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RESUMEN

Cuando las primeras empresas en internet surgieron, se creia que era normal que para
crecer, perdieran dinero a ritmos acelerados, que no tuvieran un control estricto de
gastos y en general que conformaban una “nueva economia” que no se regia por
reglas financieras, econdmicas y de negocio convencionales. Los grandes recursos
con que contaban provenian del excesivo valor de cotizacion en bolsa, basado en la
especulacion irracional del publico inversionista que no entendia como funcionaban.
Esta ilusién empresarial duré hasta el afio 2000 cuando hubo una quiebra masiva de
empresas en internet por errores financieros. Esta investigacién tiene como objetivo el
disefio de la estructura financiera y operativa que permita a una empresa que renta
software por internet (Application Service Provider o ASP) hacer un uso eficiente de
los recursos financieros, ademas de obtener una alta flexibilidad en las finanzas para
soportar incrementos y decrementos importantes de la demanda sin que provoque una
afectacion de la viabilidad de la empresa; esto se logra haciendo variables la mayoria
de los costos, manejando bajos costos fijos, cobrando por adelantado, multiplicando de
la fuente de ingreso sin requerir inversion adicional y contando con capacidad instalada
flexible e ilimitada al subcontratar los insumos tecnoldgicos y de comunicaciones. La
metodologia utilizada es hacer corridas financieras de 1 afio bajo 3 escenarios de
ventas: mas probable, optimista y pesimista; se analizaran razones financieras, la
composicion del costo fijo contra variable y el Valor Presente Neto de la inversién. Las
variables son las ventas y el valor del costo de la venta en sus componentes variables
y fijos. Los resultados indican que aun con un escenario pesimista (43% menor de
venta) la liquidez y estabilidad de la compafiia no se afectan, en un escenario optimista
(41% mas de venta) las finanzas tampoco se ven afectadas, al no requerir mayor
inversion o incremento de costos fijos para atender esta demanda; ademas de que el
disefo financiero y operativo da la posibilidad de cambiar drasticamente el volumen de
ventas sin que se afecten las finanzas de la empresa, esto abre la posibilidad de
atender a clientes “eventuales” altamente rentables.

(Palabras clave: internet, ASP, finanzas, estructura, costos, variables, fijos,
flexibilidad)



SUMMARY

When the first internet companies emerged, it was believed to be normal that in order
grow they should lose money on an accelerated pace, that they didn’t have a strict
expenditure control, and in general that those companies formed a “new economy”
where neither economic nor financial rules seemed to apply. The enormous amount of
resources these companies managed came from an excessive stock value based on
the speculation of irrational public investors that didn’t understand how this “new
economy” worked. This business illusion lasted until year 2000 when a massive
bankruptcy of internet companies took place. This research main goal is to develop a
financial and operational structure for a company that rents software trough internet
(Application Service Provider or ASP), that allows it to make an efficient use of financial
resources and develop flexibility to handle significant increases and decreases in
demand, without affecting the company’s viability; this is achieved by making most
costs variable, managing to have low fixed costs, charging upfront, multiplying the
source of income without requiring additional investment, having unlimited installed
capacity and high flexibility by outsourcing technological and communication
infrastructure. The methodology used in this research consists of having 3 financial one
year simulations under 3 different sales scenarios: a most likely, an optimistic and a
pessimistic; were financial ratios, the composition of the fixed and variable cost and the
Net Present Value of the investment will be analyzed . The variables used are sales
levels and the value of the cost in its variable and fixed components. The results of the
research indicate that even with a pessimistic scenario (sales 43% lower) the liquidity
and stability of the company are not affected, in an optimistic scenario (sales 41%
bigger) the companies finances are not affected either because in order to attend a
bigger demand it's not required to make investments or increase fixed costs; moreover
the financial and operational design makes it possible to dramatically change the
volume of sales without affecting the finances of the company, and that opens the

possibility to attend “per event” clients that are highly profitable.

(Key words: Internet, ASP, finance, structure, costs, variable, fixed, flexibility)
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Introduccion

El Internet es sin duda uno de esos eventos tecnolégicos que marcan un parte
aguas en la historia de la humanidad, ha cambiado radicalmente la manera de
comunicarnos, de almacenar, compartir y utilizar informacién, manteniéndola, si se
requiere, accesible para que cualquier persona del mundo que esté conectada al
Internet pueda consultarla e interactuar con ella. El Internet ha sido campo fértil para la
aparicion de modelos de negocio totalmente nuevos y definitivamente es una

herramienta que ayuda a mejorar la manera de trabajar de negocios ya existentes.

Los primeros negocios que utilizaron Internet de manera masiva y como
principal medio de difusién y venta (llamadas empresas de Internet o empresas “punto
com”), tuvieron un aparente éxito rotundo, estas empresas salian a cotizar en bolsas
de valores (principalmente en Estados Unidos) pregonando un potencial de ventas
practicamente “ilimitado” y obtenian grandes recursos del publico inversionista. Pero la
realidad de la mayoria de estos negocios era que no tenian un modelo de negocio
rentable y sustentable, no tenian controles de gasto estricto y no habia una adecuada
administracién de los recursos financieros. Los fracasos no podian evitarse, ningun
financiamiento especulativo era suficiente para mantener eternamente a empresas con

planes de negocio insostenibles financieramente.

Este estudio plantea una manera de organizar una empresa que utiliza Internet
como medio de distribucion y operacion para rentar software, aprovechando las
caracteristicas de Internet con el objetivo de lograr unas finanzas sélidas y
sustentables a largo plazo, que puedan resistir grandes alzas y disminuciones de

ventas sin que se ponga en peligro la viabilidad del negocio.

En el capitulo uno se revisa el origen del Internet, desde que fue un proyecto
militar de la guerra fria hasta su utilizacién libre en Estados Unidos; la evolucion del
Internet en México, el posterior uso comercial y se hace un recuento de las principales
actividades econdmicas que se utilizan el Internet. Se presenta informacion sobre las

primeras empresas en Internet y algunos casos sobre los errores financieros que
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cometieron estas empresas. En el mismo capitulo se detallan las caracteristicas de los
proveedores de servicios de aplicacion en Internet o ASP, que son las empresas que
rentan software por Internet. Por ultimo se presenta la informacion de las herramientas

financieras a utilizar en el estudio.

En el capitulo dos se hace el planteamiento y justificacion de la investigacion,
los objetivos que se buscaron alcanzar, la metodologia que se aplicé ademas de que
se mencionan las variables a controlar y las herramientas financieras que fueron

utilizadas en la investigacion.

En el capitulo tres utilizando la informacién de los capitulos anteriores se hace
el planteamiento del negocio, los objetivos de la empresa asi como una descripcién de
las caracteristicas generales de los productos a comercializar. Posteriormente se
detalla la estructura de negocio que incluyen los clientes objetivo y se comentan las
aplicaciones a distribuir a los clientes. También se analiza la estructura financiera de la
empresa donde se plantean la conformacién de los costos fijos y variables, la gestion
de la cobranza y se revisa el ciclo de efectivo de la empresa en base a esta estructura.
Se presentan los 3 escenarios de ventas: mas probable, optimista y pesimista, y para

cada escenario se detallan tanto las corridas como las razones financieras a un ano.

Para el capitulo cuatro se hace el analisis grafico de la informacion generada
en el capitulo anterior, para cada escenario se explican las razones financieras, la
proporcidn entre los costos fijos y variables y el valor presente neto de la inversién. Se
analizan para cada escenario las afectaciones que tienen los tres distinto niveles de
venta en el comportamiento financiero de la empresa. Se presentan las conclusiones
del trabajo de investigacion, las aportaciones que brindé este enfoque financiero en el
disefio de empresas en Internet y por ultimo las recomendaciones sobre temas para

ampliar este estudio en el futuro.



I. Antecedentes de los negocios e Internet

El Internet es una herramienta tecnolégica que en los ultimos afios ha
cambiado la forma en que nos comunicamos los seres humanos al ofrecer
comunicacion instantanea en cualquier parte del mundo. Este avance ha influido en
areas culturales, sociales, de educacion, y sobre todo en las econdémicas. Para los
fines de este estudio es importante realizar un resumen del origen del Internet, sus
caracteristicas técnicas y las capacidades que ofrece, partiendo de esa base se

realizara la investigacion objeto de esta tesis.

1.1 El desarrollo del Internet

Internet es la enorme red de comunicacion mundial que conecta actualmente a
millones de computadoras en el mundo, permite tener acceso a informacion de manera
instantanea que anteriormente estaba reservada o que por las limitaciones de la
comunicacion era practicamente desconocida. El origen de Internet, como muchos de
los avances tecnoldgicos que disfrutamos en la vida cotidiana, esta en las actividades

militares desarrolladas por Estados Unidos.

En Octubre de 1957, en plena Guerra Fria entre Estados Unidos y Rusia, ésta
ultima envia al espacio exterior al SPUTNIK, primer satélite artificial al espacio, de
acuerdo con Solis (2001), este avance tecnoldogico tomd por sorpresa a Estados
Unidos y al mundo entero, por lo que cre6 como respuesta la Agencia de Proyectos

Avanzados de Investigacion ARPA (Advance Research Projects Agency).

Eisenhower, entonces presidente de los Estados Unidos de Norteamérica,
dijo al Secretario de la Defensa: “No quiero volver a ser sorprendido como
esta vez, el pais no debe ser sorprendido nuevamente”. Entonces no existia
la NASA (National Aeronautics & Space Administration), pero los primeros
programas de NASA fueron creados en ARPA, Internet fue, de hecho, un
coproducto de la guerra fria.

En el verano de 1968 el Departamento de Defensa de los Estados Unidos
solicité oficialmente cotizaciones para proyectos de investigacion sobre este
tema, respecto de los cuales ARPA suministraria todos los detalles
técnicos. Tan fue asi que se le conocié como una solicitud de propuestas o
RFP (Request for Proposals). Solis (2001) Pag. 6
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Segun Solis (2001), el solicitante que ganara esta convocatoria con la mejor
propuesta técnica, recibiria un contrato con ARPA para construir una red de 4 nodos o
puntos de conexion que se expandirian después a 19. Una vez construida, esta red se
denominaria ARPANET. El objetivo que buscaba ARPA es que existiera una red que
permitiera transmitir informacion en pequefios “paquetes”, sin que una eventual “rotura”
de parte de la red significara la incapacidad de transferir esta informacion. La idea era
que la red soportara un posible ataque nuclear de parte de Rusia y a pesar de que
alguna parte de la red quedara destruida, la transmisién de la informacién entre dos
puntos que no tuvieran dafno en su conexidon pudiera llevarse acabo. Técnicamente fue
necesario disefiar un Protocolo de Comunicaciéon entre dos nodos, que son las reglas

usadas para comunicar dos computadoras.

El protocolo de comunicacion que los expertos entonces ingeniaron,
para definir la estructura de los datos o paquetes transmitidos entre las
distintas redes, se conoce como TCP/IP, que en su expresion
completa significa: Transmission Control Protocol / Internet Protocol o
Protocolo de Control de Transmisién / Protocolo de Internet. Este
protocolo tiene su importancia historica porque constituye desde 1973
el origen del vocablo Internet, abreviacion de Internetworking of
Networks; en pocas palabras, el Protocolo Internet es como un sobre
que contiene una tarjeta postal y permite que un mensaje cerrado
dentro del sobre, deje una red y pueda ser enviado a una direccion del
Protocolo de Internet (viajar de un portal a otro), retirar del sobre el
Protocolo Internet en su portal correspondiente y seguir su camino
como un paquete hacia la red a la que esta finalmente destinado. El
protocolo Internet da direccion a los paquetes. Nunca opera dentro de
una red, solo en el espacio entre redes, y permite tener un lenguaje
comun para todos los computadores conectados. (Solis, 2001 Pag. 8).

1.1.1 Disefio de ARPANET Yy protocolos de comunicacion

Solis (2001) explica como funciona la comunicacion en Internet, indicando que
si se quiere transmitir una cantidad sustancial de informacion, por ejemplo un libro, de
un punto a otro de la red de Internet, la informacién total se desmenuza en partes o
‘paquetes” mas pequefios, cada paquete se envia por la red a su destino pero cada

uno puede seguir un camino distinto, y al llegar todos al punto destino se “arman” en la
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misma secuencia que tenian originalmente, a este proceso se le llama “conmutacién
de paquetes”. Usando este método de comunicacién, el libro puede llegar mas rapido a
su destino que si se utilizara una comunicacion directa y la idea principal es que una
vez que uno de estos paquetes ha pasado por un canal de comunicacion, éste queda
libre para transmitir cualquier otro paquete. Cuando se tenian las redes funcionando
con este protocolo, era necesario hacer manualmente todas las conexiones entre
redes, por lo que solo personal altamente especializado era capaz de “navegar’ entre
tantas redes y saber cual era la siguiente. En 1965 se comienza a instalar un equipo
que automatizaria el proceso de conexion entre las redes y el encauzamiento de
paquetes de informacion, este equipo es el PME (Procesador de Mensajes

Enterfases), hoy en dia conocido como Ruteador o Router.

Asi mismo, menciona que uno de los muchos factores que permitieron el
crecimiento solido de Internet fue que a pesar de que era un proyecto financiado
totalmente por el gobierno y controlado por el Pentagono, el proyecto ARPANET no
estaba “clasificado”, es decir, no era secreto. El mismo hecho que el sector militar
estuviera financiando permitia que a las instituciones que se conectaban se les
suministrara el servicio sin cobrarles una cuota extra, simplemente las universidades o
centros de investigacion y militares tenian que cubrir sus costos de conexién, pero no
habia una tarifa extra; nadie cobraba una cuota por el valor agregado de la red. Solis
(2001)

Otro factor interesante fue que al ser una nueva tecnologia para uso militar y
de investigacion, el nuevo protocolo no tenia dentro de sus especificaciones la
necesidad de ser compatible con ningun sistema anterior de conexién amplias entre
redes, simplemente debia ser compatible con cada una de las redes locales y eso
permitid, que los técnicos buscaran las mejores soluciones sin preocuparse por limitar
los protocolos de la nueva red a la tecnologia desarrollada hasta entonces. La falta de
contratos o garantias con una institucion permitia el que si técnicamente era
conveniente cambiar algo, para mejorar la transmisién de informacion, simplemente se

cambiaba y no era necesaria la burocracia de rehacer contratos.



No existia una institucion central a la cual solicitar autorizacién de conexién a la
red, cualquiera que cubriera los costos de conexién podria utilizar los servicios, esto
hizo que el Internet fuera barato, con pocos controles sobre su crecimiento y con una

enorme flexibilidad para mejorar y seguir creciendo.

Varios fueron los factores que se conjugaron para que se diera el crecimiento
explosivo del Internet, algunos factores fueron administrativos (como Ia
descentralizacion del control de Internet) y muchos otros fueron tecnoldgicos. Uno de

éstos ultimos fue la inclusion de los dispositivos electronicos llamados ruteadores.

Los ruteadores permitieron que al conectar un nuevo nodo al Internet (es decir
una nueva red), las computadoras conectadas dentro de esa red automaticamente
tuvieron la capacidad de conectarse con cientos de computadoras en otras redes sin
diferenciar si estaban distantes o cercanas. Frank Heart, quien fue en su momento
gerente del Proyecto ARPANET, en una conferencia dio su explicacién del avance

espectacular de la red:

Una sorpresa interesante fue aquella cuando se colocé un PME en
algun nodo, y la gente tuvo mas de un computador local con el que se
pudo comunicar. EI hecho es que el PME cre6 un esquema de
interconexion que significd que la gente de los sitios aledafos pronto
empezara a usarlo como una forma de comunicacién entre sus
computadoras. En algunos casos el beneficio de poderse poner en
contacto con cualquier miembro de la red fue muy grande, algo que
ellos no habian podido hacer anteriormente. (Solis, 2001 Pag. 14)

1.1.2 Union de centros militares y de investigacion

En 1969 el Ministerio de la Defensa de los Estados Unidos designa a
ARPANET para financiar investigaciones de redes y posteriormente se conectaron los
primeros cuatro nodos de ARPANET que fueron:

- El centro de Evaluacién de Redes de UCLA (University of California Los
Angeles)

- El centro de Informacién de Redes de Stanford
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- La Universidad de California en Santa Barbara

- Universidad de Utah-Graficos

En 1970 se crea la red ALOHANET, en Hawaii que permite transmision de
datos entre computadoras en una red, pero utilizando ondas de radio, dada la
importancia militar del puerto Pearl Harbor (con la fuerza maritima de Estados Unidos
mas importante del Pacifico), ALOHANET se conecta a ARPANET; esto demuestra
que el protocolo de ARPANET permitia a las redes mas distintas utilizar un medio
comun de comunicacion, cualquier computadora conectada por cable a la red, era
capaz de conectarse con cualquiera de las computadoras de ALOHANET “ocultando”
la complejidad de la conexidn por radio de esta red, desde el punto de vista de los

usuarios de la red, simplemente estaban conectados y transmitian informacién.

Para 1971 existian ya 15 Nodos y 23 anfitriones (también llamados host, son
servidores que contienen informacion y la hacen disponible en la red) y en ese mismo
afo se inventa el programa de correo electrénico que resulta un éxito inmediato, se
crea también la red francesa de ARPANET llamada CYCLADES, Solis (2001).

La nueva forma de intercambiar informacion fue exitosa, al grado tal
que a principios de los anos 70 otras computadoras fueron conectadas
a esta red, para fines de 1972 habia ya 40 nodos conectados. (SIU,
2002 Pag. 16)

1.1.3 Apertura de ARPANET a instituciones educativas, inicia Internet

ARPANET fue dividida en dos sistemas de redes, MILNET (Red Militar) que
funcionaba de manera exclusiva para las instituciones del gobierno de Estados Unidos
y otra red con propositos educativos y de conexidn de centros de investigacion, ésta
ultima recibié el nombre NSFNET (National Science Foundation Network o Red de la
Fundacién Nacional de Ciencia), SIU (2002).

El objetivo inicial de crear ARPANET fue el ahorro de recursos y la solidez del

sistema, el correo electrénico (o e-mail), que surgié mas tarde fue uno de los factores
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que daria enorme éxito a ARPANET. El sector privado, no tard6 demasiado en
aprovechar las ventajas como canal de comunicacion que brindaba ARPANET como

medio de comunicacion Solis (2001).

ARPANET era una red de computadoras que agrupaba equipos militares,
gubernamentales y sobre todo centros de investigacién e instituciones educativas.
Pero no eran las unicas redes que existian en aquella época, el problema era que ese
conjunto de redes eran incompatibles en su manera de transmitir mensajes, esto
imposivilitaba la conexion entre ellas y por ende la comunicacion entre los integrantes
de una y otra red. EIl protocolo desarrollado para ARPANET y posteriormente para
Internet (el TCP/IP) vino a resolver este problema, generando un estandar comun de
como se deberian comunicar entre las redes con independencia de como se

comunicaban internamente en la red dos equipos.

Es muy similar a que si existiera un lenguaje “estandar” a nivel mundial para
comunicarnos entre paises (como el inglés). Como ejemplo, si un grupo de mexicanos
(que usan el espafiol) quiere comunicarse con un grupo de chinos (que usan el
mandarin) ya que necesitan trabajar en equipo, se utiliza el lenguaje comun (el inglés)
para transmitir mensajes entre los grupos, de esta manera no es necesario que todos
los integrantes del grupo mexicano aprendan mandarin, ni que todos los integrantes
del grupo chino aprendan espafol, tan solo es indispensable que exista un
intermediario que hable espafol y la lengua estandar, y del otro lado sdlo es

indispensable que exista un intermediario que hable inglés y mandarin.

Ahora bien, complicando el ejemplo, si es necesario trabajar al mismo tiempo
con grupos de diversos lenguajes (espafol, ruso, francés, aleman, sueco, mandarin,
griego, italiano, etc.); la unica manera coherente de hacerlo sin generar un caos es que
cada grupo utilice el lenguaje estandar (el inglés) para traspasar mensajes entre los
distintos grupos.

Teniendo esta “base de comunicacion”, los equipos antes mencionados

pueden generar planes de trabajo, esquemas de reportes periodicos, discusiones



sobre planos o proyectos entre los diferentes grupos, es decir “aplicaciones” que dan

valor agregado.

Haciendo el similar con el Internet, el lenguaje estandar es el protocolo TCP/IP,
y todo lo que se realiza o construye sobre esa base de comunicacion son las

aplicaciones (como el correo electronico).

Este protocolo de comunicacion que le da forma al Internet (que permite la
conexién entre redes antes incompatibles), manejaba de manera publica la manera en
que se deberian de comunicar dos equipos e hizo posible que las redes existentes
fueran capaces de comunicarse. Esto le dio la funcionalidad necesaria para que
centros de investigacion, universidades, empresas y técnicos en lo individual
desarrollaran libremente aplicaciones aprovechando este potencial de comunicacién y

técnicas ya existentes para ordenar informacién Solis (2001).

Una de las aplicaciones de valor agregado adaptadas a esta nueva manera de
comunicacion fue el hipertexto, que es una manera de organizar la informacion que
permite que dentro de un documento existan palabras o frases que estén ligadas a otro
documento que explique o amplie la informacién de la palabra o frase especifica. De
esta manera es posible que no sea necesario leer todo un documento de principio a
fin, si se encuentra un hipertexto (comunmente llamado liga) antes de terminar el
documento es posible utilizar la liga para seguir leyendo sobre el tema que se esta
interesado. Esto brinda una gran agilidad en la busqueda de informacién y permite

también poder “navegar” entre un gran cumulo de informacién de manera rapida.

Segun Solis (2001) fue en 1989 que algunos investigadores del Centro
Europeo de Investigacion de Particulas (CERN), teniendo de base de comunicacion
TCP/IP o el Internet, desarrollaron protocolos nuevos que permitian transmitir
hipertexto por Internet. Crearon un programa o software llamado NCSA Mosaic (NCSA
es una abreviacion de National Center for Supercomputing Applications), que permitia

‘leer” los archivos de hipertexto en Internet y hacia muy facil el acceso para las



personas que no entendian nada de redes computacionales, protocolos, etc.
Simplemente con saber leer y conocimientos basicos de computacién, una persona
podia utilizar el Internet y toda la complejidad de las conexiones era ocultada por el

programa Mosaic.

Es importante insistir en la modalidad descentralizada de Internet, no existe
una companfia que sea el centro de Internet, ni una empresa que concentre todas las
conexiones de Internet y cobre una cuota por ello, tampoco hay un grupo al que se le
tenga que pagar por las regalias de todos los desarrollos tecnoldgicos que han dado

como resultado el Internet.

Todo ha evolucionado tan rapidamente porque fue construido en forma

colaborativa, en otras palabras el Internet:

Es un grupo de pequefias tecnologias que operan conjuntamente,
porque un par de docenas de personas pensaron como trabajar juntas.
Ahora todas estan evolucionando continuamente, con miles de personas
alrededor del mundo. (Solis, 2001 Pag. 19).

Las aplicaciones de valor agregado que fueron construidas encima del
protocolo de comunicacion universal TCP/IP de Internet, fueron ocultando cada vez
mas la complejidad de las conexiones y haciendo facil para cualquier persona
utilizarlas y concentrarse en generar valor a partir de ellas, algunas de estas
aplicaciones son el correo electrénico (protocolo SMTP), las “paginas Web” o
transferencia de Hipertexto (protocolo HTTP), transferencia de archivos (protocolo
FTP), boletines electronicos, acceso a bases de datos en linea, grupos de discusion,
charlas interactivas o “Chat”, servicios de mensajes electronicos cortos, transmision de
voz y video a través de Internet y un largo etcétera que permiten tener el Internet que

se conoce hasta el dia de hoy.
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Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM).

