguridad contra riesgos financieros?

Tabla 4 Seguridad contra riesgos financieros

Frecuencia Porcentaje
&i 13 42%
Mo 18 58%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Gréfico 8 Seguridad contra riesgos financieros

’ = Si = No

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

De acuerdo a las encuestas realizadas se pudo identificar que el 58% de las
instituciones encuestadas no poseen una herramienta para minimizar los
riesgos financieros, mientras que en el 42% de las empresas encuestadas si
cuentan con un sistema de estas caracteristicas. Esto permite determinar que a
pesar de que existen instituciones que han implementado sistemas de apoyo
que les permitan gestionar los riesgos financieros, existen otras instituciones
gue hasta la actualidad no cuentan con un sistema similar, por lo tanto forman

parte del nicho de mercado de la empresa TFASE S.A.
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5. ¢Dentro de estos 3 procesos en que categoria considera que la

tecnologia seria de mejor utilidad?

Tabla 5 Importancia de la tecnologia

Frecuencia Porcentaje

Agilitar los procesos del

servicio 10 32%
A manejar mejor la cartera de

clientes 9 29%
A prevenir riesgo financieros 12 39%
Total 31 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Grafico 9 Importancia de la tecnologia
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

El 39% de los encuestados consideran que la tecnologia dentro de la
institucion a la que pertenece les ayudara principalmente a prevenir el riesgo
financiero, mientras que el 29% considera que les ayuda a manejar de mejor
manera la cartera de sus clientes. Esto quiere decir que en su mayoria la
tecnologia les permite a las empresas desarrollar una adecuada gestién de los
riesgos financieras a los cuales estan expuestas, por lo tanto suele ser mas
aplicada para desarrollar esta tarea, asi como también para agilitar los

procesos internos.

28



6. ¢Cudles son los riesgos financieros a los que estan mas expuestas
dichas instituciones?

Tabla 6 Principales riesgos del sector

Frecuencia Porcentaje

Fraude bancario 15 48%
Robo de informacidn de los

clientes 10 32%
Fuga de informacion de la

institucion 6 19%
Otros 0 0%
Total 31 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Grafico 10 Principales riesgos del sector
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

El 49% de las personas encuestadas indicaron que el principal riesgo
financiero al cual estan expuestas las empresas del sector financiero es al
fraude bancario, mientras que el 19% indico que el principal riesgo se basa en
la fuga de la informacion de la institucion. Por lo tanto, se puede definir que los
principales riesgos financieros se encuentran vinculados al fraude y al robo de
la informacion, lo que evidencia que son los aspectos en los que se debe tener

especial cuidado en la gestion de riesgos.



7. ¢Qué herramientas se podrian implementar para minimizar los
riesgos financieros?

Tabla 7 Formas de evitar los riesgos financieros

Frecuencia Porcentaje

Implementacién de un

software especifico 25 81%
Asesoramiento de empresas
en seguridad financiera 1 3%

Una red de conexidn
empresarial de alta seguridad

5 16%
Total 31 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Grafico 11 Formas de evitar los riesgos financieros
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Segun lo menciona el 81% de los encuestados una de las formas para evitar
los riesgos financieros se basa en la implementacion de un software especifico,
mientras que el 16% opta por desarrollar una red de conexion empresarial de
alta seguridad. Consecuentemente, se puede decir que en su mayoria las
empresas del sector financiero prefieren implementar softwares especializados
en sus instituciones para gestionar los riesgos, lo cual puede atribuirse al hecho
de que en estos casos la gestion sigue siendo interna y no dependera de

terceros.



8. ¢Ha detectado inconsistencias de informacién en la institucion en

la que labora?

Tabla 8 Influencia del cambio de habitos alimenticios

Frecuencia Porcentaje
Si 31 100%
No 0 0%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Gréafico 12 Influencia del cambio de hébitos alimenticios
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De las encuestas realizadas se determind con el 100% que si se han
detectado inconsistencias de informacion en la institucion en la que se labora
realizando de esta forma la comprobacibn de que existe en este caso
debilidades en las empresas que usas otros tipos de sistemas por los cuales

deberian realizar diversos tipos de actualizaciones en su software.
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9. ¢(Considera necesario que la institucién financiera para la que

labora, debe adquirir un software para evitar riesgos financieros?

Tabla 9 Adquisicion de un software para evitar riesgos financieros

Frecuencia Porcentaje

Si 31 100%
No 0 0%
Total 31 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Grafico 13 Adquisicién de un software para evitar riesgos financieros
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Para el 100% de los encuestados existe la necesidad de que la institucion
financiera para la que trabaja, debe adquirir un software para evitar riesgos
financieros, por lo tanto se puede determinar que existe la factibilidad de
implementar el proyecto, puesto que se ha demostrado la existencia de la
demanda para los software de control de riesgos financieros, como es el caso
del software CERO de la empresa TFASE S.A.



Encuestas dirigidas a empresas del sector comercial
1) ¢Lalogisticainterna en su empresa, como la calificaria?

Tabla 10 Calificaciéon de la logistica interna

Frecuencia | FrecuenciaRe. | Frecuencia Frecuencia Ab.
Relativa Acumulada Absoluta Acumulada
Excelente 12 12 3% 3%
Muy buena 123 135 32% 35%
Regular 149 284 39% 74%
Mala 76 360 20% 94%
Pésima 24 384 6% 100%
Total 384 100%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras
Grafico 14 Calificaciéon de la logistica interna
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Elaborado por: Las autoras

En base a las encuestas realizadas, se puede observar que los

resultados a esta pregunta, estan orientados en un 39% a que la logistica

interna es regular, mientras que el 32% menciondé que es muy buena, sin

embargo el 20% de los encuestados en sus empresas, respondieron que es

mala, y por ultimo el 6% respondid que es pésima, apenas el 3% dijo que es

excelente. Por ende, es claro, poder evidenciar que existe una percepcion no

tan positiva de la logistica interna en las empresas.
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2) ¢Cuan importante es dentro de su empresa la tecnologia

automatizada?

Tabla 11 Tecnologia automatizada

Frecuencia FrecuenciaRe. |Frecuencia |Frecuencia Ab.
Relativa Acumulada Absoluta Acumulada
Muy importante 371 371 97% 97%
Importante 8 379 2% 99%
Nada importante 5 384 1% 100%
Total 384 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Gréfico 15 Tecnologia automatizada
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Conforme a los resultados de la presente pregunta, en las empresas
encuestadas la tecnologia automatizada con el 97% es muy importante,
mientras que el 2% dijo importante, apenas el 1% respondi6é y dijo que no es
nada importante. Entonces, segun esto, la consideracion de la tecnologia
automatizada es positiva, o que beneficia al presente proyecto y el Software

Cero.
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3) ¢Como califica el proceso de gestion de riesgo que se da en

empresas ecuatorianas actualmente?

