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RESUMEN

"Pymesis” surgi6 como alternativa de demanda de los servicios
secretariales de ciertos grupos de microempresarios quienes no disponen de
infraestructura fisica para su empresa y empleados o medios suficientes

como para cubrir al 100% los honorarios profesionales de una secretaria.

El estilo del negocio esta orientado a ofertar servicios secretariales a través
del uso de las TIC’s (Internet, telefonia, otros). Basicamente el Cliente
solicita y paga solo por servicios puntuales solicitados a su secretaria
virtual, quien desde un lugar remoto atiende a los clientes de sus jefes con

envio de misivas, manejo de agendas y archivos, entre otros.

El Target principal son las Pymes de la Peninsula de Santa Elena, iniciando

la cartera de clientes con Santa Elena, La Libertad y Salinas.

En este documento se describe Plan de Negocios para el desarrollo del
proyecto de creacion de la microempresa “Servicios Integrales de
Secretariado en Sistemas de Informacién para Pymes en la Peninsula de

Santa Elena” (“"PymeSis”).
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INTRODUCCION

Considerando la importancia de los Sistemas de Informacion Gerencial en la
vida los proyectos y negocios que se lleven a cabo, se ve la necesidad de
analizar el entorno de estos, no solo en el marco de sistemas que apoyen la

gestion, sino también en la parte administrativa como tal.

“"Pymesis” al ser implementado, requiere estudio y analisis de marcos
legales, seguridades, metodologias de trabajos aplicables y sobre todo el
soporte de herramientas tecnoldgicas, en el que se basara el negocio y su

interaccion con el cliente.

En lo que respecta a manejo de las TIC's, se sugerira alternativas de
sistemas de informacién que pueden incorporarse para el desenvolvimiento
optimo del proyecto, sin embargo como esto infiere en la parte econémica,
se estableceran requerimientos minimos que debe contemplar el

inversionista para su implementacion.

Finalmente la tesis sera orientada al Plan de Negocios para el desarrollo del
proyecto de creacion de la microempresa “Servicios Integrales de
Secretariado en Sistemas de Informacion para Pymes en la Peninsula de

Santa Elena” ("Pymesis”).
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i: Generalidades

1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

“Servicios Integrales de Secretariado en Sistemas de Informacién para
Pymes en la Peninsula de Santa Elena” (“Pymesis”), estard conformado
por un grupo de lideres especializados en brindar servicios secretariales. La
modalidad de trabajo es a distancia, desde su oficina, solo es necesario

interactuar telefonicamente, por e-mail o por fax con la empresa cliente.

De ser preciso en los casos en que se requiera de la presencia fisica nuestra
para realizar alguna actividad secretarial, una persona se trasladard hasta

su oficina.

El equipo de trabajo estard conformado por jovenes emprendedores vy
profesionales de diferentes dreas como: Administracion, Sistemas, Manejo

de Proyectos, Marketing, Secretarias Ejecutivas y otros.

Personal con basta experiencia profesional en su area, buscando siempre la
mejora continua de conocimientos y el compromiso interno con la filosofia

de trabajo de la empresa.

Entre los valores que se fomentaran en el equipo de trabajo estan:
[l Etica y responsabilidad
00 Honestidad
[0 Respeto

0 Honradez
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"Pymesis” fue llevado como plan piloto a la comunidad peninsular gracias

al aporte intelectual y econdmico de profesionales politécnicos de EDCOM

Santa Elena, y al apoyo de directivos del PDPSE y EDCOM Guayaquil

quienes creyeron en la aceptacion del proyecto por parte de la comunidad.

1.2. OBJETIVOS

Los objetivos de “"Pymesis” son:

O

Cubrir una demanda de servicios por parte de las Pymes en la
Peninsula de Santa Elena.

Ofertar trabajo a profesionales del &rea de secretariado o
estudiantes de esta carrera que cursen los ultimos niveles.

Hacer uso y transferencia de tecnologia entre los usuarios que
soliciten los servicios que oferta “Pymesis”

Fomentar en el medio peninsular una nueva cultura de hacer
negocios a través de las TIC 's.

Crear un negocio rentable que sea aceptado y genere mayores

demandas del medio para poder crecer y expandirse.

1.3. MISION

Ofertar servicios administrativos - gerenciales de calidad con recursos y

profesionales especializados en TIC's, fomentando de manera continua el

crecimiento, desarrollo social y econdmico de las Pymes en la Peninsula de

Santa Elena.
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1.4. VISION

Ser lideres a nivel regional, manteniendo e incrementando nuestro

portafolio de servicios en funcidén de la demanda del medio.

1.5. ALCANCE DEL PROYECTO

”

Determinar los requerimientos minimos para la creacion de "Pymesis
estipulando las condiciones de los marcos legales como empresa y por el
tipo de servicios que se ofertan; tomando como referencia un modelo de
negocio que brinde el soporte y guia necesarios para el tipo de empresa a

instaurar.

Posteriormente se elaboraran documentos basicos con informacion de
descripciones de cargos, funciones, organigramas que permitan una vision
general y especifica de la forma como trabajar dentro de la empresa una

vez que se inicien las actividades comerciales.

Adicionalmente se justificara la inversion econémica para llevar a cabo este
proyecto, determinando el anadlisis de competidores y estrategias de

mercado para la comercializacidon de los servicios que ofertara “"Pymesis”.

1.6. PROYECCIONES A FUTURO

Considerando el alcance actual del proyecto y los servicios que ofertard, lo

ideal es consolidar a futuro demandas tipicas de una empresa tales como:
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Capitulo 1: Generalidades P

0 Ofertar los servicios las 24 horas al dia, de tal manera que se tenga
contacto permanente con la secretaria virtual

[ Relaciones Publicas: Manejo de imagen empresarial, protocolo,
relaciones con medios de comunicacion, organizacion de eventos.

[ Disefios basicos: invitaciones, logos e imagenes para eventos,
presentaciones personalizadas para diapositivas.

0 Otros: Armar programas de capacitaciones para el personal de la
empresa, ser el medio para ampliar la red de contactos y conseguir

invitaciones a foros, charlas, talleres, seminarios, etc.
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y 2: Descripcion def Servicio

2. DESCRIPCION DEL SERVICIO

Previendo la demanda del medio peninsular y el nivel de compromiso de
profesionales que estan dispuestos a satisfacerlas, se ha considerado
imperante evaluar las necesidades de las pymes para orientar de manera

adecuada los servicios que la empresa busca ofertar.

El servicio que “"Pymesis” busca ofertar esta orientado de tal manera que
permite a la empresa ser parte de la organizacion de las labores
administrativas del cliente y/o ser un canal de comunicacién ante

captaciones de nuevos mercados y clientes potenciales.

Los resultados de la ejecucidon de los trabajos pactados seran dados a
conocer de forma diaria a los clientes con la finalidad de que exista una

estrecha comunicacién entre ellos y "Pymesis”.

2.1. SERVICIO QUE SE OFERTA

Los servicios que tiene previsto ofertar “"Pymesis” tenemos:
0 Mailings - Organizar un mailing para los clientes, actuales o
potenciales, para anunciarles una oferta de un producto, el cambio de
domicilio de su empresa o cualquier otra comunicacion, “Pymesis”
redacta las respectivas cartas con papel de su empresa y las enviamos
por correo, fax o e-mail. Ahorrandole todo el tiempo que esto significa.

0 Mecanografiado, edicién, maquetacion y transcripcion de

documentos (espafiol e inglés)
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: Descripcion del Servicio

Pasar todo tipo de grabaciones a papel; enviandola a través de e-
mail, disquete, CD.

Agendas - Disefio, mantenimiento y actualizacion de su agenda
Redaccion  oficios, presupuestos, informes, manuales de
procedimientos.

Documentos de Excel - Manejo de tablas convencionales vy
dinamicas, informes, graficos estadisticos, etc.

Disefio y Creacion de Base de Datos - Orientado a cualquier tipo de
informacion que los clientes requieran manejar. Garantizando el
mantenimiento y administraciéon continua de las mismas con
absoluta confidencialidad.

Busqueda de informacion en Internet.

Traducciones - De cartas o documentos que le han enviado en
cualquier idioma y desea traducirla al castellano, o si bien tiene
algun tipo de documento para enviar al exterior y lo quiere traducir a
algiin otro idioma. Servicio ideal para optimizar su comunicacion
externa.

Concertacion de Entrevistas

Viajes de Negocios = Reservacion de los pasajes, la estadia en los
hoteles y los traslados. Ya sea para viajes al interior o al exterior de
nuestro pais

Regalos Empresariales - Buscar presupuestos de diferentes tipos de
regalos que se adapten al perfil de su empresa.

Presentaciones en PowerPoint - Preparar presentaciones totalmente

personalizadas con disefios de gran calidad que le dan un valor
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Capitulo 2: Descripcion del Servicio

afadido a sus palabras e ideas para las conferencias o charlas que
tenga que realizar el cliente.

01 Archivo - Organizacién y manejo 6ptimo de su archivo.

2.2. VENTAJAS Y OPORTUNIDADES DE MERCADO

Considerando que en el medio no se esta explotando al 100% los negocios
a través del Internet pese a que la cultura de uso de este ultimo se esta
masificando, el tipo de negocio de negocio que prevé implantar “"Pymesis”

es prometedor.

Entre las ventajas y oportunidades de mercado tenemos:

[ Ser empresa lider en la peninsula.

[0 Ofertar plazas de trabajo a profesionales o estudiantes de ultimos
niveles de carreras de secretariado que puedan laborar desde la
oficina central de "Pymesis” o desde sus hogares a futuro.

[ Obtener mayor provecho del uso actual de la telefonia mévil y el
Internet para interactuar con la empresa.

[0 Se disminuyen los costos generales de la empresa cliente, tales
como contratacion de personal, alquiler de oficina, equipamientos
informaticos, mobiliario. Asi se genera mayor competitividad porque
al disminuir gastos puede reducir el precio de sus productos o
servicios.

[0 Se elimina la ausencia laboral en las empresas que contratan los

servicios de una secretaria virtual por horas.
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FepCion del Servicio

2.3. PUNTO DIFERENCIADOR Y BENEFICIOS

El punto diferenciador de “Pymesis” es que ofrece los servicios de una
secretaria virtual, con quien puede trabajar desde Ilugares remotos

contactandolo a través del teléfono y/o internet.

Entre los beneficios de los servicios que ofertara la empresa tenemos:

0 Proporcionar atencidén personalizada y mejor servicio al cliente, ya
que es ideal para personas que salen permanentemente de su
oficina, la tienen en casa o por ultimo no la tienen, ya que pueden
estar informados todo el tiempo de lo que ocurre.

[ Se contratan los servicios sélo cuando el volumen de trabajo lo
requiera.

[0 La empresa cliente solo paga por las tareas realizadas

2.4. CARACTERISTICAS DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

QUE SOPORTAN EL SERVICIO

Considerando una fortaleza a los sistemas de informacién al momento de
ofertar servicios a través de Internet, es importante determinar las
caracteristicas que estos deben contemplar para el buen funcionamiento y

el alcance de las metas de la empresa.

Dentro de los sistemas de informacion para "“Pymesis” tenemos las

siguientes opciones:
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Requiere Inversion econdmica
Integracion de Software (distintos proveedores) X X
Répida implementacién v X X
Ambiente amigable v v v
|Permiten modularidad y escalabilidad X X v
Soporte al usuario X v v
Manual de usuario (online/digital/impreso) X v v
|Garantias del software y certificacién de

: X X v
sequridades
[Manejo de estandares (calidad y servicios) X v
IPermite auditar manejo de informacion X v

Tabla # 1: Criterios para seleccion de Sistemas

Basandonos en que la empresa se inicia y no cuenta con suficiente capital a
invertir en sistemas ya desarrollados y haciendo hincapié en que los
desarrolladores de la idea son profesionales del area de sistemas y
marketing, se inclinan por la alternativa de desarrollar un software a la
medida y aprovechar los beneficios de las aplicaciones de telefonia IP que

se expenden con el servicio de la venta de estos equipos.

Entre las principales caracteristicas de los sistemas de informacion a
utilizarse estan:
e Website, con acceso a datos y que maneje dos ambientes,
orientados a usuarios del sitio y personal administrativo.
= Seguridad y usuarios

= Mantenimiento del Website
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o ERP, gestion de recursos empresariales
= Facturacién, contabilidad y financiero
= Control y flujo de documentos (trabajos realizados por
tiempo, entrega via courier normal/especial)
= Nomina y recursos humanos
= Suministros
o CRM, relacién con los clientes (Venta y Post-venta)
= Requerimientos y atencion de servicios
(telefénico/web)

= Control de clientes

2.5. CONSIDERACIONES MINIMAS DE LOS SISTEMAS DE

INFORMACION

Para iniciar el proyecto de "Pymesis” se requiere como minimo considerar
lo siguientes requerimientos a nivel de sistemas de informacion que

permitan cumplir la expectativa de la empresa.

e Website, con acceso a datos y que maneje dos ambientes,
orientados a usuarios del sitio y personal administrativo.
= Seguridad y usuarios

= Mantenimiento del Website
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* Modulos:

e Facturacion y contabilidad

e Control y flujo de documentos (trabajos
realizados por tiempo, entrega via courier
normal/especial)

e Requerimientos y atencion de servicios via web
y a nivel telefénico; este ultimo no requiere ser
desarrollado ya que actualmente el software de

telefonia IP permite almacenar llamadas.

2.6. PRESENTACION DEL SERVICIO QUE SE OFERTA

Considerando que el servicio se oferta es a través de una pagina web
informativa, se presenta las imagenes del Homepage del sitio e imagen

corporativa al final del documento en los Anexos D pagina 26.
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3. ANALISIS DEL MERCADO Y COMPETIDORES

3.1. ANALISIS DE MERCADO

La vanguardia de avances tecnoldgicos, exigencias y demandas de
mercado constituyen la base soélida con las que “"Pymesis” busca abrirse
campo y ser un referente en la oferta de servicios profesionales a nivel
administrativo, por ello ha determinado importante el desarrollar un

estudio y analisis del mercado que se detalla en los siguientes items.

3.1.1. POSICIONAMIENTO Y PROMESA BASICA

“"Pymesis” como empresa lider en el mercado peninsular en esta linea de
negocios, tiene el compromiso de fomentar fidelidad entre sus
colaboradores y clientes, con la finalidad de alcanzar sus metas y estar

inmerso en un proceso de mejora continua de sus servicios.

Su promesa basica es ser “La mejor alternativa en ofertar soluciones
de Servicios Integrales de Secretariado en Sistemas de

Informacién” y buscara siempre para sus clientes:

 Proyecciones de negocios que ofrezcan alternativas de aplicacion en las
areas que maneja la empresa.

e Ofrecer informacion oportuna y al dia de la empresa y sus clientes.

e Atencion personalizada para la organizacion de la agenda, eventos, que el

cliente requiera para poder llevar a cabo sus negociaciones.
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La empresa busca posicionarse entre sus clientes a través de la oferta de

“calidad en servicios administrativos"”.

3.1.2. ALTERNATIVAS DE DESARROLLO

"Pymesis” esta consiente de la importancia de tener planes de

contingencia ante los cambios socioecondmicos y tendencias de mercado,

por ello se prevé para los siguientes casos otras alternativas:

o,
o

Posicionamiento

Con la finalidad de afianzar la contratacion de los servicios, se tiene
previsto a través de un plan de marketing y un cronograma de visitas
abordar a asociaciones de pymes claves y microempresarios
independientes, de esta manera se vendera de forma personalizada los
servicios de la empresa en caso de que en el dia de la presentacion
oficial de la misma estos no se hayan decidido aun por trabajar con
"Pymesis”.

De presentarse el caso que el grupo de clientes iniciales que se visiten
no respondan de la forma positiva que esperamos, se mantendrd una
base de datos de futuros clientes que estara previamente jerarquizada
por asociaciones o gremios y personas que laboran de manera
independiente.

