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RESUMEN

E1 sector de la salud está constituido pot una multiplicidad de instituciones públicas y pdvadas

con y sin fines de lucro, cootdinadas en base a los acuetdos y las normas establecidas por el

Conseio Nacional de Salud. El sector púbüco está fotmado por las siguieotes entidades: el

Ministerio de Salud Pública, El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), el Servicio de

Sanidad de las Fuetzas Armadas y el Servicio de Sanidad de la Poücía, el Instituto Nacional del

Niño y la Famüa (INNFA), el Ministerio de Bienestar Social, Sociedad de la Lucha contra el

Cáncer (Solca), Junta de Beneficencia de Guayaquil flBG) y la Socied¿d Protecton de la

Infancia de Guayaquil, la Cruz Roja Ecuatoriana.

Las organizaciones privadas con fines de lucro poseen establecimientos hospitalarios de

diferentes catacterÍsticas, consulto¡ios y serrrcios auxüa¡es de dragnósuco y tratamiento para la

población con capacidad de pago. Existen aseguradoras y entidades de medicina prepagada

privadas que cubren un 5.5%o de la poblaoón de Ios estratos de medianos y altos ingresos.

SISCOM. S.A. Tendrá como objetivo cumplir con el compromiso de implantar su sistema de

Iaboratorio clínico administrativo garantizando eI buen ñ:ncionamiento de su entidad, para una

toma de dccisioncs en el momento que se reqüera.

Ser llderes teconocidos por la excelencia en el desarollo de sistemas de laboratorios clínicos,

por el modelo de gestión empresarial, pot las relaciones de equidad y respeto con nuestros

colabotadores, prestadores y pot la confianza que generamos en afiIiados.



Para la conformación de SISCOM S.A. se requiere de una inversión inicial de US $

1.000 de los cuales los socios accionistas, conformado por Mayra Fernández, Janeth

Andrade, Elizabeth Figueroa y Ana Sánchez, aportarán un capital de US$ 3.743.

En base a la información obtenida en el análisis económico, tenemos una proyección

conservadora de ventas US $ 119,100 en tres años, considerando siempre que nuestro

objetivo será brindar el mejor servicio de salud en calidad de intermediarios. También

es importante tener presente que el 40oA de la ventas se realizan a crédito concedido por

nuestra empresa.

Podemos c oncluir q ue en n uestro P aís é sta empresa d e se rvicios d e s alud e stá en s u

etapa inicial, con muy pocos gestores y un mediano mercado de servicios de salud, lo

cual nos permite visualizar que se nos abrirá un abanico llenos de oportunidades

cuando ya poseamos nuestro propio edificio con el servicio en marcha y el control

general del mercado.

Los Resultados Financieros calculados nos permiten pronosticar una tasa de retorno

del 52,78oA adosaños yun mes de recuperación.

La eficiencia que la empresa administrará los Activos, Pasivos y Capital de trabajo

generará una utilidad bruta total aproximada de 4.287 ,12 al primer año; 21.140,48 al

2 añ,o;33.716,52 al tercer año. Estos resultados son aceptables considerando que

somos una empresa de servicios de salud y con poco tiempo en el mercado, los mismos

que están basados en un Presupuesto de Ingresos y Gastos, los cuales a su vez están

vinculados directamente con los resultados del A¡álisis de Mercado.
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INTRODUCCIÓN

El sector de la salud está constituido por diversas instituciones púbücas y privadas con y

sin fines de lucto, escasamente coo¡dinadas y que operan sobte la base de acuerdos y

normas del Consejo Naciond de Salud. En un país donde el tema de los laboratorios

clínicos está siempre en el candelero y donde los sistemas públicos, no pueden

atender la demanda de sus clientes de una manera rápida y eficiente.

Por este motivo este ptoyecto comptende el desatrollo y dirección de marketing pata

SISCOM S.A. y su producto SOELAB previo a su telanzamiento y cometcialización en

el metcado

A Io latgo de este documento se muestran las diferentes opciones que usted puede

obtener al usar nuesüo sistema para laboratodo clinicos SOFIáB "EI sofrwate pata

labo¡atotios clínicos hecho a su meüdd'. Conocer los antecedentes de la emptesa, su

misión, visión. Este proyecto pfesenta el alcance, los bene6cios que aporta el ptoducto

tanto al mercado como a la emptesa y su respectivo anáüsis del mismo, segmentación

del mercado y su coüesponücnte posicionamiento. El anáüsis del producto y

consumidot. Los tecursos tanto humanos como técflicos, las funciones de las petsonas

que conforman la emptesa. El anáüsis de la competencia y esttategias a emplear en eI

producto, como también el Plan de contingeocia. El anáüsis administrativo y Enanciero

que involuctan el desarrolio competitivo deoro del mercado de la emptesa. El

respectivo cronograma de trabajo e implementación, eiecución y control del sistema.
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1.1. I.A EMPRESA Y EL PRODUCTO SOFLAB

Desarollamos productos sistematizados en el área

laboratorio clínico, altamente teconocidos y premiados

ubicados en Jiguas 1400 y Víctor Emiüo Esrada.

administratiya financiera y

en el metcado. Estamos

Actualmente ofrecemos los siguientes seryicios y productos:

SERVICIOS

SISCOM S.4., es una empresa 1000/0 ecuatori,na, que fue creada en el año 2004 para

satisfacer las neceúdades de un mercado exigente que tequiete de automatización pata

mejomr sus resultados y ser mas competitivos.

SOFIAB fue desartollado pot soücitud de unos de nuestros clientes, con e1

asesotamiento de una teconocida labomtodsta clínica que deseaba automatizar su

Iaboratotio clínico, ya que ella eta la más interesada de que ese proyecto se llevara a cabo

y en efecto así fue.

. Análisis de ptocesos de negocios

. Desarrollo de apücativos según las necesidades del cüente

. Asesoramiento a clientes en las heramientas de desaffollo de software



J

. Actualización de software implantado en el metcado.

. Enttenamiento en herramientas de desattollo como: SQL Server, Visual Basic, y otros

. Instalación de setvidores

. Conversión y migración de datos

. Auditorias de aplicativos.

PRODUCTOS

Contahos con módulos apücativos como

. Iflventados

. Cuentas por cobrat

. Cuentas por pagar

. Baricos

. Contabüdad general

. Factuación y punto de ventas

. Laboratorios clínicos

l.2HISTORIADE Iá EMPRESA Y SITUACIÓN ACTUAL

En este mismo año iniciamos eI seryicio de outsorüsing de ptoyectos, de automatización

de ptocesos y desarrollo de software, con un esquema mediante el cual nos podemos

hacer cargo del proceso completo de desartollo y opetación de las soluciones

implementadas en el sitio del cLiente.
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En Octubte del 2003 se formo el grupo de rabaio SISCOM S.4., dentro de la

universidad Politécnica del Litotal de Guayaqü con 4 analistas de sistemas que en esos

momentos se enconüaban ¡eaJizr¡do el tópico de gtaduación de Licenciatura en

Sistemas de Infotmación; intetesadas en el desarrollar sistemas para empresas.

Contando solo con el capital, producto del rabajo que actualñente desempeñaba cada

una de los involuctados en el ptoyecto.

Se empezó desartollando un sistema ad¡rrinisttativo financiero y pot solicitud de unos de

fluesttos cüentes empezamos a desatrollar un sistema para labotatorio clínico, teniendo

como soporte sus conocimientos en esta área, ya que una reconocida laboratorista clínica

que deseaba esa automatización y como la demanda era mínima, decidimos implanta o

pata podet sacatle el máximo provecho, tanto a nivel de conocitnientos como fioanciero,

este se convirtió en nuestro proyecto de gmduación.

1.3 CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO

SOFLAB es un sistema para labotatorios clínicos que le permite genetat formulas para

las difetentes pruebas, e ingresat resultados tanto de exámeoes como de cultivo.

Es un producto de fácil inst¿lación y totalmente gú2;ntlzado que ofrece al cliente

tesultados úpidos y entendibles disminuyendo sus costos y aumento de ingresos.

Nuesros clientes son los labor¿torios clínicos, clínicas y hospitales, apücando el mismo

producto para todos ellos.



SOFIAB es una hetramienta versátil, es decir que podemos adaptar los módulos de

acuetdo al tipo de emptesa que requiete nuesfta solución tecnológica

Sus principales catacterísticas son:

r' Ficil de Instalar ya que lo puede instalar cualquiet persona con solo seguir las

/ F^ctl de Opetar / Menejzt / lJdJ¡zzr.

y' Es un Sistema Confiable ya que al ingtesat la aplicación al inicio del día geneta un

respaldo automático de la base de datos evitando la perdida de información.

y' El Sistema brinda seguridad al usuario Final controlando de acceso ¿ los

diferentes módulos, ya que los usuario puede ingtesar solo a las opciones que

tienen permisos

y' Gzlglntiza que la información es autentica y que rio ha sido manipulada por

tetceros pot medio de u¡a tabla de Auditoria.

/ El fotmato de menú utilizado facilita el acceso y uso de las apücaciones de un

maneta clara y seocilla

y' El sistema es Multicompañías, Multicafa

I L,z bc¡stación afecta auto¡ráticameflte a la contabilidad

/ Sistem¿ homogéneo en todas sus pantallas

y' Genetación de estados financieros a la fecha que el usuario soücite

/ R.port s y .onsultas pan su auditori¿ al momento

5

lnstn¡ccloncs.
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1.4 NUESTRA MISIÓN

Tener en nuesüos cüentes, un socio estratégico, apoyándolos siempre con soluciones

innovadotas. utilizando las metodologías, es!ándares y productos de softwate lídetes en

el mercado que petmitan a nuesüos cüentes aumentar su nivel de e6ciencia y

productividad, así cotno reduci¡ sus costos de opetación, medi¿nte herramientas

desauolladas e integtadas con tecnología de punta.

1.5 NUESTRAYISIÓN

Ser líderes del metcado en Asesoría y Desarollo de Software a nivel naciotal e

intem¡cional con esándares de calidad que nos permitan estar al nivel de las meiores

compañías desarrolladoras y consultoras de software en el mercado mundial,
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1.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ORGANTGRAMA SISCOM S.A.

JUNTA OE
ACIONISTAS

LIGERENTE GENERA

Figura 1,1 Organigrama SISCOM S.A

GERENTE
KETING DE SISTEMAS

GERE
OE RRHH
GEREN

INANCIERO
GERE GERE

URIDICO

VENDE PROG ANALISTA
ccroN

AUXILIAR
CONTABLE
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l .a vat:td¡ tecnología modema, una población más afluente y complicada, el

descubrimiento de nuevos materiales, la lutolr:tat:.zació¡ en la producción y la utiüzaoón

de la computadota, han sido factotes para ptoduci¡ un enotme flu)o de bienes y servicios

rlirigidos hacia toda clase de consumidotes, quienes al adquirido están elevando su nivel

de vida y satisfaciendo una necesidad.

AI analizar el mercado se debe empezat por estudi¿r al consumidot, pues este es el que

indica a las empresas que tipo de p.toductos son los que desea adquidr, debiendo decidir

la emptesa a qué ptecios vendetlos, dónde y cómo hacff pubücidad al ptoducto, qué

canales de distribución se empleatán, etc.

Los planes de mercado sori el enlace ente fabricantes y consumidores, ya que dirigen y

controlari la distribución del gmn flujo de bienes y servicios que oftecen los productotes

a una mulutud heterogénea de consumidotes, con lo cual se obtieoe un doble ¡esult¿do:

y' Srtisfacer necesid¿des de consumidores

y' ftsalizar vsatas que a la vez produzcao uüdades, con las cuales la empresa pueda

continuat operando.

2 ANALISIS DE MERCADO



9

A pesar de los avances tecnológicos lt mayoúa de labotatorios clínicos no están

automatizados, por ello nosottos hemos incutsionado en el desa¡rollo de sistemas en esta

árct, ptra. dar soluciones a ouesttos futuros clientes.

2.1 CONSTITUCIÓN DEL MERCADO

El sector de 1¿ salud esta constituido por instituciones publicas o privadas con y sin 6nes

de lucro, l¿s mismas que son cootdinadas en base a los acue¡dos y normas establecidas

pot el Consejo Nacional de Salud . El sectot púbüco está formado por las siguientes

entidades:

/ El Ministerio de Salud Pública es el ente regulador del sector sanitario en

Ecuador; así mismo, es el mayor ejecutor de prestaciones sociales de salud y

posee la más amplia red de servicios, que representa más de la mitad de la

infraestructura instalada en el país.

y' El Instituto Ecuatodano de Seguddad Sooal (IESS), atiende ñediante afüación

personal a los ttaba)adotes formales (el 28ok de la población económicamente

activa) y aI sector rural.

y' Los Servicios de Sanidad de las Fuerzas Atmadas, y de la Poücía, dependientes de

los institutos de seguddad social de 1as respectivas instancias. Las Fuerzas

Armadas y la Policía disponen de servicios ambulatorios y de hospitalización para

sus miembros y famüares y funcionan baio la modalidad de segwo de salud.
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Se puede considerat dentto del sectot púbüco a las instituciones que, aun siendo

¿utónomas y de carácter pnvzdo, tealizat prestaciones con finalidad social:

/ L^ Jont^ de BeneEcencia de Guayaquil flBG) y la Sociedad Ptotectom de la

Infancia de Guayaquil, que atienden la tecupemción de la salud de población de

medianos y escasos tecutsos, ptincipalmente de la tegión de la Costa,

/ La Sociedad de la Lucha contta el Cáncet (SOLCA) ptesta sus sen icios

especializados de diagnóstico y tratahiento en las pdncipales ciudades dei país.

{ La Cruz Roia Ecuatodana, que atiende emetgencias y regula los bancos de

saogre.

Las otganizaciones privadas con fines de lucro poseen establecimientos hospitalarios de

difetente compleiidad, consultotios y servicios auxüares de diagaóstico y tratamiento

para la población con capacidad de pago.

Las Organizaciones con fines de lucro son 352 unidades y las srn fines de lucto son 163

unidades

2.2 ENTE REGUI-ADOR

y' EI entc regulador es el Ministedo de Salud y t¿ Dirección Provincial de Salud.
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Las posibüdades de implementación, son muchas ya que de acuerdo a r¡n soodeo

que realizado por nosotras in 470 aproximadamente, se encuentra sin explotar.

Nuesra empresa prevee la posibüdad de implementación en los diferentes

labo¡atorios de un 3070 y en las clínicas privadas un 75oh, pero también tenemos l¿

posibüdad en los hospiales de un 5%o a 870 esto es coo fespecto a Guayaqui! en

Quito y en otas partes del Ecuador también tenemos la posibilidad de implementat

nuestfo slstema

2.4 RESTRICCIONES O BARRERAS

Basándonos en un sondeo que hemos tealizado podemos determinar que en nuesüo paG

las posibles bareras con las cuales nos poddamos eocontrar :

r' Un gran potcentaie de laborato¡ios están acostumbtados a llevat en forma

manual el regisuo de eúmenes médicos, para lo cual tendríamos que lanzat

nuestro producto cofl r¡lla campaña agresiva pam convencetlos de la caüdad de

SOFLAB

y' Pot no ser üderes en el mercado, ciertos laboratodos clínicos, no usan nuestro

Sistema.

y' La gr:in ca¡¡dad de ptogtamas gratuitos de I¡temet.

y' La competencia que existe en el metcado de desarollo de ese tipo de sistema

2.3 POSIBILIDAD DE IMPLEMENTACIÓN Y ÉXITO
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/ Las patentes constituyen una bartera pata la competencia e impiden que los

beneficios de la Investigación fluyan a ü¿vés del mercado hacra los

consumidotes-

/ Algrrno. laboratorios clínicos se resisten al cambio, debido z. que su personal no

esta capacitado en el á¡ea de computación y por este motivo ptefieten realüat sus

procesos manualmente.

2.5 PRINCIPALES EMPRESAS Y PARTICIPACIÓN ESTIMADA

DEL MERCADO ACTUAL

La competencia úene como objetrvo lograt que nuestro ptoducto pata labotatorios

clínicos cuente con la mayor calidad, los mejores ptecios y una diferenciación consistente

respecto a los productos de la competencia.

Nuestto producto va drrigido a un mercado poco exploado, siendo esta una de las

tazoncs que nos conduce a suponer que con una pubücidad agresiva podtemos captar

una buena ftacción del mercado, llegando a convettimos en üderes del metcado.

Nuestras operaciones e starán e nfocadas en la provincia del G uayas y Pichincha de

manera inicial. Nosotros conside¡amos nuestra principal competencia a las diferentes

empresas desarrolladoras de Software que existen en nuestro pais.
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Empresas To

Internet 28
Yoveri 1l
Agtosoft u

Free Lance 6

ivfercado sin explotat

Tabla 2.1 Principales Empresas competidorcs

Mercado sin
Explotar

47,0%

Free Lancé
6,0%

Puentc, lnvcstigació¡ de lvfercado redizado por SISCOM S.A

lnternet
2a,O'/¡

Yov6r¡
11,0%

Agrosoft
4,0%

Figura 2.1 Empresas compctidoras en el desarroll¿doras de software

2.6 ANÁLISIS DE I-A DEMANDA

Lt rca,liza,ciá¡ de un sondeo y anáüsis del metcado, permite a las empresas trazat

estrategias de cometci¡Iización más e6caces. También les permite realizar análisis de la

competencia y su posioonamiento. La demanda en el mundo del Softwa¡e y Sen icios

I

Empresas Gompetidoras

I
I

I



lnformáticos esta creciendo a un dtrno impresionante, el Intemet llega cada vez mis a

todo el metcado.