1.1.4 Primeras operaciones comerciales

El proyecto que dio vida al Internet, ARPANET, dej6 de existir en
1990, afio en que habia ya mas de 100,000 nodos conectados a la
red.

1994 fue un afo sumamente importante en la historia del Internet, ya
que se eliminan las restricciones comerciales existentes hasta
entonces, siendo este hecho un detonante para estandarizar su uso.

Al finalizar 1994 se estima que habia cerca de cuatro millones de
nodos registrados y mas de 30 millones de usuarios en todo el mundo.

Durante la década de los 90 el Internet alcanzé un crecimiento y
desarrollo sumamente importante. Hoy en dia su acceso se ha movido
del sector militar y cientifico, a universidades, gobiernos, sector
publico, industrias y hogares; y sus aplicaciones comerciales,
educativas y de acceso a todo tipo de informacion practicamente no
tiene limite, ademas de eliminar las barreras geograficas y sociales.
(SIU, 2002 Pag. 17)

1.1.5 El Internet en México

Existe cierta polémica sobre cual fue la primera institucién que se conect6 a

Internet entre la Universidad Nacional Autbnoma de México (UNAM) y el Instituto

indica que la UNAM en 1987 ya se conectaba a la red BITNET (una de las redes
estadounidenses que formaban el Internet de esa época), pero fue el ITESM en 1989
por medio de una conexion a la escuela de medicina de la Universidad de Texas en
San Antonio que se conectdé de manera permanente al Internet. La UNAM fue el
segundo nodo de Internet al conectar el Instituto de Astronomia en la Ciudad de

México con el Centro de Investigacion Atmosférica de Boulder, Colorado, en los

Estados Unidos, SIU (2002).

El mismo autor nos

Posteriormente el ITESM y la UNAM se conectaron entre si mediante lineas

privadas analdgicas y utilizando un enlace BITNET.
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En 1992 surge RED-MEX, integrado principalmente por académicos, y
es donde se discuten las politicas, estatutos y procedimientos que
habrian de regir y dirigir el camino de la organizacion de la red de
comunicacion de datos de México. Los participantes: ITESM,
Universidad de Guadalajara, Universidad de las Américas, ITESO,
Colegio de Postgraduados, LANIA, CIQA, Universidad de Guanajuato,
Universidad Veracruzana, Instituto de Ecologia, Universidad
Iberoamericana, IT de Mexicali y la UNAM. (SIU, 2002 Pag. 18)

1.1.6 Se realiza la utilizacidén comercial y abierta del Internet en México

Para el afio 1994 en México se abrié el uso comercial de Internet, ya que
anteriormente solo se utilizaba para conectar instituciones educativas y centros de
investigacion. Surgen a partir de ese afo Proveedores de Acceso a Internet en todo el
pais que permitian a sus usuarios conectarse a la red de Internet y algunos otros

servicios.

En 1996, se genera una apertura importante en las telecomunicaciones del
pais al permitir la competencia tanto en larga distancia y telefonia, por lo que varios

proveedores competian también en el servicio de Internet SIU (2002).

De acuerdo con cifras preliminares, se estima que para fines del afo
2000, existian en nuestro pais alrededor de 3.0 millones de usuarios
Web, estando un 70% ubicado en los segmentos gobierno, educacién
y negocios, y el restante 30% en hogares. (SIU, 2002 Pag. 19)

1.2 Los negocios en Internet, nuevos servicios, nuevo medio de distribucion

Los negocios cuentan con un nuevo medio para promover, promocionar y
vender sus productos, este nuevo medio es el Internet. El Internet como medio de

promocidén, cuenta con caracteristicas similares a otros medios:

- Masivo: Un anuncio en Internet puede llegar simultaneamente a miles de
potenciales clientes, al igual que la radio o la television.
- Multimedios: Al igual que la television permite combinar Texto, imagenes,

video, sonido.
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Informacién actualizada: Al igual que los periddicos, el Internet permite
mantener informacion que puede ser actualizada diariamente o con la

periodicidad que se requiera.

El Internet también cuenta con caracteristicas muy especiales y que supera a

los otros medios publicitarios:

Interactivo: Una pagina o sitio en Internet puede “adaptarse” a las
preferencias de los visitantes, recordar ciertos gustos y adaptar la
informacién que presenta de acuerdo a estos gustos, algo que el televisor
la radio ni el periddico pueden hacer. Por lo general los negocios que
venden por Internet llevan al cliente desde el catalogo hasta la “caja” donde
se les hace el cobro, todo en un solo lugar.

Presencia constante: Los productos o servicios ofrecidos por Internet
pueden estar expuestos siempre, si se desea y hay demanda, pueden
venderse las 24 horas todos los dias del ano. A diferencia de las
televisoras o las radiodifusoras que tiene horarios, programas y tiempos
de comerciales, si no se coincide con el tiempo y el canal o sintonia que
tiene nuestro cliente potencial se pierde la oportunidad de estar expuesto a
los productos

Econdmico: Crear un sitio o0 una tienda en Internet es relativamente
econdmico, aun con un presupuesto bajo es posible crear una presencia
en Internet que sea atractiva y funcional.

El cliente potencial es “activo™ En la television y radio, el cliente potencial
adopta una posicién “pasiva” sobre la informacion que recibe, ya que
observara los comerciales y los productos que haya programado la
televisora y que coincida con el tiempo el que el cliente potencial decidi
sintonizar esa estacion o canal en especifico. En el Internet, el cliente
potencial busca la informacién activamente y si es de su interés puede
investigar mas sobre el producto o servicio y estar el tiempo que decida

recabando informacion, situacion imposible en otros medios.
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- Medio Global: Cualquier persona en el mundo conectada a Internet puede
revisar informacién sobre negocios de nuestra localidad sin importar que

tan lejos se esté fisicamente.

Todos estas caracteristicas hacen de Internet un medio muy versatil para la
venta de todo tipo de productos o servicios tradicionales, ademas que por sus
caracteristicas permite también el ofrecer servicios adicionales que antes no era

posible ofrecer.

1.2.1 Distintos modelos de negocio en Internet

Las capacidades del Internet han permitido la creacion de modelos de negocios a los
que se les han dado nombres para identificarlos, De Nufez (2001) los nombra de la

siguiente manera:

Proveedores de Acceso (ISP)
Empresas que proveen el acceso a la red de Internet tanto a negocios como a
hogares. Los medios para la conexién pueden ser variados, incluyen redes,
acceso telefonico, redes inalambricas, cable y otras tecnologias. EI modelo de
negocio de estas companias es el cobro mensual por el servicio de conexién.

Ejemplo: Telmex con el servicio de Prodigy.

Portales Horizontales
Sitios en Internet que contienen una amplia variedad de secciones y temas,
incluyendo noticias, espectaculos, deportes, finanzas, etc. Ademas de ofrecer a
sus clientes aplicaciones como buscador, chat, email gratis entre otros. El
modelo de negocio de estos sitios depende en gran medida del alto trafico de
visitantes, incluye el comercio electronico y la publicidad en sus paginas.

Ejemplo: www.yahoo.com
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Portales Verticales
Sitios en Internet que se especializan en un area o tema especifico, cuentan con
servicios de comercio electronico, publicidad, proveen informacion especifica y
normalmente manejan una comunidad virtual. El modelo de negocio de estos
portales es el cobro por pertenecer a la comunidad del portal y el acceso a
informacion “solo para usuarios registrados”. Al ser portales especializados
obtienen ingreso por publicidad al ofrecer al anunciante la oportunidad de llegar

a un segmento de mercado especifico. Ejemplo: www.portalinmobiliario.com.mx

Comercio Negocio a Consumidor B2C (Business to Consumer)
Esta clasificacion abarca todas las companias que crean un sitio en Internet
para vender directamente al cliente final, este tipo de actividad pretende eliminar
a los intermediarios y muchas veces pretende también eliminar la creacion de
sucursales “fisicas” en donde el cliente acuda, es decir se pretende crear
sucursales “virtuales”. Ademas de productos, los B2C pueden proveer servicios

y asesorias. Ejemplo: www.amazon.com

Comercio Consumidor a Consumidor C2C (Consumer to Consumer)
Este tipo de negocios se centra en hacer las veces de intermediario entre 2
personas comunes que actua una como proveedor y otra como comprador. Los
ingresos de estas compafias provienen normalmente del cobro de un
porcentaje del valor de la venta como comision. La venta puede ser por un
importe fijo o por el método de subastas. El servicio de intermediario incluye el
aseguramiento del pago hasta que se realice la entrega fisica del producto.

Ejemplo: www.ebay.com

Comercio Negocio a Negocio B2B (Business to Business)
Basicamente se trata de llevar al Internet el concepto de comercio mayorista,
donde empresas comercian directamente con otras empresas, evitandose
gastos logisticos, de mercadotecnia, etc. Es obvio que este modelo de negocio

existia antes del Internet, sin embargo el Internet le permitio agilizar las
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operaciones entre compafias. El ingreso se obtiene de la venta directa de los

productos y servicios a las compafias. Ejemplo: www.mexicochina.com

Incubadoras de Negocios
Empresas que se dedican a financiar proyectos nuevos de tecnologia,
asesorandolos en lo operativo, administrativo, financiero en ocasiones hasta
brindando el espacio fisico para operar. Las incubadoras pretenden obtener
ingresos por ser duefios de parte de las acciones de la nueva compaiiia y
acelerar al maximo la llegada al mercado del producto o servicio incubado. Una
vez que el producto ha salido al mercado y se ha revalorado las acciones de la
empresa incubada, se realiza la venta de las acciones y se obtiene una

ganancia. Ejemplo: Incubadora de Empresas de la UAQ

Empresas Tradicionales en Internet
Las compafias tradicionales estan teniendo un acercamiento a las tecnologias
en Internet y estan desarrollando estrategias para utilizar estos avances
tecnolégicos, no necesariamente quiere decir que todas estas compafiias
abriran una tienda virtual, sino que desarrollan alguna estrategia que al usar el
Internet les permite abaratar costos, tener un mejor contacto con sus clientes y
proveedores, etc. Ejemplo www.elpalaciodehierro.com.mx

Proveedores de Aplicaciones (Application Service Providers ASP)
Compaifiia que ofrece acceso remoto a aplicaciones (software) y otros servicios
adicionales que de otra manera tendrian que estar alojados en los servidores de
sus clientes a un costo elevado. El modelo de negocio de estas compafiias es el

cobro mensual por el uso del software. Ejemplo http://www.salesforce.com

1.3 Las finanzas en los primeros negocios en Internet

En el mundo de los negocios en Internet han existido muchos mitos, que
inicialmente prometian un mercado potencial casi ilimitado, acceso a millones de

clientes en todo el mundo de manera instantanea y a un bajo costo, millones de
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clientes dispuestos a usar sus tarjetas de crédito, comprar en linea cualquier producto.
Todo esto generd una “locura temporal” que propicid la creacidon de negocios en
Internet con un aparente potencial enorme de crecimiento; que elevo la demanda de
las acciones de estas compafias que cotizaban en la bolsa de valores y por ende
elevdo enormemente su valor aparente. Por desgracia estos negocios aunque tenian
buenas ideas no sustentaban sus operaciones en bases financieras sanas y

inevitablemente se fueron a la quiebra.

1.3.1 Las ventas en los primeros negocios

Los primeros negocios en Internet ingresaron a la bolsa con una promesa de
desarrollo ilimitado que se los proporcionaba el acceso “tedrico” a millones de clientes

potenciales, es decir los millones de personas conectadas a la nueva red de Internet.

De acuerdo con Fingar y Aronica (2001) éste es precisamente uno de los mitos
de Internet. El que millones de personas estén conectadas y puedan acceder a la
informacion de los productos y servicios que alguien ofrece, no necesariamente quiere
decir que estaran en posibilidades de encontrarlos en el Internet y tampoco
necesariamente estaran dispuestos a utilizar las tarjetas de crédito para comprarlos. Es
necesario un esfuerzo en mercadotecnia y servicio para que los clientes potenciales
adquieran los productos al igual que se requiere el esfuerzo una compania que quiere

realizar una venta sin que lo ofrezca en Internet.

La compainia Amazon (la primera y la mas grande libreria por Internet), inicio
siendo una compafiia puramente “virtual” vendiendo libros por Internet, poniendo a
disposicion de los usuarios en linea informacion de resumenes, criticas, precios,
promociones, etc. Aparte de que cred una estructura de negocio en la cual generaba
la venta a través de su sitio de Internet pero subcontrataba el resto de la operacién de
distribucion. El crecimiento de Amazon se debié a la popularidad del sitio, a que
cumplia plazos de entrega y contaba con un catalogo bastante amplio. Utilizé una

estrategia que le permitia a cualquiera que tuviera un sitio en Internet convertirse en un
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“distribuidor Amazon” y obtener una ganancia por las ventas de libros generadas en el
sitio, con este esquema Amazon fue capaz de abrir “miles” de puntos de venta virtuales
en solo un ano. Estas estrategias, aunadas a la salida a Bolsa de Valores, permitieron
que Amazon obtuviera una cantidad sin precedente de recursos frescos para crecer,
era pues, el modelo a seguir de las empresas en Internet. El ejemplo y éxito de
Amazon, fue lo que detoné a muchas compafias a tratar de emular su modelo de
negocio y obtener financiamiento a través de la salida a cotizacion en bolsa (IPO Initial
Public Offering).

Muchos analistas serios advirtieron que la cantidad inmensa de recursos que
las companias en Internet estaban obteniendo con tan solo contar con una idea y un
sitio en Internet, era desproporcionado al tamafio de negocio, e irracional en cuanto a

la valoracion del potencial “real” de las companias.

1.3.2 El valor aparente de las empresas en Internet ligado a su valor en

bolsa

Inicialmente, la companiia virtual tradicional (denominadas “empresas punto
com”) se conformaba por un grupo de jovenes, sin experiencia y muchas veces sin
educacion profesional pero que eran habiles en las tecnologias informaticas o en la
programacioén, desarrollaban un servicio o producto en el garaje de una casa, creaban
un sitio Web para promocionarlo y esperaba a que alguna comparfia grande o un
inversionista les comprara la idea por una gran suma de dolares o alguna compaiiia de
capital de riesgo les inyectara millones de ddlares; la otra opcidn para financiarse era
hacer una Oferta Inicial de Salida a Bolsa (IPO) que generaban una inmenso flujo de
recursos fruto solo de la especulacién y no de lo solido de sus planes de negocio o de

las habilidades gerenciales de sus dirigentes.

Ese modelo funciondé en algunas ocasiones muy al inicio del desarrollo
empresarial en Internet; este “suefio” duré hasta que las compaiias de riesgo los
inversionistas y las grandes empresas comprendieron mejor los modelos de negocio

de Internet, sus capacidades, sus costos y su potencial real de mercado. Fue entonces
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qgue se dio en el 2000 la debacle de las bolsas del mundo en lo que se refiere a las

compafias en Internet.

La principal razon por la que se dio nuevamente una especie de “fiebre del oro”
fue que existia en el mundo una alta liquidez; personas, compafias y fondos de
inversion en muchos paises que contaban con recursos liquidos y estaban dispuestos
a invertirlos en negocios que dejaran alta rentabilidad en corto plazo, los primeros
negocios en Internet prometian exactamente eso.

Los inversionistas mundiales inyectaron los recursos en estas compaiiias
‘punto com”, el efecto de la especulacion global inflé artificialmente el valor de las
acciones de las empresas, que a su vez generd beneficios a los tenedores de
acciones. Sin embargo, este beneficio claramente estaba sustentado solo en la
especulacion, cuando ésta termind, los ganadores fueron los que vendieron acciones
antes del 2000; mientras que los grandes perdedores fueron los que compraron tarde y
caras las acciones (por la inercia especulativa) y no las vendieron antes del 2000

cuando su valor se desplomé vertiginosamente.

El 2000 estuvo marcado por quiebras constantes de compafias en Internet,
despidos masivos de personal contratado en estas empresas y las pérdidas enormes
para los inversionistas que apostaron al suefio de las compaiias en Internet Fingar y
Aronica (2001).

Fingar y Aronica (2001) hacen comparaciones muy claras que permiten percibir
la “nueva fiebre del oro” generada por las companias en Internet:

- Las acciones General Electric (una compafiia industrial tradicional bien establecida)
cambian de propietario en la bolsa en un promedio de 3.5 afios.

- Las acciones de Microsoft (compania de software pero con proceso bien
establecidos, estructura de distribucidn globalizada y modelos de negocios firmes)
cambian de propietarios en la bolsa en un promedio de 3.5 meses.

- Las acciones de Yahoo (compafiia puramente de Internet, con modelos de negocio

basados en el potencial de Internet, sin que al inicio tuvieran base en ventas o en
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planes de negocio solidos) cambian de propietarios en bolsa en un promedio cada
3.5 dias.

Ante este panorama se puede ver claramente que las compahias de la
economia de Internet (Ilamada también “la nueva economia”), estaban financiandose a
través de la locura de los inversionistas por encontrar un rendimiento financiero rapido
usando la volatilidad de la bolsa y la especulacion sobre las empresas de Internet, en
vez de ser financiadas en base a sus solidos ingresos, productos y procesos que
permitieran vislumbrar un futuro promisorio y controlado (caso del modelo de negocio

de General Electric).

Otro dato que resaltan los mismos autores y llama fuertemente la atenciéon es
que en 1999 el sitio Excite (buscador en Internet y portal) fue comprado por 6.7 billones
de délares al mismo tiempo que Ford compraba Volvo Automotive por 6.5 billones; en
ese mismo afno el valor en bolsa de Amazon en 1998 era superior al de Kmart y J.C.
Penney combinados. Ambos ejemplos muestran la irracionalidad de que una
compafiia “virtual” fuera capaz de obtener un valor superior al de una compafia

consolidada, con activos y modelos de negocio reales y sélidos como Volvo.

1.3.3 Se sobreestima el potencial del Internet

Para que las instituciones bancarias otorguen un préstamo a una compafia
para crecimiento o desarrollo, es necesario que se haga un analisis exhaustivo de
diversos factores que permiten medir la viabilidad y rentabilidad del negocio. Si los
negocios en Internet hubieran optado por financiarse a través de la banca comercial sin
lugar a dudas la mayoria de las solicitudes hubieran sido rechazadas, ya que no habia
mercado facilmente identificable, productos o servicios bien definidos y muchas veces
(lo mas irracional de todo), no se definia claramente las fuentes de ingresos

sostenibles a mediano y largo plazo.
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Como la banca comercial obviamente no financiaba este tipo de proyectos las
nuevas compafias virtuales solo contaban con dos opciones de financiamiento:
- Las companias de capital de riesgo

- Obtener recursos a través de la bolsa de valores.

Las primeras a pesar de ser mas abiertas a las innovaciones y a los modelos de
negocio en Internet, requerian también de analisis sobre potencialidad de crecimiento,
fuentes de ingresos comprobables, etc. Es decir que cuentan con cierto rigor y
metodologia en los analisis; muchos proyectos fueron rechazados por estas

organizaciones.

La salida a bolsa permitia que una vez cumpliendo los requisitos para ingresar y
mantenerse cotizando, en la practica los inversionistas privados pudieron inyectar
dinero en la empresa virtual con tan solo ver su pagina web y “entender” su potencial
de crecimiento (a final de cuentas especular). Es decir, que el rigor de analisis era
mucho menor por parte de un inversionista en bolsa que el que haria un banco o una
compaiia de inversién de capital de riesgo; esto aunado a la gran liquidez mundial
generd en la practica que los inversionistas menos informados, inyectaran grandes
cantidades de dinero en proyectos de muy alto riesgo durante la primera etapa del

desarrollo comercial de Internet (hasta el ano 2000).

1.4 La burbuja se rompe, errores financieros

En este apartado, se mencionaran los casos de algunas compaiiias en Internet
que en inicio tuvieron mucho “éxito”, obtuvieron y manejaron enormes cantidades de
dinero y posteriormente realizaron errores de negocio y financieros graves que
consumieron los recursos y los llevaron a la quiebra o cerca de ella, obligandolos a
desaparecer o cambiar radicalmente sus modelos de negocio.

La estrategia elegida por las compaiias en Internet trataban de copiar la
férmula de éxito que tuvo Amazon: el primer jugador es el que gana ventaja, haciendo

funcionar el negocio con pérdidas con la intencion de posicionar una marca y ganar la
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mayor cantidad de cuota de mercado posible en poco tiempo, subsidiando las
operaciones del negocio a través de fondos de inversion de riesgos o de el valor de
cotizacién en bolsa con la esperanza de que en el futuro se obtendrian grandes
utilidades. Como los mercados financieros estaban avidos de financiar este tipo de
‘nuevas” companfias, muchos casos de empresas sin sentido encontraban recursos

economicos para financiarse, Fingar y Arénica (2001).

1.4.1 Caso Pets.com

Pets.com fue wuna compafiila que vendia accesorios para mascotas
directamente al publico a través de Internet; desde que salié a la bolsa hasta que
termind en liquidacion pasaron menos de dos afos. Obtuvieron grandes ingresos al
salir en bolsa, basando su estimacion de ingresos en el crecimiento del Internet y el

porcentaje de duefios de mascotas que compraban sus accesorios en Internet.

Con el dinero obtenido invirtieron varios millones de délares en anuncios en el
Super Bowl, ganando varios premios de publicidad por sus anuncios, invirtieron
también en almacenes a lo largo de Estados Unidos, contrataron personal para operar
estas instalaciones e incluso compraron a una compafia competidora Petstore.com.
El problema fue que después de todos los gastos de publicidad y la inversidén en
infraestructura de distribucién, los calculos indicaban que necesitarian $300 millones
de dolares en utilidades para llegar al punto de equilibrio y requeririan segun sus

estimaciones entre 4 y 5 afios en conseguirlo.

La realidad del negocio indico pronto que las proyecciones de crecimiento eran
erroneas, no existia en realidad el enorme numero de personas dispuestas a comprar
sus productos por Internet. En Noviembre del afio 2000 (poco mas de dos afios
después de su fundacién), la administracién indicd que cerrarian sus puertas debido a
la falta de masa critica de ventas para seguir funcionando, mientras que el valor de su

accion caia de $11 dolares a $0.19 en un solo dia, Wikipedia (2008).
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1.4.2 Caso Lycos.com

La companiia Lycos Inc. fue fundada en 1994, como un buscador en Internet,
se financio originalmente con 2 millones de ddlares provenientes de la compaiia de
capital de riesgo CMGI. Para 1995 fue uno de los sitios mas visitados de Internet en el
mundo y abrié oficinas en 40 paises. Su negocio principal fue el de ser un portal de
informaciéon y buscador cuyos ingresos provienen por la venta publicidad en sus

paginas.

En 1996 Lycos hizo su salida en bolsa y obtuvo 270 millones de dolares en
recursos de inversionistas. En los afios siguientes, Lycos adquirio sitios en Internet de
gran renombre como Tripod (mantenimiento de paginas web gratuito), Gamesville (sitio
de juegos interactivos), HotBot (buscador en Internet) Who Where (buscador de
personas en Internet), Wired Digital (division en Internet de la revista Wired),
Quote.com (sitio sobre finanzas), AngelFire (mantenimiento de paginas web gratuito),

entre otros.

En el 2000, un poco antes de que cayera la valuacion de las acciones de las
companiias en Internet, Lycos fue comprada en 5.4 billones de ddlares por Terra
Networks SA, la divisidon en Internet de la compania espafola Telefénica de Espafa.
Esta compra represent6 2700 veces lo invertido por la compariia de capital de riesgo y
20 veces el valor inicial de salida a bolsa. Ambas operaciones generaron ganancias
enormes a los inversionistas iniciales y se presenté ante el mundo como una exitosa

compaiia en Internet.