Respuesta deficiente del mercado

Ante una respuesta deficiente de mercado, se considera conveniente

ofertar los servicios de “Pymesis” que incluyan teléfonos celulares,
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inclusive dependiendo el tipo de cliente y su relacion con la tecnologia
puede combinarse el plan inicial con computadora e Internet.
Se buscarda un gremio clave y se determinaran las actividades con las
que se relaciona, de tal manera que se organice un evento donde
reciban un seminario - taller sin costo que los ayude fusionando PNL e
inteligencia emocional para obtener un mayor desempeno profesional en
su microempresa y asi puedan determinar junto con “Pymesis” metas
y objetivos a mediano plazo, punto en el cual se ratificara Ia
importancia de incursionar en nuevos ambitos, estilos de hacer negocios
y el soporte administrativo que requieren y que su asistente virtual esta
en condiciones de ofrecerle.
Otra opcion analizada seria el elaborar convenios con los gremios para
intercambio de servicios que lleven a abaratar costos a los contratos de
sus afiliados y a su vez nos permitan que los beneficios que “"Pymesis”
recibe puedan ser un punto de partida para nuevas negociaciones con
terceros, creando asi una cadena de valor y servicios.

< Ataque agresivo a los competidores
Considerando que al momento no se tiene competencia alguna, se debe
prevenir la presencia de competidores en el medio, cubriendo de forma
efectiva, en el menor tiempo posible, el mercado primario, de tal
manera que se pueda incorporar paulatinamente los otros grupos
objetivos, manteniendo el mismo nivel de calidad de atenciéon al cliente

y mejorando los tipos de contratos ofertados a los consumidores.
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<+ MONITOREO DE LOS NIVELES DE SATISFACCION
La base del control que se utilizard para monitorear el nivel de
satisfaccion de nuestros clientes se basard en el constante intercambio
de informacion y sugerencias.
Se detalla a continuacion en la siguiente tabla, el cronograma de

monitoreo que se tiene previsto:

___Tipo de Monitoreo
2 llamadas telefdnicas (semana 1y 3).
Concretar al menos 1 visita (max. 2) para explicaciones
adicionales de como dejar requerimientos para sus asistentes
virtuales a través del internet (semana 2 y 4).
Envio de e-mail de apoyo si el caso amerita.

2 llamadas telefénicas (semana 1 y 3).
1 visitas para verificar su correcta interaccion con la
modalidad de trabajo via internet (semana 2).

 Semestrel |

Sel oop o Envio de e-mail de apoyo si el caso amerita.
(Monitoreode | -
~ Aceptacién y 1 llamada telefonica (semana 2).
Envio de e-mail de apoyo si el caso amerita.

Envio de e-mail de apoyo de consultas o resoluciones de
problemas (mal uso del sitio en internet).
1 visita de ser necesario.

1 llamada telefénica (semana 2).

Envio de e-mail de apoyo de consultas.

Encuesta para medir el grado de aceptacion y adaptacion de
usuarios a la modalidad de trabajo; asi como la utilidad del
servicio por las dreas de cobertura e informaciéon que se
maneja.

1 llamada telefénica por mes y 1 visita a los 2 meses.
E-mail de apoyo ante consultas o solicitudes.

- Semestre 1 llamada telefénica por mes.

(;“:::‘?‘.’“gas . N < E-mail de apoyo ante consultas o solicitudes.
 y/onuevas | | % Encuestas para conocer sugerencias o nuevas necesidades
que deseen adicionar a nuestros servicios.

necesidades)

2
<

1 llamada telefénica por mes y 1 visita a los 2 meses.
E-mail de apoyo ante consultas o solicitudes.

e

‘0

Tabla # 2: Monitoreo de Niveles de Satisfaccion
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3.2. ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Parte primordial de andlisis es el consumidor o cliente y su nivel de
demanda de servicios, por tanto es importante considerar caracteristicas
de ambos puntos, para ello se elaboré6 una encuesta dirigida a
microempresarios de diferentes gremios e inclusive independientes,
quienes indistintamente de tener una asistente para fines administrativos
determinaron sus necesidades y la predisposicion a ser parte de esta

nueva de forma de trabajo.

El consumidor actualmente tiene el siguiente perfil:

e Buscar ingresos y mejoras a su negocio sin tener que invertir
grandes cantidades de dinero.

e Mantener comunicacion directa con su cliente en cualquier
momento, por tanto invierte en telefonia celular.

e No contar con un espacio fisico acorde a las necesidades
administrativas de su negocio.

e Requerir personal que se haga cargo de la parte administrativa
del negocio (atencién al publico si el negocio amerita, manejo
de documentos, otros), con conocimientos minimos contables y
de secretariado que cobre honorarios inclusos mas bajos que el
salario minimo vital.

e Buscar y contactar nuevos clientes potenciales, actualizando

periodicamente sus datos.
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e Satisfacer las necesidades de sus clientes en cuanto a entrega
oportuna y 4&gil de productos/servicios y documentacién
inmersa en el proceso (cotizaciones, facturas, memos, cartas,

etc.)

Considerando que "“Pymesis” es pionera en el mercado y que busca
cubrir dreas claves de apoyo a la administracion de negocios, la demanda
del servicio ofertado estara dada en funcién del esfuerzo de cada uno de
los integrantes del equipo de trabajo en virtud de lo que se perciba

alcanzar o se tenga como meta.

3.3. OBJETIVOS MERCADOLOGICOS Y FINANCIEROS

Entre los objetivos que se esperan alcanzar en virtud al tiempo, tenemos:

Financieros
% Promover en un 55% el uso de los < Equilibrar en la medida que sea
servicios que oferta “"Pymesis” como posible durante los seis
una solucién util e indispensable primeros meses los egresos de
para la Administracion de las pymes la empresa, de tal manera que
en la peninsula de Santa Elena. sean cubiertos o superados por

los ingresos en venta de los
servicios que oferta “Pymesis”.

o

°
"
°,

*

Asegurar la confianza en los Recuperar la inversién que se

servicios ofertados en un 70% sobre realizd en la investigacion y

los clientes ganados hasta la puesta en marcha del proyecto.
fr ;fii; actualidad y presentar algunas de < Invertir un 20% de las
- M:f:::" las proyecciones que se tenian utilidades en la investigacién de
~ (2 afios) previstas, (nuevos servicios). las nuevas necesidades de los

clientes para implementarlos
como servicios en la empresa y
en nueva tecnologia que pueda
y deba ser anadida a “Pymesis”.
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«+ Ofrecer los servicios de la empresa a

las pymes y microempresarios
independientes de las principales
ciudades del pais y lograr una
captacién aproximada de clientes de
un 20%.

< Recuperar un 10% de la
inversion realizada a mediano
plazo.

< Incrementar ingresos en la venta
de servicios en 20%.

< Invertir en una constante

actualizacién y mejora de las
herramientas de apoyo para la
venta servicios y valores
agregados post venta.

Tabla # 3: Objetivos Mercadoldgicos y Financieros

3.4. CUANTIFICACION DEL MERCADO

Actualmente en la Peninsula existen

los siguientes gremios que
contemplan afiliaciones de pequefas y medianas empresas que seran

clientes potenciales del negocio.

Camara de Comercio PSE 437 200
Colegio de Ingenieros 62 30
Colegio de Arquitectos 60 30
Colegio de Contadores 150 71
Asociacion de Pescadores en Santa 10 180 100
Rosa
Otros gremios (t-ranportlstas, camara 7 65 35
acuacultura, varios)

466

Tabla # 4: Mercado Potencial

3.4.1. SEGMENTACION DEL MERCADO

Como target primario del mercado meta, tenemos a las Camaras vy

Asociaciones de la Peninsula de Santa Elena, en éstas se centraran nuestros
esfuerzos para lograr cubrirla en su totalidad, posterior al primer ano se
incluira Guayaquil, finalmente otras ciudades del

pais para luego

proyectarnos a nivel nacional.


Guest
Rectangle


P Ty p i s M o LB S od pos s g0 PO . TR CHL I O .8 o S wn
Capitulo 3: Analisis del Mercado vy LCOMmpenicores Faging <«

e Segmentacién geogréfica:

o Target primario & Peninsula de Santa Elena

o Cobertura del target > 1 aflo aproximadamente

o Target secundario - Guayaquil

e Segmentacién demografica:

o Tipo de sector > Gremios, colegios, asociaciones

o Tamafio del sector a cubrir - Pequenfas y medianas
empresas

e Segmentacion psicografica:

o Estilo de negocio - Pymes que busquen innovar su estilo de
hacer negocios y mantener informacion integrada vy
relevante de la empresa facilitando la toma de decisiones y
correlacion con negocios afines.

¢ Segmentacion conductista:

o Tipo de Cliente - Empresarios pertenecientes a gremios o
independientes que manejen Pymes.

o Tipo de situacibn de compra - Se firma y legaliza
contratos, se factura mensualmente por servicios
solicitados.

o Beneficios buscados

= Servicio.
e Posicionamiento.
e Ser un canal de comunicacidbn a nuevos

negocios para los clientes.
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e Consolidar y controlar la informacion de las

areas claves o todas las areas de la empresa.

e Analizar y determinar nuevas necesidades de

los clientes.

= Empresa.

e Posicionarse como una empresa que oferta

soluciones administrativas en la Peninsula y la
ciudad de Guayaquil.
e Expansion a otras ciudades del pais.

e Maximizacion de las utilidades de la empresa.

= Actitud hacia el servicio - Positiva

einsula de Santa Elen ,

Colegios, gremios, asociaciones, otros 65%

Mercado Informal

35%

Informacién integrada + Interactien con TIC's 45%

Tener informacion integrada - No interactuan con TIC's 20%

Independientes

Pertenecen a .
grer_nios (Reggti:gc;s €N | Beneficios + Respaldo legal
(Activos) “Inactivos”)
19% 26% 45%
18% 2% 20%

Tabla # 5: Segmentacion de Mercado
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3.5. ANALISIS DE COMPETENCIA

Inicialmente “Pymesis” no tiene competencia directa, o al menos los
profesionales informales (personas de cybers, secretarias) que pueden
ofertar sus servicios administrativos (digitacion de documentos, busqueda
de informacién en Internet, traducciones) necesitaran un poco mas tiempo

para fusionar tecnologia, experiencia y captacion de mercado.

Sin embargo, el equipo de trabajo que conforma esta empresa esta
consiente que en nuestro pais se copian muchos las ideas, por ello su
compromiso al estar siempre en la vanguardia tecnoldgica y de las

necesidades del medio para ampliar su oferta al mercado Peninsular.

3.5.1. CALIDAD DE SERVICIO PERCIBIDA

Actualmente se mide la calidad de servicio en virtud de los resultados, tal es
asi que mientras se tenga rapidez, eficiencia y eficacia la calidad de servicio
estara en los niveles éptimos que el cliente requiere, ante esto “"Pymesis”
busca ofrecer de manera personalizada la atencion oportuna a las
necesidades de sus clientes, logrando que esto sea un valor agregado y no
un servicio, tomandolo como un punto posicionador de venta positiva en la

imagen que busca proyectar la empresa.

Se evaluara el valor agregado ofrecido al cliente mediante encuestas que
ayuden a medir la calidad del mismo, de tal manera que inclusive sirva

como retroalimentacion para adicionar nuevos servicios para la venta.
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3.5.2. TENDENCIA DEL MERCADO EN RELACION AL SERVICIO
Una de las politicas de la empresa es que todo servicio se debe ofertar,

cuidar y mantener (servicio post-venta); de tal manera que ayude a
promocionar y vender a "Pymesis” de la mejor forma, ya que se esta
consiente que indistintamente del valor que el cliente pague por un

producto o servicio, esto no garantiza la calidad del bien que reciben.

Como compromiso del servicio post-venta, se mantendran y adicionaran
estédndares y normas de calidad a la oferta y valores agregados dados al

cliente.

3.5.3. OPORTUNIDADES EN DESARROLLO DE VALORES AGREGADOS

Entre los valores agregados que la empresa inicialmente puede ofertar
estan:

o Capacitacion (dentro de su &rea de competencia y la que
requerimos para la modalidad de trabajo con la empresa).

o Descuentos en contratacion de internet.

o Servicio Post Venta como por ejemplo: implementacion de un
control de archivo fisico, courier gratis/mitad de precio para envios
de mercaderias, otros.

o Adicionar nuevos servicios a costos mas bajos como premio a la

confianza.
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3.5.4. CICcLOS DEL SERVICIO

El ciclo de servicio se inicia al presentar la oferta de "Pymesis”, ya sea por
una visita previamente coordinada al interesado o en las instalaciones de la

empresa.

o La oficina estara ubicada en Santa Elena, calle Guayaquil y 9 de
Octubre esquina, posee un letrero con el logo de la empresa para
facil identificacion.

o La empresa cuenta con senalética de tal manera que orienta
facilmente a los visitantes. (Logo de la empresa y papeleria de
"Pymesis” \Ver Anexos B-1 a B-5).

o Se cuenta con una secretaria quien recibe a los clientes que visitan
la empresa, quienes son ubicados en una sala de recepcion
acondicionada para una agradable espera, se les ofrece algo de
tomar (aromaticas, café, té, agua) e informacién escrita del medio
(periddicos, revistas, etc).

o Los ejecutivos de Ventas atienden a los clientes resaltando las
bondades y beneficios del servicio ofertado, ensefiando un demo
del website que permite interactuar con el cliente de tal manera
que tenga una vision general del por qué y para qué se creo
"“"Pymesis”.

o El cliente recibe informacion de la empresa para ser evaluada
detenidamente por él u otros miembros de su organizacion si

ameritara el caso.
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o Se concreta una reunion posterior con el futuro cliente con la

finalidad de hacer seguimiento y captacion de mercado.

El negocio se concreta con la firma del contrato, se da la capacitacion,
asesoria continua y constante actualizacion de la informacion del website

que permite interactuar a la empresa con el cliente.

Periddicamente se efectuaran mediciones de satisfaccion, y seguimiento a

sugerencias.

3.5.5. FUGAS DEL SERVICIO EN RELACION AL SISTEMA DESARROLLADO

Entre las fugas de servicio tenemos:

o Congestion de trafico por el paso de buses urbanos y parqueo
al medio dia que coincide con el horario de la salida de los
colegios.

o El lugar no es muy conocido, se debe dar referencia el centro

comercial o un colegio para ubicarlo.

No se cuenta con guardias de seguridad, por lo tanto no hay forma de

identificar a las personas que ingresan a la empresa.

3.5.6. ENTE REGULADOR

En la linea de negocio a la que se encuentra orientada “"Pymesis” no existe
un ente regulador directo, sin embargo, el CORPECE (Corporacion
Ecuatoriana del Comercio Electronico) creo la ley No. 67. R.O. Suplemento

557 de 17 de Abril del 2002 denominada “Ley de Comercio Electrénico,
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firmas y mensajes de datos”, que se convierte en respaldo para ambas

partes que incursionan en los negocios a través del internet.

Adicionalmente las empresas con las cuales se haran alianzas estratégicas
para ofertar los diferentes servicios serviran de manera continua como ente
regulador, con la finalidad de medir si el grado de servicio ofertado es el

que percibe el cliente.

Internamente la empresa realiza también estas funciones con sus
empleados en la confidencialidad para el manejo de informacién creando un

amparo legal para la empresa y el cliente final.

3.5.7. POSIBILIDAD DE IMPLEMENTACION Y EXITO

En el mercado peninsular “Pymesis” tiene muchas posibilidades de
implementacién, si nos basamos en que actualmente un 80% de las pymes
y microempresarios informales no tienen una persona que se encargue del
manejo de la documentaciéon de la empresa y que sean un soporte en el
ambito administrativo a un menor costo por hora para la realizacion de un

trabajo de calidad.

Como resultado del estudio de mercado realizado al poner a disposiciéon de
los clientes potenciales los beneficios de los servicios integrales de
secretariado en sistemas de informacion que se ofertard, se prevé la

esperanza de compra del 22%. Esta informacion es relevante para
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”

determinar la estrategia de venta que permitira posicionar a “"Pymesis
como empresa lider en ofertar este tipo de servicios a través del uso de las

TIC s.