Tabla 12 Calificacion de la gestidn de riesgo

Frecuencia | FrecuenciaRe. | Frecuencia Frecuencia Ab.
Relativa Acumulada Absoluta Acumulada
Excelente
68 68 18% 18%
Muy buena 75 143 20% 37%
Regular 135 278 35% 72%
Mala 95 373 25% 97%
Pésima 11 384 3% 100%
Total 384 100%
Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras
Gréfico 16 Calificacion de la gestion de riesgo
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Elaborado por: Las autoras
Segun los resultados obtenidos, sobre como califican algunos

trabajadores de varias empresas comerciales su proceso de gestion de riesgo

el 35% menciono que regular, mientras el 25% dijo mala, el 20% respondio que

es muy buena, apenas el 18% respondio excelente, a referencia del restante

3% que dijo pésimo. Por ende, es claro ver que el proceso de gestion de riesgo

llevado actualmente en las empresas participantes, no tiene tanta aceptacion,

lo cual

resulta alarmante, ya que con esto se pueden evitar varios

inconvenientes a futuro.
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4) ¢Considera que dentro de su organizacion, existe un manejo y
control adecuado sobre la seguridad de su sistema informético?

Tabla 13 Manejo adecuado de la seguridad del sistema informatico

Frecuencia | FrecuenciaRe. | Frecuencia Frecuencia Ab.
Relativa Acumulada Absoluta Acumulada
Si 164 164 43% 43%
No 220 384 57% 100%
Total 384 100% 200%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Gréafico 17 Manejo adecuado de la seguridad del sistema informatico
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

A esta pregunta los encuestados supieron responder lo siguiente, el 57%
dijo que no se maneja adecuadamente el control de seguridad en el sistema
informatico, a diferencia del 43% que dijo que si se efectia esto de forma
normal y adecuada. A pesar de que los resultados sean con poco porcentaje de
diferencias, en base al resultado negativo, se podra trabajar en este aspecto

con el Software cero.
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5) ¢Cuan de acuerdo esta, en que se apligue un software en su

empresa, con el cual ademés de gestionar la informacién de los

clientes, se logre asegurar los procesos, y gestionar riesgos

futuros?
Tabla 14 Aceptacidn en aplicacién de software de gestidn
Frecuencia | FrecuenciaRe. | Frecuencia Frecuencia Ab.
Relativa Acumulada Absoluta Acumulada
Totalmente de
acuerdo 272 272 71% 71%
De acuerdo 105 377 27% 98%
Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo 4 381 1% 99%
Desacuerdo 2 383 1% 100%
Totalmente en
desacuerdo 1 384 0% 100%
Total 384 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Las autoras

Gréfico 18 Aceptacion en aplicacion de software de gestion
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En base a esta pregunta, los participantes de la misma, respondieron

con el 71% estar totalmente de acuerdo en que se adquiera un software para

contribuir en varios aspectos a su empresa, a diferencia del 1% que

respondieron ni

de acuerdo

ni en

desacuerdo,

y en desacuerdo

respectivamente. Por ello, se puede decir que este es un aspecto favorable,

para promocionar el Software Cero de TFASE.
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CAPITULO I

EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1. Caracteristicas del producto servicio a ofrecer

El producto que ofrece la empresa TFASE S.A., el cual busca
incrementar sus ventas, se basa en un software de control estratégico de
riesgos comercializado bajo la marca CERO. Este software posee una interfaz
gue permite gestionar las situaciones de riesgo y aspectos vulnerables en la
organizacién. Las configuraciones del sistema proporcionan beneficios de
automatizacion del flujo de informacién de manera significativa, asi mismo,
permite Supervisar y administrar el espectro de instrumentos financieros con

mayor transparencia y control para una mejor toma de decisiones y resultados.

Referenciando lo establecido por la empresa PRAGMA (2012),

responsable de la creacion del sistema:

La nueva version se concentra en la mejora del médulo de eventos

de riesgo. Se ha reestructurado el formulario de registro de eventos,

permitiendo documentar la informacion de forma adecuada,

mejorando la calidad de la informacion para la toma de decisiones,

con miras a generar a futuro el requerimiento de capital por modelos

AMA.

En conjunto, estas caracteristicas representan una solucién basada en la
web para la valoracion independiente y la gestion de riesgos previsibles,
riesgos externos y riesgos de estrategia. Con lo cual las empresas e
instituciones podran reducir los costos de endeudamiento y aumentar la
rentabilidad de las inversiones con informacién oportuna y precisa de efectivo.
Ademas, facilita el desarrollo de previsiones y los planes de liquidez precisos y

fiables.
El software CERO se basa en los estandares internacionales para la

gestion de riesgos, como son: Basilea Il, AS/NZ — 4360 y conceptos COSO y

SOX. Asimismo, ha sido adaptado a las resoluciones establecidas por la
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Superintendencia de Bancos y Seguros, para su aplicacion en el mercado del

sector financiero.

3.2. Cadenade valor

Segun lo menciona Medina (2009, pag. 287), “La cadena de valor es una
atil herramienta que disgrega a la empresa en sus actividades estratégicas
(agrupadas éstas en procesos) para comprender el comportamiento de los
costos y las fuentes de diferenciacion existentes y potenciales”. Basicamente,
se consideran dentro de la cadena de valor aquellas actividades que se
desarrollan para aumentar el valor ofrecido al receptor, a partir de la disposicion
del producto, en este caso el software CERO, considerando todas las etapas
desde su abastecimiento por parte de la empresa, hasta que llega al

destinatario del producto.

Consecuentemente para mejorar el trabajo de las empresas de examinar
los beneficios disponibles para el comprador en los diferentes escenarios de la
cadena de valor, considerando que para establecer el valor, la forma de llegar a
donde estan en la cadena esta relacionada con la rentabilidad y sostenibilidad
de la empresa. Por lo tanto, los elementos fundamentales de la cadena de valor

de la empresa TFASE S.A., son los siguientes:

Grafico 19 Cadena de valor
INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL
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salida >

Elaborado por: Las autoras

Fundamentalmente el analisis de la cadena de valor desarrollada por

Michael Porter, identificara la superioridad de funciones, compatibilidad y
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concordancia entre la preocupacion interna de la empresa TFASE S.A.
basicamente se puede decir que las funciones de la cadena pueden hacer las
diferencias en la ventaja competitiva de los competidores.