En el mismo afio en que Terra comprd Lycos, ya se comenzaba a darse una
competencia fuerte por otros competidores como Yahoo y Google, que comenzaron a
disminuir rapidamente la popularidad de Lycos como buscador y portal, ademas de sus
ingresos por publicidad y en general sus ganancias como compafiia. En Agosto de
2004, Terra anuncié que vendia Lycos a una empresa de Corea del Sur por 95.4

millones de ddlares en efectivo, Wikipedia (2008).
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1.4.3 Caso Geocities.com

Geocities inicia sus operaciones en 1994 con el nombre de BHI (Beverly Hills
Internet) y ofrecia mantenimiento de paginas gratis a sus usuarios, dividia su espacio
en “vecindarios” relacionados con temas de interés para los usuarios como Silicon
Valley, Hollywood, MotorCity, SouthBeach, Wallstreet, etc. En 1995 cambia su nhombre
a Geocities y tiene 14 “vecindarios”, miles de usuarios nuevos se inscribian todos los

dias y recibia 6 millones de visitas a su sitio por mes.

En 1997 Geocities introdujo servicios “Premium”, es decir servicios adicionales
a los que ofrecia gratuitamente a cambio del pago de una cuota mensual. En mayo de
1997 se introdujo publicidad dentro de las paginas de Geocities, generando ingresos
para poder mantener el crecimiento acelerado del sitio. Para Junio de 1997 Geocities
era el quinto sitio mas popular de Internet y en octubre de ese ano se inscribié su

usuario nidmero un millon.

En Agosto de 1998 Geocities salié a la bolsa con un precio por accion de $17
délares y rapidamente creciéo hasta $100 dolares fruto de la gran demanda por las
mismas. En este mismo afo, Geocities habia presentado pérdidas por 8 millones de
dolares. En enero de 1999, antes de la caida de las cotizaciones de las empresas en
Internet, Yahoo! Inc. adquirié la compania pagando 3.57 billones de dolares. Wikipedia
(2008).

La compra de Geocities por Yahoo! fue muy impopular entre los usuarios, los
cambios que realizaron y sobre todo las reglas que establecian que Yahoo! era duefio
de la propiedad intelectual de todo aquello que se publicara en Geocities causé que los
usuarios comenzaran a sacar masivamente su informacion y migrarla a otros servicios
similares. Yahoo! elimind muchas de las caracteristicas que le daban caracter de
‘comunidad” a geocities (elimind los vecindarios, limitd el espacio de las paginas, etc.),

lo cual fue aun mas impopular para los usuarios.
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Yahoo! con el afan de eliminar la idea de que Geocities no era rentable, agrego
servicios adicionales (mas espacio, eliminacién de publicidad en las paginas, entre
otros) a cambio de un costo mensual. Vendié informacion de su base de datos a
companias comerciales (cuando sus reglas indicaban que no lo haria, sin contar con el
permiso del usuario), haciéndose acreedor de demandas legales. Todas estas
decisiones disminuyeron la popularidad de Geocities ya que los usuarios estaban
acostumbrados a recibir servicios sin costo alguno. Actualmente Geocities sigue siendo
operada por Yahoo!. Wikipedia (2008)

1.4.4 Caso WebVan.com

WebVan fue una compania fundada en la ultima parte de los noventas que se
dedicaba a la venta por Internet y la distribucion de productos que se podian adquirir
en el supermercado (comestibles), con la promesa de entregarlos antes de 30 minutos
en las ciudades donde ofrecia el servicio. En su mejor momento daba servicio en San
Francisco, San Diego, Los Angeles, Chicago, Seattle, Portland, Atlanta, Sacramento y

Orange County en Estados Unidos.

Utilizando para su operacion dinero de un inversionista de riesgo, financiada
también por Yahoo! Inc., y con los 375 millones de ddlares que obtuvo con su salida a
la bolsa. Yahoo! Inc. impuls6 fuertemente a WebVan a crear su propia infraestructura
de distribucion, invirtiendo 1 billon de ddlares en construir sus almacenes, compraron
una flotilla de camiones repartidores, servidores para Internet, computadoras y
mobiliario de oficina de alto costo. Desde su inicio, el gasto en infraestructura fue
excesivo para su crecimiento en ventas reales, por lo que pronto quedaron sin dinero y

llegaron a la bancarrota en Julio del 2001.
Los analistas criticaron desde un inicio el que ninguno de los ejecutivos a cargo

de WebVan tuvieran experiencia en la administracién de negocios relacionados con los

comestibles. El excesivo gasto incluyd la compra de su principal competidor
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HomeGrocer, y la inversion en infraestructura por el potencial de crecimiento que

estuvo lejos de la realidad. Wikipedia (2008)

1.5 Volviendo a lo basico: mercados solidos, no especulacion, finanzas sanas

En el afio 2000, el optimismo extremo que se habia tenido sobre el potencial y
el futuro de las compafias en Internet se colapsé estrepitosamente, las exageradas
cotizaciones en bolsa (que nada tenian que ver con su valor real como entidades
generadoras de riqueza) se desplomaban una tras otra conforme las noticias de
quiebra de empresas aparecian. Esta situacién trajo como consecuencia que los
inversionistas se preguntaran mas sobre la factibilidad financiera de todas las
compaiias en Internet, lo que generd una reaccidn en cadena ya que las empresas
que no habian quebrado pero no tenian un negocio solido también fueron castigadas

en la bolsa, es decir terminé el periodo de alta especulacion en las bolsas.

En Estados Unidos en el afno 2000 se registraron cerca de 210 cierres de
compainiias, despidos de 15,000 personas y pérdidas cercanas a los 1,500 millones de

dolares.

Las compaiias de Internet que sobrevivieron a esa primera “depuracion”, se
vieron forzadas a reevaluar su negocio, cambiaron a los directivos jovenes e inexpertos
por administradores probados en la “economia tradicional”, y se comenzé a aplicar las
reglas de negocio de siempre, generando cambios que hicieran rentables a las
compaiias y mas objetivas hacia el potencial de Internet.

Se elimind la idea de que “entre mas pierda una empresa en Internet es mejor”,
frase que significaba que las empresas en Internet tenian que ser perdedoras al inicio
con la intencion de obtener una buena porcion del mercado y las utilidades vendrian
después. Muchas de las compafias de Internet que siguieron esa filosofia hoy ya no

estan en operaciones.
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Las compahiias de la “hueva economia” que sobrevivieron, comenzaron a
enfocarse en atender necesidades de la “vieja economia”. las empresas industriales,
comerciales y de servicios que existian antes del Internet, ya que estas empresas

contaban con ingresos estables y constantes, SIU (2002).

1.5.1 Las "viejas reglas" de los negocios se aplican a empresas en Internet

Cuando se desperté de la “nueva fiebre de oro” de las empresas en Internet,
fue momento para que los administradores e inversionistas eliminaran la nocion de que
las reglas de negocio probadas hasta la fecha no eran aplicables al Internet. Se

comenzaron a usar las técnicas tradicionales de:

- Estudios de mercado. No mas mercado infinito, ilimitado y sin posibilidad de
segmentacion. Los métodos de encuestas, estudios de perfiles de clientes son
validos en el mundo de Internet.

- Valoracion de empresas. Las empresas en Internet fueron medidas y comparadas
con cualquier otro negocio desde el punto de vista de los inversionistas: ;Cuanto
dinero puede generar este negocio? ;En cuanto tiempo se recupera la inversién?
¢ Qué riesgo hay de que el proyecto no sea sustentable a mediano y largo plazo?
Este tipo de preguntas y los analisis correspondientes hicieron que los
inversionistas determinaran valoraciones acordes a la realidad de las empresas en
Internet, y los que aun tenian acciones de empresas en Internet que estaban
infladas en su valor, las vendieron.

- Medicion de riesgo. Ahora se sabe que el mercado en Internet no solo es competido
sino que es altamente infiel, el cliente puede elegir facilmente otra opcion, puede
comparar precios de manera inmediata y no dudara en hacerlo cuando perciba
mejor servicio y condiciones de otro proveedor, por lo que las técnicas de medicidon

de riesgo son aplicables y necesarias.
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1.5.2 El Internet es un medio, no un fin

El Internet constituia inicialmente en el fin de cualquier empresa, el estar en
Internet era el objetivo, pero no se midié exactamente a que precio ni que tan rentable
seria. El resultado de estas estrategias fue la quiebra de muchas de ellas o la

generacion de pérdidas enormes en el afio 2000.

El Internet se comenzd entonces a ver como lo que es: un nuevo medio de
comunicacion para llegar mas facilmente a los clientes, que ofrece ventajas sobre los
medios existentes (teléfono, fax, correo, television y radio). Efectivamente, existen
algunas actividades econdmicas que se han creado a partir del surgimiento Internet y
que no hubieran existido de otra manera, sin embargo el grueso de la “nueva
economia” es en realidad la misma economia de siempre, pero usando nuevas
herramientas.

Los principales motivos para estar en Internet son:

- Dar a conocer la empresa. Con Internet el alcance de esta informacion es al mismo
tiempo local, regional, nacional e internacional. Ya que cualquier persona del
mundo conectada a la red es capaz de ver la informacion.

- Brindar informacion a los clientes potenciales sin necesidad de incurrir en gastos
como presentarse fisicamente con el cliente o hacer llamadas telefonicas. Se
puede dar informacién detallada de caracteristicas de los productos o servicios
ofrecidos, precios, especificaciones técnicas, etc. a través de Internet.

- Es posible tener un intercambio de informacién con los clientes actuales y
potenciales por medio de formas de contacto o encuestas sencillas.

- Mantener informacién en el Internet sobre novedades o actualizaciones de
productos o servicios.

- Ofrecer ayuda en linea

- Vender, comprar, rentar productos o servicios, permitiendo al cliente que desde su

hogar pueda adquirirlos.
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De los motivos expuestos anteriormente, so6lo el ultimo se refiere a la
comercializacion como tal de productos o servicios, el resto de los puntos habla de
usar el Internet como herramienta para mejorar o facilitar la comunicacién con el
cliente, SIU (2002).

1.5.3 Mejora en el servicio a clientes existentes

La invencion del Internet permiti6 reduccion y el abaratamiento de las
comunicaciones, antes, al comprar una maquinaria importada si se tenia alguna duda
se tenia que gastar en conferencias telefonicas con las tarifas altas de larga distancia,
gasto que formaba parte de los gastos de instalacién; con el Internet esos gastos se
han reducido o practicamente eliminado, ya que es posible transmitir sonido y video
por Internet. El técnico extranjero puede incluso ver la maquinaria a distancia por

medio de una videoconferencia a costo reducido o minimo.

Otra manera de acercarse a los clientes actuales son las formas de contacto
que se encuentran en practicamente todas las paginas de Internet de las empresas.
Cualquier cliente actual o potencial puede introducir una duda, peticion o aclaracién por
medio de Internet, a cualquier hora y posteriormente recibira un correo electronico o
una llamada de un representante de la empresa. De nuevo esto supone una mayor

comodidad para el cliente.

1.54 ElI potencial de wuna empresa en Internet se mide

conservadoramente

La locura temporal del inicio de los negocios en Internet y la irracionalidad con
que eran planteadas, fundadas y financiadas muchas de estas empresas las
ejemplifica SIU (2002):

Fue cosa de todos los dias entrevistarse con jovenes emprendedores de
diversos paises que platicaban de sus proyectos, sefialando que acababan de
abrir oficinas en Argentina en Marzo, en Brasil en Mayo, en Miami en
Septiembre y que en México seria en Diciembre, que contaban ya con
inversionistas en cada pais y que estaban dispuestos a permitir la entrada de
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nuevos inversionistas, pero eso si, sin derecho a voto ni a participar en la
administracién, y a un precio de oferta de 20 veces valor/libros y 50 veces
precio/utilidad.

Sin embargo al momento de solicitarles un plan de negocios donde se
sustentara el proyecto punto.com, el promotor de dicho proyecto, en la mayoria
de los casos, se concretaba a presentar unas cuantas paginas con esbozos de
una idea y algunas cifras de ingresos y gastos, asi como una copia de una
revista o diario donde un despacho o banco de inversion de renombre sefialaba
que “los sitios de X, Y o Z actividad eran los negocios del futuro y era el
momento de invertir en ellos”. (SIU, 2002 Pag. 38).

Para analizar y valuar una compaifiia de Internet es necesario evaluar dos tipos
de factores:
Elementos Cualitativos:

Posicionamiento de la marca

Barreras de entrada que la empresa ha creado para evitar a posibles competidores.
El autor enfatiza que en el Internet normalmente es dificil crear estas barreras por
que los clientes pueden ir de una empresa a otra e cualquier momento, por lo que si
una empresa cuenta con esas barreras sera evaluada positivamente por los
inversionistas.

Calidad de los socios y las alianzas estratégicas que se hayan logrado con otras

empresas.

Elementos Cuantitativos:
Los elementos cuantitativos son los mismos que se usan para una empresa

tradicional, el mismo autor plantea analizar los siguientes:

- Proyecciones financieras
- Flujos de efectivo

- Determinar tasa de descuento

Se recomienda finalmente que dada la alta volatilidad de los negocios en
Internet, es indispensable que las proyecciones financieras presenten utilidad neta
como muy tarde en los primeros 3 afios de operacion, de otra manera el riesgo de la

30



inversion se aumenta y por lo que pocos inversionistas estarian interesados o en su

defecto pedirian rendimientos mucho mas altos por la apuesta.

Esta mecanica de valuacién de empresas en Internet permite evaluar de
manera objetiva el potencial de una inversion, eliminando casi la totalidad del
optimismo irracional que hizo quebrar a las primeras compaifiias en Internet en el 2000.
En esta metodologia no se incluyen analisis de ganancias por medio del valor en bolsa,
que se utilizaban constantemente en los analisis de las empresas de Internet en
Estados Unidos, simplemente se analiza a las empresas como entidades de negocio
generadoras de ingresos independientemente de su posible salida en bolsa, SIU
(2002).

1.6 Proveedores de aplicaciones en Internet o ASP

En este apartado se explicaran el modelo de negocio y las caracteristicas de
los Proveedores de Servicios de Aplicaciones en Internet (Ilamados Application Service
Provider o ASP). Se comentaran las ventajas que se obtienen al contratar los servicios

de software mediante esta modalidad de negocio.

1.6.1 Descripcion de un ASP

De acuerdo a Navalén y Santoma (2002) las siglas ASP son la abreviaciéon de
Application Service Provider o Proveedor de Servicios de Aplicaciones, por lo que
normalmente son llamados simplemente ASP. Estas compaiias se encargan de
desarrollar, implantar, hospedar, administrar y alquilar el acceso y uso de aplicaciones

0 programas a través de Internet.

Las aplicaciones se encuentran centralizadas en las instalaciones de los ASP y
los clientes accesan a estos programas a través de Internet, permitiendo que los
clientes no tengan que invertir en infraestructura de servidores o de personal de

mantenimiento para utilizarlos.

31



La variedad de aplicaciones que ofrecen los ASP es grande, “Algunos ASP
ofrecen aplicaciones genéricas, otros se especializan en sectores verticales como los
servicios financieros, u horizontales, como los portales de e-commerce o incluso en

aplicaciones par nichos de mercado” Navalon y Santoma (2002) Pag. 305

El modelo de negocio de los ASP es atractivo debido a que es mas barato
pagar una cuota mensual por hacer uso de determinado software o aplicacién
informatica que pagar una licencia de uso, adquirir y mantener hardware especifico,
hacer frente a los gastos de implantacion del mismo software y en un tiempo tener que
volver a invertir en una actualizacion de la licencia que hace obsoleta la versién (y la

inversion) anterior.

Esto permite bajar los costos de entrada ademas de que el uso de aplicaciones
avanzadas y de valor agregado sean accesibles por companias pequefias, como las
pymes, que antes estaban limitadas a usar estas aplicaciones por no contar con
departamentos de sistemas o grandes presupuestos para informatica, servidores,

licencias, etc.

El modelo ASP permite a las empresas hacer un mejor uso, tanto de
SUS recursos economicos como humanos, ya que las inversiones se
reducen al minimo y el desembolso econdmico es conocido de
antemano, puesto que se paga una cantidad mensual de acuerdo con
los requerimientos acordados. (Navalén y Santoma, 2002 Pag. 306).

Lo que hace muy atractivo para las companfias la oferta de los ASP es que
simplemente con estar conectado a Internet es posible usar las aplicaciones y solo se

cobra por lo que se utiliza.

Desde el punto de vista del ASP, para tener éxito debe ofrecer una variedad de
servicios y que las aplicaciones estandar sean utilizadas por varios clientes sin que
haya grandes cambios. Se puede entender al ASP como una evolucién en informatica

del modelo de outsourcing.
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El modelo de ASP ha crecido debido a la gran necesidad que tienen las
companiias por no estar limitadas por la geografia o la localizacién de la oficina, la
movilidad de vendedores, técnicos, agentes y en una frase: la globalizacion, obligé a
las comparfias a hacer mas flexibles y moviles sus operaciones, el Internet vino a
permitir esta flexibilidad y los ASP surgieron para brindar el acceso a las aplicaciones
de software que demandan las companias que trabajan bajo este esquema,
permitiendo que la empresa pueda funcionar sin depender de una conexiéon o de una

computadora especifica.

Siendo Internet un medio muy econdmico de comunicacion, y al existir la
posibilidad técnica que desde cualquier punto en Internet (y por lo tanto del mundo) se
puede transferir informacién de manera instantanea, era natural que apareciera la
demanda de aplicaciones de software que permitieran explotar este potencial. Los
ASP, al concentrar a varios clientes y hacer frente a los gastos de mantenimiento de
los servidores e infraestructura necesaria y cobrando so6lo una cuota mensual

satisfacen esta necesidad de las companiias, Navalén y Santoma (2002).

1.6.2 Renta contra venta de aplicaciones o software

Cuando Internet inicid6 era poca la oferta de aplicaciones, en la actualidad
existen numerosos programas de todo tipo que estan disponibles para alquilar o rentar.
El numero de ASP que existen en la red no deja de aumentar a cada dia que pasa.
Empresas de cualquier tamafo pueden subcontratar una gran cantidad de sistemas
administrativos permitiéndoles centrar tanto los esfuerzos como los recursos en areas
que generen valor agregado en sus procesos. Las grandes empresas cuentan con
mayores opciones, ya que el contar con mayores presupuestos les permite rentar
aplicaciones de control complejas como los sistemas ERP completos (Enterprise

Resource Planning o Sistemas de Planeacién de Recursos Empresariales).
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Sobre la decision entre comprar una licencia de una aplicacion y rentarla con el
modelo ASP, Navalén y Santoma (2002) desglosan una lista de ventajas del sistema

de renta:

- Minimizacion de los costes de la infraestructura necesaria para mantener la
aplicacion.

- Inclusién en la cuota mensual de alquiler de la aplicacion de diversos costes
iniciales que después se mantendran.

- Minimizacion de los costes previos a la implantacién.

- Reduccion de los problemas que supone tener que procurarse el hardware
e instalar el software necesario.

Sin embargo, a pesar del ahorro en costes tangible que supone el alquiler,
para muchas empresas éstos son menos importantes que los posibles
beneficios intangibles, entre los que se encuentran:

- Rapido desarrollo de las aplicaciones en respuesta a los cambios o al
crecimiento de la empresa.

- Menor necesidad de adquisicion de hardware o software nuevo, que se
deprecia con rapidez.

- Mayor proyeccion de los cash-flows que se generan a lo largo del ciclo de
vida de la aplicacion.

- Menor necesidad de busqueda y mantenimiento de personal en el
departamento de tecnologias.

- Rapida implantacion de las aplicaciones a cualquier nivel geografico.
(Navalén y Santoma, 2002 Pag. 314)

1.6.3 Ventajas y desventajas de contratar un ASP

Existen muchas ventajas obtenidas por contratar los servicios tecnoldgicos a
través de un ASP. El mismo esquema flexible de funcionamiento de los ASP permite
que se pueda encontrar una soluciéon que se adapta a las necesidades de cualquier

compania.

Cuantas mas aplicaciones se decidan subcontratar, podran enfocarse los
esfuerzos a las actividades que generen mas valor y el departamento financiero
debera preocuparse menos por costo total de propiedad, es decir el conjunto de
costos que se generan con la adquisicion de nuevas tecnologias: compras y control de
activos (servidores, licencias), depreciaciones a largo plazo, costos de mantenimiento
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de tecnologia, inversiones de capital por renovacién de tecnologia, costos por
ampliacion, etc. Este modelo de subcontratacion, genera economias de escala tanto

en el ASP como en la empresa que contrata.

Las PYMES pueden utilizar aplicaciones o servidores que antes solo estaban

al alcance de compafias grandes.

Se facilita el control del gasto relacionado con la tecnologia, ya que es posible

obtener datos precisos sobre tiempos de utilizacion de las aplicaciones.

Es facil hacer frente al crecimiento de una compainia, el ASP cubre los costos
de la inversién de tecnologia y la compafia que lo contrata simplemente solicita mas
usuarios, mas capacidad, mas tiempo, etc., sin que le implique a la compafia que
contrata al ASP un desembolso fuerte para adquirir mas capacidad tecnoldgica, y por
ende, al ser menor la inversion realizada, se reduce el riesgo de la operacion. Por
ejemplo, si se contrata un ERP en la modalidad de ASP, para agregar un usuario

nuevo, el unico software necesario es el navegador de Internet (Web browser).

Los sistemas que distribuyen los ASP normalmente son sistemas
estandarizados, permitiendo reducir el tiempo de adquisicion, implantacion, integracion

y puesta en marcha de los mismos, generando valor agregado rapidamente.

Siguiendo el modelo de ASP, los desarrolladores de software pueden acceder
a nuevos mercados y alcanzar clientes fuera de su ambito regional, permitiendo reducir
los costos de lanzamiento de nuevos productos. También abre la posibilidad de que las
aplicaciones de calidad pero que no salian al mercado por los altos costos de
lanzamiento ahora sean parte de la oferta y sean accesibles, reduciendo costos,
mejorando la calidad, la funcionalidad y de nuevo, generando mayor valor para la

companfia que los contrata.
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El ASP es el encargado de mantener el hardware y software necesario para
soportar las aplicaciones que renta, evitando que las empresas tengan que instalar y
mantener hardware y software propios, esto trae como consecuencia una menor

necesidad de mantener personal para administrar los sistemas informaticos.

Del mismo modo, el contratante de servicios de ASP cuenta con la garantia
que se tendran constantemente las ultimas versiones tanto de hardware como de
software. Para el ASP también genera ahorros, ya que la inversion en tecnologia,
actualizaciones y costos de personal informatico son repartidos entre varios clientes

distintos, lo que genera también economias de escala y ahorro de costos.

Otra ventaja que beneficia claramente a las finanzas de los contratantes de
servicios ASP es que el modelo de precio mensual por utilizacion es eficiente y permite
simplificar el control del flujo de efectivo o cash-flow. Los costos son conocidos de
antemano ya que raramente varian de un mes a otro, lo que hace predecible los
requerimientos de recursos necesarios para operar las aplicaciones informaticas,

Navalon y Santoma (2002).

Se han enumerado las muchas ventajas que se tienen al contratar la renta de
aplicaciones mediante ASP, pero de acuerdo con Navalon y Santoma (2002) existen

también algunas posibles desventajas que es necesario considerar.