En los pzíses desartollados y en vía de desartollo, el sector pdvado está en u¡ acele¡ado

proceso de informauzación cada vez más ampüo, que exige la mas vatiada selección de

soluciones de alta calidad, así como también, el sectot medico. La demanda actual que

esta úabajando con un softwate para laboratodos clínicos coresponde a u¡ 55o/o

insatisfecha y un 457o satisfecha de un 10070

Algunos de los motivos por lo cual los laboratotios están insatisfechos son:

/ Los tesultados oo son los que espetabao en cuanto a repottes esperan reportes

que les permita tomar decisiones efl cuánto a sus ingresos.

/ El sistema es muy lento eo tiempo de tespuesta al momento de realizat las

consultas

y' Mal servicio

y' Solo tienen el modulo de Laboratotio y les gustada tener un sistema integrado

con los módulos de Contabiüdad, Factuación, Inventados, Cuentas por Cobrar,

cuentas por Pagat, etc.

t4
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Satisfecha 45

55

Tabla 2.2 A¡álisis de la dcmaoda

Demanda

Sati cha
lnsati

tr45,0

r 55,0

Fuente: lnvestigación de Mercado realizado por SISCOM S.A

Figrta 2,2 Estadistico de l¡ demanda dc Merca&¡

3. ANALISIS DEL SECTOR Y LA EMPRESA

3.1.1 RECURSOS DEL SISTEMA

Pata eI funcionamiento del Software para laboratorio clínico usted necesita tener un

computador con §lindows y una impresora (pata que pueda emitir las factutas y los

tepottes).

Demanda lv"

Insatisfecha

I

3.1. RECURSOS CUALIFICADOS DISPONIBLES
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Aspectos Tecnológicos:

y' Desa¡rollado en Visual Basic 6.0, (ambiente gáñco amigable).

y' Co¡exión a u¡a base de datos en Access 1o que permite un costo telativamente

barato pot concepto de licencias o SQL Sewer 7.0.

y' Funcionamiento en red balo §Tindos¡s NT - 95 - 98 - 2000 - XP

{ Hardut*e tequerido: Computadota Pentium o superior - 10Gb de espacio übre

en disco - Memoria: lo tequerido pam corte¡ Vindows.

/ Resolución de Monitor: 800 x 600

r' Red de fuea local cable belden nivel 5 UTP y conectotes RJ45

Servidot y Estaciones

y' Software (requerimientos mínimos)

F Visual Basic ó.0

F Sistema Opetativo

¡ §Tindows 95- NT o Windos¡s 98 - 2000 -Xp

. Estaciones de Tmbajo: Win98

y' Base de Datos Access 97

r' Antivirus

/ Softq/are para respaido de información en Cint¿ o CD.
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) Pentium III

D 128 Memoria Ram (aconseiable 256 Ram)

> 32 MB mínitno en Memoda RAM

D Disco Duro 10 GB de espacio übte

D Red de área Local Belden nivel 5 UTP y conectores RJ45

) Impresotas (pam impresión de teportes)

SISCOM S,A. Estri coostituida pot un equipo de petsonas dedicadas al desanollo e

implementación de sistemas para meiorar la productividad de pequeñas y medianas

emPfesas.

Nuesua mayot fortzleza, viene deda por fluestra orientación al cliente ya que

propotcionamos un servicio y asistencia de pdmer nivel con personal altarnente

capacitado.

Nuestto interés es desarollat una telación a l*go plazo con nuestros cüentes ya que el

continuo intercambio de experiencizs e ideas nos permiten ofrecet productos a la medida

y un servicio personaüzado. Por esto el personal con el que cuenta nuestra compañía es

altamente calificado en cada una de las áreas en que est¡ distriburda, brindando de esta

y' Ha¡d'wa¡e

3.1.2 RECURSOS HUMANOS
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manera seguddad a nuestros clientes, y así tecibiendo su confianza. Estando seguros de

que cuando ellos tengan la necesídad de adquirir otro tipo de sistemas nos llamatan.

El ambiente de trabafo en el cual nos desenvolvemos es el adecuado pam las actividades

que reali.zamos, con esto damos buenos resultados pata la emptesa

3.1.3 CAPACIDAD Y FUTURO

Debido al rápido avance en el desattollo tecnológico, los tiempos de tespuesta y ott¿s

expectativas de los usuarios cambian casi mensualmente. El Sistema tiene la capacidad de

satisfacer Io que un Labomtorio Clínico necesita, dado que ya ha sido implantado en

hospitales y se han realizados los cambios citados pot estos; peto aun así el sistema debe

set actualizado petiódicamente pa.ra reflejzr los cambios según las reglas del negocio

donde se va implantar, Sin este paso, los sistemas sedan inútiles y obsoletos, muchas

veces demandando niveles de sericio mucho más allá de las capacidades tecnológicas

exlstentes.

SOFIáB , es un sistema para laboratorios clínicos, el mismo que le permite generar

la orden de ex¿lmenes de los pacientes para facturar y toma de pruebas, también le

pennite generar formulas e ingresar los datos de las dife¡entes pruebas tales como:

exámenes y cultivos.
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Nuestro sistema SOFIAB por solicitud de ouestros cüentes se va cambiando su diseño

en base a sus requerimientos, y de esta manera se creen las actualzación del sistema.

En cuanto a la tecnología vamos a migrat nuestro sistema, que esta desatollado en

Visual Basic 6.0 a Visual .Net, y como el diseño de nuesEo sistema soPotta access, sql

oracle, no vemos ninguna vatiación ante una migtación de datos.

3.1.4YISIÓN Y DEMANDA DEL SECTOR

El mercado petcibe a nuestro ptoducto SOFLAB como un sistema de fácil manejo y

fácil de entende¡, el cual les ha permitido ttabaiar de una maneta tápida en los tesultados

de sus exámenes y cultivos. La Demanda de nuestro producto pata comenzat será

media.

El mercado nos ve corno r¡na empfesa innovadora, con una excelente ptestación de los

servicios de laboratorios clínicos; capaz de rcalizal avances tecnológicos con cteabiüüd

ya que contamos con el asesoramiento de una labo¡atorist¿ clínica teconocida en el

metcado, y de esta maflera gefleramos confianza en los laboratotios clínicos que existen

en el país.

3.1.5 CALIDAD DEL SERVICIO YS RECURSOS HUMANOS

Nuestra cmpresa SISCOM S.d trabaja con estándates de servicio al cüente y

capacitación directa de nuest¡os empleados para conseguir los resultados espetados.
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A nuesüos clientes les oftecemos, una atención penonalizada, dándoles así soluciones,

no solo al sistema vendido s.ino también a nivel de hatdwate, si es que tuvietan algrirr

tipo de inconveniente efl sus eqüpos de ttabajo.

Nuestto objetivo es que eI cliente se sienta satisfecho pot la compta que realizo y pot el

servicio que SISCOM S. A , Ie bdnda.

El petsonal de SISCOM S.d esta altamente capacitado pata el desenvolvimiento de sus

¡ctirrdades emptesariales, y poder ay-udarnos entre si. Es pot este motivo decimos que en

nuestra empres a, hay aabajo ea equipo. Nuestra cotnpaila d^rá confeteocias

constantemente, de acue¡do a las exigencias del metcado, los depattamentos que siempre

estarán recibiendo estos semi¡arios de maneta const¿nte son: el departamento de

Marketing a los cuales se les dará chatla de motivación y servicio al cliente, y el

depattamento de Sistemas, eI mismo que recibirá capacitación en los difetentes lenguaies

de programación de acuetdo al BOOM del metcado.

Al petsonal adminisrativo, también daremos seminarios en su área. Todo el petsonal de

SISCOM Sd recibirá los difetentes seminarios, lrta. vez que hayan tetminado el

seminario que cotresponde a su departamento.
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3.1.6 ANALTSTS DEL EQUTPO DE TRABAJO

3.1.6.1 DESCRIPCIÓN DEL CARGO: GERENTE GENERAL

Profesional : Mayra Irernández

Titulo : Analista de Sistemas

Cargo : Gerente General

Aporte a la Organización :

/ Solidos conocimientos de administtacióo

r' Saber didgir a un grupo de trabafo eficientemente

y' Conocimiento de normas de caüdad

r' Visión pata un ctecimiento futuro.

/ Contabilidad

La función pdncrpal del Getente genetal es gatandzar al grupo de accionistas el

adecuado desempeño de la compañia

3.I.6.2 DESCRIPCIÓN DEL CARGO: GERENTE DE

MARKETTNG

Ptofesional : Eüzabeü Figueroa

Titulo : Analista de Sistemas

Cargo : Jefe de Marketing
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Aporte a la orgauización :

r' Sóüdos conoci¡niento de Matketing

y' Creer estfateglas de mercado

y' Conocimiento del Metcado err que se desenl'uelve eI

producto.

y' Aumentar volúmenes en las ventas

y' Servicio al cliente

/ Desarroll¿r campañas promocionales

Ptofesional : Carla Jimbo

Titulo : Tecnóloga en Sistemas

Cargo : Asesora Comercial

Aporte a la organización :

y' Maneio en sistemas integrados.

y' Aume¡tat volúmenes en las ventas

r' Sen icio al cüente

La función ptincipal del Departamento de Marketing es oftecet uoa atención

petsonalizada y efrcrz t todas las empresas que contratan nuestros sersicios y a su vez

que el cliente final sie¡ta satisfacción con una enftega oportuna y següa.
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3.1.6.3 DESCRIPCTÓN DEL CARGO:JEFE DE PROYECTO

Ptofesional : Ána Sánchez

Cargo : Jefe de proyecto

Aporte a la organización:

Conocimientos en las herramientas tecnológicas a

]utilizzt.

Capacidad de rcsolución de ptoblemas en su rama.

Eficiencia

/ Org¿r¡izactót en su tabaio

y' Liderat al grupo en forma tesponsable cumpliendo

con los obietivos en el tiempo estimado.

3.I.6.4 DESCRIPCIÓN DEL CARGO: GERENTE DE

DESARROLLO

Profesional : Janeth Andrade

Titulo : Analista de Sistemas

Cargo : Gerente de desarrollo

Aporte a la organización:

Titulo : Analista de Sistemas
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/ Conocimientos eo las hetr¿mientas tecnológicas a

utilizat.

r' Capacidad de resolución de problemas en su raÍvr.

r/ .hhcrench

r' Oryprlrzarl.ín en su ttabajo

/ Lident al gnrpo en fotma responsable cumpliendo

con los objetivos en el tiempo estimado,

La función prinopal del departamento de sistemas, es ptopotcionar a los usuarios

intemos las hettamientas de información adecu¿dos pata el cotrecto desenvolvimiento

de las ñ:nciones y actividades departamentales.

Será responsable de propotcionat conáabüdad y vetacidad de la info¡mación i¡mema en

los ptocesos.

Mantener los equipos en buen estado.

Desatrollar y ototgar eI funcionamiento coffecto de la red.

Dar el fuociooamiento adecuado de las aplicaciones tequeridas por cada departamento.

Asesorar en l¿ utilización de ciettos Softwate y Hatdwate.

Deberá desarrollar en forma ob jetiva difetentes apücaciones, dar mantenimiento

periódico a los mismos e implantarlos.

Además vigilará que ante posibles eventualid¿des o contingentes existan los debidos

tespaldos para que dicho sistema de información se rnantenga siempre operativo
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3.1.6.5 DESCRIPCIÓN DEL CARGO: GERENTE FINANCIERO

Profesional : María Vera

Titulo r Contadora

Cargo : Gerente financiero

Aporte a la organización :

/ Contabilidad general

/ Contabüdad de costo

/ }dtnqo de personal

y' Creatividad y orden en su ttabajo

3.I,6.6 DESCRIPCIÓN DEL CARGO: ASISTENTE DE

CONTABILIDAD

Profesional : Jacqueline Pacheco

Titulo : Tecnóloga en Contabilidad

Cargo : Asistente de contabilidad

Aporte a la organización :

/ Libro banco

/ Contabiüdad general y de costo
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La función principal del Depatamento Financiero es mafltener Peffnanefltemeflte un

flujo de efectivo drsponible para la emptesa, para lo cual deberáo cumplir con las normas

y principios de contabilidad generalmente aceptados, hacer las declataciones tespectivas

de iñpuestos al SRI., elaborat balances y estados Enancietos necesados y conttolat la

rotación de los invent¿rios, Obtención de la documentación petsonal del nuevo

colaborador, abri¡ su f,cha y file personal el¿botación de conttato de uabajo, llenar

aviso de ent¡ada al IESS y coordinat su legalización.

Preparar quincenalmente la información para el pago de haberes (Sueldos, componeflte

salarial, descuentos, etc.)

Cálculo y elabomción de planillas de aportes al IESS, control y pago de servicio de

alimentación y deducciones,

Proporcionar y llenar el referente formulario rel¿trvo a préstamos quirogtafados.

Ptopotcionar y lienar el formulario referente al tetiro de fondo de reseña, para que sea

firmado pot la Dfuección de Recursos Humano, Llenar y firmar avisos de enfermedad.

3,7.6.7 DESCRIPCIÓN DEL CARGO: GERENTE RECURSOS

HUMANOS

Ptofesional : Mariu-"ri Fhdalgo

Titulo : Psicóloga

Cargo : Gerente de recursos humanos
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Aporte a la organización :

/ Ent¡evistas cottespondientes a Recutsos Humanos. Apoyo logístico

en las pruebas psicotécnicas. Apoyar en la estructuació¿ de la

empresa

y' Cootdt¡a¡ el plan de acción pata la obte¡ción de ta cetificación del

rso 9000.

y' Coordinat y Supervisat todas las ¿ctilrdades telacionadas con los

subsistemas de selección, capaciación y administración de Recu¡sos

Hutnanos.

La función principal del Depatamento de Recursos Humanos es velat pot la

administración integral de los Rccursos Humanos siguiendo los parámetros de calidad

establecidos por 1a emptesa, por medio del cumplimiento de las normas, políticas,

teglamentos y procedimientos.

Implementar ptogramas de desarollo que conlleven al mantenimiento de un bueo clima

laboral en la compañia, asesotar en la aplicación de normas y procesos.
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3.I.7 DETERMINACIÓN DEL NIYEL DE CAPACTTACIÓN

Tomando en cueota que para SISCOM S.A, el Capital Humano se constituye en la

ptincipal he¡ramiena pzta zlctnzzrr el logto de nuestros objetivos Co¡porativos y la

satisfacción de nuestros Cüeotes, hemos diseñado un exigente y dedicado ptograma de

selección que nos gatantice tenet los meiores colabotadores del mercado, llegando a

rn iza:. y cvaluar diferentes aspectos de la persona, de su entomo, de su formación, su

cultura, principios y valotes.

Nuestra empresa cuenta con un procedimieflto de teclutarniento y selección en base al

cual efectu¿ la co¡úatación de todos los trabajadores, pata el cual nos basamos en el

siguiente proceso:

1.0 RECEPCIÓN DE SOLICITUD

1.7

2.0

2.7

3.0

El Dfuector de Recutsos Humanos recepta del Jefe de Área corespondiente la

solicitud de Requerimiento de Personal y enúega al Anaüsa de Selección.

BÚSQUEDAEN BASE DE DATOS INTERNA

El Analista de selección busca en la Base de Datos Interna los candidatos que

cubtan con el perfil tequerido,

RECLUTAMIENTO EXTERNO

En caso de que en la base de datos Intetna no se encuentre a los candidatos que

cumplan con este perfil el Anaüsta de Selección debe rea,lnat la búsqueda por

medios externos.

3.1
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e11tte\1s ta

6.3 El Directot de Recunos Humanos ¡ealizxí una entrevista pata conocer al

candidato y sus cualidades.

TOMA DE PRUEBAS DE APTITUD7.0

3.2 Se procede a reaLzar la búsqueda pot medio de:

* Medios de Comunicación

'¡ Refeddos

¡, Ins tituciones Educativas

4.0 PRECALIFICACIÓN

4,7 En base al perfil requerido para el puesto vacante, el Aaalisa de Selección

procede a ptecalificat las carpetas.

5.0 YERJFICACIÓN DE REFERENCIAS

5.1 El Analista de Selección rczljzl- las llamadas telefónicas coresponüentes pata

vedficat las tefetencias petsonales de los candidatos precalificados.

5,2 Las caqpetas de los candid¡tos que tengan malas tefete¡cias serán desechadas.

6.0 ENTREVISTASDEPRESELECCIÓN

6-1 El Anaüsta de Selección realan Las enEevistas telefónicas a los candi.datos pam

conútmat información y conocer si sus aspiraciooes salariales s€ encuenúafl

dentro del ptesupuesto asigoado para cubrir ese cargo. Los candidatos que estén

acorde al presupuesto continúan el proceso.

6,2 Se realüan las enEevistas petsonales y se llena el fotmulado o Guía de
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7.1 El Analista de Selección realiza las coüespondientes ptuebas de petsonaüdad,

aptitudes y conocimiento a cada uoo de los candidatos en el tiempo establecido

para cada test.

8.0 CALIFICACIÓNDE PRUEBAS E INFORME

8.1 El Analista de Selección caüfi.ca las pruebas tealizadts a ctda uno de los

candidatos según las plantillas correspondientes.

8.2 El Analista de Selección tezliza u¡ informe detallando los tesultados de las

pruebas de cada candidato y estableciendo el promedio total en base a los

tesultados obtenidos de l¿s diferentes pruebas tomadas.

9.0 SELECCTÓN DE PERSONAS CONMEJOR PUNTAJE

9.7 En base al informe el Anaüsta de Seleccrón selecciona a las personas con más

alto puntaie, teniendo como base estableoda un puntaie mínimo del 85%.

9.2 Las petsonas que no obtienen el mínimo tequeddo no continú¿n con el ptoceso

de selección.

10.0 ENVÍO DE TERNA PARA ENTREVISTA CON JEFE TNMEDIATO

10.1 De los candidatos con rrrás alto puntale el Analista de Selección escoge las ttes

meiotes calificaciones pata establecer la tema.

70,2 El analista de selección procedetá a enviat la tema al Jefe Inmediato del Área

Solicitante pata que haga Ias tespectivas entrevistas.