Actividades de apoyo

El primer nivel en el establecimiento de una comunicacion eficaz va mas
alla de la estructura tradicional y se integra con algunos de los miembros de la
cadena de valor de la empresa, la sincronizacion de un nivel superior virtual de
la cooperacién mediante la identificacion de los aspectos importantes a fin de
resolver problemas en el estudio y lograr la integracion de la cadena de
suministro de nivel superior para convertirse en una sola unidad. Una estrategia
sincronizada de la cadena de suministro facilitara la coordinacion del proceso

de toma de decisiones.

a) Infraestructura empresarial: Para la ejecucion adecuada de las
actividades comerciales de la empresa TFASE S.A., se considera como
elemento fundamental la infraestructura empresarial, es decir, debe
existir una correcta distribucion de las diferentes areas que conforman la
empresa, no solo para proporcionar comodidad al equipo de trabajo,
sino también para facilitar la comunicacién interna, el almacenamiento

de los productos y la atencién a los clientes.

b) Desarrollo tecnolégico: Por tratarse de una empresa cuyas actividades
se desarrollan en el area de la programacion, el desarrollo tecnoldgico
corresponde un area fundamental dentro de las actividades de apoyo en
la cadena de valor, en este contexto, es preciso mantenerse al dia con
los avances tecnoldgicos y las mejoras que puedan aplicarse en el
software CERO.

c) Gestion de talento humano: La gestion de talento humano en la
empresa TFASE S.A., constituye un factor fundamental, por lo que la
empresa se compromete a desarrollar programas de capacitacion

continua al personal de todas las areas que la componen, a fin de
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d)

mejorar los niveles de productividad y la eficiencia de la empresa, en
este caso cabe destacar que son los empleados quienes tienen contacto
directo con los clientes, por lo tanto deben estar preparados de tal
manera que reflejen los valores corporativos y la imagen que busca
proyectar TFASE S.A.

Abastecimiento: Con respecto a las actividades de apoyo se encuentra
el abastecimiento este permitira que la empresa TFASE S.A. tenga en
stock los programas para que los asesores puedan proceder a instalar
en las empresas, por tal motivo se tiene como estrategia de
comercializacion la reserva apropiada que debe mantener la empresa
para que no tenga inconvenientes al momento de comercializar el

producto.

Actividades primarias

a)

b)

c)

d)

Logistica interna: Corresponde a las actividades de adquisicion y
almacenamiento del software CERO, proveniente de la empresa
distribuidora PRAGMACERO. En este caso, el almacenamiento y control

de inventario también entra en el sistema de logistica interna.

Logistica de salida: Corresponde a las actividades que desarrolla la
empresa TFASE S.A. para hacer llegar el software a sus clientes, es

decir, la entrega del paquete del sistema y su instalacion.

Ventas y Marketing: Entre las actividades primarias de la empresa, el
marketing y ventas constituyen una de las areas que proporcionan
mayor valor, en donde intervienen la publicidad, promocion, fijacion de
precios, que consiste en los esfuerzos de seleccion y de los clientes del

canal de venta para la empresa TFASE S.A.
Servicio al cliente: Las actividades de servicio al cliente que proporciona

TFASE S.A. estan relacionadas con el producto que se vende,

mantenimiento, reparacion, consiste en actividades que impliquen el uso
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de la extension y capacitacion para el uso de software CERO en el

periodo de garantia. Basicamente, se trata de un servicio post-venta.

3.3. Andlisis DAFO

Andlisis DAFO corresponde a un resumen de auditoria de marketing que
mostrara las fortalezas y debilidades de la empresa TFASE S.A., asi como
también las oportunidades y amenazas del entorno externo. En este contexto,
los resultados de la auditoria interna se presentan como las fortalezas y
debilidades de la empresa, mientras que la sintesis auditoria externa permitira
determinar las oportunidades y peligros del entorno externo, a modo que se

puedan identificar los aspectos favorables y desfavorables.

Gréafico 20 Anélisis DAFO
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PRAGMACERO para la obtencion
del software CERO.

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 15 Anélisis DAFO

/~\ CERO

FORTALEZAS

F1: La empresa posee una
trayectoria en el mercado que le ha
proporcionado cierto nivel de
reconocimiento.

F2: Contar con personal capacitado y
especializado en la construccion de
software y asistencia tecnoldgica.
F3: Contar con el respaldo de la
empresa internacional
PRAGMACERO.

DEBILIDADES

D1: No contar con varias
sucursales para tener una mayor
cobertura de mercado a nivel
nacional.

D2: No poseer una amplia
cartera de productos.

D3: Depende de la empresa
PRAGMACERO para la
obtencién del software CERO.

OPORTUNIDADES

O1: Normativas que exigen la
utilizacién de sistemas de
control de riesgos en las
empresas.

O2: Incremento de la demanda
de sistemas de control de
riesgos.

03: Apoyo por parte del
Gobierno ecuatoriano al
desarrollo tecnoldgico.

F2-O2: La empresa puede aprovechar el
talento humano con el que cuenta para
desarrollar software ajustado a los
requerimientos del mercado a fin de
responder satisfactoriamente a la
demanda existente.

F3-O1: La empresa TFASE S.A. puede
aprovechar el respaldo de empresa
internacional PRAGMACERO, para
obtener certificaciéon del producto
ajustado a los requerimientos de
seguridad y control de riesgo
establecidos en la norma vigente.

D1-O2: La empresa TFASE S.A.
debera incrementar el nimero de
sucursales para poder cubrir las
demanas del creciente mercado.
D3-03: TFASE S.A. debera
identificar la oportunidad de
aprovechar el apoyo que
proporciona el Gobierno al
desarrollo del sector, para
desarrollar nuevos software.

AMENAZAS

Al: Competencia posicionada
en el mercado.

A2: Desarrallo y distribucion de
software libre.

F1-Al: La empresa TFASE S.A. posee
trayectoria en el mercado, por lo que
debe aplicar estrategias que le permitan
obtener un mayor nivel de
posicionamiento en relacion a su
competencia.

D2-A2: La empresa puede
desarrollar software libres
Iternativos, con la finalidad de
captar un nicho de mercado que
opta por utilizar software libre,
también puede aplicarse como
estrategia de enganche para
impulsar la comercializacion de su
programa CERO.

Elaborado por: Las autoras

Este andlisis servira para la realizacion de estrategias que pueden ser de

utilidad a largo plazo y estas minimice las debilidades y posibles amenazas que

puede tener la comercializacion de este producto.
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CAPITULO IV

PLANES ESTRATEGICOS

4.1. Plan de ventas

Para Antonio Borello (Artal, 2009):

Un plan de ventas es el que contiene una evaluacion de las actuales
ventas que realiza un determinado producto en una determinada
region o mercado, teniendo como declaracion de los objetivos de
ventas, las respectivas estrategias para el logro de las ventas
declaradas objetivos y los recursos disponibles para lograr el
objetivo. Un plan de ventas u otro personal para determinados
papeles o territorios, y puede incluir un desglose de los que se
centrara la mejora de las ventas para el producto. (Pag. 34).

Como lo menciona Antonio Borello, se estima el plan de venta en el
siguiente trabajo. Puesto que esta actividad es una estrategia que establece
objetivo y tacticas de ventas para el negocio, e identifica los pasos que debera
seguir para cumplir con sus objetivos. TFASE, es una empresa que ofrece
servicio de sistemas computarizados para empresas este sistema se llama
control estratégico de riesgo, lo cual da muchas facilidades ya que desarrolla
estrategias para el porvenir de la empresa, por ende se debe fomentar a través
de un plan de venta donde se informe las actividades a realizar para el

respectivo crecimiento de la misma.

