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Esla tesis tiene como objetivo Ia

de Sistemas y Procesos: en una

melodología que establecerá la guí

Para lograr este objetivo nuestro pri

desde cuatro enfoques: el organ

gerencial del producto, el técnico

técnicos, el de mercedo, identificó I

delimitó el nicho objelivo y el

final se presentarán una ser¡e de a

l¡neam¡enlos, de las cuales le geren

def¡nición detallada del producto ¡d

durante su e.jecución, se estableci

recopilada así como las herrem¡ent

cálidad y éxito al brindar esle nuevo

real¡zadas por el asesor. También

producto duranle el pr¡mer año de s

prec¡o, venla, distribuc¡ón, y comun

prueba de conceplo del producto se

empresa del medio

ó a cábo la ejecución de un caso prácl¡co en una

RESUMEN

luación de la factibilidad del produclo de Asesoría

conocida casa de valores, y la definición de la

completa para su ejecución dentro del mercedo

er paso fue la realización del estudio de fact¡b¡lidad

iorrar, buscó establecer el grado de aceptación

evaluó la d¡spon¡bilidad de recursos humanos y

necesided y percepc¡ón hac¡a el nuevo producto y

, estableció la planif¡cación de la invers¡ón. Al

emet¡vas, que fueron evaluadas bejo eslos cuatro

a escogerá la más idónea para su ejecución. La

ntilicó las fases, etapas y act¡v¡dades a seguirse

n crilerios para la evaluación de le informac¡ón

a ulilizarse durante la asesor¡a. Para asegurar la

¡c¡o se detalló el perfil y las func¡ones que serán

dennió el plan de marketing que enmarcárá este

lanzam¡ento, el cual administra las estrategias de

ción. Finalmente, con el objetivo de realizar la
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Esla tes¡s surge como la respuesla

gerenc¡a general, de una presligiosa

creeción un nuevo servic¡o que le

valor y qte Frmitan olrecer a sus

generaÍ mayores ingresos... " . El

áreas de silemas y procedimient

debilidades, foftalezas, amenazas

eslrategias, las mismas que puel

opt¡m¡zac¡ón de estas áreas, lo qu

empresa ubicándola en una posición

Esta casa de valores que actual

está respaldada por uno de los m

es de carác1er mercánlil y se ded

com¡lentes en el mercedo bursát¡|,

para invertilos d¡screcionalmenle o

mercado de valores. dar asesoría

elruclurac¡ón de portafolios de valo

mercado de valores así como

tecnología, sus servicios de ¡nforma y procesamiento de datos y olros relacionados

fRODUCCIÓN

¡nmediata a la ¡nquietud planleada por parte de la

de valores del país, acerca de la neces¡dad de

cilile enconlrar'...nuevos enloques que agrcguen

la posibilidad de producf a un menor costo y

evo producto evaluará la s¡tueción actual de las

de las empresas, con el objetivo de encontrar

opodunidades, resum¡das en recomendaciones y

en práctica le perm¡lirán al cliente alcanzar la

se traduce en mejoras reales y evidentes de la

ileg¡ada dentro de su industria

ofrece asesorías fue constituída hace tres años y

bancos del país. El obleto social de la compañia

a operar de acuerdo con las inslrucciones de sus

in¡strar portafol¡os de valores o d¡neros de terceros

órdenes de los inversionistas en ¡nstrumentos del

información en materia de finanzas y valores,

s, adquis¡ciones, fusiones u otras operac¡ones en el

mover fuenles de financiam¡ento. explotar su



con su ac;tividad. En cuento al

incrementándose desde su inicio.

inversionistas tanto nac¡onales com

el mercado ¡nlerno y elemo nueva

En cuanto al produclo de asesoría,

clientes al cual brinda servic¡os

Eslrucluración en la Emisión de

creedas como mecanismos de

consecuentemente del peís. Con

debido. en el que esludia el entomo

empresa. con el ánimo de lomar

aquello realizar las recomendacio

Sin embargo para cumplir me,or con

un nuevo produclo que lo compleme

ya que el área de s¡slemas puede ll

los compet¡dores o en un centro ún

que por otro lado el área de

de la operaliva del mismo dentro de

El objetivo será buscar denlro de e

indireclamente la efectiv¡dad de

información oporluna. falla de

desaprovechamienlo de la infraestru

Para la implementación del prod se contratará al personal calificado así como

ucto de intermed¡ación. su base de clientes ha ido

pruebe de ello es que aclualmente cuentan con

inlemacionales. Constantemenle está ubicando en

altemativas de invers¡ón para el cliente.

empresa cuenla con un considerable portafolio de

que consilen en Valoración de Compañias y

alores. Dichas soluciones de f¡nenciamiento son

a que permilirán el desanollo de la empresa y

fin, realiza un análisis de d¡ligencia o conoc¡m¡enlo

nóm¡co, las caraclerísl¡cas de la industria y de la

lconocim¡ento de sus actividades y en virtud de

del ceso

le obietivo, se ha visto la neces¡dad de desarrollar

ría en el anál¡sis del área de silemas y procesos,

er a convertiGe en una ventaia estretég¡ca frente a

menle de gastos s¡n mayor produclividadi m¡entras

comprende el eje modular tento del negocio como

empresa

s áreas pos¡bles deficiencias que afecten d¡recta o

áreas de la empresa, ya sea por falta de

unicación entre entidades relac¡onadas o

ura por desconoc¡miento o negligencia

olra:



tembién se adqu¡rirán los

consultoría global y estratég¡ca de a

Es juslificeble entonces el desarrol

denlro de la infráelructura e

todo bajo el auspic¡o y apoyo di

Esle documento presenta en el C

delerm¡nar la posib¡l¡dad de im

técnico, organizativo, financiero y

serv¡cio. El plan estratég¡co del

metodología a seguirse para le ¡

establece el plan de merkeling,

competencia, las eslrateg¡as de

mecanismo de conlrol que se utiliz

expone las henamientas propuestas

El Capltulo 5, plasma le teoria sntes

reel¡zado a una empresa de esta

recomendeciones que se obtuvieron

y/o herramaentas necesarias para brindar una

a cal¡dad

e implementac¡ón de este nuevo servic¡o que nacerá

a previamente pare la asesoria f¡nanciera y sobre

la alta gerencia de esta empresa

,, los esludios de fact¡b¡l¡dad realizados para

entar el nuevo producto, desde el punto de vista

e mercado as¡ como el elcance que tendrá dicho

uclo se detalla en el Capltulo 2, donde se expl¡ca la

plementac¡ón del m¡smo. En el capltulo 3, se

onde se encontrará el análisis del mercado. la

o, venta, distribución y public¡dad, asi como el

para el seguim¡ento de este plan. El Capltulo 4,

ara ser ut¡lizadas durante la ejecución del produclo

xpuesta medianle el desanollo de un caso práclico

y f¡nelmente, se presentan las conclus¡ones y

urante el desanollo de de esta les¡s



1. ESTUDIO OE FAGTIBILI

1.1. lntroducclón

Esle capitulo muesl

del nuevo producto

marcha y los ben

sus clienles.

Ad¡c¡onalmente se

técnica. de mercad

pfoyeclo utilizando v

1.2. Alcance ctet

1.2.1. Estatulo de

lmplementar

las of¡cinas

la visión que la gerenc¡a general desea proyeclar

los recursos que se necesilerán para ponerlo en

que oblendrán tanlo la empresa asesora como

nta el elud¡o de factibilidad organizativa,

y f¡nanciera para concluir con una evalución del

financieras establecidas para este f¡n.

el mercado y en el más corlo plazo, a través de

Guayaqu¡l y Quito, un produclo de asesoría de

bajo la aclual plataforma de la consultorie

permita atender con un buen nivel de servic¡o a

sistemas y

f¡na nc¡era.

las empresa especialmente p€queñas y med¡anas.



to

El produclo d¡v¡dirá en dos elapas: la primera, será un análisis

n básica del área de s¡slemas y procesos, sería

valor egregado a la asesoría de empresas y la

de inform

netamenle

seg u nda, un anális¡s más detallado que fac¡l¡tará el

cumplimie de las eslrateg¡as de mercado de la empresa

asesora asr las estrateg¡as de produclividad de sus clientes.

Este últ¡ma pa podrá ser requerida por el cliente de menera

indepe a la asesoria de empresas.

Ele prod le perm¡tirá alcanzar beneficios dirig¡dos a dos

enfoques: el y la empresa asesora

I . Obtener a

mercado.

2. Asegurar

agregado

rgo plazo la posibilidad de ubicar nuevos nichos de

lealtad de los cl¡enles por medio del valor

la cal¡dad que ofrece el produclo.

3. Tener un venta¡a elratégica frente a sus competidores al

asesoría ¡ntegral.ofrecer u

4. Oblener valiosos que permitirán ubicar

problem potencieles dentro y fuera del área de sistemas y

procesos brindar un me¡or servicio de asesoría global a

los client

Clientes



1 .2.2.

1. Beneficia

s¡slemas

2. Descubrir

productiv

3. Obtener

asesora,

procesos.

4. Conlar

labor,

continúen

Concepto

Luego de

produclo a

la asesoría

Deberá

tanlo del

Deberá

procesos

corlo, m

organigra

tento del

17

de una v¡sión extema y obiet¡va del área de

procesos dentro de la empresa.

posibles defic¡encias o debilidades que afecten la

del área u olras áreas de la empresa.

límentación de la experiencia de la emprese

n cuanto a la tecnología de punta y la ingeniería de

el recurso humano adicional para realizar esla

itiendo que los recursos prop¡os de la empresa

labores regulares y cotidianas.

la solución

r la vis¡ón de la empresa asesora frente al

d nollarse, se llegó a determinar que las etapas de

sislemas y procesos serán las siguientes

arse un levantamiento de la situación actual

de sislemas como de procesos

el plan eslratégico de las áreas de s¡stemas y

enfocár la siluac¡ón real de las mismas a un

iano y largo plazo. Es necesario revisar el

y real¡zar un mueslreo de los procedim¡enlos

rea de s¡slemas y/o procesos como de les otras

cor



áreas de

Deberá

de la ind

Deberá

d e bilid

tecnologí

Deberá

impleme

Se debe

dependie

las áreas

La in

f¡nanciera

1,2.3. Factores c

Para asegu

cumpl¡r los

1. Consegu¡r

al inicio d

gerencia

18

empresa

ilarse ¡nformación referenle a la tecnología dentro

a de la compañíá que se esesora

rse el diagnól¡co de la siluación aclual:

forlalezas, oportunidades y amenazas en cuanlo a

y procedimientos

ministrarse un paquete de altemativas rázonables e

bles dentro del marco referencial de la empresa

medir el n¡vel de detalle de la ¡nvestigación

o del tamaño de la empresa pero principalmente de

mayor riesgo

recop¡lada servirá de apoyo para la asesoria

cuando ésla así lo solicite

os de éxito

la culminac¡ón ex¡tosa del produdo se requerirá

ienles punlos:

ue se manlenga el apoyo y empu.¡e. que se ofreció

proyeclo, tanlo de la gerencia general como de la

producto, siendo ind¡spensable contar con la

perl¡c¡paci n de eslas personas



1.3. Requefl¡nientosdel

Para la puesta en m

1. Contreter al

2. Adquirir el equ¡po

3. lmplementar el

1.3.1. Recurso h

Inanera , puntual y sencilla.

4. Mantener n riguroso control del cronograma de trabajo.

a del producto de asesoría se necesilará:

pera la asesorÍa.

mobiliario para el personal.

que fecilite la labor del asesor.

no

2. Lograr

lo que

3 Esta

desanoll

Se necesita

por lo cual

además de

preslar el

El diseño del

así como de

19

lar del beneficiario del produclo, sus necesidades,

irá delinear un produclo que calce con sus

praclic¡dad ejecutorie en cada una de las etapas del

del proyecto. lmplementar el produclo de una

una persona que desempeñe la función de análisls,

requ¡ere que posea un allo n¡vel académico,

encia en trabajos s¡milares, lo que le permitirá

de alta cal¡dad que demanda el cliente.

rf¡l hace un resumen de los estudios requeridos.

conocimientos de software, hardware, procesos y

otras d s según las tendencias tecnológ¡cas vigentes en



podría ir ificando en la parte correspondiente a los

nuefro med

largo de su

conocim¡ent

évólucionan

cualidades

20

. Se busca una peEona de crilerios formados a lo

xperiencia laboral. En el liempo dicho perfil se

de hardware, software y procesos, conceplos que

celeradamente. Las hab¡lidades gerenciales y

rsonales son ¡mportantis¡mas para del¡nir la

e desempeño del ¡nd¡v¡duo.polencialidad

El perfil ap iado para ejercer esta función es el sigu¡ente

Tabla I - I I del asesor

comunicac¡ón de dalos 3,50k
de redes de computadoras (Lan, Wan,

velocidad

lngeniería
industrial
üáeétiiá en

l¡cencialura de sistemas o ingeniería

miniiiiáéion oe Cmúésái.

25%

S¡stemas Ol
Windows NT
S¡stemes de

?.-o-!ie!99, Ql
Programació
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1.3.2. Recurso léc

Se requerirá

actividades

caraclerí

3.G

22

un computador portátil para poder desanollar las

del producto, tomando en cuenta que las

del mismo deberán eslar de acuerdo al estánder

asi como a las tareas que el asesor deberá

o

de la em

real¡zar.

La configure ón adecuada pára el equipo es:

Procesad Pentium de 100 Mhz

16 MB de oria RAM

l GB de Duro

Se requerirá

asesor:

¡sponer de henamientas que facililen la labor del

1 . Administr de proyeclos: MsProject

Esla he ienla le servirá para manejar de la manera más

recurso l¡empo en el cual deben alcanzarse loseficiente

objet¡vos el servicio ofrece.

2. Admin¡st de presentacaones: MSPowerPo¡nt

Este re le ayudará a realizar las presenlaciones a los

cl¡entes.

diagramas y formularios: Visio

Esle re le ayudará para diseño de organigramas,
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Esle

1.3.3. Recurso

.,1

23

esquem fluios de trabajos y de procesos.

de texto y hoia de cálculo: MSWord y MsErcell

Este re le ayudará a rcalizaÍ la documentac¡ón

necesaía ara el cl¡ente.

5. Navegad de intemet: MsExplorer

tecnologí

intemel.

le ayudará e realizar la invesligación de nuevas

, equipos, software, melodologías, etc. a lravés del

La razón de ulilizar produclos I\¡¡crosofl es por cumplir con el

estándar de empresa

Se necesit una estac¡Ón de traba.¡o ubicada en un área que

Pueda mante r une mediana privac¡dad. Deberá efer prov¡sta

de todos los mplementos necesarios pera la realizác¡ón de sus

aclividades.

Entre el rio que se deberá rmplemenlar están

'l archiv

2 sillas

Adicio la ¡nfraestruclura deberá estar equipada con las



instalacione

1.1. Estudio de factibil

1.4.1. Factibil¡dad

Mediante el

Anexo 1, se

s¡stemas de

disponibil

implemenle

A pesar de

sistemas, se

asrgnar n

humano de

sobrepasan I

En cuanto a

adicionales d

adecuado pa

La empresa

sofhvare que

para brindar I

porlafolio de

funcionalidad

24

luz, aire, teléfono y datos.

nica

de faclibilidad técnica. que se muestra en el

elalla la entrevista realizada a la sub{erenc¡a de

empresa asesora, la cual concluye en la felta de

de personal, equipos y software para la

de este producto.

tar con personal cálif¡cado dentro del área de

o ev¡dente en lá enlrevisla. la imposib¡lidad de

funciones y/o responsabilidades al recurso

departamento. Las actuales actividades del área

n

tz

capac¡dad de atenc¡ón del personal exislente

equipo, la empresa no cuenta con estac¡ones

ponibles, las mismas que serÍan utilizadas por el

al. Se deberá adqu¡r¡r el equipo necesario y

la elaboración e implemenlación del producto

ctualmente no cuenla con l¡cencias de todo el

requiere para real¡zar les actividades necesarias

asesoria a los cl¡entes. Es necesario incorporer al

plicaciones y/o util¡tarios, aquellos que por su

costo ayuden a desanollar la misión planteada.

nuevo



1.4.2.

Dentro de la

fís¡ca del

adecuarlo

el normal

En el Anexo

iniciar la

Fact¡bilidad

A través de

Anexo 3 y

detella en el

logrado

competetido

I .1.2.1-

25

empresa se cuenta con el lugar pafa la ubicac¡Ón

rso humano, lo ún¡co que se necesitará será

los ¡mplemenlos de infraestructura necesarios para

volvamiento de las aclividades.

, se detalla Ia invers¡ón que se deberá realizar para

ción de este serv¡c¡o.

mercado

¡nvestigáción de mercado que se detalle en el

anál¡s¡s de los cl¡entes y la comp€tencia que se

pitulo 3, más adelante en este documento. se há

if¡car el nicho ob.¡et¡vo y los polenciales

d¡rectos e ind¡rectos.

Los ¡entes a quienes va dirigido este produclo son

medianes y pequeñas que pertenecen al seclor

al. comercial, financiero, de servic¡os, elc.

as en las ciudades de Guayaqu¡l y Qu¡to.

capítulo 3, durante el anál¡sis de mercado se

detall n las razones del por qué se seleccionó estas

em como grupo objet¡vo, y en los anexos 4, 5 y 6.

em

ind

Ene

se el presupuesto de ventas. las tarifas del

cof
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clo y el presupueslo de ingresos anuales.

res ivamenle

directos

Ning na de las empresas dentro del mercado de valores

nan áclualmenle un servic¡o de Asesoría de

S¡ste as y Procesos, sólamente ofrecen serv¡cios de

a f¡nanciera que no involucra un estudio de las

átea mencionadas. Es dec¡r, en este segmento no

enco mos un producto que incluya al subproducto de

Ase a de S¡slemas y Procesos ni tampoco la asesoria

ani detallado

indirectos

El n¡ o al cuel se enfoca el produclo son las empresas

med as y pequeñas, pero actualmente existen en el

me grandes empresas proveedoras de servic¡os, de

eq ur

SE

y de soflware asi como empresas audiloras que

icán a ofrecer a grupos de empresas o

corpo que son sus clientes, produclos de

ase a o consultoría que se enfocan en diversos

a las áreas de Sistemas y/o Procesos

presas a las que hacemos feferencia son por

: Microsofl, Telcodata, lBM. Price Waterhouse,

Las
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caractefi

imple

1. Las

, requerim¡entos, riesgos y alcance del prodLrcto

Ad¡cional y ncipalmente se ha podido establecer el nivel de

apoyo que gerencia está dispuesta a ofrecer para la

n de este produclo

fundamentales que deberá reunir el

ProduC:to asesoría de s¡stemas y procesos están enfocadas

a eslabl un valor agregado al produclo de asesoría de

empresas que aclualmente se ofrece, así como uná

netamenle independiente pere realizar un estudioperspect¡

profundo las áreas de sislemas y procesos. Se deberá

nera de pres€ntar las me¡ores soluciones dentro

Factibilidad

A través del

el Anexo 7,

han ayuded

buscar la

de la tecn

2. La alla g

excelenle

propuela

27

Art h Anderson, Delo¡tte &Touche, etc

rganizal¡va

io de faclibiladad organ¡zátive, que se delalla en

hen llegado a determ¡nar ciertas pautas que nos

a delinear a grosso modo cuáles serán las

ogía informát¡ca, permitiendo que el clienle tome la

decisión d implementar la me.ior altemativa que se adecue a

sus neces es y requerimienlos.

ncr

ivel

de

a está intereseda en brindar un produclo de

mediante el d¡agnóslico del problema y la

allemat¡vas sin el compromiso de la

de dichas soluciones. será entonces el cl¡enteimplement
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pe

el único sable de llever a cábo esle últ¡mo paso

, el ún¡co r¡esgo ¡mportante y al cuel se prestará

suficiente enc¡ón es la ut¡l¡zación del tiempo y los recursos

de la em asesora a la hora de efectuar el levantam¡ento

de inform n y el planteamiento de las altemat¡vas.

4. En cuant al apoyo que brindará la gerencia al producto,

podemos nclu¡r que se desea ofrecer a los clienles una

asesoría ¡ ral para lo cual los elementos no cub¡ertos aún

eran sist as y procedimienlos. Es evidente de parle de la

gerencra,

aspectos

I gran interés que ex¡ste en llegar a cubrir todos los

una asesoría formal. El desanollo de la ¡dea de

crear el ucto surgió do la gerencaa general y eslá apoyada

Por la cia de producto

nollo ¡ncrementel del producto se requerirá del5. Para el d

p€rsona I

ayuden a

ef¡c¡ente,

l¡t¡cádo y los recursos fis¡cos apropiados que

recer el servicio de una manera más oportuna y

sobre todo con cal¡dad. Este recurso humeno

el Departamento de F¡nanzas Corporat¡vas y

reporlará

detallado

del nuevo

I Gerenle del área. Mediante el organ¡grama

el Anexo I, se puede aprec¡ar mejor le jerarquia

rso dentro de la organizac¡ón.

6. Los gast que se detallan en el Anexo I, se cargarán en

lorma pro oner al único recurso humano que se contratafá
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d
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plementación del produclo, los mismos que se

uac¡Ón

del personal: representan el sueldo y

c¡ones de ley conespondientes al asesor, y

s una parle proporcional de equellos

rlamentos que no generen ¡ngresos

de operac¡ón: represenlan los costos en los

incure el asesor para llevar a cebo su labor y

almente una parte proporc¡onal de los gastos

por departamentos que no generen un

para la emprese

es-Depreciación-Amort¡zac¡ón: represenlan

valores que se provisionan para la deprec¡ación de

recursos que utiliza el asesor, la amorlización de

ciertos serv¡c¡os del asesor y también una partede

nal de los que se generan por departamenlos

no lienen gananc¡as direclas.

adm¡nistrat¡vos elemos: es la pale

al que se cárga a la asesoria por los

se ic¡os administrativos elernos que se contratan,

como una parle proporcional que se cerga por

ellos depertamentos que no generan ingresos.

as

7. No se req una campaña de marketing masiva debido a la
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nelurelez

estrateg¡

30

del produdo, aunque se ut¡l¡zarán c¡ertas

y altemat¡vas de difusión descritas en el capitulo 3.

Las

esta

Jurid¡co

casas de valores son sociedades anónimas

as con eI propósito de intermediar valores en el

una de sus facultades es la de prestar

para negociación de valofes,

porlafolios de valores, adquis¡c¡ones,

ria financiera y el nuevo produclo esesoria de

y procesos que estamos desarollando:

5 ' Dar asesorla e ¡nformación en materia de

y valores, adquisiciones, fus¡ones, esclsiones u

s en el mercado de valores, asl como

fuentes de financ¡amiento. "

me o bursát¡l y

miento

ureción de

fus¡o

Para

ley d

s, etc

r un mayor detalle lranscribiremos el art. 23 de la

mercádo de valores, que describe las facultades de

las s de velores que son el fundamento del producto

dea

s¡le

otras

6 'Exdotat su tecnologla.

y procesam¡ento de

con su adividad"

sus servrbrbs de

defos y otros1
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con el ¡n oJ

:';::l
' :;:Tl:i

:r#i
,"r""0o. 

I
. Utilizar unl

,"::::l
l

;:",;:l
Como infonl

pérdidas y gq

primer año i

f¡nancieros sl

información st

La gerencia dl

cuál es la qu

empresa y es

el producto.

3't

l¡nancior¡

realizar una mejor toma de decis¡ones, se plenleó

punlos:

I tarifas para molrar la variación de los ingresos.

[nemarivas de inversión mediante capital de trabaio

lnanciamienlo.

brmación financiera en dóleres.

fas oe nnanciamiento de acuerdo a la realidad del

iox 
anual en dólares.

lplan 
de financiam¡enlo real: con pago de interes€s

fs 

y cancelación de la deuda al f¡nal del año.

lnptemerración del proyedo, se requiere hacer una

[t para aOqulrir la infraeslruclura necesaria para la

["n" o"' *-uoo.

I

fción 
financ¡ere. se considerarán el estado de

fsncias 
y un flu,o de efectivo, conespondientes al

lel lanzamienlo del produdo. Dichos ¡nformes

| 0",.,,.n en el Anexo 1O y 11t ¡unto a esta

I adjunta la tabla de amorlización en el Anexo 12.

f *r, ".*., o"ntro de tas atlemativas ptanteadas

L ,"io, ," adapta a la realidad económica de ta

lmas accesiote al nicho del mercado escog¡do pera

I

I

I

I

I

I
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JI

Facl¡bil¡ded l¡nanc¡ere

Con el f¡n de real¡zar una mejor toma de decis¡ones, se planleó

los siguienles puntos:

. Ulil¡zar tres tarifas para mostrar la variac¡ón de los ingresos.

. Presentar altemativas de ¡nvers¡ón medianle capilal de traba¡o

con y sin financ¡amiento.

. Moslrar informec¡ón financ¡era en dólares.

. Util¡zar tasas de f¡nanciamienlo de acuerdo a la realidad del

mercado. 20% anual en dÓlares.

. Utilizar un plan de financiamiento real: con pago de intereses

cada 90 dlas y cancelación de la deuda al f¡nal del añ0.

Dentro de la implemenlac¡ón del proyecto, se requ¡ere hacer una

inveBión inic¡al para adquirir la infraestructura neceseria pare la

puesla en marcha del pfoducio.

Como información financ¡era, se consaderarán el estado de

pérd¡das y ganancias y un fluio de efectivo, conespondienles al

pr¡mer año del lanzamiento del producto. Dichos ¡nformes

financ¡eros se detallan en el Anexo 10 y 1l: junto a esta

informac¡ón se ad¡unta la table de amortización en el Anexo 12.

La gerencia deberá escoger denlro de las allemativas planteadas

cuál es la que melor se adapta a la realidad económice de la

empresa y es más accesible al nicho del mercado escogido para

el produclo.
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Ad¡cionalmenle a los gaslos direc{os del producto. se carga una

proporciÓn cofrespondiente de cieflos gastos generales que t¡ene

la compeñía, como se expl¡có el la secc¡ón previa.

Evaluación d€l Proyecto

Para evaluar la faclibilidad global del proyecto se establec¡eron

parámetros de medición de la renlabilidad y el retomo de la

inversión, los cuales son el TIR Ctase lntema de Relomo) y el

VAN (Valor Adual Nelo).

El proyeclo financieramenle presenta seis altemalivas, que

perm¡ten a la gerencia tomar una dec¡s¡ón en base a la

real¡zac¡ón de la ¡nversión aplicándo o no financ¡am¡enlo y

medianle el cálculo de los ingresos util¡zando tres tipos de tarifas.

Se condicionó una lasa de rendimiento esperada del 35o/o en

dólares, como base para el proyeclo. Ela tasa, que se ut¡lizerá

para hacer la evaluación del parámelro VAN, a pesar de ser alta

para un proyecto de linanc¡amienlo en dÓlares, es adecuada por

el tipo de indulria en la que se eslá desanollando es1e servicio.

