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RESUMEN

Ecuasys S. A. es una empresa comercializadora de Soluciones Informaticas con una vasta
experiencia en el mercado nacional, que dentro de su visién no solo tiene como objetivos la
venta de soluciones informaticas, sino también dar asesoria y apoyo a las organizaciones

que solicitan sus productos y servicios.

Par ello tiene fijado una serie de objetivos que planea ir cumpliéndolos de acuerdo al
cronograma establecido y entre ellas se consideran: ampliar el mercado donde introducir las
soluciones integradas, establecer alianzas con otros proveedores, convenios de servicio,
asesoria y mantenimiento, y por sobre todo mantener un alto estandar de calidad lo que

incluye la capacitacion constante de los empleados.

Para ejecutar estos planes, la empresa ha tomado como base su principal fortaleza que es la
de tener un amplio conocimiento del mercado principalmente en las instituciones

financieras y bancarias del pais.



Si se garantizan que los factores de éxito como productos de calidad y personal altamente
calificados seran siempre mantenidos, las ganancias que generara la inversién ya
implementada y pagada en su totalidad seran vistas a corto plazo. Con estos antecedentes se
deduce que la empresa esta lista para poner en marcha el Plan de Negocio pero depende en
gran medida de los programas de mercadeo y lograr asi junto con las ventas estimadas,

liegar al nivel de rentabilidad esperado por ia Empresa.
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INTRODUCCION
El presente trabajo esta basado en Ia nvestigacion de la empresa de servicios ECUASYS
S.A.. con el fin de implementar su Plan de Negocios de forma que le permita lograr una

mayor penetracion y ubicacion en el mercado y asi obtener la rentabilidad deseada.

La Direccion de ia empresa decidié explotar los factores a su favor, como sus activos

actuales y el equipo humano que es altamente calificado y con una gran experiencia. Estas

fueron las razones que 1mpulsaron a la empresa a realizar el Plan de Negocios.



L LA EMPRESA

Historia

Ecuasys S.A. es una empresa domiciliada en la ciudad de Guayaquil-Ecuador, dedicada
al desarrolio, comercializacion, y asesoria de soluciones informaticas. Tiene 5 afios en
el mercado ecuatoriano, esto significa una gran experiencia trabajando con los sectores

dinamicos de la economia nacional.

A partir de 1996 la Compaiiia redefinio su filosofia comercial, dejando la simple venta de
productos de software para dedicarse a la integracion estratégica de soluciones, apoyando
a las organizaciones en la utilizacién optima de sus recursos de computacién y en los

casos adecuados, facilitindoles la adquisicion de nueva tecnologia.
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El objeto del servicio consiste en instalar, personalizar e implementar  sistemas de
acuerdo a los requerimientos funcionales del cliente, proporcionando valor a nuestros

clientes a través de productos innovadores y un soporte sin precedentes.

Nuestro segmento de mercado esta orientado a las empresas de tamafio pequefio y
mediano, y para hacer conocer nuestro producto en el mercado, se lo realiza a través de
visitas, presentaciones y demostraciones a nuestros clientes potenciales ubicados en la

principales ciudades del pais.

Nuestra empresa pretende ser una empresa completa para que sus clientes encuentren en
eila un proveedor agil y completo que pueda ofrecerle soluciones a todas sus areas de
gestion, por ello primero estudia, seguidamente asesora y finalmente suministra lo que

sea necesario.

Nuestra principal politica en la comercializacion de este producto radica en mantener
nuestro compromiso de proporcionar valor a nuestros clientes mucho tiempo después de
que este producio haya abandonado nuestras manos, lo cual garantiza el éxito del servicio
propuesto, la posibilidad de generar nuevos negocios y la ubicacion de la empresa como

lider en su rama.
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Objetivos

@ Lograr introducir en el mercado nuestras soluciones como una de las mejores
alternativas,  se espera implantar la solucion en las instituciones financieras,
industriales y comerciales del pais con la posibilidad de comercializarlo en el
exterior.

G Establecer alianzas estratégicas con otros proveedores de software con la finalidad de
que nos ayuden a comercializar nuestro producto dentro y fuera del pais.

0 Establecer convenios de servicio, asesoria y mantenimiento con nuestros clientes,
esto con la finalidad de mantener nuestra presencia en el cliente y asi poder abrir
nuevos frentes de negocio.

O Mantener el alto estandar de calidad y la constante capacitacion en cada uno de
nuestros colaboradores a fin de que cada empleado conozca y ejecute a nivel experto

su trabajo.

Los Participantes

La institucion esta conformada por el Presidente y fundador de la empresa el cual tiene
una larga experiencia en el mercado informatico y con una sélida formacion gerencial y
de mercadeo. Tiene a su cargo la direccién de la empresa y el contacto de negocios con

las firmas representadas.
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Tiene un Consultor empresarial por mas de 20 afios, miembro de la Junta Directiva y

asesor general de la empresa. Tiene a cargo ia estrategia global de desarrollo de la

organizacion.