4.1.1. Fuerza de ventas

Se anuncia como fuerza de venta a un grupo de personas que realizan
una serie de actividades para efectuar el incremento de la misma estas se
anuncian a continuacion. En primer lugar se menciona a la capacitacion de la
fuerza de venta que mantienen diversas actividades una de ellas es asesorar al
grupo objetivo al que le van a ofrecer el servicio. La fuerza de venta que
mantiene la organizacidbn se encuentra con total capacidad de ofrecer el
producto en todas sus caracteristicas, sin embargo se debe realizar una

capacitacion donde exponga de forma general estrategias de ventas en la que
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el asesor pueda atraer al cliente y de esta forma quedar convencido en la

calidad del servicio que la empresa TFASE ofrece.

La capacitacion puede consistir en la presentacion de actividades de
captacion hacia el cliente donde muestre los atributos del servicio y este quede
satisfecho se debe mencionar que existiran actividades a las cuales se deben
dar énfasis al momento de explicar a las personas, es decir a los asesores
comerciales, de igual forma se deba realizar una actualizacion de base de
datos con el ingreso de nuevos clientes a los cuales se les realizara las

préximas visitas con el personal de asesoramiento capacitado.

4.1.2. Promociones de ventas

Para Netbiblo (Netbiblo , 2009):

La promocién de venta ha venido a convertirse en unas de las
actividades para fidelizar mas clientes y de esta forma pueda crecer
como tal, por ende esta actividad provoca una primera compra y
prueba de un producto, desconocido o no, valorado por el
consumidor hasta ese momento, destacando aqui las acciones
promocionales centradas en el reparto de muestras o sampling.
Facilitando y estimulando el aprendizaje del producto por medio de
Su uso y consumo, en donde son importantes todas las acciones
promocionales cuyo incentivo esta centrado en los atributos del
producto.

Hace algunas décadas, la promocion de ventas se vio como todo lo que
se queda después de cuentas para la publicidad, la venta personal y relaciones
publicas desde entonces la promocién de ventas ha ido creciendo de forma
espectacular y hoy la cantidad de dinero gastado en la promocién de ventas es
mas alto que cualquier otro elemento de la mezcla de la comunicacion o
promocion. En lo que se respecta a la promocion de venta se detalla los

siguientes:

Grafico 21 Promociones de ventas a efectuarse

Descuento en la

Prueba gratuita Instalacion gratis
compra

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Las autoras
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Prueba gratuitas

Para atraer al futuro cliente se realizaran pruebas gratuitas estara
conformada del ofrecimiento del sistema por un lapso de tiempo de 15 dias
para que visualicen el manejo de este sistema y comprueben que es mucho
mas eficiente que la competencia logrando de esta forma el beneficio para

ambas partes.

Esta actividad sera realizada a través de ventas personal con agentes de
ventas personalizados y especializados en el manejo del sistema para que de
esta forma pueda aclarar todas las dudas que tenga acerca del manejo del
sistema, el objetivo es dar a la marca un lugar en la mente del consumidor,

frente a las posiciones que la competencia mantiene.
Descuento en la compra

Como estrategia de atraccion se procede a realizar un descuento del
10% en la contratacién del software informatico este beneficio se procede a
realizar siempre y cuando se efectué la contratacion por dos afios donde el
cliente obtendra por ese lapso de tiempo la licencia para poder maniobrar el

sistema con total libertad en la empresa.
Instalacién gratis

Otra de las promociones es la instalacion gratis se tiene en conocimiento
que por lo consiguiente este tipo de software informéatico se realiza la
comercializacibn mas no la instalacion por este motivo como promocion de
venta se ejecuta la instalacion del software en la empresa de una forma gratuita
con el fin de que el cliente adquiera el producto, esta actividad se efectuara
solo en meses promocionales los cuales puede elegir el departamento de

marketing.

Es decir este tipo de promocion sera atraido al cliente, esto se debe a
gue no se encontrara todos los meses del afio donde incita al grupo objetivo a

estar atento al momento que la empresa lance esta actividad.
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4.1.3. Politicas de pedidos

De acuerdo a Ballou, Ronald (Ballou, 2009), se indica que:

El tiempo del ciclo del pedido para un cliente individual puede variar
fuertemente con respecto del estandar de la compairiia, dependiendo
de las reglas de prioridad o de la falta de ellas y que se haya
establecido por el procesamiento de pedidos, la condicion del pedido
y otras restricciones del tamafo del pedido.

En resumen a lo mencionado por Ballou

Las politicas de pedido al momento de elegir el producto se establecen de la

siguiente forma.

e Busqueda del asesor de ventas hacia el cliente
e Contratacion del servicio

e Visita del instalador del sistema
Busqueda del asesor de ventas hacia el cliente

Se determina como busqueda del asesor de ventas al momento que este
haya atraido a un cliente representante de una empresa donde se procede a
mostrar de una forma gratuita durante un lapso de 15 dias el sistema
implementado en su empresa, pese a esto el cliente satisfecho de esta
actividad procede a mencionar el requerimiento de la licencia anual del sistema

o elegir de acuerdo a la promocién que se encuentre activa.
Contratacion del servicio

Al momento que el cliente se sienta totalmente convencido que el
servicio es muy confiable para su empresa, este le indicara a su asesor
comercial que desea contratar el servicio, dicha actividad se realizara a través
de la firma de un contrato sobre la adquisicion de los beneficios que va a recibir
donde se encontraran una serie de clausulas a las cual tanto el cliente como la
empresa debera estar en mutuo acuerdo, de esta forma el prospecto pasa a
formar parte de la cartera de clientes de la empresa donde se considerara de

acuerdo a los afos que haya contratado el asesoramiento del sistema.
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Visita del instalador de sistema

Luego de la ejecucion de la firma de contrato se procede a respetar un
plazo de dias laborables para que se realice la visita de un instalador
informatico el cual llevara su grupo de trabajo y procedera a realizar la
instalacion, se informa que esta actividad mantendr4 un costo siempre y
cuando la empresa lo vea necesario 0 en muchos de los casos se encontrara
en promociones que son de mucha acogida por los clientes en el momento que

esta resulte de una forma gratuita.

4.1.4. Politicas de crédito y cobranzas

Crédito

Al ser un servicio de sistema informatico no se realiza ningun crédito y
su cobro es inmediato, de esta forma el cliente deberd haber cancelado su
totalidad para que se proceda a realizar la debida instalacién del programa en

la empresa,
Cobranza

La cancelacion del sistema se efectia al momento de iniciar la aceptacion
del contrato sin embargo dependiendo de la informacion que mencione el
personal de instalacién se procede a realizar un cobro extra, sin embargo al
momento de no representar ni una actividad realizada fuera de lo comun no se
procede a realizar ningun costo extra notificando que el Unico cobro sera por

sistema. La forma de cobrar el sistema se efectuara de la siguiente manera:

e Cheque dirigido a la cuenta corporativa de la empresa
e Transferencia

e Deposito bancario

4.1.5. Garantias

Al ser una empresa de sistemas posesionada a través de 6 afios desde

su creacion mantiene una garantia de cada uno de sus sistemas que ofrece en
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el cual mantienen una calidad 6ptima del servicio de esta manera se procede a
mencionar que las garantias son en la presencia continua de un asistente

técnico en el momento de fallar el sistema instalado.