3.5.8. RESTRICCIONES O BARRERAS

En el estudio de factibilidad para la creacién de “Pymesis” se contempld

las diferentes barreras de entrada al mercado, siendo estas:

% El nivel de confianza que se tendria por parte de los clientes,
considerando que es una empresa nueva en el medio y que fomenta

el uso de las TIC ‘s en los negocios.

3

%

Poco conocimiento en el uso combinado de la tecnologia (celulares,

internet, firmas digitales, otros) dentro del ambito de los negocios.

% Costos por contratacion de servicio de internet y uso de firmas
digitales, medios alternativos de comunicaciéon y trabajo con la

empresa.

% Cultura laboral y posibles resistencias al cambio ante la nueva forma

de trabajar como cliente o empleado de la empresa.
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Idiosincrasia de las personas al preconcebir la idea de que el estilo
de negocio no se aplica a ramas explotadas en la peninsula como son

la pesca, agricultura, artesanias, otros

Influencia externa para retomar o mantener estilos de trabajo
tradicionales, puede presentarse por presién de los gremios, colegas

microempresarios u otras personas resistentes al uso de las TIC 's.

3.6. MODELOS DE NEGOCIOS APLICABLES AL PROYECTO

Al definir el estilo de negocio de “"Pymesis”, podemos enfocar diferentes

modelos apoyados con Internet y el uso de la tecnologia que constituyan

una base referencial para el desarrollo del plan de negocios que se busca

justificar.

Entre los principales tenemos:

Intermediacion - Corretaje (Brokerage), se cobra una comision
o una tarifa por cada transaccién que se habilita, aplicable en B2B
(Business to Business), B2C (Business to Consumer), C2C
(Consumer to Consumer).

Oportunidades ofertar: clasificados, asesoria, compra/venta.
Comunidad (Community), comunidades organizadas por intereses
especificos que permitan oportunidades de intercambio de
informaciéon (redes de conocimiento) y oportunidad de nuevos

negocios.
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e Intermediarios de informacion (Infomediary), obtener ingresos
a través de suscriptores y anunciantes.
Oportunidades ofertar: boletines de prensa (periddicos o revistas por
suscripcién), recomendadotes (recaudar opiniones y experiencias de
consumidores).

e Publicidad, atraer visitantes para vender “banners”, “pop-ups” y
“pop-downs” a los anunciantes.
Oportunidades  ofertar: mercadeo por incentivo, portales
generalizados/personalizados/especializados, consolidacion de la

marca.

Los sistemas de informacién gerencial constituyen un papel importante en la
creacion de una empresa cuya esencia sera el e-commerce para el caso de
"Pymesis”, por tanto permitiran ofrecer soluciones gerenciales vy
organizacionales basadas en la tecnologia para enfrentar los retos impuestos por

el entorno.

3.7. MODELO DE NEGOCIO REFERENCIAL Y SU ALCANCE

En la economia digital cada negocio necesita la mejor forma para explotar las
ventajas y promesas del Internet para asi convertirla en una realidad practica,
por ello “"Pymesis” decide fusionar los modelos de negocios mencionados en el

capitulo anterior y establece su alcance en virtud de:
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e Determinar costos individuales/semestrales/anuales para incursion u
organizacion en eventos (este Ultimo inicialmente limitado), informacion
de contactos, relacionados a la linea del cliente.

e« Obtener alianzas estratégicas para intercambio de publicidad o venta
directa de espacios en el website de la empresa.

e Organizar foros, sesiones en chat, videoconferencias con temas vy
expositores de renombre; de tal manera que contribuyan al desarrollo de
los negocios de los clientes de "Pymesis” y pueda existir intercambio de
experiencias y conocimientos.

e Alcanzar como empresa una red de contactos nacionales e
internacionales, apoyados en las alianzas estratégicas alcanzadas como
organizacion y de su equipo de trabajo en las diferentes areas para

fortalecimiento del negocio, venta y promocion.

Para una visién global del negocio de Pymesis, podemos hacer referencia y
aplicar los diferentes modelos dados a conocer en Sistemas de Informacién
Gerencial, que inclusive fusionan algunos de ellos y los combinan con experiencia

y conocimiento del facilitador.
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Figura # 1: Modelo de Negocio General

(Modelo de fuerzas del Porter y Catedra Mae. William Loyola)
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S el sckurs: Aplanada + En
Organizacion definiran y difundirar
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Sistemas de
Informacion
Gerencial

Gerencia

Figura # 2: Modelo de Negocio desde la perspectiva Empresarial de los SIG
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4. ESTRATEGIA COMERCIAL

4.1. LANZAMIENTO DEL SERVICIO

“"Pymesis” esta conciente que la primera impresién siempre vende, por

tanto considera importante para el lanzamiento del servicio el tener un

plan de introduccién y ventas que permitan el desarrollo de una estrategia

comercial efectiva.

4.1.1. PLAN DE INTRODUCCION Y VENTAS

Como parte de la estrategia de introduccion y ventas de "Pymesis” al

mercado peninsular se ha considerado lo siguiente:

o]

Invitar a todos los medios de comunicacion y al grupo objetivo de
clientes para el lanzamiento del servicio. Las invitaciones se
entregaran 15 dias antes del evento y se confirmara asistencia una
semana antes.

Anunciar el evento y promocionar el servicio por prensa escrita 2
dias antes del evento.

Se entregara a los invitados del evento una tarjeta de servicios
gratuitos vdlida por un mes, considerandolo como un incentivo a
los presentes a utilizar "Pymesis”.

Dar a conocer los diferentes medios para interactuar con la
empresa y términos generales de la contratacion de servicios que

se oferta.
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o Concretar visitas con los invitados al evento para promocionar de
una manera mas personalizada el servicio.

o Del listado de asistentes al evento se determinaran aquellos que no
asistieron, para visitarlos y darles a conocer los beneficios de

utilizar “"Pymesis”.

Para el lanzamiento propiamente de los servicios de la empresa se tiene

previsto:

o Entregar informaciéon resaltando los beneficios del servicio e
informacion puntual de la empresa desarrolladora.
o Charla introductoria del servicio.
o Presentacion del website de "Pymesis” a los medios de
comunicacion e invitados.
* Por medio del website se podra medir:

e La importancia de la integracion de las TIC's a los
negocios en la Peninsula y el alcance de estos
medios para captacion y venta de los
productos/servicios del cliente.

e El nivel de ayuda en linea en algunas transacciones
para la administracion del negocio del cliente.

e La facilidad de uso del sitio para comunicacion
directa entre los clientes y "Pymesis”.

e Reduccion de los costos financieros al implementar

una soluciéon que permita el manejo de los procesos
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administrativos, contables y de comercializacion,
ahorrando tiempo, esfuerzo y un puesto de trabajo
fisico en las instalaciones de la empresa cliente.
o Dar a conocer las alternativas de contrataciéon y beneficios de los
primeros clientes.
o Participacion de los invitados en el sorteo de los servicios de
“"Pymesis” por 4 meses, los 2 primeros meses gratis y los
restantes a mitad de precio.

o Refrigerio a los invitados.

4.2. ESTRATEGIAS: PRECIO, COMERCIALIZACION, PROMOCION

Y DISTRIBUCION

Considerando la realidad socioeconémica del medio y la calidad de servicio
que busca “"Pymesis” ofertar, se han definido las siguientes estrategias

en cuanto a:

Precio, considerando la variedad de clientes en funcién del gremio o
asociacion a la que pertenecen e inclusive si trabajan de manera
independiente, se provee manejar una tabla de precios estdndar para

todos los clientes, algunos de ellos se manejan por paquetes.
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Venta Publicidad con enlaces (banner estandar) 100.0
Venta Noticias c/s enlaces (banner estandar) paquete de 10 al mes

27.00
Mantenimiento de cuenta (anual) 12.00
Alquiler de local (talleres capacitacién 6 horas min.) 50.00
Alquiler de local con Internet (talleres capacitacién 6 horas min.) 110.00

Tabla # 6: Tabla de Precios

Los precios anteriormente expuestos no incluyen impuestos de ley.

Comercializacion, utilizara como estrategias lo siguiente:

Mailing (incluye arte) $6.00

Mecanografiado, edicién, maquetacién y transcripcion de

documentos (espafiol e inglés) 30 $25.00

Desgrabaciones (1hora) 1 $10.00

Organizacién, mantenimiento y actualizacién de agenda $10.00

Redaccion oficios, presupuestos, informes, manuales de

procedimientos 30 $30.00

Documentos de Excel: Basico, aplicado a finanzas, estadisticas,

otros. 30 $35.00f

Disefio, creacion y mantenimiento de Base de Datos: Access/Excel

con mineria de datos nivel basico $25.00

Busqueda de informacion en Internet (fuentes de investigacion) $5.00)

Traducciones 1 $5.00,

Viajes de Negocios (planificacion, organizacion) 1 $15.00

Disefio de presentaciones de informes (15 diapositivas) $12.00

Organizacién y manejo de archivo $30.00]
48.00 160.00

o Manejar un minimo de 3 asesores comerciales para cubrir las

visitas diarias a los clientes.

o Incrementar el volumen de comercializacion progresivamente en

funcion de nuestro target primario en el tiempo meta establecido,

procurando cumplir asi las expectativas del analisis financiero y de

factibilidad del proyecto.
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o Enviar e-mail a nuestros clientes potenciales con ofertas del
servicio, resaltando los beneficios del mismo.
o Realizar un "Open House” al finalizar el primer semestre en ventas.
= Invitados: medios de comunicacion (radio, televisién,
perioddicos y revistas), agencias de publicidad, anunciantes,
gremios y empresarios independientes.

* Los clientes de “"Pymesis”, daran testimonio de la utilidad
de los servicios contratados y a su vez podran ofertar sus
productos a las empresas invitadas (hospederias,
comerciantes varios, artesanos, etc.).

= Microempresarios que no son clientes, conoceran los
servicios de “Pymesis”, tendran la oportunidad de hacer
negociaciones con la empresa y demas invitados al evento.

o Luego del primer semestre en que se estima conseguir un buen
posicionamiento de la empresa, se concretaran como minimo 2
desayunos de negocios con los clientes para dar a conocer las

mejoras y/o nuevos servicios ofertados.

Promocion, siempre es buena manejarlas sin llegar a una guerra de
precios desmedida con posibles competidores (sistema tradicional), por
ello se manejara en forma paralela promociones de ventas para los 3
primeros meses, de tal manera de ofrecer variedad de servicios a los
clientes en funcion del tipo de contrato que firmen con “Pymesis”, entre

ellas mencionaremos:
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o Paquetes contractuales con:
= Internet y Pymesis: incluye capacitacion gratuita con
respecto al uso de Internet y website, costo de dominio
para website a mitad de precio.
= Internet (proveedor alternativo) y Pymesis: incluye
capacitacion gratuita con respecto al uso de Internet y
website, el primer mes de:
e Servicios de Pymesis costos a mitad de precio.
e Television por cable con el servicio del paquete de
canales inmediato superior.
= Internet, Pymesis, Firma digital: incluye capacitacion
gratuita con respecto al uso de Internet y website, 3 meses
adicionales de vigencia de la firma digital y los 2 primeros

meses de internet 32kbps adicionales en ancho de banda.

Dependiendo del proveedor de internet y/o si el cliente desea actualizar o
cambiar su equipo de computo, se manejaran planes de financiamiento

para pago de servicios de conexion, actualizacion o compra.

Todos los beneficios de los diferentes tipos de contratos ofertados en la
promocion, se han conseguido a través de negociaciones y alianzas
estratégicas con proveedores de internet y compafias que ofertan

registros de firmas digitales.
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Distribucion, considerando el mercado potencial y real de “"Pymesis” los

asesores comerciales indistintamente del lugar donde se encuentren sus

futuros clientes se encargaran de:

@]

Visitar y dar a conocer bondades de los servicios ofertados, en caso
de estos pertenecer al mercado primario.

Contactar al interesado por teléfono para enviar informacion
preliminar via e-mail o correo, posteriormente concretar una visita
para explicar la forma de trabajo, beneficios y ventajas al contratar
a "Pymesis” como gestor de las labores administrativas de su

empresa, para otros tipo de clientes.

4.3. POLITICAS DE COMERCIALIZACION Y DE SERVICIOS

Las politicas son parte fundamental en el cumplimiento de los objetivos de

la empresa, por tanto "“Pymesis” ha considerado como politicas de

comercializacion lo siguiente:

o

o

Establecer metas en ventas a corto, mediano y largo plazo por
cada asesor comercial y remunerar mediante bonificaciones el
cumplimiento de estas.

Distribuir equitativamente a nuestros ejecutivos de
comercializacién por sectores o tipos de reunién y/o Vvisitas
periddicas personalizadas.

Toda venta incluye la firma de un contrato escrito y la entrega de
una copia notariada al cliente.

Entregar a los clientes


Guest
Rectangle


Usuario y contrasefia para acceso al website/via telefénica.

Manual de usuario del website de la empresa (formato
digital e impreso, seleccidn a criterio del usuario).
o Plan de contingencia
= Paquetes promocionales de contratos: todos los paquetes
promocionales incluyen capacitacion gratuita con respecto al
manejo del website y al uso de Internet.
*» Cambio o actualizacion de computador se ofrecerd un
mantenimiento preventivo por 1 afo.

* Descuentos en servicios (promocién por mes especifico).

La calidad percibida en servicios entregados ratifican la fidelidad y
confianza del cliente a la empresa ante nuevas ofertas de soluciones
administrativas, para esto se han definido como politicas de servicios:

o Soporte a usuarios (sobre uso del website) por 6 meses, atencién
via telefénica, e-mail, visitas si el caso amerita (el servicio sera
gratuito dependiendo de las circunstancias y respuestas del
mercado).

o Asesoramiento a los clientes (diferentes areas en las que la
empresa adquiera fortalezas).

o Capacitacidon a los usuarios sobre manejo del website y utilizacion
del Internet.

o Maedir el nivel de satisfaccion de nuestros clientes.
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5. MARCO LEGAL Y SEGURIDADES

5.1. MARCO LEGAL (EMPRESA, EMPLEADOS Y CLIENTES)

“"Pymesis" estard legalmente constituida con la finalidad de tener un aval
ante sus colaboradores y clientes, mds aun por la modalidad en que se

ofertaran los servicios al mercado Peninsular.

Por tal motivo "“Pymesis"” debera obtener los siguientes documentos:
o En el SRI el RUC (registro Unico de contribuyentes) para facturar
por los servicios prestados.
o Patente municipal para el ejercicio de la actividad econdémica.
o Certificado seguridad del cuerpo de bomberos.
o Permiso sanitario, emitido por el Ministerio de Salud Publica.
o Obtener el permiso de la Defensa Civil.
o Cualquier otro permiso que las leyes del pais requieran para el

normal desenvolvimiento de las actividades de la empresa.

Adicionalmente se contard con asesoria legal, para cualquier inquietud o

problema que se suscitare en la empresa.

Considerando que en “Pymesis" se desarrolla software a la medida de la
empresa, como seguridad se mantendra control sobre la propiedad

intelectual de los productos que se generen.
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Para el caso especifico de los EMPLEADOS el marco legal contemplara:

e Revision y Control de toda la documentacion requerida previa a su
contratacion. Para empleados extranjeros, se solicitara adicionalmente
su respectivo permiso para ser contratado y ejercer algun tipo de labor
dentro del pais.

e Todo contraté sera por escrito, firmado por cada parte interesada e
inscrito en forma oficial.

e Los contratos tendran una clausula adicional de confidencialidad con
respecto al manejo de la informacion de los clientes de “Pymesis” asi
como en el uso de la firma electrénica.

e Existirdn los siguientes tipos de contratos, de acuerdo a la contratacion
de cada uno de los empleados, estos son:

o Contratos de trabajo.