El area técnica cuenta con:

@ Dos ingeniero de soporte para plataformas mainframe.

0 Dos ingenieros de soporte para plataforma cliente/ servidor.

Q Dos consultores externos para el area de capacitacion y asesoria en migracion de
ambientes.

o Un equipo de proyectos de 40 personas, el mismo que esta formado por lideres de
proyectos, jefes de grupo y analistas y programadores.

El area comercial cuenta con:

@ Dos ejecutivos de cuenta

0 Un asistente de mercadeo

Productos y Servicios

Nuestra empresa esta dedicada principalmente a prestar los siguientes tipos de servicios
en la diversas instituciones publicas y privadas del pais:

0 Software a la medida

0 Asesoria informatica

0 Gestion de proyectos

a Mantenimiento de sistemas.



16

0 Migracién de sistemas
O Integracion de Sistemas.

g Outsourcing

Mercado

De acuerdo a un estudio de Price Waterhouse sobre el “Impacto de la industria de
software en las economias latinoamericanas” sefiala que el Ecuador tiene una tasa de
crecimiento en el mercado de 35% tanto para el sofiware de negocios como el
empacado para los afios 97-98.

Las desarrolladoras estan convencidas de que el mercado se ampliara en la medida en
que los usuarios entiendan el valor del software y la disminucion de la pirateria, que en el
Ecuador llega al 80%.

La resistencia de compra de software responde no solo al poco crecimiento econdémico
que ha tenido el afio 97 a nivel comercio, industria, etc, sino a la falta de educacion para
pagar por un bien intangible, la venta de equipos que incluyen software limitan y
obstaculizan el desarrollo de nuevos programas y sistemas. En el pais, son pocas la
empresas que ingresan al mercado para dedicarse tinica y exclusivamente a desarrollar

sistemas, ya que los costos de disefio son altos.
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Tecnologia
Nuestra empresa representa los productos de las principales compaiiias de la industria,
nuestros productos y servicios utilizan las mejores herramientas de productividad y

automatizacion que requieren los centros en la actualidad.

Clientes
Actualmente contamos con una base de mas de 30 instituciones utilizando nuestras
soluciones y servicios, con una buena satisfaccion tanto del producto como de los

Servicios y soporte que les ofrecemos.

Recursos

La constante capacitacién de nuestro personal, la vision de negocios de nuestros
ejecutivos, asi como la red de consuitores en las diferentes areas de negocio a la que
tenemos acceso, nos permiten ofrecer un servicio acorde a la demanda de nuestros
tiempos, donde la tecnologia y automatizacion no es sino una herramienta para hacer mas
eficiente y competitiva la industria y el pais. La empresa dispone de una infraestructura
de hardware y software en donde nuestrés colaboradores realizan sus labores diarias en

los diferentes areas del negocio.
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Fortalezas y debilidades

En las lineas que se indican a continuacion se expresan las fortalezas y debilidades mas

importantes encontradas en nuestra institucion.

Fortalezas.

Q

Q

Q

La empresa tiene un amplio conocimiento del mercado ecuatoriano, principalmente
en los relacionado con las instituciones financieras y bancarias del pais.

Posee el respaldo de una de las mas importantes empresas multinacionales como es
iBM.

Dispone de un equipo de profesionales altamente capacitados y con gran experiencia
en el manejo de productos y servicios informaticos.

Dispone de gran infraestructura tanto de hardware como de software.

La empresa goza de un gran reconocimiento por su seriedad y profesionalismo.

Debilidades

o

a

Los precios de nuestros productos y servicios tienen la fama de ser muy costosos.

En algunos casos se presentan problemas de coordinacién entre los ejecutivos de
ventas y las areas técnicas en la interpretacion de los requerimientos de los clientes.
Se le da mayor importancia a los clientes grandes descuidando de esta forma a los
clientes pequefios.

En algunos casos se presenta incumplimiento de la fechas para la entrega de los

proyectos, debido a la mala estimacion y determinacion del alcance de los mismos.
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o Basicamente los productos y servicios estan orientados a un solo segmento como son

las nstituciones financieras del pais.

Base de competencia
Consideramos que la formacion de un 4rea de soporte al cliente se ha convertido en
nuestra ventaja competitiva debido a tres razones:

= Personal altamente calificado.

= Servicio personalizado

* Atencion inmediata a los requerimientos de los clientes.

Factores de éxito

0 Contar con un reconocido equipo humano del mas alto nivel profesional.

@ Conformar con los clientes un equipo sélido de trabajo para identificar y satisfacer
sus deseos y necesidades. Disefiar las soluciones adecuadas mediante productos y
servicios de la mejor calidad.

0 Brindar soporte oportuno a las soluciones implantadas.



. SECTOR INDUSTRIAL

En la actualidad existen en nuestro medio empresas proveedoras de hardware y software
cuya preocupacion principal es lograr la firma del contrato por parte de cliente,
olvidandose luego del servicio y mantenimiento que requiere el cliente especialmente en
lo que tiene que ver con la implantacion de software. Esto ha ocasionado en nuestro pais
que las instituciones tanto pablicas como privadas tengan un alto porcentaje de proyectos
fracasados o incompletos y como consecuencia cuantiosas pérdidas econémicas vy lo que
es peor se ha creado un generalizade sentimiento de desconfianza y pérdida de la

credibilidad hacia las empresas proveedoras de software.