- Operar sistemas muy sensibles con empresas externas. El subcontratar los
servicios informaticos para atender partes importantes de la operacién de una
compania no deja de presentar el riesgo de que la informacion clave esté en
servidores externos; fuera del control directo de la compafia y con el cierto riesgo
de que la informacién confidencial pueda ser filtrada a la competencia. Ante esta
posibilidad es necesario que los contratos incluyan clausulas de confidencialidad

por parte del ASP y su personal.
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Dependencia de Internet, lentitud y fallas de conexion. La misma flexibilidad que
ofrece el que las aplicaciones se accesen por Internet presenta el inconveniente de
la dependencia de la calidad en las telecomunicaciones para que funcione
correctamente el sistema. Una conexion lenta hara que la operacion del sistema
rentado al ASP sea lenta y bajo por lo mismo la productividad. En caso de fallas de
conexidon (que en algunas ocasiones tardan horas o dias), podrian detener el flujo
de trabajo de una parte o toda la operacion de la compafiia. Afortunadamente en
casi todo el mundo, las conexiones a Internet estdan mejorando en calidad,

estabilidad y siendo mas rapidas.

Posibilidad de desaparicion del ASP. Siempre existe esta posibilidad, si el ASP
como empresa desaparece, los sistemas que administraban ya no estaran
disponibles y la migracion a otro ASP no es tan transparente. Si los sistemas son
desarrollados por el ASP sera complicado y tardado para otro ASP replicarlos y
permitir que el ciclo de trabajo continue normalmente; por el contrario, en el caso de
aplicaciones estandar en el mercado, no sera complicado migrar de un ASP a otro.
La relacion y dependencia de una compania con el ASP en donde renta sus
aplicaciones es alta, por lo que es necesario que se verifique la confiabilidad del
ASP y se establezcan en los contratos, cuando sea posible, clausulas que obliguen
al ASP a que como minimo deba proporcionar la informacién almacenada en las

Bases de Datos.

Riesgo de incapacidad del ASP a responder al crecimiento. Los ASP son quienes
tienen que invertir en tecnologia, por lo que cabe la posibilidad de que el ASP no
sea capaz de crecer al ritmo que crecen sus clientes, y que la demanda adicional
de recursos financieros para compra y administracion de equipos sea superior a su
capacidad, en ese caso el ASP se convertiria en un cuello de botella para el
crecimiento. Es muy importante averiguar la capacidad instalada y la posibilidad de

crecimiento a corto plazo del ASP antes de contratarlo.

37



Soluciones estandarizadas, no hay especializacion del ASP. Al ASP no le es
eficiente mantener diversas versiones de las aplicaciones, por lo que es poca la
flexibilidad para adecuar los programas a las necesidades muy especificas del uno
u otro cliente. EI ASP busca siempre manejar aplicaciones genéricas que no varien
entre clientes y asi poder utilizarlas varias veces sin necesidad de mantener
versiones especificas por cliente y generar un gasto por administraciéon de

versiones.

Seguridad en Internet. Este tema es siempre importante de considerar, debe
tomarse en cuenta como viaja la informacion a través de Internet entre el cliente y
el ASP. Puede estarse transmitiendo informacion muy sensible de la empresa y
algun pirata o espia informatico puede “escuchar” esa informacion y abrir un riesgo
competitivo importante. Existen en la actualidad una gran variedad de técnicas de
codificacion o encriptacion de comunicaciones que hacen seguras a las
comunicaciones y disminuyen mucho estos riesgos. Es importante que se asegure

que el ASP utilice estas herramientas.

1.6.4 Productos y soluciones ASP

Los productos y soluciones ofrecidos a través del modelo ASP son muy

numerosos. En la actualidad, la gran mayoria de las aplicaciones mas utilizadas

pueden contratarse con un ASP. La clasificacion que ofrece el directorio de la industria

(ASP-Directory.com) las clasifica segun: aplicaciones administrativas, CRM (Customer

Relationship Management o Gestién de Cliente Interactiva), ERP (Enterprise Resource

Planning o Sistema de Planificacion Empresarial), acceso remoto, e-commerce, sitios

Web, finanzas, comunicaciones, fuerza de ventas, colaboracion de grupos de trabajo,

mercados verticales y aplicaciones especializadas.

El ejemplo mas comun y sencillo de modalidad de ASP es el servicio de correo

electronico instalado en una pagina Web. En lugar de comprar e instalarse un software

38



de correo electrénico en su disco duro, el cliente lee y envia mensajes a través de

sitios Web mantenidos por ASP como Hotmail.com o Yahoo.com.

El CRM (Customer Relationship Management) es un software que almacena
informacion de los clientes, ademas de que gestiona la comunicacién entre los clientes
y la empresa. Las compaiias mantienen una base de datos que hace posible el
desarrollo de nuevos productos, el mejoramiento de los actuales, el cambio en las
politicas de servicio, etc. Todos estos cambios son generados a partir de contar con
informacion de la experiencia de compra de los clientes, las caracteristicas del
producto que generan una reclamacion o una nueva compra. Las caracteristicas que

actualmente no contienen los productos pero son interesantes para el cliente.

Otra aplicacidén especializada es la gestion de las bases de datos. Entre las
empresas que ofrecen esta aplicacion hay que destacar la norteamericana QuickBase.
La empresa esta especializada en una aplicacion que permite gestionar, organizar y
compartir cualquier tipo de datos a través de Internet, Ademas dispone de un mddulo

de informacioén sobre los clientes.

La ultima novedad es la posibilidad de usar el ERP (Enterprise Resource
Planning o Sistema de Planificacion Empresarial) bajo la modalidad de ASP, esto es,
alquilando solo la parte que se va a usar y pagando por el numero de horas y de

usuarios conectados, Navalon y Santoma (2002).

1.7 Analisis y herramientas financieras

Uno de los objetivos principales del area financiera de cualquier empresa es
incrementar el valor de la organizacién cara a sus accionistas. Para lograr esto es
necesario tener un control adecuado de los factores que inciden en la creacién de valor
en el modelo de negocio. Uno de los factores fundamentales para ejercer dicho control

es el analisis financiero y la utilizacién de las diversas técnicas para medir el estado de
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una empresa, controlar su avance conforme se va operando, detectar anomalias y

corregirlas antes de que demeriten el valor de la empresa.

Una empresa que no realiza un analisis financiero constante de su operacion
esta destinada a ser arrastrada por las situaciones externas al control de la compainiia
(devaluaciones, escasez de financiamiento o de circulante en el mercado, recesiones
econdmicas, etc.), sin que se pueda hacer gran cosa por contrarrestar los efectos
negativos. Una empresa con estas caracteristicas es poco probable que sobreviva a
una situacion critica de la economia de un pais pues es incapaz de detectarla y de

tomar decisiones basadas en sus propias caracteristicas financieras.

Un adecuado analisis financiero, permite conocer la situacién financiera actual
de una compafia, ademas de que un estudio de tendencias de las variables que
conforman la estructura financiera de la empresa permite observar el desempeno de la

compafia a lo largo del tiempo.

Segun los mismos autores, un analisis financiero consiste en identificar las
fortalezas y debilidades del negocio, haciendo notar si la compafia cuenta con
suficiente dinero para cumplir con sus obligaciones, un ciclo de cobranza razonable y
sano, un eficiente sistema de manejo de inventarios, suficiente inversion en planta,
equipo, un sostenible esquema de financiamiento, una adecuada estructura de capital,

etc.

Para conocer los principales datos que nos muestran la estructura financiera
de la compaiia se utilizan una gran diversidad de herramientas, entre las que se

encuentran:

Razones Financieras
Estados de resultados y balance en porcentajes
Evaluacion de tendencias

Flujos de Efectivo
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Estado de origen y destino de recursos. Moyer McGuilgan y Kretlow (2001)

Para efectos de este estudio se utilizaran las razones financieras, el analisis de

valor presente neto (VPN).

1.8 Razones Financieras

De acuerdo a NAFINSA (2006), el uso de razones financieras, también
conocido como razones simples es uno de los mas comunes y sencillos para medir la

evolucion de una compainia.

Una de las herramientas para realizar un analisis de la situacion de las
finanzas de una empresa es el uso de las razones financieras, que son relaciones que
indican informacion acerca de las actividades de la compaiia. Las razones,
estandarizan varios elementos de la informacién financiera para que puedan ser

comparadas con otras companias del mismo o de diferente tamafo.

Segun NAFINSA (2006), el método de razones financieras consiste en obtener
la relaciéon matematica entre los diferentes elementos de los estados financieros para
gque mediante una interpretacion adecuada se pueda obtener informacion sobre el
desempefio anterior de la empresa (comparando las razones actuales con razones de
afnos o meses anteriores) y mediante proyecciones dar una idea aproximada de lo que

seria la posicion financiera futura.

Moyer McGuilgan y Kretlow (2001) indican que lo mas importante en el analisis
de las razones financieras es el juicio del analista, conjuntando el conocimiento del
negocio al momento de interpretar los numeros obtenidos por las razones. Estos
numeros son solo “banderas” que nos indican posibles debilidades o fortalezas del

negocio, pero para determinarlo con claridad debe hacerse un estudio mas detallado.
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Las razones solo tienen sentido cuando son comparadas con algun estandar,
como las tendencias de las razones de la industria a la que pertenece la empresa a

analizar, o a un objetivo establecido por la administracion de la compainia.

NAFINSA (2006) establece una clasificacion de 4 tipos de razones financieras

1. Razones de solvencia. Son las que miden la capacidad de la empresa para
cumplir con sus obligaciones de corto plazo.

2. Razones de estabilidad. Miden el grado en que una empresa ha sido
financiada mediante deudas.

3. Razones de productividad. Miden la eficiencia con que una empresa utiliza
SUS recursos.

4. Razones de rentabilidad. Miden la eficacia de la administracion de la

empresa, la cual se ve reflejada en las utilidades de la empresa.

Razones de solvencia: Para que una compafiia se mantenga como un negocio
viable, es necesario que cuente con el dinero suficiente para pagar los compromisos
adquiridos conforme se vayan presentando. Las razones de solvencia buscan
determinar la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones, entre las

razones de solvencia se encuentran:

- Solvencia circulante.

Activo _Circulante

Solvencia _Circulante = - -
Pasivo _Circulante

Divide el monto del activo circulante entre el pasivo circulante o a corto plazo
de la compania presentado en el Balance. Esta razon si es positiva nos indica que la
companiia es capaz de cumplir con sus obligaciones a corto plazo (en menos de 12

meses).
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- Prueba del acido

(Activo _ Circulante) - (Inventarios)

Prueba del Acido =
-7 Pasivo _Circulante

Esta razén también mide la solvencia, pero es mas estricta que la anterior, ya
que elimina de la formula los inventarios, haciendo que solo los activos que puedan ser
convertidos a efectivo rapidamente sean comparados contra las deudas a corto plazo.
Los inventarios se excluyen en esta razon debido a que muchas ocasiones no se
pueden vender de manera inmediata y tampoco se puede garantizar que en caso de
liquidacion, los productos terminados, las materias primas o el material en proceso

puedan venderse por el equivalente a su valor en libros.

Razones de Estabilidad: Estas razones dan una idea de como es la relacion
entre las deudas y el capital contable de la compafiia. Indicando cual es el riesgo de
quiebra y de que los acreedores se queden con la compaiiia. Permite también analizar
si las deudas deben ser renegociadas para ser pagadas a corto o a largo plazo

dependiendo de las condiciones de liquidez de la compaiia.

- Tres razones del pasivo y el capital contable

Pasivo _Total

Capital _contable

Pasivo _a Corto _Plazo

Capital _contable

Pasivo _a Largo Plazo

Capital _contable

Con estas razones podemos conocer cuanto hay en pesos de deuda en sus
diferentes modalidades (a corto o largo plazo) por cada peso de capital, es decir del

dinero invertido por los accionistas.
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- Inversién del capital

Activo _ Fijo
Capital _Contable

Inversion _del _capital =
Esta razon muestra cuanto se tiene invertido en activos por cada peso que ha
sido invertido por los socios del negocio.

-Valor del capital

Capital _Contable

Valor del capital =
-7 Capital _Social

Esta razén permite determinar cuanto se ha ganado por cada peso invertido en
la compania. Si la relacion es mayor que 1 entonces la compafiia esta generando
utilidades, en caso contrario, indicara que por el contrario esta disminuyendo el capital

invertido por los accionistas.

Razones de Productividad: Las razones de Productividad marcan que tan
eficiente es el uso y aprovechamiento de los recursos de la empresa para generar
utilidades.

- Analisis del nivel de ventas:

Venta Netas
Capital _contable

Esta razon determina cuantos pesos de venta se estan generando por cada
peso invertido por los accionistas y permite tomar decisiones sobre si el nivel de ventas

es adecuado para el monto del capital invertido

Venta Netas
Capital de Trabajo
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El capital de trabajo es el dinero con que cuenta un negocio para trabajar, y se

calcula como la diferencia del activo circulante menos el pasivo a corto plazo.

Razones de rentabilidad: Una compaiia es rentable cuando entrega
rendimientos adecuados a los accionistas que invirtieron su dinero en el negocio,

considerando el riesgo que implica esta inversion.

Utilidad  Neta
Capital _Contable

Esta razén indica cuantos pesos estamos ganando por cada peso que Se tiene
invertido en el negocio.

Utilidad _ Neta
(Pasivo _Total + Capital _ Contable)

Esta razén indica cuantos pesos se estan generando por cada peso (propio y
ajeno) invertido en el negocio.

Utilidad ~ Neta
(Ventas _ Netas)

Esta razén indica cuantos pesos se ganan por cada peso de venta. Esto

permitira determinar si el nivel de ventas es adecuado para las utilidades obtenidas.

1.9 Ciclo operativo y ciclo de efectivo

Las principales actividades de una compaiia se pueden agrupar en lo que se

[lama ciclo operativo, para una empresa manufacturera tipica incluyen:

= Compra de materia prima

- Pago de las compras de materia prima

- Manufactura del producto
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- Venta del producto terminado

= Cobros de las ventas de producto terminado

Estas actividades crean patrones de flujos de entrada y salida de efectivo que
son tanto asincrénicos como inciertos. Son asincrénicos porque los pagos realizados
por las compras de materia prima no suceden al mismo tiempo que los ingresos
provenientes de la venta de los productos. Son inciertos porque las ventas y los costos

futuros no se conocen con certeza.

En la figura 1.1 se muestra las actividades operativas y los flujos de efectivo de
una empresa manufacturera tipica junto con la linea de flujo de efectivo. El ciclo
operativo es el tiempo que transcurre entre la llegada de las mercancias al inventario y
la fecha en la cual se recibe el efectivo a partir de las cuentas por cobrar. El ciclo de
efectivo inicia a partir del momento en que se pagan las cuentas por cobrar. La linea

de tiempo de flujo de efectivo consta de un ciclo operativo y uno de efectivo.

Ciclo de Operativo y Ciclo de Efectivo

Llegada de MP Yenta PT Cobro de las ventas
I I I I Tiempo
Pago de MP
Ciclo Operativo
4 >

Ciclo de Efectivo
4 >

+— 4 >
Periodo cuentas Periodo cuentas
por pagar por cohrar

Figura 1.1 Ciclo Operativo y Ciclo de Efectivo
Fuente: propia con datos de Moyer McGuilgan y Kretlow 2001
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La necesidad de una toma de decisiones financieras a corto plazo es necesaria
por la existencia de un vacio entre los flujos de entrada y de salida de efectivo, lo cual
se relaciona con las longitudes del ciclo operativo y el periodo de las cuentas por
pagar. Este vacio puede llenarse ya sea solicitando fondos en préstamo o
manteniendo una reserva de liquidez de titulos comercializables; o puede acortarse si

se cambian los periodos del inventario, de las cuentas por cobrar y de las cuentas por

pagar.

La longitud del ciclo operativo es igual a la suma de las longitudes de los
periodos del inventario y de las cuentas por cobrar. El periodo de inventario es el lapso
que se requiere para ordenar, producir y vender un producto. El periodo de cuentas por

cobrar se traduce en el tiempo que se requiere para cobrar los ingresos en efectivo.

El ciclo de efectivo es el tiempo que transcurre entre los desembolsos de
efectivo y la cobranza. Puede concebirse como el ciclo operativo menos el periodo de
las cuentas por pagar, es decir: Ciclo de efectivo = Ciclo operativo — periodo de las
cuentas por pagar.

El periodo de las cuentas por pagar es el lapso a lo largo del cual la empresa
puede demorar el pago correspondiente a la compra de varios recursos, tales como los
sueldos y la materia prima. En la practica, los periodos del inventario, de las cuentas
por cobrar y de las cuentas por pagar son medidos en los dias en inventario, en

cuentas por cobrar y en cuentas por pagar respectivamente.

Las compafias obtienen un beneficio en el momento en que realizan el ciclo
completo de efectivo, ya que han convertido la inversion de sus insumos, en producto
terminado vendido y cobrado, por lo que cuentan en su caja (activo circulante) con la

utilidad generada por la venta del producto.

El contar con un ciclo de flujo de efectivo reducido permite que el negocio sea

capaz de generar varios ciclos de obtencién de utilidades en poco tiempo, que
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repercuten en generacion de riqueza para la empresa y por lo tanto mejorar su

posicion financiera, Brealey, Myers y Marcus (2004).

1.9.1 Ejemplos de Ciclos de Efectivo

Los Ciclos de flujo de efectivo son muy dependientes de las caracteristicas del
negocio en que se encuentra inmersa una organizacion. Algunos entornos de negocio
permiten la creacion de ciclos de flujo de efectivo reducidos, o de recuperacién rapida,
o de alto financiamiento y rapida recuperacion, etc. Las caracteristicas de los ciclos de
flujo de efectivo de las compafias dependen de la industria, del disefio de la
compainia, del mercado entre otros factores. A continuacidon se presentan algunos

ciclos de flujo de efectivo de diversos tipos de negocios:

Fabricacion de Aviones

Existen modelos de negocios cuyos ciclos de flujo de efectivo son largos, como
la fabricacién de aviones, que tienen un ciclo de flujo de efectivo que se mide en ainos,
ya que el solo ciclo de produccion lleva aproximadamente 8 meses, sumado al proceso

de venta y cobro en 9 meses.

Comida Rapida

En comparacion el ciclo de flujo de efectivo de un negocio de comida rapida es
sumamente corto, ya que el aprovisionamiento de los insumos se hace con un proceso
cercano al concepto “justo a tiempo”, es decir que el mismo dia en que se adquieren
los insumos, se fabrica se vende y se cobra (ya que se va fabricando de acuerdo a la
demanda esperada y presente en el dia). El ciclo de flujo de efectivo del negocio de
comida permite terminar ciclos varias veces al dia, obteniendo en cada una de ellas la

utilidad del producto.
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Autopista de Cuota

Un ciclo mas largo incluso es el que se lleva acabo con la construccion de una
autopista, ya que los insumos son pagados por adelantado o a créditos que se miden
en meses, la construccion puede llevar varios afios y la recuperacion o “cobro” se

realiza paulatinamente a lo largo de afios conforme los cobros de peaje.

Supermercados

Los Ciclos de flujo de efectivo de los supermercados tienden a ser amplios en
la parte relacionada a insumos, ya que el supermercado compra con condiciones de
crédito de 90 a 120 dias; mientras que al ser comercializadora el tiempo de
“produccion” se reduce al “tiempo de exposicion en anaquel”, el cobro es en efectivo y
se realiza en el mismo instante de la venta. Este esquema, les permite a los
supermercados contar con altos niveles de liquidez, ya que se da constantemente que
el producto ha sido vendido y pagado antes de que se haya terminado el plazo de
crédito con el proveedor, es decir, han obtenido el pago del producto (y por ende la
utilidad de la venta) por adelantado y aun antes de que sea requerido el pago. Esta alta
liquidez y holgura en el pago les permite utilizar estos excedentes de caja para hacer

inversiones financieras.

1.10 Valor Presente Neto y proyectos de Inversién

Se explica el concepto de Valor Presente Neto y su utilizacion como

herramienta para decidir si una inversién en un proyecto es atractiva o conveniente.

1.10.1 Valor Futuro, Interés compuesto y Valor Presente

En el sistema capitalista, cuando alguien invierte capital en algun proyecto, es
de esperarse que a lo largo del tiempo obtenga una recompensa, un rendimiento por
haber sacrificado el goce de ese capital para dedicarlo a la inversion. El rendimiento

que se obtenga es llamado interés.
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Cuando los bancos prestan dinero (capital) cobran un interés al que disfruta el
uso del dinero. Parte de este interés integra las ganancias del banco y otra parte es
entregada a los inversionistas que confiaron su dinero al banco para que éste los

maneje. Esta es la base del sistema financiero capitalista.

Cuando un inversionista decide depositar parte de su dinero en el banco, pacta
el interés que recibira dependiendo del tiempo en que dejara su dinero para que el
banco lo trabaje. En el momento que el inversionista decida retirar su dinero debera
contar con el monto original de la inversibn mas un incremento por la generacion de
intereses. El incremento que experimenta una inversion después de generar intereses

se le llama Valor Futuro.

Si se invierten 100 pesos en el banco y se pacta una tasa de interés del 6%
anual, al final del afo, el inversionista recibira 106 pesos, 100 por capital inicial mas 6
pesos por concepto de intereses. Es decir que el Valor Futuro que tendran los 100

pesos de inversion son 106.

Siguiendo el ejemplo, si para el final del primer afo, al tener los 106 pesos se
decide de nuevo invertir todos los recursos un afio mas, y suponiendo que se pacta
nuevamente con el banco un 6% de interés anual, el valor futuro de la inversidn seria
106 + (106 x 6%) = 112.36 . El valor futuro es superior a dos veces los 6 pesos que
daria una inversioén de 100 pesos cada afio debido a que los intereses generados en el
primer afno forman parte del capital invertido en el segundo afio, es decir que para el
primer afio se invirtieron 100 pesos y se obtuvieron 6 como intereses, para el segundo
afno se invirtieron 106 pesos y se obtuvieron 6.36 pesos como intereses. El que los
intereses ganados sean utilizados como parte del capital para generar mas intereses
se le llama interés compuesto. Si solo se calculara los intereses sobre el capital original
(los 100 pesos en el ejemplo), entonces se denomina interés simple, Brealey, Myers y
Marcus (2004).
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La siguiente tabla muestra la diferencia entre las ganancias obtenidas por 100
pesos con un interés del 6% al ano pero considerando interés simple e interés

compuesto.

Tabla 1.1 Comparacion entre el rendimiento del Interés simple e interés compuesto

Saldo Interés Interés
Ao | Inicial Interés | Compuesto Simple Saldo Int. Comp. | Saldo Int. Simple
1 100.00 6% 6.00 6.00 106.00 106.00
2 106.00 6% 6.36 6.00 112.36 112.00
3 112.36 6% 6.74 6.00 119.10 118.00
4 119.10 6% 7.15 6.00 126.25 124.00
5 126.25 6% 7.57 6.00 133.82 130.00

Fuente: Propia con datos de Brealey, Myers y Marcus 2004

Con los conceptos anteriores es posible calcular cuanto dinero habra generado
una inversion inicial en un futuro a una tasa de interés compuesto determinado, si se
calcula cuanto dinero se requiere invertir hoy para obtener X cantidad de dinero, se

obtiene el concepto de Valor Presente.