11.0 SELECCIÓN DEL CANDIDATO IDóNEO

77,1 El Director de Recutsos Humanos rcceptará del Jefe del Á¡ea solicita¡te Ia

comunicación en la que se establece cual fue el candidato seleccionado para

cubrir la vacante, entregando esta document¿ción al Analista de Selección.
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1.1.2 Los candidatos no seleccionados son ingresados a la base de datos por el Analista

de Selección para set considerados en un ptóximo requerimiento.

Contamos con truestro propio departamento de selección que continuamente adelant¿

procesos de reclutamiento de vendedotes. Esto nos permite reaccionat rápidamente ante

nuevos requetimientos de petsonal por rotación, ctecimiento y/o nuevos servicios.

La capacitación es fundamental para el crecimiento constante de nuestra emptesa, ya que

esta se eflcuentra representada por los empleados de la misma, y esto hace que el nivel de

conocimiento de sus empleados sea el meior, que siempte se estén actualizando de

acuetdo al avance tecnológicos, Enancieto y Meüco.

/ La capacitación para nosotros es ufl punto estatégico, el cual nos va a permitt

llegat z alcarztt gran pate del mercado

Metodolog{a de trabajo

Estamos en capacidad de redtztr el anáüsis, desarrollo e implementación de softwate

apücativo que perrnite asegrüff la calidad del sericio en cuanto a entregables definidos,

costos, y tiempos.

La administ¡acióo de l¿s actiüdades y del recurso involucrado, así como el contol de los

distintos equipos de ttabajo que se van confotmando a lo latgo del desarollo de un

proyecto, se lo reaüza utilizando la herramienta MS Ptoject, de Microsoft.
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El servicio que bdndan nuestlos empleados a nuestros cüentes lo podemos categorizzr

de la siguiente maneta:

Nuesüa filosofia y valotes de la empresa

El pensamiento que alimenta nuestras acciones se enfoca principalmente en el hecho que

debemos trabajar con caüdad, enfocándonos principalmeflte en nuestra gente, ya que

creemos que la gmndeza surge de adentro hacia afuera, es deci¡, del individuo haoa l¡

ernpresa. En la fuerza de este pdncipio encoritramos la fórmula para hacet más

r' Seruicio de atención al cliente a üavés de l¿s llam¿das

/ Entender las necesidades del cliente por teléfono

y' Mr¡eizt b petcepción del cliente por teléfono.

/ Atención petsonalizad¡ en nuesta o6ci¡a

y' Ttato cortes y amable

/ Arcnción oportuna

y' Enuegar info rmacló¡ adecuada con aJrrda de folletos.

/ Maneio de agendas para anotaciones y concret¿r nuevas citas.

/ Dominio total del producto

y' Dat soluciones clams y no confundir al cüente.

I Dat co¡fra¡za y Seguridad al cüente
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profesional nuestra organización, desarollando y capitalizando el potencial de nuestros

recursos humanos.

Estamos convencidos que los Valotes que susteflt2.n nuestras acciones, van enfocados a

Iogtat nuesftas metas:

Innovación.- Damos nuevas soluciones a sus ptoblemas de una maneta eficiente.

Sinceridad.- Somos un petsonal completámente sencillo y veraz.

Honestidad.- Nuestto equrpo de trabaio posee un alto índice de honestidad, para que

de esta m¿nera nuesúos clientes se sientan seguros de adquirir nuestos Se¡vicios.

Trabaio en Equipo.-El ambiente de ttabaio en nuestra empresa es agtadable.

Superacién Constante.- Constanteñente nos estamos preparando para cada día set

uno de los mejores en e1 mercado.

Pu¡tualidad.- Ofrecemos puntuaüdad al momento de enttegar alguna petición dd

cliente.

3.1.8 CAPACIDAD DE RESPUESTA ANTE REQUERIMIENTOS

EMERGENTES

El equipo de trabajo que conforma SISCOM S.4., estará pteparado ante cualqüer

situación emergente efl cuanto a soluciones de conflictos informáucos que presente

nuestto ptoducto, pues la capacitación que tiene su petsonal 1o petmite así:



Posibles Situaciones Emergentes Atención del Conflicto Acudit en Lugat de..,

Desconocimiento del uso del
computadot por parte del usuario

que utiJiza el sistema

Ana Sánchez Eüzabeth Figueroa

El sistema no se coflect2 a una

unidad lógica
Janeth Andrade Mavta Femández

Problema en Ia base de Datos del
Sistema

Mayra Fetnátdez. Janeth Andtade

Erot de Windows por tecargo de

programas.

Elizabeth Figueroa Ana Sánchez

Configutación dc Equipos N'f ayra Femández Ana Sánchez

J¿+

Tabla 2. 3 Casos Emergentes

Nuestta empresa cuenta con un equipo de trabaio profesional, en todas sus áreas. fi¡er

Aaexo 7).

Seguridad en el softwa¡e

/ Copias ilcgales,

/ Patente del software.

Nuevo Competidor:

Estar pteparado pata cuando 
^parczct. 

un ouevo competidor, por Io cual vamos a i¡

capacitando a nuestfo petsonal de una tnaneta diaria o semanal, para que sean capaces

de enfrenat los nuevos tetos que se les presentan.

Desasttes Natutales
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Siempre debemos estat prepatados pata cualquier desastre natural como: incendio

teffemotos, robos, etc.; pata esto vamos a tener respaldo de nuestro sistema y guatdado

en rrn banco de nuesúa mayot cotfiznza y seguridad.

Confianza Tecnológica

Ctearles confi¿nza a nuestros clientes en la tecnología a znzada. haciéndoles vet que

adaptarse al cambio no es malo sino por el conüario beneficioso para ellos, ya que los

datos serian ¡ealizados de una manera más rápida.

Pa:ra elfo tealizxemos publicidad pot: Intemet, Chatlas o Conferencias, Reüstas.

Recursos de profesionales técnicos calificados

Contahos con uri plantel de profesionales valiosos pot su conocimiento técnico y

experiencias acumul¿das en distintas áteas de negocios dentto de divetsas empresas,

siendo esto parte de nuestro nivel de caüdad que ponemos en disponibilidad pata la

ejecución de proyectos pequeños, medianos y de gran alcance

Las venteias competitivas de nuest¡os servicios se tesulnefl en los siguientes hechos;

Yentajas competitivas
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y' Sistemas hechos a la medida, con asesoramiento de una labotatodsta teconocida

en el mercado, expedmentados en ttabaiar eo equipo, y con la disciplina

patticipativa en el desarollo de ptoyectos tecnológicos.

y' Sopo.t efectivo, rápido y oporhmo, debido a que nuesttas oñcinas están

ubicadas Guayaquil.

y' Soluciones computacionales gradualmente instalables, teniendo en cuenta las

necesidades paticulares de cada cüente.

/ S"g*id"d

r' Op¡toiz^rtó¡ de productividad y rendimiento

r' Flexibilidad, Se podtá instalar nuevos módulos según las necesidades de l¿

empresa.

/ Amigable: Fácil de maneiar, intedase gráfica.

r' Actuaüdad: Cumple los tequetimientos contables y normativas legales del

ministe¡io de Finanzas.

y' Versatilid¿d: Adecuado pam cualquier tipo de emptesa.

r' Servicio de Capacitación y sopofte: De un equipo de Prcfesionales que atienden

tequetimientos y necesidades de los cüentes.

/ Mantenimiento: El cliente recibirá gratis cualquier cambio que se haga en el

sistema en un período de 6 meses.
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3.2 FUNCIONES DE LOS SISTEMAS ACTUALES

EXISTEN EN EL MERCADO.

Aunque ya se hao hecho algunos trabaios con hospitales del secto¡ púbüco, es

sorprendente que los directivos y personal de estas instituciones no sean fáciles de

integrar con 1o que es software y en geoeral tecnología, muchas veces el software no es

fácil de manipular para los médicos. Se han encootrado petsonas teacias a utiüzar ciertos

tipos de sofrware, Ios cuales pretenden agilizar y disminuü la reali"ación de procesos.

Al respecto se expüco que los directivos de clínicas y hospiales tienen clato cuál es el

papel de la informática en eI meüo hospitalario, si no hay entendimiento, es potque el

lenguaje no es el adecuado.

Hay mucha competencia entre casas de software para la instalación de sus programas, la

ptopuesta que se Ie hace a los hospitales es que cofirpren un software único, para que

después no haya incompaubiüdades al queter instalar nuevo software.

Es necesatio automatizar primero los equipos, para luego ptoceder a sistemauzados. Si

a1gún equipo no funciona en algún momento, puede ser por falta de un¿ adecuada

automatlzaclon.

Dada l¿s necesidades que existían en los laboratorios clínicos por no contar con un

sistema Computatizado para llevar de manera mas ordenada y rápida los ptocesos de

3.2.I COMO SON LOS SISTEMAS QUE ACTUALMENTE
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resultados de exámenes SISCOM S.A. nacc con la misión de dar solución a estos

Tabla 2.4 P¡oblemas y oportunidades

En el me¡cado existen algunos software para laboratodos clínicos que son de ayuda pa¡a

los doctotes en sus laboratorios.

Alguno de estos software es¡án desa¡tollados eÍ un Editot de Texto hasta un compleio

lenguaje de ptogtamación

Las funciones que desempeñan estos programas sofl similáres entte ellos sus üferenci¿s

se basan en:

y' Entomo Gráfico: No tienen gtáficos, es decir la mayoría de estos sistemas

no poseen rur ambiente amigable pata el usuario.

/ Plattforma de Desartollo: La platafotma e¡ la cual fueron desarrollados

estos Sistemas son DOS, fox pata DOS.

Ptoblemas

Poco teconocimiento en el metcado con

nuesuo producto ya que es un sistema poco

tequerido

Tener una mayot participaoón en el

mcrcado ya que hay poca competencia en

el desatrollo de este software

problemas con un pe¡sonal altamente capacitado y utilizando tecnoloú de punta.

Oportunidades
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r' Tiempo de Respuesta: Es lento al momento de realizar las opemciones.

r' Accesibiüdad: Este tipo de Sistema no es fácil de usar.

r' Compleiidad: Son complejos de maneiar para los usu¿rios.

/ Seguridad., La mzyoriz de este upo de Sistema no son confiables, oo

tienen un control de auditorü en el cual se ptesente la fecha y hora al

momento de realizat las modificaciones de los registtos en eI Sistema.

3.2.2 NIYEL DE SATISFACCIÓN PERCIBTDO

§ El niyel de Satisfacción de los cüentes en el. uso de los sistemas pata laboratorios

clínicos es muy buena, ya que ellos comentan sus experiencias que han tenido

con sistemas anteriotes y con el que tienen ahota- Es un agrado para nosottos

que nuesüo sistema le satisfaga todas sus necesidades.

§ A p.rar que la tecnología avz¡za.da y el computador se convierte diz a dia e¡La

herramienta de ttabalo de todo ptofesional el nivel de uulización de estos

programas, solo esta en uri 6yo y 70% b oüa parte todavía lo hace ¿ Ia manera

antigua.

§ El poco conocimiento que pueda existir en el manejo del Computador.



3.2.3 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

0bietivos

{ Dat t conocer nuestro Sistema en todos ios laboratorios, clínicas y hospiales

donde se tealicen exámenes.

y' Posicionamos y Mantenemos en el metcado en un 2070

y' Ampliar nuesfto tnercado a nivel tegional e interptovincial

y' Ser üder en el mercado

Debilidades

y' §s p¡sds ins"trit en tnuchos gastos de publicidad.

y' Metcado no seguro

/ Podrh haber poca acept¿ción en el mercado, por ser una empresa loven.

y' Competidores locales muy pocos posicionados en el rne¡cado

y' Gastos elevados

y' Poco reconocimiento en el mercado.

y' Ptoblemas que estáo fueta de nuesüo alcance

y' No encontramos en Intetnet, que es el BOOM de est¿ era.

Opottunidades

/ Señ,icio diferencial a los cxistentes en el metcado

y' Establecemos en un nicho de mercado.

40
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y' Concentración de esfuetzo de cometcialización de cüentes con gran intetés de

adquid el softvrate

y' Todos los exámenes deben srli' ¡mplssos en función a I¿ percepción

Fortaleza

/ Profesionales especializados pata b¡indar asesotía

r' Opom¡nidad de lidetazgo en un nicho de me¡cado

y' Sistema de instalación petsonalizada con tecursos audiovisuales

r' Phtafotma Segua

y' B^io corto

r' Agt dable ptesentación

y' Empres¿ Sóüda y legalnente constituida.

y' Profesionales en continua capaciaoón.

y' Nuesfa mayot fottaleza viene dada por nuestra orientación al cüente ya que

ptopotcionamos un servicio y asistencia de primer nivel con personal alt¿mente

capacitado.

3.2.4 PUNTOS YULNERABLES

SOFLAB al igual que oúos programas están expuestos a la contaminación de virus

lnforrn:áucos, por lo cual es necesado que su eqüpo teriga r¡o antivirus.
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y' Pir:atetia, o Plagio del Sistema

/ Virus cootañiruntes

3.2.5 TENDENCIA DESARROLLO DEL SOFTWARE

Los sistemas que actualmente existe¡ en el mercado fueron ioicialmente desarroll¿dos

en plataformas que en esa época estaban al alcance

§ FoxPro para Windows

§ FoxPro para DOS

La Nueva tendencia se bas¿ en

S Visual Basic

I Acccss

§ Visual fox

§ Arp

§ . Net

Nuestro Sistcma esta desarrollado en Visual llasic con Access por cl costo relativamente

batato en concepto de licencias.
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Estos nuevos lenguajes de ptogtamación, nos permiten estat a la pat de nuesEos

competidotes.

3.3 CALIDAD DE ATENCIÓN PTNCTUOE

3.3.1 PERCEPCIÓN DE LA CALIDAD DEL SERVICTO QUE

ACTUALMENTE BRINDAN IAS EMPRESAS.

y' La opinión de los clier¡tes sobte eI ptoducto o servicio que teciben.

/ Calidad del Servicio

y' Las empresas a pesar de que se preocupan pot dar un sewicio de calidad a sus

clientes, estos no se encuenüan totalmente satisfecho, ya que es muy diñcil

satisfacer a todo un mercado, peto no imposible

y' Realizar eocuestas a los cüentes sobre el sistema y así medir la calidad del mismo.

3.3.2 TENDENCIA DEL MERCADO EN RELACIÓN AL

SERVICIO

Cuando se tata de sergicios, Ia mezcla de mercadeo tradicional no es suficiente, Es

necesado tevisa¡ las t¡adicionales cuaüos P del metcadeo promoción, producto, precio y

plaza e incluir tres P adicionales: persoflas (empleados y cüentes), procesos y petceptibles

(videncia fisica).
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SISCOM S.A. contata próximamente con un área de capaciación, la cual tendrá r¡n

Coordinador y un equipo de capacitadores a su cargo. Hemos desarollado un amplio y

completo programa de capacitación que ies pemrita a nuesros vendedotes adquiü las

habilidades y hettamientas necesarias para convertirse en un experto en el manejo de las

relaciones con los clieotes.

Cada uno de nuestros colaboradores recibid i¡strucción por parte de persooal idóneo en

temas fefelentes al negocio tales como:

y' Bienvenida Institucional

y' Cultura Co¡pomtiva

y' Entenamiento teórico y ptáctico en el manejo de las heramieotas tecnológicas

de ttabaio diario

y' Apücacio¡es de los cüentes

r' Etiquea, co*esía y técnicas efectivas al habl¿¡ con los clientes

En servicios la meiot pubücidad es la teferencia que üi cliente pueda dar a sus conocidos

setá satisfactoda e¡ la medida en que los empleados puedan resolvet problemas.

La tendencia del metcado es en cuanto a ptecios, peto esto muchas veces hace que se

descuide Ia parte de servicios.

Nosotros teflemos que tener eri cuante lo siguierite: Al cüente no le interesa sabet si pago

mucho o poco lo que tealmente le intetesa es saber que el ptogtama que el adquirió

funcione y que la emptesa cumpla con lo pactado.
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{ Caltdad y El Servicio como venta

/ Maneio de quejas y sugerencias con clientes

Adicionalmente como patte de nuestra cultuta corpotativa, periódicamente tealizztemos

talleres, actividades de bienestat, seminatios y cursos prácticos; en teñas como:

y' Motivación

{ üdettzgo

y' Servicio al cliente

/ Ventas efectivas

/ Crecimiento v desarollo

Frecuencia de Capacitaciones

Bienesta¡ Laboral

Conscientes de la importancia que repfesentz implementat accio¡es orientadas a generar

un ópnmo ambiente de traba)o entre todos nuestros colaboradores, cteamos Ios

Según requerimiento especificado en la ptopuesta, se dispondtá de 4 horas mensuales

para capacitación y entrenamiento, t hota semanal pata el enEenamiento grrlpal y t/.

semanal para enüenamiento individual.



46

espacios tanto fisicos como eventuales que hag¿n sentk al Petsonal un clima de trabaio

cálido y amigable.

Cont¿mos para esto con una sala en la cual los vendedotes pueden tohát su descanso

progtamado, y disftutat de la lectuta, música, video y TV, o compartir una chada amena,

tomando r¡n café.

Buscamos realizat actividades de integtación de tipo cultural depottivo y ottas eri lás

que e[ gmpo de vendedotes se integte con todo el personal de la emplesa

3.3.3 OPORTUNIDADES EN DESARROLLO DE VALORES

AGREGADOS.

Entre los más importantes tenemos:

y' Czprcitación sobte el sistema

/ Asesoramiento técnico (computadotes, ups, etc.)

/ Administ¡ación de datos

y' Maneios de datos

y' Asesoramiento eo la seguridad del sistema en una emp¡esa.
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3.3.4 CICLOS DE SERYICIO

Ubicación Geogtáfica

SISCOM S.A. se encuenüa ubicad¿ en Utdesa Central,. Higuas 1400 y Víctor Emüo

Estrada. Piso #2 Oftcirz 2.