La evaluación del proyec{o está sustentada en el Anexo 17,

donde se detalla el cálculo del TIR y del vAN, pero que a

continuación se resume en Io s¡gu¡ente:

Tabla l-2 Evaluac¡ón del proyocto

Alternrtivag Evaluación
lnversión s¡n f¡nancia- i El TIR arro un 52.160/o .lo que refleja



2a

miento con tarifa A' i una
iinve

m¡ento con tarifa B'
OPTIMA OPCION

lnversión s¡n finencia-
miento con larifa C'

lnvers¡ón con finan-
ciam¡enlo con larifa A

buena lasa de
rtir, considerando

rendim¡ento

una buena tasa de rendim¡ento para
¡nvertir, considerando la ausenc¡a de
f¡nanciam¡enlo.
El retomo total de la inversión ocurre en
el segundo lrimestre.
La tarifa util¡zada para el cálculo de los
¡ngresos representa un equilibrio entre el
obietivo de mercado de la empresa y sus

.elpgclt!ly?s- le- (9lqif]Igttg,
El TIR aroja un 83.680/o, lo que refleia
una tasa atracl¡va de rend¡miento para
inverlir considerando la ausencia de
f¡nanciam¡ento.
El período promedio del retorno de la
inversión es mayor a un trimeslre (1 .60),
que se asemeja bastante a la real¡dad.
La tarifa utilizada para el cálculo de los
¡ngresos no represenla el obietivo de
mercado de la empresa, debido a que los
prec¡os establecidos están encima de la

-disponibilidad de- los clientes.
El TIR anoja un 33.19o/o, lo que refleia
una aceptable tasa de rendimienlo pera
invertir, cons¡derando que ex¡ste
financiam¡ento.
El retorno total de la inversión es en
tercer tr¡meslre.
Le tár¡fe ut¡lizada para el cálculo de los
ingresos no cubre las expeclat¡vas de
rendim¡ento de la empresa.
El cálculo del VAN, utilizando la TIR y la
tasa de financ¡am¡ento, indica que et
proyecto es rentable, pero ut¡lizendo la

:tasa de rend¡m¡ento esperado indica que
el proyecto no permite lograr un
rend¡mienlo mayor o ¡gual que el costo

o que refleja
¡miento para

pata
la ausencia de

i f¡nanc¡am¡enlo.
: El retomo tolal de la inversión ocune al
¡ tercer trimelre.
:La tarifa util¡zada para el cálculo de los
ingresos no cubre las expectativas de
rendim¡ento de la emPr9§a

lnversión sin financia- i El TIR anoia un 68.61%, lo que refleja

de capital
lnvers¡ón con f¡ nan- | El TIR anoia un 53.43%, I

ciamiento con tarifa B i una buena tasa de rend
OPTIMA OPCION i ¡nvertir considerando

I
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i f¡nanciamiento.
i El retomo total de la invers¡ón es el
i segundo periodo
:La tarifa ulilizede para el cálculo de los
i¡ngresos representa un equilibrio entre el
i objet¡vo de mercedo de la empresa y sus
; exp€clativas de rend¡m¡ento.
i El cálculo del VAN, utilizando la TIR y la
:tasa de f¡nenciamiento y la tasa de
:rendimenlo esperado, indice que el
iproyedo es baslanle renlable ya que
i permite lograr un rendimiento mayor que
el costo de ca

lnversión con finan-:El TIR aroia un 70.78o/o, lo que refleie
c¡am¡enlo con lar¡fa C i una atracliúa tasa de rendimiento paia

iinvert¡r, considerando que ex¡ste
: Rnanc¡amienlo.
: El retomo tolal de la anvers¡ón es en el
: seoundo trimeslre,
iLa tarifa ut¡l¡zada para el cálculo de los
:ingresos no represenla el obletivo de
: mercádo de la emprese, debido a que los
i precios elablecidos eslán encima de la
: dispon¡bil¡dad de los clientes.
i El cálculo del VAN. util¡zando la TIR y la
Itasa de financiamiento y la tasa de
:rendimento esperado, ind¡ca que el
:proyecto es altamenle rentable ya que

i permite lograr un rend¡m¡ento mayor que

i 9! 9!§19 dg caP!lF-|,

La evaluación presenteda en este documenlo sug¡ere dos

opciones para la implementación del producto: quedará en manos

de la gerencia general seleccionar la más idónea, de acuerdo e

los objetivos de la empresa y las neces¡dades de los cl¡entes.

i 
En estas €¡/,aluaclones no s€ es{ablccit !l VAN, tr. que este parámelro es lr forma

más cñcir¡le d€ ricd¡r Gl .eod¡m¡enlo cuaño 6€ utilizr linanciamÉnto.
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a. PLAN esrnerÉctco oEL pRoDucro

lntroducclón

Este capítulo presenta el marco conceptual del produclo def¡nido a lravés

de la misión, visión y obiel¡vos del mismo, además se ¡ncluye un análisis

FODA que proyecle los mecanismos pare convel¡r debilidades y

amenazas en fortalezas y oportunidedes.

Finalmente se detallan las estrateg¡as de definic¡ón del produc,lo, que

proporcionan la metodología que se ulil¡zará al momento de

implementalo con los clienles.

narco conceptual

El produclo "Asesoría de Sislemas y Procesos" ofrecerá une mezcla de

hab¡lidad y exaclilud anelítica, habilidades ¡nterpersonales. crealiv¡dad y

flexibil¡dad. Cada día que pasa la tecnologia se conv¡erle en un faclor

más importante en las decisiones gerenciales, en la medida que las

lecnologias se desanollan, los gerentes en lss ¡nduslrias reconocen esle

nec€sidad de manejar los cambiantes retos multidisciplinarios, siluación

que se desea aprovechar para ¡mplementar esle nuevo producto.

2.1.

2.2.



2.2.1. M¡sión

El produclo de asesor¡a de silemas y procesos. a través de

personal altamente calif¡cado, busca mediante la utilización de

henam¡entas automat¡zadas y leorías de organización, las

allemal¡vas de solución más eñcienfes para los clientes actuales\

y polenciales que posean falenc¡as o debil¡dades en las áreas en

mención.

2.2.2. V¡sión

El produclo de asesoría de sistemas y procesos es un análisis del

uso de lecnología y elaboración de procesos, ulilizado como

henam¡enla complemenlarie a la consulloría financ¡erá en la

ubicación de problemas inherenles en lode empresa, pequeña y

medianai y poleriormenle como un servic¡o independiente de la

asesoría f¡nañc¡era.

2.2.3. Objetivos

El produclo de asesoría de s¡lemes y procesos pretende alcanzar

objetivos punluales:

. Recop¡lar informac¡ón del uso de tecnologia y adm¡nistrac¡ón

de la ingen¡er¡a de procesos.

. D¡agnosticar las deb¡lidades, fortalezes, oportunidades y

amenazas en cuanlo a tecoologíe y procedimientos.
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. Proporc¡onar un paquete de altemativas razonables e

¡mplementables para la empresa/cl¡ente.

. Servir de ápoyo y/o henamienta de consulla para la asesoríe

f¡nanciera, cuando sea requerido.

Anáfisls FODA

Para asegurar la culm¡nación exilosa del producto se requerirá que la

emprese asesore aproveche sus puntos fuerles más importantes, superar

o alenuar sus deb¡lidades principales, evilar riesgos graves y sacar

partido de las oportunidades prometedoras.

2.3.1. Fortalezas

El servicio de asesoría de sistemas se orientará a invesligar

las falencias: de ¡nformac¡ón, automalizeción. eccesos y

seguridades, celidad del serv¡cio que ofrece el depertamento

de sistemas y que Involucra a otras áreas de la empresa; es

decir buscará dentro o fuera del área de silemas debil¡dades

que afeclen direcla y/o ind¡rectamenle la produclividad actual

o futura de la empresa.

El serv¡c¡o de asesorie de procesos ubicará los potenciales

problemas, fallas que no le permiten a le empresa alcenzer los

n¡veles de efic¡encia operative que esegurarán su

permanenc¡a a largo plazo en la ¡ndustria.



Los resultados de esla consullorÍa, mediante la propuesta de

allematavas de solución, se ofrecerán a corto plazo de menera

que la empresa pueda ¡mplementar las recomendac¡ones

sugeridas en un liempo máx¡mo de un mes y medio.

El perfil del asesor es una caraderíslica ¡mporlanlis¡ma dentro

del produdo, ya gue está orientado a prelar un servicio de

calided med¡ante el ofrec¡m¡ento de la objetividad y los

conoc¡mientos técnicos y adm¡niflrativos, a los clientes que

soliciten ela consulloría.

2.3.2. Deb¡l¡dades

El producto no t¡ene como obietivo revisar todas las

aplicaciones y/o procesos de la empresa, sólo los que se

celifiquen, por parte de la gerencia, como los más ¡mportantes

pare el negocio.

2.3.3. Oportun¡dades

El prel¡g¡o de la inlitución financiera que respalda a la

emprose asesora ha s¡do un8 excelente certa de presentaciÓn

pare el produclo de asesoria de empresas: el m¡smo seguirá

siendo la csrta de presentación para los clienles de esle nuevo

produclo.

El producto proporc¡onará al cliente el recurso extemo, con la

experiencia técnica y la visión oDjel¡va, que se conlará como
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una fuer¿a más de trabajo dentro de la empresa para que

ayude al desanollo ef¡c¡ente de la m¡sma.

. El producto se ocupa del anál¡sis de un área de la empresa

que no ha s¡do explolada por asesorias de los competidores

direclos (cases de valores del medio).

. Le etape del produclo 'Análisis de Diligenc¡a oebida- no tiene

un cofo para el cliente sino más b¡en es un servicio de valor

agregado incluido en lá consulloría de empresas. que

proporcionará una venlaia elratég¡ca frente a los

compelidores de este produclo.

. En el momer o económico y de apertura hacia la globalización

de los mercados que vive el pafs, son altos los n¡veles de

exigencia pera que las empresas puedan manlenerse y una de

las altemat¡vas que pueden escoger es un servicio de asesoria

que les permite su opt¡mizac¡ón.

. El produclo de asesoría podría ser implementado en cualquier

tipo de induslria.

La ¡nformación que proporciona esle produclo. cuando el

cl¡enle solicite una asesoria global, iunto con la reconocida

por el producto de asesoría de empresas, logra obtener la

v¡s¡ón total de la empresa y proporcionar un paquele de

soluciones más apegado a la realidad de la empresa que se

elá analizando.
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2.3.4. Amenazas

El enlomo cámbiante de la ¡ndustria computacional más que el

enfoque organizativo, obl¡ga a una adual¡zac¡ón conlanle por

parte del asesor, siendo su responsabilidad ofrecer s¡empre

las me¡ores y más ¡nnovadoras eltemat¡ves de solución

implementables en le empresa asesorada.

Oue n¡ngún cl¡ente implemente las soluciones propuelas, ya

que en esta clase de producios el testimonio real de los

cl¡entes se considera pafe de la carta de presenlación a

potenciales cl¡entes.

La ap€lura de la cultura corporativa de la emprese asesorada

resullará en un faclor importantís¡mo para lograr ubicación de

las debilidades o errores a ser corregidos med¡ante la

aplicación de allemalivas. Ante la falta de ¡nformac¡ón

adecuada difícilmente podrían sugerirse cam¡nos de solución

u opt¡m¡zac¡ón apropiados.

En el mercedo resulta un poco difícil encontrar el recurso

humano con el conocimiento y sobre todo la experiencaa

edecuada pañ realizar la tarea de asesoramiento.

2.3.5. Debilidades que se convierten en fortalezas

A pesar de que la asesoríe no real¡ce un estudio a lodas las

apl¡cáciones y procesos, el producto tiene como objetivo hacer
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un análisis al detalle de las aplicac¡ones y procesos que son de

mayor impacto e ¡mpolancia denlro de la empresa, desde el

punto de vista de la gerencia.

2.3.6. Amenazas que se convierten en oportunidades

Al eslar inmersos en una constanle evoluc¡ón tecnológica el

produclo de asesoría sería requerido con mayor frecuenc¡a por

los clientes que buscan eslar al tanto de la tecnología.

2.4. Elrategres de de¡¡ nlción

El producto se ofrecerá en dos etapas: la primera junto a la asesor¡a de

empresas como valor agregado en el desanollo del Anál¡sis de Diligenc¡a

Debida y la segunda como une asesoría independiente, la misma que se

llevará a cabo en caso de que el cliente sol¡citare une invesligación más

profunda. El proceso del Análisis de D¡ligenc¡a Debida que se realiza

durante la asesoría de empresas conla de las sigu¡entes etapas:

1. Anlecedentes de la emorese

Se elud¡a la evolución h¡stórice de la empresa así como los accion¡stas,

funcionarios, m¡sión y relación con empresas del mismo grupo si las

hubiera.

2. Análisis económico y oolitico

Se evalúa el comportamiento rec¡ente de la economía, análisis

macroeconómico, y el impacto sobre la empresa.
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3. Anál¡sis ¡ndulrial

Se verif¡ca el comportamiento, rival¡dad, baneras de enlrada y salida de

la indulria. proveedores, compradores y los c¡clos de vida de productos.

¡1. Análisis estratéo¡co de la empresa

Se considera la cedena del valor, venla¡as competitivas y se ¡dentif¡ca la

eslrategia genérica de la empresa.

5. Anál¡s¡s de las áreas funcionales

Se revisan las áreas de organ¡zación, recursos humanos. mercadeo,

finanzas, producc¡ón y s¡stemas.

6. Conclus¡ones v Recomendac¡ones

Se presenlan todas las conclusiones y recomendac¡ones para alcanzar los

objel¡vos anleriorment€ s€ñalados para la asesorÍa.

La asesoría de sislemas y procesos mantiene las s¡guientes etapas:

. Análisis de Oil¡gencia Oebida

. Análisis detallado

La primera etapa de la asesoría de sistemas y procesos se enmarca en la

elapa de Análisis de /as áreas funcionales, sin que eslo sign¡fique que se

retrassrá el ¡n¡cio de la asesoría, ye que no es un pre-requ¡silo la

lerminec¡ón de las etapas anteriores para comenzar el levantem¡enlo de
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información

2.1.1. Análisis de oil¡gencia Deb¡da

En esla etapa s€ realizerá un anális¡s preliminar de la situación de

las áreas de sislemas y procesos, mediante la recopileción de

documentación y realización de enlrevislas a las gerencies de

Sislemas y/o Procesos.

La conclusión de este análisis se presenlará mediante un anál¡sis

FODA, que indicará de manera resumida, las pos¡bles felencias o

problemas que atraviesen eslas áreas.

Esta etapa lendrá una durac¡ón de dos semanas y le ¡nformación

que se obtenga duranle esta acliv¡dad se adjuntará e la oblen¡da

en la asesoría de empreses.

2.1.1.1. Docuñentación básica requerida

Con el f¡n de obtener ¡nformación pera esle análisis se

requerirá de la siguiente documentación:

o Organ¡grama funcional del áreá de s¡slemas y

procesos.

. Manual de pert¡l y funciones del personal de sislemas

y procesos.

. Diagrama de configuración de la red local y elendida.
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Manuales de diseño d6 aplicaciones.

Plan estratégico y plan de contingenc¡a del área de

s¡slemas.

Cronogramas de proyeclos.

Niveles de calidad de servicios y eladílicas de los

procesos cr¡ticos.

Presupueslos de las áreas de s¡lemas y procesos.

2.1.1.2. Cuestionaio para entrevistas

Con la linalidad de oblener información generel acerca de

las áreas a analizar, se necesitará desanollar dos

cuel¡onarios que eslarán dirigidos hacia las gerencias

tanto de Silemas como de Procesos. Eslos

cuestionerios se encuentran en el Anexo 13.

2.1.1.3. Aspectos a evatuar en el análisis FODA

Los aspeclos que pesarán duranle la evaluación del área

de sislemas y procesos, así como la posterior realización

del análisis FODA serán pnnc¡palmenle:

Conocimienlos técnicos.

Conocimienlos del negocio

Capac¡dad adm¡nistrat¡va y de negoc¡ac¡ón.
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. lnfraelfuclura física y técnica (desanollo y

comunicac¡ones) utll¡zada.

. Preparación del personal.

. Soporte a la gerencia general.

. Capacidad para imprevistos.

. Calided de servicio.

. Planif¡cac¡ón de proyectos.

. Grado estratégico del área.

. Nivel de coord¡nación entre les áreas de sistemas y

procesos.

o Nivel de ¡ntegrac¡ón de s¡lemas.

. N¡vel de dependencie de recursos humános.

. Nivel de aulomat¡zac¡ón e implemenlación de

opemtive de procesos.

o Nivel cle éxito en la implementación de proyeclos.

Anál¡s¡s detallado

Esla etapa se realizará cuando el cliente solicite un anál¡sis más

detallado de las áreas de s¡stemas y procesos, ya sea de forma

¡ndependienle así como de forma complementaria a la asesoría

de empresas. Esto ¡mpl¡ca la f¡rma de ún conlralo de prestación

de servac¡os de asesoría de s¡stemas y procesos.
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El estud¡o se real¡zará mediante:

Recop¡lación de documenlación.

Real¡zación de entrev¡stas a las gerencias de Sistemas y/o

Procesos.

Retroálimentación de nivel de sat¡sfacción del usuario.

Anális¡s de la industria y estándares util¡zados.

La documentación ofrec¡da para este anális¡s será

. Anál¡sis FODA: general como áree y detallado por apliceción

y/o proceso seleccionado.

D¡agnósl¡co de las áreas.

Paquete de Soluciones.

Esta etapa lendrá una duración de 30 días laborables y la

¡nformación de la gue se dispone se adiuntaría a le de asesoria

de empresas s¡empre y cuando el cliente haya solic¡tado la

asesoría global para su empresa.

2.1,2.1. Etapas del proceso del Anállsls Detaltado de Sisfemes

y Prccesos,

Dentro del análisis detallado de S¡stemas y Procesos se

piensa desarrollar en c¡nco pasos, que poseen su propia

funcionalidad denlro de la asesoría.
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PASO I : Anális¡s de la situación actual

Dentro de este paso se obtendrá la documenlación que

complemenla a la recopilada durante el Anális¡s de

D¡l¡gencia Debida, que servirá para analizar con mayor

detalle asp€c1os de suma importancia dentro de cada

áree.

En el área de sistemas se estudiará:

. Organigrama y áreas funcionales del departamenlo de

sistemas.

. Conf¡gurec¡ón del hardware y equ¡pos de

comunicec¡Ón.

. Poftafol¡o de aplicaciones y henam¡entas

autometizadas de lrabajo.

. Plan elralégico del área de silemas. Presupueslos.

. Proyeclos implemenledos hece dos años y por

desaÍollarso en los futuros tres años.

. Elándares de ¡nterfaces (v¡suales y de comun¡cec¡ón),

desenollo, pruebes e ¡mplementación.

. Conlrato con proveedores de equipos y/o software.

o Seguridades y n¡v€l€s de acceso a la információn y al

área.

¡¡¡t¡orEgr

Stinl
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. Planes de contingenc¡e.

Y para el área de procedim¡enlos se estudiará:

. Organigrema y áreas funcionales del deparlamento de

ingen¡er¡a de procesos u organización y mélodos.

o Procesos implemenlados hace un año y por

desanollarse en el año corrienle.

. Mecanismos de control de procesos y estándares de

calidad.

o Estándares de manuales de perf¡les, funciones,

procedimientos y polfticas.

. N¡veles de cál¡dad de servicios y esládísticas de los

procesos críticos.

Duranle ela etapa se deberá realizar la firma del

contralo, asi como una breve entrevifa a la gerenc¡a

general para identiflcar los aspeclos elralégicos que a su

parecef necesitan ser investigados con mayor delelle,

lanto en el área de silemas como en la de proc€sos. La

entrev¡la está detallada en el Anexo 14.

Adicionalmente se realizarán enlrevislas gerenciales, que

ayudarán a realizar una inveligación para eslablecer

diferentes aspeclos func¡onales de los departamentos de

sistemas y procesos.
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Como paso l¡nal de esta elapa se seleccionarán dos

aplicaciones con sus procesos respect¡vos los mismos

que serán de gran relevancia para la empresa. Para

ident¡f¡cár estas aplicac¡ones se neces¡tan de ciertos

crilerios que t¡enen mayor o menor impacto al momenlo

de la selección:

Tabla ll - I Criterios de selección de apl¡caciones

Punto de visla de la gerencia general
enfocada a apliceciones estratégicas o
g9n-e-BqSr?§ d9 y9_!!9iC9_ 

9. 9 [1pe'l!liv1.s-,
Punto de vistá de las gerencia de procesos y
sistemas

17 .5v"

lnvolucra atención el cl¡ente
Altos coslos o ral¡vos de ¡nversión in¡cial
Alta dependenci a gerenc¡al de la informac¡ón i 10olo

e administra

50k2

Alto número de
¡nvolucradas

usuarios y áreas | 10o/o

Alto nivel de ¡ rac¡Ón con otros sistemas
Alta ut¡l¡zación de recursos I ¡cos | 5o/o

PASO 2: Anál¡sis del entorno del área de sistemas v

pfocesos

En ele paso se obtendrá retroal¡mentación de los

usuarios finales para determinar su nivel de satisfacc¡ón.

En el área de sistemas se delerm¡nará la calidad del

servicio y en el área de procedimrentos el nivel de

opt¡mización de procesos.

,i

Crit€rios de selscción Porc.
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El alcance de este anál¡sis eslará l¡milado a los s¡slemas

prev¡amente selecc¡onados.

En los casos de heber realizado, por parle de asesor[a, el

análisis Global de la Empresa, se revisarán las

eslrateg¡as referentes a silemas y proced¡mienlos.

Además se real¡zarán entrev¡stás direcles con los

usuarios finales de eslas apl¡cac¡ones para recoger de

primera mano las impresiones referentes a los sistemas

anal¡zados. En las entrevislas se determ¡narán:

. La frecuencia y nivel de ¡mportancia de los problemes

que el sistema posee.

. La cal¡dad del servic¡o que presta el personal de

sislemas y procesos.

. Las neces¡dades no cub¡ertas o ¡nsatisfechas.

PASo 3: Anális¡s de la industria

En esle paso se anal¡zará el comportamiento de las áreas

de sislemas y procesos desde el punto de vila de las

empresas de ¡a industria, con el obietivo de delerm¡nar el

posic¡onamiento y las oportunidades de áutomatización y

mejoram¡enlo de procesos del clienle denlro de su ámbilo

de competencia.

Para lograr ele obiet¡vo es necesario tener una base de



5'1

datos con la informeción sobre: nuevas lecnologíes de

equ¡pos, software, comunicáciones, maneio de pág¡nas

web, etc., nuevas discipl¡nas de desanollo, ingeniería de

procesos, metodologías de creaciÓn de formularios,

manuales, elc. será respon§8b¡lidad del recurso

mantenerse aclualizado a trevés de la rev¡sión de

revilas, documentos técnicos, follelos y brochures de

proveedores, inlemet, l¡bros especializados, charlas,

cursos, sem¡narios, consullas a colegas, otfos asesofes,

etc. Dicha informaclón deberá ser revisada para

seleccionar cuáles serán los mejores mecanismos que

podr¡an ser ¡mplementados en el cliente.

Adicionalmente se deberá efablecer la medición de

calidad de servicio que se está ofreciendo, mediante la

comparación de las esladíslicás de la empresa en

relac¡ón con los eludios de rat¡ng y encuestas del

mercedo; de ser facl¡ble se util¡zarán los benchmark¡ng

recopilados. Como conclusión de este esludio se podrá

determ¡nar el pos¡c¡onamiento de la empresa dentro de la

induslria.

PASO 4: D¡aqnóst¡co de la emoresa

En este punto se presentará el resultado de la evaluación

de los lres pasos anleriores: anális¡s intemo de las áreas,



de la empresa y de la ¡ndustria; medianle la definic¡ón de

las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenzas,

obtenida a través de la rev¡s¡ón de la información

recopilada duranle elas lres elapas.

Adic¡oflalmente se desanollará el diagnóstico de las

áreas, que enfocerá y ub¡cará los problemas principales

que posee le emprese, organizándolos segÚn su impaclo

en el negocio: es decir desde el punlo de v¡sla f¡nanciera,

organizaliva, seguridad, servic¡o al cliente, elc.

El análisis FODA representa los 'síntomas" mientras que

el diagnóstico representa la 'enfermedad'.

PASO 5: Conclusiones v Recomendac¡ones

En ele paso se deberán presentar los resultados de la

¡nvesligación realizada así como de la informeción de la

asesoría de empresas, si el clienle lo hub¡era requerido.

Se deberá desanollar por lo menos dos altemat¡ves

razonables e ¡mplemenlables dentro del marco referencial

de la emprese, sus requerim¡enlos y necesidades dentro

de la ¡ndulria en la que se desenvuelve.

S¡ el ólienle hub¡era contralado el servicio de asesoría

global se deberá entonces realizar un inlercambio e

inlegrac¡ón de la ¡nformeción con la asesorie de empresas



con el Rn de presenlar une solución global al cliente

2.4. 2. 2. Documentación detattada req u erl da

Duranlo la etapa de Análisis de Diligencia Debida se

recepla c¡erta informac¡ón que ¡unto a la que se sol¡c¡la en

ele etapa foman una lisla que se detalla a continuación:

. organigrama func¡onal del área de s¡stemas y

prooesos.

. Manual de perfil y func¡ones del personal de sislemas

y proca§os.

. D¡agrama de conl¡guración de la red locál y exlend¡da.

. Conf¡gurac¡ón especít¡ca de los equipos.

. Contralo de licencias y mantenimiento del soft\yare de

red.

. Conlratos de l¡cencias de henamientas de oficina y

sisteme operalivo.

. Conlrelos con proveedores.

. Manuales de diseño de aplicaciones.

. Manuales de procdimienlos y polít¡cas.

. Manuales de usuario de las apl¡caciones.

. Plan de vacec¡ones del personal.

. Plan estratég¡co, presupuestos y plan de cont¡ngenc¡a
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del área de sistemas.

. Cronogramas de proyeclos.

. Manual de estándares de s¡lemas.

. Estándares de calidad.

. Eslándares de manuales de diseño y usuarios.

. Eslándares de manuales de peliles. funciones,

procedimienlos y políticas.

. Niveles de calidad de servicios y e§adísticas de los

procesos críticos.

Si se realizó ya la etapa de Anális¡s de Dil¡gencia Oebida

sólo se recop¡la la información que falta.

2,1.2.3, cuestlonarlos pera ent¡evlstas

Duranle los pasos 1 y 2 del Análisis detallado se

realizaún entrevastas a las gerenc¡es de sislemas y

procesos y a lo5 usuarios ,¡nales, para lo cual se deberán

desanollar cueslionerios, que se muestran en el Anexo l5

y que facilitarán la labor de recop¡leción de información.

Cada cuestionario tiene un enfoque part¡cular que se

delalla a cont¡nuación:

Tabla ll - 2 Tóp¡cos a cuesl¡onar a gerenc¡as y
usuarios f¡nales

Gerencia da sistemas : Usuarios fina¡es sistemás



55

Organ¡zación y Recursos:
humanos

99!11tlni99,c-19.!199
Desánollo de aplicaciones

Eliánááies 
'- -'

tComunicaciones
: ñiléiiaádál i Éeqüeriiñiáñ-
itos
lFá;¡ii¿áá d;-estánóáiéi á
ilntelaces

iFac¡l¡dad de Eslándares y
iManuales

mentados

Hardware :Hardware
Plan Estratég¡co y
Presu ueslos
Proveedores

Pro
Seguridades y Plan de Acceso a información
conti enc¡as
Servic¡o al usuario I Serv¡cio al usuario
Soflware :Software

Organización y Recursos i

humanos :

Dlstribuc¡ón Dislribuc¡ón
Entrenamiento :Entrenamiento
Estándares

M lodglg§i?
o rativa de Control
Plan Estratég¡co y
Presu os

P-,lgy-e-fgs.
Serv¡cio al usuario

.!._-*.-.-_-.

i?rp.v.sgs:
Serv¡cio al usuario

En le elapa de Anál¡s¡s de Dil¡gencia Debida se realizan

entrevistas a las gerencias de s¡stemas y procesos, dichas

entrev¡las ulilizan otros cuest¡onarios que ayudan a la

recopilac¡ón de ¡nformación adic¡onal. Eslos

cuestionarios deberán ser tomados en cuenla cuando la

asesoríe de sistemas y procesos es brindada al clienle de

manera independ¡ente.

Gerenc¡a de procesos Usuarios finales proceso§

lEoye4qs_

-l
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Responsabll ldades de, asesor

El personal deberá realizar las s¡gu¡enles funciones:

't. Realizar el levanlam¡ento de informac¡ón de las áreas involucradas en

el proceso de asesoría.

2. Aneliz la situación aciuel de las áreas de sis{emas y procesos, el

entomo que las rodea asi como la competencia dentro de la ¡ndulria.

3. Elablecer el diagnóslico de los problemas de las áreas.

4. Prepa[ar el paquete de soluciones.

5. Participar de la inlegrac¡ón de soluc¡ones para la propuesta final al

clienle.

6. Diseñ8r la presentación al cl¡ente-

7. Actualizar documentos y/o cuelionaños de acuerdo a los cambios del

mercedo que son utilizados duranle la asesoria.

L lnvefigar acerca de las nuevas tecnologías y metodologías utilizadss

med¡ante:

. Acceso a ¡ntemet.

. Suscripciones a revislas, ¡nformat¡vos o foros electrónicos.

. Asilenc¡a a congresos o cursos ¡nstruc{¡vos.

9. Admin¡strar una base de dalos con todos los nuevos conoc¡mienlos y
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lecnologias para una posterior utilización con un fác¡l y rápido acceso.

l0.Oblener información de la celidad de los servic¡os de las d¡ferentes

induslrias.

ll.lnformar a los cl¡entes de los avances tecnológicos cuye aplicación

podría ser de utilided.

'lz.Trasladarse al s¡tio donde la asesoría sea requerida (denlro o fuera de

Guayaqu¡l).



PLAN DE MARKETING

ln,Joducclón

Este capilulo presenta el análisis del mercado y de la competencia que

enfrentaríe e§e producto, además describe de manera detallada el nicho

para el cual s€ e§lá deserollando este servicio.

Adicionalmente se esp€cifican las estrategias de precao, venta,

distribución y publicidad que poseerá el produclo una vez que s€

implemente, asi como el control que se neces¡tará eslablecer con el

obielo de med¡r su evoluc¡ón dentro del mercado.

Anállsls del mercado

El comprom¡so de sat¡sfacer al claente es uno de los objel¡vos

fundamentales que manliene la empresa asesora y es una de las razones

por las cuales se ha desenollado esle produclo.

Es evidente además, la necesidad de ofrecer un serv¡cio que busque

establecer potenciales o ecluales debilidades y/o fortale¿as dentro de las

áreas de sislemas y/o procedimientos, ya que es justo en estas áreas.

donde se cristalizan proyeclos de alta inversión o impacto para el negoc¡o

3.1.

3.2.