= Sueldo basico, ingresos de acuerdo a sus habilidades,
seguro social, beneficios, vacaciones.

o Contratos por servicios profesionales y/o Outsourcing (si la
empresa viere la necesidad de implementarlo segun los
requerimientos de sus clientes)

= Salarios, acorde a sus funciones, en comun acuerdo con el
profesional.

e En el caso de despido o salida de uno de los empleados se procedera al

pago de su liquidacién, acorde a lo establecido en las leyes del pais.
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Finalmente los CLIENTES estaran respaldados por:

Conocimiento de forma verbal y por escrito, de los servicios que
contratara antes de la firma del contrato.

o Capacitacion, fechas de facturaciéon, forma de pago,
responsabilidad sobre control de requerimientos y notificaciones,
otros.

A todo cliente se le entregara su factura y un detalle de los servicios
solicitados a la empresa.

El personal de “"Pymesis” capacitara y hara las pruebas necesarias del
correcto uso de la herramienta de parte del cliente. Dependiendo de las
promociones que maneje la empresa, la capacitacion puede o no estar
incluida dentro de los servicios adquiridos por el cliente.

En el caso de que el cliente no desee la capacitacion por parte de
nuestro personal y esta se encuentre incluida en la contratacién, debera
firmar un documento que exoneré de responsabilidad a la empresa,
posteriormente se procederd a la entrega del manual de usuario del
website (puede ser impreso o formato digital).

Se le debera indicar de forma verbal y escrita al cliente que por asuntos
de seguridad ellos deben ser responsables del manejo y administracion
de su clave de acceso al website.

Se deberd firmar un documento de conformidad de lo que esta
recibiendo (capacitacion, beneficios adicionales, otros) con su respectiva
copia, de parte del cliente, en conjunto con la factura. El original lo

conservara nuestra empresa y la copia el cliente.
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e Sé le informard de forma verbal y escrita que peridodicamente se
realizaran contactos al cliente, la forma de conocer el grado de
satisfaccion del mismo con respecto a nuestro servicio, como parte del
servicio de post-venta.

e El Manual de Usuario debera ser actualizado constantemente, de tal

manera que se convierta en una verdadera ayuda para el cliente.

5.2. SEGURIDADES EN EL MANEJO DE LA INFORMACION

(EMPRESA Y CLIENTES)

Por efecto de transparencia ante el cliente por el servicio ofertado,

“"Pymesis" manejara como esquemas de seguridad lo siguiente:

e Seguridad a nivel del Website, a cada cliente se le entregara un
usuario y una contrasefia para el acceso al sitio, el mismo que luego
del primer acceso solicitara el cambio de clave.

e Cada requerimiento (tarea, fecha y hora de emisiéon - entrega,
notificacion de ejecucién y revision) realizado por el cliente sera
registrado en la base de datos del sitio, y tendra un estatus de
pendiente, asi permitird emitir alertas al asistente virtual para su
ejecucion inmediata en virtud de la fecha de entrega registrada.

o Medios de registros:
= Cartelera del website.
* Grabacion de las llamadas telefonicas, se realizara una
grabaciéon de los requerimientos del cliente como

constancia de la solicitud realizada.
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* Almacenamiento de e-mails o solicitud de
requerimientos de servicios en formato digital.
De esta manera en caso de existir algin reclamo, se tiene la
constancia de las solicitudes realizadas.
El Administrador de la base de datos del website o quien haga sus
veces, serd el encargado de generar los respaldos semanales de la
base de datos en horarios de la noche donde existe menor carga de
trabajo y acceso al sitio.
Se manejaran dos niveles de asistentes virtuales, en funcién del tipo
de informacion que se maneje (cartera de clientes, informacion
financiera, y documentacion general) de tal forma que sea mas directo

el control de la confidencialidad en la informacion.

Los CLIENTES de "Pymesis” tendran seguridad en cuanto al servicio contratado

mediante:

Clausula contractual donde la empresa se hace responsable de la
confidencialidad del manejo de la informaciéon proporcionada por el
cliente, asi como del uso de su firma digital. De no cumplirse dicha
cldusula genera una demanda de tipo legal.

Los clientes al final de la jornada laboral recibiran via e-mail (cuenta
personal y en la del website) un informe con las tareas que solicitaron
a la empresa, la misma que de no refutarse durante las proximas 24
horas significara total acuerdo y aceptacion a lo notificado.

Todos los documentos emitidos por “"Pymesis” a nombre del cliente

reposaran en los medios de almacenamiento de la empresa y del
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cliente (si asi lo contrato). En caso de excederse en su limite de
almacenamiento gratuito que le dio la empresa, esta notificara de
manera oportuna (via e-mail y telefonicamente) para proceder a la
contratacion de espacio adicional o en su defecto para indicar el
tiempo maximo de espera para eliminar parte de su informacion digital

archivada.

Adicional a las seguridades mencionadas en el documento, se aplica
cualguier otro respaldo legal que contemple el CORPECE

(www.corpece.org.ec) a través de la LEY DE COMERCIO ELECTRONICO,

FIRMAS Y MENSAJES DE DATOS (Ley No. 67. R.O. Suplemento 557 de 17

de Abril del 2002) para “"Pymesis” o el CLIENTE.

5.3. LIMITACIONES LEGALES O TECNICAS EN EL PAIS

El Ecuador posee leyes que respaldan los negocios a través del Internet, sin
embargo el que no se cumplan a cabalidad y no ofrezcan garantia absoluta
generan desconfianza en las personas para adoptar esta cultura de

negocios.

En cuanto al aspecto técnico existe la limitante que el costo del servicio del
Internet es alto, por lo que no todos tienen libre acceso al mismo e inclusive
muchas veces a un computador. Sin embargo, a través de negociaciones y
convenios se espera en un mediano plazo que esta realidad cambie a favor

del uso de la tecnologia en el pais.


http://www.corpece.orq.ee
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Adicional a lo mencionado, pese a que los canales de acceso al uso de la
tecnologia aplicada como es una herramienta para Internet permite trabajar
con todo tipo de seguridades en cuanto al manejo de los datos
(encriptacion), aln existe escepticismo en cuanto a su utilizacion.

Finalmente es importante recalcar que pese a que existan limitaciones,
continuamente surgen cambios en la economia mundial, que incluyen
nuevos actores que la estan redefiniendo basados en la infraestructura de
computacién y comunicaciéon (TIC's) y a su vez obligan a los negocios a
avanzar de manera conjunta para asi ganar mayores y otros tipos de

mercados.
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6. ANALISIS ADMINISTRATIVO-

ORGANIZACIONAL

6.1. ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

"Pymesis"” contara con personal altamente capacitado y que se preocupa
por la actualizacion continua de sus conocimientos para ser una empresa

competitiva en el mercado y lider en su area.

La empresa tendra una estructura lineal, donde esta definido claramente los
niveles, mandos y funciones. Esta compuesta por Gerente General,
Asesores: Externo y Comercial, Auxiliar de servicios, Secretaria,

Administrador de Redes y Sistemas, Mensajero.

Gerente General

( Asesor Externo ) ( Auxiliar de Servicios )
( Asesor Comercial > ‘

Secretaria Administrador de
Redes v Sistemas
Mensa]ero >
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6.2. POLITICAS LABORALES

La politica de la empresa y del personal que esta conformado sera
contribuir y brindar siempre soluciones acordes con el avance tecnoldgico
que el medio exige, permitiéndonos asi ofrecer un mejor servicio a los

clientes.

Dentro de las Politicas de contratacion, la empresa firmara con cada uno de
los empleados un contrato, dependiendo del tipo de labor que realice dentro
de la misma. También debera firmar una carta de compromiso notariada en
la que se indique que manejara confidencialmente la informacién de cada
uno de sus clientes asignados, de no cumplirse esto, se podra aplicar

sanciones legales.

El periodo de trabajo de trabajo dependerd del tipo de contrato que firme,

ajustandose a las necesidades de la empresa.

Por el momento no se tiene previsto que se paguen sobretiempos a ninguno
de los empleados, esta medida podra ser analizada en el momento en que
se estime, la empresa esté en posibilidades de dar este beneficio a sus

empleados.

Las vacaciones estaran de acuerdo al contrato que firma cada empleado,
para los contratos estables son 15 dias por cada ano y luego del sexto afo

un dia mas.
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Los beneficios por maternidad, seran respetados y seran dados, de acuerdo

al tipo de contrato que firme el empleado y a las leyes del pais.

De acuerdo al tipo de contrato que firme el empleado se manejaran:
o La remuneracion de acuerdo al tipo de labor.
o Las deducciones en la remuneracion.
o Las bonificaciones de ley.
o La terminacion de la relacién laboral.

o Los reconocimientos.

Los préstamos a trabajadores sera uno de los puntos que se tomaran en
cuenta, de acuerdo a la situacion en la que se encuentre la empresa, por el

momento no se aplica ningun tipo de préstamos.

6.3. FILOSOFIA DE SERVICIO

Desde su concepcion, "Pymesis” ha estado enmarcada en lograr la total
satisfaccion de sus clientes. Convencidos que el continuo mejoramiento y la
busqueda constante de la excelencia en cada las actividades y funciones,

que llevara a lograr mejores dias para nuestro Pais.

Se ha tomado en cuenta los factores que pueden afectar su desempeio

laboral y por ende causar un bajo rendimiento en las tareas asignadas.
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Se velara porque el entorno laboral sea el mas adecuado, seleccionando de
la mejor manera quienes conformaran los equipos de trabajo y el espacio

fisico en el que laboraran.

Constantemente se evaluara el bienestar de los empleados para evitar
continua rotacién del personal, deserciones, quejas y hasta sabotaje. Dichas
evaluaciones se realizaran mediante encuestas y e-buzén de sugerencias.
Con esta acciéon podemos eliminar o disminuir el grado de insatisfaccion

para evitar problemas posteriores.

Cuidaremos el brindar capacitacién y la posibilidad de desarrollarse
profesionalmente con la finalidad de mantener al equipo de trabajo a la par

con los avances tecnoldgicos.

Implementar una politica salarial acorde con el entorno econémico del pais,
tomando en cuenta que se puede ir cambiando segun factores internos y
externos a la empresa. Dentro de las politicas salariales implementadas
hemos tomado en cuenta:

o La clasificacion de los empleados por cargos.

o Escala salarial por cada cargo.

o Provision para reajustes salariales.

o Cumplir con los beneficios sociales de ley.

o Ofrecer incentivos por desempeio.

o Oportunidad de crecimiento.

o Estabilidad laboral.
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16.4. ANALISIS DEL EQUIPO DE TRABAJO

Considerando la importancia del equipo de trabajo de "Pymesis” para la
obtencién de resultados favorables y el compromiso de los profesionales con la
empresa, es importante analizar sus responsabilidades principales con la finalidad

de poder cubrir las expectativas del negocio.

Gerente General.-
e Representante Legal de la empresa.
e Responsable:

o Direccién de la empresa

o Planear y ejecutar los nuevos proyectos.

Asesor Externo.-

e Sugiere los cambios necesarios para mejorar el enfoque desde una
perspectiva diferente.

e No forma parte de los estables dentro de la empresa, por la necesidad que

traiga nuevas ideas.

Asesor Comercial.-

e Responsable dar a conocer los beneficios que nuestros servicios a los
clientes.

e Responsable en conjunto con el Gerente de fijar la direccion en la que se
movera la empresa en la comercializacion de los servicios.

e Responsables de contactar personalmente a nuestros posibles clientes.

" Ver anexo A con descripciones de Cargos y Funciones (A1..A19)
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e Responsables de contactar personalmente a nuestros clientes, para recibir

los servicios post-venta.

Secretaria.-
e Responsable de la atencidn al cliente via telefénica/e-mail.
e Responsable de la documentacién (creacion, distribucién, archivo) y de

llevar a cabo actividades referentes a una secretaria virtual.

Mensajero.-
e Responsable:
o Entrega y recepcidon de documentos de/entre los clientes
o Acoger solicitudes de los clientes a quienes se les entregan la

documentacion.

Administrador de Redes y Sistemas.-

e Responsable de la mejora continua a los sistemas (codificacion,
implementacion y pruebas de las mejoras a los sistemas nuevos/ya
existentes).

e Responsable de la documentacion de los sistemas.

6.5. HERRAMIENTAS DE CONTROL Y DESEMPENO

A continuacién presentamos los controles, sanciones y gratificaciones que
se han previsto, para ser tomadas para facilitar el normal desenvolvimiento
del personal y mantener una agradable ambiente laboral, estos seran

actualizados y mejorados periddicamente.


Guest
Rectangle


NS Wy [ N Wy P N e o o S
&: Analisis Agmunistrativo -

&

Controles.

Se supervisara la hora de entrada y salidas del personal.

No sera permitido la utilizacion del tiempo de personas y
equipos de la oficina para el desarrollo de otras actividades
ajenas a las que deba cumplir para la empresa.

Se elaborardn planes de trabajo semanales, los cuales
deberan ser realistas y con actividades que se las pueda
terminar en el tiempo establecido.

No serd permitido el ingreso del personal en estado alterado a
sus condiciones normales.

Se supervisara el uso de las instalaciones fisicas para el
desarrollo de las actividades que van en beneficio de la
empresa.

No se utilizard el nombre de la empresa en beneficio de
personas particulares.

Cada jefe departamental supervisara que se utilicen las
herramientas que han sido adquiridas, alquiladas o permitidas
dentro de la empresa.

No sera permitido que la informaciéon, documentos, equipos,
mobiliario y demas activos de la empresa, sean utilizados
fuera de las instalaciones, lo cual incluye llevar trabajo a los
domicilios, a menos que sea autorizado por el Gerente
General o Jefe de area.

Deberd en la medida posible evitarse las visitas de caracter

personal dentro de las instalaciones de la empresa.
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Se supervisara periddicamente y de forma sorpresiva el uso
de los equipos para exclusividad de actividades de |la
empresa.

No sera permitido al personal el uso de prendas de vestir que
atenten contra el normal desenvolvimiento de las actividades

de la empresa o contra la imagen de la misma.

e Sanciones

(0]

En caso de una infraccién atentatoria contra la moral, honor y
principios de la institucion se procedera a cumplirse de forma
inmediata el ultimo de los puntos que estan estipulados
dentro de las sanciones.
En caso de no ser una falta atentatoria contra la moral, honor
y principios de la institucion se procedera a cumplirse de
forma sucesiva los siguientes puntos:
* A la primera infraccién se llamara la atenciéon en forma
verbal y a solas por parte de su superior inmediato.
= De reincidir en la misma falta, el supervisor llamara la
atencién de forma escrita y personalizada.
= De continuar en la misma falta, se procederd a un
segundo llamado de atencion de forma escrita,
ademas de llamarsele la atencion dentro de la reunién
departamental, que se desarrollaran en forma

periddica o por pedido del jefe de cada departamento,
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con la presencia, en la medida posible del Gerente
General.
= De continuar en la misma falta, se procedera al envio
de un memo y una entrevista con el jefe
departamental y de ser posible del Gerente General,
en el que se decidird su permanencia condicional y los
parametros que regiran la misma.
Finalmente si no son cumplidas las condiciones anteriormente
establecidas, se procedera a la notificacion escrita, su
inmediata dimisién del puesto y la actualizacion de su carpeta

de vida dentro de la empresa.

e Gratificaciones.

O

Se procedera en forma periddica, de ser posible una vez por
mes, al festejo del onomastico del personal nacido en ese
respectivo periodo, con la presencia del Gerente General de
ser posible.

Se procedera por medio electronico o escrito a la felicitacion
por onomastico o logros personales.

Se actualizara periédicamente (de ser posible mensualmente)
la cartelera de empleados que muestran buen desempefio en
sus labores.