Identificación Propia

En e1 Piso # 2 Oñctna 2 se encuent¡a un letreto que identifica el nombte de la Emptesa

fondo Azul con letr¿s Blancas peto no tieoe e1 logo de la empresa sino el nombte.

Patqueo

No posec parque ptopio, pero junto a sus instalaciones se encuentr^ un parqueo púbüco.

A la entrada del edifico se encuentra el conserie del edifico, este le indicata donde queda

la ofrcina, es más, a mano derecha, en la pated se encuentra una placa indicaodo las

difetentes oficinas que se encuenran en el edificio y por consiguiente las letras blancas y

con fondo concho de vino se diferencian a los demás identiEcaciones.

El punto de Contacto es la secretada de la empresa que es la que tecibe a los cüentes, en

el momento de entrat en las instalaciones su presencia es la primera que se adüerte,

Contacto



Tiempo de Espera

El clie¡te pasa rnmediatameote a la oficina donde la sectetaria lo atendetá. Si algunos de

nuesEos jefes de Ventas Vendedotes o Jefes de Desauollo están desocupados se los

atenderá inmediatamente caso conüario el cliente debetá esperar su tumo, que le

repartirá Ia secretad¿.

Saüda

El clierite es despedido por Ia persona que lo atendió y pot la Secretaria agtadeciendo su

visita preguntándole si regresará pata tesewa e un tumo y la hota para que la siguiente

ocasión que se acerque a las instalacrones ingtese directamente sin espetas.

3.3.5 FUGAS DEL SERVICIO

En tealidad no existen fugas del servicio en telación al sistema desartollado, peto si en

cuanto a la empresa por eiemplo:

48

Patqueo: Cuando el cliente no encuentta donde parquear ya que las calles están llenas de

caros o el parque de iunto igual de lleno, ptovocando en el cüeote su desespemción y su

descontento lo que hace que se valla del lugat.
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Letteto: Poco Visible ya que es muy pequeño y desde la calle no se logta vet, debido que

hay que ingresat en el edificio y subir al piso en que se encuenüa la emPresa.

3.4 ANALISIS DEL PRODUCTO

3.4.1 PRODUCTO / SERVICIO

NuestJo producto fue desarrollado en la plataforma de Visual Basic 6.0 el cual es un

arnbiente amigable, la base de Datos esta hecha en Access, por lo económico que tesulta

con iespecto a ottas bases de datos como SQL u Otacle,

Este nuevo Sistema desarollado por SISCOM S.A, va dirigido a los l¿boratotistas

clínicos, hospitales, labotatotios y clínicas a nivel local y ptovrncial que desean estar

actualiz¿dos en la tecnología

Además cont¿mos con un átea de soporte técnico preparado para atender al cliente et el

momento que Io tequieta. Sin lugat a dudas esto constituye un ptecedente muy valioso

en la comerciaüzación setia y profesional de nuestro producto.

A través de este sewicio itemos poniendo a disposición de nuesüos cüentes las

utilidades, acru¿Iizaciones y respuestas a las consultzs mas ftecuentes telacion¿das con eI

sisterna de servicios de pata labotatorios clínicos.
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Objetivos

Nuestta emptesa, oftece el servicio de desarollo y Asesoramiento de Nuevos

Sistemas, odentado a Ios labotatorios clínicos, con el cual se ha planteado los

siguientes obietivos;

y' Mantenet herr¿mientas fáciles de usar para que nuestros cüentes puedan utiJizat

el sistema sin ningun tipo de ptoblema por parte de ellos.

y' Instar a los usuados pzra que notifiquen al gerente acerca del Sistema que ellos

están utilizando.

3.4.2 VENTAJAS y OPORTUNIDADES EN EL MERCADO

Pata deñni¡ e identificar venta)as y oportunidades del mercado, utilizamos el modelo de

FishBean (vet anexo 2).

Ventajas

r' Fácil de usar

y' Es una Herramieota de gta.n ayuda pata los labotatodstas.

y' Los Competidores no están bien posicionados en el mercado.

r' Cdtdad del Producto
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y' Llegx a ser pioneros del mercado.

y' Expandfunos a Nive] Nacional , y talvez cometci¿IDatlo a nivel Intetnacional

y' Obtenet buenas utilidades.

3.4.3 IDENTIFICAR EL PUNTO DIFERENCIADOR Y

BENEFICIOS

Baio un análisis detallado y minucioso enfte nuestro ptoducto y el de los competidores

hemos llegado a la co¡clusión de que nuesto producto se diferencia de ellos pot su

Buena Calidad y su Bajo Costo. Es aquí donde nosotros atacaremos a la competencia,

/ Permite ciertes de mes coo opción a cambiar cualquiet dato de cualquiet mes

antedor, actualizando los teportes mensuales.

{ Mayotizacio¡es Diarias.

y' Posee interfaz gáfrca

y' Propotcionat ayrrdas para búsqueda de auxiliares, cuentas, comprobantes,

pacientes, médicos, pruebas, exámenes, cultivos, entte ottos,

y' Petmite genesr fórmulas pata diferentes pruebas.

y' Permite ingresar tesultados tanto de exámenes como de cultivos.

Oportunidades.
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no sifl descuidamos cadá dia de la nueva tecnología y de los nuevos competidotes que

puedan apatecet.

Características del Sistema

r' Fácil de Opetzr / Mxteix / lJtiliztt.

y' Es r¡n Sistema Confiable ya que al iogresat la apücación al inicio del dh geneta un

tespaldo autorrrático de la base de datos evitando la petdida de infotmación,

/ El Sistem¿ brinda seguridad al usuario Final conttolando de acceso a los

difetentes módulos, ya que los usuario puede ingresat solo a las opciooes que

tienen petmisos

{ Gartndza que la información es autentica y que flo ha sido manipulada por

tetceros pot medio de una tabla de Auditoda.

y' El fo¡trrato de menú utilizado faciüta el acceso y uso de las aplicaciones de un

maneta clara y seocilla

y' El sistema es Multicompañíes, MultiCaja

y' Lz fac¡:¡ación afecta autotrráticamente a l¿ contabilidad

y' Generación de estados financietos zla fechz que el usuario soücite

r' Segr.id"d en sus datos

r' Respaldo de la Información

Beneficios



53

y' Brio costo

y' RePottes exactos.

r' Optmizaaír de ptoductividad y tendimiento

r' Se puede instalat nuevos módulos segirr la necesidades de la emptesa.

r' Cumple con los requedmientos conables y normativas legales del ministedo de

Finanzas.

y' Se adapt¿ a cualqüet tipo de empresa.

r' Servicio de Capacitación y soporte: Estupendo eqüpo de Profesionales que

atienden requetimientos y necesidades de los cüeotes.

y' Mantenimiento: El cüente tecibirá gratis cualquiet cambio que se haga en el

sistema en un pedodo de 6 meses.

y' Controla los permisos de Acceso.

3.4.4.1LOGOTIPO

Figura 2.3 Logo del Sistetna par¡ laboratorios clínicos(SOFLAB)

Va ha estaf protegida por las leyes de detecho de autor y otros tfatados intemacionales.

3.4.4 PRESENTACIÓN DEL PRODUCTO
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La reproducción o distribución ilícitas del programa o cualquiet parte del mismo esta

penada por la ley con severas sanciones civiles y penales, y será obietos de todas las

sanciones judiciales que cotrespondan. LL m tc .vaa estar patentada

3.4.4.2 EMPAQUE

Srscom§r§
i

StrLAB

#lix,?#".u*.*

Figura 2.4 Empaque dcl sistema para laboratorios cünicos

Matedales de cartón y plástico, con diseño atractivo, de buena calidad

Va a tener una carátula del Softwa¡e con información del sistema en la caia de CD

Dumdero,

La caractetística de ptoteccióo de seguridad es que va atener un sello eI cual se debe

verific¿r que no sea alterado pata su conveniencia, como identificación va a tener el logo

de la compañía y el logo del sistema que van a ser imptesos a colot para tenet un diseño

atractivo, el mate¡ial del empaque es de cartón en forma de caja en el cual va a contener

el manual de usuado y eI CD de instal¡ción con su respectiva licencia.
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3.4.4.3 PRECIO

El Sistema que oftecemos se llama SOFLAB el cual es un sistema para labotatodos

Clínicos que automatiza los procesos en los labotatorios, proporcionándoles infotmación

de manera rápida y opotuna que le petmiüá tomar decisiones coffectas.

Sistema de Laboratorio Clínicos lo podrá enconrar en los siguientes paquete:

BASICO Su costo es de $ 800

/ Contabilidad

y' Batco

y' cli¡¡.co

{ C^:o,logo

y' Mantenimiento

PLATINUM Su costo es de $ 1500

/ Contabiidad

Banc<r

Clínico

Facturación
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/ C*a]ogo

y' Mantenimiento

GOLD Su costo es de $ 3000

/ Contabüdad

Bancos

Cuentas Po¡ Cobrar

y' Cuentas Por Pagar

y' Factu¡ación

/ Inventario

/ Clínico

I C*alogo

y' Mantenimiento

Canales de distribución a nivel local pata después expandimos

Ventaias es que el sistema como es de buena calidad nos sirve como tefetencia para

obtener nuevos cüentes.

El Porcentaje de laboratorios que manejen nuestro ptoducto va a ser a medida que nos

cotrozc n esperamos alcanzat u¡ 30 7o del metcado
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3.4,4.4 SERVICIO Y VALORES AGREGADOS

/ Inst¿lación requerida en los sewidotes y estaciones del cüente

y' Capacitación para su uso

/ Facilidad de sen icio y mantenimiento

/ El 'üempo de garantia es de un año pot fallas ptopias del sistema

3.5 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

3.5.1 IDENTIFICACIÓN Y SEGMENTACIÓN DEL MERCADO.

Los ultimos avances tecnológicos de la ciencia médica tienen fuertes impücaciones en el

financiamiento y la ptovisión de los servicios, ya que adernás de producir aumentos en

los costos del sector, generan cambios eo Ia demanda. Médicos y en los labotatorios

clínicos.

Nuesfto mercado apunta hacia las Clínicas, Laboratorios Clínicos, y Hospitales

Segmentaremos nuesüo metcado de la sigu.iente maneta:

SEGMENTACIÓN GEOGRAFICA

ITF]CION Las 3 regrones (Costa, Siera y

Galápagos)
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CIUDAD Guayaquil Qüto y Gzl{p¿gst

DENSIDAI) Urbana

LOCALIZACION DENTRO DE

LA CIUDAD Sur

SEGMENTACIÓN DEMOGRÁFICA

N{edianos y Ctandes

TARGF,T Labo¡atodo Clínico

SEGMENTACIÓN PSICOGRÁIICA

Fr,sTrLo DE TLABAJO Labotatorios clínicos que tienen la

necesidad de estar en línea con la

automatización dc sus procesos, para

un mejor y actual desarrollo

SEGMENTACIÓN CONDUCTISTA

TlPOS DI,) CLIE,N'I'ES Labotatoristas y médicos

FORMA DE PAGO 60 % pteüo al Contrato de

Compr¿vena del Software y eI

restante en pago difeddos a los meses

estipulados.

BENEFICIOS BUSCADOS Calidad del producto

Satis facción del Cüente

Fácil de maneiar

Comodidad eo forma de pago

Notte

TAI\'LAÑO DI]I, I.ABOfu\'I'OI{IO
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Posibiüdad de maximizar Ingtesos

3.5.2 GRUPO OBJETM PRIMARTO Y SECUNDARIO

Tabla 2. 6 Mcrcado primario y mercado secundario

3070 de Laboratorios Clínicos GYQ = 31

30To de Labotatorios Clínicos =61

1570 Clínicas = 7

Tot¿l = 99

Grupo Primado.- Labotatodos Clínicos

Grupo Secundado.- Clínicas, Hospitales

Mercado Primatio Metcado Secundario

Labotatorios ClÍnicos (en Gye) 106 Hospitales Estatalcs 1925

I-aboratorios Clínicos (Otos lugates) 205 Junta de Beneficencia 39

'lbtal de Laboratorios 311

42

Tabla 2.5 Segmentación gcográfica

CIíniczs
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Base de Datos

Nuestra base de datos esta cooformada por las clínicas, laboratorios clí¡is6s, y h65p¡taLt

que existen en Guayaquil. Esta información nos fue suministada pot el Ministerio de

Salud

3.5.3 CARACTERÍ STICAS DEL MERCADO.

Si bien es cierto en los laboratorios, hospitales en lo que comprende la mayotía de

estos no poseen, r¡n softwate en l¿bomtorio clínico, comprobado pot la ¡eali¡¿sifa dg

encuestas a laboratorios, y hospitales; con respecto a las clínicas, lo poseen, peto con una

standatdización obsoleta, los mismos que son entidades con el 987o de posibiüdad de

adquirir un software actualizado y personalizado de acuerdo a las necesidades del Cliente.

EI mercado en la actualidad no es, efl lo absoluto competitivo, ya que aquellas personas,

como Jefe de Clínicas, Di¡ector de Hospitales , y Administtadotes de Labor¿torio

Clínico, no se han actualizado de la meior tecnología en software clínico, e incluso la

mayoría de ellos Io maneian de forma manual.

3.6 OBIETTVOS MERCADOLÓGTCOS y FTNANCTEROS.

3.6.1 COMO CUANDO DONDE Y POR QUE?

¿Cómo vamos a llegat?
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Promocionatlos a los médicos de clínicas, para que a su vez, estos flos contacten con los

Iaboratorios cünicos ligados entre si.

Promocionarlos al colegio de médrcos, y estos nos difundi¡án a las entidades médicas.

Asociarnos a distnbüdores de computadores, para propagandizar nuestro softwate

Proporcionar un certificado de Licencia pata czdaLtbontodo que Io adquiera.

¿Cuando vamos a llegat?

Tenemos que iniciar brin.tando seminados a las clínicas, hospitales y Laboratotios

Clínicos, de cómo est¿ en la actualidad el avance tecnológico pata los Labotatodos,

donde la mayotia de los centros clínicos no es totnado en cuenta, caso conftario lo que

sucede en los países desarrollados, en o refetente a softwate clínicos, y hacetles

referencia que no porque nuesto país sea un pañ subdesarrollado, debemos tefleiamos

en el1o, mas bien aplicarlo pata podet progtesat, en el ámbito mas impottarite como es el

conttol sistem¿tizado con rclación a los diagnósticos, esadísticas, histodales de la

salud de los ciudadanos.

¿Dónde vamos a llegat?

Nuestra visión esta enfocado, principalmente en clínicas de nuestra provincia, citamos;

Clínica Panamedc atz, Clitica Guayaquf.
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Cabe rrdicat que las clínicas son las mas expensas a adqurt

a,ctnlizar, ya que esta tienen mayores ingresos que los Hospitales

un software para la

¿Por qué vamos a llegar?

Nosotras como emprendedoras del software clínico, tenemos la capacidad absoluta de

desarrollar, de rmplantat software y mucho mas cuando se trata de un softwate clínico.

Porque somos capaces de despejat cualquier rnquietud o expectativas, a nuestros

cüentes (medico), obteniendo un nivel de satisfacción alto.

Obtener lucros, a medida que se implemente nuestro software. .

3.6.2 OBIETMS MERCADOLÓGICOS: CORTO, MEDIANO Y

IARGO PT-AZO

CORTO PI-AZO
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/ Cubrir las nccesidades de nuestros cüentes

MEDIANO PI-AZO

/ De acuerdo al avance tecnológico en oro países desattollados nosottos

debemos luchar pata poder llevar la tecnología de la salud, como prioridad.

LARGO PI-AZO

/ I)"ga, 
^ 

ser líder en el mercado y mantenernos en el mismo.

3.6.3 OBJETMS FINANCIEROS: CORTO, MEDIANO Y

I-ARGO PI-AZO

CORTO PIAZO
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r' Al inicio del año, obtendremos la recuperación de 1a invetsión hecha preüo

al proyecto Q5'/o), cor, posibiüdades de ctecimiento en 3070 de las ventas.

y' Incrementar nuestros inglesos.

I.ARGO PI.AZO

I l)egat a ser una empresa totalmente solvente en todo aspecto

3.6.4 POSICIONAMIENTO Y PROMESA BASICA

Algunos productos son posicionados en base a sus características o cualidades.

Cabe indicat que nuesüo posicionamiento está basado en la segrnentación, ya que ello

nos dk(e a la teaüdad de aquellas petsonas, necesitadas de nuestto software.

De acue¡do a las investigaciones realizadas por riuestto excelente Equipo de Matketing

tesalt¿ton como fottalezas de Nuestro Ptoducto las siguientes:

/ S.gitidrd

I Etlc ctz

MEDIANO PI,AZO
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Confrabüdad

Rapidez

Estas camcterísticas son puñtos clave pzta la formación de nuestra ptomesa básica que la

detallamos a continuación:

Soflab "Softwarc para Laboratorios hecho a su meüda" "Su Visión aI Progteso"

SofI-ab "Software para Laboratoristas Clínicos Especializados"

Para poder posicionarnos bien en el mercado, es necesario aplicat nuestra promesa

básica, ya que ella es el medio para captar en la mente de nuestro cücnte.

SOFI-AB va a posicionatse en el metcado, corno un producto que se aiusta al

ctecimiento de su laboratodo, debido a la c¿lidad del ptoducto y servicio que nuestra

emptesa le oftece, haciendo de esto un compromiso interno enfte el cüente y nosottos.

Nuestra pnotidad de negocios va a sef el sector de Ia salud, sin embargo poddamos

incluir un servicio adicional para personas naturalcs en mcnor propotción, agregando así

un sen'lclo mas

3.6.5 PI-AN DE CONTINGENCIA
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De darse el caso de que nuestras ventas en Guayaquil no tengan los rcsultados

espetados, incutsionaríamos con nuesEos servicios en la ciudad de Cuenca, Qurto

debido a que son oüas de las ciudades gtandes de nuestro paG y cuenta con un

considemble número de laboratorios. Para ello tendremos que teplanteat los análisis

necesarios siendo esta nuestra vía pata determinar cuales serían nuestros posibles

ptoveedores y cüentes.