4.2. Relacién con la mercadotecnia

En cuanto a la relacion con la mercadotecnia, hay que recalcar que todo
producto con el que se desee ingresar al mercado y se desee tener éxito
comercial, debe estar respaldado por una o varias estrategias de marketing
desarrolladas alrededor de las cuatro variables de esta mezcla, por ello a
continuacion se procede a desarrollar las estrategias en torno al software
CERO que la empresa TFASE desea promocionar para incrementar sus

ventas.

4.2.1. Producto

Segun (Baena & Moreno, 2010, pag. 21):

El producto puede definirse como algo que se ofrece al mercado con
la finalidad de satisfacer las necesidades o deseos de los
consumidores. De este modo, el producto se refiere tanto a objetos
fisicos como a los servicios, personales, lugares, organizaciones e

ideas.

Conforme a lo mencionado por Baena y Moreno (2010), el producto en el
articulo o bien, que se oferta en un mercado determinado, con la finalidad de
satisfacer necesidades de los diversos grupos de personas que conforman el
mercado hacia el cual se direcciona este producto. Como se ha mencionado
anteriormente, la empresa TFASE desea incrementar las ventas de su producto
CERO, el cual es un software desarrollado para el sector financiero, con este
producto se busca ofrecer un control estratégico de riesgo, para empresas
financieras privadas y comerciales, debido a que por su actividad, requieren

mantener segura toda la informacion y realizacion de transacciones diarias.

En el Ecuador, especificamente en la ciudad de Guayaquil, es donde

existe una de las mayores concentraciones de entidades bancarias, tanto
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publicas y privadas, que buscan dia a dia ofrecer un plus a su servicio, para
tener mejores resultados en el mercado, y sus clientes. Por ello, con este
software se desea brindar una alternativa para estas entidades, con la cual
puedan desarrollar de manera diaria, sus transacciones, asegurando la
informacion que se contiene, previniendo riesgos informaticos de parte de los
hacker, con una herramienta funcional, eficaz y eficiente, como lo es el
software CERO.

Grafico 22 Software CERO

software

CERO ..
TFA

\ .‘:.

):.
/
/
- -~

Elaborado por: Las autoras

La presentacién de este software viene en una forma sencilla pero
segura, es decir, consiste de una caja resistente a los golpes que contiene el
CD, un manual de instalacion e instrucciones digital. EI nombre del producto
sera vistoso, con colores claros que llamen la atencion, ademas otra de las

caracteristicas de este software es que viene programado a varios idiomas.

Por lo tanto, es un producto que generara beneficios directos a las
empresas financieras y usuarios, ya que al desarrollarse de manera
programada la gestion de riesgos que se puede presentar en cualquier
momento en toda entidad financiera, se pueden evitar la extraccién de

informacion de clientes y los bancos por parte de los hackers.
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4.2.2. Precio

(Baena & Moreno, 2010, pag. 59):

La variable de precio se define como el coste que percibe el
consumidor necesario para adquirir los productos que le ofrece el
mercado y él mismo desea. En el valor monetario del comprador no
solo se incluye el precio sino también otro tipo de costes tales como
el coste de oportunidad de ir a la tienda y comprar el producto en

lugar de invertir ese tiempo en otras cosas (ocio. Etc.).

En base a lo mencionado por Baena y Moreno (2010), el precio es la
asignacion de una cantidad monetaria determinada a un producto o servicio
para ser vendido (empresa) y comprado (cliente). Esta P, por lo general puede
ser aplicada conforma a una estrategia de precios, con la finalidad de probar a
futuro si el producto presenta rentabilidad o no para la empresa. Por ello, sera

importante aplicar una estrategia de precios que se menciona a continuacion:

e Estrategia de penetracion: Este tipo de estrategia, por lo general
conviene aplicarla en productos nuevos, en este caso, viene muy bien
aplicarla al software CERO, ya que esta estrategia permite fijar
inicialmente un precio de introduccion al mercado bajo, con lo cual se
puede asegurar un porcentaje considerable de clientes que cuidan de su
bolsillo, se podra ingresar facilmente al mercado, para luego conforme el
desarrollo de las ventas y la aceptacion del producto, obtener la
rentabilidad del mismo, aspecto sumamente positivo para la empresa
TFASE.

Por lo tanto el precio del Software CERO de la empresa TFASE,

conforme a la estrategia de precios de penetracion empleadas sera de:

$ 34,142.82 en el cual se incluyen las actualizaciones.
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4.2.3. Plaza

Segun lo compartido por (Chong, 2010, pag. 22):

Por plaza se entiende el area geografica donde el producto es
vendido, constituido por los conductos o canales a través de los
cuales llegan los productos al consumidor; es decir la cadena de
distribucion por la que, semejando una cascada, las mercancias van
“‘cayendo” del fabricante a los distintos tipos de establecimientos
donde podra adquirirlos el consumidor.

Referenciando lo mencionado por Chong (2010), por plaza se conoce al
sector donde se espera desarrollar el proceso de promocion, comercializaciéon y
distribucion del Software CERO. Como en la ciudad de Guayaquil por su
longitud y al ser una ciudad donde el comercio, y las transacciones bancarias
se llevan a cabo diariamente en diversas latitudes de esta urbe, se especifica
que el producto podréa ser distribuido en toda la ciudad, en base a los pedidos

que realicen los clientes, es decir las empresas financieras.
Grafico 23 Mapa de la ciudad de Guayaquil
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Distribucion del software: Es importante recalcar, que a través de la empresa

TFASE, se podra obtener el software CERO, es decir la distribucion de este

producto se llevara de manera directa, debido a que la empresa no requerira de
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distribuidores externos para llevar el producto vendido a su punto final de

entrega (bancos).

Gréafico 24 Distribucién Directa

Distribucion Directa Empresa TFASE

Elaborado por: Las autoras
4.2.4. Promocion

Segun (Bigné, 2011, pag. 73):

El logro de los fines comerciales requiere, mas que nunca, de una
buena comunicacién. Hoy en dia no sélo es importante tener un
buen producto, sino que también es necesario darlo a conocer de
manera efectiva, acentuando especialmente cuales son sus
beneficios, tanto funcionales como emocionales y quién es la
empresa que lo produce o comercializa.