Tamaiio de crecimiento

El mercado total de tecnologia informatica en pais, tiene un indice de crecimiento
promedio de 30% anual, sin embargo este indicador no es exacto debido a que en el pais
no existen entidades de control que lieven seriamente un programa de medicion y

desarrolle de la industria en este campo.
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El mercado multiusuario de rango grande estd conformado por 7 principalmente en el
sector bancario. Este sector tiene tendencia a decrecer, sin embargo las instalaciones
activas han aumentado su capacidad computacional de hardware y software.

En el mercado multiusuario de rango medio existen 250 instalaciones y la tasa de
crecimiento en 1996 fué del 20%.

En el mercado multiusuario pequefio existen 2.000 unidades y la tasa de crecimiento en

1996 fué del 33%.

Factores de crecimiento

Los siguientes factores influyen directamente e indirectamente en el crecimiento dei

negocio.

0 Debido al colapso econémico producido en el sector financiero en los Gltimos afios,
produjo que el nimero de financieras se reduzca, lo cual nos afecté debido a la
disminucion de la demanda y esto ha provocado que se impongan leyes que regulen
la creacion de nuevas instituciones.

0 Los cambios tecnologicos  afectan debido a que obligan a desarrollar nuestros
sistemas acorde -a la tecnologia actual en el mercado lo cual demanda mayor
Inversion en recursos de hardware, sofiware y capacitacion.

0 Cada vez la tendencia a estar mejor informado ha roto la barrera de utilizar un

computador como herramienta para obtener informacién, esto ha hecho que los
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gerentes ya conozcan los beneficios que pueden obtener y estén dispuestos a invertir
en ella.

0 En nuestro pais cada vez se impone mas la cultura de comprar software en vez de
piratearlo. Las soluciones de la empresa estan protegidas por la ley de derecho de

autor que establece la copia no autorizada de los programas definiéndola como ilegal.

Ciclo de vida de producios o servicios

Dado que Ia industria informatica esta sujeta constantemente a evoluciones e
innovaciones, influye para que el ciclo de vida de los sistemas aplicativos tengan
periodos de vida cortos. Sin embargo, para las aplicaciones desarrofladas en nuestro
medio consideramos que el tiempo promedio de vida es de 5 afos, lapso en el cual las

instituciones logran recuperar el costo de la mnversion.

Tecnologia

La mayor experiencia de las empresas ha sido en el segmento mainframe logrando un
amplio conocimiento de estas instalaciones y de sus necesidades, por lo que la actividad
estaba dirigida a este sector. Sin embargo la penetracion en el mercado cliente/ servidor,
y redes locales ha sido exitoso y la proyeccion del negocio esta enfocada a que éste sea el

campo de mayor crecimiento.



HI. LA NUEVA ESTRATEGIA

A pesar de la situacion econémica por la que esta atravesando el pais en estos ultimos
anos, en nuestra empresa esperamos superar en base a mucho esfuerzo y trabajo esta
ificil situacion, para ello estamos tomando las medidas que nos permitan mantener y
aumentar nuestra cartera de clientes y asi tener un mayor crecimiento en las utilidades, en
ese sentido nuestra estrategia esta encaminada a buscar y brindar mas y nuevas
posibilidades de servicio en asesoria, consultoria, implementacion y analisis de sistemas,
por otro lado sin descuidar nuestro segmento tradicional como es de la instituciones
financieras, vamos a buscar nuevos negocios especialmente en la empresas medianas y

pequefias las cuales en la actualidad se presentan como una gran alternativa.
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Problemas a resolver

En nuestra institucion consideramos de que es importante trabajar y mejorar en los

siguientes puntos:

a

Q

Mejorar en la planificacion de tiempos en el desarrollo e implantacion de proyectos.
Establecer un plan de capacitacién para actualizar los conocimientos e incrementar el
rendimiento del equipo de desarrolio.

Racionalizar el uso de los equipos de trabajo para disminuir los costos.

Fortalecer los programas de mercadeo.

Reforzar y concientizar el concepto de calidad en la fuente involucrando al cliente

durante todo el ciclo del desarrollo de la solucion.

Oportunidades y Amenazas

Oportunidades

(]

En el mercado nacional ninguna otra empresa esta comercializando productos y
servicios con la seriedad y garantia con que lo hace nuestra empresa.

Las adquisiciones de software en muchos casos se realizan en el exterior, sin soporte
técnico para ayudar al cliente cuando se presenten inconvenientes en el futuro.