Se valorara con la posibilidad de escalar o cambiar de cargo
en base a la capacidad demostrada y a la constante

preparacion del personal.
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o Se capacitara al personal asumiendo nada, parte o toda la
inversion, dependiendo del grado de necesidad de la empresa
y meritos del personal.

o Se le dara posibilidades de salir de la empresa dentro del
horario normal, por calamidad doméstica, capacitaciéon o
asuntos personales, mientras no sean constantes las salidas,
no alteren el cronograma de actividades y no afecte sus

labores dentro de la misma.

6.6. METODOLOGIAS DE TRABAJO APLICABLES AL PROYECTO

Como metodologia e trabajo a aplicar en “"Pymesis” tenemos:

e Asignar claves de acceso a los clientes con la finalidad de que
puedan accesar al website de la empresa y asi poder contactarse con
su asistente virtual o en su defecto revisar su agenda, base de datos
de sus contactos, otros.

e Seguridad de la transaccion, tanto para el cliente como para el
vendedor, ser responsable de las firmas digitales de los clientes para
poder procesar sus requerimientos de documentacion formal.

e Receptar las solicitudes (via e-mail, teléfono, cartelera), generando
un registro automatico del pedido y clasificandolo por cliente.

e Confirmar revision previa de documentos con el cliente que solicito el
trabajo.

e Organizar los trabajos asignados en virtud de la prioridad solicitada

por los clientes.
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Almacenar documentacion de cada cliente en su espacio de disco
duro asignado, en caso de excederse en el espacio, se notificara al
cliente para la contratacion de espacio adicional.
Entregar la documentacién solicitada al interesado si el cliente asi lo
pidiere.
Al final del mes emitir informes respectivos a cada cliente con el
detalle de los costos de los servicios solicitados (via e-mail e
impresos).
Tener al menos dos copias de respaldo de:

o Los sistemas que se desarrollan en/para la empresa.

o Informacion de la base de datos de la empresa y nuestros

clientes (periodicidad de respaldo: semanalmente).

Confidencialidad de la informacion manejada (usuarios y clientes en
general).
Gestion y mantenimiento de los servicios ofertados al cliente.
Control del uso de los privilegios de acceso (sobre almacenamiento,
descuentos/préorrogas en pagos a clientes especiales, servicios

especiales, otros)
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6.7. REQUERIMIENTOS DE RECURSOS PARA APLICAR LA

METODOLOGIA

Entre los recursos necesarios para aplicar esta metodologia “Pymesis

”

requiere contar con:

Ancho de banda de minimo 128 kbps (considerando incremento

de un 25% a 30% de direcciones; inicialmente son 8 pc's

incluido el servidor)

Telefonia IP (6ptimo) o en su defecto la telefonia tradicional

(telefonia IP ya esta considerada en el ancho de banda).

Equipos de computo y red.

Dominio.

Software:

Basico: Windows, Office, Winfax.

Control de Illamadas (transferir, almacenar y generar
informes)

Website con acceso a datos (manejo de agenda, carteleras,

cartilla de clientes, e-mail, noticias de interés, otros.)

6.8. BENEFICIOS DE LA METODOLOGIA

La metodologia de trabajo se basa en los ejes principales de utilizacién

como son la estructuracién del proyecto y la medicion para el control,

finalmente la necesidad de generar una base de conocimiento en la

organizaciéon para acumular experiencias, constituyendo asi un aporte

valioso ya que permite crear una cultura de trabajo.
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Adicionalmente su aplicacion permite:

e Determinar indicadores cuantitativos y cualitativos en el
marco del plan estratégico de negocios y crecimiento de la
organizacion.

e Cuantificar esfuerzos, tiempos y costos, medir el avance de
trabajos asignados, controlar resultados y disponer de

informacién oportuna para la toma de decisiones correctivas.

6.9. FACTORES MEDIBLES AL IMPLEMENTAR LA METODOLOGIA

Medir el éxito de implementacion de una metodologia requiere la
evaluacion dentro y fuera de la empresa, para conocer si se esta

cumpliendo a través de ella los objetivos planteados.

Entre los factores medibles podemos mencionar:
e Cliente
o Medir los niveles de satisfaccion en la calidad de servicio
percibida (trabajos, entregas de documentos, manejo de
clientes, intermediarios para nuevos negocios, precios, otros)
o Incremento en la contratacion de servicios adicionales por parte
de los clientes antiguos
o Referencias en la captacion de clientes nuevos
o Sugerencias para implementar de nuevos servicios (requiere
analisis por parte del equipo de trabajo de Pymesis para

implementacion)
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Pymesis

o

Ahorro de tiempo y dinero al poner en practica la metodologia
de y para trabajar (nuevos y antiguos colaboradores de la
empresa)

Satisfacciéon del equipo de trabajo al tener directrices de como
actuar ante diferentes situaciones que se presenten con los
clientes o dentro de la empresa (va vinculado con
documentacion de metodologia, procedimientos, funciones,

ambiente de trabajo, otros)
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7. ANALISIS FINANCIERO

7.1. CAPITAL DE TRABAJO

Como todo proyecto requiere inversion, “"Pymesis” ha considerado conformar un
capital social de 20.000,00 (veinte mil con 00/100 ddlares americanos), y se ha
estipulado no registrar cualquier tipo de acciones, por lo que no existird una
politica de dividendos, solamente se considera el reparto total de las utilidades

netas al final del afno.

7.2. INVERSION EN ACTIVOS

Los activos de la empresa son adquiridos con parte de la inversién del capital y

del aporte de los socios en especias.

Los valores que se reflejan en el cuadro incluyen los impuestos de ley.

SLC !
3,200.00

Computadoras 800.00

Aporte 2 Computadora portable 1,200.00 2,400.00
1 Surtidor de agua (fria vy
Socios caliente) 95.00 95.00

Aires Acondicionados 24.000

BTU

Tabla # 7: Aportes de los socios

380.00
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2 Archivadores verticales (4 cajones) 95.00 190.00
2 Vitrinas 2 pisos, 2 niveles por piso puertas vidrio 70.00 140.00
8 Escritorio tipo ejecutivo (4 cajones) chsilla 80.00 640.00
1 Sala de recepcion (1 mesa de centro con 2 sets de
sillas de 3 personas c/u) 125.00 125.00
Inversion 15 mesas rectangulares (armables para eventos) 23.00 345.00
Inicial 30 Sillas (para eventos) 15.00 450.00
Fijos 1 Impresoras multifuncionales inyeccion 115.00 115.00
1 Impresoras multifuncionales laser 320.00 320.00
1 Computadoras 800.00, 800.00
1 Servidor sistema raid 5 2,000.00 2,000.00
3 Access Point Router 80.00; 240.00
2 Switch 24 puertos admin. 400.00 800.00
24 Puntos de red 12.00 288.00
1 Aires Acondicionados 24.000BTU 380.00 380.00
1 Infocus 520.00 520.00
SubTotal Inversién Inicial en Activos Fijos S e T
Equipos 11,538.00
Muebles 1,890.00
Instaladon de la Oficinay movilizacion 500.00
Tramites, permisos y patentes 600.00
Folleteria empresa 680.00
Suministros e insumos 584 68
Depositos en garantia (alquiler) 700.00
Total Inversion Inicial 16,492.68
Disponible bancos 3,507 .32
Inversion Total W

Tabla # 8: Inversion en Activos

7.3. PRESUPUESTOS

El presupuesto de servicios e insumos esta considerando desde folleteria para
difusion de servicios hasta gastos de alquiler. Para efecto de un mejor analisis se

ha distribuido el presupuesto de la siguiente manera:
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Gerente General

Asesor Comercial (honorarios) 400.00| 33.33 14.17 16.67 48.60
Adm. Redes y sistemas 380.00 31.67 14.17 15.83 46.17
Secretaria 170.00 14.17 14.17 7.08 20.66
Auxiliar de Servicios 170.00 14.17 14.17 7.08 20.66
2 Asistentes virtuales (honorarios) 300.00 25.00] 28.33 25.00 72.90
Servicios Contables (honorarios) 250.00 0.00) 0.00 0.00 0.00

Sueldos y Aporte Patronal 2,189.73
Provisiones salariales 351.67
2,541.40

Tabla # 9: Presupuesto del Personal Administrativo

Carpetas promocionales

FIIeterfa e la empresa

Deésnt n garantloﬂclna) r 3 mee

Internet (conex.radial) + Hosting

Servicios

1 Medidor de luz, acometida ($ 50) y dep. garantia 250.00 250.00
1 Alquiler mensual (oficina) 150.00 150.00
1 Luz 80.00 80.00
1 Agua 30.00 30.00
1 Teléfono 110.00 110.00
1

Arriendo

150.00

Nota:

* Los gastos por insumos del servicio son un solo pago al inicio del proyecto
y/o cuando la empresa lo considere necesario, se prevee una revision semestral

** La garantia por alquiler de la oficina, y medidor es un solo pago al inicio del proyecto

Tabla # 10: Presupuesto de Servicios Basicos e insumos
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7.4. ANALISIS DE COSTOS

La inversion inicial total del proyecto es de $20.000,00 (veinte mil 00/100
ddlares americanos). En el transcurso de los cinco afios del proyecto se haran
otras inversiones, equivalentes al 20% de la utilidad anual que perciba la
empresa con la finalidad de obtener otros medios de ingresos de efectivo al

negocio.

Los activos representan el 67% de la inversion total, mientras que los
imprevistos y riesgos son del 10%. El alto grado de inversién inicial en activos
fijos nos refleja la adquisicion de activos con tecnologia de punta, aunque por
otro lado tenemos la contrapartida de incurrir en costos fijos altos por

depreciacion.

Rubro Porcentaje
Equipos 11,538.00 67%
Muebles 1,890.00

Instalacion de la Oficina y movilizacién 500.00

Tramites, permisos y patentes 600.00

Folleteria empresa 680.00

Suministros e insumos 584.68

Depositos en garantia 700.00 15%
Bancos 3,507.32 18%
Inversion Inicial TOTAL 20,000.00 100%

Tabla # 11: Inversion por Rubros

A pesar de la realidad financiera del pais, hay ciertos sectores de la banca
gubernamental y privada que estan apoyando con créditos el financiamientos de
proyectos, por ello los socios buscan financiar parte del capital con un crédito
bancario de $ 5.000,00 (cinco mil con 00/100 délares americanos), siendo la tasa
activa maxima de interés referencial del Banco Central, la cual es del 14% anual

y el plazo es de pago de 2 afos.
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Datos

inversion inicial 20,000.00
financiamiento 25% 5,000.00
tasa interes 14%
plazo en afios 2
cuota anual 3,036.45

5 WM kst
5,000.00

3,036.45 700.00 2,336.45 2,663.55
2 3036.45 372.90 2,663.55 0.00

Tabla # 12: Amortizacion del préstamo para Inversion del proyecto

7.5. FLUJO DE CAJA

El flujo de caja de “Pymesis” tiene como referencia venta de paquetes de
servicios basicos secretariales, alquiler de espacios para charlas o conferencias,
entre otros. Adicionalmente se complementan los ingresos con la venta de
publicidad dirigida a clientes y patrocinadores (banners, noticias, anuncios) en el

sitio web de la empresa.

Se estima un indice anual efectivo en ventas del 22% para paquetes de servicios
basicos y se manejan porcentajes variables para los otros rubros. Considerando
que la iniciativa es adicionar nuevos servicios que se demanden asi como la
consolidacién de un Centro de Negocios Electrénico de las Pymes en la Peninsula

de Santa Elena, se estima una buena captacion de mercado a mediano plazo.

En la siguiente pagina se presenta el flujo de caja con proyeccion financiera a 5

anos.
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P uetes de servicios basico

Paquete de servicios adicionales 48.00
Venta Publicidad con enlaces (banner

estandar) 100.00
Venta Noticias c/s enlaces (banner

estandar) paquete de 10 al mes 27.00]
Mantenimiento de cuenta (anual) 12.00]
Alqguiler de local (talleres capacitacién 6

horas min.) 50.00;
Alquiler de local con Internet (talleres

capacitacion 6 horas min.) 110.00

indice efectivo ventas

Promedio ventas efec.

\Ventas anuales paquete basico 22% | 18% | 20% | 23% | 23%
indice efectivo ventas 103 | 168 | 228 | 282 | 325
- % 9% F 12% ) 12%
Ventas anuales servicios adicionales 7% 33 35 38 43 48
Ventas anuales en Publicidad 10% 47 50 54 61 68
Ventas anuales en noticias 47 50 54 61 68
Ingresos por Alquiler local 9% 42 45 49 55 61
Ingresos por Alquiler local con internet 37 40 43 49 55

Tabla # 13: Proyeccion de Ventas
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ingresos del Negocio
Paquetes de senvicios basico 1640320 2687142 3640914 4518384 5194035
Paquete de senvicios adiciocnales 156576 167536 182615 204528 2290.72
Yenta Publicidad con enlaces (banner estandar} 466000 498620 543495 608715 6817.61
Venta Noticias /s enlaces (banner estdndar) paquete de 10 125820 134627 146744 164353 184076
Mantenimiento de cuenta (anual} 123024 2015368 273069 338879 389553
Ingrescs por Alquiler local 209700 224379 244573 273922 306793
Ingrescs por Alquiler local con internet 410080 199448 217398 2434856 272704
Total Ingresos del negocio - 3131520 41,13289 52488.08 6352267 72579.93
Valor en Bancos 3,507.32 199025 740873 2536369

E

52.590.35

=
Egresos
5 Fijos
Sueldo 2172000 2280600 2394630 2514362 2640080
Luz, Agua, Teléfono, Internet 504000 529200 555660 583443 612615
Publicidad 591.82 759.90 828.29 69576 638267
10 Otros gastos (suministros, caja chicaj 644.00 184000 202400 222640 244904
10 Arriendo 180000 198000 217800 239580 263538
Total Egresos Fijos 2979582 32677.90 3453319 36296.01 3830404
inversion Inicial
Aporte Socios 15,000.00
16 Préstamo Bancario 5.000.00
Total Egresos Variables 2000000
Por inversiones
14 Pago de Préstamos 303645 303645
Total Egresos Por Inversiones 000 303645 303645 0.00 0.00 0.00
T 3

Total del Flujo -20,000.00  1,990.25

0.30

740879 25363.69 52,590.35 86,866.25

Costo de Capital actusies de negocios en internet, ver bibliografia}

Tabla # 14: Flujo de Caja - Proyeccion 5 afios

(porcentsje tomeade como referencia de los niveles de riesgos
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BALANCE GEHERAL
"PYMESIS"
Aiio #1
Activos
Activos Corrientes
Caja/Bancos 11,729.99 11,729.99
Exigibles
Cuertas por cobrar Clientes 156576 156576
Activo Fijo Depreciable
Muehbles y enseres 13,428.00 13,428.00
Otros Activos - Depositos en Garantia
Inmobiliatia 450.00
Empresa Eléctrica 250.00 700.00
Total Activos $ 27,423.75
Pasivos
Pasivos Corrientes
Retenciones - Aporte Personal al [ESS 2,697.30
Provisiones Sociales
Décimo cuarto y vacaciones 1,690.00 438730
Cuentas por pagar 3,036.45 3,036.45
Total Pasivos 1.423.75
Capital 20,000.00 20,000.00
Total Pasivo + Capital $ 27,423.75

Tabla # 15: Balance General
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

"PYMESIS"
Ao #1
Ingresos
Operacionales 31,315.20 31,315.20
Total Ingresos 31.315.20
Costos y Gastos
Gastos de Administracion corriente
Sueldos unificados 21,720.00
Gastos de constitucion 600.00
Movilizacion y transporte 611.80
Teléfono - correo - telefax 1,210.00
Arriendos varios 1,800.00
Papeleria y (tiles de oficina 547 .40 26,489.20
Varios
Instalaciones eléctricas y electronicas 50.00 50.00
De Ventas
Promocion - Publicidad 503.05
Energia eléctrica 880.00
Agua 330.00
Internet 220000 3913.05
De Produccion
Insumos 680.00 630.00
Total Egresos 31,132.25
UTILIDAD BRUTA 182.95
Participacion Utilidad 15% 27 44
UTILIDAD IMPOMNIBLE 155.51
Impuesto a la Renta 25% 38.88
UTILIDAD HETA 116.63

Tabla # 16: Estado de Ganancias y Pérdidas
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7.6. ANALISIS DE RAZONES FINANCIERAS

1. Razon Corriente 2.67

La liquidez de la empresa es buena por ser mayor a 1.