Referenciando lo mencionado en el parrafo anterior por Bigné (2011), no
sirve de nada que una empresa tenga un producto que probablemente de la
solucion a varios problemas, sino se emplean las herramientas
comunicacionales necesarias para darlo a conocer. Por ello, una de las
herramientas fundamentales en desarrollarla de manera eficaz y eficiente es el
proceso de promocién, ya que dentro de esta P, a su vez se pueden encontrar
aspectos como los que se mencionan a continuacion, y que se tomaran en
consideracion para incentivar el incremento en la compra del software CERO

para el mercado financiero el que la empresa TFASE comercializa y distribuye:

e Publicidad: La publicidad es toda actividad donde se emplean diversos
medios comunicacionales, para dar a conocer un producto o servicio e

incentivar la compra o adquisicion del mismo, mostrando sus beneficios,
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atributos y caracteristicas, lo que a su vez generara la intencion de
compra de parte de quienes la observen.

En este caso, como la empresa TFASE desean tener un incremento en
las ventas del software CERO, se emplearan los siguientes medios de
comunicacion para difundir las caracteristicas, beneficios y funciones

gue cumple este producto desarrollado para el sector financiero:
Medios BTL

(Buenafio, Murillo, & Garcia, 2012, pag. 43), “Son medios no
tradicionales, es decir cualquier forma no convencional de difundir una
campafia, se puede tomar en cuenta que los medios BTL muchas veces tiene

mas bajo costo que los ATL”.

Referenciando lo dicho por Buenarfio, Murillo & Garcia, los medios BTL,
son aquellos medios que a diferencia de la tv, radio y prensa, son el conjunto
de medios donde se puede especializar hacia qué mercado se quiere
direccionar un producto o servicio. Por ello el software CERO, al ser un
producto que no es dirigido para todo el publico, sino que es un producto de
especialidad por las funciones que cumple para el sector financiero, sera

difundido en los siguientes medios BTL:

Roll-Up: Son vallas desplegables, donde se comunicaran las
caracteristicas del software CERO, este tipo de vallas se ubicaran en la parte
exterior de la empresa TFASE, donde estard impresa toda la informacién de la
empresa para ayudar a ubicar a los clientes potenciales en qué lugar pueden

adquirir este producto.

Medios Digitales: Debido al auge de las redes sociales, y al facil acceso
al internet, se considera necesario que la empresa TFASE, haga uso de su
pagina web con un interfaz exclusivo donde se comuniquen las caracteristicas
de este producto. Otros medios tomados en consideracion son las redes
sociales como Facebook y Twitter, debido al impacto que generan estas
herramientas digitales, lo cual también ha facilitado la comunicacion entre

empresas.
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Volantes: Este tipo de herramienta comunicacional, son sencillos pero
poderosos, ya que pueden ser distribuidos en un sector especifico ofreciendo la
informacion necesaria, sobre el software CERO de la empresa TFASE.

o Relaciones Publicas: Este tipo de estrategia de comunicacion es
fundamental, ya que a través de un portavoz encargado en reunir a
varias personas que trabajen en el sector financiero, (altos ejecutivos y
especialistas informaticos), se podra dar a conocer directamente los

beneficios y caracteristicas que ofrece el software CERO.
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CAPITULO V

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. Determinacion de lainversioén inicial

Tabla 16 Inversion en activos fijos

2 Tabletas Note 3 S 600,00 S 1.200,00 3 33% S 400,00
2 ESCRITORIOS DE OFICINA S 300,00 S 600,00 10 10% S 60,00
2 COMPUTADORAS DE ESCRITORIO S 800,00 S 1.600,00 3 33% S 533,33
2 Sillas de oficina S 150,00 S 300,00 10 10% S 30,00

Elaborado por: Las autoras

La inversion que se realizard en activos fijos es Unicamente por la contratacion de los dos asesores comerciales que se
encargaran de la nueva linea de producto, en cuanto al Jefe de la division, ya cuenta la empresa con los recursos suficientes para
gue pueda hacer el desarrollo de sus actividades. Como resultados del calculo de las tablets de trabajo y los equipos de oficina, se

prevé un valor de $3.700, cuyo valor de depreciacion anula es de $1023,33
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Tabla 17 Depreciacion

2 Tabletas Note 3 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $  1.200,00

2 ESCRITORIOS DE OFICINA S 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 S 600,00

2 COMPUTADORAS DE ESCRITORIO $ 533,33 $ 533,33 $ 533,33 $ $  1.600,00

2 Sillas de oficina $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 300,00
DEPRECIACION ANUAL $ 1.023,33 $ 1.023,33 $ 1.023,33 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 '$  3.700,00
DEPRECIACION ACUMULADA $ 1.023,33 $ 2.046,67 $ 3.070,00 $ 3.160,00 $  3.250,00 $  3.340,00 $  3.430,00 $ 3.520,00 $  3.610,00 $  3.700,00

Elaborado por: Las autoras
Se procede a detallar la respectiva depreciacion de los activos fijos a invertir esta actividad se realiza de acuerdo a la vida util

gue tiene cada uno, por ende se expresa de una forma anual ajustado a los afios que se plantea para cada uno de los bienes.

Tabla 18 Inversion en capital de trabajo

Costos Variables S 9.560,00

Sueldos, servicios basicos, mes cero S 3.418,04

Elaborado por: Las autoras

Se visualiza la inversion en el capital de trabajo el valor de $12.978,04donde se presenta los costos variables y los costos

fijos que son los que representan (sueldos, mes cero, servicios basicos)



Tabla 19 Inversion inicial

Inversiéon en Activos Fijos 3.700,00
Capital de Trabajo S 12.886,99
Activos Diferidos 120,00

Elaborado por: Las autoras

Para que el presente trabajo se proceda a realizar se necesita de una inversion
de $16.706,99 esto representa la inversion de los activos fijos el capital de

trabajo y los activos diferidos.

5.2. Fuentes de financiamiento
Tabla 20 Fuentes de financiamiento

Recursos Propios 5.012,10 30%
Recursos de Terceros 11.694,89 70%

Elaborado por: Las autoras

Tabla 21 Fuentes de financiamiento

Anos 2015 2016 2017 2018 2019

Pagos por Amortizaciones 1.856,62 2.071,47| 2.311,17| 2.578,62| 2.877,01
Pago por Intereses 1.194,68 979,84 740,13 472,68 174,29
Servicio de Deuda 3.051,30 3.051,30( 3.051,30 3.051,30{ 3.051,30
SALDOS ANUALES 12.205,21 9.153,91( 6.102,61| 3.051,30 0,00

Elaborado por: Las autoras

Como se visualiza en las presentes tablas se requerido de un 70% de recurso
de terceros y un 30% de recursos propios donde se presenta la amortizacion

de la deuda anual la cual esta diferida a 5 afnos.