La constante innovacion tecnologica va a permitir incrementar nuestra participacion
en el mercado debido a que los potenciales usuarios del servicio no dispondrian de

dinero para especializar a su personal informatico en nuevas tecnologias.
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Amenazas

0 Existen otras opciones en el mercado nacional e mternacional.

0 Existe una cuitura de no invertir en software.

0 Debido a que muchas empresas desarrolladoras de software no trabajan con seriedad

y profesionalismo han generado desconfianza en el mercado.

Debilidades a corregir

a El cuanto al precio estamos empefiados en cambiar la imagen de que nuestros
productos y servicios son muy costosos y asi demostrar de que en realidad son muy
competitivos.

O Buscar nuevos segmentos de mercado, como son la empresas medianas y pequeiias a
las cuales no se les ha dada la debido importancia.

Q  Aplicar una metodologia que nos ayude a determinar los tiempos para desarrolio y

ejecucion de los proyectos.

Fortalezas a explotar

O Promocionar nuestro producto y servicios bajo piataformas cliente-servidor, la misma
que es una tecnologia ampliamente aceptada en el mercado.

@ Incrementar nuestra participacion en el medio, aprovechando el know-how de nuestro
personal técnico en la integracion de las diferentes plataformas con que operan

nuestros clientes.
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Riesgos

Q

[}

Pérdida de clientes por el ingreso de nuevos competidores al mercado.

Pérdida de empleados talentosos.

Decisiones gerenciales inapropiadas.

Sistemas demasiados costosos.

Discontinuidad en la tecnologia base de los sistemas,

Ineficiencia en el uso de los recursos.

Debido a que en la actualidad gran parte de las empresas han emprendido programas
de racionalizacién de recursos y disminucion de costos los contratos por servicios

tienden a disminuir.

Estrategias (actuales, deseables, realizabies)

Con la finalidad de ganar mayor participacion en el mercado y obtener un mayor

crecimiento de las utilidades a continuacion presentamos las principales estrategias a

seguir:

@ Incursionar en la representacién de productos de software producidos por empresas

internacionales especialmente orientado al sector comercial e industrial.

O Mantener la linea de desarrolio en aquellas areas de negocio en Ia cuales se requieren

diseiios de sistemas muy propios para sus actividades.

O Establecer ventas directas o por medio de empresas asociadas.
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o

Fortalecer los programas de mercadeo para lograr el nivel esperado de ventas.

Q Ampliar las posibilidades de servicio en asesoria, implantacion y analisis de sistemas.
a Crecer junto al cliente adaptando y perfeccionando ios sistemas ya establecidos.

0 Orientar nuestras soluciones a satisfacer las necesidades de los pequeifios y medianos

negocios en los sectores comerciales e industriales por ser un mercado no explotado.

Planes de estrategia

Considerando de que principalmente la clave para lograr cumplir con nuestros planes

estratégicos esta en conseguir y cerrar negocios con nuestros clientes las siguientes

actividades son importantes para el logro de nuestros objetivos.

O Realizar visitas directas a la instituciones financieras, comerciales e industriales con
la finalidad de ofrecer nuestra solucion Yy conocer cuales son las necesidades y
evaluar la posibilidad de hacer negocios.

O Realizar demostraciones en el propio terreno del cliente para aquellos que se
muestren interesados en la adquisicion de nuestros productos y servicios.

O Programar visitas conjuntas con nuestro futuro cliente hacia otras instituciones que
ya tienen implantado y operativo este producto, esto con la finalidad de que vean

funcionando en vivo y en directo Ia solucion planteada.



28

Nueva vision y misién

Vision

Ecuasys S.A. sera reconocida como la compaiiia proveedora de servicios y herramientas
de productividad de la mas alta calidad, eficiencia y facil manejo para la administracién
de los recursos informaticos. T rabajara siempre con el objetivo de mantener la imagen de
excelencia profesional y alto nivel de compromiso con sus clientes, contara con
funcionarios motivados y comprometidos con los objetivos de Ia organizacién y cuidara

la rentabilidad del negocio para lograr su solidez econémica.

Mision
Nuestra mision es OFRECER SERVICIOS Y SOLUCIONES INFORMATICAS, que
excedan las expectativas del cliente, apoyados en procesos de la mas alta calidad y

soportados primordialmente en las mejores tecnologias del mercado.

Las Politicas

Nuestra empresa cree en la importancia de definir unos principios fundamentales de
funcionamiento que marquen el rumbo a la empresa y al producto e impregnar de esos
principios a todos los componentes de la empresa. Hemos llamado esa definicion de
principios nuestra FILOSOFIA DE TRABAJO y esta comprendida en 10 puntos. Todo

cliente esta invitado a comprobar el cumplimiento de la misma.
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RESPETO AL CLIENTE: El Cliente es nuestro factor mas importante y merece
respeto y que le entreguemos lo mejor posible en: atencion, servicio y productos.

ATENCION PERSONALIZADA: Mantenemos una filosofia de atencién
personalizada a cada cliente para mostrarle lo importante que es para nosotros y

solucionar cualquier tema que se presente.