En el ejemplo, se realiza la pregunta: “;Cuanto es necesario invertir hoy para
que al final de un afo se obtenga 106 pesos a una tasa de interés del 6% anual?”. La

férmula de Valor Presente es la siguiente:

Valor _ futuro despues de T _ periodos
(a+r)

Valor _Presente =

Donde r es la rasa de interés de la inversién y T el numero de periodos en los

que se mantendra la inversion.
Por lo tanto para el ejemplo:

Valor _Presente = 106 _ 106 =100

(1+0,6)'  (1,06)
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1.10.2 Valor Presente Neto

Las personas, empresas o instrumentos que invierte en un proyecto, esperan
recibir una recompensa por esa inversion a largo del tiempo. Como el invertir en un
negocio implica un riesgo, el inversionista espera recibir una cantidad superior a la que
obtendria si invirtiera dinero directamente en el banco o en alguna institucion financiera
que invierta el dinero en una inversion segura (sin riesgos y con tasa de interés
compuesto garantizada) o con en una inversion con un riesgo similar al de invertir en el
proyecto. La diferencia entre el rendimiento que se espera obtener de la inversion en el
proyecto y el rendimiento que se obtendria al invertir ese dinero en una inversion

segura o con riesgo similar se denomina Valor Presente Neto.

El Valor Presente Neto se obtiene de restar al Valor Presente la inversion

inicial.

Valor _ futuro despues de T _periodos
1+ )"

Valor Presente Neto = - Inversion _Inicial

1.10.3 Criterios de inversion en proyectos utilizando el Valor Presente Neto

Un Inversionista espera que el invertir en un proyecto le genere mayores
ganancias que las que obtendria si metiera el dinero al banco en una inversion segura
0 mayores ganancias que las que obtendria al invertir en otros proyectos con riesgos
similares. Con otras palabras Brealey, Myers y Marcus (2004) lo mencionan de la

siguiente manera:

El criterio del valor actual neto mantiene que los directivos incrementan
la riqueza de los accionistas cuando aceptan todos los proyectos que valen mas
de lo que cuestan. Por lo tanto, los directivos deben aceptar todos los proyectos
que tengan un valor actual neto positivo. Brealey, Myers y Marcus (2004) Pag.
138.

52



Cuando un proyecto genere un Valor Presente Neto mayor que cero significa
que los inversionistas estan obteniendo mayor ingreso por invertir su dinero en ese

proyecto que lo que obtendrian si hacen una inversién libre de riesgos.
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Il. Planteamiento, justificacion y variables de la investigacion

2.1 Planteamiento y justificacion

Las companias en Internet en la actualidad se han caracterizado por no contar
con una definicién clara de negocio y sobre todo adolecen de una base financiera
soélida que les permita ser empresas sustentables a largo plazo; como consecuencia se
ha tenido en los ultimos afos (especialmente a finales del 2000) una elevada tasa de
mortalidad de companias en Internet. Al disefiar una empresa en Internet es necesario
crear el modelo de negocio en base a buenas practicas financieras que aprovechen el

potencial de Internet para convertirlo en rendimiento y liquidez para la compaiia.

Las compafias en Internet desde un inicio se han planteado como empresas
de “la nueva economia”, es decir, que por el simple hecho de que existen y participan
en Internet no aplican las leyes econémicas ni las financieras utilizadas
convencionalmente; esta investigacién parte de la idea de que dichas leyes se aplican
también a la nueva economia y es fundamental tomarlas en cuenta al disefiar una

empresa.

El hecho de aplicar las leyes econdmicas y financieras no es obstaculo para
aprovechar las ventajas que ofrece el Internet, si todas las ventajas son usadas con un
enfoque de mejora de la eficiencia de la operacion, para reducir costos o para alcanzar
nuevos mercados con reducida inversion, el resultado debe ser una mejora en el

desempefio financiero de la empresa.

2.2 Objetivos de la investigacion

- Definir una estructura financiera y de negocio que aproveche las ventajas
de Internet para multiplicar la liquidez, rentabilidad y diseminar los costos
fijos.

- Probar esta estructura financiera ante evolucion proyectada de ventas
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- Probar la estructura financiera ante variaciones violentas en las ventas

- Observar las razones financieras ante diferentes escenarios de ventas.

2.3 Metodologia

En México no se han encontrado de trabajos publicados sobre el disefio de
negocios en Internet cuyo fundamento sean las buenas practicas financieras, al mismo
tiempo que se logre una capacidad flexible de crecimiento. Dada la importancia de
obtener informacién sobre estas posibilidades, este estudio se disend para ser de tipo

exploratorio.

La metodologia que se utilizé en esta investigacion es cuantitativa, consiste en
el planteamiento de 3 escenarios de negocio, uno normal basado en proyecciones de
mercado esperadas, otro de expansion, donde se incrementan las ventas en un alto
porcentaje y otro mas de contraccion donde las ventas se reducen en un alto

porcentaje.

Se planted la situaciéon financiera inicial de la compania, partiendo de datos
reales del negocio, se generaron posteriormente las corridas financieras basadas en
una evolucion de ventas proyectadas en un afo bajo condiciones “esperadas” y se

observo la evolucién de las razones financieras.

Se plante6 también una corrida financiera haciendo incrementos de ventas que
superen el 41%, observando también el nuevo comportamiento de las razones

financieras y compararlas con el escenario anterior.
Por ultimo se plante6é una corrida financiera haciendo una disminucion fuerte

de las ventas de un 43%, observar de nuevo el comportamiento de las razones vy

observar los efectos.
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2.4 Herramientas financieras a utilizar

Las herramientas financieras que se utilizaron en esta investigacion son:

Razones Financieras
Las razones financieras permiten comparar el desempeno financiero de la

compania ante los 3 escenarios planteados en esta investigacion.

Valor Presente Neto
El valor de la conveniencia de realizar la inversion en esta empresa se evalua

frente a lo que se podria obtener en una inversion libre de riesgo.

2.5 Variables de la investigacion

Costos Fijos
Los costos fijos son uno de los conceptos que controlan que tan flexible es una
compaiiia ante los cambios de demanda. Una excesiva cantidad de costos fijos resta

capacidad de reaccién a una compaifiia.

En esta investigacion se redujeron los costos fijos al minimo sin afectar la

viabilidad de la empresa para dar mayor flexibilidad a la operacion.

La reduccién de los costos fijos se realizd6 mediante el disefio de un modelo de

negocio que hace una alta utilizacion de tecnologia.

Costos Variables

El segundo componente del costo total, es el costo variable, que esta ligado al
nivel de ventas. Tedricamente, si una empresa lograra un modelo de negocio en donde
sblo existieran gastos variables, se obtendria una flexibilidad total ante los incrementos
y decrementos de ventas. En esta investigacidn se estructuré la compafiia para que la

mayor parte de los costos entren en esta clasificacion de variables.
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Ventas de los Productos
El nivel de ventas de los productos depende de las caracteristicas de los

productos a ofrecer y la demanda que exista en el mercado para éstos.

De las muchas opciones de productos que se pudieran ofrecer en un inicio, se
eligieron los que se tuvo la certeza de que ya existia demanda y ofrecen un margen de

utilidad aceptable.
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lll. Estructura operativa, comercial y financiera para optimizar las finanzas

En este capitulo se mostrara la estructura tanto operativa como financiera de la
empresa que se ha disefado para atender una necesidad en el mercado, mantener
costos fijos reducidos y manejar la mayor cantidad de costos variables, para ello se ha

proyectado un afio de operacion que sera explicada en cada punto importante.

3.1 Planteamiento del negocio

El nombre del negocio se decidié que fuera Cohua, por lo que asi se le

denominara en adelante en este trabajo.

Cohua es un ASP dedicado a la renta de software (o aplicaciones) por Internet
que busca generar una alta rentabilidad en su operacion, mantener unas finanzas
sustentables a largo plazo y estar disefada (financiera y operativamente) para ser
altamente flexible a los incrementos o disminuciones en las ventas. Utilizando todas las
herramientas que Internet y la tecnologia disponible para reducir costos, hacer

eficientes todas las actividades y permitir un crecimiento constante.

La mayoria de las empresas mantiene en el mejor de los casos solo una
presencia en Internet “ligera” y exclusivamente informativa, sin la capacidad de
interactuar con sus clientes o de manejar informacién interna util para los empleados
del cliente que hagan mas eficientes sus operaciones. Las aplicaciones de Cohua

estan enfocadas a resolver esta necesidad.

3.1.1 Productos a comercializar

Software (o aplicaciones) que sirva al cliente como herramienta de trabajo (no
solo una pagina en Internet publicitaria), que mediante su uso genere valor tangible a
los clientes (reduccién de costos, acceso a nuevos mercados, mejora en el control y la

eficiencia de operaciones, acceso a nuevas fuentes de ingreso).
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Las aplicaciones se disefiaron para atender a clientes con necesidades
similares y se desarrollaran de manera modular, es decir en pequefios moédulos o
partes que podran ser reutilizados para otras aplicaciones similares con pequefios
cambios, esto disminuye tiempos de desarrollo y brinda flexibilidad de adaptacién a

diversos clientes.

La modalidad de “renta” de software se decidié al detectar que a las empresas
no les interesaba ser propietarios del software siempre y cuando esta situacion les
representara una disminucion en el costo de la puesta en marcha y mantenimiento de
sus sistemas, lo que les interesa a los clientes potenciales es utilizar las aplicaciones

como herramienta de trabajo.

3.1.2 Objetivos de la empresa

Brindar a los clientes una modalidad de servicio y operacion que haga

economico el costo del software en comparacion con el valor generado.

Generar un esquema comercial que permita que para el cliente, los servicios
de cohua sean un costo variable, si se genera mas operacion se cobra mas, si se

genera menos operacion, se cobra menos.

Buscar constantemente la reducciéon de costos de operacion internos a través

de tecnologia y disefar estrategias para hacerlos variables.

Elaborar un disefio financiero y operativo que brinde a la empresa gran
flexibilidad en su tamano siendo capaz de crecer o decrecer rapidamente sin afectar la
viabilidad de la empresa, logrando esto sera posible atender a clientes "por

temporada".

Tener la capacidad de ampliar la distribucién del software a distintas regiones

sin tener que incurrir en gastos fijos (sucursales, filiales, etc.).

59



Llevar acabo una deteccién constate de necesidades de herramientas de
trabajo en los clientes y en el mercado en general, que puedan ser solucionadas con

software por Internet.

3.2 Estructura del negocio

Una vez determinados el planteamiento del negocio, los objetivos de la
empresa, asi como una idea general de los productos a comercializar, se desarrollan a

detalle cada parte del negocio para lograr esas metas.

3.2.1 Clientes objetivo

Los clientes objetivo de Cohua seran empresas que generen ingresos
provenientes de la economia “tradicional”’, es decir, de negocios que existian antes de
la era de Internet, que sean rentables y que usando las herramientas de Cohua
puedan hacer mas eficientes sus operaciones, les de una ventaja competitiva, les
permita acceder a mayor numero de clientes y como consecuencia generar mayores

recursos.
El objetivo fundamental de Cohua es que los ingresos de los clientes

provengan de sectores productivos, industriales, comerciales o de servicios que sean

sélidos y rentables.
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Actualmente existe alta demanda de aplicaciones ASP para empresas de la
‘nueva economia”, es decir que sus ingresos provienen de ventas de publicidad en
Internet, cobro a miembros de “comunidades” de Internet, etc. Estos servicios, aunque
pueden representar una alta rentabilidad por el mismo potencial de crecimiento de
Internet, también representan un riesgo muy alto ya que (aparte de que la competencia
entre ASP es alta) el gasto en publicidad en Internet puede disminuir de millones de
ddlares a nada de un mes a otro dependiendo de la situacion econdmica del mundo o
de un sector en especifico; y grupos de miles de suscriptores pueden simplemente
cambiar de una comunidad a otra en dias, diminuyendo drasticamente los ingresos de
las companias de Internet. Esta es la razon por la que Cohua no ofrecera servicios a

este tipo de clientes.

3.2.2 Aplicaciones a distribuir

Se cuentan con 6 aplicaciones para rentar, conforme el proyecto avance y se

consoliden las finanzas de Cohua se ampliara la oferta de software a rentar.

1) Control de Equipos por Internet

Esta aplicacion permite controlar cualquier equipo electrénico desde Internet,
permite tanto las acciones de apagado o encendido, como la lectura de mediciones
diversas y si es necesario la interaccion con los equipos. La informacion de los equipos
se muestra de manera grafica en Internet permitiendo el control a distancia de gran
cantidad de equipos que antes requeria personal que fisicamente debia trasladarse y

controlar los equipos. Algunas aplicaciones actuales de este sistema son:

- Control remoto de bombas de extraccion de agua para abastecimiento de centros
urbanos
- Lectura de micro-estaciones climaticas para monitoreo de afectacién en cultivos

delicados de exportacion (aguacate)
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- Control de grupos de maquinas vending (stock, estadistica de consumo, etc.). Para
empresas que cuentan con varias maquinas vending mejora la informacion

estadistica del consumo por lo que mejora la logistica de distribucion y rellenado.

2) Reclamaciones en Linea

Aplicacion que permite gestionar las reclamaciones de los clientes, documenta
toda la evolucion de la reclamacién desde que el cliente la ingresa al sistema hasta
que el ultimo gestor responsable la da por cerrada. El sistema permite dar seguimiento
estadistico de cantidad de reclamaciones, valorar su impacto y monitorear en todo

momento el estatus de una reclamacion (requisito para las certificaciones ISO 9000).

3) Control de Vendedores en Linea

Aplicacion de control de personal de ventas, cuenta con agenda, lista de
pendientes, expedientes de clientes, almacenamiento de archivos documentales
digitalizados (cotizaciones, contratos, fotografias, etc.), permite controlar gastos de
viaje y envia solicitudes de anticipos por correo electronico.

La informacidon concentrada de gastos ayuda a determinar rentabilidad y

efectividad por cada vendedor.

4) Soporte en Linea

Aplicacion de administracidn de solicitudes de soporte técnico, permite el que
se controlen gran cantidad de reportes los cuales son ingresados por los usuarios,
contiene herramientas para la priorizacion de los reportes y asignacion de técnicos
para su resolucion. Se emiten listados con informacion de las fechas de alta de los
reportes, urgencia determinada por el usuario, es posible revisar los avances que el
técnico asociado ha documentado para cada caso, el técnico puede solicitar mas
informacioén al usuario si lo requiere y todo se documenta a través de paginas en
Internet y correos electronicos. Al determinar una solucién e informarla a través del
sistema, el usuario debe confirmar la satisfaccion de la solucién del reporte dada por el

técnico o reabrir el reporte por inconformidad (que eleva la prioridad del reporte)
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Se pueden emitir estadisticas de numero de reportes por técnico, tiempo
medio de respuesta del técnico, para medir la efectividad de los técnicos y el grupo

completo de soporte.

5) Administrador de Expedientes y Avances

Aplicacion disefiada para empresas que controlan diversos agentes y
necesitan llevar una compilacion de eventos, compromisos, avances y diversa
informacién de un conjunto de casos, clientes o expedientes. Sirve como puente de
comunicacion para gestores que estan permanentemente en movimiento y los gestores
“centrales” del negocio. El sistema permite que los agentes con cualquier conexion de
Internet (aun en equipos publicos) mantengan informados a los supervisores y obtener

respuestas agiles sobre alguna negociacion o cuestionamiento.

6) ExpoWeb

Sistema de administracion y despliegue en Internet de exposiciones.

Es un sistema que administra el proceso de venta de los espacios antes del
evento, el registro de los asistentes a la exposicion y el despliegue en Internet de la
informacion sobre lista de exhibidores, mapa de exposicidén, informacién de cada
compania, datos de contacto y “folleteria digital’. Esta aplicacion agiliza la atencion

tanto a exhibidores como a visitantes:

Atencion a exhibidores:
Permite a los exhibidores revisar en linea (sobre el mapa de la exposicion) los
espacios que quedan disponibles, los costos, el registro y pago del espacio. Permite

que los exhibidores mismos agreguen su informacion de contacto y su logotipo.

Atencidn a visitantes:

Una vez cerrada la contratacion de espacios, el visitante puede revisar en linea
la lista de los exhibidores, leer la informacion que el exhibidor quiera mostrar como
descripcion de la compafiia y de los productos que ofrece. Esto ayuda al visitante a

planear mejor su estancia en la exposicion y ahorrar tiempo, asi como ubicar de
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antemano a proveedores que le son interesantes. Al tratarse de una pagina de
Internet, es posible ingresar mas informacion de cada empresa de la que puede
ingresarse en un folleto impreso. El visitante puede pagar en linea su inscripcion y
llenar sus datos con anterioridad, de esta manera se evita el largo proceso de registro

inicial en una exposicion, simplemente con una clave recibira su gafete de entrada.

La informacién almacenada por el sistema permite generar estadisticas de
asistencia, y hacer todo tipo de consultas de informacion que se ofrece a los

exhibidores como valor agregado.

3.3 Estructura Financiera

Las finanzas en las compaiias en Internet han sido normalmente su mayor
debilidad ya que los ingresos dependen de mercados altamente volatiles y poco fieles,
extremadamente competidos, manejan costos fijos elevados y se asume que
inicialmente se obtendran pérdidas. Las pérdidas son amortiguadas por el dinero de los
accionistas (inversion inicial) o por los ingresos que genere la salida en bolsa (situaciéon
para este tipo de empresas cada vez mas dificil en Estados Unidos y practicamente
inalcanzable para las Pequefas Empresas en México). Estos factores han causado
gue buenas ideas con mucho potencial se queden en etapa de disefio o quiebren las

empresas una vez que salen a la conquista del mercado.

Cohua pretende eliminar estos riesgos en la mayor medida posible mediante
un disefo de las finanzas y del negocio que haga mas ligera (mas econdmica) la
estructura, es decir los recursos necesarios para operar, que al mismo tiempo permita
una alta capacidad de crecimiento sin requerir mucha mas inversion. El disefio
financiero y de negocio debe contribuir para que sea requerida poca o ninguna

inversion externa (financiamiento) para iniciar el negocio y para crecer.

Cohua debe tener una caracteristica fundamental: La flexibilidad para crecer y

decrecer en las ventas de manera rapida sin que implique un descalabro a las finanzas
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0 que se tengan inversiones en infraestructura subutilizadas. Esta flexibilidad una vez
alcanzada dara una ventaja competitiva importante a Cohua y abrird el acceso a

clientes que ofrecen alta rentabilidad, es decir los clientes por temporada o por evento.
El objetivo principal de la estructura financiera y operativa es manejar la mayor

proporcidn posible de gastos variables (ligados al nivel de ventas) en comparacién de

los gastos fijos (gastos en los que se incurre independientemente de cuanto se venda).

3.3.1 Posicion Financiera Inicial

Se presenta la posicion financiera inicial de Cohua. Considerando la inversion

inicial para arrancar el proyecto financiada con recursos propios.
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Tabla 3.1 Posicidon Financiera Inicial

POSICION FINANCIERA INICIAL AL 01-01-2009

(INICIO DE OPERACIONES DE LA EMPRESA)

ACTIVO CIRCULANTE 70,000

BANCOS 50,000

CAJA 20,000

CLIENTES

DEUDORES DIVERSOS

DR |r AR |
1

INV. CORTO PLAZO

ACTIVO FIJO 230,000

EQUIPO DE TRANSPORTE 185,000

DEPR EQUIPO TRANSPORTE

EQUIPO COMPUTO 20,000

DEPR EQUIPO COMPUTO

EQUIPO OFICINA 25,000

SRR |AR (R |R|R|A

DEPR EQUIPO OFICINA

TOTAL ACTIVO $ 300,000

PASIVO A CORTO PLAZO

PROVEEDORES

D ||
1

ACREEDORES

DOCUMENTOS POR PAGAR

A |h
1

IMPUESTOS POR PAGAR

PASIVO LARGO PLAZO

DOCUMENTOS POR PAGAR A LARGO PLAZO

P |h
1

TOTAL PASIVO $ -

CAPITAL 300,000

CAPITAL SOCIAL 300,000

UTILIDAD DEL EJERCICIO

AR |AR|P

UTILIDADES DE EJERCICIOS ANTERIORES

TOTAL PASIVO + CAPITAL $ 300,000

Fuente: Propia
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3.3.2 Costos Fijos

Como se ha comentado anteriormente, se requiere que los gastos fijos de la

empresa sean lo mas bajo posible con la intencién de “blindar” a Cohua ante las

subidas y bajadas de ventas. El disefio operativo y financiero pretende que muchos de

los gastos sean variables (dependa de la venta).

Los costos fijos de Cohua son:

Gastos de Administracion. Estos gastos incluyen renta de oficina, electricidad,

teléfono, larga distancia, gastos de conexion a Internet, gastos diversos y sueldos. Los

programas que comercializara Cohua favorecen el que el esfuerzo de ventas se realice

en las instalaciones de los clientes, todo lo que se requiere es una conexion a Internet

y una computadora portatil para mostrar los productos. El objetivo es lograr que la

oficina de Cohua sea la computadora portatil y asi reducir costos fijos. La electricidad

sera economica al momento que solo se utilizara lo necesario para energizar algunas

computadoras personales, el contador sera contratado por un despacho asi que

fisicamente no se requiere que esté en las instalaciones.

Tabla 3.2 Gastos de Administracion

GASTOS

ADMINIS-

TRACION | Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Electricidad 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750

Teléfono 1,250 1250] 1250 1250| 1,250| 1,250| 1,250 1,250| 1,250| 1250| 1,250| 1,250

Larga

Distancia 243 278 313 382 382 417 451 556 556 521 451 451

Internet 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458 458

Gastos

diversos 1458 | 1667| 1875| 2292| 2292| 2500| 2,708| 3,333| 3333| 3,125 2,708 2,708

Sueldos 9,000 13,000 13,000| 13,000| 13,000| 13,000| 13,000( 17,000 17,000 17,000 | 17,000 | 17,000
13,160 | 17,403 | 17,646 18,132 | 18,132 18,375| 18,618 | 23,347 | 23,347 | 23,104 | 22,618 | 22,618

Fuente: Propia
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Depreciaciones del Activo Fijo: Las depreciaciones de los activos fijos con los

que cuenta Cohua. Inicialmente se contara con dos computadoras, un vehiculo y

equipo de oficina.

Tabla 3.3 Depreciaciones

DEPRECIACIONES Ene [Feb |Mar |Abr |[May |Jun [Jul Ago |Sep |Oct [Nov |[Dic
Depreciacion Equipo

Transporte 1,542 1,542 1,542 1,542 1,542 | 1,542 [ 1,542 | 1,542 1,542 | 1,542 | 1,542 | 1,542
Depreciacion Equipo

Cdédmputo 500( 500| 500| 500| 500| 500 500| 500| 500| 500| 500( 500
Depreciacion Equipo

Oficina 208| 208| 208| 208| 208 208 208| 208| 208| 208| 208| 208
TOTALES 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250

Fuente: Propia

Gastos Financieros que son las comisiones que cobran los bancos por la

cuenta bancaria y el manejo de banca electronica.

Tabla 3.4 Gastos Financieros

GASTOS FINANCIEROS |(Ene |[Feb [Mar |Abr [May [Jun |Jul [Ago |Sep |Oct |Nov |Dic
Comisiones Banca 300| 300| 300| 300( 300| 300| 300| 300( 300| 300| 300 300
300] 300] 300| 300[ 300| 300] 300| 300[ 300] 300| 300[ 300
Fuente: Propia
Tabla 3.5 Totales de Costo Fijo
TOTALES
COSTO
FIJO Ene Feb Mar Abr May |Jun Jul Ago |Sep Oct Nov [Dic
15,710 19,953 | 20,196 | 20,682 | 20,682 | 20,925 | 21,168 | 25,897 | 25,897 | 25,654 | 25,168 | 25,168

Fuente: Propia

3.3.3 Costos Variables

Uno de los objetivos de Cohua es variabilizar los costos o mas posible, la

operatividad del negocio se ha disefiado para que los costos principales del producto

estén ligados al nivel de ventas que presente la empresa, en este apartado se explica

cdmo se ha implementado este disefo.
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Gastos de Venta

Es decir, gastos de viaje generales y viajes a exposiciones para hablar con
organizadores y plantear la soluciones Cohua, especificamente ExpoWeb. Es
indispensable que Cohua, siendo una empresa de tecnologia, utilice todas las ventajas
de Internet para disminuir la necesidad de hacer viajes y reducir los costos de

comunicaciéon al minimo.