3.3.

y su entomo competit¡vo

Dentro del análisis efecluado y detallado en él Anexo 3, es destaceble

menc¡onar la buena acog¡da que el producto tendria de ¡mplementárselo

en el mercado, ya que las necesidades detec;tadas podrían resum¡rse en

los siguientes punlos: incrernento de la producltvldad, meiorando los

proc€sos intemos y elemos de la empresa, alcance de n¡veles de

eflclencla, mediante la disminución de costos, conoclm¡ento de nuevas

aftematlvas tecnológlcas, a lravés de la experiencia del asesor,

mejo,?miento del nlvel de se¡vlcio, buscando enfocar la atención al

cliente: ¡ntemo o extemo y la obtención de recursos exteDos

adlclonales, que mantengan un enfoque objetivo en le búsqueda de

soluciones para la empresa.

Frente a la información obten¡da dentro de la faclibilidad de mercado, la

empresa asesora busca, inicialmente y durante un largo plazo. ubicar su

n¡cho denlro de los limiles del país. ya que ex¡ste una fuerte demanda del

serv¡cio en aquellas empresas medianas y pequeñas que necesitan

manlenerse compet¡livas dentro de la ¡nduslria. Estas mismas

compañías expresaron su d¡spos¡c¡ón para invertir una cantidad razonable

en lograr estos ob¡elivos e lravés del produclo evaluado.

Anállsls de la competenc¡a

Dentro de la ¡ndulria donde lendrá lugar este produclo no se ha

encontrado una ofela equivalente. Esta es la razón por la cual el

enfoque de este análisis fue dirigido hacia los similares o sustilulos.
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La competencia se enfocó I compañias auditoras-consultoras-asesoras, y

proveedoras de tecnologle, compañías dentro de las cuales se cuenla

como uno más, el producto diseñado. El alcance de dichas compeñias

incluye desde la evaluac¡ón y diagnóstico hasta inclusive la

¡mplemenlacaón de la soluc¡ón, lo que dif¡ere del producto propuesto cuya

etapa Rnal comprende sólo conclusiones y recomendaciones.

Los sustitutos al no orig¡narse en un ambiente financ¡ero no cons¡deran el

impaclo del enlomo económico, caracterílac€ que es diferenciadora en el

produclo desenollado, asi como el hecho de que éste surge ¡nic¡almente

como un valor agregado para el cliente.

El producto diseñado para una segunda fase no llegará a lener la

profund¡dad que podrian ofrecer los suslilutos. éste dará ideas y luces a la

compañía que soliciló el servicio pero dejerá que el cliente tome la

dec¡sión de ¡mplemenlar o no las recomendac¡ones, así también la

decis¡ón de qu¡én hará la implementación, es decir, si la reálizan ellos

m¡smos, contralan un oulsourcing u otro med¡o efecl¡vo.

Grupo objetivo

El mercádo ob¡et¡vo lo conlituyen las empreses medianas y pequeñas de

las c¡udades de Guayaquil y Quito. Exislen varios crilerios pera

segmentar esle mercado:

Tabla lll - I Caracleristicas del grupo objetivo

Geográflcos
Ciudades I
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Cliente sas
Tamaño del cliente i M.e-qi?-!e§ v pgss9-n?§.,

iFinanciera, comercial,
iServic¡os

Tipo del clienle

Area del cl¡ente i S¡stemas Procesos

Personalided del usuario : Obietivo, dec¡dido, calculador, responsable,
final :innovador. visionario
Estilo de v¡da del lOrgan¡zado, planificedor, emprendedor
usuario final

Benef¡cios deseados ;1. Obtener una vis¡ón extema y ob.iet¡va del
i área de sislemas y procesos dentro de la
: empresa
t2. Descubrir posibles def¡ciencias o
i debilidades que afecten la productividad
i del área u olras árees de la emprese.
13. Obtener retroal¡menlación de la
I experiencia de la empresa esesora. en
: cuanto a la tecnologia de punta y la
: ¡ngenier¡a de procesos.
:4. Contar con el recurso humano adic¡onal
i para realizar esta labor, perm¡tiendo que
i los recursos propios de la empresa
i continúen sus labores regulares y
i cotidianas.
: 5. Optimizar las labores prop¡as de las áreas

i 9s 9!$ernes v Prq99§9i,

lngresos anuales de ; entre 1.000 a 50.000 millones de sucres

-G_e-t 
_e..r. 

g._dSl g-s!eng. f ! Ilf ! . lHg nplg§ .y .n -uj 9 !:-e-i .

Ocupación-cargo del tPuestos ierárquicos de med¡a y alla gerencia,
usuario final icon poder de dec¡s¡ón, que intervengan en la

i planeac¡ón estralég¡ca. Adm¡nislrac¡ón de los
ifactores crít¡cos de éx¡to de la organ¡zación,
I lanto del área de s¡slemas como procesos.

: Ejecut¡vos ab¡ertos a la optim¡zac¡ón y a
i com rlir su ¡nformac¡ón

empresa en ventas i

brulas i

jQue desee crec¡miento. optim¡zación,
I automatizac¡ón, mejorar cálidad de serv¡cio,
:aumentar la actividad. seguridad, meiorar
irelación con usuarios y clientes, meiorar
iulil¡zac¡ón de recursos, mayor organizac¡ón y
icontroles.

Valores del usuario final

D€mográficog

Ps¡cógráf¡cog

Conductuales

uso Pocos usuario

yde
,...,]

I

I

l

I

I

I

Psicológicos
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Aclitud hacia el produclo Pos¡liva, de conf¡anza, segura. Que le
perm¡la entregar más de sl para mejorar la
calidad de servicio lanlo de silemas como de

3.4.1. Pos¡c¡onami€nto

La Asesoria de Sislemes y Procesos es el complemenlo de la

Asesoría de Empresas medianas y pequeñas, desanollado para

ev¡denciar la ¡nfluencia de la problemát¡ca ¡nlegrade dentro de le

organización.

3.5. Detiniclón de etrafegias

Estrateg¡a de pr.cio

El obiet¡vo de la f¡jación del prec¡o es introducir el produclo a este

nuevo mercado para alcanzar las metas de ventas planleadas. El

producto de Asesoría de Silemas y Procesos liene dos etapas

bien def¡n¡das:

. Anál¡s¡s de Dil¡genc¡a Debida y

. Análisis delallado,

las mismas que enfocan una perspecliva diferenle al momenlo de

def¡nir la estralegia de precio.

3.5.1.

ias, pero al ser implementado el
: prod
i com

ucto será d¡fundido a trevés de toda la
;gerenc

nra

El Análisis de Diligenc¡a Debide se proyeclerá al cliente como un

I

I

I
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servicio de consultoría integrado a la Asesoría de Empresas, y no

representará n¡ngún coslo ad¡cional pera el cliente aunque el

departamenlo de F¡nanzas Corporativas cárgará un coslo de

US$1 ,700 a este seÍvicio,

El Análisis delallado, en cambio, repres€nlará un esludio más

profundo que podrá ser ofrec¡do integrado o no a la Asesoría de

Empresas. El valor de este servicio será tangible al clienle en un

monto aproximado de US$4,200, siempre y cuando sea

consecuenc¡a de una Asesoria integráda, de lo contrario le

sign¡f¡cerá al cliente un coslo de US$4,500.

Según invesligac¡ones de mercado realizadas, el precio ofrecido

por los competidores andireclos era mayor a USS5,000.

El precio elablecido es relativamente menor al prec¡o esperado.

con el objeto de captar mayor parl¡cipación en el mercado asi

como de represenlar una me.ior opción en compareción a los

productos suslilulos que s€ ofrec€n eclualmenle en el mercado.

3.5.2. Estrateg¡a dé distribución

La eslretegia de distribución se ve a eplicar como hoy en die se

llevan los demás produclos de la empresa asesora, eslo es llegar

a través del canal de d¡lribución actuel, la lnl¡tución f¡nanciera

que los respalda, a los n¡chos que neces¡tan del servicio.

Estructura
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La elruclura de dislribución eslá compuela ún¡cemente por la

inslitución ñnanciera y los propios med¡os que la empresa asesora

posee. El proceso es como s€ describe a continuac¡ón:

'1. Se presente el nuevo produclo al canal de d¡lribuc¡ón.

2- El canal de distribución ubica al posible cl¡ente.

3. El posible cliente es remilido hac¡a le asesoría.

Este tipo de estruclura se adapla al tipo de nicho al que se eslá

enfocándo y al cual se desea llegar para culminar con una

relación contraclual.

Adicionalmenle la empresa asesora util¡za sus recursos pare

caplar cl¡entes. mediante sus prop¡as elrategias de venla.

comis¡ones

El canal de di§ribución no parliclpa de ninguna comisión por la

labor que desempeña.

Elrategia de Yentas

Debido a la neluraleza del produdo la fuerza de ventas, el propio

asesor, debe contactar personalmenle al cl¡ente, gerentes

generales de las empresas, de manera que puedan ápreciar sus

bondades. Por tal mot¡vo se deberá considerar los s¡guientes

tópicos:

Entrenamiento
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Debido a que el produclo está enfocádo al desanollo del estudio

de las áreas de s¡stemes y procesos, se requerirá que el

vendedor, quien es el mismo asesor, tenga cualidades de

conc¡al¡ador y alto poder de convenc¡m¡enlo para captar una

buena cárlera de clienles potenciales.

Un punto a su favor es que el esesor posee un allo grado de

conoc¡m¡enlo del produc,to, que a su vez lo capacita para

descubrir con mayor fac¡l¡dad la neces¡dad de este servic¡o en los

diferentes n¡chos del mercado.

Material de difus¡ón del serv¡cio

Ex¡sle una presentación del produclo enfocada a la alla gerencia,

que podrá ser ut¡lizada pera difund¡r entre los potenciales clientes,

las ceracleríst¡cas y beneficios que el producto ofrece luego de su

¡mplemenlación.

La presentac¡ón fue diseñada con una henamienta elec{rónica y

liene una duración aproximada de l5 m¡nutos y se detalla con

mayor profund¡dad en el cepílulo 4.

Eventos

Son las oporlunidades de venta que el cenel de dislribuc¡ón nos

ofrece. Dichos eventos servirán para conocer o conteclar a los

posibles clientes y ofrecerles el producto.
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Promoc¡ones

Básicamente no se han elablecido promoc¡ones con respeclo al

produdo, pero una manera de atraer clientes hacia el servicio, es

la oportun¡dad de benef¡ciarse del produclo sin ningún costo. a

través del Análisis de D¡l¡genc¡a Debida de la Asesoria de

Empresas.

Perte de la func¡onal¡dad del produclo es ofrecido en la Asesoría

de Empresas como un valor agregado, más bien con la idea de

complementar a dicha asesoría. Una vez que el cliente ha

probado el s€rvic¡o, que es un eslud¡o muy sencillo, y s¡ ésle lo

sol¡cita se implementaría el produclo como una asesoría

netamente independ¡ente de cualquier otra consultoría.

Estretegia de comun¡cación

Para cumplir los obietivos planteados se deberá establecer las

siguienles consideraciones tomando en cuenta que se ulilizará un

marketing directo,

Cartas oerenc¡eles

Se enviarán mislvas a las gerencias generales, de sistemes y/o

de procesos. pare informar las venlaias compelil¡vas que ofrece

el produclo, edemás para presentarle los conoc¡mienlos y

servicios de la empresa asesora, hac¡éndolo de una manera
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idó nea

Depende de su cal¡dad y buen contenido pare converlirse en una

referencia efecliva que produzca un reconoc¡miento positivo tento

del producto como de la compañÍa y la inslitución l¡nanciera que

los respalda.

Testimon¡os

Los clientes que han recibido otro tipo de servic¡o de la empresa

asesora son testimonios de la responsab¡lidad y confiabil¡dad con

que se trabaia. Un respaldo de e§a categoría podría convencer a

otros potenc¡eles clienles para ulil¡zar éste u otro produclo de la

empresa asesora.

Presencia en revistas v orensa espec¡alizada

Lograr presencia en medios ¡mpresos y aparic¡ón de voceros o

clientes sat¡sfechos en programas de opinión. La conducción de

estos programas por personal altamente calificado en áreas de

admin¡stración o venlas aportará gran cred¡bil¡dad al mensa¡e que

se desea transm¡tir.

Páoina en lnternet
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Se ¡ncluirá ¡nformación del produc{o en la página WEB de la

empresa promotora.

Lanzamlenfo del producto

El plan de lanzamienlo se enfocó en la adquisic¡ón de los recursos

necesarios, lanto físicos como humanos, y la educáción del personal,

ambas adividades son impresc¡ndibles anles de le puesta en marcha del

proyeclo.

El plan e§á detallado en el Anexo 20 y conlempla los sigu¡entes punlos:

o Oblenc¡ón de recursos

. Adqu¡sic¡ón de equipo (hardware)

. Adquisición de licencias (software)

. Preparación de infraeslrudura

. contralac¡ón del personal

. Entrenam¡enlo del personal

El plan de lanzamienlo no t¡ene fecha de inic¡o pre-eflablec¡da debido e

que d¡cha act¡vidad es responsabilidad de la gerencia general de la

empresa asesora.

Conüol del plen

El proceso de control y evaluación se in¡ciará poco después de poner en

práctice los planes. Si no iuzgan, los direcl¡vos no sabrán si están

func¡onando n¡ qué faclores están conlribuyendo a sus éxitos o fracasos.



El control ayudará a alcanzar los objet¡vos y las melas establec¡das

3.7.1.

AO

Anál¡sis del volumen de ventas.

Se deteclará la el¡c¡encia y efectividad de captación del mercsdo

por parle del canal de distribución. Se deberá revisar

mensualmente los volúmenes de ventas, con el f¡n de proyectar

dicha ¡nformación haste un periodo anual y compararlo contra el

objet¡vo requerido.

Si la retroalimentación obtenida es contrarie a la esperada se

deberán real¡zar los ajustes necesarios según lo amerile cada

situación. Si el canal de distribuc¡ón no ha cumpl¡do las

expectalivas, será necesario incent¡var ela relación. Por olro

lado, se deberia refozar la publicidad enfocándola a correos

direclos que celifiquen la recepción del concepto del produclo.

Anál¡sis de la participación del mercado

Se deteclará el desempeño frente a los competidorcs. En una

frecuencia trimelral s€ aconsejeríe realizar invest¡gac¡ones de

mercedo de desempeño, que puedan evidenciar el crecimiento

del mercado, la parlicipación de nuevos competidores y deleclar

polenciales clientes.

S¡ la información recibida es negativa se deberán realizar los

cambios justos en cada caso. S¡ se ev¡dencia una reducc¡ón del

tamaño del mercado, sefá necesario revisar la causa,

3.7 .2.
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dependiendo de la misma tomar una decisión con respecto a la

facl¡bil¡dad de conlinuar o no con el proyeclo. Si han anibado al

mercado nuevos compet¡dores, será conveniente ¡dentif¡car las

desventajas del produc{o de la compelenc¡a y converl¡rlas en

oportun¡dades para el producto que se está desanollando.

Anál¡s¡s del costo del martet¡ng

Se deteclará en la rentabilidad. La gerenc¡a neces¡tará evaluar

sus costos para delerminar la renlabil¡dad relativa de su producto

a través de los presupuestos desanollados.

Si los dalos encontrados sugieren una revisión del plan, deberá

hacérselo. Se deberá analizar los galos reales contra los

presupuestados, de manera que se conija cualquier desviec¡ón.

Será necesario medir temb¡én la efecl¡vidad de las estrategias de

publicidad que nos perm¡tan red¡reccionar hacia las estrategias

más efec,tivas.



4. HERRAMIENTASPARAIMPLEMENTACION

lntroducclón

Este cepílulo presenla las heramientas que ayudarán a la organización y

completa implementac¡ón del serv¡c¡o: lnstructivo del personal,

Presentac¡ón al cl¡ente y Procedimienlos.

4.2. lnstructlvo del perconal

El produc{o cuenta con una presenlación reálizada en PowerPo¡nl versión

4.0 que servirá para la educación del recurso as¡gnado pare la labor de

Asesoría de S¡stemas y Procesos. La presentación pos€e un enfoque

muy aprop¡ado para las gerencias : general y de produclo, propias de la

empresa as€sora.

La presentac¡ón tiene una duración de 35 a 40 m¡nutos y trata sobre

Alcance del produclo

4.1.

Marco conceplual del producto

Oef inición del produclo

Análisis FODA del producto
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. Responsáb¡lidádes del asesor

. Bener¡cios del produdo

Una vez que concluye la presentación, el asesor podrá hacer uso de la

documentac¡ón que sé ha generado para este produdo, como :

. Eludios de facl¡b¡lidad

. Vis¡ón del produdo

. Plan elratég¡co del produdo

. Plan de marketang del producto

. Plantilla de cronograma de lrabaio

En el Anexo l8 se muelra el temario del inlructivo del p€rsonal intemo

sobre el nuevo produclo.

Presantec lóñ al c I ¡ enta

El produclo cuenta con una presentación realizada en PowerPo¡nt versión

4.0 que se deberá ut¡lizar cuando se concreten entrevistas con

potenciales cl¡entes. La presentación posee un enfoque de acuerdo al

t¡po de aud¡encia que va a observarle, eslo es gerencies: general,

sislemas y/o procesos.

La presentación t¡ene una duración de 15 a 20 minulos y trata sobre :

. Misión. V¡sión y Objetivo del producto

o Alcence y Def¡n¡c¡ón del producto
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. Cronograma de trabajo

. Perfll del asesor

. BBnef]cios del produclo

. Prec¡o del prduclo

Una vez que concluye la presentación, el asesor deberá responder

cualqu¡er inqu¡etud adicional que posea el cliente respedo al produclo.

En el Anexo 19 se muestra el lemario de la presenlación del nuevo

produclo al cliente.

4.4. Procedim¡entos

4.,t.1. Anál¡s¡s de O¡l¡gencia Deb¡da.

Obietivo

Brindar un adecuado servicio de consultoría a los clientes

inleresados en el producto, a través de un proceso

complemenlario a la asesoría de empreses.

Tabla lV - 1 Roles y Func¡ones que ¡ntervienen en el proceso
de Anál¡sis de D¡ligencia Debida

Asesor de
Procesos

Sislemas y: Realiza el estud¡o y análisis de las

i áf9?9 d9 §isgf,r?-q.y pt99-e_§9-s-,

IRéáiirá ;i éóiüdió i ;;¡iiais á; ¡áAsesor Financiero

a

lnterv¡énen Act¡vided que real¡za

Obtención de documentac¡ón básica

i€mPrysa:
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1. El Asesor de Sistemas y Procesos es ¡nformado por el Asesor

F¡nanciero que se realizará una Asesoría de Empresas a un

cliente X. Se debe adual¡zar el cronograma de trabajo, el

m¡smo que se basa en el formato diseñado, que se encuentre

en el Anexo 16.

2. El Asesor de Sistemas y Procesos nol¡fica al Gerente o Jefe

de S¡lemas y al Gerente o Jefe de procesos que se necesita

recoleciar informac¡ón sobre: las aplicáciones. equipos y

procesos, se debe contar con un responsable, de parte del

cliente, quien será el que proporcionará la información.

3. El Asesor de Sistemas y Procesos recolecla la s¡gu¡ente

informac¡ón, s¡empre y cuendo el cliente lo posea:

. organ¡grama funcional del área de silemas y procesos

. Manual de perril y funciones del personal de sistemas y

procesos

. Diagrama de configuración de la red locel y elendida

. Plan estretég¡co y de conlingencia del área de sistemas

. Cronogremas de proyeclos

. Niveles de cal¡dad de servicios y esladíl¡cas de los procesos

cr¡licos

. Presupuestos de las áreas de s¡slemas y procesos.

I
I
i
¡
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4. El Asesor de S¡lemas y Procesos analiza la informac¡ón,

lralando de encontrar las pos¡bles def¡c¡enc¡as y problemes de

las áreas.

Realización de entrevastas a los oerentes

I . El Asesor de S¡stemas y Procesos fija la fecha de las

entrevislas con el Gerente o Jefe de S¡stemes y/o con el

Gerente o Jefe de Procesos.

2. El Asesor de Sistemas y Procesos prepara las entrev¡stas a I

gerencias ut¡lizando el formato establecido, que se encuent

en el Anexo 13, así como henamienlas a ulilizar duranle la ¡¡¡1¡¡¡¡g¡

misma (grabadora, cássette, elc.). Puede incluir más lfl

pregunlas que cfea convenienle.

3. El Asesor de Silemas y Procesos confirma las enlrevislas, asi

como la pos¡bilidad de ul¡l¡zar cualquiera de las henam¡entas

para las m¡smas.

4. El Asesor de Sislemas y Procesos enlrev¡sla a las gerencias

5. El As€sor de Sistemas y Procesos analiza la información,

tratando de enconlrar las posibles def¡c¡encias y problemas de

las áreas.

Real¡zación de anális¡s FOOA
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1. El Asesor de S¡lemas y Procesos realiza un estudio profundo

de la ¡nformac¡ón recopilade para evaluar aspclos como :

. Conoc¡m¡entoslécnicos

. Conocimientos del negoc¡o

. Capac¡dad adminilret¡va y de negoc¡ac¡ón

. lnfraelructura flsice y técnica (desanollo y comunicaciones)

utilizada

. Preparac¡ón del personal

. Soporle a la gerencia general

. Capacidad pera imprevilos

o Cal¡dad de servicio

. Planif¡cac¡ón de proyedos

. Grado estratég¡co del área

. Nivel de coordinación entre las áreas de sistemas y procesos

. N¡vel de inlegración de s¡lemas

. N¡vel de dependencia de recurgos humenos

. N¡vel de aulomatización e ¡mplementec¡ón de operaliva de

procesos

. Nivel de éx¡to en la implemenlac¡ón de proyedos

2. El Asesor de S¡lemas y Procesos prepara un análisls FODA

como conclus¡ón del Anális¡s de Dil¡0encia Oebida.



4.4.2.

lnteqración de información con Asesoría de Emoresas

'l . El Asesor de Sistemas y Procesos presenta el análisis FODA

al Asesor Financiero para inlegrar dicha información con la

oblenida duranle el Análisis de Diligenc¡á Debida de la

Asesoría de Empresas.

Anál¡sis Detallado

Obiet¡vo

Brindar un adecuado servic¡o de consulloría a los clientes

interesados en el produc,lo, a través de un proceso independ¡ente

a la asesoría de empresas.

Tabla lV - 2 Roles y Funciones que intervienen en el proceso

de Anál¡sis Detallado

Asesor de S¡stemas el estud¡o y análisis de las
Procesos e sislemas. y ploceSOS

Asesor F¡nanc¡ero el estudio y análisis de la

Oepalamenlo de Fi de le parle legal del
servtclo

Realizar análisis de la situación actual

El Asesor de Sislemas y Procesos encuentra un cliente

interesado o es informedo por el Asesor F¡nanciero que se

reel¡zerá una Asesoría de Empresas Globel al clienle X. Si le

lnterv¡enen Actividad que realiza

I

yi

I Corporativas



78

Asesoría es independiente el Departamento de Finanzes

Corporativas ciena el contreto con el cliente. Se debe

actualizar el cronograma de traba.io, el m¡smo que se basa en

el formato diseñado, que está en el Anexo 16.

2. El Asesor de Sistemas y Procesos manl¡ene una reunión con

el Gerenle General para ¡dentif¡cer la vis¡ón que se desea de

la asesoría. utilizando el formato de entrevista elablecido.

que eslá en el Anexo 14.

3. El Asesor de Sistemas y Procesos notif¡ce al Gerente o Jefe

de Sistemas y al Gerente o Jefe de procesos que se necesila

recolectar ¡nformeción sobre: las aplicác¡ones, equ¡pos y

procesos. Se debe conlar con un responsable, de parle del

cliente, quien será el que proporcionará le información.

4. Si no se ha reelizado la etapa de Análisis de O¡ligenc¡a Deb¡da

el Asesor de Sistemas y Procesos recolecta loda la

información (básicá y detallada), caso contrario, sólo la que se

detallada a continuación, siempre y cuando el cliente lo posea:

Configuración específ¡ca de los equ¡pos

Contralo de licencias y manten¡m¡enlo del software de red

Contrato de licencias de ulilitarios

Contretos con proveedores

Manuales de aplicaciones
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. Manueles de usuario de las apl¡các¡ones

. Plan de vacaciones del personal

. Elándares de s¡stemas

. Elándares de calidad

. Elándares de manuales de diseños y usuarios

. Elándares de manuales de perfiles, funciones,

procedimienlos y politicas

5. El Asesor de Sistemas y Procesos fija la fecha de las

enlrevilas con el Gerenle o Jefe de Silemas y/o con el

Gerenle o Jefe de Procesos.

6. El Asesor de Sistemas y Procesos prepara las entrevislas a las

gerencias utilizando el formato esteblecido, que es1á en el

Anexo 15, as¡ como henamienlas a utilizar durante la misma

(grabadora, cessette, etc.). Puede ¡ncluir más pregunlas que

crea conveniente.

7. El Asesor de Sistemas y Procesos conl¡rma las enlrev¡slas, asi

como la posib¡lidad de utilizar cualqu¡era de las henamientas

para las mismas.

8. El Asesor de Sifemas y Procesos entrevista a las gerenc¡as.

9. El Asesor de Sislemas y Procesos seleccione dos apl¡cáciones

con sus procesos ulilizando los siguientes criter¡os :
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Puntos de v¡sla de las gerencias: general, s¡stemas,

procesos

. Alto servicio al cl¡ente

Altos colos operalivos y de ¡nvers¡ón ¡nicial

Alta dependencia gerencial de la información que admin¡stra

Alto número de usuarios y áreas ¡nvolucradas

Alto n¡vel de ¡ntegración con olros s¡stemas

Alla ut¡l¡zación de recursos lecnológ¡cos

l0.El Asesor de S¡stemas y Procesos analiza la informac¡ón,

tratando de encontrar las pos¡bles def¡ciencias y problemas de

las áreas, así como de las apliceciones y/o de los procesos

selecc¡onados.

11.E| Asesor de Sislemas y Procesos fúa la fecha de las

entrevistas con los usuarios finales de las aplicaclones y/o

procesos seleccionados.

Realizar anális¡s de las áreas de s¡stemas v procesos

1 . El Asesor de Silemas y Procesos prepara lás entrevilas a los

usuarios finales ut¡l¡zando el formato eslablec¡do, que está en

el Anexo 15, asÍ como henamienlas a ut¡l¡zar durante la

misma (grabadora, cirssette, etc.). Puede incluir más
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pregunlas que crea convenienle.

2. El Asesor de Sistemas y Procesos confirma las enlrevistas, así

como la posib¡lidad de util¡zar cualquiera de las henamienlas

pare las mismas.

3. El Asesor de S¡lemas y Procesos enlrev¡la a los usuarios

f¡nales.

4. El Asesor de Sistemas y Procesos analiza la informac¡ón,

tratando de encontrar ¡ncongruenc¡as enlre lo inveligado de

lás apl¡caciones y los procesos conlra la opinión de los

usuarios finales.

5. Si se ha realizado la etapa de Análisis de Dlligencia Deb¡da el

Asesor de S¡stemas y Procesos rev¡sa el anál¡s¡s de las olras

áreas func¡onales, aclividad realizada por el Asesor Financiero

durante la Asesoría de Empresas.

6. El Asesor de S¡lemas y Procesos delerm¡na :

. La frecuenc¡a y nivel de importanc¡a de los problemas que el

s¡stema posee.

. La cal¡dad de seNicio que presla el personal de s¡lemas y

procesos.

. Las necesidades no cubiertas o insat¡sfechas



Realizar anál¡sis de la industria

'1. El Asesor de Sistemas y Procesos rev¡sa constantemenle la

¡nformación sobre las nuevas: tecnolog¡es, hardware,

sofh{are, d¡scipl¡nas, metodologías, etc. mediante :

Acceso a inlernet.

Suscripc¡ones a revislas, informat¡vos o foros eleclrón¡cos

Asistencia a congresos o cursos inslruclivos.

Otros

2. El Asesor de Silemas y Procesos aclual¡za la información en

la base de detos de nuevas tecnologías y adminislración de

ingeniería de proóesos.

3. El Asesor de S¡stemas y Procesos establece la medición de

calidad med¡ante la comparac¡ón de las estadisl¡cás de la

empresa en relac¡ón mn los eludios de 'rait¡ng' y encuelas

del mercado; de ser faclible se ut¡lizarán los benchmarkings

recopilados.

4. El Asesor de Silemas y Procesos analiza el comportamienlo

de las áreas de silemas y procesos desde el punlo de vi§a de

las empresas de la ¡nduslria, con el ob.ietivo de determinár el

posicionamienlo de la empresa con relac¡ón a sus

competidores,



5. El Asesor de Sistemas y Procesos anal¡za las oportunidades

de aulomatizeción y meioramiento de procesos del cliente

dentro de su ámbilo de competenc¡a y seleccione cuáles son

los mecanismos más idóneos para implemenlarse.

Real¡zar diaonóst¡co de la empresa

1. El Asesor de Sistemas y Procesos revisa y anal¡za toda la

información oblenida en cada uno de los pasos anteriores.

2. El Asesor de Sistemas y Procesos prepara un anál¡sis de las

debilidades, fortalezas, emenazas y oportunidades que poseen

las áreas, asi como para las aplicáciones y/o procesos que

fueron seleccionados.