RESPUESTA INMEDIATA: No acumulamos problemas, ni consultas, ni llamadas.
Atendemos en forma inmediata todo Io que nos concierne en nuestro negocio de
servir bien. En nuestra eémpresa no es necesario que nos flamen repetidas veces.
Respondemos lo mas pronto posible.

RESPONSABILIDAD POR PRODUCTOS Y TRABAJOS: Asumimos plena
responsabilidad por cada componente de nuestros productos Yy por cada trabajo que
realizamos. No buscamos disculpas. Solucionamos cualquier problema y hacemos
validas las garantias ofrecidas.

TIEMPOS CORTOS: Usamos la politica de hacer trabajos en tiempos cortos,
rompiendo los esquemas tradicionales,

INVERSION EN TECNOLOGIA: Estamos atentos al desarrollo de la industria e
nvertimos en sistemas actualizados que nos permita ofrecer productos modernos y

confiables.
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INVERSION EN PREPARACION: Factor basico para nuestro €xito es la inversién
en la gente y por tanto, con frecuencia enviamos nuestros ingenieros y técnicos a
recibir preparacion para conseguir Ia mas alta calificacion posible.

INVERSION EN INFRAESTRUCTURA: Mejoramos y ampliamos nuesiras

constantes.

PROGRESO DE NUESTROS EMPLEADOS: El hacer que nuestros empleados y
colaboradores se sientan comodos y motivados es un principio basico que
practicamos para tener un staff s6lido, estable y asi poder realizar nuestros objetivos a

largo plazo.

10) SERVICIO DE CACHE: Resumen de nuestra filosofia es una palabra que comprende

nuestro COMPROMISO DE ACCION CONSTANTE HACIA LA EXCELENCIA



Iv. MERCADEQ

Andlisis
Ambiente econdmico

En nivel de recesién economica por el que atraviesa el pais en los Gltimos afios,
especialmente en lo que tiene que ver con este tan irregular periodo de gobierno, el
ambiente macraecondémico de las empresas y de la instituciones financieras se ha visto
muy afectado, generando como consecuencia la racionalizacion de recursos y la

reduccién de costos especialmente en el area de sistemas.

Esto hace que los departamentos de sistemas no tengan la suficiente cantidad de recursos
y tiempo necesario para emprender el desarrollo de nuevos sistemas.
Por lo tanto se ven obligados a recurrir a empresas especializadas en la venta de

soluciones para cada una de la areas que requieren ser automatizadas.
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Demanda del mercado

Actualmente en el mercado no existen empresas que brinden soluciones completas, es
decir desde el inicio hasta la implantaciéon total de producto y especialmente que
demuestren un verdadero compromiso con el cliente.

Nuestra emprésa a considerado satisfacer las principaies necesidades de nuestros clientes

los mismos que desean calidad, conveniencia, prontitud y servicio hecho a la medida.

Ambiente legal
En lo que tiene que ver con el software provisto POr nuestra empresa, esta protegido por
la ley de derechos de autor que establece que la copia no autorizada de los programas es

ilegal.

Para otorgar un marco legal apropiado en Ia negociacion del sofiware, se debera celebrar
y firmar un contrato de adquisicion de software, el cual en sus clatsulas protege la

propiedad intelectual de iz casa creadora del mismo.

Estructura de distribucion
Por tratarse de un producto especializado en ia que su voiumen de ventas es pequefio y
de facil transportacion, no requiere del establecimiento de mayores politicas de

distribucion.
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Segmentos

La industria del software en nuestra empresa esta orientada a satisfacer las necesidades
de informacién a los siguientes segmentos generales de mercado:

@ Empresas industriales

o Empresas comerciales

0 Empresas de servicios

0 Instituciones Gubernamentales

Segmentos de la empresa

Geogrdfico
Regién / Cindad Segmentos del mercado
Regién Costa y Sierra
Ciudades Principales ciudades del pais
Demogrifico
Areas/tamaiio/usuarios Segmentos del mercado
Area Instituciones bancarias, financieras,

industriales, publicas, comerciales.

Tamafio de empresas Medianas y pequefias




Genero de usuarios finales

Hombres y mujeres

Ocupacioén del usuario final

Gerentes funcionales
Ejecutivos
Asistentes
Auditores

Usuarios generales del area financiera

Nivel de educacion del usuario final

Superior

Psicologicos

Personalidad

Segmentos del mereado

Personalidad del usuario final

Responsable, agresivo, proactivo,

perceptivo, organizado, pianificado.

Psicogrdficos

Valores

Segmentos del mercado

Valores del usuario final

= Que desee ejercer de mejor manera la
labor de control de procedimientos y
procesos.

= Ser eficiente y rapido para obtener
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informacion.

Que acepte los desafios de las nuevas
tecnologias y los identifique como
oportunidades.

Que este familiarizado con el uso de

computadores vy sistemas aplicativos.

Conductista

Region / Ciudad

Segmentos del mercado

Beneficios

Controlar las operaciones,
procedimientos y procesos.

Mejorar la calidad en la atencion al
cliente.

Reducir tiempo de procesos y revisiones
Obtener informacion en linea.

Conocer los clientes potenciales.