Los gastos de venta estaran ligados siempre al nivel de venta presupuestado
anualmente y desglosado mes a mes, con la intencion de mantenerse siempre dentro
de presupuesto, en caso de tener mayores ventas, se podra ejercer mayor

presupuesto para este rubro.

Costos por Producto

El Software es desarrollado y almacenado en servidores arrendados de
grandes centros de computo, que por una cuota al mes rentan el espacio en disco,
bases de datos, y la capacidad mensual de flujo de datos por Internet (todo este
servicio se denomina hosting). Se tomd esta opcion para obtener dos resultados
favorables: Eliminar la necesidad de que Cohua tenga que invertir dinero en activos de
computo como son los servidores, personal calificado para administrarlos y servicios de
Internet de alta capacidad para que las aplicaciones sean accesibles desde Internet.
Los servidores y todo el equipo de telecomunicaciones necesario para almacenar y
operar las aplicaciones como las que desarrollaran resulta caro e inevitablemente se
utiliza en porcentaje de su capacidad menor al 100%, lo cual se traduce en capacidad
instalada ociosa y que cuesta (por préstamos que se tengan que obtener para
adquirirlos y por la depreciacion normal de los equipos). Al rentar equipos solo se paga

por lo que se utiliza, por lo que no hay capacidad ociosa de equipos.
Cada producto que Cohua ofrece a sus clientes requiere o consume diferentes

caracteristicas del servidor, entre ellas (Renta de servidor, Espacio en Bases de Datos,

Renta de espacio de disco duro adicional, Renta de Flujo de informacién o Ancho de
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Banda); cada uno de estos factores se cobra de manera independiente por parte del

proveedor de hosting.

Se ha elaborado una tabla con las consideraciones especificas de gasto para

cada producto ofrecido por Cohua.

Tabla 3.6 Costos Variables Generales

Costos Variables Costo USD | Costo MXP
Renta de Servidores 12 132
Espacio BDD 8 88
Renta Espacio en Disco 12 132
Renta Ancho de Banda 8 88

Tipo de Cambio USD/MXP

11

Fuente: Propia
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Tabla 3.7 Costos Variables por Producto

PROD 1 Control de Equipos por Internet Costo Variable Mensual 277
Proporcion Costo [ Costo
Renta de Servidores 0.1 13.2
Espacio BDD 1 88
Renta Espacio en Disco 1 132
Renta Ancho de Banda 0.5 44
PROD 2 Reclamaciones en Linea Costo Variable Mensual 176
Proporcion Costo [ Costo
Renta de Servidores 0.1 13.2
Espacio BDD 1 88
Renta Espacio en Disco 0.5 66
Renta Ancho de Banda 0.1 8.8
PROD 3 Control Vendedor en Linea Costo Variable Mensual 396
Proporcion Costo | Costo
Renta de Servidores 1 132
Espacio BDD 1 88
Renta Espacio en Disco 1 132
Renta Ancho de Banda 0.5 44
PROD 4 Soporte en Linea (Admon de Reportes) Costo Variable Mensual 79.20
Proporcion Costo | Costo
Renta de Servidores 0.1 13.2
Espacio BDD 0.1 8.8
Renta Espacio en Disco 0.3 39.6
Renta Ancho de Banda 0.2 17.6
PROD 5 Administrador de Expedientes y Avances Costo Variable Mensual 396
Proporcion Costo | Costo
Renta de Servidores 1 132
Espacio BDD 1 88
Renta Espacio en Disco 1 132
Renta Ancho de Banda 0.5 44
PROD 6 ExpoWeb Costo Variable Mensual 572

Proporcion Costo

Costo

Renta de Servidores 1 132
Espacio BDD 2 176
Renta Espacio en Disco 1 132
Renta Ancho de Banda 1.5 132

Fuente: Propia

la variabilizacion de los costos. Cuando un cliente, por ejemplo, requiere rentar el

software para realizar 5 exposiciones, el costo variable para esa venta sera el resultado
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de multiplicar 5 por el costo definido en la tabla anterior. En cuanto se termine el uso
del servicio, simplemente se da de baja la renta del servidor, bases de datos, ancho de
banda y espacio en disco que corresponden a los servicios que ya no se requieren y no
se tiene un costo innecesario, en resumen, solo se tiene gasto cuando se esta

generando ingreso por la renta de los servicios.

3.3.4 Cobranza

La renta de programas por Internet, se cobrara por mes o por evento, pagando
el cliente por adelantado y eliminando la enorme complejidad de la cobranza en

México.

Cohua renta el acceso a las aplicaciones, el que se tengan el control completo
del acceso permite tener un esquema de uso/cobro similar al de la telefonia o la

energia eléctrica, es decir si el cliente no paga, se le restringe simplemente el acceso.

El que se renten aplicaciones que son parte del proceso de generacion de
valor del cliente, el cobro por adelantado y la posibilidad de restringir el acceso de
manera inmediata son tres herramientas muy poderosas para que la cobranza no sea

un problema y se recupere rapidamente el dinero de los clientes.

3.3.5 Ciclo operativo y ciclo de efectivo

Un ciclo operativo involucra desde la entrada de materia prima hasta la
cobranza de las ventas realizadas y por ende la integracion del margen de utilidad de
las ventas al activo de la empresa. El disefio operativo y financiero de Cohua
disminuyen los ciclos operativos y de efectivo a su minima expresion con la intencién

de integrar de una manera constante y rapida el margen de todas las ventas.
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En cuanto a lo que se considera como “materia prima” estan:
La renta de servidores
La renta de ancho de banda para la transmision de datos por Internet

El cédigo de los programas a rentar

Tanto en la renta de servidores como la renta de ancho de banda, el periodo
de cuentas por pagar es 0 porque la “materia prima” esta disponible de inmediato y en
cantidades practicamente ilimitadas; cuando se renta un servidor o ancho de banda

por mas de un mes, el costo se paga mensualmente.

En el caso del cddigo fuente, el desarrollo del cédigo se va dando
independientemente de las ventas, ya que se tienen cédigos fuente desarrollados, que
generan ventas desde un inicio de la operacion. Y el desarrollo de nuevos programas
se va llevando acabo en un proceso independiente a las ventas. El tiempo entre la
llegada de la “materia prima” y su pago es cero, ya que se paga por adelantado y otro

aspecto importante es que la distribucion del producto rentado es instantanea.

Una vez que se tiene el programa desarrollado, es posible reproducirlo las
veces que sea necesario, por lo que también el tiempo entre la “llegada de la materia

prima” y la “venta del producto terminado” es 0.

Cuando se renta un programa, se cobra por adelantado en todos los casos;
cuando es una aplicacion que se utiliza por mas de 1 mes el cobro es por adelantado
con periodicidad mensual, en caso de la renta de un programa para un evento que
dure menos de un mes, el cobro igualmente es por adelantado (de la misma manera

que los costos de material prima).

El ciclo de efectivo comprende el tiempo entre el “pago de la materia prima” y
el cobro de las ventas. Bajo el esquema actual de cohua ambos movimientos de flujo
se reducen a cero por que el pago de materias primas se realiza de inmediato y el

cobro del servicio se hace por adelantado.
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El resultado de esta estructura operativa y estrategias de cobranza y pagos
hacen que el ciclo operativo y de efectivo se reduzca a cero dias. Por lo que Cohua
puede integrar la utilidad de las operaciones que realice mes a mes. El manejo de
costos variables implica que cuando el cliente indique que desea dejar de usar alguno
de los programas, simplemente se detienen la generacion de costos asociados a ese
programa y no se generan mas salidas de flujo por ese programa no utilizado. Como
consecuencia de todas estas medidas en el disefio operativo se obtienen las siguientes
ventajas:

No existe desperdicio de “materia prima” ni de recursos

El cédigo de los programas puede reproducirse las veces que sea necesario

La distribucion del producto es inmediata

La cobranza se hace por adelantado

Todas las caracteristicas anteriores, generan una alta liquidez para la empresa
al reducir a cero el ciclo operativo, al recuperar de inmediato (o por adelantado) la

cobranza.

El contar con liquidez y el poder incorporar la utilidad de cada operacion de
inmediato en el activo circulante (banco) hace que la empresa sea sustentable a largo
plazo y atractiva como generador de riqueza para inversionistas, sin hacer alusiones al
enorme “potencial’” de ventas del Internet ni a un sobreestimado costo en bolsa de
valores (como lo hacian las empresas en Internet inicialmente), sino a la adecuada

estructuracién financiera del negocio.

3.4 Escenarios de ventas

La estructura financiera y operativa permite aportar a la empresa condiciones

para mantener unas finanzas sanas, una alta rentabilidad y alta liquidez.

Se han planteado 3 escenarios de ventas, el mas probable, el pesimista y el

optimista para ver el efecto que tendrian cada uno sobre las finanzas de Cohua. Se
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revisaran los efectos tanto de incremento como decrementos drasticos de la demanda.
Los distintos escenarios se marcan en base a la cantidad de productos a vender en

cada mes.

Los precios a los que se rentaran cada uno de los productos fueron calculados
en base al manejo de tecnologia que se utiliza en cada producto, al nivel de
complejidad del sistema y al valor agregado que puede generar en el cliente. Pero
tomando en cuenta que el costo mensual de la renta es muy atractivo para el cliente y

al mismo tiempo es rentable para Cohua.

Tabla 3.8 Precio de Venta de los Productos

VENTAS

Descripciéon Servicio Precio Renta Mensual
Control de Equipos por Internet 3,000
Reclamaciones en Linea 1,000
Control Vendedor en Linea 2,000
Soporte en Linea (Admon de Reportes) 1,000
Administrador de Expedientes y Avances 2,000
ExpoWeb 8,000

Fuente: Propia

3.4.1 Escenario mas Probable

Este es el escenario que se calculé como mas probable debido a que existe
una proyecciéon de servicios que se tienen ubicados a clientes que los requieren y los

adquiririan.

Existen clientes actuales que ya han expresado su interés en adquirir los
servicios de Cohua y utilizar los programas bajo la modalidad de renta. Precisamente
son estos clientes los que aportaron las caracteristicas y requerimientos para los

distintos productos desarrollados.

75



Tabla 3.9 Venta de Productos en Cantidades — Escenario Mas Probable

En
Ventas en Cantidades e Feb |Mar |Abr [May [Jun |Jul |Ago |Sep |Oct |Nov |Dic |[TOT
Control de Equipos por
Internet 4 4 4 5 5 6 6 6 6 6 6 6 64
Reclamaciones en Linea 1 1 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 38
Control Vendedor en
Linea 0 1 1 2 2 2 3 3 3 4 4 4 29
Soporte en Linea (Admon
de Reportes) 2 3 3 3 2 2 2 2 2 3 3 3 30
Administrador de
Expedientes y Avances 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 31
ExpoWeb 3 3 3 5 8 6 7 8 7 6 4 1 61
TOTAL CANTIDAD
SERVICIOS 12 14 15 19 23 23| 25 26 25 26 24| 21 253

Fuente: Propia

3.4.2 Escenario Optimista

Este escenario plantea un incremento del 41% mayor de las ventas que en el
escenario mas probable. Tomando en cuenta que se iniciarian antes de lo esperado
algunos proyectos de control de equipos por Internet, iniciaria un mes antes un
proyecto de control de vendedores en linea, se consiguiera convencer a lo largo del
afio a dos clientes adicionales a los previstos para el servicio de administrador de
expedientes que actualmente estan indecisos sobre la contratacion y se convenciera a
un centro de convenciones adicional de utilizar el servicio de ExpoWeb al menos en un

porcentaje de sus exposiciones.

Para lograr las ventas en este escenario se tomaron en cuenta clientes que
actualmente se tienen algunos acercamientos, por lo que hay una buena posibilidad de
que se logren, pero no es una certeza. Es necesario considerar que, por ejemplo, del
servicio ExpoWeb, en caso de lograr concretar con 1 solo centro expositor adicional, se
obtienen de inmediato bastantes rentas del software ya que manejan multiples eventos

durante todo el ano.
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Tabla 3.10 Venta de Productos en Cantidades — Escenario Optimista

En
Ventas en Cantidades e Feb |Mar |Abr [May [Jun |Jul |Ago [Sep |Oct |Nov |Dic [TOT
Control de Equipos por
Internet 4 6 6 6 8 8 8 12 12 12 12 12
Reclamaciones en Linea 1 1 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4
Control Vendedores en
Linea 1 1 2 2 2 3 3 3 4 5 5 5
Soporte en Linea (Admon
de Reportes) 2 3 3 3 2 2 2 2 2 3 3 3
Administrador de
Expedientes y Avances 2 2 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4
ExpoWeb 3 6 6 10 12 16 12 14 10 8 5 3
TOTAL CANT
SERVICIOS 13 19 22 26 32 37| 33 39 36 36 33 31

Fuente: Propia

3.4.3 Escenario Pesimista

Este escenario plantea una reduccién del 43% menos de las ventas del
escenario mas probable. Esto se daria si se tuvieran problemas en la implementaciéon
de 3 de los 6 proyectos de control de equipos y no pudieran funcionar en todo el ano;
solamente se lograra contratar a 1 de los 3 servicios previstos de reclamaciones en
linea y se iniciara con ese servicio en el segundo trimestre; solo se lograra hacer
funcionar dos proyectos de vendedores en linea de los 4 previstos; unicamente se
contratara uno de los proyectos de administrador de expedientes en todo el afio y que
el servicio de expoweb estuviera en pruebas sdlo en un centro expositor y con un

porcentaje bajo de eventos a lo largo del afio.

Este escenario es con toda intencibn sumamente bajo, ya que para que sucediera, un
porcentaje alto de los clientes que actualmente han expresado su interés deberian
cancelar la utilizacion de servicios. Para fines de probar como se comportarian las

finanzas ante un escenario exageradamente malo se han propuesto estas ventas.
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Tabla 3.11 Venta de Productos en Cantidades — Escenario Pesimista

En
Ventas en Cantidades e Feb |Mar |Abr [May [Jun |Jul |Ago [Sep |Oct |Nov |Dic [TOT
Control de Equipos por
Internet 2 2 2 3 3 3 3 4 4 4 4 4 38
Reclamaciones en Linea 0 0 0 1 1 1 1 2 2 2 2 2 14
Control Vendedores en
Linea 0 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 17
Soporte en Linea (Admon
de Reportes) 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24
Administrador de
Expedientes y Avances 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
ExpoWeb 2 2 3 3 3 4 4 5 5 4 2 2 39
TOTAL CANT
SERVICIOS 7 8 9 1 1 12| 13 16 16 15 13 13 144

Fuente: Propia

3.5 Corrida Financiera de los 3 escenarios

Se presentan a continuacion tanto los estados de resultados como los estados

de posicion financiera de cada mes para cada uno de los tres escenarios.

Las corridas financieras de cada escenario se elaboraron en base a las ventas

proyectadas, tomando en cuenta los gastos fijos de la compafia y considerando el

comportamiento de los costos variables de la operacion.

Tabla 3.12 Estado de Resultados Proyectado a un afo — Escenario Mas Probable

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Ventas 43,000 | 46,000 | 47,000 | 68,000 | 93,000 | 82,000 | 92,000 | 100,000 | 92,000 | 87,000 | 71,000 | 47,000
Costo de las Ventas 3,951 | 4,426| 4602| 6,420| 8,408| 7,938| 8,906 9,478 | 8,906 | 8,809| 7,665| 5,949
Utilidad Bruta 39,049 | 41,574 | 42,398 | 61,580 | 84,592 | 74,062 | 83,094 | 90,522 | 83,094 | 78,191 | 63,335 | 41,051
Gastos Admon 13,118 | 17,395 | 17,5633 | 18,087 | 18,640 | 18,640 | 18,917 | 23,055| 22,917 | 23,055 | 22,778 | 22,363
Gastos Venta 5590| 5,980| 6,110| 8,840 12,090 10,660] 11,960 | 13,000] 11,960| 11,310 9,230| 6,110
Utilidad Operacion | 20,340 | 18,199 | 18,754 | 34,654 | 53,861 | 44,762 | 52,218 | 54,467 | 48,218 | 43,826 | 31,327 | 12,578
Depreciacion 2250 2,250 2,250 2,250 2,250| 2,250| 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250
Gastos Financieros 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Productos

Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de

Impuestos 17,790 | 15,649 | 16,204 | 32,104 | 51,311 | 42,212 | 49,668 | 51,917 | 45,668 | 41,276 | 28,777 | 10,028

Fuente: Propia
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Tabla 3.13 Estado de Resultados Proyectado Acumulado — Escenario Mas Probable

Acumulado % de las Ventas
Ventas 868,000.00 100.0%
Costo de las Ventas 85,456.80 9.8%
Utilidad Bruta 782,543.20 90.2%
Gastos Admon 236,500.00 27.2%
Gastos Venta 112,840.00 13.0%
Utilidad Operacién 433,203.20 49.9%
Depreciacion 27,000.00 3.1%
Gastos Financieros 3,600.00 0.4%
Utilidad Antes de
Impuestos 402,603.20 46.4%

Fuente: Propia

Tabla 3.14 Estado de Posicién Financiera Proyectado — Escenario Mas Probable

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Activo
Circulante 92,736 | 110,674 | 129,148 | 163,580 | 217,221 | 261,683 | 313,640 | 367,827 | 415,725 | 459,271 | 490,258 | 502,477
Bancos 72,736 [ 90,674 [ 109,148 [ 143,580 | 197,221 [ 241,683 | 293,640 | 347,827 | 395,725 | 439,271 | 470,258 | 482,477
Caja 20,000 [ 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000| 20,000| 20,000| 20,000| 20,000]| 20,000]| 20,000
Clientes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Deudores
Diversos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Activo Fijo 227,750 | 225,500 | 223,250 | 221,000 | 218,750 | 216,500 | 214,250 | 212,000 | 209,750 | 207,500 | 205,250 | 203,000
Equipo De
Transporte 185,000 [ 185,000 [ 185,000 [ 185,000 [ 185,000 [ 185,000 | 185,000 | 185,000 | 185,000 | 185,000 | 185,000 | 185,000
Depr. Equipo
Transporte -1,542 | -3,083| -4625( -6,167| -7,708 | -9,250| -10,792| -12,333 | -13,875| -15,417| -16,958 | -18,500
Equipo Computo 20,000 [ 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000| 20,000| 20,000| 20,000| 20,000]| 20,000]| 20,000
Depr. Equipo
Computo -500| -1,000| -1,500| -2,000| -2,500| -3,000| -3,500| -4,000| -4,500] -5,000f -5,500[ -6,000
Equipo Oficina 25,000 [ 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000| 25,000| 25,000| 25,000| 25,000 25,000]| 25,000
Depr. Equipo
Oficina -208 -417 -625 -833| -1,042| -1250| -1458| -1,667| -1,875]| -2,083[ -2,292( -2,500
Total Activo 320,486 | 336,174 | 352,398 | 384,580 | 435,971 | 478,183 | 527,890 | 579,827 | 625,475 | 666,771 | 695,508 | 705,477
Pasivo
Circulante 2,695 2,735 2,755 2,834 2,913 2,913 2,952 2,972 2,952 2,972 2,933 2,873
Cuentas Por
Pagar 2,695 2,735 2,755 2,834 2,913 2,913 2,952 2,972 2,952 2,972 2,933 2,873
Acreedores 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivo Largo
Plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Docs. Por Pagar
A Largo Plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Pasivo 2,695 2,735 2,755 2,834 2,913 2,913 2,952 2,972 2,952 2,972 2,933 2,873
Capital 317,790 | 333,439 | 349,643 | 381,747 | 433,058 | 475,270 | 524,938 | 576,855 | 622,523 | 663,799 [ 692,575 [ 702,603
Capital Social 300,000 | 300,000 | 300,000 | 300,000 | 300,000 | 300,000 | 300,000 | 300,000 | 300,000 | 300,000 { 300,000 | 300,000
Utilidad Del
Ejercicio 17,790 | 33,439 | 49,643 | 81,747 | 133,058 | 175,270 | 224,938 | 276,855 | 322,523 | 363,799 [ 392,575 [ 402,603
Total Pas+Cap 320,486 | 336,174 | 352,398 | 384,580 | 435,971 | 478,183 | 527,890 | 579,827 | 625,475 | 666,771 | 695,508 | 705,477
Total Activo 320,486 | 336,174 | 352,398 | 384,580 | 435,971 | 478,183 | 527,890 | 579,827 | 625,475 | 666,771 | 695,508 | 705,477

Fuente: Propia
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Tabla 3.15 Estado de Resultados Proyectado a un afio — Escenario Optimista

Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun Jul Ago [ Sep Oct | Nov | Dic
Ventas 45,000 | 76,000 | 81,000 | 113,000 | 138,000 | 172,000 | 140,000 | 168,000 | 138,000 | 125,000 | 101,000 | 85,000
Costo de las
Ventas 4,347 | 6,697 7,665 9,953 | 12,320 15,004| 12,716 | 14,969| 13,077 | 12,408| 10,692 | 9,548
Utilidad Bruta 40,653 | 69,303 | 73,335 | 103,047 | 125,680 | 156,996 | 127,284 | 153,031 | 124,923 | 112,592 | 90,308 | 75,452
Gastos Admon 12,733117,321| 17,615| 18,007 | 18,596 | 19,086 | 18,694 | 23,282| 22,988 | 22,988 | 22,694 | 22,498
Gastos Venta 5,850 | 9,880| 10,530 | 14,690| 17,940| 22,360 | 18,200| 21,840| 17,940| 16,250 13,130 11,050
Utilidad
Operacion 22,070 [ 42,102 | 45,190| 70,350 | 89,144 | 115,550 | 90,390 | 107,909 | 83,995 | 73,354 54,484 | 41,904
Depreciacion 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250
Gastos Financieros 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Proas. Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de
Impuestos 19,520 | 39,552 | 42,640 | 67,800 | 86,594 [ 113,000 ( 87,840 [ 105,359 | 81,445| 70,804 | 51,934 | 39,354

Fuente: Propia

Tabla 3.16 Estado de Resultados Proyectado Acumulado — Escenario Optimista

Acumulado % de las Ventas
Ventas 1,382,000.00 100.0%
Costo de las Ventas 129,395.20 9.4%
Utilidad Bruta 1,252,604.80 90.6%
Gastos Admon 236,500.00 17.1%
Gastos Venta 179,660.00 13.0%
Utilidad Operacién 836,444.80 60.5%
Depreciacion 27,000.00 2.0%
Gastos Financieros 3,600.00 0.3%
Utilidad Antes de Impuestos 805,844.80 58.3%

Fuente: Propia

80




Tabla 3.17 Estado de Posicion Financiera Proyectado a un afio — Escenario Optimista