3. El Asesor de Sistemas y Procesos establece el diagnóstico

aciual de las áreas enfocándola al impaclo en el negocio, a

nivel financiero, organizativo, seguridad, seN¡c¡o al cliente,

etc.

Real¡zar conclusiones v recomendac¡ones

El Asesor de S¡stemas y Procesos revisa el anális¡s FoDA y el

diagnóstico de las áreas para delerm¡ner el paquele de

soluciones adecuado a la empresa. El paquete debe conlar

por lo menos con dos soluc¡ones implemenlables y razonables.
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2. El Asesor de Sistemas y Procesos realiza un bonador del

informe f¡nal al clienle y lo revisa con las gerenc¡es de

s¡stemas y proesos para chequeer cualquier inconsistencia.

3. Si se real¡za un asesorÍa Olobal, el Asesor de Silemas y

Procesos presenle el bonador al Asesor Financ¡ero para

inlegrer dicha informac¡ón con la obtenida durante la Asesoría

de Empresas.

¡1. El Asesor de Sislemas y Proc€sos real¡za el informe f¡nal para

el cliente. Si se ha real¡zado un asesoría global, se deb€rá

realizar un sólo ¡nforme que incluya la información tanto de la

Asesoría de S¡lemas y Procesos, como la de Empresas.

5. El Asesor de Sislemas y Procesos presenta el informe final

para el clienle.



5. CASO DE ESTUDIO

5.1.

5.2.

lntroducclón

El objelivo de esle capítulo es demostrar le facilidad y usebil¡dad del

nuevo produclo mediante la ulil¡zación de un caso práct¡co. Los obiet¡vos

adic¡onales de esle estudio son: demolrar la efeclividad de las

henamientas util¡zadas, la faclib¡lidad en el desanollo del produclo, la

apl¡cabilidad del produclo en el tiempo estipulado y obtener

retroalimentación para la refinación del produclo.

El caso de estudio que se aplicará fue proporc¡onado por la empresa

asesora, quien se responsabil¡zó en determ¡nar que la prueba de

conceplo sea realizada sobre la primera etapa del Producto, es decir

sobre el Análisis de Dil¡gencie Deb¡da.

Desafiollo del ceso de estud¡o

La empresa que nos sirvió como caso de estud¡o es una industria famil¡ar

de la c¡udad de Guayaquil, que cuenla con novenla años en el mercado.

Esla empresa soliciló se lleve a cabo una asesoría de empresas, lo que

generó la opolun¡dad de poner en práciica la elapa de valor agregado

que se d¡señó en esla tes¡s: Análisis de Diligencia Debida.
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La empresa elá const¡lu¡da como un holding, su adm¡nislración eslá

central¡zada y dos son sus mayores accion¡stas. La principal polít¡ca que

rige la empresa es la comuniceción abierta entre los diferentes n¡veles

jerárquicos, manten¡éndose siempre el respeto a las líneas de auloridad.

El trabajo en equipo se manif¡ela en reuniones semanáles que se realiza

enlre la direcc¡ón y los v¡ce-pres¡dentes. Le edad promedio del recurso

humano es de 36 años, siendo la mayoría de ellos, personas que han

lrabaiado dentro de la empresa por más de 6 años.

La empres€ cuenta con:

. Una junla de accioniflas.

. Un presidenle y un vice-pres¡dente ejecutivo.

. V¡ce-presidenles de las áreas de Mercedeo, F¡nanzas, Contraloría,

Auditoría, R.R.H.H., S¡slemas, Operaciones y Técn¡ca.

El anál¡sis de Diligencia Deb¡da se real¡zó mediante una enlrevisla a los

vice-presidenles de Silemas y Contraloría, donde se llegó a determinar

lo s¡gu¡enle:

El área de Contraloría es la responsable de establecer y controlar el

cumplimienlo de proced¡mienlos y polítices. Ad¡c¡onelmente t¡ene

bajo su mendo el área de contab¡lidad. presupuesto, planeación

f¡nanciera, facturac¡ón y bodega. Además tiene el manejo de le parte

tribularie de la empresa y la asesoría a la presidenc¡e y v¡ce-

pres¡denc¡a eiecut¡va.

El áree de sislemas sólo ofrece asesoría a los usuados en el mane.¡o
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de los sistemas ya que la parte de desanollo de aplicac¡ones es

mantenida a lravés de outsourcing.

Aunque la metodologíe del Análisis de Dil¡gencie Deb¡da eslá d¡señada

para dos semanas de traba.¡o, el esludio del ceso prácl¡co tuvo sólo la

milad del tiempo para realizarse, debido a que se necesitabe la

integración de la informac¡ón obten¡da con la recopilada para la asesorfa

de empresas, y que en ¡nforme final debía ser enlregado al cl¡ente de

manera urgenle.

como se mencionó en el capítulo 2, le elapa de Análisis de Diligencia

Debida requiere de documentación básice de la emprese para evaluarla,

leslimosamente n¡nguna información fue enlregada formalmenle en un

medio escrito, la mayor parte de ésla fue recopilada a través de la

enlrevisle.

A conlinuación presenlaremos la conclus¡ón de ele anális¡s mediante un

FODA de las áreas de Sisaerras y Procedlmientos, cuyo obietivo es

presenlar el nivel de conocimientos técnicos, del negocio, capacidad

adm¡nilraliva y de negociación, infraestructura físrca y lécn¡ca,

preparación del personel, soporle de la gerencia general, capacidad para

imprevistos, celidad de servicio, plan¡ficación de proyeclos, gredo

estratégico del área, nivel de coord¡nac¡ón, integración, dependencia,

aulomal¡zación y de éx¡to en la ¡mplemenlac¡ón de proyeclos.
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FORTALEZAS

El alto conoc¡mienlo del negocio de los vice-presidenles de ambas

áreas, debido e los años de experiencia en la ¡ndulria, les permite

aporlar ¡mportanles crilerios en la realización de su trabaio.

Sisfemas

El procesamiento manual ha dism¡nuído notablemente, debido a que

se han ido ¡mplementando la mayoría de las opc¡ones d¡sponibles del

soflware MAPICS, prev¡amente adquirido, lo que signif¡ca

f¡nancieramente hablando que se tiene una eñciente retribución de la

invers¡ón.

DEBILIDADES

Sisfemas

T¡enen graves problemas de espacio en d¡sco, lo que repercule en una

mala calidad del servicio por malos liempos de respuela.

No poseen informac¡ón consolidada entre sucurs¡¡les.

No poseen informac¡ón gerenc¡al integrada ni disponible de manerá

inmed¡eta: se necesita de personel para lá generación de efadllicas

de ¡nformeción gerencial med¡ante la utilización de henamientas de

of'¡c¡na.

No exislen proced¡mientos formales para pruebas del software, a
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pesar de que las apl¡eciones son desanolladas med¡anle el

oulsourc¡ng.

No se real¡zan acluelizaciones de claves de seguridad, n¡ poseen

planes de contingenc¡a ni respaldos.

Procedim¡entos

No hay personal aslgnado, en jomada completa de trabajo, para la

elaboración de procedim¡enlos o no tiene el perf¡l pára trabajar con un

mínimo n¡vel de superv¡s¡ón, en este caso de la contraloria.

No se es1á traba¡ando bajo el mismo cronograma de sistemas, debido

a que la implementación del software se hizo sin preparación de las

políl¡cas ni proced¡mientos para el personal, lo que genera una falta de

sincronización y pone en riesgo el éxito en la ¡mplementación de

nuevos requerimienlos del usuario y el uso adecuedo a largo plazo de

los sistemas.

Faltan la actualización oporluna y permanente de procedim¡entos y

politices para el normal desenvolmienlo de las func¡ones del personel.

Aclualmenle le ún¡ca persona que liene a cergo le revis¡ón de los

procedimientos es el conlralor, aprovechando su experienc¡a en el

negoc¡o, aunque eslo provoque dilalar el tiempo en que se va a

concluir esla larea.

No hay deñnic¡ones actualizadas n¡ completas de perf¡les. func¡ones y
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responsabil¡dedes de los cargos que aclualmenle posee la empresa

OPORTUNIDADES

. Le gerenc¡a general de le empresa da su apoyo a la labor que realizan

los v¡ce-presidenles para la implementac¡ón tanto de silemas como

de procesos.

La responsabilidad en la decis¡ón para la adquisición de un software

está compartida con el usuario f¡nal quien pañicipa desde la selección

inicial. aportando el enfoque de negocio.

. La experiencia de traba.¡ar med¡ante el outsourc¡ng,

conlratar nuevamente a una empresa que desanolle y/o

los proced¡m¡entos del negoc¡o pare el personal.

les fac¡lita

implemente

La ¡mplementeción del sislema MAPICS les eseguró una guía de

forma de lrabejo, hasta ahora que neces¡tan la actualizeción de los

proced¡m¡enlos y el desarollo de su propia forma de trabajo.

AMENAZAS

La falta del comprom¡so del relo de vice-presidentes de le empresa

para el desanollo de los procedim¡entos.

La resislenc¡a al cambio por pale de los usuarios, podría originarse en
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la falta de columbre del usuario en aprender cosas nuevas, lo que

s¡gnincaria que proyeclos nuevos no serian exilosos o lotalmente

aprovechados.

. A pesar que el usuario f¡nel cuenta con un promed¡o de expenencie no

menor a diez años, la demanda respeclo a nuevos requerimentos o

expeclativas de s¡lemas o proced¡mienlos es mínima.

Sisfemas

. La dependenc¡a de una empresa exranjera, que no da soporte

nacional para MAPICS.

. La gerenc¡a no ha asignado los recursos necesarios para la puesta en

marcha de los proyeclos establecidos en la planeación eslretégica.

. La mayor amenaza que poseen es la paralización del equipo por no

hab€r resuelto el problema de capac¡dad en disco.

. No se eleclúan auditorías de s¡§emas.

o La falta de aclual¡zación tecnológice provocará una alta inversión al

momenlo de ponerse al día.

Procedimientos

¡ Al no existir proced¡mientos formalmente escrilos, se depende

muchís¡mo del know-how de los usuarios, lo que implica mayor

probabil¡dad a errores.

o El definir proced¡mienlos de acuerdo al s¡slema puede generar el
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riesgo de que éslos no se a¡uslen a las necesidades de los usuarios, o

no sean tan óp(¡mos como se desean.

Recomendaclones

Luego de realizado el análisis FooA se pueden detallar las sigu¡entes

recomendaciones:

1. lncrementar la capacidad de almacenamiento en d¡sco que les

asegure una operaciÓn fuera de riesgo, pero que no les signif¡que un

gasto exces¡vo ni difícil de recuperar con el cambio de tecnología que

deberán real¡zar en corto plazo.

2. Asignar personal exclusivo para la term¡nación de los procedimientos y

polílicas. Podríe reubic¿r personal de la propia empresa, conlralar

nuevo personal o delegar estas funciones a una empresa extemá.

3. Real¡zar una planificación estretégicá más apegada a la realidad de le

empresa. Priorizaf como nuevos proyeclos: la generación de

informac¡ón gerenc¡al, inlegración lotal de s¡slemas y evaluación de

los olros módulos de MAPICS.

4. lnclu¡r el desanollo de planes de cont¡ngencia, respeldos y planes de

prueba.

5. Replanlear los perf¡les, func¡ones y responsab¡lidades de los cergos

actuales dentro de la compañía.

6. Hacer una análisis de les bondedes de MAPICS con el objet¡vo de
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descubrir si el s¡stema actual soportará los planes a mediano plezo de

le empresa. lguelmente se deberá real¡zar un análisis para defin¡r el

momenlo en que sea imprescindible el camb¡o de tecnología.



CONCLUSIONES Y RECOMENOACIONES

Una vez que hemos concluido esta tesis podemos puntualizar, en base e la experiencia

vivida duranle el desanollo de este producto, los nuevos conocimienlos adquiridos que a

continuación detallamos:

1. La implementación de un nuevo producto en cualquier empresa deberá contar con un

procedim¡ento formal, lo cuel pemit¡rá medir el riesgo mediante una profunda

evaluac¡ón pare determ¡nar la faclibilidad y el éxito del produclo.

2. Buscar que las gerenc¡as implicadas en el desanollo de proyectos sim¡lares

manlengan un compromiso con el equ¡po, de manera que se puede ir modelando en

conjunlo el pelil linal del produclo.

3. Para garanlizar la efeclividad del producto d¡señado se deberán efectuar pruebas de

concepto o protot¡pos, que permiten una relroalimenlación acerce de los problemas o

riesgos del m¡smo.

4. Todo proyecto deberá partir con una clara plan¡f¡cac¡ón que involucre as¡gnación,

coorüinación de recursos y def¡n¡ción de act¡v¡dades, con ob.ietivos y mis¡ón claros.

5. Para que un produclo pueda ser eficientemente conoc¡do deberá preparse los

mecanismos y elternal¡vas de difus¡ón del mismo.
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6. Una adecuada eveluación finenciera del producto, incluyendo la presentación de

diversas altemalivas de financiamiento, de coslos, de precio de venta, etc., es

fundamenlal para la vida del producto.

Adicionalmente y más aún luego de haber realizado el cáso práclico, podemos inclu¡r

dentro de este trabajo algunas recomendaciones para una mejor ¡mplementac¡ón del

servicio:

1. Enlreger con anlicipac¡ón la ¡nformación requerida y las enlrevislas a las personas que

se requieran para el desarrollo del producto sea en su primera o segunda elapa, de

esa manera se asegurará el cumpl¡miento del cronograma.

2. En el momento de expans¡ón del mercado, será necesario la contratación de un nuevo

asesor; y asi poder dislribu¡r el trabajo med¡ante la espec¡al¡zación por áreas.
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ANEXO 1

Facn&LTDAD TÉcNlcA



FACTIBILIDAD TÉCNICA
lntroducción
Con la finel¡dad de eslablecer la d¡sponibilidad de recursos. tanto humanos como
técnicos, se llevará a cabo una evaluación en la empresa asesora, que proporc¡onará una
idea clara de eslos aspectos, los cuales son fundamentales para la introducción del nuevo
produclo de servicio llamado "Asesoria de Sistemas y Procesos".

Objet¡vos de la evaluac¡ón
1. Obtener información acerca de los recursos existentes, caracterísl¡cas.

f unc¡onalidades, costos, disponibilidad horaria, etc.
2. Oeterminar la posibilidad de reubicac¡ón de recursos para el desarollo del producto.
3. Cuantilicar la calidad y canlidad de nuevo recurso, de ser necesario.

Metodologia
Se procederá a entrevistar al responsable del área de sislemas ut¡lizando un cuestionario
que permilirá def¡n¡r detalladamente cada uno de los puntos que se desea invest¡gar.

Procedimiento
Para la ejecución de la entrev¡sta. se desanolló un cuel¡onar¡o con 9 preguntas que
permilirán tener una idea clara y verez de la disponibilidad del recurso:
1. Cuánlas personas tiene a su cargo?
2. Cuáles son las func¡ones y responsabil¡dades de cada una? Proyectos
3. Cuál es el perfil académico y experienc¡a profesional de cede uno de ellos?
4. Cuál es la carga aclual de trabaio de cada uno?
5. Cuáles son los proyeclos a futuro?
6. Cuál son los equipos, su c¡nf¡guraclón/tipo y cápac¡dades?
7. Cuál es el alcance de le instalación en cuanto a comun¡caciones se refiere?
8. Posee software para adminilrac¡ón y manejo de proyeclos?
9. Posee henamienlas de oficina?

RESULTADOS DE LA EVALUACIÓN
Luego de la enlrevisla real¡zada a la sub,gerencia de s¡lemas, se obluvo las siguientes
conclus¡ones enfocades a cuátro lemas princ¡pales:

PERSONAL
Funciones
. El departamento cuenta con lres persones.
. La parte aplicativa la llevan dos personas, sus funciones son el levanlam¡enlo de

información, control de cal¡ded y entrenam¡ento
. El soporle de usuarios lo lleva la tercera persona, sus funciones ¡ncluyen

manten¡miento de usuarios, asignación de recursos, administración de redes,
adm¡nistredor de base de datos, sopole en el uso de equ¡po, respaldos.

. Cuentan con los seNicios efemos de una emprese para el desanollo y
mentenimienlo de aplicaciones.

. Los proyectos en la parte aplicetiva se desanollan en la medida de las necesidades y
prioridades del usuario. Aclualmente se encuentran en una etepa de explotac¡ón de la
¡nformación y de f¡nalización de aclividades que completen los sistemes cuyo
desenollo se inició en el 95.

o En cuanlo al soporte usuario se l¡enen planes de migración de s¡steme operativo de
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los servidores. implemenlación de web.s¡les, implementación de mail corporalivo,
enlre otros.

Pe rf il

Todas las personas tienen esludios universitarios a nivel de ¡ngenieros.
Las personas que se dedican al área eplicat¡va esluvieron en la ¡mplementac¡ón inicial
de los s¡stemas y se han ido preparando a nivel de detalle en la parte de negocio de
tal manera que son un soporte importantísimo para el usuario. Adicionalmente
tuvieron la preparación en la d¡scipl¡na y nivel de excelenc¡a que aclualmenle se lleva
en la empresa. Uno de ellos eslá heciendo su meestría en adm¡nislraciÓn de
empreses y el otro tiene expectativas de realizerla también.
En cuanto al soporle de usuario su preparación es le aprop¡ada. Pero se
complemenlará con la preparación en curcos de nuevas lendencias lecnolÓg¡ces en lo
que respecla a sislemas operat¡vos, lécn¡cas de adm¡nistración.

Carqa de trabaio actual y a fuluro
La cerga de trabaio pere ceda uno de ellos es elta, por eiemplo aún no se cubre lá
generación de manueles de usuario en todas las opciones del sislema.
Constanlemenle se están hac¡endo cembios de pr¡oridedes lo cual conduce al relraso
de las adividades previamenle proyectadas. Dichos camb¡os de prioridades se deben
sobretodo por factores extemos sean estos del ámb¡to legal, reguleciones de les
bolsas de valores, elc.
Esto resulta en una acumulación de tareas pendienles de desanollo e ¡mplementación.
No se cuenla con tiempos de holgura para el desarollo de aclividades exlras,
En cuanlo al soporte de usuario este se mantiene totalmente copado en act¡v¡dades de
administrac¡ón de red, usuarios y de atención a consultas y problemas de le red y en
los últimos dias ¡n¡c¡ando pruebas para le m¡gración anteriormente anotada.
Los proyeclos a futuro mediato no exilen por el momento sólo se manten¡enen los
proyeclos y aclividades que actualmente elán en ejecución.

HARDWARE
Se cuenla con los siguienles equipos:
. Dos SUN Sparc 20 en los cuales se manlienen las aplicaciones que soporlamos para

la recepción de órdenes, intermediac¡ón de valores, mantenim¡enlo de porlafol¡os.
contabil¡zación. Cada equipo cuenla con 128 Mb de memoria y en d¡sco se tienen
unos 6 Gb.

. Hay un computador para producc¡ón y otro para respaldo.

. Estos computedores ulilizan Sistema operalivo SUnOS release 5.3 y Solaris 5.3 como
sistema op€rativo y como base de datos Oracle ver 7.1 .6

. Para henamientas de oficina cuentan con seNidores pentium IBM a 66 Mhz con 3 Gb
en disco y 48 Mb de memoria, los que permilen los servic¡os de: compart¡r
¡mpresoras, discos, fax, mail corporalivo, enlre olros.

. Por lo demás cuentan con elaciones de lrabajo de d¡ferentes modelos: desde value
point 486 de 33 Mhz hesta eslaciones pentium a 100 Mhz. Ningún equipo ha sido
reemplazado, se ha hecho upgrades de disco y memoria. Los equ¡pos adquiridos
posteriormenle a la compra inicial se han asignado al nuevo personal según
necesidades presentadas. Las marcas adqu¡ridas son IBM y Compaq.

. El estándar mínimo es I Mb de memoria y 240 Mb en disco y 33 Mhz, y los últimos
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equipos adguiridos tienen 16 Mb de memoria y 1 ó 2 Gb en disco siendo de 100 Mhz.
. Las impresoras son en su mayoría HP láserde diferenles modelos 4 y 5 L: 4 y 5 Pluss.

enlre olras. Cuenlan con una ¡mpresora a colores HP 1600, y la impresora usada
como defaull, K¡ocera. Para casos espec¡ales, util¡zan impresoras matric¡ales.

. Los servidores lienen sistema operetivo IBM OSi2 ver 2.11, LAPS 1.00, IBM OS/2
Lan Server 3.0, Commun¡calion Manageri2 ver 1.'l 1, TCP/IP for OS/2 ver 2.1,
Faxworks Pro for OS/2.

o Las eslaciones de trabaio son de diferenles conf¡guraciones:
. Servidor ad¡cional para hacer funciones de servidor de impresoras el que tiene:

Sistema operat¡vo OS/2, LAPS, IBM OS/2 Lan Server, Personal
communicationy32T0. f CPIIP for OS/2.

. OS/2 Requester que tiene el Silema Operativo IBM OS/2, LAPS, IBM OS/2 Lan
Requester, Personal CommunicetionySzTO, I CP llP for OS/2.

. DOS Requester que usa: Sislema operativo IBM OOS, Microsofl Windows, LSP, IBM
DoS Lan Requester, Personal Communications/3270, f CPIIP for DOS.

. Poseen otras elaciones también con W¡ndows 95.

. Aclualmente no cuenlan con eslaciones libres, sólo la de respaldo por cualquier
inconveniente.

COMUNICACIONES
. En cuanlo a la infraestruclure de comunicaciones ut¡lizan el soporte que posee

actualmenle el banco que lo respelda. Su red que une a lodas las prov¡ncias pone a
disposición todas y cada una de eslas of¡cinas para perm¡lir el contaclo ¡nmedialo con
ellas.

. Se tiene comunicación v¡a router con Ecuanel y otro rouler los une con la red del
banco. La coberture es entonces nacional e intemacional.

SOFTWARE
. Se cuenla ún¡camente con Microson Poecl
. Como henamienlas de ol¡cina cuentan con el paquele Off¡ce, Microsoft Publisher y la

henamienla de mail que ulilizan es una del hosl.
o Util¡zan lnlemet con Pegazus y Microsoft Explorer.



ANEXO 2
l¡¡vERsróN REauERroA

Hardwere 2.000.00

Software 1 .083.00

1 ticencla de Vls¡o
I l¡cencla de MsProlect
1 licenc¡a de MSOtrlce
1 licencle de MSExplotér

300 00
341.00
442.O0

Mobiliario 300.00

lnstalación de fed, telefonía, etc. 50.00

Total 3,433.00

lnverslón ¡n¡cldl
(en dólares)

Requerimientos Coslo



ANEXO 3

Facf |BIL|DAD DC MERcADo



lntroducción
Se necesitará real¡zár una ¡nvesl¡gación para encontrar cuál es le potencial¡dad de
mercádo en la introducción de un nuevo produclo de serv¡c¡o llamedo "Asesoria de
S¡lemas y Procesos". Por tal molivo se requerirá diagnost¡car por medio de la
invesligación el mercado de serv¡cios a nivel empresar¡al y su percepción hacia el nuevo
concepto, adic¡onalmente se deberá revisar el mercado para determinar las empresas
compet¡doras directas e indireclas y productos subslitutos.

Objetivos de la evaluación
1. Obtener la retroal¡menlación sobre los requerimienlos y necesidades del mercado para

eslablecer el alcence total del nuevo producto.
2. Establecer las siluaciones problemáticas más comunes que enfrentan los cl¡entes en

esta área.
3. Descubrir el nivel de aceptación que liene el grupo obretivo con respecto al nuevo

servicio.
4. ldenlificar el valor estimado que el cl¡enle estaría dispuesto a ¡nverl¡r.
5. Cuentificar el t¡empo promedio en que el clienle esperará resullados pos¡livos.
6. Def¡n¡r el nivel de confiabilidad y epertura de información que el cliente permitirá

duranle la asesoría.
7. ldentificar las empresas de la misma rama (casa de valores) y de s¡slemas o aud¡toras

que ofrecen un servic¡o igual o similar al produclo que se eslá diseñando,

Grupo objetivo
Para la evaluación de mercado, la investigación estará dirig¡da al m¡smo grupo de
cl¡entes que ha contralado la Asesoría Financiera y a potenc¡ales clientes, ya que se
requiere conocer los criterios de la atta gerencia de d¡chas empresas y establecer con
profund¡dad sus expeclalivas.

Mienlras que para la evaluación de competencia. la ¡nvest¡gac¡ón estará dirigida a las
casas de valores y a empresas de sistemas y/o auditoras, esí como los productos que
ofrecen.

Metodolog¡a
Para la evaluación de mercado se seleccionará por mueslreo una lista de gerentes que se
c¡larán a una enlrevisla en la que se les guiará a través de un cuestionario que perm¡tirá
recabar la ¡nformación mediente la metodologia cualilativa.

Para la evaluac¡ón de competencia se selecc¡onará a casas de valores del país así como
empresas que por su experiencia en proporcioner servicios de s¡slemes o auditorías
serían polenc¡ales comp€l¡dores del produclo en desaÍollo.

RE§ULTADOS DE LA EVALUACION

FACTIBILIOAD DE MERCAOO

Espac¡o geogáfico
Como la evaluación tiene dos enfoques: Mercado y Competencia, para el primero la
consultoría se real¡zará dentro de le ciudades en que aclualmente se ofrece el servic¡o de
asesoria de empresas, para ele eludio se utilizarán empresas de Guayaquil y Quito.
Para el segundo enfoque se realizará un elud¡o en las princ¡pales ciudades del pais.
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1. Evaluac¡ón de mercado
Los enlrevislados se escog¡eron de una cartera de clientes que ya hen participedo de la
Asesoría F¡nanciera y de una lista de clienles polenciales. Los entrevistados fueron
escogidos de menera alealode para esegurar que en los criterios no se produzcán sesgos
involunlarios. Las enlrevistas fueron enfocadas a la gerenc¡a general.

Las entrevislas a los clientes acluales fueron aco¡dadas med¡ante via lelefónica m¡entras
que las de los clientes polenciales fueron solicitadas de manera personal. Se enlrev¡slÓ e

ocho cl¡entes. Cinco cl¡entes de los entrevislados eran acluales, lres clientes en
Guayaquil y dos en Quitú; mienlras que se enlrevisló a tres clienles potencieles, dos de
los cuales fueron de Guayaquil y uno de Quito.

Los entrevistadores se identificaron como "personal de la empresa ¡nteresada, que eslá
real¡zando un estudio de mercado al seclor gerencial con el obJelo de conocer sus
opin¡ones acerca del nuevo servicio de asesoría de s¡slemas y procesos que se desea
implementar".

Para la ejecuc¡ón de la enlrevisla, se desarolló un cuestionario con d¡ec¡nueve preguntas
que perm¡t¡ó tener una ¡dea clara y veraz de les neces¡dades y requer¡m¡entos de la
gerencia. El cuelionario es el siguienle:

1 . Tiene formálmente eslruclurado un deparlamenlo de sistemas?
2. Cómo esá eflrudurado?

o Como un deparlamento ¡ndependiente con área de desanollo y producc¡ón
. Ut¡l¡zando servicio de Outsourcing

3. Cuál es el n¡vel ierárguico del iefe de s¡stemas?
4. A qu¡én reporla d¡cha persona? Cuántas personas le reporlan a él?
5, Palic¡pa el área de silemas en la planeación elratég¡ca de su empresa? (lncluyendo

la realización de presupuestos)
6, Cons¡dera que el área de s¡slemas es un problema en su empresa? Por qué?

. Resultados e muy largo plazo

. Atlos costos (equipos, l¡cenc¡as, personal, elc.)

. Serv¡cio de baja calldad

. Alta rotac¡ón de personal

. lnadecuado perlil del personal del área

. lmplementación de soluciones inadecuadas para la empresa

. lnapropiado nivel de tolerancia e fallas (caídas de las aplicaciones, s¡stemas
operal¡vos, redes, equipos, etc.)

. Seguridad de la informac¡ón
7. Se presenlan siluaciones que alteran el normal funcionamien'lo de otras áreas deb¡do

a la influencia del área de sistemas?
. Relreso en procesos
. lnformación enónea o ¡noporluna
. Procesos inadecuados
. Falta de informac¡ón gerenciel
o Clientes insat¡sfechos (mal servicio, lentilud, elc.)

8. Cuál es el nivel de automatización de su empresa?
. Atto: Tecnología de punta e innovadora, elratégica para su empresa,



sof¡sticadas y costoses henamientas para la implementac¡ón de: redes,
s¡slemas operativos, henamientas de ofic¡na (proc, de palabras, hojas de
cálculo, etc.), sistemas transaccionales (racluración, inventarios, conlab¡lidad,
etc.), sislemas de informaciÓn gerencial, inlemet, elc,

. Medio: Inversión l¡mitada para adquisición de tecnología, no adquiere
tecnologia de punta. Sólo manliene sislemas transaccionales, só,o el personel
clave posee equipo.

. Bajo: Ninguna o poca ¡nvers¡ón de tecnología. Alto procesam¡ento manual.
9. Es1á ¡mplementada en su empresa un área o departamento de procesos?
I 0.Cómo eslá eslruclurado?