Reducir la dependencia del especialista

de sistemas.

Tasa de uso

Todos los usuarios, segun su nivel de

responsabilidad.
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Actitud hacia el producto

Credibilidad, confianza y seguridad
hacia el producto para asi aprovechar la

bondades del mismo.
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Ciientes importantes
Nuestra cartera de clientes esta formada por bancos, instituciones financieras, industriales
y de servicios tanto del sector publico como privado que estan ubicadas en las principales

ciudades del pais.

Innovacién
Nuestra empresa trata de equilibrar el costo-beneficio en el uso de nueva tecnologia ya
qué no se puede estar invirtiendo constantemente en desarrollar productos nuevos

descuidando ia rentabilidad de la empresa.

De acuerdo a la naturaleza de los proyectos, es necesario designar o establecer personas
1doneas de acuerdo a sus habilidades y experiencias para la investigacion, lo que ademas

es usada como una forma de motivacién para los empleados.

En cuanto a la administracion de proyectos, podemos decir que mediante la aplicacion
disciplinada de un sistema de manejo de proyectos;:apoyada en la experiencia acumulada
de la empresa, se fomentara las siguientes habilidades en ios equipos de trabajo :
motivacion para la generacion de ideas, evaluacion y seleccion de proyectos competitivos

y rentables.
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Planos de mercados
Estrategia
Para alcanzar muestra metas planteadas se deben seguir las siguientes

estrategias:

Productos y Servicios.

0 Capacitar constantemente a nuestro personal técnico y de ventas en las caracteristicas
de nuestro producto para de esta forma ofrecer un servicio que este de acuerdo a las
necesidades actuales del mercado.

Q Ofrecer nuestro producto a los clientes cuya oficina principal esta ubicada en las
principales ciudades como son Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala, etc.

0 Realizar visitas programadas por parte de nuestro personal técnico y de ventas a las
oficinas de nuestros clientes a fin de evaluar constantemente la calidad del Servicio.

0 Contratar inicialmente personal técnico con gran experiencia y conocimientos en

banca para asi evitar costos de entrenamiento iniciales.

Distribucion
O La distribucion de nuestro software es muy sencilia y directa puesto que una vez que
se cierra el contrato de venta, nuesiros técnicos se encargan de llevar los programas

en medios magnéticos para luego instalarlos en el hardware del cliente.

*
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Precio

0 Nuestro producto por tratarse de un software especializado para las instituciones del
pais, el cual ademas de la propia implantacion del mismo, para que sea exitoso
requiere un alto nmivel de compromiso entre ambas partes (cliente y proveedor)
especialmente en lo que tiene que ver con asesoria, servicio, capacitacion,
mantenimiento y soporte adicional por parie de nuestro personal especializado, esto
ocasiona que al producto como tal se le tengan que afiadir los costos de nuestro

personal técnico.

Publicidad

@ Debido a que el segmento al que esta dirigido nuestro producto esta conformado por
un grupo muy pequefio del pais, se realizaran los siguientes eventos:

O Realizar visitas directas a la instituciones financieras con la finalidad de ofrecer
nuestra solucion y conocer cuales son las necesidades de nuestros futuros clientes.

0 Realizar demostraciones en el propio terreno del cliente para aquellos que se
muestren interesados en la adquisicion de nuestro producto.

a Programar visitas conjuntas con nuestro futuro cliente hacia otras instituciones
financieras que ya tienen implantado y operativo este producto, esto con la finalidad

de que vean funcionando en vivo y en directo la solucién planteada.
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Venias

O Para efectos de las ventas nuestra empresa dispone de personal capacitado tanto en la
parte de ventas como en la parte técnica, los mismos que seran los encargados de

promover y vender las soluciones que desarrolia nuestra empresa.



V. LA TECNOLOGIA

Nuestra empresa representa los productos de las principales compaiiias de la industria, se
dispone de las mejores herramientas de productividad y automatizacion que requieren los

centros de computo de nuestros clientes.

La venta e implantacion de sistemas utilizando la tecnologia cliente/servidor, sistemas de
respuesta por voz, sistemas de imagenes, reingenieria de procesos y sistemas de redes,
son algunas de nuestras areas de trabajo. Nos ocupa la integracion de sistemas y
tecnologia, sistemas abiertos o redes locales, segun lo requieran nuestros clientes. Damos
servicio de migraciones de sistemas propietarios a nuestros sistemas. Se considera de
que este factor junto a la capacitacion técnica de nuestro personal han contribuido al
logro de una ventaja competitiva basada en la diferenciacién de nuestros productos y

servicios con respecto a los de la competencia.



Vi. RECURSOS HUMANOS

El éxito de la empresa se basa en tener objetivos estratégicos acertados y una cultura
empresarial apropiada que acoja los valores de nuestra organizacion, su clima
organizacional y su estilo de gerencia. Sobre estos cimientos hemos levantado los
diversos métodos para alcanzar la excelencia, la cual aboga por un sentido de mision, ia
supremacia del cliente, la necesidad de innovacion, la fibra para conducir con objetivos
claros, el compromisc con nuestros colaboradores y una adecuada politica de

comunicaciones.