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Activo
Circulante 94,410 | 136,297 | 181,229 251,334 | 340,263 | 455,583 | 545617 | 653,311 | 736,964 810,019 864,161 905,737
Bancos 74,410 | 116,297 | 161,229 | 231,334 | 320,263 | 435,583 | 525617 | 633,311 | 716,964 790,019 844,161 885,737
Caja 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Clientes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Deudores
Diversos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Activo Fijo 227,750 | 225,500 | 223,250 | 221,000 218,750 | 216,500 [ 214,250 { 212,000 [ 209,750 207,500 205,250 203,000
Equipo De
Transporte 185,000 | 185,000 | 185,000 [ 185,000 | 185,000 | 185,000 | 185,000 | 185,000 185,000 185,000 185,000 185,000
Depr. Equipo
Transporte -1,542 -3,083 -4,625 -6,167 -7,708 -9,250| -10,792 | -12,333 | -13,875 -15,417 -16,958 -18,500
Equipo
Computo 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Depr. Equipo
Computo -500 -1,000 -1,500 -2,000 -2,500 -3,000 -3,500 -4,000 -4,500 -5,000 -5,500 -6,000
Equipo Oficina 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000
Depr. Equipo
Oficina -208 -417 -625 -833 -1,042 -1,250 -1,458 -1,667 -1,875 -2,083 -2,292 -2,500
Total Activo 322,160 | 361,797 | 404,479 | 472,334 | 559,013 | 672,083 | 759,867 | 865,311 | 946,714 | 1,017,519] 1,069,411 1,108,737
Pasivo
Circulante 2,640 2,724 2,766 2,822 2,907 2,977 2,921 3,005 2,963 2,963 2,921 2,893
Cuentas Por
Pagar 2,640 2,724 2,766 2,822 2,907 2,977 2,921 3,005 2,963 2,963 2,921 2,893
Acreedores 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Pasivo Largo
Plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Docs. Por
Pagar A Largo
Plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Pasivo 2,640 2,724 2,766 2,822 2,907 2,977 2,921 3,005 2,963 2,963 2,921 2,893
Capital 319,520 | 359,072 401,712 469,512 | 556,106 | 669,107 | 756,947 | 862,306 | 943,752 | 1,014,556 | 1,066,490 | 1,105,845
Capital Social 300,000 | 300,000 [ 300,000 300,000 300,000) 300,000| 300,000| 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000
Utilidad Del
Ejercicio 19,520 59,072 | 101,712 | 169,512 | 256,106 | 369,107 [ 456,947 [ 562,306 [ 643,752 714,556 766,490 805,845
Total Pas+Cap | 322,160 | 361,797 | 404479 | 472,334 | 559,013| 672,083 | 759,867 | 865,311 | 946,714| 1,017,519 1,069,411 1,108,737
Total Activo 322,160 | 361,797 | 404,479 | 472,334 | 559,013 | 672,083 | 759,867 | 865311 | 946,714 1,017,519 | 1,069,411 1,108,737

Fuente: Propia
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Tabla 3.18 Estado de Resultados Proyectado a un afio — Escenario Pesimista

Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago| Sep | Oct | Nov | Dic
Ventas 26,000 | 28,000 | 36,000 | 40,000 | 40,000 | 48,000 | 50,000 | 62,000 | 62,000 | 54,000 | 38,000 | 38,000
Costo de las Ventas 2,253 | 2,649 | 3,221| 3,674| 3,674 | 4,246 | 4,642| 5667 | 5667 | 5095| 3,951| 3,951
Utilidad Bruta 23,747 | 25,351 | 32,779 | 36,326 | 36,326 | 43,754 | 45,358 | 56,333 | 56,333 | 48,905 | 34,049 | 34,049
Gastos Admon 13,160 | 17,403 | 17,646 | 18,132 | 18,132 | 18,375 | 18,618 | 23,347 | 23,347 | 23,104 | 22,618 | 22,618
Gastos Venta 3,380 | 3,640 | 4,680 | 5,200 5,200| 6,240 | 6,500 | 8,060| 8,060 7,020 | 4,940 | 4,940
Utilidad Operacién 7,207 | 4,308 | 10,453 | 12,994 | 12,994 | 19,139 | 20,240 | 24,926 | 24,926 | 18,781 | 6,491 | 6,491
Depreciacion 2,250| 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250 | 2,250
Gastos Financieros 300| 300] 300] 300] 300| 300 300 300| 300 300]| 300 300
Utilidad Antes de
Impuestos 4,657 | 1,758 | 7,903 | 10,444 | 10,444 | 16,589 | 17,690 | 22,376 | 22,376 | 16,231 | 3,941 | 3,941

Fuente: Propia

Tabla 3.19 Estado de Resultados Proyectado Acumulado — Escenario Pesimista

Acumulado % de las Ventas
Ventas 522,000.00 100.0%
Costo de las Ventas 48,690.40 9.3%
Utilidad Bruta 473,309.60 90.7%
Gastos Admon 236,500.00 45.3%
Gastos Venta 67,860.00 13.0%
Utilidad Operacién 168,949.60 32.4%
Depreciacion 27,000.00 5.2%
Gastos Financieros 3,600.00 0.7%
Utilidad Antes de Impuestos 138,349.60 26.5%

Fuente: Propia
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Tabla 3.20 Estado de Posicion Financiera Proyectado a un afio — Escenario Pesimista

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
ACTIVO
CIRCULANTE 79,609 83,652 93,840 | 106,604 | 119,298 | 138,171 | 158,146 | 182,876 | 207,501 | 225947 | 232,069 | 238,259
BANCOS 59,609 63,652 73,840 86,604 99,208 | 118,171 | 138,146 [ 162,876 | 187,501 | 205947 [ 212,069 | 218,259
CAJA 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
CLIENTES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DEUDORES
DIVERSOS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
ACTIVO FIJO 227,750 | 225,500 | 223,250 | 221,000 | 218,750 | 216,500 | 214,250 | 212,000 [ 209,750 | 207,500 | 205,250 ] 203,000
EQUIPO DE
TRANSPORTE 185,000 | 185,000 | 185,000 185,000 | 185,000 | 185,000 | 185,000 | 185,000 185,000| 185,000 | 185,000 ] 185,000
DEPR EQUIPO
TRANSPORTE -1,542 -3,083 -4,625 -6,167 -7,708 -9,250 | -10,792 -12,333 | -13,875| -15417( -16,958 -18,500
EQUIPO
COMPUTO 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
DEPR EQUIPO
COMPUTO -500 -1,000 -1,500 -2,000 -2,500 -3,000 -3,500 -4,000 -4,500 -5,000 -5,500 -6,000
EQUIPO
OFICINA 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000
DEPR EQUIPO
OFICINA -208 -417 -625 -833 -1,042 -1,250 -1,458 -1,667 -1,875 -2,083 -2,292 -2,500
TOTAL ACTIVO 307,359 | 309,152 [ 317,090 | 327,604 | 338,048 | 354,671 | 372,396 | 394,876 | 417,251 | 433447 437,319 | 441,259
PASIVO
CIRCULANTE 2,701 2,736 2,771 2,840 2,840 2,875 2,910 3,014 3,014 2,979 2,910 2,910
CUENTAS POR
PAGAR 2,701 2,736 2,771 2,840 2,840 2,875 2,910 3,014 3,014 2,979 2,910 2,910
ACREEDORES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PASIVO LARGO
PLAZO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DOCS. POR
PAGAR A
LARGO PLAZO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 2,701 2,736 2,771 2,840 2,840 2,875 2,910 3,014 3,014 2,979 2,910 2,910
CAPITAL 304,657 | 306,416 | 314,319 | 324,763 | 335207 | 351,796 | 369,486 | 391,862 | 414,237 | 430,468 [ 434,409 | 438,350
CAPITAL
SOCIAL 300,000 | 300,000 | 300,000 | 300,000 300,000]| 300,000]| 300,000 | 300,000 300,000]| 300,000 300,000 300,000
UTILIDAD DEL
EJERCICIO 4,657 6,416 14,319 24,763 35,207 51,796 69,486 91,862 | 114,237 [ 130,468 | 134,409 | 138,350
TOT PAS+CAP 307,359 | 309,152 | 317,090 | 327,604 | 338,048 | 354,671 | 372,396 | 394,876 | 417,251 | 433,447 437,319 441,259
TOT ACT 307,359 | 309,152 | 317,090 | 327,604 | 338,048 | 354,671 | 372,396 | 394,876 | 417,251 | 433,447 | 437,319| 441,259

Fuente: Propia

3.6 Razones Financieras, Costo Variable y Valor Presente Neto

Se presentan en las siguientes tablas las razones financieras de los tres
escenarios de Cohua (mas probable, optimista y pesimista). La comparacién de las

razones en los distintos escenarios prueba la flexibilidad de las finanzas de Cohua ante

los incrementos y disminuciones acentuadas de la venta.
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Tabla 3.21 Razones Financieras. Escenario Mas Probable

Razones de
Solvencia

Ene [Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Solvencia Circulante 34 40 47 58 75 90 106 124 141 155 167 175
Prueba del Acido 34 40 47 58 75 90| 106 124 141 155 167 175
Razones de
Estabilidad

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Pasivo / Capital 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.00( 0.00 0.00( 0.00
Pasivo corto / Capital 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.00( 0.00 0.00( 0.00
Pasivo a largo / Capital 0.00| 0.00[ 0.00f 0.00 0.00( 0.00| 0.00 0.00f 0.00] 0.00 0.00 0.00
Inversion de Capital 0.72| 068]| 0.64] 0.58 0.51 046| 0.41 0.37] 034 031 0.30| 0.29
Valor del Capital 1.06| 1.11 117 1.27 144 158| 1.75 192 208| 221 231 234
Razones de
Productividad

Ene Feb Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep Oct | Nov | Dic
Ventas / Capital Contable 0.14| 0.14| 0.13| 0.18 0.21 0.17| 0.18 0.17| 0.15] 0.13 0.10| 0.07
Ventas / Capital de
Trabajo 048 | 043| 037 042 043| 0.32]| 0.30 0.27| 0.22] 0.19 0.15| 0.09
Razones de
Rentabilidad Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
Utilidad / Capital
Contable 0.06| 0.05| 0.05( 0.08 0.12| 0.09| 0.09 0.09| 0.07] 0.06 0.04| 0.01
Utilidad / Pasivo + Capital
Contable 0.06| 0.05| 0.05( 0.08 0.12| 0.09| 0.09 0.09| 0.07] 0.06 0.04| 0.01
Utilidad / Ventas 0.41 0.34| 034 047 0.55| 0.51] 0.54 0.52] 0.50| 047 041] 021

Fuente: Propia
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Tabla 3.22 Costos Fijos

Escenario mas Probable.

y Variables, comparacion con utilidad y Valor Presente Neto.

Costos Fijos /
Costo Variable

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Venta 43,000 46,000 47,000 68,000 93,000 82,000 92,000 | 100,000 | 92,000 | 87,000| 71,000 47,000
Utilidad 17,790 15,649 16,204 32,104 51,311 42,212 49,668 51,917 | 45668 | 41,276 | 28,777 | 10,028
Costo Total 22,960 28,101 28,546 33,646 39,439 37,538 40,082 45,833 | 44,082 | 43474| 39,973 | 28612
Costo Fijo 13,418 17,695 17,833 18,387 18,940 18,940 19,217 23,355| 23,217 | 23,355| 23,078 | 22,663
Costo Variable 9,541 10,406 10,712 15,260 20,498 18,598 20,866 22,478 | 20,866 | 20,119 | 16,895 5,949
Integracion
Costos

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Costo Fijo 0.58 0.63 0.62 0.55 0.48 0.50 0.48 0.51 0.53 0.54 0.58 0.79
Costo Variable 042 0.37 0.38 0.45 0.52 0.50 0.52 0.49 0.47 0.46 042 0.21
Valor Presente
Neto

Tasa Inv.

Inversion Inicial 300,000 Seguras 6.00%

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Ingresos
Esperados 17,790 15,649 16,204 32,104 51,311 42,212 49,668 51,917 | 45668 | 41,276 | 28,777 | 10,028
Valor Presente 17,702 15,493 15,964 31,469 50,048 40,968 47,963 49,886 | 43,663 | 39,268 | 27,240 9,445
Valor Presente
Acumulado 17,702 33,195 49,159 80,628 130,676 171,643 | 219,607 | 269,493 | 313,156 | 352,424 | 379,665 | 389,110
Valor Presente
Neto -282,298 | -266,805| -250,841| -219,372| -169,324 | -128,357 -80,393 -30,507 | 13,156 | 52,424 | 79,665| 89,110

Fuente: Propia
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Tabla 3.23 Razones Financieras. Escenario Optimista

Razones de
Solvencia

Ene [Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Solvencia Circulante 36 50 66 89 117 153 187 217 249 273 296 313
Prueba del Acido 36 50 66 89 117 153| 187 217 249 273 296 313
Razones de
Estabilidad

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Pasivo / Capital 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.00| 0.00 0.00f 0.00] 0.00 0.00( 0.00
Pasivo corto / Capital 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.00| 0.00 0.00f 0.00] 0.00 0.00( 0.00
Pasivo a largo / Capital 0.00| 0.00[ 0.00f 0.00 0.00( 0.00| 0.00 0.00f 0.00] 0.00 0.00 0.00
Inversion de Capital 0.71 0.63| 0.56| 047 0.39| 0.32]| 0.28 0.25]| 0.22| 0.20 0.19| 0.18
Valor del Capital 1.07| 1.20 1.34| 157 1.85]| 2.23| 252 287 3.15| 3.38 3.55| 3.69
Razones de
Productividad

Ene Feb Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep Oct | Nov | Dic
Ventas / Capital Contable 0.14| 0.21 0.20| 0.24 0.25| 0.26| 0.18 0.19| 0.15] 0.12 0.09( 0.08
Ventas / Capital de
Trabajo 049| 057| 045( 045 0.41 0.38| 0.26 0.26| 0.19] 0.15 0.12| 0.09
Razones de
Rentabilidad Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
Utilidad / Capital
Contable 0.06[ 0.11 0.11| 0.14 0.16| 0.17] 0.12 0.12| 0.09] 0.07 0.05| 0.04
Utilidad / Pasivo + Capital
Contable 0.06 [ 0.11 0.11| 0.14 015 0.17] 0.12 0.12| 0.09]| 0.07 0.05| 0.04
Utilidad / Ventas 043] 052] 053] 0.60 0.63]| 0.66]| 0.63 0.63] 059 057 0.51| 0.46

Fuente: Propia
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Tabla 3.24 Costos Fijos y Variables, comparacion con utilidad y Valor Presente Neto.

Escenario Optimista.

Costos Fijos /
Costo Variable

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Venta 45,000 76,000 81,000 113,000 | 138,000 | 172,000 [ 140,000 | 168,000 | 138,000 | 125,000 | 101,000 85,000
Utilidad 19,520 39,552 42,640 67,800 86,594 | 113,000 87,840 | 105,359 81,445 70,804 51,934 39,354
Costo Total 23,230 34,198 36,110 42,950 49,156 56,750 49,910 60,391 54,305 51,946 46,816 32,346
Costo Fijo 13,033 17,621 17,915 18,307 18,896 19,386 18,994 23,582 23,288 23,288 22,994 22,798
Costo Variable 10,197 16,577 18,195 24,643 30,260 37,364 30,916 36,809 31,017 28,658 23,822 9,548
Integracion
Costos

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Costo Fijo 0.56 0.52 0.50 0.43 0.38 0.34 0.38 0.39 043 0.45 0.49 0.70
Costo Variable 0.44 0.48 0.50 0.57 0.62 0.66 0.62 0.61 0.57 0.55 0.51 0.30
Valor Presente
Neto
Inversion Inicial 300,000
Tasa Inv. Seguras 6.00%

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Ingresos
Esperados 19,520 39,552 42,640 67,800 86,594 | 113,000 87,840 | 105,359 81,445 70,804 51,934 39,354
Valor Presente 19,423 39,160 42,007 66,461 84,462 | 109,669 84,827 | 101,238 77,870 67,359 49,162 37,068
Valor Presente
Acumulado 19,423 58,582 100,589 167,050 | 251,511 | 361,180 | 446,007 | 547,245| 625,115 | 692,475| 741,637 778,705
Valor Presente
Neto -280,577 | -241,418] -199,411| -132,950 | -48,489 61,180 | 146,007 | 247,245] 325115| 392,475| 441,637 | 478,705

Fuente: Propia
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Tabla 3.25 Razones Financieras. Escenario Pesimista

Razones de
Solvencia

Ene [Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Solvencia Circulante 29 31 34 38 42 48 54 61 69 76 80 82
Prueba del Acido 29 31 34 38 42 48 54 61 69 76 80 82
Razones de
Estabilidad

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Pasivo / Capital 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01| 0.01
Pasivo corto / Capital 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01 0.01| 0.01 0.01| 0.01
Pasivo a largo / Capital 0.00( 0.00f 0.00] 0.00 0.00( 0.00( 0.00 0.00| 0.00]| 0.00 0.00( 0.00
Inversién de Capital 075 0.74| 0.71] 0.68 065| 0.62| 0.58 0.54| 051] 048 047| 0.46
Valor del Capital 1.02 1.02] 1.05| 1.08 112 117] 1.23 1.31 1.38| 143 145| 1.46
Razones de
Productividad

Ene Feb Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago [ Sep | Oct | Nov [ Dic
Ventas / Capital Contable 0.09| 0.09| 0.11] 0.12 0.12| 0.14[ 0.14 0.16| 0.15] 0.13 0.09( 0.09
Ventas / Capital de Trabajo 034| 035| 040 0.39 0.34] 0.35]| 0.32 0.34| 0.30] 0.24 0.17| 0.16
Razones de
Rentabilidad Ene |Feb | Mar | Abr | May |Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
Utilidad / Capital Contable 0.02| 0.01 0.03( 0.03 0.03| 0.05[ 0.05 0.06| 0.05]| 0.04 0.01| 0.01
Utilidad / Pasivo + Capital
Contable 0.02| 0.01 0.02( 0.03 0.03| 0.05( 0.05 0.06| 0.05]| 0.04 0.01| 0.01
Utilidad / Ventas 018 0.06( 0.22] 0.26 0.26| 0.35[ 0.35 0.36| 0.36] 0.30 0.10| 0.10

Fuente: Propia
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Tabla 3.26 Costos Fijos

Escenario Pesimista.

y Variables, comparacion

con utilidad y Valor Presente Neto.

Costos Fijos /
Costo Variable

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Venta 26,000 28,000 36,000 40,000 40,000 48,000 50,000 62,000 62,000 54,000 38,000 38,000
Utilidad 4,657 1,758 7,903 10,444 10,444 16,589 17,690 22,376 22,376 16,231 3,941 3,941
Costo Total 19,093 23,992 25,847 27,306 27,306 29,161 30,060 37,374 37,374 35,519 31,809 26,869
Costo Fijo 13,460 17,703 17,946 18,432 18,432 18,675 18,918 23,647 23,647 23,404 22,918 22,918
Costo Variable 5,633 6,289 7,901 8,874 8,874 10,486 11,142 13,727 13,727 12,115 8,891 3,951
Integracion
Costos

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Costo Fijo 0.70 0.74 0.69 0.68 0.68 0.64 0.63 0.63 0.63 0.66 0.72 0.85
Costo Variable 0.30 0.26 0.31 0.32 0.32 0.36 0.37 0.37 0.37 0.34 0.28 0.15
Valor Presente
Neto
Inversion Inicial 300,000
Tasa Inv. Seguras 6.00%

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Ingresos
Esperados 4,657 1,758 7,903 10,444 10,444 16,589 17,690 22,376 22,376 16,231 3,941 3,941
Valor Presente 4,634 1,741 7,786 10,238 10,187 16,100 17,083 21,500 21,393 15,441 3,730 3,712
Valor Presente
Acumulado 4,634 6,375 14,161 24,399 34,586 50,686 67,769 89,269 110,663 126,104 129,834 | 133,546
Valor Presente
Neto -295,366 | -293,625 | -285,839 | -275,601 | -265,414 | -249,314 | -232,231| -210,731| -189,337 [ -173,896 | -170,166 | -166,454

Fuente: Propia
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IV. Resultados graficos de la aplicaciéon de la estructura operativa y financiera

4 1 Resultados en forma Grafica

Los resultados de la investigacibn se centran en las razones financieras
obtenida, la composicion del costo asi como el comportamiento del Valor Presente
Neto en cada uno de los escenarios. La comparacion entre los escenarios brinda una
clara idea de la capacidad que tiene la empresa Cohua para amortiguar los efectos de
incrementos o decrementos drasticos de la demanda de productos, asi como la

liquidez obtenida con cualquiera de los escenarios.

4.1.1 Resultados del Escenario Mas probable

El escenario mas probable se calcula con clientes que se tienen identificados
que desearian el producto y lo rentarian al precio establecido. Es decir, no habria que
buscar esos clientes ni desarrollarlos, ya que tienen la necesidad y el producto que se
ofrece la resolveria. Se asume para efectos de esta investigacién que ésta es la venta

segura sin necesidad de hacer ningun esfuerzo de mercadotecnia.

200
180

160 |
140 ‘/./.,

1@8 / —e— Solvencia Circulante
80 o 8- Prueba del Acido

60
40
20

0 T T T T T T T T T T ‘
Ene Feb Mar Abr May Jun Ju Ago Sep Oct Nov Dic

Figura 4.1. Razones de Solvencia — Escenario Mas Probable

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.21
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Esta grafica muestra que en el escenario mas probable la liquidez de la empresa
es alta, ya que en su punto mas alto, los activos circulantes son casi 200 veces
superiores a los pasivos circulantes, esto sucede porque los unicos pasivos que se
tienen registrados son solo una parte de los gastos fijos, el resto de los gastos fijos se
paga mensualmente, al igual que los gastos variables, se pagan en el mismo mes, por
lo que practicamente no hay pasivos en los diferentes meses. Tanto las razones de
solvencia circulante como la de prueba del acido son iguales debido a que no hay
pasivos a largo plazo. Como los productos son programas de computadoras que
pueden multiplicarse sin ningun costo y de manera inmediata segun se requieran, no

existen inventarios que descontar de la prueba del acido.
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Figura 4.2 Razones de Estabilidad — Escenario Mas Probable

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.21

Debido a que el pasivo es reducido (sélo una parte de los gastos fijos), las
razones de Pasivo (tanto a corto como a largo plazo) contra Capital, tienden a cero (ver
los valores en la Tabla 3.21). Lo cual indica que por cada peso del capital
practicamente no se tiene nada de pasivo; esto nos lleva a la idea de que los
acreedores no pueden hacerse de la compafia puesto que practicamente no se les

debe nada.
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El indicador de Inversion de Capital relaciona el activo fijo con el capital
contable, lo que indica el escenario mas probable es que conforme pasan los meses y
se va concretando la utilidad, el peso del activo frente al capital acumulado va
disminuyendo.

La razén Valor del Capital indica que negocio genera riqueza para los
accionistas al ser superior el capital contable que el capital social y alcanzar en menos

de 1 afno el doble del capital social invertido.
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Figura 4.3 Razones de Productividad — Escenario Mas Probable

Fuente: Diseino con informacion de la tabla 3.21

Esta grafica puede indicar a primera vista que el indicador es malo, sin
embargo no es asi, ya que la disminucién del valor de la razon se da por el incremento
constante en el capital contable y el capital de trabajo acumulados frente a las ventas y

no por una disminucion de las ventas.
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Figura 4.4 Razones de Rentabilidad — Escenario Mas Probable

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.21

La grafica muestra la relacién entre la utilidad antes de impuestos sobre las

ventas, y la relacién entre la utilidad antes de impuesto alcanzada y el capital. La

utilidad sobre las ventas muestra que por cada peso que se vende, se obtienen mas de

40 centavos de utilidad en promedio de un afio.