. Como un deparlamento independiente

. Util¡zando servicio de Outsourc¡ng
1 1.Cuál es el nivel jerárqu¡co del jefe de esla área o departamento?
12.A quién reporta dicha persona? Cuántas personas le reporlan a él?
l3.Participa el área de procesos en la planeeción estratég¡ca de su empresa? (lncluyendo

la realización de presupuestos)
l4.Cuáles son las func¡ones del área de procesos?

. Leventamienlo de información de los procesos actuales del negoc¡o

. Oplim¡zación de procesos

. Reelrucluración de funciones

. Desanollo de manuales de proced¡mientos y func¡ones

. Defin¡ción de los requerimientos del usuario, los mismos que son trasmilidos al
área de s¡stemas para el desarrollo del proceso de automatización.

15.Las definiciones realizadas por el área de procesos son llevados a cabo con éxito en la
empresa?

'l6.Piensa que exile una persona extema a su empresa que lo podría ayudar e lograr la
máx¡ma eficienc¡a del área de sislemas y procedimientos? (identif¡cando los
problemas y las soluciones: allemat¡vas)

17.Qué es lo que esperaría del servic¡o de asesoría de sislemas y procedimientos?
o Pelil del personal que ofrece el serv¡c¡o
. T¡empo de los primeros resultados
. T¡empo total del servicio

18.Cuáles serían sus expectativas respecto e los benef¡cios que oblendría mediente la
utilización de esle servicio de asesoda de s¡stemas y procedim¡enlos?

19.Si el resultado del ¡nforme f¡nal de la asesoría descubriera un problema en el área de
sistemas y procedim¡entos que justif¡ceria un estudio más profundo, estaria Ud.
dispueslo a continuar con el servicio por un costo ad¡cional.

Primeras reacc¡ones espontáneas al producto
. Es una buena ¡dee ofrecer una asesoría de ese tipo y sobrelodo s¡n un costo para el

estudio iniciel.
. Por el momenlo esta necesidad eslá cubierta, ye que han contratado une asesoría de

s¡lemas a n¡vel intemacional. Puede ser ¡nteresente le idea de le asesoría de
procesos.

. Seria muy convenienle la utilización de un servicio que proporcione ayuda en le
eslrucluración del departamento de sistemas.

. Seria aplicable de inmediato a la empresa. Nos urge la ayuda en la planif¡cáción y
e§rucluración de la tusión de las empresas (compra) dentro de las áreas de s¡stemas
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y procesos

Opin¡ón general sobre el serv¡c,o de asesorÍa de s¡st€mas y procesos.
. Ex¡ste una aperlure en la def¡nic¡ón de los requerimientos ¡niciales del producto y un

interés en ver plasmados d¡chas defin¡ciones en la asesoría de sistemas y procesos.
. Pos¡tivo desde el punto de visla del grupo f¡nanciero que ofrecerá el serv¡cio.
. Un servicio ideal y adecuado para meiorar las funciones de las áreas de s¡stemes y

procesos.
. Apropiado para el med¡o en que se desenvuelven, las necesklades que poseen y la

funcionalidad a le que están acostumbrados (outsourc¡ng).

Ventajas percib¡das en el serv¡c¡o de asesoría de sistemas y procesos.
. El enfoque ob,etivo que brinda una asesoría realizada por personal extemo a la

empfesa, ya que se lendría una visiÓn clara y sin compromisos con n¡ngún área o
personal de la empresa.

. La identif¡cación de varias soluc¡ones a los problemas encontrados, ya que se podría
escoger la que meior sat¡sfaga o convenga a la empresa.

. El corto liempo para la entrega de resullados proporc¡onaría un rápido conocimienlo
de la problemática adual de la empresa y facil¡taria la oportuna toma de decisiones.

. La ausencia de costo de la asesoría (valor agregado), no ¡mpactaría negativamente el
presupueS1o de la empresa.

. Conlar con personal calif¡cado pare la asesoria sin lá necesidad de contralarlo de
planta en la emprese.

. Transferencia de lecnología y conocimientos.

. Mecanismo de educac¡ón al usuario.

. Experiencia en el área de silemes y procesos.

. Rápicla obtención de resultados.
o Utilización de recursos elemos.
. Un punto de vista experimenlado, sin subjetividades, aieno a compromisos de la

empresa.

Desventajas percib¡das en el serv¡c¡o de asesoria de sistemas y pfocesos.
. Lá oferla del producto no cubre áreas geográf¡cas fuera del país, lo que ¡nvolucra que

el serv¡c¡o no pueda ser ¡mplémentado inlemacionalmente ni apegarse a políticas de
empresas que exigen util¡zer silemas que se desafrollen o se impongan dele sus
casas malrices.

. Temor por riesgo de poner en evidencie información allamente confidencial.

Evaluac¡ón comparat¡va de las ventajas frente a las desventajas.
. La proyección del mercado objetivo al que se desea llegar con este produclo no es

¡ntemacional, lo que no es una desvenlaja de peso frente a las ventaias detalladas.
. Cualquier t¡po de empresa que requ¡era asesoría deberá dar a conocer información

confidenc¡al y relevanle que permita realizar un diagnóstico de su real situación.

Erpectativas con respecto al costo del serv¡cio de asesoria de sistemas y
procesos.
. Como se tiene un análisis previo que es sin coslo, parece razonable pagar por un

servicio de este tipo, que ofrece la oportun¡dad de meiorar la product¡v¡dad de una
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empresa. El costo podría variar enlre US$5,000 a US$8,000 todo depende de qué
beneficios oblenga.
El servicio que aclualmente recibo me lo proporcione una empresa elranjera y cubre
los benefic¡os de su producto y otros adicionales (desarrollo de aplicaciones).
Desembolso una importante sumá mensualmente.
El alcance que proporcionar¡a el produclo es ¡nleresante y como tengo experiencia en
el serv¡c¡o de uds. eslaría dispueslo a pagar una suma alrededor de los US$5,000.
Considero que este es uno de los puntos débiles de la compañía, el que ha estado un
poco descuidado en los úll¡mos l¡empos, se hace imprescindible una inversión que nos
permita superar y enfrentar el futuro, laslimosamente efl la aclualidad no ex¡sle la
posib¡lidad de afrontar tal ¡nversión.

Expectat¡vas con resp€cto al serv¡cio de asesoría de s¡stemas y procesos.
. Obtener relroel¡mentación sobre los avances tecnológ¡cos de la indulria de sistemas.
. Obtener posicionamiento con relec¡ón a sus sim¡lares.
. Cubrir el manejo de la ingeniería de procesos dentro de la empresa.
. conocer el nivel de desanollo tecnológ¡co y/o de procesos que poseen en relación a

sus sim¡lares en su ¡ndustria.
. Contar con personal que tenga un perfil altamente cal¡ficado, esté actual¡zado con le

tecnologia de punta, que sea conocedor del negocio y que tenga experiencia dentro
del área de la industria.

. Conseguir henam¡entas que ayuden a la empresa a ser más ef¡c¡entes.

. Conseguir un cambio en la menlalidad del usuario mediante la educación de una
persone exlema y aiena a la empresa.

. Conseguir una ¡ntegrac¡ón cle las empresas (incluyendo el área de s¡stemas y
procesos) de una manera nalural y sin mayores rechazos.

Disposición pera utilizar el servicio de asesoria de sistemas y procesos,
. Una pos¡ción pos¡liva, frenca y abiefa para permilir que una compañía elerna los

ayude a descubrir sus puntos débiles.
. Por polít¡cas de empresa (lransnacional) y porque actualmente se t¡ene un contrato

con una empresa esesora no se necesita de la asesoría de sistemas pero dentro del
área de proc€sos podria ser factible la contratación de este servicio.

. Abierta e inmed¡ala.

. A pesar de le necesidad del serv¡cio la restricc¡ón está en la parte económ¡ca, debido
a la falta de liquidez actual de la empresa, produclo de una ¡mportanle inversión
reciente.

2. Evaluación de competenc¡a
Las empresas esc¡gidas fueron selecc¡onadas por ser las que lienen en este momento
mayor alcence, ser las más conocidas en el mercedo, y que poseen le exper¡encia en
esle lipo de lrabajos.

Se sol¡ciló información a seis sim¡lares de la empresa asesora, pero n¡nguna de ellas
contaba con un s€rvic¡o como el desarrollado en es1a tes¡s, algunas sólo se remitían a
consullorías f¡nanc¡eras. Por tal motivo, en esle documento no se presenla información
de eslas enlrevistas.

gs.fgr
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Adicionelmenle se realizaron enlrevislas a empresas consultoras y/o auditoras, y se
consulló fuentes como ¡ntemel para oblener la informac¡ón del enfoque y t¡pos de
serv¡cios que preslan. La enlrevila se llevó a cábo en un amb¡enle de ¡nformalidad
desanollando el lema desde sus general¡dades hasla sus delalles. La guÍa util¡zada en la
entrevista no tenía una estruclura formal sino que resumía los temas más relevantes
relac¡onados con nuelro producto.

Empresa de serv¡cios computacionales I I
ofrece diferentes líneas de servicios que abarcan hardware y soflware. La caraclerístice
delacada de ela empresa es el nuevo enfoque "hacia el cliente" que he dado a sus
produclos de asesoría. el mismo que le permite ahora abrir su sesgado un¡verso de
opciones propias para buscár en el un¡verso lotal la opción más idónea para su clienle.

Produclos
Availability Seryices
considerada asesoría informática pura la misma que abarca la pos¡blidad de sugerir
produclos tanto de hardware o software que no son necesariamente d¡stribu¡dos por ellos.

Capacity Plann¡ng
Buscá configuraciones ¡deales de hardware y sofh{are tomando en cuenla las estralegias
de la empresa, requerim¡enlos, usuarios, accesos, etc.

Tunning
Servicios punlueles que permiten un af¡nam¡ento de le s¡tuac¡ón actual mediante un
d¡agnóstico prev¡o.

Contingancy Planning y Euss,hess Recovery Syslems
Asesoríe para crear un cenlro de recuperación de contingencias. No es un plan de
contingencies que se l¡mila al respaldo de la tecnología de la ¡nformac¡ón sino lener un
equipo pefe respaldo o crear un c¿nlro de cómputo atlemo, etc.

System lnteüation
lmplementación, creación o reemplazo de sistemas (desanollo de aplicaciones)

Manage Oryrct¡ons
Es un oulsourcing que involucra admin¡stración de parte o de todo un centro de cómpulo,
consulloría, plan¡f¡cec¡ón estratégica, selección de paquetes, rediseño de negocios,
re¡ngen¡ería, asesoria de diseño de grandes redes, elc.

Recursos
Se cuenla con personel que posee conoc¡miento que puede ser aplicádo en este medio y
son alrededor de 70 personas en todo el país. Si ex¡sle un proyeclo que involucra un
perñl especializado con el que no se cuenta, se evalúa le subcontratación del mismo, sea
a nivel nac¡onal como intemacional.

Mercado ob¡et¡vo
El negocio se or¡g¡na por parte del personal de ventas, que mediante la experienc¡a logra
descubrir la neces¡dad del cliente de eslas asesorías. Los clientes que lienen cubren
d¡stintos segmenlos: gobiemo, comerciales. ¡ndustriales, financ¡eras, elc.
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No todos los proyeclos llevan a proponer equipos de su misme línea, es por esto que el
vendedor se convierte en una persona que vende a su mismo esesor.

La asesoría se factura por hora/hombre trabajadas y el t¡empo ded¡cados a los proyeclos
varian entre un mes a más allá de un año, dependiendo del proyeclo.

Empresa de serv¡cios computacionales # 2
ofrece diferentes lineas de servic¡os de software y procesos. Sus funciones son asislir a

sus clientes en planeac¡ón, construcc¡ón y administración de ambientes de computación
distribuídos usando tecnología propia. Ofrece servic¡os e la medida de sus necesidades
enfocados a la arquiteclura, el diseño de aplicaciones y redes que implementendo
conceptos: cl¡ente-serv¡dor. compulac¡ón distribuída e ¡nterneuintranet utilizando
tecnología propia.

Los subproduclos de esle serv¡cio eslán enfocados a Planeac¡ón, Orientado a las
necesidades:

A straleg¡c lT planning relatioship
. Enterprise Slrategic lT Planning
Asesoria en las necesidades de tecnologia y anál¡sis de la faclibilidad técnica para la
¡mplemenlac¡ón de su prop¡a tecnología.

. EnlerpriseArchiteclurePlanning
Desanollo de arquileclura de información, redes y aplicaciones para soluciones de alta
calidad basades en conceplos prop¡os incluyendo: modelos de infraeslructura, diseño e
integrac¡ón de eslándares para aplicaciones. planes de ¡ntegración de multiproduclos,
eslralegias de seguridad y admin¡slración de sistemas, planes de desanollo y estrategia
de delos.

. Total Col Ownersh¡p Benchmarck and Recommendal¡ons
Produce una guía de análisis de coslos y recomendac¡ones para la implementeción y
adm¡nistración de sus productos en la empresa. ESte serv¡cio use una guia de coslos
aceptados por le ¡nduslria, específicá para sus produclos en comb¡nación con un soflware
utilitario que reel¡za el análisis.

Las oportunidades de negoc¡o surgen por demandas de sus clientes. Consideran que el
paÍs posee una demanda alta de estos servic¡os, pero se ven obligados a selecc¡oner qué
proyeclos real¡zar o no, tomando en cuenta para ello: el alcance del proyecto. el nivel
de ventas de equ¡pos, y el número de recursos util¡zados.

Productos
E nte rqi se Progam M an agÉ me nt
D¡señado para que dure un año, provee serv¡cios in-sito mediante consultores senior
áltamenle experimentados, quienes coordinan y enlregan un coniunto personalizado de
actividades de su propia platáforma, ¡ncluyendo planeación de la arqu¡tectura de la
empresa, un benchmarking de coslos. mejoremiento de la organ¡zación lT y más.



110

. Services Ass€ssmenl
Una revisión de los recursos de slaff intemos enfocádos a la planeeción de desanollo de
su tecnología; incluye recomendac¡ones de áreas donde esla empresa y servicios de
terceros pud¡era complemenlar mejor estos recursos y asegurar ráp¡damente y con alla
calidad la ¡mplementación de soluciones.

Se/.v,c€s designed around your needs
. Solutions Framework Consulting and Training
Entrenamienlo a su steff de lT en las mejores práclicas de esta empresa para la
construcción de apl¡cec¡ones e infraestructura.

. lT Organ¡zalional lmprovement
As¡ste en la construcción de sistemas de información y procesos para la organizaciÓn que
puede ser soportada en su tecnología.

. Pilot Planning and Fac¡lilation
Asislencia en proyeclos pilotos de desarollo que ulil¡zan tecnologia propie

. Technology L¡fecycle Planning
Desanollo de estrategias y planes para maneiar la ¡nfraestruGlura de tecnología para
incluir inlegrac¡ón, reemplazo o retiro de aplicác¡ones del porlafol¡o de aplicac¡ones.

. Change lmpacl Reporting
Evalúa el ¡mpacto de la ¡nfraeslruclura lT, aplicaciones, operaciones y soporte para
adopción de específ¡cá tecno¡ogía de esla empresa.

r Training Programs
Planea programas de entrenamiento personalizado para usuerios finales así como el staff
de operaciones. Coord¡na con ATEC para desarrollo y entrenamiento.

. HeltrDesk Support Planning
Asisle a los cl¡entes en el desenollo de la infraeslructura de soporle de la empresa.
Ayuda a d¡señar los procesos de sopole así como las eslrategias de desanollo para
reducir la dependencia de los usuarios.

. Pro.iecl ManegmenUQuelilyAssurance
As¡ste a clienles en desanollo de planes de proyeclo y conducción de técnicas de
auditorías de celidad. teles como revisiones de diseño.

. Early Adopler Program coordinetion
Aseguremento de calidad y seguim¡enlo del soporle de Early Adopler Progrems en los
que puede partic¡par esta emprese.

Tech no logy Cons u lt ¡ ng Bl ue print s
Estos proyectos de consultoría pre-definidos enfocados en ¡niciat¡vas claves de la
tecnología propia tales como lnternet Commerce Solution Plann¡ng o Oata Warehous¡ng
con SQL Server. Al f¡nal de cada servicio se obtiene un desanollo o plan de desanollo
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que se eiusla a su amb¡ente. Con un claro entendimiento de los recursos y los pasos
requeridos, se puede escoger: desarrollar el plan o ser ayudados en esta eclividad por
esla empresa o lerceros.

Custom Consultino
Ofrece un amplio rango de serv¡cios que le perm¡ten planear, construir, y administrar
soluciones cliente/servidor basados en tecnología prop¡a.

Posee tres subproduclos:
. Architecture and Oesign
Le ayuda a construir sólidas bases para su infraestruclura lT usando la familia
Backoff¡ce, pfovee arquileclura y diseño para mensajería, redes, conecl¡v¡dad con Host.
arqu¡teciura de datos, elc. para computac¡ón distribuida en ambienles empresariales.

o Line-of-BusinessApplicat¡on Des¡gn
Usando disciplinas provadas del amb¡ente de soluciones de la empresa, MCS ha
diseñado y adm¡n¡strado el desanollo de cientos de apl¡caciones clienle servidor de
misión crítica, lransfiriendo sus mejores practices en eslos procesos.

. Project Management
MCS trabaiará con su slaff de lT o lerceros para supervisar proyectos de la empresa
basados en cliente-serv¡dor desde el diseño hasta la implementac¡ón, proveyendo
aseguramiento de cálidad, adminifración del equipo y la transferenc¡a de conoc¡m¡ento
que todo eslo involucra.

Recursos
Pone e disposición personal especializado, elretegia y arquiteclura para construir
soluc¡ones de negoc¡os basedas en su prop¡a tecnologia.

Mercado obietivo
Ofrecen el serv¡cio en,l5 peíses y tienen la experiencie en tecnología de informaclón en
gran variedad de ¡ndustrias.

Los consultores orientan su servic¡o a empresas comerciales e industriales, agencias
gubemamentales y otras grandes organ¡zaciones.

Los proyectos varían depend¡endo del alcance que la gerencaa de las empresas se
propon9e.

Empresa audilora
Ofrece dos lineas de servicios: la auditoría y la consulloríe. Sus funciones son enlregar
e sus clienles productos a la medida, ulilizando una gran metodología de cambios de
procesos, llamada Change lntegration v¡sualizada como un "gran paragues", la m¡sma
que agrupa otras melodologías que permilen evaluar procesos. utlilizando henam¡enlas
de lecnologíe de información. Adicionalmente emplean el conocimiento resumido en la
base de datos nac¡onal e internacional sobre los resultados oblenidos en exp€rienc¡as o
lrabajos anteriores.
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Productos
Los produclos de tecnología o metodología de procesos se dividen en tres cátego as:
. ReingenierÍa total: es una consultoría estratégica de grandes alcánces no sólo

operacional s¡no estratég¡co para cualqu¡er tipo de negocio o mercádo al cual se está
enfocádo.

. Re¡ngeniería operac¡onal: es une consultoría a nivel general enfocado a la parte
operacional: mejorar procesos, bajar coslos, etc.

. Reingeniería específica: es una consultoría focelizada á una área en especial de la
empresa.

Los servic¡os asoc¡edos a desanollo o anális¡s de tecnoloqia, no sólo informática sino de
le corespondiente a le industr¡a, se d¡viden en tres categorías:
. Consultoria de negoc¡o ul¡lizando heram¡entas de s¡slemas propios.

. Mejoramiento de procesos focálizados o Cosl Management: es la
adminilrac¡ón de coslos mediante la metodologia Act¡vity Based Cost, que
permite diseñar procesos, medir t¡empos de enlrada y salidas de procesos,
actividades de moniloreo, elc.

o lnd¡cadores de desempeño: es la consultoría que permite ver si los objelivos
se han elcanzado: incremento de mercado y de clientes, utilizando un
soflwáre para tabuler datos de encueles que s¡rven para seleccionar
informac¡ón del mercado.

. Bechmarking: ayuda al posic¡onam¡enlo de la empresa. Utiliza una base de
dalos mund¡al. que olrece ¡nformación de todos los proyectos que meior han
funcionado a nivel nac¡onal e intemac¡onal, med¡ante un sistema de caplura
de información llamado Knowledge V¡ew.

. Consultoría de negocio utilizando al¡anzas estratég¡cas con empresas que deserrollan
sistemas: Se evalúa que el sislema sea bueno. con buen soporte, adecuado para el
cl¡ente, se lo certif¡ca med¡anle la realización de pruebas.

. Serv¡cios específ¡cos: consullorías que incluyen: diagnóslico, evaluación, v¡sión,
aprobación e implanlación. Se evalúa cómo está y qué se debería hacer según el
objetivo estratégico de le empresa

. Estralegias: Se apoya al cliente en la realización de camb¡os (planeec¡ón
eslratégica de tecnológica: sistemas, produclos. p€rsonal, etc.)

. Operalivos:

. Eveluac¡ón de sistemas: calif¡car las neces¡dades frenle a las característicás
del proveedor que desarrollará el sistema y riesgos de eslar con tal o cual
proveedor.

. Auditorias de sistemas: se chequean la seguridad, se desarrollan normet¡vas
de seguridad, procedimientos de seguridad, certificación de seguridad y plenes
de cont¡ngencia.

. Generación de informac¡ón gerencial: análisis de venlaias a parlir de la
tecnología. para ser competilivos o comperetavos.

. lntercambio electrónico de información

Recursos
Exisle personal no sólo de sistemes que liene experienc¡a en negocios, ya que se
necesita conversar con lodos los pel¡les: técnicos y adm¡n¡slrativos. Ex¡sten alrededor
de 30 a 40 personas. El diferente background de las personas permile generar una
soluc¡ón más complela,
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Mercado
EI produclo que se ofrece es costoso, razón por la que el segmento de compañías que
solicitan el servicio son conscientes del valor que liene el produclo, y no son compañías
con problemas simples. Para def¡n¡r la duración del servicio será necesario hacer una
evaluación que servirá para definir el alcance y etepas que el cliente desea real¡zar. De
esla forma se define el cronograma e inversión requeridos. Resulta muy difícil del¡nir los
tiempos para la ¡mplementación.

La base de clientes que tienen, en un gran porcentaje, han sido clientes del produc{o
aud¡toría, quienes salisfechos con el serv¡cio recibido buscan soluciones a olro lipo de
t raba.ios.

Otra forma de buscer a los clienles es med¡ante invitaciones a comidas, cockta¡ls, envio
de brochures, inv¡laciones a cursos o sem¡narios, etc.
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TARtFAS urLtzADAs
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INGRESOS ANUALES
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FACTIBILIDAD ORGANIZATIVA

lntroducc¡ón
Se realizará una medición del grado de aceptación y el nivel de apoyo de la gerencia
general y de producto acerce de la implementación del produclo de asesoria de sistemas
y procesos. Ad¡cionelmente se obtendrá una vis¡ón del produclo: cerecterís¡licas y
requerimientos, competenc¡a y mercado, cada uno de ellos en un enfoque gerencial.

Objetivos de la evaluación
1. Eslablecer el nivel de interés de la gerencia respecto al desarrollo del producto.
2. Determinar las c€raclerísticas y requerimientos del produclo.
3. Def¡nir la vis¡ón de la gerencia ecerca de la competenc¡a, mercedo, riesgos. etc

Metodología
Se procederá a entrevislar al gerente general y al gerente de produdo util¡zando un
cuestionario que permilirá defin¡r detalladamente cada uno de los puntos que se desea
investigar.

Procedimiento.
Para la e.¡ecución de la entrevista, se desanolló un cuest¡onario con tre¡nta y dos
preguntas que permilirán obtener un esquema claro acerca de los obret¡vos def¡nidos:

1 . Qué entiende Ud. por asesoría de sistemas?
2. Cuáles son los problemas más frecuenles que deban ser resueltos mediante la

asesoría de silemas?
3. Cons¡dera eslralég¡ca el área de sistemas? En qué induslrias no?
4. cuál es la relac¡ón más frecuente enlre la gerencia general y la gerencia de s¡lemas?

(Jerarquias)
5. Cuáles son las razones por la cuáles quiere desanollar esle produclo?
6. Cuál es el enfoque que se quiere dar a este produ6lo?
7. Cuáles son las expeclativas del produclo?
8. Cuál es el alcance del produclo?
9. Pare quién va d¡rigido este producto? Tamaño de la empresa. Espac¡o geográñco.
10.Cómo ceiedenzaú al produclo? Baio coslo? o Será d¡ferente a los produclos

compelidores?
1 1.Qué t¡po de servicio ofrecerá? Personal¡zado o generalizado?
12.Se tendrán alianzas con proveedores de hardware, soflware (desanollo - ut¡litario)?
13.Cuándo se ofrecerá el produclo? Cuántos clientes quisiera atender al mismo tiempo?
14.Cómo se quiere comerciel¡zar el producto? Valor agregado? Produc{o

independiente?
15.Ud. considere que ele produclo tiene l¡m¡taciones? Oe qué t¡po?
16.A quién cons¡dera un compelidor de esle producto?
17.Cuáles son las baneras que impiden el ¡ngreso al mercado de este tipo de produclo?
l8.Cuáles son las habilidades y nivel de experencia que Ud. cree se necesiten para

realizar este lrabajo? Perfil? Nivel de estudios? Títulos?
19. Eslá dispuesto a inverl¡r en capacilación del personal?
20.Cuál es le situac¡ón económ¡ca propic¡a para el desanollo de esle produclo?
21.Cuál es la relación que ve Ud. entre la asesorfa ex¡lente y este nuevo producto?
22.A su criterio, cuál es el porcenlaje de cambios que sufre la tecnologia?
23,Cuánto ¡nvierle una empresa en lecnolog¡a? Le interesa a una empresa el
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rend¡m¡ento de esa invers¡ón?
24.cuál es la cuttura corporat¡va donde este servic¡o tendr¡a la meior ecog¡da?
25.Cree Ud. que el cliente eslaría dispuesto a revelar la estrateg¡a lecnológ¡ca de su

empresa?
26.Esle proyedo tendrá un ¡mpacto posit¡vo para quien lo use? Los resultados de esle

proyeclo representan una mejora definitiva en el rend¡miento sobre la forma en que los
clientes la utilizarán para sus aciividades?

27.Cuál es el porcenta.¡e que Ud. cree el clienle está dispueslo a inverl¡r por ese serv¡cio?
28.Cuáles son los beneficios que esle produc{o podría darle e la empresa y al cl¡ente?
29,Cuál cree que es la altemativa sust¡tuta por le cual el clienle puede optar u opla

adualmente?
30.Cuál es el nivel de importanc¡a que el cl¡ente le daría a esta asesoría?
31.En cuánlo tiempo se esp€ran resultados? De qué tipo? Tangibles? htang¡bles?
32.Cuál es el nivel de compromiso que es.ta asesoría debe llegar? Se propone una recela

a apl¡cerse, eslando la responsabil¡ded en el clienle o se dará seguimienlo posterior?

OBJETIVOS
. El propósilo del produclo es buscar esesorar a la empresa de forma integral.
. Se t¡ene que encontrar nuevos enfoques que agreguen valor, que permilen que se

produzcan a un menor costo y generen mayores ingresos, lo cual podemos resum¡r en
creación de valor.

. El compromiso de hacer lo mejor pos¡ble para nueslms clientes, satisfaciendo
necesidades que percibimos reales y por las cuales el clienle está dispuesto a pagar.

. La meta de trabaio dependerá del número de empresas y el tipo de trabajo que se
vaya a realizar. Un promedio estimado son cualro empresas e ser etend¡das en forma
paralela.

. El resullado que persigue este producto es reduc¡r coslos financieros con el f¡n de
Ilegar a ser competilivos y oblener ganancias.

ALCANCE
. No existen dudas en cuanlo al alcance del produclo, éste se enfocará a brindar la

esesoría, diegnost¡car el problema y ofrecer alternativas.
. El produclo formará parte integral de la aslual esesoría f¡nanciera pero a le vez se

ofrecerá como producto ¡ndependiente a los clientes.

FACTIBILIDAD
. Le ley de mercado de valores faculta a las casas de valores a der asesorías en

fusiones, adquisiciones, reestructuración de pasivos, etc. los m¡smos que son servicios
de le propia actividad y adicionalmente a explotar su lecnología, servicios de
información y procesamiento de datos, outsourc¡ng de procesos, servicio de redes
para transmisiones, utilizac¡ón de infraeslructura prop¡a para clientes y olros
relac¡onados con dicha act¡vidad.

RESULTAOOS DE LA EVALUACIÓN
Luego de la enlrevisla reelizada a la gerencia general y a la gerencia de produclo, se
obluvo las siguientes conclus¡ones enfocadas a nueve temas principales:
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La necesidad de ¡ncluir esle producto ha sido evidenc¡ada durante las enlrevistas con
los clientes. Ellos lo han ped¡do, por ejemplo ha sido claro en el caso de sistemas de
¡nformac¡ón gerencial; las empreses no cuentan con esla henamienla por lo que no
pueden escoger la mejor allemativa.