5.3. Presupuesto de ingresos y costos

Costos

Tabla 22 Roles de pago

ROLES DE PAGO / Gastos Sueldosy Salarios

Gerente de linea 900,00 $ 10.800,00 $ 900,00 $ 354,00 $ 450,00 S 900,00 $ 100,35 $ 14.404,35
Asesor Comercial 1 S 600,00 $ 7.200,00 $ 600,00 $ 354,00 $ 300,00 $ 600,00 $ 66,90 S 9.720,90
Asesor Comercial 2 S 600,00 S 7.200,00 $ 600,00 $ 354,00 $ 300,00 $ 600,00 $ 66,90 S 9.720,90
Comision de vendedores 3.277,71 3.277,71

Elaborado por: Las autoras

Se realizara la contratacion de dos asesores comerciales para la venta del software, el personal sera capacitado para la
venta del producto.

Tabla 23 Presupuesto publicitario

REDES SOCIALES S 100,00 4 100,00 $ 400,00
PUBLICIDAD BTL S 200,00 4 200,00 $ 800,00
PUBLICIDAD ATL S 300,00 4 300,00 $ 1.200,00
PAGINAWEB S 100,00 4 100,00 $ 400,00

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 24 Proyeccién de costos fijos

Sueldos y Salarios S 37.123,86 S 38.311,83 S 39.537,81 $ 40.803,02 S 42.108,71
Servicios Basicos S - S - S - S - S -
Gastos de ventas S 2.800,00 S 2.889,60 S 2.982,07 S 3.077,49 S 3.175,97

Elaborado por: Las autoras

Hay que recordar que se estd haciendo una nueva linea de producto, mas no la creacién de una nueva empresa por lo que
los gastos en servicios basicos no incurririan dentro del proyecto.

Tabla 25 Costos fijos y variables acumulados

TOTAL GASTOS FIJOS S 39.923,86 $ 41.201,43 $ 42.519,87 $ 43.880,51 $ 45.284,69
TOTAL GASTOS VARIABLES S 114.720,00 $ 118.161,60 $ 121.706,45 S 125.357,64 S 129.118,37
GASTO VARIABLE MENSUAL $ 9.560,00 $ 9.846,80 $ 10.142,20 $ 10.446,47 $ 10.759,86

Elaborado por: Las autoras



Tabla 26 Proyeccién de ventas

MARGEN ESPERADO A VENDER SEGUN CAPACIDAD PLANTA 82% 82% 85% 87% 90%
VTAS EN UNIDADES ESPERADAS 5 5 5 5 5
SALDO EN INVENTARIO 1 1 1 1 1

Elaborado por: Las autoras
5.4. Factibilidad financiera

5.4.1. Valor actual neto

Tabla 27 TIR y VAN

INFLACION 3,20%
TASA PASIVA BCE 4,56%
ESPERADO POR ACCIONISTAS 12,00%
TMAR 20%
VAN $37.990,96
TIR 49%

Elaborado por: Las autoras
Se establece la viabilidad de la implementacién del sistema, debido que el TIR se visualiza en un 49% superior a la TMAR

del 20%, mientras que el valor actual neto es superior a la inversion a realizar.
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5.5. Anélisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD EN LAS VENTAS

Tabla 28 Andlisis de sensibilidad

PESIMISTA

PROYECTADO

CONSERVADOR

OPTIMISTA

% DE CAMBIO EN LAS VENTAS -18,00% 0% 5% 10%
VAN 56.045 377.991 233.348 271.892
TIR 36,20% 49,00% 99,38% 112,94%

En cuanto a la sensibilidad de las ventas se establece que las ventas pueden disminuir en un 18% para aun mantener rentable la

introduccioén de la nueva linea al mercado.

5.6. Indicadores de gestidn

Para la evaluacién efectiva de los objetivos es necesario que se cumpla a cabalidad con las actividades dispuestas en cada una de

las variables mercadologicas en relacién con la parte financiera dispuesta, ademas que se hara uso de la presente plantilla para

hacer un chequeo de las tareas a cumplir.

Elaborado por: Las autoras
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Tabla 29 Modelo de evaluacion de objetivos

AREAS

SISTEMAS

ETAPAS

OBJETIVOS

RECURSOS
HUMANOS

CALIDAD DE
ATENCION A
USUARIOS

PLANIFICACION ¥
CONTROL

P

ADMINISTRACION
FINANCIERA

ENFOQUE DE
GENERO

Elaborado por: Las autoras
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CAPITULO VI

RESPONSABILIDAD SOCIAL
6.1. Baselegal

En lo que se refiere al marco legal vinculado a la tematica del presente
proyecto, se considera necesario mencionar lo establecido la Ley General de
Instituciones del Sistema Financiero (2014), en su Libro | de las Normas
Generales para las Instituciones del Sistema Financiero, la cual en su Capitulo

I: De la Gestion Integral y Control de Riesgos menciona lo siguiente:

SECCION I.- ALCANCE Y DEFINICIONES

ARTICULO 1.- Las instituciones del sistema financiero controladas
por la Superintendencia de Bancos y Seguros, deberan establecer
esquemas eficientes y efectivos de administracion y control de todos
los riesgos a los que se encuentran expuestas en el desarrollo del
negocio, conforme su objeto social, sin perjuicio del cumplimiento de
las obligaciones que sobre la materia establezcan otras normas
especiales y/o particulares.

La administracion integral de riesgos es parte de la estrategia
institucional y del proceso de toma de decisiones.

SECCION II.- ADMINISTRACION DE RIESGOS

ARTICULO 3.- Las instituciones del sistema financiero tienen la
responsabilidad de administrar sus riesgos, a cuyo efecto deben
contar con procesos formales de administracién integral de riesgos
que permitan identificar, medir, controlar / mitigar y monitorear las
exposiciones de riesgo que estan asumiendo.

Cada institucion del sistema financiero tiene su propio perfil de
riesgo, segun sus actividades y circunstancias especificas; por tanto,
al no existir un esquema unico de administracién integral de riesgos,
cada entidad desarrollara el suyo propio.

ARTICULO 4.- El directorio de la institucion del sistema financiero o
el organismo que haga sus veces y la gerencia deciden la adopcion
de determinados riesgos, cuando estos érganos definen, entre otros
aspectos, su estrategia de negocio, politicas, procedimientos,
estructura organizacional, segmento de mercado objetivo de la
institucion y el tipo de producto, a ser a ofrecidos al publico.

La identificacién del riesgo es un proceso continuo y se dirige a
reconocer y entender los riesgos existentes en cada operacion
efectuada, y asi mismo, a aquellos que pueden surgir de iniciativas
de negocios nuevos.

Las politicas y estrategias de la institucion del sistema financiero
deben definir el nivel de riesgo considerado como aceptable; este
nivel se manifiesta en limites de riesgo puestos en practica a través
de politicas, normas, procesos y procedimientos que establecen la
responsabilidad y la autoridad para fijar esos limites, los cuales
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pueden ajustarse si cambian las condiciones o las tolerancias de
riesgo.

Las instituciones del sistema financiero deben contar con
procedimientos para autorizar excepciones o cambios a los limites
de riesgo, cuando sea necesario.