2. Prueba Acida 267

En el corto plazo la empresa si puede cumplir con los pagos
pues por cada dolar de deuda dispone de $ 2.67

3. Periodo promedio de cobranza 18.00
La empresa puede cumplir con los pagos de intereses

4. Deuda total a activo total 0.27

El rendimiento sobre la participacion de los accionistas es
aceptable considerando un sistema dolarizado.

5. Deuda total a capital contable 0.37

Considerando que es su primer afio de ventas, la situacion
de la empresa es estable y podria mejorar con los afios

siguientes.

6. Capital de trabajo 20,000.00
Activo circulante/corriente 11,729.99
Pasivo circulante/corriente 4,387.30
Inventario 0.00
Cuentas promedio x cobrar 1,565.76
Ventas 31,315.20
Pasivo total 7,423.75
Activo total 27,423.75
Capital contable 20,000.00
Utilidad antes de intereses e impuestos 182.95

Tabla # 17: Razones Financieras

El analisis financiero de acuerdo al balance y el estado proyectado indica el
primer indice de liquidez, mismo que es aceptable ya que por cada délar de

deuda la empresa se respalda en 2,67 délares, también hay que hacer hincapié
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en que en la prueba &cida la mayor parte de nuestra liquidez se debe
directamente a las ventas considerando que no se maneja inventarios, lo que
indica que la mayor concentracién de fuerzas esta no solo en hacer captacion de

clientes sino en mantener a los que se iniciaron con “Pymesis”.

Los indices muestran un bajo nivel en cuanto a deuda ya que se esta pagando
alrededor de $ 255,00 (doscientos cincuenta y cinco 00/100 ddlares) mensuales,
un valor que de acuerdo a lo proyectado esta cubierto, dentro de este analisis no
se descarta hacer compromisos bancarios a futuro para implementaciéon de
tecnologia e incremento del negocio en virtud de las demandas que exija el

medio, pese a que la proyeccion del capital de trabajo es positiva.

Finalmente se determina que el proyecto es viable ya que se tiene un VAN
positivo lo cual indica que los accionista e inversionista tomen la decision de
hacer el proyecto con una tasa interna de retorno mas alta que la tasa de

oportunidad del 15% que es la que se espero obtener del mercado.

7.7. ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

Los riesgos e intangibles son factores que deben analizarse en todo proyecto,
investigando, analizando el mercado y sus necesidades de tal manera que se
puedan establecer planes de contingencia e ideas innovadoras en el servicio a

ofertar. Entre los riesgos que pueden presentarse estan:


Guest
Rectangle


7y s o £ e S S Fiesien K55 on = Y TS P
apituwio 7 Analisis Financiero

% Riesgos de mercado
No tener la aceptacion esperada por parte de las pymes, debido a:
Renuencia al cambio; algunas personas no dan apertura a incorporar en sus
labores soluciones automatizadas que permitan administrar e integrar areas
claves de la empresa, mas aun si el medio no estd debidamente tecnificado; y

prefieren mantenerse con los sistemas tradicionales.

Presencia de servicios sustitutos o similares, son un competidor de bajo
riesgo considerando exigencias del mercado, transparencia, seguridad para el
manejo de la informacién y conocimiento que se deba tener al menos para

obtener servicio de calidad.

Medidas econdmicas, son dictadas por el gobierno y usualmente pueden

paralizar o perjudicar de alguna manera el aspecto socio-econémico del pais.

< Riesgos técnicos y tecnoldogicos
Problemas de Adaptacion debido a:
Temor a depender de la tecnologia, por no saber utilizar una computadora,
Internet.
Desconocimiento de niveles de seguridad en internet, llevaria a no aceptar la
implementacion de una herramienta que automatice e integre las actividades

administrativas de la empresa con la modalidad de “"Pymesis”.

Estos riesgos son un poco mas manejables si sabemos capacitar

correctamente al cliente, darle confianza e introducirlo a una nueva
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modalidad de negocios, ofreciéndoles diferentes perspectivas que tienen como

empresarios a través de la web.

Riesgos financieros

Inestabilidad politica del Ecuador en cuanto al manejo de la banca y la
conformacién de la nueva provincia Peninsula de Santa Elena, aumentan la
condiciéon de riesgo financiero. Sin embargo la tendencia del gobierno a
estabilizar o disminuir las tasas interbancarias, interés inflacion, condiciones
mercado, bolsa de valores, respaldo internacional del FMI, Corporacion
financiera nacional, otras; vislumbran la posibilidad de inversién un poco mas

en firme.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El proyecto de creacion de "“"Pymesis” es financiera y tecnolégicamente factible
considerando el marco socio-econémico, técnico y politico que actualmente
afronta la Peninsula de Santa Elena durante su transicion de convertirse en
Provincia, mas no limita el crecimiento y desarrollo de sus pequefios y medianos

empresarios.

Ciertamente el proyecto contempla financiamiento para poder llevarse a cabo, sin
embargo se puede prescindir de él mediante alianzas estratégicas con empresas
afines (proveedoras de Internet, couriers, otros) o mediante la busqueda de

SOCios.

La fortaleza actual de “Pymesis” radica en que sus socios actuales son de
diversas areas técnicas que contribuiran a la captaciéon de mercado, desarrollo y

crecimiento de la empresa.
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v Recomendaciones

RECOMENDACIONES

La empresa inicialmente debe orientarse a captar clientes no mediante el método
de “ventas”, sino de “asesoramiento en el manejo de informacioén del area
administrativa”, para asi crear un precedente de apoyo comunitario, desarrollo

de las pymes y confianza en el medio Peninsular.

Al existir un porcentaje de futuros clientes que no interacttan con las TIC's, se
debe ofertar capacitaciéon a costos minimos o de ser posible gratuitos, asi como
dar charlas de los beneficios, seguridades, tendencias que rigen el mundo del
Internet, de tal manera que al conocer su funcionamiento venzan la barrera

tecnoldgica y formen parte de la nueva era de negocios.

En el ambito tecnoldgico al interior de “"Pymesis” y considerando que el proyecto
cuenta con poco capital para invertir en aplicaciones informaticas, se sugiere que
inicialmente se trabaje con software de libre licenciamiento o gratuitos, hasta que
pueda desarrollarse a la medida de las necesidades de la empresa. No obstante,
si se decide adquirir paquetes de software debe contemplarse que permita la
integracion con las herramientas existentes o con aquellas que se adquieran a

futuro.

“Pymesis” puede también fortalecer sus servicios mediante alianzas estratégicas
con personas de courier haciendo intercambio de servicios o manejando costos
por volumen, la forma de cobro al consumidor final puede considerarse en la

parte contractual; inclusive se puede trabajar con empresas que ofertan cable e
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internet a futuro en la peninsula, pues se convierte en una oferta mas interesante

para el cliente.

Es importante mantener el servicio post-venta, pues servird como
retroalimentacion para la empresa asi como para satisfacer las nuevas

necesidades que demanda el medio.

Finalmente, la Peninsula es un mercado virgen, que conociendo el medio y la
linea del negocio se lo puede explotar no solo a favor de los socios de “Pymesis”

sino también de los empresarios, recurso humano y comunidad en general.
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A. DESCRIPCION DE CARGOS Y FUNCIONES

A.1. DESCRIPCION DE CARGO “GERENTE GENERAL"

ADAPTACION AL

REQUERIMIENTOS MINIMOS CARGO

- Direccion y liderazgo. 100%
- Don de mando. 100%
- Madurez y ética profesional. 100%
- Organizado 95%
- Responsable. 100%
- Confiable. 100%
- Honesto. 100% _
- Criterio analitico. 100% Tempn
- Extrovertido. 80% o
- Estabilidad emocional. 100% RemInarios
- Manejo de relaciones interpersonales. 80%

HABILIDADES ESPECIFICAS mintmos | APAPTACION AL
- Resolucién de problemas. 100%
- Toma de decisiones. 100%
- Capacidad para prever. 100%
- Capacidad para planear. 100%
- Capacidad de negociacion. 100%
- Empatia. 95% Seminarios
- Habilidad numérica. 100%

CAPACITACION mintmos | APAPTACION AL

- Administracion. 100%
- Finanzas. 80% Actualizacion
- Relaciones Humanas. 95% Seminarios
- Comunicacion Efectiva. 100%
- Inglés. 50% Capacitacion
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A.2. DESCRIPCION DE CARGO “"ASESOR EXTERNO”

REQUERIMIENTOS MiNIMOS ADA%’AA:égN .
- Direccioén y liderazgo. 100%
- Don de mando. 90% Seminarios
- Madurez y ética profesional. 100%
- Organizado 100%
- Responsable. 100%
- Confiable. 100%
- Honesto. 100%
- Criterio analitico. 100%
- Extrovertido. 100%
- Estabilidad emocional. 100%
- Manejo de relaciones interpersonales. 100%
HABILIDADES ESPECIFICAS MINIMOS ADA%‘;A:égN AL
- Resoluciéon de problemas. 100%
- Toma de decisiones. 100%
- Capacidad para prever. 100%
- Capacidad para planear. 100%
- Capacidad de negociacion. 100%
- Empatia. 90% Seminarios
- Habilidad numérica. 95% Actualizacién
CAPACITACION MINIMOS ADA"CRA:ég AL
- Administracion. 90% Actualizacion
- Finanzas. 95% Actualizacion
- Sistemas en General. 70% Capacitandose
- Relaciones Humanas. 100%
- Comunicacion Efectiva. 100%
- Inglés. 80% Capacitandose
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A.3. DESCRIPCION DE CARGO “"ASESOR COMERCIAL"”

Pagina -3

ADAPTACION AL

REQUERIMIENTOS MINIMOS CARGO
- Direccion y liderazgo. 90% Seminarios
- Don de mando. 90% Seminarios
- Madurez y ética profesional. 95% Seminarios
- Organizado 95% Seminarios
- Responsable. 95% Seminarios
- Confiable. 95% Seminarios
- Honesto. 100%
- Criterio analitico. 100%
- Extrovertido. 100%
- Estabilidad emocional. 100%
- Manejo de relaciones interpersonales. 95% Seminarios
. Para trabajar bajo presion. 95% Seminarios
HABILIDADES ESPECIFICAS MINIMOS ADAPC"::;gN AL
- Resolucién de problemas. 95% Seminarios
- Toma de decisiones. 95% Seminarios
- Capacidad para prever. 90% Seminarios
- Capacidad para planear. 90% Seminarios
- Capacidad de negociacion. 100%
- Empatia. 95% Seminarios
- Memoria visual. 95% Seminarios
- Retentiva. 90% Seminarios
CAPACITACION MINIMOS ADAZKA:C::S P
- Relaciones Humanas. 100%
- Comunicacion Efectiva. 100%
- Ventas. 95% Seminarios
- Marketing. 90% Seminarios
- Inglés. 45% Capacitéandose
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A.4. DESCRIPCION DE CARGO “"ADMINISTRADOR DE REDES Y SISTEMAS"

REQUERIMIENTOS MINIMOS ADM:;A:GIgN AL
- Madurez. 100%
- Etica profesional. 100%
- Organizado. 100%
- Responsable. 100%
- Confiable. 100%
- Honesto 100%
- Extrovertido 80% Seminarios
- Estabilidad emocional. 90% Seminarios
- Sociable. 90% Seminarios
- Autocontrol. 100%
- Manejo de relaciones interpersonales. 100%
. Para trabajar bajo presion. 100%
HABILIDADES ESPECIFICAS mintmos | APARTACTON AL
- Constante actualizacion. 100%
- Resolucién de problemas. 100%
- Capacidad para prever y planear. 100%
- Empatia. 100%
CAPACITACION miniMos | APAPTECION AL
- Herramientas de Programacion. 90% Seminarios
- Aplicaciones Web. 90% Seminarios
- Redes. 90% Seminarios
- Seguridades. 90% Seminarios
- Inglés. 80% Capacitacién
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A.5. DESCRIPCION DE CARGO “SECRETARIA"

Pagina -5

ADAPTACION AL

REQUERIMIENTOS MINIMOS CARGO
- Madurez y ética profesional. 90% Tiempo
- Organizado 90% Tiempo
- Responsable. 100%
- Confiable. 100%
- Honesto. 100%
- Extrovertido. 90% Seminarios
- Estabilidad emocional. 90% Seminarios
- Manejo de relaciones interpersonales. 90% Seminarios
HABILIDADES ESPECIFICAS minimos | APAPTACION AL
- Resolucién de problemas. 80% Tiempo
- Capacidad para prever. 90% Tiempo
- Empatia. 90% Tiempo
- Capacidad de organizacion de sus propios 100%
tiempos y responsabilidades.
- Autodisciplina. 100%
CAPACITACION minimos | APAPTACION AL
- Relaciones Humanas. 100%
- Comunicacion Efectiva. 100%
- Dominio herramientas Informaticas. 100%
- Capacidad de comunicacion interpersonal 100%

mediada por tecnologia.
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A.6. DESCRIPCION DE CARGO “AUXILIAR DE SERVICIO"”

REQUERIMIENTOS miniMos | APAPTACION AL
- Madurez y ética profesional. 100%
- Organizado. 90%
- Responsable. 100%
- Confiable. 100%
- Honesto. 100%

- Extrovertido. 90% Seminarios
- Estabilidad emocional. 100%
- Manejo de relaciones interpersonales. 100%

HABILIDADES ESPECIFICAS mintmos | APAPTACION AL

- Capacidad para prever. 90% Tiempo

CAPACITACION MINIMOS ADAPCTAA'gg N AL

- Relaciones Humanas. 90% Seminarios

- Comunicacion Efectiva. 95% Seminarios
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A.7. DESCRIPCION DE FUNCIONES “GERENTE GENERAL"

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO

: Gerente General.

LIDER INMEDIATO

: Socios.

LIDER AREA

: Gerente General.

SUPERVISA A

: Secretaria, Asesor Externo, Asesor
Comercial

AMBIENTE DE TRABAJO

: Oficina.

PERFIL DEL CARGO

EDAD

: De 28 a 45 afos.

SEXO

: Masculino o Femenino.

ANTIGUEDAD EN EL PUESTO

: 4 anos.

NIVEL ACADEMICO

: Egresado o Titulado en Administracion de
Empresas, Ingenieria Comercial 6 carreras
afines.

TRAYECTORIA PROFESIONAL

CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

- Direccion vy liderazgo.

- Don de mando.

- Madurez y ética profesional.
- Organizado

- Responsable.

- Confiable.

- Honesto.

- Criterio analitico.

+ Extrovertido.

- Estabilidad emocional.

- Manejar relaciones interpersonales.

HABILIDADES ESPECIFICAS

- Resolucién de problemas.
- Toma de decisiones.

- Capacidad para prever.

- Capacidad para planear.

- Capacidad de negociacion.
- Empatia.

- Habilidad numérica.

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

- Administracion.

- Finanzas.

- Relaciones Humanas.

- Comunicacion Efectiva.
- Inglés.
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DESCRIPCION DE FUNCIONES
Las funciones descritas seran realizadas por el titular del cargo y en ausencia de éste,
seran los socios quiénes asignen el reemplazo correspondiente.

FUNCION BASICA

Administrar los recursos de la corporacion, mediante la fijacion de objetivos y politicas
generales, que normen sus actividades y operaciones. Someter los planes y presupuestos
para la aprobacion, analizando los resultados obtenidos y el desarrollo organizacional de la
empresa, tomando las medidas que considere mas conveniente bajo las pautas
establecidas por la Corporacion.