PRODUCTO

MERCADO
. Nueslro mercado son las empresas que trebaien de manera tradic¡onal y rudimentaria

y que pudieran medianle la asesoría descubrir que las heram¡entas de automatizaciÓn
de of¡c¡nas y el ordenamiento de procesos los encam¡nar¡a a la ef¡ciencia.

. Exislen 2 tipos de empresas a las cuales encem¡narse: las empresas grandes con un
departamento de s¡§emas bien estruciurado y olres medianas y pequeñas que hacen
un maneio casi un¡personal que seguramenle no tienen un deparlamenlo de s¡lemas
eslruclurado, que lo e51é apoyando y no cuenle con la metodologÍa a segu¡r,

. Le necesidad del servicio se evidenciaría durente las primeras reuniones con la
gerenc¡a general de la empresa.

. Al ser una neces¡dad del mercado, la implementación de este produclo se conv¡erle en
obligetoria. para poder proyectar un servicio de asesor¡a completo y a la vez ser
compelit¡vo.

. A pesar de ser estratég¡ca la información gerencial, es la más frecuente falencia que
se delecla en las empresas. Es una debilidad que el área de sistemas junto con el
área de f¡nanzas deberían suplir.

. Una s¡tuación faclible seria el rechezo de parte del área de proced¡mientos y s¡stemas
de la empresa que sienten su posición amenazada al momento en que se realiza la
eveluac¡ón de las áreas.

. Todos los clientes potenciales para la asesoría financiera también serian potenciales
para la asesofia de silemas y procesos.

. El valor agregado que se ofrecería al clienle es el delerminante en el costo del
produclo. Finalmente los prec¡os de los productos los pone el mercado.

COMPETENCIA
No ex¡sten compelidores para el producto actual, dentro de esla industria (casas de
valores). Eslas empresas se dedican a realizar un lrám¡te legal: se evalúa la
solvencia del emisor de manera que se cumpla con la responsabilidad ante quienes
vayan a comprar los papeles. El comprom¡so propuesto por el producto es lrater de
agregar valor al emasor con el án¡mo de que la emis¡ón se vea mucho mejor
respaldada.
Por otra parte exislen consullores que podrían ofrecer un producto sulituto. Dentro
de ellos se cuenta a los aud¡tores y otros compet¡dores individuales.
Las baneras de enlrada son:
Contar con el personal espec¡alizado. Lo más importante es le cálidad del recurso
humano poque no se requiere grandes invers¡ones en ac1¡vos n¡ altos recursos
económicos.
Tener como respaldo una ¡nlitución de primer orden es muy ¡mportante. sobre lodo si
se sebe explotarlo.

El enfoque de s¡slemas será amplio e integrado, considerándose dentro de éste: los
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sislemas transacc¡onales, los s¡stemas de ¡nformeción, sistemas de apoyo a la
gerencia en las diferentes áreas de la empresa,
El obielivo del produclo es ofrecer una soluc¡ón complete en un lapso de tiempo de
más o menos 30 días.
Se ofrecerá la op¡nión de un consultor extemo que detallará tanlo problemas como
alternel¡vas de solución.
La tecnologíe debe vérsela como una henamienla y no como un fin. Util¡zaremos la
lecnologia para me.¡orar cada área func¡onal de le empresa.
El producto estará concebido denlro de la asesoría f¡nenciera. Su costo estar¡a dentro
del valor total de la consultoria. Aunque s¡ se requ¡ere de un trabajo más profundo
ecerca de sislemas y/o procesos, el cliente deberá pagar un valor ed¡cionel
establecido en función de las horas/hombre de trabajo.
No ex¡ste ninguna intención de hacer el¡anzas eslratég¡cas.

REQUERI¡./lIENTOS
Es la confianza que se tenga en el grupo que realice esta asesoria lo que permitirá
ganarse la conl¡anza para que los potenc¡ales clientes entreguen toda la información
necesaria pera el desanollo del produclo.
Sólo con el concurso de las personas claves en la empresa podrá llegarse a ubicar los
potenciales o reales problemas.
El servicio se ofrecerá lanto en Guayaqu¡l como en Quilo.
Las lim¡laciones evidenles son:

. No conlar con personal con el perfil adecuado para reelizar el trabejo

. Que el clienle no perciba el servicio de valor agregado.

. Que no exila diferenciación del produclo percibida por el consumidor.

PERFIL
. Se necesita una peGona de conocimiento tecnológico.
. Tiene que ser una persona experta en re¡ngenieria, calidad lotal y conocimienlos

profundos de diagnóstico de necesidades, definición de soluciones tecnológicás, pero
a la vez se necesita de una persona que tenga la capac¡dad para entender los
s¡stemas de los clientes.

. El recurso deberá diagnoslicer y proponer una solución. Se necesila una persona
holística que ent¡enda como funciona una empresa y en base a eslo ofrezca el
paquele de allemalivas.

R IESGO
. La preocupec¡ón fundamentel el brindar una asesoria es ofrecer el seNicio en el

t¡empo pare ofrecer una labor necesarie y produdiva. Le pert¡cipación del consultor
debe ser definida desde el ¡nicio de la asesoria y el alcance de sus func¡ones conocida
por el cliente.
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ANEXO 9
Gasros ANuaLEs



Egresos d¡rectos
Grsfos de pelsorra, 5,O0f166 5,211.83 5,579.87 5,755.74 ::

§¡rrdoa
Bon 

'rjacrot,,É 
ürí¡lafu

Cortpsnrrc,oné,qM
,,p¡r¡rc,t¡dt cornpldna.ú,,L
I)l'cfiro fircerp
D{útmo curtlo
*hrc.tr,//,,lo
D&h¡o texfo.

Fondo d. ratárw

^porfoa 
rr rESS

¡r@argsao a b ¡rrúa
P,3are de r¡crcróa
Cornlrarrtio
P*td.rrú,f,lbt
C,oo,{rr,att
Crycrl*ló0
C.rbf6rr.

1,e@.ú
ffi.ú

20.96

§1.25

232 91

559

1.4)

32.81

,8r.6'
198.@

376.5e

@.75

1121

209.65

if2.71
5E2.35

5.12

2.0!16.17

698.82

20.9é

51.25

232.91

5.59

1.10

32.61

192.16

209.65

396.@

ü.19
1f.21

209.65

3f 2.71

5€2.35

582

2,329.11

698.82

18.61

51.25

27t.76

5.50

1.4)

32.6'

211.59

232.94

uz59
95.5'
17.21

2C0.65

372.71

582.35

5.E2

00 6

J65 88

209 65

2145 88

219 53

372 71

582 35

582

Gastos de op€ración 1,091.63 1,091.63 1,091.63
nrdkdrd y propsg*A
Seglrlor d. rcarvor

t,,,úerrlm,,,rlo ds ca¡od.
Attlrt do o,,Ét¡.
,t ál.,úrn,¡lo d. É&
nñlrnhn arrlo ¡te q.tw
n rrte,r//,,,ll,fp ú N9dfün$
Sclvrcro Ecarüaa

As.suL y d€É,,ro.b

432.35

18 16

15.42

302.8t

,3.02

32.08

,37.3E

35.89

1i.81

132.35

4E.76

15.42

302.8'

13.02

32.08

137.38

35.89

43.U

432.35

18 76

45.42

9z88
13.02

32.08

137.38

35 E9

a3.81

132 35

18 76

35 89

¿3 81

P.D.A.'
Servicios administrati-

vo§ e emo§
123.53

Galos áruarés
(en dólares)

leL Trim. zdo. T¡tm. ier. Trim 4to. Tt¡¡¡, Acu¡nulado

0,877.66 7,f38.75 7,565.62 7,E00.31 2S

5.50

140

32.61

221.29

244 59

352.94 411.76 470.s9 529.11 1,7tL71
123.53 423.53

I



ANEXO 10
EsrADo DE PÉRD|DAS Y car'¡aNctAs

ANExo l0.a
ANExo l0.B

SrN FrNANCrAMrENfo

CoN FtNANCtaMtENTo



fesos n€tos
Ásssoda d€ ernp¡osas'
Asgsodt do srsferr¿s y paocesos
deLlr.de pan Aseso,la gtú.l
As6sod, d€ srsaomrs y paocosos
dalatted. pt Asosoda

directos
Orsaos do poEon ,
O¡sros do ope¡rcró,r
P.D.A.'
Sgrv,c¡os .¿n nlrta¿tyos e¡rernot
Utilid.d ¿cional

Utilidad

AsesoaL de errpfrsas'
Asesol, ds srsfemas y procesos
daaa ade pn Aseso¡le globet
Asesorrt do srsfen as y proce¡os
det l,,d¿ pan Aaesorla

sos d¡rectos
C¡slo! de peEon ,
Grsao3 de qpof¡crófl
P.D.A.'AIO
Sel,c¡os .dmrnrr¿rr,ryos eÍ.rno.
Ulrlrdad ac¡onal

nele

neto§
Asaso¡le de e,npraars'
Aseaode de skternat y procesos
dea.tt.da ,€,¡e Asesot/E glú.t
Áseso¡L de srrremas y procosos
detalteda pa¡a Aseso¡la

§os directos
Orsaoa da F 3oara,

G¡saos do operrcró,l
P.D.A.'Azf
Soryrclos ¡dn rn s¿raúryos erternor

6.600.00 fl.500
1.7N 00 3.400 00

3.900 00 3.900 00

4 200 00
6,t77.86 7,

3.4(n.00

3.9ú @

1,700.00

3.900.@

5.009.56
1.091.63

352.94
423.53

5. @9.56
1.N1.63

352 94
423 53

5.211.83
1.091.63

411 76

423 53

5.579 A7
1.091.63

470 59
423 53

4 200 00
7.800.31
5.755.74
1.091.63

529.41
423.53

1,277 ,4,361.25

,000.00 12,
1.100.00 3.400.N

4,2@.N 4,240.00

4.ilO 00

3,4ü.N

4.2ú.N

1,700.N

4.2N @

5.211.83
1,@1.63

411.76
423.53

5.579.87
1.091.63

470.&
423.53

1fiO00
6 7,666.§2 7,800.31

5.755 71

1.091.63
529 41

423.53

1.7@.@

4.W 00

3.400.00

1.W.@

3.1@.N

4.ffi.@

1.700.00

1.go 00

4 800 00 1.800 00
6.877.86 7.t3t.76 7.666.62 7.8(xr.31

5,579 67
1.091.63

470 59
423 53

5.N9 fi
1.091.63

352.01
423.53

5.211.83
1.Nl.63

111 76
423 53

5,755.71
1.091 63

529.41
423 53

0.00
't.999.69

2.599.69
0.00 00.00

2.599

0.00 0.00

lar.l.lm, 2do.l¡lm. ,or. f m ¡,.o. f¡lm Acumuledo

Estado cle Éftlidas y gañanciaa
udtizando t¿rrilas (B)

(en dalarcs)

ier. f¡lm, 2do. Íti ú. ,e¡.f¡lo ,tlo,l¡lm Acu,nul'do

Estado do pérd¡das y oanenclas
ut l¡añdo tañlas (C)

(en dólerct)

ler. f m. 2do. Í ¡n.. 3ar, f¡lm t to, frlm Acumu/[,do

¡&:i

nela

acionál 5,661.25 33¡1.38 3,199.69

15 6&.00

,,366.53
1.76171
1.69t.12

.r.306 §2
1.761.71

18.ñ.AO

Eslado de pé¡dtdes y gananctos
utll¡zando t¿t fai (A)

(en dólarcs)

t6 80b.00

6,6'r?'s{
lGaslos Fin¡ncieros, 0.00

3r,4m,00

r.691

4,366.52
1-/61.71

o(
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Gastos Financ¡eros 17r.55 't 71.65 171.65 '171.65

Estado de pérdldas y ganañcias
utílizando tarlfas (C)

(en dólares)

íer. Trim. 2do. frlm. 3er. Trl¡¡t 4to. Trim Acumulado
ngresos netos

Asesoda de ernpreses'
Asesorfa de sisfemas y procesos
detallada para Asesor¡a global
Asesoria de silemas y procesos
detallada para Asesoría

diente
Egresos directos
Gasfos de p€lsona,
Gastos de operación
P.D.A.*431
Seryrcios aclml nlstntlvos exfemos
Ut¡l¡dad o ¡onal

neta

00.0

00.00 3,400.001, 3,4@.00

4,5@-00

5.579.87
1.091 .63

470.59
423.s3

1,700.00

4,500.004,500.00 4,500.00

4 800.00 4,800.00
6,E77.66 7,'t 3E.75 7,565.62 7,800.31

009 56 21 1 .83
1,091.63

352.94
423.53

1.091 .63
411 .76
423.53

5,755.74
I ,091.63

529.41
423.53

77 .60 5,561.25 334.38 3,199.69

9.31 )

18,000.04

9,604.00

4,366.52
1.784-7r

37,800.00



ANEXO 11

FLUJo oE EFEcT|vo

ANEXO 11.A
ANEXo 1 1 .B

SrN FTNANCTAMTENTo

Cor,¡ FrNANcraMrENTo



Momento cero 3er, T m 4to. Trim. Total1ar. Írim. 2do. Trim.

3er. trtñMomanto cerc 4to. Trim Total1er, frlm zdo. Trim

FluJo de etectlva
utilízando tad¡as (A)

(en dólares)

lngresos
Saldo inic¡al
Capital de trabajo

sos
Total de ingresos
Egrasos
Gastos de personal
Gastos de owración
Serücrbs administratiw s extemos
lnversiones en acliws
Total de egresos

lngresos
Saldo ¡n¡cial
Capüal de trabajo

sos
Total de ¡n re sos
Egfesos
GasÍos de persona,
Gasfos de operación
Serv,bios adñ¡nistrativos e xtemos
lnversiones en acfivos
Total de egresos

neto de caja

5.009.56
1,091.63

423.53

5.009.56
1,091.63

423.53
3.433.00
3,433.00 6,524.7',|

0.00 (624.
6,726.98 7,09 5.0 3 7,270.90

46. 8,3

(924.71) 3,A8.30 4,053.27
3,433.00

5,600.00 11,500.00 7,300.00 9,800.00
3,433.00 5,600.00 10,575.29 I1,1¡18.30 13,853.27

3.433.00
3,433.00 5,524.71 6,726.9E 7,095.03 7,270.90

(624.71) 4.748.30 5,253.27
3,433 

_00 5,900.00 12.100.00 7.600.00 10 400.00
3,43 3.00 5,900.00 11,475.29 12,348.30 15,653.27

5,211.83
1,091.63

423.53

5,21 1.83
1,091.63

423.53

5,579.87
1 ,091.63

423.53

5.579.87
1,091.63

423.53

5,755.74
1,091.63

423.53

5.755.74
1 ,091.63

423.53

uJo

acumulado de caja 0.00 (524.
1

4,123. 9,3 17, 2

6.976.8ü
3.433.00

31,m.N
¡14,809.8S

21,557.00
4.366.52
1,694.12
3.433.00

31.Ír50.53
13,555.22

Fluio acumulado de caia 0.00 (924.71) 2,923.59 6,976.86 13,559.22

Flulo de efectivo
utilizando taúfas (B)

(en dólares)

g3/c86
3,433.N

21,557.00
4,368.52
1,694.12



(t

lngroso3
Saldo ¡nicial
Capital de trabajo

(324.71) 5,648.30 6,453.27
3.433.00

6.200.00 12.700.00 7,900.00 11 000.00
3,433.00 6,200.00 12,375.?9 13,548.30 ',t7,457.27

s
ota tn reso s

Egresos
Gastos de Nrsonal
Gastos de operación
Servicios administrafrvos exfemos
lnversiones en activos
Total de resos

3,433.00
3,433.00 6,524.71 6,726.98 7,095.03

5.009.56
1,091.63

423.53

5,211 .83
1 ,091 .63

423.53

5,579.87
1.091.63

423.53

5,755.74
1 ,091.63

423 53

7
neto 0.00a 324.71t- 5,64E.30 6,¡153.27 10,182.37
acumu o 00 {.324. 32 1 21,

Fluio de efectivo
utltlzando tarifas (C)

(en dólares)

Momento cero ?et. Trim Total4to. T¡im1er. T¡im 2do. frim

t 1,776.86
3,4?3,N

37,800.N

21,557.00
r,360.§?
1.694. 12



lngrÉsos
Saldo inicial
Préstamo

sos
fotal de in res os
Egresos
Gastos de porsonal
Gastos de owración
SeNicio s admin¡ strcfrvos exlemos
Gastos financiaros
lnversiones en activos
Total de e resos

lngresos
Saldo in¡cial
Préstamo

sos
Total de in resos
Egre3os
Gastos de personal
Gas¿os de o@rac¡ón
Servicios ádmin,stralivos e xtemos
Gastos frnancieros
lnversiones en acl¡vos
Total de egresos
Flujo neto de caja

(1,096.36) 3,il5.00 3,538.32
3,433.-00

600.00 I 1.500.00 7,300.00 9.800.00
3,433.00 5,600.00 10,403.6¿1 10,805.00 13,33E.32

3,433.00
3,433.00 6,696.36 6,898.63 7,266.68 10,E75.

(796.36) 4,405.00 4,738.32
3,433.00

5.900.00 12.100.00 7.600.00 10.400.00
3,433.00 5,900.00 11,303.64 12,005.00 15,'t 38.32

5,0,o9.56
1.091.63

423.53
171.65

5,009.56
1.091 .63

423.53
171.65

5,21 1 .83
1 ,091.63

423.53
171.65

5.21 1.83
1,091.63

423.53
171.65

5,579.87
I .O91.63

423.53
171.65

5,579.87
1,091.63

423.53
171.65

5.755.74
1,091.63

423.53
3,604.65

5.755.74
1,091.63

423.53
3,604.65

4,26

3.433.00
3,433.00 6,696.36 7,266.68 10,E75.55

3

I,096.36o neto de caia 0.00 I 3,505.00 3,538.32 2,462.77I

o acumulado de caja 0.00 ( 1,096.36) 2,408.64 5,946.96 E,409.72

Momento cero 3er. Trim 4to. friñ Total1er. T¡iñ. 2do. Íri¡n.

Momenlo cero 1er. Tr¡m 3er. Írhn 4to. Trim, Totalzdo. Trim

Flujo de etecüvo
utilizando tarffas (B)

(en dólarcs)

Flujo acumulado de caia 0.00 .36)

6,898.63

8,346. 12,609

21.557.4O
1,3§§.52
I .694.12
4.119.80
3.433.00

Flujo de efectivo
uülizando tarifas (A)

(en dólares)

1940.06
3,433.W

34.2A0.N
¡[3 579,0$

21,557.00
4,36§.32
I .694. t 2
4,f 19.W
3.433.00

t6,170.2II
t,40s.72

8.346.96
3,433.00

3d000.ó0



lngresos
Saldo ¡nicial
Préstamo

Total de in resos
EgfEsos
Gaslos de personal
Gastos de operac¡ón
Serv,'cios adm,nistrativos extemos
Gasfos ,tnanci€ros
lnversiones en activos
Total de egresos
Flujo neto de

(496.36) s,305.00 5,938 32
3.433.00

200.00 12.700.00 7,900.00 11,000.00
3,433.00 6,200.00 12,203.64 't 3,205.00 16,938.32

5.009.56
1,091.63

423.53
171.65

5,211.83
1,091 .63

423.53
171.65

5,579.87
1.091.63

423.53
171 65

5.755.74
1,091.63

423.53
3.ú4.65

3,433.00
3,433.00 6,696.36 6, E9E.63 7,266.68 10,875.55

0.00 .36) 062.7
o acumulado c aJa 0.00 (496.36) ¡1,806. 10, 96 15,809.72

Total

FluJo de ef*tivo
ut¡lizando tarifas (C)

(en dólares)

Momento cero 1ar, Trlm. zdo. Tiñ. 3er. Írim. 4to. Tññ,

10,746.96
3,493.A0

?1,557.04
436ó.52
1,45412
4.t 15_60
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ANEXO 12
TaBLA oE AMoRTrzacÉt{

3.604.65
3,604 6s
3,604.05
3.604.65

171.65
171.65
171.65

3,604.65

,oterÉs
Pe odos por peñodo

Deuda el
Ílttdl perlodo

Tabla de amoñización
(en dólares)

Pagos
Serdo

después pago



ANEXO 13
cuEsftoNARro PARA GERENTES IXTRANTE aNÁLtsts DE DtLtcENcta DEBtoa

GERENCIA DE SISTEMAS

1. Cómo está eslruclurada el área de sistemas?
2. Cuál es su posición en el organigrama de la empresa?
3. A qu¡én reporta? Cuánlas personas reportan a Ud.?
4. Cuáles son las funciones y responsabil¡dades de cada personal del área?
5. cuál es la carga actual de trabajo de cáda uno? cuáles son los proyectos a futuro?
6. Mantiene reuniones frecuenles con su personal? Con qué frecuencie se rev¡sen los

cronogramas de lrabajo?
7. Qué tipo de sistemas poseen?

o Transaccionales
. Gerenc¡ales
. Soporte de decisiónisislemas inteligentes

8. Cuál es el nivel de automati¿ación de la empress?
. Alto: Tecnolog¡a de punta e innovadora, estratégica pára su empresa,

sof¡stacadas y costosas heÍam¡entes para la implementación de: redes,
sislemas operat¡vos, henamientas de oficina (proc. de palabras, hoias de
cálculo, etc.), sistemas lransacc¡onales (facluración, inventarios, contabilidad,
etc.), sislemas de ¡nformación gerencial, inlemel. etc.

. Medio: lnversión lim¡lada para adquis¡ción de tecnologia, no edqu¡ere
tecnología de punta. Sólo mant¡ene sistemas lrenseccionales. sólo el personal
clave posee equ¡po.

. Bajo: Ninguna o pocá inversión de tecnologla. Allo procesamiento manual.
9. Cuál es el apoyo que rec¡be de parle de la gerencia general? Parlicipa el área de

sistemas en la planeac¡ón estratégica de la empresa?
'l0.Oef¡na:

. cuál es el liempo promedio para el desanollo de sistemas?

. Posee alta rotación de personal?

. Cuál esel perfil del personal del árca?

. T¡ene algún elemento de su personal que sea ¡nsuslituible?

. Con qué frecuenc¡a los usuarios demandan su atención?

. Exislen proyectos que no fueron implemenlados o son subulilizados?

. Con qué frecuencia se cambian les prioridades de los proyectos?

. Con qué frecuencia se ectual¡za el plan de contingenc¡as (caídas de las
eplicaciones, sistemas operativos, redes, equ¡pos, etc.)? Se lo ha probado
alguna vez?

. Con qué frecuencia realizan auditorías de s¡slemas que ¡ncluyan revisión de
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seguridades, virus, segur¡dades físicas del área?
. Posee sislemas que provoquen retraso en procesos? Contebilided?
. Mant¡enen bases de dalos con información errónea o corrupla?

1'l.Cómo se asegura el compromiso del usuario en la implementeción de los sistemas?

GERENCIA DE PROCESOS

1. Cómo eslá estruclurado el área de procesos?
2. Cuál es su posición en el organigrama de la empresa?
3. A quién repola? Cuánlas personas reportan a Ud.?
4. Cuáles son las funciones y responsab¡l¡dades de cáds personal del área?
5. Cuál es la carga actual de traba.io de cada uno? Cuáles son los proyeclos a futuro?
6. Mantiene reun¡ones frecuentes con su personal? Con qué frecuencla se revisan los

cronogramas de trabajo?
7. Cuál es el apoyo que recibe de parle de la gerencia general? Part¡cipa el área de

pfocesos en la planeaciÓn estralég¡ca de la empresa?
8. Existe coordinación con el área de s¡slemas en la definic¡ón de las apl¡caciones? En

qué etapa del desarrollo de un producto comienzen a parlicipan Participan de las
pruebas de los sislemas?

9. Def¡na:
. cuál es el tiempo promedio para el desanollo de la operel¡va de procesos?
. Posee alta rotación de personal?
o Cuál es el perf¡l del personal del área?
. T¡ene algún elemento de su personal que sea insustiluible?
. Cuál es la relación con los usuarios de las otras áreas? Cüál es el n¡vel de

participación de los usuarios en lá definic¡ón de sus requerimientos?
. Cuál es el grado de conocim¡enlo del personal acerca del negocio?
. Exislen procesos que no fueron implemenlados o son subut¡lizados?
. Con qué frecuenc¡a se cambian las prioridades de los proyeclos?
. Con qué frecuencia se realizan auditorías?
. Mantienen aclual¡zados los manuales desanollados?
. Con qué frecuencia real¡zan actual¡zac¡ón de los procesos o reestructuración

de func¡ones?
'l0.Proveen soporte a los usuarios finales en cuanlo a enlrenamiento y utilizac¡ón de

procesos o aplicac¡ones, luego de implementada la solución?
1'l.Cómo se asegure el compromiso del usuario en le implementac¡ón de los procesos?
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CUESTIoflARIo PARA LA GEREÍ,rcA GENERAL

'1. Cuáles son los producloyservic¡os de su empresa? Cuáles son los más
sobresalientes?

2. Cuál es el produclo/servicio estratég¡co para la empresa? Cuál es el que genera
mayores ¡ngresos o coslos?

3. Cuál es el produclo/serv¡cio de mayor volumen de venlas?
4. Cuál es el proceso que requiere mejoras en su empresa?
5. Cuáles son los producloyserv¡cios que requieren de mayor operat¡va antes de ser

entregados al cliente?
6. Cuál es su mayor necesidad de informac¡ón: conlable, presupueslos. adquisiciones.

ventas. mercadeo-
7. Cuál es el departamento cuya operativa eslé dando problemas?
8. Cuáles son los sistemas que cons¡dera más problemát¡cos?
9. En qué árees y silemas considera Ud. que haya deñciencias?
'l0.Cuáles son los sistemas estratégicos que requieren de un esludio más profundo?



ANEXO I5
cuEsÍoa.¡ARtos paRA GERENCtAs y usuaRlos F|NALES IXJRANTE EL ANALtsts oETALLADo



Oirig¡do a :

Ul¡lizado en :

Gerenc¡a de S¡slema§
Análisis de situec¡ón actual

.

Organizeción/Recur:Bos humanos
A. Cómo eslá estructurada el área de sistemas?
B. cuáles son los obielivosi/funciones del área de s¡stemas?
C. Cuál es su pos¡ción en el organigrama de la empresaT
D. A quién reporta? Cuántas p€rsonas reporlan a Ud.?
E. Cuáles son las funciones y responsabilidades de ceda personal del áree?
F. Mantiene reun¡ones frecuentes con su personal? Con qué frecuencia se

rev¡san los cronogramas de traba,o?
G. Posee alta rotac¡ón de personal?
H. Cuál es el pelil del personal del áree?
l. T¡ene algún elemento de su personal que sea ¡nsustiluible?
Hardware
A. Qué crilerios se ulilizaron para la selección del equipo?
B. Describa acerca de:

1. Equipos: marca, modelo, procesador. fam¡lia de procesador
(penlium, pentium pro olra, etc) veloc¡dad del procesedor.
memoria y t¡po de memoria ram (ecc eror conection code, edo
enhanced data, parity enable).

2. Silema de procesadores: canl¡dad de procesadores (siempre
pares).

3. Memoda instalada: tiempo de acc€so, cepac¡dad de crecimiento.
4. Disc¡s: Tipos, tiempos de acceso del disco, tecnología del d¡sco

(ide, enhanced o scsi : scsi ll , fast wide scs¡ ii, o ultra scs¡, ultrá
fast wide).

5. Arquitedura de la máquina (m¡crocanal, pci de 34 o 64, triflex,
esbus) (involucra la arquitectura de transferencia enlre los
módulos func¡onales: procesador, memoria y ¡/o),

6, Arquiteclura del procesador 32 ó 64.
7. Adaptadores de red para server (debe ser y no pare estación).

c. En cuanto a disponibilidad y conf¡abilidad: Procesador: Tiene server de
backup, d¡scos espeios, algún nivel de reid 0, raid 5 (redundent anay
inlerface disk)

D. Es el procesador central: high ava¡lability (80o/o) o fault tolerence (100o/o)

E. En cuanlo a escelebilidad y crecimiento: el número de procesadores que
tiene actualmente y el número que soporta

F. Se ha definido el grado de crec¡m¡ento del volumen de informac¡ón y su
efeclación direcla en los equipos (servidores, HD, elc.)?

Comunicacion€s
A. Qué criterios se utilizaron para la selección de la red?
B. Qué criterios se ut¡lizeron para la selección de la ubicación del servidor?
c. Ex¡ste algún mecanismo de seguridad para la instalación de los equipos?
O. Qu¡én es el responsable de la adminislrac¡ón de la red?
E. Cuáles son las caracleríl¡cas de servicio que ofrece la red: protocolos de

comun¡cec¡ón, t¡empo de respuefla, usuerios que soporta, cepácidad de
expansiÓn, sistema operalivo?