3.7 COMPETENCIA

3.7.1 COMPETIDORES ACTUALES

Ctdt dia, hay mas empresas desarrolladoras que se disputaban el mercado del Softwate

tealizando Sistemas pata las difetentes áreas, pero son pocas las que se han enfoca al

metcado de Laboratorios Clínicos.

Internet ( Sistemas bajados desde internet) Son cmptcsas que colocan sus sistemas

de manera que las personas que visitan alguna pagina lo utilicen y de esta maneta puedan

adquirt uno.

Las empresas son;
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Agtosoft,- Es una empresa de desarollo de software Que se dedica a rez.lizzr sistemas

de tipo Administ¡ativos Financieros y de Ptoducción, además ¡ealizan ottos servicios

como el de dictar Seminados.

Entre sus ser\ icios tenemos

/ Auditorias Agrícolas

/ Seminario de Admrnistración Ban¿nera

r' Seminario de Contabüdad Agrícola de Banano.

/ Seminario de Eutegap

y' Asesotamiento a clientes en las hertamientas de desartollo

Ftee Lance .- Soo petsonas que se esfuerza en brindat y rnantener un alto estándar de

serricio al cüente. Asegurando la calidad de setvicio y satisfacción aI cliente. Sopote a

usuario, desatrollo de software ellos pueden te¡er v¿tios servicios como:

y' Le ryrdt a conseguir lo apropiado en Softwate pata sus apücaciones

{ ke iz* Instalaciones de Software y le proporciona soporte con l¿s licencias

tespectivas.

Yoved.- Es una Empresa de Desarrollo de Softwa¡e que se csfuetza en brindar un alto

estándar de servicio al clicnte, asegurando de esta manera la calidad del Servicio.
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Ent¡e sus sewicios tenemos:

y' AnáIisis de Ptocesos de Negocios.

y' Desarollo de apücativos a la medida

y' Asesoramiento a cüentes en las herramientas de desarollo

y' .E¡trenamiento cn hemamientas dc desatrollo tales como : Otacle

La prefetencia pot este Sistema Computzriz¡do estz en aumento, cada día en los

labomtorios, según la laboratorista, dueña del labotatorio ALFA Mientras más se agudiza

la cdsis económica -dice la especialista- más petsonas buscan proteger su salud y se

tealizan exámenes.

Existen un numeto considetado de emptesas desattolladoras pero oo todas est¿s

emptesas se dedican a los sistemas de laboratotios clinicos, y es aquí donde trosotros

podemos atacat eI merc¿do.

Las emptesas son:

§ Intemet ( Sistemas baiados desde intemet)

S Agrosoft

S Ftee Lance

§ Yoveri
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Las emprcsas más importantes en eI metcado son:

1. Intemet ( Sistemas bajados desde intemet)

2. Yovei

3. Agtosoft

4. F¡ee Lance

3.7.2 PRINCIPAIES COMPETIDORES

Intemet ( Sistemas baiados desde intemet) por ser una de las maneras mas rápidas y

flexibles para los clientes, de adquirir algun software (demos) pata labotatorios clÍnicos,

tieoe un índice de estimación en el metcado del28oh.

Agrosoft Es una empresa que se dedica a realizat sistemas de tipo Administrativos

Financietos y de Ptoducción, el índrce de estimación del mercado de Agrosoft es del 870.

La fuerza de esta empresa radica en el desarollo de sistemas trpo Financietos y Gerencial

Yoveri Es una Empresa de Desarrollo de Software que se esfuerza en brindar un alto

estandar de servicio al cliente, asegwÍrndo de esta manera la calidad del Servicio. Su

índice de estimación en el mercado es del 11%. Su fuerza radica en el Análisis de

Procesos de Negocios, Desartollo de aplicativos a la medida, Asesóramieflto a cüentes en



70

Ias herramientas de desarollo, Entrenamiento en hertamientas de desarrollo tales como

Otacle.

Los pufltos vuloerables que tienen las empresas ante¡iormente mencionadas so¡ el

Plagio de Ptogtama y Vitus, ya que de estos dos ninguna empresa desarrolladota de

Softw¡te hasta el momento se encuentla completamente asegutada.

De acuerdo al estudio realizado por nuesco equipo de ttabaio se llego a la conclusión de

que nuestros Principales Competidores se¡ian los progr¿mas que se pueden baiat de

intemet por tenet un índice aceptable de teconocimiento en eI mercado, el que le seguirá

es Yoved, Agtosoft, por ser unos de los segundos competidores reconocidos en el

metcado Ecuatoriano.

Según el tesultado de las opiniones dadas pot nuesüo departamento de matketing, las

camctetísticas ptimordiales para los loboratodstas clínicos se basa en un buen diseño

esüuctutal de fácil comptensión y acceso cuya rnfotmación sea ptecisa y clan. Lt

mayoría de las empresas desarolladoras no han contemplado la idea de realizar un

software para laboratorio clínico; teniendo nues&o producto una veotaia sobre los

competidotes.

Por este motivo nuestta empresa mediría su fuerza con Yoveri que es una empresa

reconocida en el mercado del software.
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3.7.3 SHARE MARKET

De acue¡do a las investigaciones tealizadas pot ouestro excelente Equrpo de Ma*eting

Las Emptesas con la que esperariamos crecer setía Yoveti pot tener u¡ índice del 11%

de estimación en el mercado del Softivare. y de esta manera estat casi a la pat de aquellas

empresas que colocan sus ptoductos de soft'¡ate pata laboratodos clinicos en Intemet, y

que tiene un índice del. 28o/o en el mercado.

3.8 CUANTIFICACIÓN DEL MERCADO

La ky no disungue entte medicina ptepagada y los sericios de salud, de modo que

ambas ptestaciones se combinan en la ptáctica en el país, según un estudio elaborado por

la Tribu¡a Ecuatoriana de Consumidores y Usuarios (fECL.f en 1999.

Uno de nuesüos pdncipales ob)etivos es llegat a ser lídet en el metcado del sofrwate, pot

este motivo no debemos descuidat a los software (demos) que se puedan bajat desde

intemet

Según las ciftas del Ministe¡io de Salud Pubüca, un promedio de 311 laboratorios se

inco¡pora a las emptesas de mcdicina a nivel ¡acional, enúe las mas importantes

tenemos: Laboratodo Alfa y Labotatorio Baquerizo.
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Según las investigaciones del metcado por parte de nuestro depattamento de Matketing

se detallan a continuación:

Tabla 2.? Esperanza de Compra

Descripción Númeto Porcentaie

Universo en Estudio (tamaño del mcrcado) 311 100 %

Laboratorios (Gye) 106 34%

Laboratorios (otras ciudades) 205 65.9 %

Guayaquil 106

Peso t IM ** Proyccción x+

Imposible Compra 1o/o 70"/" 0

No esta seguto que lo comprara 25"/, 25% 1

Posibiüdad de Compra 200/, 8Yo 2

Seguro que lo Compra 600/, 51% 20

Alta Posibilidad de Compra 40/" 90,/o I
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*Peso: Factor de éxito Apücado

**IM : Investigación de Mercado

***Ptoyección : Unidades por comercializat.

3.9 FUENTES DE INFORMACIÓN

Entre las fuentes de información primario y secundario pata cuant-ificación del mercado,

tcflemos:

r' Nlinisterio de salud Publica

y' intetnet.

La ptoyección de c¡ecimiento es media, porque los ottos competidotes están bien

posicionados en el metcado, pero nosotros podemos llegar a alcanzados e

inclusivamente supetarlos.
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4. ESTRATEGTA DEL PI.AN DE MERCADEO

SISCOM S,A basam sus ventas de la siguiente manem: Ventas directas a labomtodstas,

socied¿des médices y emptesas de salud. Además contaremos con un gtupo de

ejecutivos de ventas, quienes visitaran los canales de distubución.

4.1 RELANZAMIENTO DEL PRODUCTO SOFIáB

Presentación del Demo a todos los laboratorios clínicos

y' Conferencia sobre nuesüo producto y sus beneficios

r' Visita a las clínicas y hospitales que tengan su labor¿torio inco¡porado ahí

y demosttarles de cómo funciona el Softwate SOFLAB

Los medios que nosotros vamos a udlizar para el relanzamiento dc SOFI-AB se¡án

/ Revistas

/ Correos elccüónicos
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4.2 ESTRATEGIADE PRECIO

La estrategia de Ptecio la determinaremos con objeto de cubrir los costos fiios y

variables, teniendo en cuenta las limitaciones legales y gubernamentales, la demanda y el

comportamiento del consumidot ante las variaciones de ptecios y la competencia.

A la hora de fiiar el precio se ha tenido en cuenta que los obietivos de la empresa son

maximizat el beneñcio a un corto plazo, mantenemos y meiorat la parucipación en este

metcado y ctear una imagen fuerte de la empresa.

Los precios setán iguales o infedotes a la competencia. El porcentaje de ventas a crédito

407o y contado al60o/o, a ues, seis, nueve..

Por las ventas del sistema en Intetnet vamos a dar un 2502 de descuento, coo esto vamos

a teducir un poco los costos de cometcializacióo

4.3 ESTRATEGTA DE COMERCIALIZACIÓN

En los tres primeros años para apoyar el relanzamiento de nuestro producto haremos

publicidad en los mejores diarios del país, con inserciones y notas de prensa en (El

Universo, Expreso, Telégrafo y otros) así como en algunas revistas de

mercado.(revistas de médicos).
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En la actualidad nuestra comunicación se basa fundamentalmente en visitas a clientes

apoy.índonos con la demostración de nuestro producto, y las referencias de otros

clientes importantes.

4.4 ESTRAIEGIA PROMOCIONAL

Asignaremos un presupuesto para la promoción, los medios que se usaran localmente

serán: prensa, revista médicas.

Acciones a realizar.

r' Campaña de Relanzamiento: Visitas personalizadas

) Revista

) Envio de correos electrónicos.

4.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCIÓN

Teniendo en cuenta que la distribución de nuestro producto nos traerá utilidades de

posesión, lugar y de tiempo.

Utilizaremos el canal de distribución directo con nuestro propio representante que

visitará a nuestros clientes inlormándoles acerca de los beneficios que proporciona

nuestro sistema §OFLAB, y a las personas (en nuestro caso Doctores o laboratoristas
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clínicos) que deseen información acerca del mismo. y de esta manera pasen a ser

posibles clientes, ofreciéndoles así una atención personalizada.

4.6 POLfTTCADE SERYICIO

Siscom S.A. mantiene las siguientes políticas de servicios

/ Nuestros Producto, lo podtá adquirir en uo 40%o a crédito y uo ó0%o al contado.

y' lJ¡a uez que usted cancele el 607o al contado, se le procedetá a enEegatlo

y' Si usted no puede instalatlo, nuestro petsonal encatgado, se lo rnsalata

y' Le daremos una capacitación por 15 días al petsonal que su empresa eüia para

utüzar nuesfto producto (SOFIáB)

y' Nuestro sistema SOFI-AB, tiene una garantía de 6 meses, pot falla propia del

slstema,

y' Por la compra de un paquete platium de nuestto sistema SOFIAB, usted tecibirá

una impresora (canon) gtats.

4.7 POLÍTICA DE COMERCIALIZACIÓN

r' La forctt de pago es del 60% al contado y del 40o/o t ctéüto, financündolo a 3,

4, y 6 meses.
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r' Sus pagos 1o p oda, redizar : en efectivo, cheque certificado, pot el momento no

vamos a utifizat las tadetas de ctedito.

/ Uro u"z que usted cancel e e|60Yo del valor total que vale el sistema, se procedetá

a firmat un contrato de Compta.
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5. ANÁLISIS TÉCNICO

5.1 PRODUCTO

A través de nuestro Sistema pata Laboato¡io Clínico, el cliente podrá tenet sus

tesultados de exámenes con plena cortftanza, ya que antes de ser enttegados estos son

revisados y furnados por la dueña del labotatorio que es ur12 de las laboratodstas

¡econocid¿ en el metcado, gamntizando nuestto producto.

El sistema SOFIAB acflraknente consta de los módulos de: contabüdad, baocos,

cuentas por pagar, cuentzs pot cobrar, factutación, clínico, inventario, catalogo, y

seguridad.

Los requerimientos mínimos para el sistema funcione en r¡na computadota son los

slgulentes:

/ Ptocesador 486 o supenor.

/ 32Mb memori¿ Ram.

/ Sistema operative : §üindows 95, 98, milenium, xp

r' Hub, dcpendiendo del oume¡o de equipos que usted tenga, puede ser de 8,12,24

Itequcrimiento para Red;
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r' Cub]. UTP categoría 5

y' Conectores Rj45 pam la interconexión.

y' Tatieta de ted.

5.2 EQUTPO

A conti¡uación detallaremos los equipos, necesarios pata el buen desenvolvimiento y

desartollo de SOFIAB

DESCRIPCIÓN CANTIDAD UBICACION
Computador Pentium III 1 Gerente Cencral

Computadot Pentium III 1 Ge¡ente de Desarrollo

Computador Penuum III 1 lefe de Ptoyccto

Computador Pentium III 1 f efe de Marketin gf Conttdort

Tabla 3.1 Equipo de Oficina

5.3 MOBILIARIO

A continuación detalla¡emos el mobiliario, necesatios para el buen desenvolvimiento y

desarollo de SOFI-AB
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DESCRIPCIÓN CA}ITIDAD UBICACIÓN
IVlesa pata computadot 1 Pata cada uno

Sillas 4 Para cada uno

Teléfonos 3 Para cada escdtodo

Archivadores 2 Gerencia, Contabiüdad

Sumadota 1 Pata la Contadota

Fax 1 Para Marketing

Cafctera 1 Sala de Recepción

Tabla 3.2 Ntobiliario de Oficina

EI mob iarto se comptaron medi¡nte frnanciamiento otorgado pot una financiera.
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5.4 PI.ANO DE I-A OFICINA

Figura 3.1 Plano de la Oficina dc SISCOM SA

5.5 HERRAMIENTAS

El sistema esta desarrollado en Visual Basic 6.0 que es un ambiente grafico amigable y

fácil de usar, l¿ base de datos con Ia que estamos trabalando es Mictosoft Access y puede

set migrada a SQL Sewet o Otacle dependiendo de los requerimientos del usuado,

nuestto sistema esta suietos a c¿mbios solicitados por los cüefltes siempre y cuando estos

no sean cambios radicales.
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5.6 PIAN DE CONSUMO

Nosotros como un grupo, que oecesit¿ ahoffos, en la implementación de nuesüo

proyecto hemos decidido hacet nuestto plan de consumos y de compras en forma

mensual y en forma timesttal, ya que hay ptoducto que Io consumiremos en forma

paulaona, tal es el c¿so de Esferos y de Grapadota, cuya difetencia enüe ambas es que la

primeta se gasta eo fotma constante y la segunda en forrna paulatina, a continuación

detallamos el cuadro.

Hemos enfocado en estas dos formas de compms, p^r t)Í¡^ optimización de tecursos, y

basados en nuestro estudio de ahouos, las compta la haremos aI por mayot y con uo.

precio menot al del hercado,

) Soflab puede funcionat tranquilamente etr una cotnputadora 486 o superiores

cori Sisteña Operativo Windows 95, 98, Millenium o XP.

F El tiempo de respuesta de las consultas es rápida dependiendo del numeto de

tegistros almacenados puede ser menor a un minuto.