ARTICULO 5.- Una vez identificados los riesgos deben ser
cuantificados o medidos con el objeto de determinar el cumplimiento
de las politicas, los limites fijados y el impacto economico en la
organizacion, permitiendo a la administracion disponer los controles
0 correctivos necesarios.

Las metodologias y herramientas para medir el riesgo deben reflejar
la complejidad de las operaciones y de los niveles de riesgos
asumidos por la institucion, la que verificar4d periédicamente su
eficiencia para justificar actualizaciones o mejoras seguin demanden
sus necesidades.

ARTICULO 6.- Para la administracion del riesgo las instituciones del
sistema financiero implantardn un sistema de control que permita la
verificacion de la validez del cumplimiento de politicas, limites,
procesos y procedimientos establecidos durante la ejecucion de las
operaciones de la entidad.

Como parte del sistema de control interno, la administracion de las
instituciones del sistema financiero establecerd los controles
administrativos, financieros, contables y tecnolégicos necesarios,
para asegurar que esta administrando adecuadamente los riesgos,
conforme las politicas aprobadas por cada institucion.

ARTICULO 7.- Todos los niveles de la organizacion, dentro de sus
competencias, hardn seguimiento sisteméatico de las exposiciones de
riesgo y de los resultados de las acciones adoptadas, lo cual
significa un monitoreo permanente a través de un sistema de
informacion para cada tipo de riesgo, preparado para satisfacer las
necesidades particulares de la institucion.

Estos sistemas mantendran informacion suficiente para apoyar los
procesos de toma de decisiones, que permita la generacién de
informes permanentes, al menos mensuales, oportunos, objetivos,
relevantes, consistentes y dirigidos a los correspondientes niveles de
la administracion.

Los sistemas de informacion deben asegurar una revision periddica
y objetiva de posiciones de riesgos, asi como de eventuales
excepciones.

De acuerdo a los articulos citados de esta normativa, es preciso identificar
gue el segmento objetivo seleccionado por la empresa TFASE S.A. para la
comercializacién de su software CERO, tiene la obligacion de implementar un
sistema de control de riesgos, dado que sus actividades se encuentran
reguladas por la Superintendencia de Bancos y Seguros, la misma que
determina que las empresas que las empresas que se desarrollen dentro del

sector financiero deben ejecutar una gestion de riesgos de manera
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permanente, lo cual le permitira reducir los niveles de vulnerabilidad y proteger

a sus clientes de cualquier tipo de pérdida.

6.2. Medio Ambiente

Tomando en consideracion que las operaciones de la empresa TFASE
S.A. corresponden a la comercializacion de softwares, actuando como
representante en Ecuador de la empresa PRAGMACERO, la cual es
responsable del desarrollo del software CERO, es posible mencionar que sus
actividades de negocio no generan un impacto significativo hacia el medio
ambiente. No obstante, como parte de su responsabilidad social empresarial,
TFASE debera contribuir a impulsar el Reciclaje Tecnologico, que implica la

entrega de los aparatos tecnoldgicos que han cumplido su vida atil.

6.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del Buen Vivir

Considerando lo que se determina en el Plan Nacional del Buen Vivir
(2013), en su onceavo objetivo orientado a “Asegurar la soberania y eficiencia
de los sectores estratégicos para la transformacion industrial y tecnolégica”, es
posible identificar a los beneficiarios directos e indirectos. En el caso de los
beneficiarios indirectos, se considera al Estado ecuatoriano, dado que la
empresa TFASE S.A. forma parte del sector tecnolégico y consecuentemente
mediante la aplicacién de la mejora continua y la innovacion contribuyen al

desarrollo de este sector.

En otro apartado, los beneficiarios directos del desarrollo del presente
proyecto seran las empresas del sector financiero, dado que contaran con un
sistema confiable de control de riesgos para ejecutar las actividades de gestion
de riesgo y asi cumplir con lo establecido en la Ley General de Instituciones del
Sistema Financiero. Asi mismo, se consideran como beneficiario directo a la
empresa TFASE S.A., puesto que a través de la aplicacion de las estrategias
expuestas podra incrementar su cartera de clientes y a su vez aumentar sus

niveles de ventas de su producto CERO.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

De acuerdo a las investigaciones primarias que se realizaron en el
presente trabajo se determind que el 81% de los encuestados mantiene
como una de las formas de evitar los riesgos financieros es basada en la
implementacion de un software especifico, se puede decir que en su
mayoria las empresas del sector financiero prefieren implementar
softwares especializados en sus instituciones para gestionar los riesgos,
lo cual puede atribuirse al hecho de que en estos casos la gestion sigue
siendo interna y no dependera de terceros.

Se puede definir que los principales riesgos financieros se encuentran
vinculados al fraude y al robo de la informacion, lo que evidencia que
son los aspectos en los que se debe tener especial cuidado en la gestion
de riesgos.

Se pudo identificar que en su mayoria la tecnologia les permite a las
empresas desarrollar una adecuada gestion de los riesgos financieras a
los cuales estan expuestas, por lo tanto suele ser mas aplicada para
desarrollar esta tarea, asi como también para agilitar los procesos
internos.

Se determind que a pesar de que existen instituciones que han
implementado sistemas de apoyo que les permitan gestionar los riesgos
financieros, existen otras instituciones que hasta la actualidad no
cuentan con un sistema similar, por lo tanto forman parte del nicho de
mercado de la empresa TFASE S.A.

De acuerdo al analisis financiero se demostré la viabilidad econémica y
financiera de la introduccion de la nueva linea en el mercado, debido a
que los valores referenciales de la TMAR vy la inversion fueron inferiores
a los proyectados a 5 afios con la TIR y el VAN respectivamente.

El incremento de ventas que se espera del producto es conservados,
debido a que el bien con tiene un margen de contribucion del 30%

incluida la actualizacion por un afio del mismo.
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e Se necesitaran como fuentes de financiamiento el recurso de terceros,

ya que la empresa basicamente solo cubrirA un porcentaje de la

inversion.

e Las ganancias proyectadas por la nueva unidad de negocio son

visionarias a un crecimiento total cuando se deseen incluir los otros tipos

de software.

Recomendaciones

Realizar una evaluacion pertinente de los indicadores de gestiéon con
el cumplimiento de cada uno de las actividades empresa.

Analizar que cada una de las estrategias expuestas dentro del plan
para asegurar su efectividad.

Se recomienda que se apliquen los anuncios necesarios para que las
empresas financieras puedan de esta forma tener en conocimiento
de la aplicacion de esta nueva solucidn a sus inconvenientes.
Incluyendo que se debe dar un énfasis en la solucién que este tipo
de sistema informatico va a realizar en las empresas que deseen
adquirir una solucion para la administracién correspondiente.

Se recomienda mostrar el servicio a los clientes que pertenecen a
una parte del nicho de mercado de la empresa TFASE S.A. que no
se ha ofrecido el servicio realizando de una forma llamativa. 4

Por lo antes mencionado se recomienda la implementacion del
proyecto y asegurar el aumento de rentabilidad por parte de la

empresa.
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