F. Cuál es la cobelura que se requiere abercan

L
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Cuáles son los criterios de cal¡dad para este serv¡cio?
Poseen mecanismos de seguridad de la informac¡ón (firewall) en
servidores de acceso a usuarios ¡ndareclos e le empresa?
Si poseen LAN:
1. Cuanlos usuarios locales y remolos tiene?
2. Cableado eslruclurado y de qué categorie (t¡po 3, 4, 5).
3. Cuánlas máqu¡na y qué protocolo (token ring o ethemet de 10 ó

100 mb)?
4. Con qué está ¡mplementada hubhau o switch, implemenle varios

segmentos o anillos integrados con bridges o roules?
5. Tienen disposilivos en stack?
6. En cuento a escalabilided y crecimienlo: cuántos son los puntos

máximos de la wan. Crecerá en la misma lecnologia (fast,
ethemel u otro l¡po de protocolo)?

Si poseen WAN:
1. Cuántas máquinas y qué protocolo de enlace de wen eslá usando

(sleep) ó (sdlc ó hdlc) o frame relay ó )<25?
2. Cuántos puntos remotos tiene?
3. Capacidad de los enlaces (ancfio de banda).
4. Medio de enláce (leléfono, radio, satél¡te).
5. Protocolo de la red (tcp/¡p, sna, dec-net).
6. Mecanismo de interoperatibilidad entre la wan y la lan (liene

rouler o gateway).
7. T¡ene disposit¡vos de encriptación para la protecc¡ón de la

información que se envia.
E. T¡ene una red de pc o de terminales. Cuántos?
9. En cuanto a disponibilidad y conf¡abilidad posee sistemas

redundanles de comunicación (dobles enlaces) Redundancia en
los dispositivos de interoperatibil¡dad (caminos altemativos de
route0

f 0. En cuanlo a escalabil¡dad y crecim¡ento en la wan: cómo escala
el dispositivo de interoperatibilidad (de re232, 422 o v35l?

cuáles son los crilerios para la selección del software: Sistemas
operal¡vos, Softwere de servicio, Lengueie de programación, Software de
apliceción ?
Ex¡sten politicas para la instalación de software (heram¡entes de of¡cina)?
Hay una persona que edministra las instalaciones del software?
Se llevan controles del número de licencias que se compran?
Exilen contratos de manlenim¡entos y/o actualizaciones de versiones?
Manl¡ene una biblioteca organizada para la adminislración de medios de
¡nslalación de programas?
Posee manuales originales de ¡nslalación y de usuarios? Hay una
persona que admin¡stra esla documentación?
Exislen perm¡sos o excepciones para la sal¡da de la empresa de los
paquetes de inslalación?
Todos los equipos están protegidos con anti-virus? Guán frecuentemente
se aclualizan las versiones de los anti-virus?
Poseen software de coneo eleclrónico? Hay una persona que adm¡n¡stra
los usuarios de correo, perm¡sos, limitac¡ones, etc.?

J

lV. Software

B

c
D
E

F,

G

H
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J. Oué tipo de sislemas poseen Cfransaccionales, Gerenciales, Soporle de
decis¡ón/S¡lemas intel¡gentes) ?

K. Ul¡l¡zan alguna metodología formal para el diseño de la base de datos?
L. Hay personal encargado para la revisión de los d¡ccionarios de dátos y

relac¡ones de tablas y control de los índices?
M. Al d¡señar el modelo de la base se cons¡deran las necesidades de lodos

los usuar¡os, como un mecan¡smo de planif¡cación de expansión a futuros
requerimientos?

N. Cuál es el criterio que utilizan para la definición de índices, se considera
el volumen de accesos, tiempos de respuesta, duplicación de
información, etc.?

O. Con qué frecuencia se mon¡torea los liempos de respuesta de la base de
datos?

P. Se tienen polítices, efándares para la optim¡zación del uso de los índices
en producc¡ón?

O. Se util¡zan henamienlas aulomatizadas para el desenollo de los modelos
lóg¡cos y/o fís¡cos de la base de datos?

R. Tienen ¡mplementada la adm¡nislrac¡ón de respaldos, cons¡dera una
ubicación fís¡cá exteme?

S. Exisle coordinación con los desanolladores de aplicac¡ones para delinir
los respald0s d¡arios, mensuales, elc.?

Proveedofes
A. Cómo se selecciona al proveedof

1. Se evalúa:
a) T¡empo de permanenc¡a en el mercado
b) Anális¡s de elados f¡nancieros
c) Análisis de lrabajos realizados
d) Lista de clientes
e) Garantias que ofrecen
0 Servicio posuventa

S) Valor agregado
B. Se llevan a cebo l¡citaciones o solic¡lan cot¡zac¡ones a varios

proveedores? Cuántas propuestas s€ solic¡lan?
C. Exilen convenios y/o alianzas elralégicas con algún proveedor?
D. Se solicitan enlrevi§as de demoslrac¡ón del producto por adquirirse?
E. Exilen polit¡ces para la adqu¡s¡ción de equ¡pos?

1. Se mide el tiempo de ¡mplementac¡ón?
2. Se evalúa:

a) Uso
b) Confiab¡l¡dad del equipo
c) Compatib¡lidad del equipo
d) Confiabilidad del proveedor
e) Caraclerislicas técnicas
0 costos

F. Ex¡sten políticas para la adqu¡s¡c¡ón de software?
1. Se mide el tiempo de implementac¡ón?
2. Se evalúa:

a) Uso
b) Soporte
c) Operatividad de acuerdo a los requerim¡enlos del usuario
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d) Desempeño
e) Flexibilidad
f) Documenlac¡ón

Desarrollo de aplicac¡ones
A. Tienen alguna melodologia para el desanollo de sistemas? La

metodología utilizada elá adaptada a la real¡dad de le empresa?
B. En qué consiste la metodologia úilizade?
C. Quién es el responsable de la implementación de la metodologia? Hace

cuánto tiempo la implementó?
D. La metodología que utilize está dislribuida a todo el personal de su área?
E. La melodología le permile una efic¡ente comun¡cación con el usuario

f¡nal?
F. Se nombra a un líder del proyeclo para la dirección. supervis¡ón y control

del desanollo?
G. Quién realiza el levantamiento de información (diseño conceplual)?
H. Cuál es mecanismo para obtener las espec¡f¡cac¡ones para

implementación de requerimientos?
l. Están definidas en forma completas las especificac¡ones? Están claras?
J. Se realizen reuniones con una periodicadad aceptable para la del¡n¡r y

revis¡ón las espec¡f¡cáciones del proyeclo?
K. Se def¡nen limitaciones del proyecto?
L. Se definen procedimientos para edm¡nistrac¡ón de cembios?
M. Se anal¡za el tipo de eplicación: central¡zado, flle server (proceso en

eslaciones y el d¡sco en el servidor) o clientserver?
N. Se analaza el número de usuarios concunenles que accesan a la

aplicac¡ón? Número de máquinas o puntos que acceden a la apl¡cación?
Volumen operacionalT

O. Se compromete al usuario a involucrarse en el d¡seño conceptual?
P. Se utilizan los prototipos como una henem¡enta para hacer pruebas con

el usuerio? Real¡zan pruebas de usab¡lided del produclo?
O. El grupo de desarrollo tiene clare la funcionalidad del paquete a

desanollar ?
R. Los métodos de desanollo son suf¡c¡entes?
S. Existen métodos o henamientas de verificación suf¡c¡entes?
T. Ex¡slen procedimientos administrat¡vos pare la detecc¡ón y seguimiento

de enores?
U. Se definen planes de desarrollo (cod¡ficac¡ón) ? Se consideran liempos

para ¡mprevistos?
V. Se elablecen puntos de chequeo duranle la etapa de desenollo? Se

determinan fechas de entrega lenlalivas?
W. Se establecen planes de prueba? Quién es el responsable de ellas? Se

real¡zan pruebas de unidad, ¡ntegración y de s¡stemes?
X. Se eslablece plan de educ€ción?
Y. Se estable plan de ¡mplementac¡ónhigración?
Z. Se def¡ne un t¡empo para eslablecer el comporlam¡ento del produclo?

Qué mecan¡smos adm¡nislrat¡vos ut¡l¡zan para la l¡beración del produclo?
AA. Se realizan matrices o especificeciones de prueba?
BB. Qué documenlac¡ón se manliene para soporte de los programas, rut¡nas,

intelaces. etc.?
CC. Qué lipo de documentación se entrega con el sistema? Se acluali¿an los
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manuales con los camb¡os que se realizan?
DD. Conlrate servicios de outsourc¡ng para el desarrollo de apliceciones?

Qué tipo de aplicaciones se desanollan baio este servic¡o?
Vll. Proyectos

A. Cuál es el nivel de aulomatización de la empresá?
1. Alto: Tecnología de punta e ¡nnovadora. estratégica para su empresa,

sofilacadas y coslosas henam¡entas para la implementeción de:
redes, sislemas operativos, henamienlas de oficina (proc. de
palabras, hojas de cálculo, etc,), sistemas transaccioneles
(facturac¡ón, inventarios, contabil¡dad, etc.), sislemas de
¡nfomación gerenc¡al, intemet, elc.

2. Medio: lnversión limilade para adquisic¡ón de tecnología, no adquiere
tecnologfa de punta. Sólo manl¡ene silemas lransacc¡onales,
sólo el personal clave posee equipo.

3. Bajo: Ninguna o poca ¡nversión de tecnología. Alto procesamienlo
manual.

B. Se def¡nen los objetivos del diseño?
C. Está del¡n¡do el alcance del proyecto desde el inicio del mismo?
D. Se define el nivel de cálidad que se desea pare el proyecto?
E. Se identifican con la debida anticipación los requerimientos de hardware,

software y coneclividad ?
F. Se idenlific€n los riesgos del proyecto y su ¡mpaclo? Se aclualizan

d¡chos riesgos?
G. Se maneian diferentes t¡pos de riesgos? Técn¡cos, admin¡strativos y de

cronograma?
H. Se realiza un plan de mitigación de riesgos?
L Cuál es el t¡empo promedio para el desarrollo de s¡stemas?
J. Cuál es la carga actual de trabaio de cada uno? Cuáles son los proyeclos

a fuluro?
K. Se definen reuniones del equipo de trabajo para aclual¡zar el elatus del

cronograma de aclividades?
L. Se realizan una adecuada selección del personal que se requ¡ere para el

desanollo de proyeclo ?
M. Se ¡dent¡fica la estruclura administrat¡va del equ¡po de proyecto? Se

ident¡f¡can los miembros claves (líderes, gerenles de produclo. logíslica) ?
N. Eslán delimitados de forma nílida la responsab¡lidad y atribuc¡ones de los

part¡cipantes en el desanollo de proyectos?
O. Se establecen prioridades para la entrega de los proyeclos? Con qué

frecuencia cambian?
P. Cuantos proyeclos han s¡do cumpl¡dos según cronograma? A qué s€

debe el éxito o la falla de cumplimienlo?
O. Cuenla con el tiempo del usuario f'¡nal para el desanollo de los productos?

Cómo se asegura el comprom¡so del usuario en la implementac¡ón de los
sistemas?

R. En el desenollo de un proyeclo trabeje coordinadamente con
procedimienlos?

vlll. E§tándafes
A. Se def¡nen eslándares para las inlerfaces de usuarios?
B. Se definen perf¡les de usuario y niveles de autorización?
C. Se del¡nen estándares para la codificáción de nombres de cámpos,
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archivos, rutinas, programas, etc. ?
D. Se definen elándares para el desarrollo de los manuales?
E. Se def¡nen estándares para uso de equipos, comunicaciones.

conexiones?
lX. Seguridade§/Plandecont¡ngenc¡as

A. Se llevan archivos de log para auditorías?
B. Se contratan empresas aud¡loras? Con qué frecuencia se realizan

auditorias de s¡lemas ? Qué hay de la rev¡s¡ón de seguridades, v¡rus,
seguridades fís¡cas del área?

C. A nivel de seguridedes para el personal:
1. Mant¡enen politicás de contralac¡ón de alto nivel?
2. Ex¡sten procedimientos para la evaluación del desempeño y

compensación del personal?
3. La asignación de responsabilidades efá claramente deflnida?
4. El manual de procedimientos eslá claramente def¡nido y es

inviolable?
5. Existe plan integral de rotac¡ón de pueslos?
6. Ex¡ste un adecuado plan de capacitac¡ón y entrenamiento?

D. A nivel de seguridades para los datos:
1. Se respeta el s¡gu¡ente esquemá de seguridad de la dalos:

identif¡ceción, verificeción, eutorizeción, supervisión y
adm¡nistración?

2. Con qué frecuenc¡a las claves son cambiadas?
3. Los niveles de autorizac¡ón para la ut¡lización de les diferentes

funciones lienen un tiempo de caduc¡dad? Ex¡ste p€rsonal que
controle d¡cha s¡tuación?

E. A n¡vel de seguridades fís¡€s:
l. Existen silemas de seguridad para la instalación física de:

equ¡pos de cómputo, equipos de comunicación, ¡nstalaciones
(pesillos, escaleras, E/S), suministro eléctrico, medios de
almácenamiento?

2. Poseen sislemas in¡nlenump¡dos de energía (UPS)?
3. Se t¡enen conlroles sobre: materiales de construcción,

econd¡cionador de a¡res, sum¡n¡stros de energía eléclrica, riesgo
de inundación, controles de acceso, detección y extinción de
incendios, protección del personal?

F. Dispone o no de plan de conlingencias.
G. Con qué frecuencia se aclualiza el plan de conlingencias (cáídes de las

aplicáciones, s¡lemas operalivos, redes, equipos, etc.)? Se lo ha
probado alguna vez?

H. Qué t¡po de equipo de respaldo poseen? Con qué frecuencia se generan
los respaldos?

X. Serv¡c¡o al usuario
A, Se ulil¡za algún mecenismo para receptar los requerimienlos del usuario ?
B. Mantienen estadíslicas del tiempo dedicado a atenc¡ón de problemas y

consullas de usuario ?
C. Oué l¡po de act¡vidades se reelizan como servic¡o al usuario ?
D. Con qué frecuenc¡a los usuarios demandan su alención?
E. Considera que:

1. Existen resullados a muy largo plazo?
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2. Servicio de baja calidad?
3. Posee sistemas que provoquen relraso en procesos?
4. Mantienen ¡nformación efrónea o comlpta en las bases de datos?
5. Falta de informacjón gerencial?
6. Clientes insat¡sfechos?

Plan Estratég¡co/Presupuestos
A. Se plantean objet¡vos a corto, mediano y largo plazo? Se cumplen los

obiet¡vos planteados?
B. Cuál es el apoyo que rec¡be de parte de la gerencia generel? Participa el

área de silemas en la planeación estratégica de la empresa?
C. Se realiza un plan eslralégico del área ?
D. Se realiza un presupueslo con anticipación ?
E. Se consideran la depreciación y amort¡zación de los equipos dentro del

presupuesto?
F. Se delerminan los colos de mantenimienlo?
G. cuáles son los mecan¡smos de financiamiento de la ¡nversión?
H. Se deteminan los costos por servicios (energía eléctrica, sueldos) ?

l. Se cuantifican los costos de operación (diskettes, certuchos de tinta,
gaslos de of¡cina) ?

J. Se cons¡dera el ¡mpaclo de la inflac¡ón?
K. Se definen riesgos de la inversión?
L. Se realiza esludios de las necesidades de servicios de procesamiento de

datos?
M. Se cuantifica la demanda del servicio?
N. Se cuant¡f¡ce la oferla del serv¡cio?
O. Se hace análisis de coslo actual o precio del servicio?

D¡r¡gido a : Usuer¡os f nales de s¡slemas
Utilizado en : Anális¡s del entomo de les áreas

Neces¡dades/Requerim¡entos
A. Qu¡én et¡ende a la persona que realiza el leventamiento de informac¡ón?
B. Cuál es su partic¡pac¡ón en las espec¡ñcaciones?
C. Se realizan reuniones con una periodicidad aceptable para definir y

rev¡sar las especificaciones del proyecto?
D. Se def¡nen claramenle las l¡mitac¡ones del proyecto?
E. Sigue procedim¡enlos para administrac¡ón e implementación de cambios?
F. Se ulilizan los prototipos como una heram¡enta para hacer pruebas con

el usuario? Logran dar una idea clara del producto que se está
desanollando? Realizan pruebas de usabilidad del producto?

G. Existen procedimientos administrativos para la delección y segu¡m¡ento
de erores?

H. Se establecen puntos de chequeo durante la elepa de desanollo? Se
determinan fechas de enlrega tenlativas?

l. Se establecen plenes de prueba? Quién es el responseble de ellas? Se
realizen pruebes de un¡dad, integración y de silemas?

J. Se estáblece plan de educac¡ón?
K. Se eslable plan de implementación/m¡gración?
L. Se define un t¡empo para establecer el comportamiento del producto?

t.
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Qué mecanismos adm¡nilralivos utilizan para la liberac¡ón del producto?
Se realizan malrices o especificaciones de prueba?
Qué t¡po de documentación se entrega con el s¡stema? Se actualizan los
manueles con los cambios que se reelizan?
Detalle la informac¡ón sobre las aplicaciones que se están investigando.
1. Cuál es el volumen de transacciones?
2. Cuántos usuarios t¡ene la aplicación?
3. Le permite hacer su traba¡o de una manera más eficiente?
4. ldenlif¡que mejoras posibles a ¡mplentar.T
5. lncluye conlroles aulomáticos?
6. Cuánto tiempo fue necesario para la estabilizeción de la

aplicación?
7. Fueron necesarios muchos cambios?
E. Mantiene toda la ¡nformación requerida? Es de fácil acceso? Le

permile generar informac¡ón gerenc¡al?
9. Puede explotar la información de la aplicáción o debe mentener

regislros paralelos?
10. Cuánto tiempo le ha tomado aprender el sistema?
11. Eslá desarollándose una nueva versión del s¡slema?
12. Puede asignar las funciones en el s¡stema según la dilribu

de responsabilidades?
Proyectos
A. Cuál es el n¡vel de automal¡zación de la empresa?

1. Allo: Tecnología de punta e innovadora, eslratégica para su empresa,
sof¡stacadas y costosas henam¡entas para la ¡mplementac¡ón d
redes, s¡stemas operativos, henamientas de oficina (proc. de
palabras, hoias de cálculo, etc.), sistemas transacc¡onales
(facturación, ¡nventarios, contabilidad, etc.), sistemas de
información gerencial. ¡ntemet, etc.

2. Medio: lnversión limitada para adquisición de tecnologia, no adquiere
tecnolog¡a de punta. Sólo mantiene sislemas transacc¡onales,
sólo el personal clave posee equipo.

3. Bájo: Ninguna o poce ¡nversión de tecnología. Allo procesamienlo
manual-

Defina los obietivos del d¡seño?
Está definido el alcánce del proyecto desde el inic¡o del mismo?
Se define el nivel de celidad que se desea para el proyecto?
Se ¡dent¡f¡cen los riesgos del proyecto y su impaclo? Se actualizan
d¡chos riesgos?
Cuál es el tiempo promed¡o para el desanollo de s¡stemas?
Se ¡dentif¡ca la eslruclura edm¡n¡slreliva del equipo de proyecto? Se
identifican los miembros claves (líderes, gerenles de producto, logislica) ?
Están del¡milados de forma nílida la responsab¡lidad y atribuc¡ones de los
parlic¡pantes en el desenollo de proyectos?
Se esteblecen prioridades para la entrega de los proyeclos? Con qué
frecuencia csmbian?
Cuantos proyectos han sido cumpl¡dos según cronograma? A qué se
debe el éx¡to o la falta de cumpl¡m¡enlo?
Parlicipa con su tiempo en el desanollo de los productos?
En el desanollo de un proyecto trabaja coordinadamente con

.
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proced¡mientos?
M. Quién es el responsáble de Ia autorización del paso a producc¡ón del

sistema? Participa el usuerio y la gerencia de sislemas?
Fac¡lidad de estándares/intelaces
A. El s¡lema que usa utiliza las mismas ¡nterfeses?
B. Puede as¡gnar las funciones del s¡stema con la debida reslricción?
C. Los manuales de usuario eslán escrilos de una manera clara y estándar?

Comunicac¡ones
A. El tiempo de respuesta es el aprop¡ado?
B. Tiene frecuentes ca¡das de sistema?
C. Real¡za transacciones en línea o transm¡siones el finelizer el dia?

Hardware
A. El equ¡po as¡gnado al usuario cumple con sus nece§dades?
B. Todo su personal cuenta con el equ¡po neceserio?

Software
Cuenta Ud. con los programas que requiere pare sus necesidades?
Existen politicas para la instalación de software (henem¡entas de oficina)?
Existen permisos o excepciones para la salida de la empresa de los
paqueles de instalación?
Todos los equipos están proleg¡dos con anti-virus? Cuán frecuentemente
se actuelizan las vers¡ones de los enlFv¡rus?
Poseen software de coneo electrón¡co? Hay una persona que administra
los usuarios de correo, permisos. limitaciones, elc.?
Qué tipo de s¡slemas poseen Oransaccioneles, Gerenc¡ales, Soporte de
decisión/Sistemas inteligentes) ?
al usuario
Llt¡liza algún mecanismo para comunicar sus requerim¡entos?
Considera aceplable el l¡empo para alención de sus problemas y
consultas?
Con qué frecuencia requiere los servicios de sislemas?
Considera que:
l. Existen resultados a muy largo plezo?
2. Servic¡o de baia calidad?
3. Posee sistemas que provoquen retraso en procesos?
4. Cuenta con ¡nformación conf¡able?
5. Falta de información gerencial?
6. Se cons¡dera Ud. un clientes satisfecho?

B

D

E

F

C
o

Dirigido a : Gerencia de lngeniería de Procesos
Utilizado en : Anál¡sis de la situación actuel

Organ¡zación/Recursos humanos
A. Cómo está estructurada el área de procesos?
B. Cuáles son las obietivosÍunciones del área de procesos?
C. Cuál es su pos¡ción en el organigrama de la empresa?
D. A quién reporta? cuántas personas reportan a Ud.?
E. Cuáles son las funciones y responsabilidades de cada personal del árca?
F. Cuál es la cerga actual de trabaio de cada uno? Cuáles son los proyec{os

t.
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a futuro?
G. Cómo distribuye la carga de lrabajo al personal de su área, a nivel de

áreas funcionales de la empresa? o Cuándo hay requerim¡entos es
as¡gnado al personal dispon¡ble? o Por nivel de experienc¡a o Por
especializac¡ón?

H. Mant¡ene reun¡ones frecuentes con su personal? Con qué frecuencia se
revisan los cronogramas de trabajo?

L Posee atta rotación de personal?
J. Cuál es el perñl del personal del área?
K. Tiene algún elemento de su personal que sea ¡nsulitu¡ble?
L. Cuenta con las henamientas en sofrware y hardwere aprop¡adas para

lograr la ef¡ciencia en su lraba.¡o?
M. El personal uliliza de manera adecuade y óplima las henamientas de

softwafe y hardware que posee?
Metodologia
A. Tienen alguna metodologia para el desanollo de procesos? La

metodología utilizada eslá adapleda a la reelidad de la empresa?
B. En qué cons¡le la melodología ulilizada?
C. Quién es el responsable de la implemenlación de la metodología? Hace

cuánto t¡empo la implementó?
D. La metodologíe que ut¡l¡za está dislribuida a todo el personal de su área?
E. La metodología le pemite una eficienle comunicación con el usuario

final?
Estándares
A. Se def¡nen estándares para la elaborac¡ón de manuales de

procedimienlos?
B. Se def¡nen eslánderes para la elaboración de polítices?
C. Se def¡nen eslándares para le elaboración de manuales de funciones?
D. Se def¡nen estándares para la elaboración de formularios?
Proyectos
A. Al momento de implementar un nuevo produclo, se incluye dentro del

grupo de trabaio a la persona de procedimientos? El usuario busca a la
persona de procesos sólo en cáso de emergencias?

B. Los usuarios f¡nales cánalizan los requerimientos a través de algún
proced¡mienlo cuyo responseble sea el áree de procesos?

C. Ex¡ste coordinación con el área de s¡stemas en la defin¡ción de las
apl¡cáciones? En qué etapa del desanollo de un produclo comienzan a
patlicipat? Participan de las pruebas de los si§emas?

D. Conlesle:
1 . Cuál es el tiempo promedio para la definición de procesos?
2. Cuál es la relación con los usuarios de las otras áreas? Cuál es el

nivel de palic¡pación de los usuarios en la definición de sus
requerimienlos?

3. Cuál es el grado de conocim¡enlo del personal acerce del
negoc¡o?

4. Ex¡sten procesos que no fueron implementados o son
subutilizados?

5. Con qué frecuencia se cambien las prioridedes de los proyeclos?
6. Con qué frecuencia se real¡za control o segu¡m¡ento de

procedim¡entos?
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E. Mántienen actualizados los manuales desafrollados?
F. con qué frecuencia real¡zan actualizeción de los procesos?

Reeslrucluración de funciones?
G. Proveen soporte a los usuarios f¡nales en cuanto a enlrenamiento y

ulil¡zac¡ón de procesos o aplicac¡ones luego de implemenlada la
soluc¡ón?

H. Cómo se esegura el compromiso del usuario en la implementac¡ón de los
procesos? Es suf¡c¡ente el tiempo que el usuario final le as¡gna para la
def¡n¡ción de los procesos?

l. Realizan evaluaciones de procesos: la calidad de servicio, tiempos de
respuesta, alención al cliente, etc.?

J. Han aplicado alguna de las metodologias sigu¡entes:
I . Cal¡dad total
2. Reingeniería
3. Círculos de cal¡dad
4. Meioramienlo conlínuo
5. Benchmerking
6. Otras? Cuáles?

K. S¡ implementó alguna de las metodologias anteriores, a qué atribuye Ud.
el éxito o fraceso de esta implantac¡ón? Cómo ¡nfluyó el apoyo de la
gerenc¡a genefal en eslos proyeclos?

L. En todo proyeclo, se definen los objetivos del diseño?
M. Eslá definido el alcance del proyeclo desde el in¡cio del mismo?
N. Se def¡ne el nivel de calidad que se desea para el proyecfo?
O. Se ¡denliñcan los riesgos del proyeclo y su impaclo? Se aclualizan

d¡chos riesgos?
P. Se manejan diferentes tipos de riesgos? Técnicos, admin¡strativos y de

cronog rama?
O. Se real¡za un plan de miligación de riesgos?
R. Se def¡nen reuniones del equipo de trabaio para actualizar el estetus del

cronograma de actividades?
S. Se identif¡ce la estruclura admin¡strat¡va del equipo de proyeclo? Se

idenlif¡can los miembros claves (lideres, gerentes de produclo, logistica) ?
T. Elán delimitados de forma nítida la responsabilidad y atribuciones de los

partic¡panles en el desanollo de proyectos?
U. Se establecen prior¡dades para la enlrega de los proyectos? Con qué

frecuencia cambian?
V. Cuanlos proyectos han sido cumplidos según cronograma? A qué se

debe el éx¡to o la fatta de cumplimiento?
EntrÉnam¡enlo
A. Participa el personal del entrenam¡ento de los proced¡mienlos y s¡stemas

a los usuarios fineles?
B. Se planif¡ca con tiempo el entrenamiento a los usuarios?
C. Qué henam¡entes ulilizen para el enlrenam¡enlo a los usuarios?
D. Realiza re-enlrenamienlos periódicos para el nuevo personal?
E. Verif¡cá que los usuarios den a conocer a su personál a cargo los

procedimientos para el desemp€ño de sus funciones?
Operativa de Control
A. Cómo se controlan los proced¡mientos implementados?
B. Se real¡zan segu¡m¡entos periód¡cos?

vt.
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C. Pañicipa el usuario de estos seguimientos?
D. Cuáles son los n¡veles de usuarios que se controlan?
E. Se informa a las gerencias las irregularidades encontradas? Se procede

de alguna forma para estos casos?
F. Cuáles son las henamientas empleadas para realizat este trebajo?

Reporles generados por el s¡slema, Observac¡ón del proceso,
Meioramienlo en la celidad del servicio, etc,

o¡stribución
A. Cuál es el mecán¡smo para la dislribuc¡ón de proced¡mienlos?
B. Cuánlo se demore en d¡fund¡r un procedimiento? Se coordina o planifica

la distribución de procedimientos?
C. Es requer¡do el v¡sto bueno del usuario final y de la gerencia gere dár a

conocer el proced¡miento?
Servicio al usuario
A. Part¡cipa como soporle en las dudas (help desk) que presenlen los

usuarios fineles?
B. Cómo distribuye este trebajo entre el personal?
Plan Estratég¡co/Presupuestos
A. Se plantean obiet¡vos a corto, med¡ano y largo plazo? Se cumplen los

objelivos planteados?
B. Cuál es el apoyo que recibe de parte de la gerenc¡a general? Part¡c¡pa el

área de procesos en la planeación estratég¡ca de la empresa?
C. Se real¡za un plan estratfuico del áree ?
D. Se realiza un presupuesto con ant¡cipac¡ón ?
E. Hace control del presupuesto conlra lo gastado?
F. Se cuant¡f¡cá la demende del serv¡c¡o?
G. Se cuantif¡ca la oferta del servic¡o?
H. Se hace análisis de costo actual o precio del serv¡cio?

D¡rig¡do a : Usuar¡os finales de procesos
Ut¡l¡zado en : Análisis del enlorno de las áreas

.