FUNCIONES ESPECIFICAS

e Administrar eficientemente los recursos de la corporacién.

e Establecer los lineamientos generales para el manejo de las relaciones publicas e
imagen de la corporacién a nivel interno y externo.

s Reestructuracion y aprobacién de metas y programas de trabajo correspondiente a las
empresas, a fin de optimizar recursos humanos, técnicos y materiales.

« Definir las politicas generales de la corporacion, seguin la estrategia comercial de cada
empresa.

e Desarrollar y coordinar con su equipo de trabajo, las tacticas de mercado en cuanto a
los productos y/o servicios que tiene la empresa.

e Participar en negociaciones con proveedores y clientes especiales.

e Dirigira las reuniones para la toma de decisiones y definiciones de las empresas.

o Definir con el jefe de sistemas y redes las normas para un adecuado control de calidad
de los productos y/o servicios de la empresa, que permita una gestion eficaz de la
Corporacion.

e Evaluar el andlisis de inversiéon - rentabilidad de los servicios de la corporacion y re-
direccionar estrategias de ser necesario.

« Establecer prioridades en términos de objetivos y asignar recursos sobre las bases de
esas prioridades.

e Controlar la marcha general de las actividades de la corporacién.

e Evaluar personal a su cargo para ascenso e incrementos salariales.

e Controlar y supervisar que el personal a su cargo cumpla en forma apropiada con las
funciones y responsabilidades asignadas.

e Propiciar y mantener un adecuado clima organizacional.

e Conocer, cumplir y hacer cumplir las normas, reglamentos y demas disposiciones que
rigen el desenvolvimiento general de la empresa.
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A.8. DESCRIPCION DE FUNCIONES “ASESOR EXTERNO"

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO : Asesor Externo
LIDER INMEDIATO : Gerente General
LIDER AREA : Gerente General
SUPERVISA A

AMBIENTE DE TRABAJO

: Oficina.

PERFIL DEL CARGO

EDAD : 30 a 45 afios.

SEXO : Masculino.

ANTIGUEDAD EN EL PUESTO : 5 afos.

NIVEL ACADEMICO Egresado ¢ Titulado en Marketing 0

carreras afines.

TRAYECTORIA PROFESIONAL

CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

- Direccion vy liderazgo.

- Don de mando.

- Madurez y ética profesional.
- Organizado

- Responsable.

- Confiable.

- Honesto.

- Criterio analitico.

- Extrovertido.

- Estabilidad emocional.

- Manejar relaciones interpersonales.

HABILIDADES ESPECIFICAS

- Resolucion de problemas.
- Toma de decisiones.

- Capacidad para prever.

- Capacidad para planear.

- Capacidad de negociacion.
- Empatia.

- Habilidad numérica.

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

- Administracion.

- Finanzas.

- Sistemas en General.

- Relaciones Humanas.

- Comunicacion Efectiva.
- Inglés.
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DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones descritas seran realizadas por los titulares del cargo y en ausencia de este,
sera el Jefe inmediato quiénes asignen el reemplazo correspondiente.

FUNCION BASICA

Aconsejar, sugerir y sustentar las politicas a seguir en el manejo del area de marketing,
baséndose en las tendencias y proyecciones del mercado.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Participar en la elaboracion de prescripciones técnicas para la adquisicion de equipos,
productos y servicios.

Estudiar, evaluar y asesorar en la seleccion de recursos de hardware y software.
Actualizacidon constante sobre los avances tecnoldgicos a nivel de software y hardware.
Sugerir procedimientos normalizados para las actividades operativas del departamento.
Sugerir los cambios necesarios para un mejor funcionamiento y mejora de calidad de los
procesos operativos de los departamentos.

Sugerir las normas, reglamentos y demas disposiciones que rigen el desenvolvimiento
de las areas de marketing y la ventas.

Cumplir con las demas funciones y responsabilidades que le asigne el jefe inmediato
superior, enmarcadas dentro del ambito de su competencia.

-10
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A.9. DESCRIPCION DE FUNCIONES “ASESOR COMERCIAL"

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO : Supervisor Comercial.
LIDER I'NMEDIATO : Gerente General.
LIDER AREA : Supervisor Comercial.

SUPERVISA A

: Asesor Comercial.

AMBIENTE DE TRABAJO

: Visita, Oficina.

-11

PERFIL DEL CARGO

EDAD : 25 a 40 afos.

SEXO : Masculino o Femenino.

ANTIGUEDAD EN EL PUESTO : 3 afios.

NIVEL ACADEMICO : Egresado o Titulado en Marketing o carreras

afines.

TRAYECTORIA PROFESIONAL

CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

- Direccion vy liderazgo.

- Don de mando.

- Madurez y ética profesional.
- Organizado

- Responsable.

- Confiable.

- Honesto.

- Criterio analitico.

- Extrovertido.

- Estabilidad emocional.

- Manejar relaciones interpersonales.
. Para trabajar bajo presion.

HABILIDADES ESPECIFICAS

- Resolucion de problemas.
- Toma de decisiones.

- Capacidad para prever.

- Capacidad para planear.

- Capacidad de negociacion.
- Empatia.

- Memoria visual.

- Retentiva.

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

- Relaciones Humanas.

- Comunicacion Efectiva.
- Ventas.

- Marketing.

- Inglés.
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DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones descritas seran realizadas por los titulares del cargo y en ausencia de éstos,
sera el titular del area en coordinacion con el Jefe inmediato quiénes asignen el reemplazo
correspondiente.

FUNCION BASICA

Controlar el desarrollo de la gestion de la fuerza de comercializacién y ventas, verificando
que se cumplan las politicas comerciales asignadas a efectos de garantizar una rentabilidad
adecuada que satisfaga las aspiraciones de la empresa y una excelente calidad de atencién
a los clientes.

FUNCIONES ESPECIFICAS

« Controlar que se cumpla la planificacion de visita a clientes con la fuerza de ventas a su
cargo.

« Controlar el cumplimiento de las politicas y los resultados (ventas, crédito y reclamos)

de la fuerza de ventas.

Apoyar en la planificacion diaria de la forma de venta por tipo de clientes.

Realizar el seguimiento de las Ventas para Clientes (Claves y Especiales).

Controlar las rutas de campo por clientes.

Controlar el porcentaje de clientes especiales.

Controlar el porcentaje de eficiencia de ventas - frecuencia de visitas.

Controlar el porcentaje de efectividad de ventas.

Controlar el porcentaje de cumplimiento minimo de cobertura.

Supervisar el desarrollo de los clientes objetivos.

Ejecutar y controlar los planes promocionales acordados por la Gerencia General.

Informar al Gerente General sobre los planes de comercializaciéon de la competencia.

Coordinar con el Gerente General la supervision de la fuerza de ventas.

Apoyar en la implementacion de las estrategias y tacticas de mercado a aplicarse a los

clientes.

Consolidar y emitir informes de gestion a su lider inmediato.

¢ Informar inmediatamente y por escrito al Gerente General cualquier novedad que se
presente en el ejercicio de sus funciones.

e Conocer, cumplir y hacer cumplir las normas, reglamentos y demds disposiciones que
rigen el desenvolvimiento general de la empresa y en especial los de la funcién
comercial.

« Cumplir con las demas funciones y responsabilidades que le asigne el jefe inmediato
superior, enmarcadas dentro del ambito de su competencia.
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A.10. DESCRIPCION DE FUNCIONES “JEFE DE PROYECTOS"

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO

: Jefe de Proyecto

LIDER INMEDIATO

: Gerente General

LIDER AREA

: Jefe de Proyecto

SUPERVISA A

: Disefiador Grafico, Desarrollador.

AMBIENTE DE TRABAJO : Oficina.
PERFIL DEL CARGO

EDAD : 25 a 35 afos.
SEXO : Masculino.
ANTIGUEDAD EN EL PUESTO : 3 afos.

NIVEL ACADEMICO

Egresado ¢ Titulado en Ingenieria de
Sistemas, Analisis de Sistemas o carreras
afines.

TRAYECTORIA PROFESIONAL

CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

- Direccién y liderazgo.

- Don de mando.

- Madurez y ética profesional.
- Organizado

- Responsable.

- Confiable.

- Honesto.

+ Criterio analitico.

- Extrovertido.

- Estabilidad emocional.

- Manejar relaciones interpersonales.

HABILIDADES ESPECIFICAS

- Resolucién de problemas.
- Toma de decisiones.

- Capacidad para prever.

- Capacidad para planear.

- Capacidad de negociacion.
- Empatia.

- Habilidad numérica.

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

- Administracion.

- Finanzas.

- Sistemas en General.

- Manejo de Equipos de Comunicacion.
- Relaciones Humanas.

- Comunicacién Efectiva.

- Inglés

-13
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DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones descritas seran realizadas por los titulares del cargo y en ausencia de éstos,
serd el titular del drea en coordinacion con el Jefe inmediato quiénes asignen el reemplazo
correspondiente.

FUNCION BASICA

Mantener los procesos relacionados con el desarrollo, implementacion y mantenimiento de
los sistemas operativos, software basico y comunicaciones, con el fin de prestar el soporte
técnico a la seccidn de mantenimiento y a los usuarios de la institucién.

FUNCIONES ESPECIFICAS

« Dirigir el desarrollo, implementaciéon y mantenimiento de los sistemas operativos
basicos, de los sistemas informaticos.

e Planificar y organizar los recursos del software para responder eficazmente a las
necesidades de la institucion.

¢ Supervisar el desarrollo e implementacién de normas y procedimientos para garantizar
la estabilidad y eficacia del entorno del software de sistemas.

« Participar en la elaboraciéon de prescripciones técnicas para la adquisicion de equipos,
productos y servicios.

e Estudiar, evaluar y asesorar en la seleccion de recursos de hardware y software.

« Realizar el seguimiento del rendimiento de los equipos (memorias, disco, capacidad,
etc.).

e Supervisar y realizar el analisis de viabilidad y estudio de costos de implementacion y
mantenimiento de redes, sistemas distribuidos y comunicacion.

e Actualizacién constante sobre los avances tecnoldgicos a nivel de software y hardware.

» Supervisar la evaluacion, el soporte y el proceso de implementacion de software de PCs,
Terminales y de comunicacion.

e Supervisar el andlisis y configuracion de hardware de comunicaciones (Unidades de
Control, modos de comunicacién, médem, etc.).

Controlar los niveles de utilizacion de los software y aplicaciones por los usuarios.
Supervisar la codificacion de los manuales de operacion de los diferentes programas.
Desarrollar y controlar procedimientos normalizados para las actividades operativas del
departamento.

e Organizar y controlar la implementacién de los sistemas operativos y herramientas
informaticas.

e Supervisar el desarrollo de nuevas versiones de aplicaciones ya existentes.

« Establecer politicas de seguridad en cuanto a manejo de informacion y equipos.

e Evaluar el desarrollo funcional y calidad de datos de los procesos operativos del
departamento.

e Atender personalmente y/o por teléfono tanto a los Gerentes, como al personal de la
institucién sobre los requerimientos de errores o problemas en los sistemas,
comunicaciones, equipos y accesorios computacionales.

« Controlar y supervisar que el personal a su cargo cumpla en forma apropiada con las
funciones y responsabilidades asignadas.

e Propiciar y mantener un adecuado clima organizacional.

« Informar inmediatamente y por escrito, al jefe inmediato superior cualquier novedad
que se presente en el ejercicio de sus funciones.

e Conocer, cumplir y hacer cumplir las normas, reglamentos y deméas disposiciones que
rigen el desenvolvimiento general de la institucion y en especial los de la funcion
administrativa - financiera.

e Cumplir con las demas funciones y responsabilidades que le asigne el jefe inmediato
superior, enmarcadas dentro del ambito de su competencia.
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A.11. DESCRIPCION DE FUNCIONES “SECRETARIA"

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO : Secretaria
LIDER INMEDIATO : Gerente General
LIDER AREA : Gerente General
SUPERVISA A
AMBIENTE DE TRABAJO : Oficina.
PERFIL DEL CARGO
EDAD : 22 a 40 afios.
SEXO : Femenino.
ANTIGUEDAD EN EL PUESTO : 1 afio.

. Estudiante ultimo nivel de carrera de
NIVEL ACADEMICO Sactetariads:

TRAYECTORIA PROFESIONAL

CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

- Madurez y ética profesional.

- Organizado

- Responsable.

- Confiable.

- Honesto.

- Extrovertido.

- Estabilidad emocional.

- Manejar relaciones interpersonales.

HABILIDADES ESPECIFICAS

- Resolucion de problemas.

- Capacidad para prever.

- Empatia.

- Dominio de herramientas informaticas.

- Autodisciplina.

- Capacidad de comunicacién interpersonal

mediada por tecnologia.

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

- Relaciones Humanas.
- Comunicacién Efectiva.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

correspondiente.

Las funciones descritas seran realizadas por los titulares del cargo y en ausencia de éstos,
sera el titular del drea en coordinacion con el Jefe inmediato quiénes asignen el reemplazo

FUNCION BASICA

Suministrar la informacién requerida por los clientes sobre los productos y servicios que
ofrece la empresa, ademas brindar apoyo a los miembros de la institucion.

Redactar cartas, memos, oficios segun las necesidades de la empresa.

Cualquier otra actividad contemplada en los servicios que oferta “Pymesis”

-15
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FUNCIONES ESPECIFICAS

Transmitir informacioén clara y precisa a todo el personal de la institucion directamente
con la atencion y responsabilidad necesaria (en el medio elegido por el tomador de
decisiones).

Atender correctamente y con prontitud los requerimientos de los gerentes de las
empresas.

Realizar con prontitud las llamadas urgentes requeridas por los ejecutivos.

Actuar con amabilidad y voluntariedad en todo momento y con todo el personal que
requiera servicio de parte de la secretaria virtual.

Recibir facturas y documentacién y entregarlas a las personas destinatarias. (si asi lo
exigiera el pedido del cliente)

Custodiar apropiadamente el material de archivo.

Atender personalmente y/o por teléfono tanto a proveedores, como al personal.

Apoyar en la cotizacién y compra de suministros de oficina.

Informar inmediatamente, al jefe inmediato superior cualquier novedad que se presente
en el ejercicio de sus funciones.

Conocer y cumplir las normas, reglamentos y demds disposiciones que rigen el
desenvolvimiento general de la institucion y en especial los de la funcién administrativa.
Cumplir con las demads funciones y responsabilidades que le asigne el jefe inmediato
superior, enmarcadas dentro del ambito de su competencia.
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A.12.DESCRIPCION DE FUNCIONES “AUXILIAR DE SERVICIOS"”

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO

: Auxiliar de Servicios.

LIDER INMEDIATO

. Gerente General.

LIDER AREA

: Gerente General.

SUPERVISA A

: Oficina

AMBIENTE DE TRABAJO

PERFIL DEL CARGO

EDAD : 21 a 40 afios.
SEXO : Masculino.
ANTIGUEDAD EN EL PUESTO : 1 afio.

NIVEL ACADEMICO : Bachiller.

TRAYECTORIA PROFESIONAL

CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

- Madurez y ética profesional.

- Organizado.

- Responsable.

- Confiable.

- Honesto.

- Extrovertido.

- Estabilidad emocional.

- Manejar relaciones interpersonales.

HABILIDADES ESPECIFICAS

- Capacidad para prever.

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

- Relaciones Humanas.
- Comunicacion Efectiva.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones descritas seran realizadas por los titulares del cargo y en ausencia de éstos,
sera el titular del drea quién asigne el reemplazo correspondiente.

FUNCION BASICA

Proporcionar servicio de atencién y distribucion de documentos internos al personal.
Coordinar con la secretaria, el traslado y concentracién de los depdsitos bancarios, la
entrega inmediata de los comprobantes de dichos depositos.

Coordinar el envio y entrega de correspondencia dentro del perimetro urbano.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Actuar con amabilidad y voluntariedad en todo momento y con todo el personal que
requiera servicio.

Estar siempre pendiente del orden y la higiene de las areas de la Institucion.
Proporcionar a los diferentes departamentos la proveeduria solicitada durante el mes.
Brindar refrigerios al personal cuando se efectlien charlas, reuniones de trabajo o
cuando se solicite.