Organizacion
La organizacion esta estructurada de tal manera que alinea el sistema de administracion
del desempefio con nuestros objetivos del negocio a fin de alcanzar las metas, mediante

la practica de los siguientes compromisos:
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La organizacion total, las partes significativas y los individuos manejan su trabajo
obedeciendo a metas y planes para el logro de las mismas.

Las decisiones se toman de acuerdo con las fuentes de informacion y cerca de
ellas, sin importar que posicion ocupen dichas fuentes en el organigrama.

Los sistemas de remuneracién se extienden a todos los miembros de Ia
organizacion.

El personal es generalmente abierto y enfrenta las cosas.

Es minima la cantidad de actividades entre individuos y grupos que implican un
ganador y un perdedor.

La organizacion y sus miembros operan en una forma de investigacion activa. La
practica general es crear mecanismos intrinsecos de retroalimentacion que permitan a

los individuos y grupos aprender de su propia experiencia.

Estrategias y politicas sobre ei personal

Considerando de que el recurso humano es el principal elemento para el logro de

nuestros objetivos, se han implantado las siguientes estrategias:

Compromisos Personales

Objetivo del negocio

Compromisc para ganar

Ganar en ¢! mercado
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Compromiso para ejecutar Ejecutar e implantar mas rapido |

eficientemente

Compromiso para trabajar en equipo Propiciar el trabajo en equipo

anual de compromisos.  Esta evaluacion impactars en nuestro salario base y en las
oportunidades de pago variable. También podria tener impacto en asignaciones y

oportunidades futuras.

Los roles y responsabilidades en el programa de compromisos personales al negocio son:

Para todos los empleados:
* Establecer sus propios objetivos personales y/o de 8rupo para cumplir con los
compromisos personales del negocio.
* Buscar retroalimentacion informal a lo largo det afio.
* Iniciar y documentar cualquier revision previa a la evaluacion.
* Demostrar liderazgo hacia los demas.
* Participar en informacién de 360 grados, tanto para la persona como para otros,

cuando sea solicitado.



= Documentar los resultados finales.

Para los gerentes:
* Establecer y comunicar objetivos del negocio.
* Ausistir a los empleados en el logro de sus compromisos.
* Ofrecer retroalimentacion continua a los empleados.
* Proporcionar una evaluacion y calificacion general de los empleados.
* Platicar con los empleados los planes de mejoras, cuando sean necesarios.

= Practicar un liderazgo y manejo de gente efectivos.

Apoyar la diversidad de la fuerza de trabajo (igualdad de oportunidades, acciéon

afirmativa y balance entre trabajo y vida personai).

Sistemas de Recompensa
Adicionalmente a los beneficios de ley, Ecuasys ofrece a sus empleados los beneficios

voluntarios con la finalidad de incentivar al personal. A continuacion se detallan:

Seguro médico.

Cafeteria

Subsidio de S$/.5.000 por almuerzo.

Seguro de Vida

*

Fiesta de navidad
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Bono de $/.150.000 por hijo y fiesta familiar.
» Comisariato

Tarjeta ilimitada de Supermaxi o Mi Comisariato

Nivel de capacitacion
En Ecuasys existen pianes de entrenamiento y desarroilo profesional para cada uno de
los niveles existentes en ia organizacion, el entrenamiento puede ser dentro o fuera del

pais.

0 Se establecen patrones y metas de desempefio.
a El aprendizaje es un proceso activo, no pasivo. La gente aprende mejor haciendo y
participando que limitandose a atender.

o Los métodos de aprendizaje son variados para mantener ej interés.



VIL.  FINANZAS

Una de las principales fortalezas financieras de nuestra empresa radica en que posee una
gran infraestructura de hardware y software ya montada ¥ pagada en su totalidad, esto
facilita la aplicacion de nuestra estrategia la cual se basa en tres aspectos que cubren las
siguientes areas: Ventas de servicios profesionales, venta de software de terceros y la
venta de software propio. Sin embargo es importante anotar que uno de los rubros claves

¥y que requiere gran inversion es la capacitacion.

Pronostico de ventas anuales

Para las tres areas en la cuales se proyecta fortalecer nuestra participacion tenemos lo

siguiente:

a) Venta de servicios profesionales.
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En nuestra empresa se dispone de una plantilla de 40 profesionales, en base a los

cuales tendremos una facturacion anual de acuerdo a los siguientes costos:

Sueldo promedio mensual a pagar por empleado: 1.200 délares durante el primer

semestre y 1260 dolares durante el segundo semestre.