D¡stribuc¡ón
A. Cons¡dera adecuado el mecanismo para la distribución de

procedimientos?
B. Cuánto tarda la difusión de un procedim¡ento?
C. Se coord¡na o planif¡ca la distribución de procedim¡enlos? Se le avise

con anlicipación para su partic¡pación en la dislribuc¡ón de
procedimientos?

D. Ud, considera que la implementación de procedim¡entos aporla una mejor
eieculoria del produclo o enlorpece el desanollo del mismo?

E. Es requerido el vislo bueno del usuario final y de la gerenciá ga,a dar a
conocer el procedimiento?

Entrenam¡ento
A. Se planif¡ca con tiempo el entlenámiento a los usuarios?
B. Parlic¡pa el personal del enlrenam¡ento de los proced¡mientos e los

usuarios f¡nales?
C. Recibe el entfenamiento de procesos de manera oportuna y completa?

t.
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Rec¡be la documenlac¡ón necesar¡a para la apl¡cac¡ón de los
proced¡m¡entos?

D. Qué heramientas ut¡lizan pera el entrenam¡ento a los usuarios?
E. Realiza re-enlrenamienlos periódicos para el nuevo personal? Qu¡én se

encafga del re-entrenamienlo, personal de procesos o el pefsonal de su
área?

F. Verif¡ca que los usuarios den a conocer a su personal a csrgo los
procedimientos para el desempeño de sus funciones?

Servicio al usuario
A. Recibe soporte en las dudas de la persona de procesos?
B. Sabe a quién debe d¡rigirse en el caso de un problema o duda para

cumpl¡r un procedimienlo? Exislen estas peGonas asignadas a soporte?
C. Ut¡l¡za algún mecanismo para dar a conocer un nuevo requerimiento o

algún problema de procesos?
D. Cuál es el liempo promedio de solución de problema?
E. Cuál es el tlempo promedio para la entrega de nuevos requerimientos?
Controles ¡mplementados
A. Cómo se conlrolan los procedim¡entos ¡mplementados?
B. Se real¡zan seguimientos periódicos?
C. Parl¡c¡pa su área de los seguim¡entos a los conlroles? Cómo?
O. Cuáles son los n¡veles de usuarios que los procesos conlrolan?
E. Se le informa a la gerenc¡e las ¡negularidades encontradas mediante los

conlroles? Se procede de alguna forma para estos casos?
F. Oetalle la información sobre las procesos que se están investigendo.

1. Cuántos usuarioyáreas elán involucradas en el proceso?
lncluye a la gerencia general?

2. Cuáles son los niveles de responsabilidad de cada uno de los
usuarios en el proceso?

3. Le permile hacer su traba.¡o de una manera más eficiente?
4. ldentifique mejoras pos¡bles a implentar?
5. lncluye conlroles eulomálicos. por e¡emplo mediente una

apliceción?
6. Cuánto liempo fue necesario para la estab¡l¡zación del

procedim¡enlo?
7. Fueron necesarios muchos cembios pare su meior adaptabilidad

a la real¡dad del negoc¡o?
8. Cuánto tiempo le ha lomado aprender los procedimientos?
9. Eslá deserollándose una nueva vers¡ón del proced¡m¡ento?

Pfoyectos
A. Al momenlo de ¡mplemenlar un nuevo produclo, se ¡ncluye denlro del

grupo de trabaio a la peBona de procedimientos?
B. Exile coordinación con el área de s¡stemas en la definición o camb¡os en

las esp€cificáciones de politicás o reglas de negocio en los productos?
C. Ex¡len procesos que no fueron implemenlados o son subutilizados?
O. Con qué frecuencie se cembian las prioridades de los proyectos?
E. Mantienen aclualizados los manuales desanollados?
F. Con qué frecuencia realizan eclualizaciones de los procesos?

Reestrudureción de funciones?
G. Se real¡zan evaluaciones de procesos: la cal¡dad de servic¡o, t¡empos de

respuela, atención al cl¡ente, etc.? Quién las realiza?
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H. Han aplicado elguna de las metodologÍas siguientes:
1 . Calidad total
2. Reingeniería
3. Círculos de calidad
4. Mejoramienlo contínuo
5. Benchmarking
6. Otres? Cuáles?

l. Si implemenló alguna de las metodologías anleriores, A qué atribuye Ud.
el éx¡lo o fracaso de ela implentación? Cómo influyó el epoyo de la
gerencia general en elos proyeclos?

J. Tuvo Ud. una part¡cipac¡ón adiva durante la ¡mplementación de las
metodologías?

K. En todo proyeclo, se delinen los objetivos del d¡seño?
L. Está definido el alcance del proyecto desde el inicio del mismo?
M. Se der¡ne el n¡vel de celidad que se desea pera el proyecto?
N. Se identifican los riesgos del proyeclo y su impaclo? Se aclualizan

dichos riesgos?
O. Se manejan d¡ferentes tipos de riesgos? Técnicos. adm¡nislral¡vos y de

cronogfama?
P. Se real¡za un plan de mitigación de riesgos?
O. Se definen reun¡ones del equipo de trabajo para adualizar el estatus del

cronograma de actividades?
R. Se ident¡flcá la eslructura adminislrat¡va del equipo de proyecto? Se

¡dentif¡can los miembros claves (lideres, gerentes de produc{o, logílica) ?
S. Están delim¡tados de forma n¡t¡da la responsab¡lidad y atr¡buciones de los

participantes en el desarrollo de proyectos?
T. Se establecen prioridades para la entrega de los proyeclos? Con qué

frecuencia camb¡an?
U. Cuántos proyeclos han sido cumplidos según cronograma? A qué se

debe el éxilo o la falta de cumplimiento?
Estándares
A, La elaboración de los manuales se real¡za siguiendo un estánder? Es

claro y de fácil ut¡l¡zac¡ón el eslándal?
B. Le elaboración de los formularios se realiza s¡guiendo un estándar? Es

claro y de fácil utilización el estándar?
C. La elaboración de les polílicas se realiza siguiendo un estándaP Es clero

y de fác¡l utilización el elándar?
D. Los manuales, formularios y políticas satisfecen las necesidades del

usuaf¡o?
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t0 Nomb,e de taraa Our. Pfedécessors
1 ¡od

Anális¡s d€ O¡liqcnca¡ O.bda I 10d
3 Obtoñer documentación básrca
1 Fiiar entrevil¿s qerenc¡a S ¡stoñasJProcasos 1d
5 RealEar entrevilas oerencE Sisternas/Procesos 2d 3
6 Real¡zar anális¡s FODA 4 3
7 lntegrac¡ón de lnformacrón con Asesola de Empresas 1d 6
8 Análisis detallado d. SisleÍ¡as y P.ocesos 30d
9 Análisis d. la silu.ción .ctual 8d
10 Fiína del contrato 1d

11 Enfoqu€ estraléarco de sislemasrDroc€sos seqún oereñcra qeñ€ral td 10
12 detallada la s¡ no 5e htzo
13 Fiiar erfrevr§as oerencra Sistema9PrÉesos 1d
11 Realizar enlreMstas aerencia Sistrmas/Procesos 2d 13
15 Selecc¡ón de sislemas y prccesos más ¡mporlantes 1d 14
16 Añális¡s dó lá inv$tigac¡óñ dé carnpo 14
17 Fiiar entrevistas con usuarKE liñales 1d 14
18 Análisis dcl ento.no dG lás ár..s ¡d I
19 Realiaar entfevistas crn usuáñ06 tinales 2d
20 Revisar análisis de olras áreas luncEnales (opcional) 1d 19
21 Anális¡s de la industri. dc lá érnpres. 10d 18

ReMsár y actualÉar rñlormacr&r de tecnologla y/o melodologlas 3d
E§ablecer rnedictór1 de calidad de serviclo 3d

21 Eslablecer posicionamEnto de empresa denko de iñdustria td
25 mec¿nrsmos automatEacón a 3d 24
26 Oiaqnóstico dr la ernpresá 5d 21

Revrsar inlormecóñ recoprlada en etapas anterores
21

29 Conclusioncs y Récomendac¡oncg 4d 26
30 Preparar paouele de soluciones 3d
31 Realiz¿r boraador de propuesla fnal 3d 26
32 de información con asesorla de 05d 31

Reaftzar propuestá flnal 05d 31

3¡i Pre§entar prcpue§a final 05d 33

l?t I



AruEXO f7
EvaLUActóN oEL pRoyEcro: cALcuLo oEL TtR y vAN

ANExo 17.A
ANExo 17.8

StN FrNAflcrAMrE^rro
CoN FrNANcraMrENTo



52.16% lnveE¡ón in¡c¡al
Flujo 1er. trim.
Flujo 2do. trim.
Flujo 3er. trim.
Flujo 4to. trim,

(3,433 00)
(924 71)

3,848.30
4.053.27
6.582.37

TIR anual

Tasa de retomo de la inversién
ut¡l¡zando tar¡fas (A)

(en dólares)

68.61% lnversión ¡nic¡al
Flujo 1er. tr¡m.
Flujo 2do. trim.
Flujo 3er. tr¡m.

(3,433.00)
(624.71')

4.748.30
5.253.27
8,382.37

TIR anual

Flu o 4to. trim.

Íasa de rctomo de ta lnvorslón
ut¡tlzando tartfes (B)

(en dólarcs)

83.68% lnvers¡ón ¡n¡cial
Flujo 1er. tr¡m.
Flujo 2do. tr¡m.
Flujo 3er. tr¡m.

(3,433.00)
(324.71)

5.648.30
6.453.27

10,18?.37

TIR anual

o 4to. trim.

fasa de rétomo de le inversión
ut¡lizando terifas (C)

(en dólarcs)



33.190¿ lnvers¡ón ¡nic¡al
Flujo 1er. trim.
Flujo 2do. trim.
Flujo 3er. trim.
Fluio 4to. trim.

(3,433.00)
(1,096.36)

3.505.00
3,538.32
2,462.77

TIR anual

NR
Pré-stamo
Rentabillcled

$3,433.00
$4,755.71
93,290.64

(3,433.00)
(3,433 00)
3,433.00

Valor presente neto
utllizando tarifas (A)

(en dólares)

Flujos tnveÉlón inic¡al VAN

53.43% lnvers¡ón ¡n¡c¡al
Flujo 1er. tr¡m.
Flujo 2do. tr¡m.
Flujo 3er. tr¡m.
Flujo 4to. trim.

(3,433.00)
(796.36)

4,405.00
4.738.32
4,262.77

TIR anual

fasa de retono de la inversión
uttllzendo f¿rllas (B)

(én dó¡ares)

NR
Préstamo
Rentabitidad

s3,433.00
$7,193.21
s5.036.35

(3,433.00)
(3,433.00)
3,433.00

Valor prcsente neto
utirlzando tarifas (B)

(en dólares)

Flujos lnvers¡ón inicial VAN

70.78% lnversión inic¡al
Flujo 1er. tr¡m.
Fluio 2do. trim.
Flujo 3€r. tr¡m.
Flujo 4to. trim.

(3,433.00)
(496.36)

5,305.00
s.938.32
6.062 77

TIR anual

NR
Présfamo
Rentab¡l¡dad

s9,630.71
s6.782 0s

(3,433.00)
(3,43 3.00)

3.433.00

3.433.00

Valor prcsente neto
uülizando tailfas (C)

(en dólares)

fase

(o

Íasa de retomo de la invers¡ón
utilizando tari¡es (A)

(en dólarcs)

Iasa

$1,322.71

fasa

s3.760.21

Tasa de retomo de ¡a ioverslón
uültzendo teñtas (C)

(en d6leres)

Flu¡os lnvers¡ón inlciat VAN

s6,197.71



ANEXO 18
TEMARto DCL tNsrRucrfvo paRA pERsot{al- tNTERito DEL pRootrcTo
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2

3

4

5

6

7

I

t.tProducto de Asesoría de Sistemas y Procesos

r=)Contenido del curso
. Alcancc del producto
. Marco conceptual del producto

. Definición del producto

. Análisis FODA del producto

. Beneficios del producto

. Responsabi I idades dcl asesor

tlAlcance del Producto
. Estatuto de Visión
. Concepto de la solución
. Factores criticos de é\ilo
. Entornojurídico

l¡JAlcance... : Estatuto de visión
. ¡mplementar en el mercado v en el más cono plazo. a trar'és de las oÍrcinas de

Guavaquil r Quito. un producto de asesoria de sistemas ¡ proctsos bajo la
actual plataforma de la consultoria financiera. quc p€rmita atendcr con un bucn
nilel de sen icio a las empresas. especialmente pequeñas ) medianas.

-JAlcance...: Concepto de la solución
. Reáliz¡r lelantamiento de la situación actual.
. Rc\isar documentación estratégica )'realizár entr6'islas a las gerencias ¡

usuanos.

. Recopilar información de tecnología l proccsos de acuerdo a la industria

. Preparar el diagnóstico de la empresa.

. Dclinir un paquete de alternatilas para e¡ cliente.

l=:JAlcance...: Factores crfticos de éxito

r¡JAlcance... : Entomo jurfdico
. Segun artlculo 2l de Ia Io del mercado de lalores. es-peclficamente numeral 5 ¡

6'

Num. 5 "Da¡ oscrc¡i¡ c irifomrociol¡ cn mstcris dc firuru¡s r' r¡lorcs. adquisicio*s.
fusiortca. asc¡sioncs u otras opca¡cioícs cn cl mcrcodo dc r'elores. osi como pfomorcr
frrcfl lcs dc fi n¡¡cisnticnto."

- Nun¡ 6 Explotor su (cc¡¡ologi¡. s¡s scrricior dc inforrtociü¡ r proccs¡íligrlo dc d¡tos \
olros rchcioo¡dos cot¡ $ acliridod"

l'=JMarco concepfual del producto

1

. Mantener el apol o v empuje de la gerencia gencral i'de produclo.

. Recopilar las necesidades del cliente para delinear un producto personalizado

. Elablecer practicidad ejecutoria. Imple-mentar el produclo de manera clara.

. Mantener un riguroso control del crono-grama dc trabajo.
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. Misión dcl producto

. Visión del prodrrcto

. Meras t Objctivos del producto

r¿JMarco...: Misión del producto
. El producto de Asesoria de Sistemas ] Proccsos. a trarés de personál altamentc

calific¿do. busca medianle la utiliT¿ción de herramientas automatizadas ¡'
teorias de organización. las altemaür'as de solución más eficientes para los
clientes actuales )- potenciales que pose¿n falencias o debilidades en estas árcas

r3Marco... '. Visión del producto
. El producto de Asesoria de Sistemas ¡ Procesos es un análisis del uso de

t$nologia I elaboración de procesos- utiliz¡do como heramienla
complementaria a la consultoría Ílnanciera en la ubicación dc problcmas
inhcrentes en toda la emprcsa. pequeña ¡ mediana: ¡' postcriormcntc como un
scn icio indcpcndiente de la ascsoria financiera.

r¡lMarco...: Metas y Objetivos del producto
Rccopilar información del uso de tecnologia ¡ administración de la ingenieria de

Pfocesos.

Diagnosticar las debilidades. fortalezas. opolunidades ¡ amenaz:s.

Proporcionar un paquetc dc alternativas.

Sen ir de aporo a [a asesoria financiera. cuando sca rcquerido.

l¡lDefinición del producto
. Etapas del producto

Aruilisis dc l)iligcncia Dcbido

Anúlisis dct¡llodo

. Cronograma de trabajo

. Prccio del producto

t*)Definición.. .: Anál¡sis de Diligencia Debida
. Se realiz¡rá un análisis preliminar de la situación de las áreás de sistemas r

procesos. mediante la recopilación de documcntación ¡ relización dc
entref ilas a las gerencias de Sifemas t/o Procesos. Es un lalor agregado de la
Asesoria de Empresas.

. t¡ conclusión de este análisis se presentará mediante una análisis PODA

r¡JDefinición.. . . Anál¡sis detallado (1)
. Esta etafn se realiz¡rá cuando el cliente solicite un análisis más detallado. ra sca

de forma independiente así como de forma complementaria a la Asesoría dc
Empresas. E«o implica la firma de un cúntrato de prestación de sen'icios.

. lá documentación ofrecida será: Análisis FODA. Diagnóstico dc las áreas ¡'
Paquete dc Soluciones.

r3Definición.. .: Anális¡s detallado (2)
. Tiene cinco pasos:

A¡!álisis dc la situ¡ciür actual
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- AnÁlisis dcl c¡tomo dcl áreo dc ailcm¡s v proccso3.

Aruilisis dc la i¡üustria

Dio¡rÉslico dc ls cmpr.sa
.. Conclusixrcs v Rccomordaciorcs

tJDefinición.. .: Análisis de la situa-ción actual
. Se ha¡á un estudio inlemo dc las áre:s de sifemas l procesos. medianle la

¡e\ isión de documentos )' realización dc entrevifas a Ias gcrencias de cada áreá.

. Adicionalmente s€ seleccionarán dos aplicáciones con sus procesos. las mismas
que rcprescntan un alto grado o nilel de impacto en el negocio.

t3Definición.. .: Análisis del entomo
. Se determinará la calidad dc senicio del áreá de sistenus ¡'el nilel de

optimiz:ción del área de procesos.

. Se obtendrá retroalime ación de usuarios ftnales para determinar el nivel dc
satisfacción.

. El alcance de este análisis estará limitado a los sitemas ¡ procesos

seleccionados en cl paso anterior.

tsjDefinición.. .: Análisis de la industria
. Se analiz¡rá el comporlamiento de silerrias ) proccsos desdc el punto de [ista

de Ia industria. para dcterminar el ¡nsicionamiento t las oportunidades de
automatizáción ] mejoramicnto de prÉesos con relación a la competencia.

. Se dcbe¡á adminifrar una base de datos con la información de nuoas
ternologias. disciplinas. equipos. procesos. etc.

l-*JDefinición.. . : Diagnóstico de empresa
. Se presentará el resultado de la eraluación de los 3 pasos anteriores. mediante la

definición de un análisis FODA.
. Se presentará el diatnóstico de las árcás. cnfocando ¡ ubicando los problemas

según su impacto en el negocio. es decir desdc el punlo de viía financicro.
organiTáti\o. seguridad. sen icio al cliente. etc.

r:JDefinición.. .: Conclusiones y recomendaciones
. Se prescntarán los resultados de la investigación rcalinda mediante el

desarrollo dc por lo mcnos 2 alternatil"s razonablcs c implementables dentro
del marco refc¡cncial de la empresa. sus rcquerimicntos ¡ necesidades dentro dc
la industria en la que sc desenruelrc.

. Si el cliente hubiera contratado el scn icio de asesoría global s€ dcbcrá presenlar
un informe inlegrado.

lJDefinición.. .: Cronograma de trabajo
. Análisis de Diligencia Debida

- l»roción ¡0 dios lobor¿bl.s.

Dcsarolhdo dursnlc cl Análisis dc Diligcocia Dcbida dc l¡ Arsoria dc Iinrprcsos

. Análisis detallado
'. Duración .10 di¡s l6borablcs.
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t3Definición.. .: Precio del producto
. Análisis de Diligencia Debida

- Sin coslo flúrs cl clicnta.

- Es un lalor egrcgedo dcÍlro dc la Ascsoria de Emp.csas.

. Análisis detallado

Si sc ho rc¡liz¡do 16 ctafla anlcrior. US§.l.200.

Si s. h0 cooh.lldo cst€ scnicio. US$.500

lSAnálisis FODA del producto
. Fortalezás

. Debilidades

. Oporiunidádcs

. Amenazas

. Hilidades 1 Amenazrs quc se conrielen en Folalezas u Oportunidadcs

l.lAnálisis... . Foftalezas
. InYeligar falencias de información- automátiz¡ción. etc.

. Ubicar potenciales problemas. que no permiten alcanar ni\ eles de eficiencia

. Brindar resultados a colo plazo.

. Of¡ecer un returso esterno cálific¿do.

tiJAnálisis...: Debilidades
. No rerisar todas las aplicaciones /o procesos de la emp¡esa.

tEAnálisis... : Opoftunidades
. Tener el pr€sligio de la inlitución finánciera que nm respalda.

. Ofrecer un produclo que analiTá un área no esplotada por asesorias ofrecidas
por similares de la competencia.

. ll etapa de Análisis de Diligencia Debida no tiene un co6to para el cliente.

. Aprm cchar el momento económic!.

. Implemcntarse en cualquier industria.

. Ofreccr una Ascsorla Global al cliente.

rrlAnálisis...: Amenazas
. Conslante actualización de los asesores.

. Falta de apenura del clientc.

. Que el cliente no implemente ninguna de las soluciories propuestas.

. Apelura de la cullura corporativa del cliente.

. Encontrar el personal con el perhl requerido para la asesoría.

t¡lAnálisis...'. Debilidades gue se conv¡eften en
Fo¡talezas

. A pesar de que Ia aseso¡fa no re¿lice uo estudio a todas las aplicaciones ¡
procesos. el producto tiene como objetil'o hacer un análisis al detalle de las

28
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aplicaciones ]'procesos quc son d€ nu)-or impacto e importancia dentro de la
empfesa.

l-:JAnálisis...: Amenzas gue se convie¡ten en
Oportunidades

. Al estar inmersos en una consante eiolución tecnológica el produclo de
asesoria sería rcquerido con ma¡-or frecuencia por los clientes.

rBBeneficios del producto
. Pafa nosotros

. Para el clienle

r:JBeneficios... : Nuestros beneficios
. Obtcner a largo plazo la posibilidad de ubicar nuevos nichos del mercado.

. Asegurar lealtad del cliente.

. Tener lentaja estratégica frente a competidores.

. Mantcnerse actualizados cn Ia t$nologia.

t-:JBeneficios.. .'. Beneficios del cliente
. Oblcner Yisión eslerna ).. objetiva de las áreás de sistemas )" proc€sos.

. Descubrir posibles deficiencias o debilidades.

. Ob(ener retroalimentación de nuestra esperiencia en tecnologla e ingenieria de
pfocesos.

. Contar con un rccurso adicional sin ocupar los recursos propios.

rJResponsabilidades del asesor
. Realiz:r el le\"ntamiento de informción.
. Analiz¡r situación actual Y establecer diagnóstico.
. Preparar paquete e integación de soluciones.
. Diseñar presentación al cliente.
. ActualiTár documentos de ascsoria.
. lnvestigar acerca de nuo as tecnologlas )- metodologlas ]' administrar base de

datos.

. Obtencr información de calidad de sen icios.

. Trasladarse al sitio de la asesoría (Gquil y Qxilo).

l¿lMás información?
. Estudios de factibilidad
. Documento de Visión del producto
. Plan etratégico del producto
. Plan dc marketing de¡ producto
. Material pa¡a Implementación del producto

31



ANEXO 19
TEMARto DE LA pREsENTActóN aL cLtENTE DEL pRooucro
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=JAsesoría de Sistemas y Procesos

JContenido de la presentación
Misióo. yrs¡ón y Objelivo del producto

Ahárce y Def¡ñicih del p.odwlo

Cronograms de trabaio

Pelil del asesor

Ben€fic¡o. del producto

P.ec¡o del producto

JMisión
a El producto de Asesorl. de S¡siemas y Proce6o3, a través de petso.|¿l .ltament6

cal¡ficado, b(,sca medhr e h utill¡aclón da hcfiam¡eitas aulomatizadas y teorfas de
grganizaclón, las alternatir¿s de solucirn más elic¡entes para los cl¡entes aclual6 y
po(encialB quG poséan lalanc¡as o detilir.des en las árqas en ftlef|ck5n.

JVisión
a El produclo de As6orfa de SÉtem6 y Procs§G e§ un análisis del uso de tecnologla y

constrúcclón da proclsc, ut¡ll¿ado clrno hcrramieñta cornplrrnenlari¿ a la consulloda
linancieG en h ut*;acióri de problernas inherentB en toda empresa, pequeña y med¡ana
y pol€riormenlc coÍro un servi:b independ¡entc de la a3esorfa llnancaera.

JMetas y Obietivos
a RGcod¡t info.ntrciáí d.l rrlo de tccrdoglr y adm¡nÉt .cih de ts hEüarlt d€ proc"so6

a Ol!9n6t¡c!r él FODA cñ curnto . trsnologla y proc€d¡m¡€n16.

o Proporcinar un poqucte dr lltcmativ8s r.zooablcs e imdcrEotables par¡ al clier{e-

a Süvir de aFoF y/o h€rramhntra de cqlsulta pqra lá as.Éorla d€ emplcsas, cuando 3€a
rcquerido.

=JAlcance del producto
a El producto s€ dh/idlrá cn do3 dapes:

. A¡tllls¡s de f»ligcncl¡ DGbld¡, arÉlk¡r dG kr-lonriacih bási:a del áres de §slemas y
proc€3c; coand€méñto d! la q3!!orla de crnpaesas.

. An¡ll¡¡¡ Drbll¡do, análi§s media¡ta Gl cual se evindficiaán las alternathras que una
vez lmplor¡crlladas fac¡litarán €l cumpllm¡ento de hs esHegias de produdivn ad del
clientC.

! Definición del producto
. AMlisis de Dillgcrlci. Dlt*ra

. AnálbÉ de inlorrEclón báii:a (dogum€itG y entrevtstB)

. ArÉlb¡s FOOA

a Anállis dotálhdo

. Análisls de situeclón ac{ual. erlorio d. Ls áreas, d€ la iñdustria

. Diagnór co, carclus¡one3 y recoflerdacixrs

riJCronograma de trabajo
a Anál¡s¡s de Dil¡{¡cncÉ Debida

. S€ d"sáaadlsrá durante 2 sarnan8 dGntro dc h Asesorle da Empresas

a Análi§¡s detalhdo

. Tñdrá um durácih de 30 dlas hbor6ucs.

:JPerfil del asesor

I
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a Egt(¡(riB unh.lf3itarh€ y lrs€3trta €o ncgrhs-
a A116 conc¡n¡lnlos en solltrzG, h.rdrv.rG y prÉ!!oc.
a Coñoqimler{G Gn bric., fmn¡ias. contab{ldad, ecgnomfa, mart€ong, a&ñ¡niliÉclón dr

pfo)/€dc.

. HaHlirad!6 g!f!rlc¡*! y crCidr&|r paflorEles.

a EpCrbrch en 8s€sorla y clrgos adr¡inbü'atiE.

Beneficios
a fencr una vblóo r¡lema y o6icfi/a d" bs árEa3 dc Cdernas y proc€.G dcnbo dc h

empresa.

a Oelcutrir poslbLr dcficicnc¡!3 qr¡. .r.cLo h p.oductúildad dal área u oh6 árrd3 d. h
€filpfGi¡.

a Oucñer rrkoalimcfltaÉtJn & nueáfa cparlcnch en h t€cnobgla d. pur{a c hgrobla dc

Paoceso§.

a Contar con r€curso humano adlclonal, pcrm l€ndo que ho rccuEos pfopios do h empr€ta
continl¡en con 3u3|áborca rcgülae! y cotldbnas.

Precio del producto
o AMltsl8 dc Oil¡g€rlcis lMa

. Sln codo p€ra cl dlcnte, €8 un valor agrclado da h As€só.la de Emtr€3as

. Análl3ls O€ta[*
. S¡ se h¿ re.ltsado un Análisb d€ Oflg€rcá Drtada e6 US$4,2O0

. Slsób s€ ha co¡lrat do asta etapa. US$4,500

'=JTienen alguna inquietud acerca

del producto?

Gracias por la atención prestada



ANEXO 20
PLAN DE LaNzaMrENro oEL PRooucro
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to Task Name Ourataoñ Predcccasors Résource Narles
,t LANZAMIENTO OEL PROOUCTO 12d

Obtención dc racur3os 3td
3 de 11d Sisterná§
4 Obtencón de colEacones 7a
5 SeleccÉñ y Aprobac¡ón de cotizac¡ones 1é4

Adquisición de lic.nci¡s d€ softwa.e 6d S¡steanas
7 Cont¡ctarsé con proveedoraa 5d

Nacloñales
9 E(r¿njeros
10 SelecJón Y Aprobacón de comDra 1d E:9
t'! Prep¿r¡ción da infr¡€structura 't 5d
12 uisic¡ón de 6d
't3 Obtenc¡ón de co{rzacíoñes
11 Seléccóñ de cotizac¡ones 1 1

t5 del 15d Oep. Técnico
16 lñstálacióñ de luz, telófoño, datos 3w
17 lñstelacrón de equrpo rd 5
t8 ?d 10
19 Contratación de 31d G€r
20 R de de uda
2'l P re-s€leccón de cándadatos 3d 20

CronoqraÍ¡á de entrevistas 3d
Cm oerencia d[ecla 3d21

21 Cm oereric¡a adñrñ¡stÉhve 3d 21
Seleccón de c¿Mdatos 1ó 23.24

26 Eñtrev6ta
Prueba psico¡óqrá y ap{itudes 3d 25

?8 Sel€cc¡ón fiñal ft mt27 i

29 de cer. Produclo
30 Pasanlfa introductofla a le ¡ñstfucrón lw 28
31 Curso de rñduccrón 1w 30

Curso rntroduclono al 1

de luncrones 05d 32

--
Adminrslrativo

l
l
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