La grafica de utilidad sobre Capital Contable también se ven afectados por el

hecho de que el denominador (capital contable) es cada vez mas grande con respecto

al numerador (utilidad). De nuevo, no significa que las utilidades sean insuficientes o

‘pocas”, mas bien significa que el capital contable se esta ampliando constantemente

conforme avanzan los meses.
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Figura 4.5 Costos Fijos, Costos Variables y Utilidad — Escenario Mas Probable

Fuente: Diseiio con informacion de la tabla 3.22

Esta figura compara los costos fijos, los variables y la utilidad a lo largo de los
meses del ejercicio, destaca claramente que practicamente durante 7 de los 12 meses
del afio proyectado la utilidad obtenida mes a mes es de un monto suficiente para

cubrir la totalidad de los costos de operacién, lo cual significa una elevada liquidez;

esto se debe a la alta rentabilidad de la venta y por la alta recuperacion del cobro.

Se observa como los costos variables se rigen de acuerdo a la venta, aunque
estos costos son bajos con respecto a los niveles de ventas, es muy suave el
incremento de costos variables cuando se tiene un incremento en ventas. En los

primeros meses, que se tiene un alza importante en las ventas, se nota un ligero

incremento de los costos variables.
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Figura 4.6 Comparacion de Costos Fijos y Variables — Escenario Mas Probable

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.22

Esta grafica muestra la composicion de los gastos y el porcentaje entre fijo y
variable. Cuando las ventas se elevan (meses de Abril, Mayo y Junio), el porcentaje de
costos variable frente al fijo aumenta, esto es una situacién esperada porque a mayor

venta, mayor es el gasto variable.

En los ultimos meses del afio (en especial Diciembre) que es un mes de pocas
ventas, el porcentaje de costos fijos aumenta debido a que la disminucion e el nivel de
ventas implican que solo de ejerce el costo variable asociado a esas ventas

disminuidas.
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Figura 4.7 Valor Presente Neto — Escenario Mas Probable

Fuente: Diseino con informacion de la tabla 3.22

El Valor Presente Neto indica que cuando es positivo, la inversion en el
proyecto genera mayores beneficios que si se realizara una inversion en un medio
seguro (banco, fondo de inversién, etc.). Esta grafica nos indica que a partir de

Septiembre, la inversion en el negocio es superior a la que daria una opcion segura.
4.1.2 Resultados del Escenario Optimista
El escenario optimista implica rentar un 41% mas de productos. De acuerdo al

disefio de la estructura operativa y financiera de Cohua, para cubrir esta necesidad no

es necesario incrementar los gastos fijos en ningun rubro.
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Figura 4.8 Razones de Solvencia — Escenario Optimista

Fuente: Diseino con informacion de la tabla 3.23

Los datos de la liquidez obtenida con este incremento de ventas son notorios,
alcanzando a ser los activos mas de 300 veces los pasivos. La cifra podra parecer
demasiado alta, pero al revisar el estado de posicion financiera del escenario optimista
en la tabla 3.17 se nota claramente que los pasivos totales no superan en ningun mes
los 3,500 pesos, ya que todos los gastos variables son pagados en el mismo mes en
que se recupera la cobranza. El nivel tan bajo en pasivos asi como el hecho de que el
modelo de negocio permite cobrar en el mismo mes la facturacién y por ende contar
con los recursos provenientes de la utilidad generada mes a mes (ver tabla 3.15);
permite al negocio contar con la utilidad de la operacion en forma liquida en el banco

elevando sustancialmente la liquidez de la empresa.
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Figura 4.9 Razones de Estabilidad — Escenario Optimista

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.23

En el escenario optimista las ventas se incrementan en un 41%, mientras que
los pasivos se mantienen en el mismo nivel que en el escenario mas probable y por lo
mismo éstos se hacen mas pequenos en proporcion con respecto a las ventas y por lo
tanto a las utilidades (siguen tendiendo a cero). El efecto de la disminucion a casi cero

es por el incremento del capital contable que se presenta a lo largo del afio.

La razon de inversion de capital indica que al crecer constantemente el capital
contable, contar con un reducido nivel de activos fijos y no requerir la compra de
nuevos activos para soportar un crecimiento del 41% en ventas, la proporcion de los
activos frente al capital contable se va disminuyendo desde valores de 0.71 a 0.18 en

Diciembre.
El indicador de valor del capital indica que en el escenario optimista, el capital

de la empresa habra crecido en un afo a 3.5 veces la inversidn inicial de para arrancar

el negocio. Lo cual lo hace un negocio interesante para invertir.
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Figura 4.10 Razones de Productividad — Escenario Optimista

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.23

Al igual que en escenario mas probable, el hecho de que se aumente el capital
contable a lo largo del afo hace que la razon Venta/Capital disminuya constantemente.
No significa que la productividad de las ventas haya disminuido, esta razén mas bien
muestra que el capital contable y al capital de trabajo se va incrementando
constantemente al recuperar la utilidad de las operaciones al hacer la venta y el cobro

de manera inmediata.
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Figura 4.11 Razones de Rentabilidad — Escenario Optimista

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.23
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En esta grafica muestra que dependiendo de la mezcla de productos a rentar
cada mes se obtiene diferente magnitud de rentabilidad. En este caso el hecho de
tener una mayor venta de producto ExpoWeb que tiene mas de 80% de margen de
utilidad al tener un costo variable de 572 y rentarse en 3000 eleva sustancialmente la

grafica de Mayo a Agosto.
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Figura 4.12 Costos Fijos, Costos Variables y Utilidad — Escenario Optimista

Fuente: Diseino con informacion de la tabla 3.24

En el escenario optimista, el importe de los costos variables supera en casi
todo el afio a los costos fijos (situacion contraria a lo que sucede en el escenario mas
probable), esto es un reflejo claro de la relacién que existe entre los costos variables y
las ventas. Tal como se planted en el diseio, un mayor nivel de ventas no
incrementara los gastos fijos, solamente los costos variables. Para atender la demanda
adicional del 41% no se requieren de inversiones en activos fijos ya que todo el equipo
de computo necesario para que las aplicaciones funcionen se renta por el tiempo que
sea necesario para el evento del cliente y una vez terminado el evento o la necesidad

del cliente, se cancela la renta adicional de equipo. El concepto sobre el que se basa
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este disefio de negocio es: “solo se pagan costos variables por lo que se utiliza, es

decir por lo que genera ingreso”.
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Figura 4.13 Comparacion de Costos Fijos y Variables — Escenario Optimista

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.24

Ante un escenario optimista de mayores ventas, el monto de los costos
variables es superior al monto total de los costos fijos llegando a ser como maximo el
70% de los costos totales. Esto permite a Cohua tener una enorme flexibilidad para
crecer (0 como se vera en el escenario pesimista, también para decrecer) sin que las
finanzas o la liquidez de la compafia se vean seriamente afectadas. Al manejar los
principales costos de la venta como variables, el crecimiento de la empresa no se limita
a la capacidad financiera inicial de la compafia, el crecimiento es financiado por la

utilidad de la misma.

101



1,000,000

800,000 A

A
A A
600,000
A
400,000 A —e— Ingresos Esperados
A == Valor Presente
A A Valor Presente Acumulado

200,000 A == Valor Presente Neto
A
0 i T T T T T T

Jul Ago Sep Oct Nov Dic

-200,000

-400,000

Figura 4.14 Valor Presente Neto — Escenario Optimista

Fuente: Diseiio con informacion de la tabla 3.24

En esta grafica, el valor presente neto nos indica que a partir del mes de Junio
el rendimiento que da la compafia es superior al que daria una inversion segura en el
banco o en fondos seguros de una institucidon financiera. Conforme se registren
mayores ventas, basandose en la estructura de rentabilidad y costos variables, la
companiia generara beneficios muy atractivos para los futuros inversionistas en la

empresa.

4 1.3 Resultados del Escenario Pesimista

El escenario pesimista implica calcular unas ventas de sélo el 57% del
escenario mas probable. Como se plante6 en el escenario mas probable, se cuentan
con los requerimientos por parte de los clientes potenciales para sustentar la demanda
proyectada en el escenario, pero se pretende probar la estructura financiera en un
escenario de contraccion agresiva de la venta para ver como reaccionan los

indicadores financieros de Cohua.

Si bien es poco probable que se enfrente a un escenario de reduccion del 47%

de las ventas (para muchas empresas significaria el inevitable cierre o quiebra). La
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conformaciéon de las ventas, cobranza, gastos fijos, gastos variables hace que la

empresa resista (con finanzas sanas) aun en esas condiciones extremas.
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Figura 4.15 Razones de Solvencia — Escenario Pesimista

Fuente: Diseino con informacion de la tabla 3.25

Esta grafica muestra que aun en el escenario pesimista la liquidez de la
empresa sigue siendo alta, los activos superan en 80 veces el valor de los pasivos. Al
no existir pasivos a largo plazo ni inventarios, ambas razones representen la misma
operacion por lo que se esta aplicando la prueba del acido que es mas estricta que la
de solvencia circulante. Esto se logra por que al mismo tiempo que las ventas
disminuyen, los costos variables disminuyen también y por supuesto debido a que los
servicios se cobran por adelantado, es decir que lo que se logra vender en cuestién de
dias se lleva a la cuenta bancaria de la empresa y esta disponible para financiar el

resto de los costos.

Si el problema serio que encontraban las empresas de la nueva economia era
la falta inminente de liquidez y las consecuencias que esto les traia, el contar con una
rapida recuperaciéon implica que aun en caso de una catastrofe comercial, se tendra
margen de maniobra. El margen es la utilidad de cada servicio que se recupera de

inmediato para asignarla a lo que a la empresa mas convenga.
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Figura 4.16 Razones de Estabilidad — Escenario Pesimista

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.25

La razdén de Inversion de capital decrece al igual que los escenarios mas
probable y optimista pero a un ritmo mucho menor, debido a que la utilidad obtenida de
menores ventas es también baja y el peso de los activos es mayor que en los otros

escenarios.
Aun y cuando las ventas decrecen en 43%, el valor generado para los

accionistas es alto ya que el valor del capital asciende a mas de 1.4 veces el valor de

lo invertido originalmente.
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Figura 4.17 Razones de Productividad — Escenario Pesimista

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.25

El capital contable sigue incrementandose al final del afio por lo que esta
grafica también desciende, sin embargo, en los primeros meses mantiene cierta

estabilidad puesto que las ventas tienen un monto mas cercano al capital.
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Figura 4.18 Razones de Rentabilidad — Escenario Pesimista

Fuente: Diseino con informacion de la tabla 3.25
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El escenario pesimista indica que utilidad obtenida por cada peso de venta es
de 35 centavos en los meses mas altos, sigue siendo interesante aunque se tienen
meses donde apenas se obtienen 5y 10 centavos de cada peso (Febrero, Noviembre
y Diciembre respectivamente). Considerando el escenario tan drastico, aun la utilidad

esta presente en el escenario.

La utilidad sobre las ventas en algunos meses es apenas por encima de O.
Pero sin llegar a ser pérdida, por lo que este seria el escenario limite antes de
comenzar a perder dinero. Aun cuando diera pérdida seria aceptable en términos de
una compafia que va iniciando siempre y cuando la tendencia sea generar utilidades.
En este caso no se dan las pérdidas, eso indica que aun en condiciones extremas las

finanzas de la compainiia resisten y permiten seguir operando.
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Figura 4.19 Costos Fijos, Costos Variables y Utilidad — Escenario Pesimista

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.25
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Los costos fijos estan por encima de los variables en todos los meses, tiene
sentido al estar ligadas a las ventas y éstas haber decrecido en 43%. La utilidad no es
superior a los costos totales en ninguno de los meses sin embargo tampoco se genera
pérdida. Ante un panorama como este conviene concentrar los esfuerzos para
conseguir venta en los productos de mayor aportacion a la utilidad como son ExpoWeb

y Control de Equipos.

Aun con un panorama tan adverso en ventas, la empresa podria seguir
funcionando sin requerir inyeccién de capital, esto es posible debido a la liquidez

generada por las ventas cobradas de inmediato.

100% -
90% -
80% - —
70% + —
60% + —
50% —
40% —
30% T —
20% —
10% —

0% T T T T T T T T
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

W Costo Variable
O Costo Fijo

Figura 4.20 Comparacion de Costos Fijos y Variables — Escenario Pesimista

Fuente: Diseno con informacion de la tabla 3.26

En el escenario pesimista, al reducirse las ventas y por ende los costos
variables, son los costos fijos los que forman la mayor parte de los costos totales,
siendo en todos los meses superior al 60% del total. La flexibilidad de la estructura
operativa y financiera nos permite ver que si se diera un incremento drastico de las
ventas (como las consideradas en el escenario optimista), se puede pasar de

inmediato de estas proporciones a las proporciones donde el costo variable es mayor
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que el fijo. Es decir que los costos variables constituyen el margen de maniobra que

tiene la companiia para amortiguar fluctuaciones agresivas en la demanda.

Si se entrara en un escenario parecido al pesimista, se debera de seguir muy
de cerca la esta integracion de los costos variables asi como la grafica similar a la 4.19
para que no se escapen de control los costos y en caso de que las ventas sigan

empeorando, tomar decisiones drasticas para evitar generar pérdidas.
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Figura 4.21 Valor Presente Neto — Escenario Pesimista

Fuente: Diseiio con informacion de la tabla 3.26

El escenario pesimista indica que el rendimiento obtenido por la inversién en este
negocio bajo este escenario es inferior al que se obtendria por invertir el capital en una
opcion sin riesgo en instituciones financieras, es decir, que desde el punto de vista de
los accionistas estarian dejando de ganar dinero por estar invirtiendo en este proyecto.
Si embargo, la misma tendencia indica que el negocio recupera atractivo a través del
tiempo, si simularamos mas de un afo se podria incluso llegar a una igualdad entre las
opciones sin riesgo y el proyecto; pero mas alla de eso, es claro que ante un afo de
estar enfrentando un escenario tan poco conveniente se deberian de tomar medidas
en todos sentidos (ventas, costos, estrategias financieras, etc.) para revertir esta

situacion y ofrecer mayor atractivo a los accionistas que aportaron su capital.
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4.2 Conclusiones

Las reglas de las finanzas y la economia aplican al 100% en las empresas en
Internet, por lo que deben tomarse en cuenta cuando se disefia un modelo de negocio

relacionado con la llamada “nueva economia”.

Las empresas en Internet han sufrido un serio descalabro en sus inicios por no
hacer un adecuado disefio financiero asi como de su operacion y confiando
ciegamente en el “potencial” comercial del Internet. Todo el disefio operativo y
financiero de la compafiia planteada en esta investigacién tiene como objetivo mejorar
el uso de los recursos financieros para obtener una compania altamente rentable y
financieramente sana. Algunas de las caracteristicas obtenidas a partir del disefio de la

compadia son:

No es necesario tener acceso a grandes capitales para iniciar las operaciones
de una empresa en Internet, con un capital inicial y una adecuada rentabilidad y
recuperacion la compafiia tendra finanzas sanas y capaces de autofinanciar el

crecimiento.

Al eliminar la idea de que es correcto tener grandes pérdidas iniciales con tal
de acaparar la mayor cuota de mercado posible, se buscaron nichos especificos de
mercado que fueran rentables y no dependieran del inestable crecimiento de la
economia digital. Es decir que aun cuando las empresas de Internet entren en crisis,
esta compania seguira operando con buenos resultados pues la fuente de ingreso se

basa en sectores de la economia tradicional.

Al hacer variables la mayoria de los costos de la venta se logra una alta
eficiencia en el uso de los recursos financieros; asi como también se logra una gran
flexibilidad para soportar fuertes incrementos y decrementos de demanda sin que se

afecten los ingresos, la liquidez ni la viabilidad de la compafiia.
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Se subcontrata la parte mas importante del costo de la venta, es decir los
equipos de computo necesarios para soportar el software y las conexiones a Internet
que daran acceso a los clientes. Esto tiene un efecto benéfico multiple, ya que las
compaiias que se subcontratan tienen grandes centros de computo y son ellas las que
hacen inversiones en instalaciones, actualizaciones de equipo de cdémputo,
contratacion de personal técnico, enlaces rapidos de Internet; cuentan siempre con
capacidad instalada sobrada (siempre manejan una capacidad instalada mayor a la
demandada) y todo eso lo traducen en un costo variable para la compafia en forma de
una renta de servidores o espacio de almacenamiento o en renta de bases de datos. Si
hay un requerimiento excepcional de equipo, capacidad de computo o capacidad de
conexion para un servicio, simplemente se contrata una parte de la capacidad
instalada sobrada de estos proveedores y se obtiene una capacidad instalada
virtualmente ilimitada (en caso de “saturar” a un proveedor, se puede conseguir a otro

que tenga las mismas caracteristicas).

La renta de software hace inmune este modelo de negocio a la pirateria, al
estar concentrado el software en un servidor que la compafhia controla, el cliente nunca

tiene acceso al software origen ni se instala en ninguna computadora.

El modelo de negocio permite administrar los servidores desde cualquier lugar
gque se encuentre conectado a Internet, por lo que al mismo tiempo se tiene la
capacidad de llevar los costos fijjos a cualquier ciudad que presente mejores

condiciones de negocio o costos fijjos mas bajos.

Otro concepto fundamental del éxito de este modelo de negocio es la cobranza
por adelantado, que permite una recuperacion inmediata de los costos de produccion
y la posibilidad de usar la utilidad del producto antes de que el cliente lo haya utilizado.
Esto aunado al alto grado de variabilizacién de los costos es lo que da la pauta para
lograr el autofinanciamiento de la operacion. Como el cliente no puede hacer uso de
los productos si la compaiia no esta de acuerdo, se logra obligar al cliente a que

pague por adelantado.
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En México existe una gran oportunidad para crear empresas de Internet que
sean rentables, debido a nuestro atraso en la implementacion de tecnologias de
Internet. Las empresas y gobiernos demandan cada vez mas software que les permita
hacer mas eficientes sus operaciones pero no existen en el mercado muchas
compaiias que estén atendiendo a sectores completos y ofrezcan el software en

modalidad de renta.

Aplicando sencillos conceptos financieros pero buscando una manera
novedosa de implementarlos en el disefio de una compania en Internet se ha logrado
avanzar en la solucién de los problemas que aquejan a la mayoria de las compafias
en Internet: Encontrar un modelo de negocio que sea rentable y financieramente

sustentable a largo plazo.
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4.3 Aportaciones

La presente investigacion ha servido para demostrar que un adecuado disefio
de las operaciones y las finanzas de una compania en Internet genera una eficiencia
alta en el manejo de los recursos, una creciente y estable liquidez asi como unas
finanzas que generan utilidad en menos de un afio aun cuando el escenario es

pesimista.

Cuando se pretenda crear una companfia en Internet es indispensable que
antes de arrancar el proyecto, se dedique tiempo al disefo financiero y operativo

siguiendo como ejemplo las estrategias planteadas en esta investigacion.

Una de las ventajas que Internet ofrece es la capacidad de administrar
servicios desde cualquier parte mientras se esté conectado al Internet, esto se ha
aprovechado para tener la posibilidad de manejar los costos fijos de la compafia en
cualquier zona del pais donde las condiciones sean mas favorables y econdmicas, sin

qgue esto afecte la operatividad de la compaiiia.

La renta de servidores externos a la compafiia es lo que permite transformar

en variable los costos mas importantes de la venta.

En el escenario optimista los costos fijos son en promedio el 46.4% de los
costos totales, en el escenario mas probable son el 56.6% de los costos totales,
mientras que en el escenario pesimista mantienen un promedio de 68.8% de los costos
totales. Esto claramente muestra que entre mas se crezca, la proporcion de los costos

fijos disminuye considerablemente.

El comportamiento anterior logra que la compafiia sea altamente flexible ante
incrementos drasticos de venta y sin requerir inversiones en activos, préstamos o
cualquier situacién que diminuya la liquidez ni la viabilidad financiera. El tiempo de

reaccion a un incremento en la venta también es inmediato, debido a que la capacidad
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instalada que es posible aumentar es practicamente ilimitada y esta disponible
siempre. Esto sucede porque existen cientos de proveedores en todo el mundo que
pueden rentar equipos en la modalidad que se requiere para ofrecer los servicios de la
compaiia. De la misma manera el reducir la demanda de los productos drasticamente
implica simplemente cancelar los servicios de renta de servidores, que también se
hace de manera inmediata y sin costo adicional, asi que la disminucion drastica de la
venta tampoco desequilibra la situacion financiera de la compafiia (creciendo un 40%
mas o decreciendo un 50% del escenario mas probable) ya que no se tiene ningun
activo subutilizado, ni se hacen inversiones para adquirir equipo, no se tienen créditos

para adquisicidon de activos, de nuevo todos son costos variables.

La comercializacion del software en la modalidad de renta, se obtienen
diversas ventajas tanto para los clientes como para la compaiia: se reduce el costo del
software ya que en lugar de que un cliente pague todo el costo del desarrollo, el hecho
de rentar el software varias veces permite distribuir el costo del desarrollo entre varios

clientes brindando también un costo reducido desde el punto de vista del cliente.

La investigacion también muestra que aun cuando la empresa tenga una alta
liquidez y rentabilidad positiva a lo largo de los meses, el analisis del Valor Presente
Neto indica que en un escenario pesimista, se esta obteniendo como utilidad un menor
ingreso que si se manejara una inversidn sin riesgo en las opciones financieras
disponibles. Esta medicion debe tomarse en cuenta para analizar realmente el
atractivo que ofrece el negocio a los inversionistas aun y cuando las finanzas sean

sanas, no necesariamente significa que es el mejor negocio.
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4.4 Recomendaciones

Este estudio se centrd en la estructura financiera y operativa de una empresa
en Internet para generar eficiencia, liquidez y utilidad; al mismo tiempo que hacer la
companiia lo mas flexible posible ante cambios de demanda. Seria de valor el también
hacer un estudio sobre el impacto fiscal que tendria esta operacion; asi como plantear
estrategias fiscales y legales para que la carga impositiva sea la mas reducida posible
para una compafia como la disefiada en este estudio. El hecho de que en México para
Enero de 2008 se hayan tenido cambios fiscales importantes, que cambian la manera
de calcular los impuestos, indica que es necesario investigar como impactarian estos

cambios en las utilidades del negocio.

El disefio actual de la compafdia, tiene la capacidad de incorporar conceptos de
ventas como mercadeo en red (también llamado multinivel) sin requerir la creacion de
sucursales propias (buscando reducir los costos fijos). Es conveniente que
aprovechando las ventajas de Internet se plantee este tipo de estrategias desde el

punto de vista de la mercadotecnia.

Existen diversos sectores de la economia o la sociedad a los que es factible
desarrollar software y rentarlo en la modalidad planteada en este trabajo de
investigacion. Seria muy util el que se incorporaran herramientas de estudio de
mercado que permitan detectar estos sectores y determinar el potencial de ventas.
Algunos sectores potenciales son (sistemas para mostrar informacién de senadores y
diputados a los ciudadanos, portales genéricos para mostrar informacion de
presidencias municipales, portales interactivos de informacion turistica de ciudades

pequefas, etc.).
Otra area posible de ampliacion de esta investigacion es la aplicacion de

estrategias similares de reduccion y de variabilizar de los costos a empresas de otros

sectores que no necesariamente estén relacionadas con la renta de software.
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Debido a que Cohua se ha presentado como una empresa que es altamente
liquida, es conveniente y recomendable hacer un estudio de diversas opciones de
inversion del excedente de tesoreria para generar ingresos financieros (tema que no se
tocod en esta investigacion). Aplicando similares estrategias a las que llevan acabo

otras empresas de alta liquidez.
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