} Todos los usuarios que van a usar So fr,ab será¡ capacitados para el uso adecuado

de1 sistema y se les entregata el manual de usuado pot cada fuea.
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Materiales de Oficina (Forma mensual)

Table 1.3 Plan de coÍsumo para mate iles dc olicina (en torma mensual)

Cant/Comptada Cant/Consumida Descripción Yalot
Uoitado

Total

12 2 .{rchir.ador l,citz 1,13 ¿,¿c

12 12 BolÍgrafo 0,1? 1 ,44

3 Borrador 0,07 0,21

) 1 Caias de CD -

IMATION R§I 10 10

3 1 Caias de diskette 1,95 1 I5

6 Lápíz 0,06 U,Jb

Total 16,22

Ca¡t/
Comptada

Cant/Consumida Descripción Valot
Unitario

Total

1.2 6 Nf arcadores fosforesccntes 0,56 3,36

3 1 cajas de clip matiposa 0,33 0,33

3 1 cajas de cüp normal o07 0,07

6 "l Cajas de gtapas 0,38 0,38

2 1 Gnpadota, Swingline 8,6 8,6

12 Resma 6 Resma Hojas membretadas don
logotipo de SISCOM
Resma 15 90

6 6 Papel bond 75 grs 2,46 14,76

2 2 Pe¡fotadota 4 6 9,2

4 2 Sacagrapas 0 2 1 0 42

4 2 sacapr¡nta metáüco 0 22 (.) 44

Forma Anual

3

6
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50 Sobre bolsa con logotipo
de SISCON{ 0,07 3 5

,1 'I'oner HP laset 1200 154 65 ó

Total 196,06

Tabla 3.4 Plan d€ consumo par¡ materiales de oficina (elt forma anual)

Materiales de Aseo

Tabla 3.5 Plan d€ consumo para m¡teri¿les de ¿s€o

Cant/
Comprada

Cant/Consumida Descripción Valor
Unitario

Total

2 ) Acechen Galon )\ 4,6

2 2 Cepillo Cluco 0,62 7,24

2 1 Cera Galon 2,8
,)a

2 1 Escoba 2 2

2 1 Galon Pinoklin 2 2

) 2 Rollo dc papel higienico 5 10

2 2 Ttapeadores 7,5 3

Total 25 ()tl

100

3
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5.7 PTAN DE COMPRAS

Tabla 3.6 Plrn de compm par¡ materiales de olicina (en forma mensual)

Forma Anual

Cantidad Descripción Valot U Valor
Iotal

12 Boügtafo 0.12 1.44

Borradot 0.07 0.2r

2 Cajas de CD -IMATION R\7 10 )ñ

3 Cajas dc diskette 1.95 5.85

6 l.áp:n 0.06 0.36

Total 27.86

Cantidad Desctipción Valot U Valot Total
12 ,,\¡chivador Lcitzi 1.73 i3.s6
12 Nf arcadotcs fosforescentcs 0.56 6.72

3 cajas de cüp mariposa 0.99

3 cajas de cüp normal 0.07 0.21

Caias de grapas 0.38 2.28

2 Gtapadota Swinglne 8.6 17.20

12 Resma Hojas membtetadas don logotipo de

SISCOM
15

Papel bond 75 grs 2.46 14.76

Material de Olicin¡ (Forma mensual)

3

0.33

6

180

6
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Tebla 3.7 Plan de compra para materiales de oficirla (en forma anual)

Tabla 3.8 Rcsumen en Nlaterial de Oficina

Materiales de Aseo

2 Perfo¡ado¡a 4.6

4 Sacagrapas 0.21 0.84

sacapuntas mctálico 0.22 0.8¡l

Sobre bolsa con loqotipo de SISCOM 0.07 7.00

3 Toner FIP liser 1200 15" fi.ecatga) 65 195

"Íinta pxa Canon (recatga) 10 30

Total 478.84

Resumen en Materi¿l de Oficina
Forma de Consumo Valo¡ Mensual Valor Anual

Nfensual 27.86 334.32

39.73

Total

Cantidad Descripción Valor U Valot Total
2 Accchen Galón 2,3 4.60

2 Cepillo Chico 0.62 7.24

2 Cera Galón 2.8 5.60

2 Escoba 4.00

Prnoklin Galón 2

2 Rollo dc papel lrrgiénico ) 10.00

2 Rabo de mono 0.8 1.ó0

2 Trapeadotes 1.5 3.00

Total 34.44

Tabla 3,9 Platr de compr¡ materi¡l de aseo

6n

l¡

l+
I-1oo

lsu.ca
| +ta.e+

2

2 4.40
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Resumen en Material de Aseo

Forma de Consumo Valor lvfensual Valor Anual

8,61

Tabla 3.10 Rcsumen material de aseo

Resumen Total de Materiales de Aseo y Oficina
Valot

I{ateriales de Aseo 34.44

l\'fateriales de ()ficina 81.2.96

Total al año en me¡cadedas 847.40

Tabla 3.11 Resumen m¡ter¡rl de eseo y material de oficina

5.8 PROVEEDORES

Emptesa Dirección
Aviles Legarda Jotge Brasil 1332 y Pedro Nfoncayo

Bustos Rodríquez Sequndo Esmcraldas 2049 y Huancavilca

WIlLKIN Álbomda
Albocentro

XIi Etapa CC Gran

Imprenta ESPOI. ESPOL Campus Prospedna

CONVERSA N{atacaibo 1216 entre Quito y Machala

SUMICOMPU Espinoza Villón Vcnezuela 924 y 6 de N{arzo

.,\RTELIBROS Espinoza Ramírez Silvia Luque v García Ar-iles

Tabl¡ 3.12 Proveedores

I t+.++
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5.9 SISTEMAS DE CONTROL

/ El sistema es completo, ya que ha sido vendido y se ha obtenido un respuesta

positiva por patte del cliente, con la seguridad que le petmite set aceptádo.

y' Toda forma o pantalla del sistem¿ debe estar documentada, y quedar pot escdto

todo cambio que se ¡ealice en ell¿s.

/ Solo el iefe de desarollo o eI administradot de la base de d¿tos debe tenet acceso

y manipulación de estos

y' Petsonas ajenas al departamento de desarrollo no tend¡án permitido el acceso a

este

/ Se tealizatan los tespaldos del sistem¿s al final de la jomada de ttabaio.

/ El sewido¡ est*tá apattado del resto de los demás computadores paru mis

seguddad de la informaoón.

y' Todo cambio que se quieta hacer por parte del usuatio debe enviarse por oficio

debidamente 6rmado pot iefe del depatamento al que pertenece.

/ Todo usuario que maneje el sistema debe enviar por oficio con el tespaldo de su

jefe de departameflto el respectivo permiso para utilizar los diferentes modulo

que cofirponen el sistema SOFIAB.

/ Revisar periódicamente el sistema para vedficar que ciertas sentencias no estén

obstaculizando el buen desempeño y veloodad del sistema.

/ Todo cambio que se quieta hacer directamente en la base de datos, se lo tealiza¡a

a ttavés de un ofrcio f,rmado por el iefe departamentai al que pertenece el

c¿mbio.



6 ANALISIS ADMINISTRATIVO

6.l GRUPO EMPRESARIAL

6.1.1 ESTRUCTURA DE I-A EMPRESA

Tabla 4.1 Cargos de la alta gerenc¡r

6.1.2 POLÍTICALABORAL

La empresa tiene un procedimieuto de reclutamiento y selección en base aI cual efectua

la contratación de todos sus trabaiadores. Cualquiet petsona que tenga el perfil requerido

para la posición a llenarse podrá participar en el proceso de selección sin discrimen de

sexo, raza o reüg,ión.

Miembro i{re" Catgo
Colaboradot 1 Gcrenci¿ Ge¡ente General

Colabotador 2 Sistcmas Getente Desartollo

Colaboradot 3 Sistcmas lefe de Proyecto

Colaborador 4 Financieto Contadora

Colabotado¡ 5 Recursos Humanos Asistente de Personal

Colaborado¡ ó l,'{arketing Jefe de Matkeong

90



La solicitud del petrmso debe ser diriglda al Di¡ector del átea respectivo quien debe

anaüza¡ si es factible o no autodzat dicha soücitud.

En caso que el petmiso fueta debidamente autodzado, se po&á clrg tl^ ausencia a sus

vacaciones en la manera y con las restricciones detalladas en Ia sección que habla del

tema en este documento.

Otra opción que se puede utilizar es cootdinar con eI área de ttabaio respectiva para que

el tabaiador reponga eI día de permiso laborando una jomada completa en unos de sus

días planificados como libtes, todo esto si es que las circunstancias del uabaio y la

operación lo permiten.

Cuando uo tabaiador se ausente por motivos de fuetza mayor, deberá informat

telefónicamente al jefe o gerente de su área de trabafo su imposibüdad de asistir y las

causas pata ello, en el transcutso de las dos pdmetas hotas del tiempo de inicio de su

jorntdt, pa;:a que la emptesa pueda planificat el tabajo sin el contingente de esa petsona.

Además, si la persona to retlizt esta comunicación, y si se han ptoducido rrás de úes

días consecudvos de su ausencia, la emptesa tiene el detecho legal de reemplazar al

ttabaiador asumiendo que ha ocurrido un aba¡dono del ttabajo, con Io cual la petsona

habtá perdido su trabaio, todo baio lo especi6cado en la Legislación Labo¡al

Ecuatoriana.

94
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Cuando eI rabajador ausente tetome a su sitio de tabaio una vez superadas ]as tazones

que llevaron a faltat su jomada de ttabajo, deberá reportarse dfuectamente donde el

Di¡ectot del áxez pal.a informar de maneta petsonal I¿s causas de su ausencia y para

recibir Ia tespectiv a xttotiz,aciót pzrt empez* la nueva iomada.

TaI como consta en el reglamento intemo de la emptesa, el tabajadot que no cumpla

con estas disposiciones, se considetará que ha tncurrido en violación a dicho cuetpo legal

y por tanto setá sujeto a un llam¿do de atención pot escrito.

Las únicas causas que pueden justificat una ausencia son;

* Enfermedad del trabajadot, debidamente comprobada a través de un cetif.cado

médico que debe ser emitido pot prefetencia por el IESS.

t Fallecimiento de un familiar del ttabaiador dentto del cuarto gtado de

consaguinidad o segundo de afnidad.

Cualquiet oüa causa diferente ¿ las mencionadas setá suieta de descuento al ttabaiador

en su tol de pagos de 6n de mes, salvo que existan circunstancias comptobables que

hayan impedido el traslado del ttabaiador desde su domicüo al sitio de üabalo, como

desastres natuales, huelgas, etc..

La ausencia del trabaiadot podd set justificada a su retorno, pata que no teoga uu

descuento en su rol de pago mensual.
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La jusuñcación de la f¿lta debetá ser efectuada ¿ través de docr¡mentos que confitmen

las cusas de la ausencia hasta un plazo máximo de 72 hot¿s desde su retomo a la

empresa. En caso de no ocurü así, la falta se considetará iniustificada y el uabaiadot

tendrá el descuento tespectivo.

Si un uabajadot tiene una dolencia que le demande un reposo superiot a 10 dhs el hecho

deberá set oficialzado necesati¿mente con eI Seguro Social, para que sea este organismo

qüen cubta pot un lado eI uatamieato de la persona y por otro se haga cargo, como dice

laley, del75o/o de la temunetación básica el trabajador por el petíodo de auseocia.

Finalmente, en casos exüaordinarios r¡na persona podrá soücitar a la empresa una

ücencia si¡ temunemción.

Si ocure esta situación, Ia licencá a concedetse podrá duar un máximo de ües meses, y

siempre debe contar con Ia auto¡ización del Director del íree- y necesariamente del

Gerente Genesl.

Atrasos

De la misma manera que con la ausencias, uo attaso puede habet sido autorizado pot el

Directot departamental, cuando el ttabaiador haya solicitado a dicho funcionatio r¡n

permiso pata llegat más tarde de la ho¡a normal de inicio de la iomada.
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La empresa permiüá un período de rettaso de máximo 10 minutos de la hor¿ señalada

de inicio de la jotnada, en caso que no cueote con Ia autorización respectiva.

Cabe tecalcat que la hota señalada de inicio de iotnada, siempte setá aquella en la que el

ttabajador debe iniciar su labor, por tanto, toda petsona deberá ingtesat a su sitio de

trabaio con la antelación suf.ciente para estár üsto para arrancat su tabaio a la hota

indrcada y no exclusivamente ingtesar a Ia empresa a deshom, por Io que ia holgura de 10

minutos extras de su período más que añplio para petmitir el ingreso del tabajador.

Por esta razón, si una percona llegase al sitio de trabaio luego de este peíodo, no se le

permitirá el ingreso y por tanto se considetará una ausencia iniustificada que podrá set

descontada de su temuneración mensual, en caso de no ser iustificada debidamente.

Vacaciones

La política de vacaciones de la compañía se basará en un esquerna de año calendatio, es

decir, pot cada año calend¿do efl curso, la persona tendrá detecho a 15 dhs de

vacaciones. Úni.^-"ot. el primer año de ingreso del ttabaiador, se calculatá el tiempo

ptoporcional de tmba)o del empleado durante ese año calendario y la misma prcporción

respecto a los 15 días, será el número de días que la persona tendtá derecho a gozar

corno vacaciones.



Dentro de Io posible se tratará que la gente no acumule sus vacaciones y que siempte

tome los 15 dí¿s anualmente, basándonos en una poütica de fomentar el descanso fisico

y mental del rabajadot pata recupetat energías.

De la misma rnanera, y dentro de lo posible, se buscará que el ttabajadot tome sus días

disponibles en una o rrráximo en dos fases sum¿das sean el número total de días a los

que tiene detecho por año y si es el caso pot acumulación.

vacaclones.

Una persona tiene derecho a solicitat unos días libtes fue¡a de los períodos plani6cados

con cargo a vacaciones, siempre y cuando tengan la autorización del iefe inmed-tato y de

Recutsos Humanos, y en caso que las causas así lo iustifiquen. Si los días libtes

soüciados cornciden o se ptologan hasta eun día viemes, se contarán como días de

vacación el sábado y domingo subsiguientes.

Hasta el 30 de Noviembre de cada año, cada Director departamental debetá ptesentat a

Recursos Humanos el cronogtama de vacaciones para el siguiente año, indicando el

nombre y las fechas tentativas de vacaciones de cada trabajador a su catgo-

98

Como dice la ley, pasado el quinto año y a partit del sexto, por cada año de ttabafo

continuo que cumpla en Ia empresa, el trabajadot tendtá derecho aun día extta de
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Este cronograma es flexible 1, depcndiendo dc necesidades de la compañía podrá ser

altetado pata cubrir requerimientos opcracionales que pueda tenet [a emptesa.

Matemidad

Como lo determina la § una utbzjadotz en estado de emba¡azo tendtá detecho a un

período de descanso retnunerado por 12 semanas, tratando que esto no ocrüra entfe dos

sernanas anteriotes y 10 semanas posteriores al patto, período dutante el cual la eÍrpresa

correrá con los pagos del 25o/o de su remuneración básica más la totalidad de Ios

componentes refnunetativos y el seguro social con la diferencia.

Posteriot al parto, la ley otorga z\a tabajzdott diariamente un pedodo libre de lactaricia

correspondiente a la cuarta partc de su iomada düria normal hasta que el tecién nacido

cumpla nueve meses de vida.

Existe la facultad que en c cunstancias que el ttabajo lo permitan, el número de horas

totales de lac¡a¡cia pot todo el pedodo puedan ser canjeadas pot dias completos que Ia

trabajadota podría tomar reunidos al 6nal de las L2 semanas de embarazo y parto que

otorga la ley, los cuales, una vez cumplidos podrán permitirle ala luaba¡zdot: vinculatse

pata laborat jotnadas completas sin interrupción.
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Remuneración

Pata guatdar una equidad interna, la poütica salarial de la compañü se basa en la

he¡tamienta de valoración de cada uno de los cargos de la esuuctura orgarizaaorra.\

asignado un puntaje específico a cada posición después de valo¡ar seis factotes

específicos de c¿da uno como son:

€. La expetiencia necesatia pata ocupar el catgo

't' Los estudios mínimos que se tequieten

.1. El nivel de tesponsabiJidad del cargo

.!' El nivel de complejidad de las areas de la posición

.i. El valot económico que geneta de manera di¡ecta Ia gestión del cargo

.! El riesgo físico que corre la percona que ocupa la posición

Todos los cargos de la empresa son valotados estudiando ios mismos factores y cada

uno obtiene un puntaie 6nal que hace comparable un cargo con otro.

Baio esta permisa se logta una equidad rntema pata dar un mayor peso a aquellos catgos

en que los factores en coniunto han determinado un mayof puntaie y menot peso en el

czso contfzflo.



101

Al tener esta diferencia de peso de cada cargo en la organización, se ftata de busca¡ un

compatativo en el metcado para asrgnat un valor en dólates patz czdt cargo y que esa

remunemció¡ sea cohetente con la realidad del medio.

Pam ello se podrá buscat asesoda extema de una compañía que pueda present:u

estadísticamente el comportamiento de las temunetaciones en el me¡cado y que pueda

emitir una infotmación con los sueldos que se pagao en el metcado por cada punaie.

Al te¡er esta i¡fotmación, se tiene una rcferencia de 1o que cada puesto debe ganat.

Como en h mayotia de los casos, los sueldos recufientes son difetentes a los de los

informes estadGticos.

Estas tabl¿s estadísticas van variando sernestralmente de acuetdo a movimientos

saláriales del metcado por decisioncs tomadas pot las emptesas que son pare de la

mucstra.

Estos inctementos están suietos a una aptobación final pot parte del Dr¡ecto¡io de la

compafua que es la instancia final en decisiones de este upo, y de ello dependerá que las

temuneraciones tengan o no un incremento en las fechas mencionadas.

Pot esa razóo es política de la compañia el efectuar tevisiones saláriales dos veces al año,

en el mes de eneto, pata cotregir los sueldos por el segundo semestte del año anteriot y

en el mes de iulio para lo que coresponde al pdmet semesúe del año recutente.
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De est¿ manerl, el rngreso de un trabaiadot se eflcuent(a conformado pot su

temuneración básica, más los componentes sa!áaales que se pagafl mensualmente pot la

1"y.

Si un tabaiador ha ingresado a la nómina de la compañÍa durante el transcrrso del mes y

no el primer dia, o ha salido en un día difetente al ütimo día del mes, el cáiculo de sus

ingtesos se efectuatá de manera proporcional al númeto de días labotados en ese mes.

Alguoas posiciones dentro de la emptesa establecen con el Jefe o Director del átea sus

metas y obieuvos pata detemrinado período. De acuetdo al cumplimiento de dichas

metas, el trabajador se hace acreedor a uf, bono que es calculado cofno urr porcentaie

extra sobte su remunetación básica en el mes que se haya puesto como tope para el logto

de dicha mea.

La temuneración de un trabajador es cancelada en dos partes, la primera hasta el día 15

de cada mes, la segunda hasta máximo el ultimo día laborable de1 mes en curso, a través

Por ot¡o lado, y en refetencia al tiempo de permanencia dei ttabaiadot en la emptesa,

cuando éste Jenueva un contrato de trabajo pot lapso i¡definido, se podrá efectuar un

inctemento de hasta uo 10% de la temureración básica del trabajadot a la fecha de

renovación del contrato, todo ello ifldependientemente de los incrementos que se

efectuen por disposición del Di¡ectorio, según Io descdto anteriorriente.
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de dos depósitos en ufl cuenta de ahoros o cotiente cuya apertua es gestionada con el

aval de la empresa.

El trabaiadot recibe en el üanscurso de la siguiente semana postedot al depósito un

comprobante de pago donde se detallan todos los valotes a él cancelados, par¿ que

pueda revisados y en caso de existir una inconfo¡¡¡¡dad, soliciw uoa explicación en el

departamento de Recwsos Hum¿nos.

Deducciones en la remunetación:

EI ttabaiador tendrá descuentos mensuales por concepto de apotte petsonal al IESS,

valot que posteriormente es depositado pot la empresa en dicha institución, para que la

petsona tenga detecho a todos los beneficios que le brinda el Seguto Social.