Entregar correspondencia a las diferentes areas de destino.

Informar inmediatamente, al jefe inmediato superior cualquier novedad que se presente
en el ejercicio de sus funciones.

Conocer y cumplir las normas, reglamentos y demds disposiciones que rigen el
desenvolvimiento general de la institucion.

Cumplir con las demas funciones y responsabilidades que le asigne el jefe inmediato
superior, enmarcadas dentro del ambito de su competencia.

Efectuar, exclusivamente, pagos de planillas de teléfono, agua, luz y demas pagos que
se necesiten realizar.

Entregar la documentacion que envia la institucién.

Entregar correspondencia a sus diferentes destinos. (Oficinas, institucion, etc.).

Actuar con amabilidad y voluntariedad en todo momento y con todo el personal que
requiera servicio.

Efectuar exclusivamente, tramites bancarios: depdsitos, retiros de chequeras y estados
de cuenta, etc., solicitados.

Llevar planillas de aportes al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Realizar pagos de impuestos. (IVA, Retencién en la fuente, etc.)
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B. INFRAESTRUCTURA DE PYMESIS

B.1. DISENO DE LAS OFICINAS “PLANTA BAJA"”

PYMESIS
(planta baja)

Puntos Actuales:
Area: 7mtrs * 6mtrs

- 1 Gerente General

- 1 Secretaria

- 3 Pull de Asesores y Atencion al
Cliente

- 1 Tecnologia de Informaciéon

- 2 Sala de reuniones

- 10 Desarrollo Pymesis

- 10 Puntos de Holgura
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B.2. DISENO INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA OFICINAS “"PLANTA BAJA"”

PYMESIS
(planta baja)

Puntos Actuales:
Area: 7mitrs ~ 6mitrs

- 1 Gerente General

- 1 Secretaria

- 3 Pull de Asesores y Atencion al
Cliente

- 1 Tecnologia de Informacion

- 2 Sala de reuniones

- 10 Desarrollo Pymesis

- 10 Puntos de Holgura

Puntos habilitados inicialmente
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B.3. DISENO DE LAS OFICINAS “PLANTA ALTA"”

PYMESIS
(Planta alta)

Area de Convenciones o
Seminarios
- PRIMER PISO
Area: 7mitrs * 6mtrs

Puntos Actuales:
- Paredes con paneles movibles
(méx. 4 ambientes)
- Conexioén de red Inaldmbrica

Plan de contingencia
- 12 puntos de red
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B.4. DISENO INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA OFICINAS “PLANTA ALTA"”

PYMESIS
(Planta alta)

Area de Convenciones o
Seminarios
- PRIMER PISO
Area: 7mtrs * 6mirs

Puntos Actuales:
- Paredes con paneles movibles
(méx. 4 ambientes)
- Conexion de red Inalambrica

Plan de contingencia
- 12 puntos de red
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C. LEVANTAMIENTO DE INFORMACION
C.1. CUESTIONARIO PARA CYBER-CAFES DE LA RUTA DEL SOL
Tema: Uso de la tecnologia en el gremio micro-empresarial de la Ruta del Sol

Datos

Nombre del Ciber-café:

Canton:
Ciudad / Comunidad:

Direccién, Barrio o referencia:

Contacto
Persona de Contacto / Propietario:

Teléfono / celular:

Email:

Website:

Datos técnicos:
1. ¢Con qué empresa trabaja?
2. ¢Qué tipo de conexidon a Internet maneja el cyber?
Excelente ( ) Radial ( ) Fibra optica ( ) Satelital ( )

3. ¢Cémo es la calidad de conexion?

Mala ( ) Buena ( ) Muy buena ( ) Excelente ( )
4, ¢{Cuantas maquinas tiene?

5. Servicios que presta:
Internet ( ) Telefonia ( ) Copias () Fax ( )
Otros

6. ¢Qué recomendaria usted para que los usuarios manejen con mas frecuencia la
tecnologia?

7. éCuantas personas al mes aproximadamente visitan cyber?

8. Comentarios
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C.2. INTERPRETACION DE SONDEO DE CYBER-CAFES DE LA RUTA DEL SOL

LOCACION
Sur de Manabi
Pto. Cayo 0
Machalilla 0
Pto. Lopez 3 3
Cantén Santa Elena
Olén 1
Montafiita 3
Manglaralto 1
San Pedro 0
Valdivia 0
Ayangue 0
Santa Elena 5
Ancén 10
Cantén
La Libertad 14
Salinas 5 19
Gran total 32
Cuanto tienen email: 21 65 % del total
Cuentos tienen website: 3 9.37 % del total
Cual es su proveedor: Alegro PCS 6
Telconet 14
ESPOLTEL 1
Interactive 1
Porta 2
Net Phone 1
Easynet 1
Antel 1
Tipo de conexién: Telefénica 8
Satelital 8
Radial 1
Banda ancha 5
Fibra éptica 6
Wireless 1
Pirata 1
Como califica la calidad de su conexién:
Mala
Buena 9
Muy buena 6
Excelente 15

30
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¢Cuantas maquinas tiene?

2 -4 maq 5-8 maq 9-11 maq
6 16 3
12 - 15 maq 16 - 19 maq 20 - 24 maq
2 2 1

Servicios que presta:
Internet 30
Telefonia 12
Copia 20
Fax 12
Venta de Peliculas 1
Otros 1

¢Qué recomendarian para que los usuarios mejoren el uso de la

tecnologia

Mas Capacitacion 10
Mas promocién 2
Mas econémico 1

Sin comentarios 17

¢Cuantas personas al mes aprox. Visitan el cyber ?

menos de 70 personas 9 30 % del total
mas de 71 personas 21 70 % del total
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C.3. HOTELERIA Y USO DE LA TECNOLOGIA EN LA RUTA DEL SoL

LOCACION
Pto. Cayo 7 2 5 4
Pto. Lépez 22 5 A 11 1
Pto. Rico 2 3 4 1
Cordillera Chongén - Colonche 1 1 0 1 0
Locaciones Varias Manabi sur 10 5 5 9 1
Total 45
E
Olon 7 1 6 4 3
Montafiita Punta 7 4 3 4 3
Montadita Pueblo 28 5 23 20 8
Manglaralto 8 3 5 5 3
Ayangue 7 1 6 3 4
Ballenita 3 1 2 2 1
Santa Elena 4 0 4 1 3
Bafos de San Vicente 3 0 3 1 2
Chanduy 3 0 3 1 2
Locaciones Varias 1 2 9 9 2
Total 81
La Libertad 18 2 [ 16 | & [ 12 |
Total 18
43 4 | 39 [ 27 | 16
Total 43
TOTALES | 187 38 149 112 75
20,32% | 79,68% 59,89% 40,11%
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D. PRESENTACION DEL SERVICIO

D.1. HOMEPAGE DE LA PAGINA INFORMATIVA DE “PYMESIS”

2 PYMESIS - Sistemas Integrales de Secretariado en Sistemas de Informacion para PYMES - Microsoft |...

Archivo  Edicion  Ver Favoritos Herramientas Ayuda f
2o et i A ary - )

¢ elﬂ@iﬂ/‘w:“mgw 7—' @i

Direccién ;-ﬁhtm:[[www.pymesis.com o T | ] Ir Vinculos ﬁ »

3 ol oo e = _ _)
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D.2. IMAGEN COORPORATIVA DE “PYMESIS”

D.2.1. CARPETA PROMOCIONAL
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D.2.2. HOJA MEMBRETADA

@ SERVICIOS INTEGRALES DE SECRETARIADO EN SISTEMAS DE INFORMACION

PyumMesis

Guayaquil y ¥ de Octubre esq. Santa Elena
Telefoncs: 2940969 2041317
Fersona de Conlacto:

L5t Evelyn Dol Pezo  edeipezodpyrmesiscoem
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D.2.3. SOBRE

SERVICIOS INTEGRALES DE SECRETARIADO EN SISTEMAS D INFORMACIGN

P

Pymesis

D.2.4. TARJETA DE PRESENTACION DE EJECUTIVOS

@

LSI. EVELYN DEL PEZO

Guayaquil y 9 de Octubre esq.
Santa Elena

Teléfonos: 2940969 - 2941317
edelpezo@pymesis.com
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D.2.5. TRiPTICO INFORMATIVO (ANVERSO)
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D.2.6. TRiPTICO INFORMATIVO (REVERSO)
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D.2.7. PUBLICIDAD

SERVICIOS INTEGRALES DE SECRETARIADO EN SISTEMAS DE INFORMACION

FPumesis

“Un asistente virtual al servicio de su empresa”

“Pymesis”™ wigso como alferna
v () e Jeermr a3 Ges 10 SEIVICIOS
socretanoles de clerlos grupos
e MICIOBMEEEsaNns Quenes No
SO e e ik QestruC NG
fsica pora su empiesa  y
enpleados O medios wiicientes

omo para oot al 100N los
honaranos profenonaies de una
yeCretann

El estio del negocio es1a oneninao O olenon servicios secretonoies
0 Yavés del U0 de ks ICs [ntomet, teletorin, olros), Basioo-
mente el Clentle solCia y pogo sol0 PO servicios puniugies

solciiados a s searekano viriual, guien Oesde un Qo remoto
atende o los chantes de sus eles Con envio de misivas
MONEO de OeNaas v archives, entie o%os.

Guayaquill y 9 de Oclubre esq.
Santa Bena
Teléfonos: 2940969 - 2941317

Persona de Contacto:
Lsi. Evelyn Del Pezo  edelpezo@pymesis.com
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E. GLOSARIO DE TERMINOS

Banner: Son espacios publicitarios en las paginas web, pueden
describir un web o dar una idea de lo que hay al otro lado si se da clic
en ellos.

Base de Datos: Conjunto de datos relacionados que se almacenan de
forma que se pueda acceder a ellos de manera sencilla, con la
posibilidad de relacionarlos, ordenarlos en base a diferentes criterios,
etc. Las bases de datos son uno de los grupos de aplicaciones de
productividad personal mas extendidos. Entre las mas conocidas
pueden citarse dBase, Paradox, Access y Aproach, para entornos PC, y
Oracle, ADABAS, DB/2, Informix o Ingres, para sistemas medios y
grandes

CRM: (Customer relationship management o CRM). Amplio término
que cubre conceptos usados por compafiias para gestionar sus
relaciones con clientes, incluyendo la coleccién, almacenamiento vy
analisis de la informacion de sus clientes a través de software
desarrollado a la medida de la empresa.

Dominio: Nombres equivalentes a direcciones IP, se utilizan por la
mayor facilidad que dan para recordar un sitio web en particular. Los
nombres de dominios inteligentes, simples y faciles de recordar son los
mas deseados ya que con ellos se puede lograr atraer en gran parte,

visitantes a su website. La mayoria de los nombres de dominio tienen

sufijos terminales ".com", pero otras extensiones tales como ".net" y
".org" también estan disponibles.

E-buzén: Buzon electrénico que permite receptar las sugerencias a
través de e-mails.

Encriptar: Técnica por la que la informacion se hace ilegible para

terceras personas. Para poder acceder a ella es necesaria una clave
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que sélo conocen el emisor y el receptor. Se usa para evitar el robo de
informacién sensible, como nimeros de tarjetas de crédito. Las ultimas
generaciones de navegadores, incluyen sistemas automaticos de
encriptacion

ERP: Es un sistema integral de gestidon empresarial que estad disefiado
para modelar y automatizar la mayoria de procesos en la empresa
(area de finanzas, comercial, logistica, produccién, etc.). Su misién es
facilitar la planificacidon de todos los recursos de la empresa

Firma digital/electrénica: Datos cifrados de tal manera que el
receptor pueda comprobar la identidad del transmisor.

Homepage: Pagina de inicio de un Website.

Mailings: Envio masivo de emails publicitarios o informativos.

Open House: Casa abierta o eventos que permiten dar a conocer las
actividades de una empresa.

Outsourcing: Es un tipo de relacién contractual que permite a una
organizacion cualquiera el uso de las instalaciones fisicas de otra que,
ademas, provee a la primera de mantenimiento y desarrollo de
aplicaciones, proceso de datos, gestién de comunicaciones, cte. Asi,
una empresa (la segunda, segun la definicién anterior), aprovecha, por
ejemplo, el sobrante de potencia de proceso de sus maquinas, o
rentabiliza su experiencia en la gestion de sus propias aplicaciones, o
comparte su estructura de comunicaciones, etc. La primera, en estas
circunstancias, no necesita acometer costosisimas inversiones para
resolver sus necesidades de operacion.

PNL: La Programacion Neurolingtiistica es un modelo de comunicacion
que esta conformado por una serie de técnicas, cuyo aprendizaje y
practica estan enfocados al desarrollo humano.

Pop-ups: Un pop-up o ventana pop-up o ventana emergente, es una

ventana nueva que aparece de repente en la pantalla del computador.
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Los anuncios en pop-ups se utilizan mucho para hacer publicidad en la
web, aunque la publicidad no es el Unico uso de estas ventanas pop-
up.

Pop-downs: Herramientas o software gratuito que elimina las nuevas
instancias de Internet Explorer a fin de evitar los molestos pop-ups. Su
funcionamiento es sencillo, muestra un icono en la barra de tareas que
si esta activado eliminara cualquier nueva ventana que se abra.
Software: Software es un término genérico que designa al conjunto
de programas de distinto tipo (sistema operativo y aplicaciones
diversas) que hacen posible operar con el ordenador.

Telefonia IP: La telefonia IP relne la transmision de voz y de datos,
lo que posibilita la utilizacion de las redes informaticas para efectuar
llamadas telefénicas.

TIC s: Las tecnologias de la comunicacién (TIC), se encargan del
estudio, desarrollo, implementacién, almacenamiento y distribucién de
la informacién mediante la utilizacién de hardware y software como
medio de sistema informatico.

Website: Es una manera de presentarse en linea, es el lugar en
Internet donde todos, y en cualquier parte del mundo podran visitarlo
cuando quieran averiguar algo acerca de alguna persona o empresa,
hacerle preguntas, ofrecerles comentarios o sugerencias, e inclusive

comprar sus productos o servicios.
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F. FLuJo DE EFECTIVO (INVERSION SOLO DE SOCIOS)

ingresos

Ingresos del Hegocio

Paquetes de servicios basico 16,40220 2687142 3640914 4518384 51094035

Paquete de senvicios adicionales 156576 167536 182615 204528 228072

Venta Publicidad con enlaces (banner estandar) 4660.00 498620 542486 608715 6817.61

Venta Noticias o/s enlaces (banner estandar) paquete de 10 125820 134627 146744 164353 184076

Mantenimiento de cuenta (anual) 123024 201536 273069 338879 389553

Ingresos por Alquiler local 2,097.00 224379 244573 273922 306793

Ingresos por Alquiler local con internet 410080 1989448 217398 2434858 272704
Total ingresos del negocio - 31,315.20 4113289 5248808 6352267 72579.93

Valor en Bancos 350732 502670 1348169 31436.59 58663.25

Gioio g
Egresos
5 Fijos
Sueldo 21,720.00 22806.00 2394630 2514362 2640080
Luz, Agus, Teléfono, internet 504000 529200 555660 583443 6§126.15
Publicidad 591.82 759.90 82829 69576 69267
10 Otros gastos (suministros, caja chica) 64400 184000 202400 222640 244004
10 Arriendo 180000 198000 217800 239580 263538
Total Egresos Fijos 2879582 3267790 3453319 36,296.01 3830404
Inversion Inicial
Aporte Socios 20,000.00

Total Egresos Variables 20,000.00

Total dei Flujo -20,600.00 5,026.70 13,481.69 31,436.59 e 58,663.25 92,839.15
0.30 {porcentaje tomado como referencie de los niveles de riesgos
Costo de Capital = actusles de negocios en internet, ver bibliografia)

Valor Actual Neto W . Xaa
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