Valor promedio mensual a facturar al cliente por persona: 1.500 dolares durante el

primer semestre y 1.575 dolares durante el segundo semestre.

ier. Semestre 2do.Semestre

Po—

Sueldo promedio a pagar 40 1,200 288,000 1,260 302,400 580,400
Utilidad 300 72,000 315 75,600 147,600

b) Venta de sofiware de terceros
Se tiene planificado vender 30 soluciones al afio, en donde cada solucion tiene un
valor de 15.000 dolares, por este tipo de servicio la empresa recibira un 10% de

comision por venta efectuada.
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Venta de softwa 2 15,000 450,000
Costo de venta 30 13,500 405,000
Comisién por ventas 1,500 45,000

¢) Venta de software propio

La venta de este tipo de paquetes es considerado como uno de los de mayor rentabilidad
para la empresa, debido a que el software ya se encuentra terminado y Solamente se
requieren pequefas adecuaciones de acuerdo a las necesidades del cliente, se estima
obtener un 60% de utilidad y un 40% de gastos por implantacién. Se tiene proyectado

vender 10 paquetes a un costo de 20.000 dolares cada paquete.

a de software 10 20,000
Costo de venta 10 8,000 80,000
Comisién por ventas 12,000 120,000

En el cuadro que se presenta a continuacion, mostramos el analisis de Ja rentabilidad que

Se proyecta obtener para las distintas areas del negocio;

Servicios profesionales

Software de terceros 10%

Software propio 120,000 80%
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En base a un analisis de las cifras presentadas anteriormente se determina que el
prondstico de ventas y la rentabilidad estimada son realistas y estan calculadas de
acuerdo a las posibilidades del mercado nacional. Sin embargo el area de servicios
profesionales es una de las mas criticas debido a que este rubro significa un gran
desembolso de dinero por concepto de sueldos. La clave en esta area es siempre
mantener proyectos activos en forma constante para asi mantener productiva a toda

nuestra plantilla de profesionales.



Vill. ASPECTOS LEGALES

En lo que tiene que ver con este aspecto consideramos de que es de vital importancia la
creacion de los organismos que regulen y controlen el manejo de los temas relacionados
con la propiedad intelectual, esto ayuda para que el mercado se amplie en la medida en
que los usuarios entiendan el valor del software y como consecuencia la disminucién de

la pirateria que en nuestro medio es muy alta.



IX. _.VENTAJAS O IMPACTO EN LA SOCIEDAD

Consideramos de Que nuestra empresa a pesar de ser una empresa pequefia genera
trabajo en forma directa e indirecta en nuestro pais ya sea para quienes nos dedicamos a
la venta de servicios asi como para aquellos que deben proveer equipos informaticos
como resultado de la venta de nuestros productos y servicios, ademas estamos
contribuyendo al mejoramiento de la eficiencia administrativa y operativa en las
mstituciones publicas y privadas que utilizan nuestros productos para la automatizacién
de sus procesos. Por otro lado a nivel de la comunidad se colabora en todo io que este a
nuestro aicance en Io que tiene ver conm practicas vacacionales y pasantias para
estudiantes de colegios y universidades. En lo que respecta con nuestros financistas

siempre tratamos de lograr el mejor rendimiento a su mnversion.



X. CALENDARIOS Y ACCIONES

Debido que nuestra empresa a la fecha posee una muy buena infraestructura en lo que se
refiere a la parte de personal y de equipos, consideramos que para poner en marcha
nuestra nueva estrategia no se requiere de una gran inversion de capital sino mas bien de
una buena interpretacion de la necesidades de nuestros actuales y futuros clientes para asi
seleccionar correctamente el tipo de servicio a prestar, también es muy tmportante medir
las posibilidades economicas de los pequefios y medianos negocios para asi poderles
ofrecer soluciones de acuerdo a sus posibilidades econdomicas, a continuacion
presentamos un plan en donde se indican las actividades mas importantes que se deben

tener en cuenta en la implantacion de esta estrategia.



X CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La Direccién de la empresa considerando, de que en la institucion a pesar de existir una
tendencia a la disminucion la venta de los productos y servicios especialmente en el
segmento tradicional, tienen algunos factores a su favor, especialmente en lo que tiene
que ver con la inversion, la misma que en su totalidad ha sido recuperada, por tal razon la
nueva inversion solamente estara orientada a rubros pequefios como son la adquisicién de
actualizaciones tanto en el hardware como software. Por otro lado uno de los factores
mas importantes que posee la empresa se basa en el equipo humano altamente calificado
y con una gran experiencia producto de los afios que ha venido operando en el mercado.
Es importante anotar que durante los primeros aftos la rentabilidad fue minima debido a
que tenia que enfrentar las obligaciones propias de una empresa en marcha, como son la
recuperacion de la inversion y la capacitacion al equipo de trabajo, pues estos rubros son

muy altos durante los primeros afios de una empresa en formacion.
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Con los antecedentes antes indicados se deduce de que la empresa esta en una situacion
muy favorable para explotar la infraestructura montada, esto facilita la puesta en marcha
del nuevo plan de negocios, el cual estd basado fundamentalmente en la captacion de un
nuevo segmento de clientes y que depende en gran parte del fortalecimiento de los
programas de mercadeo para asi lograr el nivel de ventas esperado y consecuentemente

mejorar el nivel de rendimiento de la empresa.
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