Dentto de estos beneficios, el ttabaiadot tie¡e derecho a soücitar aI seguro social

préstamos cuyo monto se encuenta en función de su nivel ds i¡gresos. Pot elio, la

persona que tenga un préstamo de este tipo recibirá mensualmente el descuento que el

IESS inüque a la emptesa pot el monto de la cuota mensualmente asignada pata la

cancelació¡ de su deuda.

De la misr¡a manera si un ttabaiador tiene un ptéstamo otorgado por la compañía,

mensualmente se descontará de su tol el valor de la cuota mensual para pagat su deuda

en ei plazo acotdado con la emptesa.
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Existen disposiciooes de ciettos otganismos del estado que obügan a tetener de la

remunetación de un trabajador r¡n valo¡ específico Por concepto de retenciones

iudiciales p ra pago de pensiones alimenticias. Las personas involucradas en este tipo de

circunstancias legales su&ián este descueoto de su rol de pagos.

Si el ingreso mensual del ttabaiador es?á denuo de los niveles que legalmente deben

cancelat impuesto a la reota, el valot mensual respectivo por este rubro setá descontado

su plaoilla de pagos.

Si existen faltas disciplinarias que ameriten una sanción económic4 este descuento setá

hecho de la planilla mensual de sus habetes del trabajadot.

Si un ttabajadot requiere que se le enttegue cualquiet implemento de su dotación de

uniformes o implementos de trabajo, por pérdida o detetioto no iustiEcado del ya

enuegado, tecibirá el implemento por parte de la empresa, peto el valot del mismo será

descontado de su tol de pagos según el costo en Iibtos que se tenga según inventatio

respectivo,

Finalmente, en cicunstancias en las que un bien o eqüpo asignado a un trabajadot pata

eI desempeño de su trabaio sufte un daño o perdida, una vez que se certifique que el

hecho ha sido de su tesponsab idad, se procederá a descontar el valor de dicho bien o

eq"iFo, o si está asegutado, el valor del deducible, en una o en varias cuotas dependiendo

del monto total del mismo.
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Bonificaciones de ley

Cumpüendo üsposiciones legales, la empres¿ cancel¿ en determinados meses del año

algunos valotes como beneficios de ley tales como:

{. Décimo Tercer Sueldo: Cad:. tttbilador tecibe pot este concepto el valot de la

doceava parte de la suma de tod¿s sus remunetaciones básicas calculadas desde el

mes de diciembre del año anteriot hasta el mes de noviembre del año en cwso,

monto que es c¿ncelado a la petsona hasta máximo el 24 de diciembre de cada

.E Décimo Cuato Sueldo: pot este rubto el empleado recibe hasta el día 15 del mes

de Abrii de cada año el valor de $8USD como compensación extra pot petíodo

de inicio de clases.

Terminación de la telación laboral

La empresa se errnatca y respeta siempte las disposiciones contenidas .¡¡ 6l s$digo de

trabajo para la terminación de la ¡el¿ción labotal con cualqüem de sus uabajadotes.

Cuando un ttabajador haya terminado su relación con la emptesa, sea pot renuncia

voluntada o pot decisión de Ia compañía, tendtá derecho a recibir una liquidación con

todos los valores ptoporcionales de las bonificaciones de ley y la porción de

remuoetaciones mensuales que son derechos del tabaiadot, guardándose la empresa la

ano
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facultad de descontat de dicha liquidación todos los valores que sean adecuados por

pate de la persona hacia la compañía, como son: aportes al seguto social, saldos de

préstamos, etc.

Reconocimientos:

Cuafldo una persona o un equipo de trabajadores hayan demostrado una acción

extraotdinaria en su gestión, sea en volumen o en l¿ calidad de trabajo, altas muest¡as de

hooradez, o alguna acción que meÍezc ser premiada por parte de la emptesa, se

ptocederá a efectuar un reconocimiento por el hecho.

Se recomienda en estas situaciones, premiat al trabajador con un comida, sea esto un

altnuerzo o un¿ cena en un sitio especial en donde en compañá del getente o sus

representantes se pueda manifestar púbücamente el teconocimiento de la compañía por

el logto alcanzado, además de hacet público el hecho a ttavés de los medios intemos de

comunicación con que cuenta la compañía como sofl en las cartelems de la empresa.

Una vez que la petsona se ha desvinculado, será obligación de la compañía el entregat un

documento oficial certificando que eI ttabaiadot labotó en la empresa, meocionando el

pedodo duante el cual estuvo vinculado.

La empresa conside¡a que el reconocimiento económico no necesatiamente es la mejor

manera de premiar a un trabaiador, sin que de plano se ptohíba esta opción.
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En oúas circunsta¡cias se puede optar por la entrega en púbüco de un electtodoméstico

adquirido por la empresa y que sirva para el hogat del trabaiador.

Cualquiet reconocimiento debetá además hacerse llegar por escrito al trabajador, pata

que este documento coflste en su carpeta y pueda de esa manela se¡ tomado eñ cuenta a

futuo para potenciales ascensos o úansfetencias.

De todos modos y en circunstaocias especiales se podtía hacer uso de la opción del

reconocimiento en dinero, situación que debe ser autorizada siempte por la Getencia

General

En el mencionado agasajo, la compañía hará extensivo su agtadecimieoto a aquellos

ttabajadotes de cada á¡ea que se han distinguido como 1o más colabotadotes y eficientes,

entregando a cada uno de ellos un obsequio en muesüa del reconocimieflto por su

fructífera gesuón.

Más que un beneficio extra, la empresa reconoce el esfuerzo de sus trabajadotes a través

de un agasajo a fin de año, con un evento soci¿l en el que participan todos los

trabajadotes de la emptesa, junto con las autoridades de la misma, pata estrechar los

lazos de amistad enüe todos quienes confotmamos SISCOM S.A.
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Además, como parte de la temporada de 6n de año, la compañía entreg tá 
^ 

c ü

ttabajadot uo presente navrdeño que pueda servit de estímulo y rqtadecimiento pot el

duro trabajo de un año.

Pot otro 1ado, la empresa tiene la política de b¡indar a todos sus trabaiadores la

oportunidad de desartollo y ctecimiento ptofesional.

Para ello, al existit una vacante siempre sc ptocuatá que la nueva posición sea ocupada

por una persona intema, siempre y cuando posea la preparación y conocimientos

necesarios para el nuevo catgo.

Préstamos a tabaiadores

Un trabaiador de la emptesa úene derecho a que la emptesa le facilite un ptéstamo

siempre y cuando se cumplan ciertos requerinientos.

En primer lugat, no podrán acceder a ptéstamos aquellas petsonas que se encuenüen

menos de seis rneses en la emptesa, que tengan caüficaciones inferiotes al 5070 en su

última evaluación de desempeño o que tengan en su carpeta más de dos llamados de

atención por faltas disciplinarias.

La empresa podrá ototgar préstamos sin intereses hasta por el valor total de la

remuneración básica más componentes salátiales del ttabajadot Qngteso Bruto), pata ser
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descontados de su tol de pagos hasta seis rneses contados a pattir del siguiente mes en

que el préstamo ha sido otorgado.

Si una persona teúne las condiciones para el ctédito pero soücita un valor supetiot al

parámetro señalado, podrá autodzatse el mismo siempte y cuando el valot no supete dos

veces su rernuner¿ción básica rnás componentes saláriales.

Dentto de este rango, se podrá autoÁza: el ctédito por parte de la Dfueccióa de Recutsos

Humanos, con la diferencia que el plazo máximo podrá ser de seis meses y el préstamo

setá calculado sln intetés.

Cualquier solicitud de crédrto con condiciones fueta de lo detallado, como situaciones

ehetgentes no contempladas en este documento y que ameriten, a critetio de Ia Gerencia

General, un apoyo por pate de la compañía, deberá ser enviada baio el mismo

procedimiento a la Ditección de Recutsos Humanos peto Ia autorización seú efectuada

exclusivamente pot la Gerencia General.

Además si el trabajador de la emptesa sufte una calamidad doméstica exüema en que la

compañía pueda colaborat, como ayuda al ttabajador, pod,ri crnzliz,zt una donación

voluntaria no reembolsable, o la enuega de un bien que pueda set de utiüdad para

superat la calamidad ocurrida, y si es necesario, podrá autorizar una ayuda colectiva por

patte de los ttabajadotes, todo esto bajo la autodzación de Ia Getencia General.
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Cuando existan circunstancias de fuerza mayor, el tmba)adot podrá soücitat de maneta

extraordinaria a Ia Di¡ección de Recu¡sos Humanos un anticipo de su sueldo de 6n de

mes, el cual puede ser autorizado hasta máximo pot un 50%o de su ingteso mensual,

debiendo pasat por lo menos cuatro meses para que pueda soücitat otro a¡ticipo similar.

A nivel de Directores, la cmpresa podrá brindar la posibilidad de efecirar ctéditos

especiales con condiciones diferentes a las detalladas, cuando el ptéstamo esté enfocado

a Ia adquisición de bienes mueblcs o inmuebles como vivienda o vehículo sin intetés.

Alimentación

Pxa. ficiJi¡er la gesnón dcl trabajadot y brindarle un nivel de comodidad en su tabaio la

empresa le d¿ un subsidio de $1.50 USD a .todos los tabajadotes, estos tienen una

hora en el horario de que su iefe inmediato lo designe para tomü sus ¿li.mentos

El auxüo se otorgatá por día laborado en uoa jomada mayor a7 horas en días hábiles y

de 6 horas en días no hábiles. La persona que no viniere a, tta.baian coo )ustificación o

no, perderá derecho aI auxüo



111

6.1.3 NIYEL DE SEGURIDAD Y RESTRICCIONES

EQUIPOS DE SEGURIDAD Y PROTECCIÓN PERSONAL

Es poütica de 1a empresa velar por Ia ptotección y la seguddad de todos sus

colabotadores. Por ello, la compañía enüega a sus üabajadotes todos aquellos

implementos que sean necesados para que se pueda gatartizar la, seguridad y comodidad

para el desarollo de su labor.

Nuestra emptesa posee una bitácora, donde cada trabajadot 6rma e indica la hota de

entrada y su saüda tespectiva de la compañía, pata evitzr de esta manera al$irr

inconveniente en futuo.

El ptesidente y los respectivos gerentes que consta en la compañía tiene übre acceso a Ia

misma, pero no se le permititá el retiro de ningún equipo sin preüo conocimiento y

aprobación de la iunta de accionistas.

Las únicas personas que tiene acceso a los programas fuentes del sistemas es el petsonal

del área de sistema y el getente genetal, ellos son los tesponsables pot los j.nstaladores,

programas fuentes del sistema.

A esta átea se prohibe la enúad¿ a patticulares, solo el petsonal de este departamento

podrá estat ahí, por motivo de segundad.
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El petsonal de cada depatamento es responsable por el mismo, es decir NO SE

PUEDE PERDER NADA, de ese departamento.

Cuando una persona de sea. tediz:rt sus ptacticas pte-profesionales o pasantias nuestto

petsonal de recursos humanos, le rnüca al gerente, para que tenga conocimiento de est¿

petsona e informa a la petsona que también tiene que firmar la bi¡ácora, y expücáfldole a

la misma las poüticas de Ia emptesa.

Ptácticas pte-profesionales y pasantías

La empresa tiene una total apertura para mantener convenios con algunas institucrooes

tanto educativas como técnic¿s que puedan enviar estudiantes o petsonal técnico a

efectud pasantías eri nuesEá empresa, con el obieto de teflet un intercambio de

experiencias de beneficio mutuo para las dos partes.

Este trpo de pasanths demandan una vinculación por un plazo lo suficientemente largo

como Para que la petsona llegue a tener un conocimiento profundo de la empresa como

pata poder btindar su cootingente en be¡eficro de la empresa.

Existe ot¡o tipo de prácticas pte profesionales de corto plazo que son soücitadas por

instin:tos educacionales locales. En estos casos, Ia empresa, a través del departamento

de Recutsos Humanos, ana.hzará cada solicitud, tratando que la vinculació1, en caso de
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ser aceptáda, sea de beneficio para la empresa y no solo para la petsona o institución que

soücita.

Este tipo de prácticas deben también estat amparadas dentto del tespectivo matco legal

para evitar contingencias legales a futuro. Esta es b ruzot porlt cual eI depattamento de

Recursos Humanos debe set el canaüzado de estas solicitudes

6.1.4 FTLOSOFÍA DE TRABAJO

HERRAMIENTAS PARA EL DESARROLLO DEL TRABAJO,

ENTRENAMIENTO Y CAPACITACIÓN

Es poliuca de Ia compañia proveer a sus tabajadotes de todo el enüenamiento necesado

pata el crecimiento y desaffollo ptofesional del empleado y de esa manera lograt un

mayot nivel de productividad en el desarrollo de su gestión en la compañía.

Este tipo de ent¡enamiento puede set desarrollado tanto dentro como fuem del paG,

dem¿ndado en ciettos casos el egteso de altos valotes por este coricepto.

Todo plan de entrenamiento de un trabajadot tepresenta para la compañía una inversión

que debe ser tetribuida posteriormente.

Pot otta parte, la compañía busca potenciar las habilidades y conocimientos de su

petsonal a uavés del entrenamiento y capacitación.
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Algunos eventos de cápacitación intema se desarrollan en días en que el personal tiene

plamficados como übtes, iustamente pata que su particrpación no afecte en la opetación.

Por esta razóa, todo trabajador invitado a un evento de capacitación debetá tesponder y

refleiat su intetés asistiendo al mismo.

Setá tesponsabilidad de los Gerentes de cada depatamento el concienciat a su gente

sobre la importancia de cada evento y el esfuerzo que hace la emptesa pata que el mismo

se lleve a cabo,

Para aquellas pemonas que según la polÍtica de la emptesa tienen derecho a ganat hotas

exffas, y para estimular de alguna manera la parncipación del petsonal en los eventos de

capacitación, la compañía reconocerá como sobte tiempos las horas que estos

trabajadores hayan invemidos en €stos eventos, durante sus días planificados como libtes.

Toda capacitación sobte temas técnicos vinculados con la operación de Ia compañía

tendrá una evaiuación luego de Ia culminación del evento.

Además, todos los costos de alimentació¡ en un evento de capaciación son asumidos

por la empresa, por tanto, si una petsona asiste a un evento en un día planificado como

libre.
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Todo participante debetá alcxtzat por lo menos un tesult¿do de 8070 en Ia evaluación,

c¿so contrario se considerará que ha teprobado el curso.

Si luego de esta segunda opo¡tunidad la persona vuelve a reptobar la evaluación, se

tegisttatá el hecho en l¿ calpeta del uabaiadot como u a novedad importante, particular

que será tomado en cuent¿ para decisiones futuras de renovación de conüato,

incremento de sueldo, y posibilidad de promociones intemas.

Los funcionados que se les astgnamn equipos son:

Getente Genetal, Getente de Sistemas.

¡ Computadotasrlmptesoms

La empresa entregará al personal administrativo ciertos equipos como computadoras,

impresoras, infocus, etc, pata el desarrollo de su trabajo.

Cualquiet desperfecto o pérdida ptovocados por una falta de ptecaución en su

manejo, cotrerán a catgo del empleado, quien setá suieto a ca;¡celar todos los valores

que demanden el arteglo o reposición del equipo.

Todo trabaiadot a su ingteso a la compañh firmará un acta de tecepción de los

eq,'ipos asignados ¿ su persona, y a su vez a su salida de la empresa 6rma¡á un acta
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de enttega de dichos equipos en buen estado. En caso del equipo sea entregado en

mal estado se les descontará al ttabajador en su respectiva Liquidación.

SISCOM S.§ dedrcada exclusivamente al Asesoramiento y desarrollo de software, pata

lo cual cont¿rá un personal altamente capacitado, dentro de la, t:.mz a la que ptestará sus

servlc1()s.

Cada Empleado de nuestta compañía debetá cumplir funciones dssignadas por la misma

(Ver anexo3).

6.2 ORGANIZACIÓN

Nuesta otganización en un inicio contafá con las siguientes áreas:

/ Getencia

r' Marketing

y' Sistemas

y' Financiero

/ Jutídico

6.1.5 PERSONAL EJECUTTVO
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6.3 EMPLEADOS

UNIFORME

La empresa entegará al personal administrativo cada año su respectiva dotación de

uniformes establecidos pot L compañía. Si se ptoduce cualquiet daño eri los mismos por

f¡brtca.ción la compañá asumüá los costos, peto en caso contrario si la teposicióo deba

efectuase por pérdida o daño pot falta de precaución del ttabaiador, su valor será

descontado en el tol de pagos.

Ei diseño de los uruformes y utrlización del mismo se¡á elabotado de acuetdo a las

norm¿tiv¿s que se determiaen desde el departamento de Recutsos Humanos, que setán

i¡clüdas en el respectivo rcglamento intemo.

Cuando el ttabaiador tenga meflos de un año en la emptesa, a su salida tendrá que

devolver la dotación tespectiva.
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6.4 HERRAMIENTAS DE CONTROL

EVAIUACIÓN DE DESEMPEÑO

La empresa someterá a sus tabaladores a un proceso periódico de evalu¿ción del

desempeño para medir el tendimiento de su gente. Existen de manera general dos tipos

de evaluaciones.

La pdmeta tiene que vet con evaluación por período dc prueba, que cumple con el

objetivo final de determinar la renovación o no del contrato de un trabajador.

Este mecanismo será desatollado para todos los contratos que tengan una fecha límite

de terminación es decir: el período de prueba de trcs meses eri el conüato a plazo fiio.

El segundo tipo de evaluaoón tiene un obietivo diferente: medir el rendimiento del

trabajadot para coflocer sus fortalezas y debilidades y su calidad de tabajo, con el fin de

la que empresa pueda pulir las condiciones del rabafador en busca de un incemento en

su ptoductividad en el tabaio.

Normas de conducta y disciplina

Con eI obietivo de la emptesa de siempte mantefler un adecuado ambiente de uabajo y

una imagen de alta calidad ante el cliente y público en genetal, será necesatio seguir

ciettos lineamientos especíñcos en las áteas de tabaio como las siguientes:
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De l¿ misma manera, es tequisito que todo el personal porte en su unifotme o topa de

trabajo la respectiva ctedencial de identificación que lo autoriza para circular pot las

difetentes instalaciones de su lugat de trabajo.

Actitud Ftente al Tmbajo: El uabajador debe estar consciente que su apariencia y

actitud no solo refleja una impresión petsonal haci¿ los dernás, sino también una imagen,

identidad y estándar de servicios de la compañía ante sus cüentes.

Pot ello el tabaiadot debe mantenet una actitud drligente para poner en práctica sus

conocimientos, experiencia y esfuerzos en la tarea a é1 asignada.

Todo trabaiadot, cualquiem que sea su posición dentto de la empresa debetá mosttat

respeto y cotesía frente a clientes, visitas, directivos de la compañia, compañeros de

trabaio y petsonal a su calgo, buscando que el ambiente de traba.jo se desenvuelva en las

mefores condiciones de arrnonía y compañedsmo.

Ptesentación Petsonal: Todo trabajador debetá ptesentarse en su tabaio limpio,

aseado, por tanto estricta;merite el unifome designado según las especificaciones

determinadas en el manual respectivo.

Setá tesponsabüded mantener siempte sus uniformes y topa de tratraio en impecables

condiciones como para set utilizados cumpliendo los lineamientos de la compañía.
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Cualquret üficult¿d interpersonal detectada o cualquier tipo de problema como pétdida

de penenencias deberá ser comunicada a la compañía a tavés del dePartamento de

Recutsos Humanos pata buscar soluciones inmediatas y de esa manera evitat que sutian

problemas que puedan afectar postedotmente al corecto desempeño de sus labores.

Como es lógico es totalmente prohibido ingerit bebidas alcohólicas o estupefacientes

dutante su jomada de ttabajo, o llegat aI sitio de ttabajo baio efecto activo de dichas

sustancias o con rezagos que puedao afectar a los sentidos y teflejos del trabaiadot.

No se podtán efectuar juegos de azaq ifas, cometcüüzación de productos con sus

compañeros, o actividades similues deflüo de las instalaciooes de la compañá, además

de abstenerse enfáticamente de tecibir cualqüet upo de obsequro o reconocimiento pot

parte de los cüentes, proveedotes o cualquiet pe$ona extema telacionada de alguna

maneta con la gestión de la compañía.

El trato ftente ¡ cüentes y visitas en genetal siempre debe ser cordial y educ¿do. Se debe

abstenet de discuti¡ con ellos, ptefiriendo orientat a la petsona con el funcionario que

pueda solucionar su inquietud.

Se deben evitat las visitas petsonales, pata que sean ateodidas luego de la iomada dei

ttabajadot o efr casos extremos hacetlo de manera muy bteve en sitios de no incidencia

en el trabajo.
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La tespuesta a llamadas telefónicas deberá hacerse máximo luego que el apatato

telefónico timbte pot ües ocasiones. La petsona que tesponda la llamada debetá hacedo

siempte con la fotmalidad del caso y con la ftase identiEcado¡a de Ia empresa, cuando se

traten de llamadas extemas.

Otganizaciones de apoyo

Las organizaciones que ayudarán a SISCOM §.A a brindar un buen servicio al

Cliente para mejor¿¡r sus rcsultados, serán los médicos- Laboratoristas Clínicos , las

Clínicas y Hospitales.

Nuestra Empresa Contara con reglamentos de Seguridad e Higiene (Ver anexoS). Si el

tabajador no cumpüere con las normas descdtas en el ptesente Reglamento será

sancionado, por el Comité de Segutidad, dc acuerdo a la gtavedad de la falta cometida.

De la misma maneta ningún trabajador puede autorizar que una pcrsona extema ingtese

zb comprñia a efectuat labores comerciales con empleados de la emptesa.
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7 ANALISTS LEGAL Y SOCIAL

T.lASPECTOS LEGALES DE LAEMPRESA

Tipo de sociedad y ptocedimientos para la conformidad de la sociedad.

SISCOM SA es una compañía de responsabüdad limitada, la cual está Constituida por

cuatto socios flaneth Andrade, N{ayta Fetnández, ELzabeth Figuetoa, Ana Sánchez),

según el Att. 95 de la ky de Compañús. (Vet Aaexo 6)

Implicaciones ttibutatias, cometciales y laborales

Factutación.- El contribuyente debe tealiza¡ la factutacióo en los documeotos emitidos

por las Empresas autodzadas por el SRL

Contabiüdad,- Llevat la contabilidad y en base a sus balances, pagar las retenciones eo

la fuente, impuesto a la renta, IVA pot los bienes y servicios efectuados.

Ptesentat declaraciones del Impuesto a la Renta.

y' En las Instituciones Financietas a oivel nacional y en las que maotengan rúr

Convenio Especial de Recaudación con el SRI.

y' En las oficinas del Sewicio de Rentas Intemas en todo el país.

y' Los Contribuyentes Especiales, pot medio magnético.
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y' A ttavés del Intemet lsuv.sri.sov.ec).

y' La emptest ptesentará los estados financietos a la Superintendencia de

Compañías.

7.2 ASPECTOS LEGALES DEL EMPLEADO

Aviso de Entada y Salida

/ La empresa está en la obligación de rczliztt el aüso de entrada y salida al

IESS, aI igual que aviso de enfermedad.

y' L¿ empresa Lport^ti mensualmente al IESS el 11.5 % pattonal y el9.35 oh

personal.

Retenciones en la fuente por concepto de Impuesto a la Renta e IVA

La empresa retiene el 100% del IVA y Los CONTRIBUYENTES ESPECIALES, el

30% del WA en facturas pot sus ptoveedotes de bienes, o del 70% del IVA factu¡ado

por los ptestadotes de sewicios.

Marco Legal

Esta ley de6ende, regula y establece las normas necesarias para el desarollo de las

actividades de una consultora. (Ver aaexo No. 7¡
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7.3 ASPECTOS LEGALES DE LOS CLIENTES

EL CLIENTE se compromete a no copiar, reproducir, comuflicat públicamente,

transformat, total o parciaLmente, ni realüar cualquiet oua actividad en el softwate y

diseño del producto, sin el previo consentimiento de SISCOMSA.

SISCOM S.A se tesewa el de¡echo a tevisat y/o modificat en cualquier momento eI

softwate, publicar versiones posteriores y modificar todas o algunas de sus catactedsticas

y especiEcaciones, siempte con la finaüdad de meiotat el servicio y adaptarlo a las

necesidades del metcado. Estas modi.ftcaciones se notificamn al CLIENTE con ufla

antelacióo de al menos 1 mes de anticipación a su puesta en funcionamiento.

EL CLIENTE será el único responsable de ia legítima ti¡¡laridad y uso que haga de

cuantos eleme¡tos, informaciones y gráficos hayan sido incluidos siguiendo en el

sistema, así como del de cualesquiem signos distintivos del CLIENTE que aparezcao en

el mismo.

SISCOM S.A no asumfuá ninguna responsabiüdad derivada de la decisión de dar pot

terminado el pteseote conüato, no debiendo abonar indemnizaciones por tal concepto.

No obstante ello, SISCOM S.A. comunicará esta decisión a EL CLIENTE con ftes

meses de antelación, y satisfará a éste el rmporte ptopotcional de los sericios suscritos

pot el período de tiempo que teste para finalizar éstos.
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EL CLIENTE se compromete a fuma un documento, en el cual indicará que esta

conforme con Ia entrega del sistema SOFLAB, ya que tiene todas los requetimieotos que

el solicito, dicho documento es redact¿do pot nuestJa compañía SISCOM S.A

7.4 LEGISI.ACIÓN

Reglamentación utbana pata el negocio

SISCOM S.A no ha encontrado dificultad legal o de reglamento que impida el

funcionamiento del sewicio que ofrecemos.

Ttámites y petmisos ante los otganismos, del gobiemo y seccionales

Pas el fi¡ncionamiento de la compañá, debemos tener los siguientes permisos o te*hzart

los trámites respectivos:

Pateflte Municlpal

Impuesto de Patente Úrucu ( Vet anexo I ) ,

Impuesto al Cuerpo de Bombetos.

Permisos de Salud.

Patente Comercial.

Soücitar el I.S.P
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8 ANALISIS ECONOMICO

8.I CAPITAr DE TRABAJO

INYERSIÓN DE CAPITAL DE TRABAJO

Para dar inicio a nuesüo negocio de Software pata Labotatorio Clínico (SOFLAB)

necesitamos de Ios siguientes rubros los mismos que dan a la formación a nuesüo capital

de trabaio, estos rubros son:

COSTO
AI{O O

Gastos de Petsonal

Administrativos (l

Contador 600

Asistente de Selección 600

Utiles de Oficrna 270,99

Gastos de Constitución 300

Gastos de Ventas

Atriendo Edrficio 1200

Total 2.970,99

Tabla 4.2 Rubros

Los requerimientos del capital de tabajo se indican en la siguientc tabla:

RUBROS
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I}WERSIÓN DE CA.PITAI DE TRABAJO

El capital de tabaio se calcula a pattir de los gastos fijos mensuales. Para la eiecución de

nuesto Proyecto se tequiete de una Invetsión inioal de $2902.99, Io cual setá financiado

con capital ptopio, debido a que algunos Activos fueton dados como parte del Capital de

uno de los Accionistas.

ACTIVO FIJO EXISTENTES EN LAEMPRESA

Los siguientes Activos fiios que detallamos a continuación fuetoo pane dcl Capital.

CAPITAL AÑO O AÑO 1 AÑO 2
Capital de Trabajo del pedodo 2902.99 2902.99 2902.99

Invetsión en Capital de Ttabajo
Requerido

2902.99 2902.99

EQUIPOS CANTIDAI) US$ VAIOR
UNITARIO

$ VALOR
TOTAI

Oomputadoras Pentium + 500 2000

Escritorio 4 70 280

Srllas 4 40 1ó0

T¡bla 4.3 lnversiór d€ Capital de Trabajo

§ 2902.99



Imptesota Hp 1 233 233

Impresota Canon 1 70 70

TOTALEQUIPOS

Tabla 4.4 Activo Fijo faistelte

s.2 rNyERSrÓN OB ACTTVOS FrJOS

La Invetsión e¡ activos fijos quc reqwere SISCOM S.á. es la s.iguientc:

Tabla 4.5 Activo Fijo

CANTIDAI) US$ VAIOR
UNITARIO

$ VAIOR
TOTAL

Hub 16 puertos 1 212 212

UPS reguladot APC350
IüATTS

1 45 45

lr{aquina sumadora 1 70 70

Extintor 1 4() 40

Cableado 1 150 150

Software 1 650 ó50

$1.167

128

§2.743

EQUIPOS

TOTAI EQUIPOS
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Tabla 4,6 Muebles y Enseres

Tabla 4.7 Licenci¿s

TOTAL IIWERSIÓN EN ACTIVOS FIJOS

§1.977

Tabla 4.8 Inversión en Activos lijos

MUEBLESY
ENSERES

CANTIDAI) $VAIOR
TOTAI

ARCHIVADOI( 2 80 160

TOTAIMUEBLESY
ENSERES

$160

LICENCIAS CANTIDAD US$ VAIOR
UNITARIO

$VALOR
TOTAL

CARGOS DIFE,RIDOS

Licencias rJüindows 2000 3 150 450

Licencias Visual Basic 2 100 200

Gastos de constitución 300

TOTALLICENCIAS,
FRANQUICIASY

OTROS

$9s0

US$ VAIOR
UNITARIO
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Material de Olicina (Forma mensual)

Cantidad Desctipción Valo¡ U Valor Total

Bolígrafo 0,'t2 1 44

Borrador 0,07 0,21

2 Caias de CD -
IMATION R§T

10 20

.3 cajas de diskette 1,95 5 85

6 l.ápiz 0,06 0,36

Total 27,86

Tabl¡ 4,9 llversión en Materlales de Oficira

Forma Anual

Cantidad Desctipción Valot U Valot Total

12 ,,\rchivadot Leitz 1,13 73,s6

12 Matcadores

fosfotescentes

0,5ó 6,72

3 cajas de clip
mariposa

0,33 0,99

3 caias de cüp

normal
0,07 0 2 1

Ca¡as de gtapas 0,38 2,28

2 Grapadota
Su'rngline

8,ó 11 ')

12 Hojas membtetadas

don logotipo dc

SISCOM - Resma

15 180

6 Papel bond 75 2,46 1.4,76

12

3

6
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8rs

2 Perforadora 4 6

4 Sacagtapas 0,27 0,84

Sacapunta meláüco 0,22 0,88

Sobre bolsa con
logotipo de

SISCOM

0,07 7

'-[oner HP láset

1200 15" (X.ccarga)

)

finta para Canon 10

(tecarga)

Total

195

30

478,64

Tabla 4,10 Inversiéri en mater¡ales de oficina(forma ¿nual)

'fabla 4.11 Resumen de invers¡ón de materiales de olicina

Resumen en Material de Oficina
I?orma de Consumo Valor Mensual Valot Anual

(4meses)

Valor Anual
(12meses)

N{cnsual 334,32

159,55 478,64

Total 202,99 608,96

V¿lor U Valor Total

2 Acechen Galón 2 ) 4 6

2 Cepillo Chico 0,62 1,24

2 Ceta Galón 2 ti 5 6

) Escoba 2 4

2 Pinoklin Galón 2 4,4

4

100

3

.)

ffi
bxB,

C¿ntidad Descdpción
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Tabla 4-12 lnversión de materiales dc aseo

Fotma de Consumo [V"lr. M".rrrul fvalor Anual

hs? l¡+ 44

Table 4.13 Resumerl de inversióD de materiales de as€o

Los Activos se depreciarán en línea recta de acuerdo con la siguiente tabla donde se

indica la vida útil y calculo de depteciación.

2 fRotlo de papel

[,igi;*.o
5 10

2 fiubo d" .rrorro 0 8 1,6

2 [tupeadote. 1 5 3

Total 34,44

Elementos Vida ,/o Valot
Inicial

Valor
Residual

Valor a
Depreciar

Depreciac.
/ Antal-72
mese§

Depreciac./
Anual-
4meses

Computador
as(4)

0 1 2000 200

lmptesora
(2)

3 0 1 303 30,3 )'7) -7
90,9 30,3

Escritorio
(4)

10 0,1 280 19 252 1q ') 8,4

Sillas (4) 0,1 1ó0 16 144 14,4 4,8
Archivadot
(2)

10 0,1 160 16 144 14,4 4 8

Softwate (1) 0,1 650 65

Hub 16 0,1 212 21,2 190,8 63,6 21,2

Rcsumen en Material dc Aseo

6003 200 1800

10

3 65 585 195lsss
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Tabla 4.14 Tabla dc depreciación

Amortización

Nuestta emptesa 
^tmotizlrá 

su gasto de constitución durante un periodo de 5 años (r,er

aaexo 9)

pucrtos (1)

UPS
tegulador
APC350
§üATIS (1)

3 0 1 ,+5 4,5 40 5 13,5 4 5

Maquina
sumadota
(1)

10 0,1 1 63 6,3
.',

1

Exuntor (1) 10 0,1 40 4 36 3,6 1,2

Cableado (1) 3 0,1 150 15 l -r) 45 15

Licencias
Windows
2000 (3)

3 0,1 450 45 405 135 45

Licencias
Visual
Basic (2)

J 0,1 200 20 1ftO 60 20

Total
Depteciaci
ón

1,266,90 422,30

1o
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GASTO DE PUBLICIDAD

Realizaremos campañas de pubücidad pot medio de periódicos, reüstas, Infotmativos,

las campañas que realizaremos pot medio de perióücos y tevistas setán dutante dos

meses ( En el mes del Meüco y en el mes de la Salud)

Putrlicidad Año 1 Año2 Año3

En Periódicos solo los días

Domrngos
4056 2028 1014

Hoias Volantes 80 0 o

l{evistas 2335 2335 2335

Total 64',11 4363 3349

Tabla 4.15 Publicidad

De acuerdo a las encuestas tea,Bztdzs pot nuestro departameoto de Marketing a los

ptopietarios de los l¿botatorios clínicos actuales o futuros laboratoristas clínicos

(doctores), se llego a la sigu.iente conclusión:

8.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS



MERCADO CANTIDAD DE
SoFLAB(VEND)

CA}TTIDAD 2OO5

DE
.SOFLAB(VEND)

CANTIDAD 2006 DE
SoFLABO'ENDTDA)

Básico Bási

co

Plauum Gold Básico Platium Gold

Guayas 5 8 4 2 10 5 3

Ot¡as Ciudades 6 7 i 2 I 4 3

Table 4.16 Canridad de softrNarc vendrdos

En base al arráüsis de Metcado, se re¿lizó un ptonóstico de ingtesos que Siscom S. A con

su softw¿te pata laboratotios clínicos (SOELA,B) tendrá pata la eiecución del Ptoyecto y

de esta manera llegar a la rneta propuesta, tal como lo podemos obsewar en Ia siguiente

tabla.

PRESUPUESTO DE INGRESOS
DESCRIPCION Año 1 Año 3

\,GNTAS BRUTAS 8,800.00 36,000.00 45,900.00

VF,NI ¡\S NFI,TAS

8,800.00 3(r,000.00 45,900.00

\.ENTAS DE CONTADO(60%o)

VENTAS A CREDITO (407") 5,280.00 21,600.00 27,540.00

3,520.00 14,400.00 18,360.00

RE,CUPERACION DE CARTERA (870I'

INGRESOS IIFE,C-11VOS 3,062.40 12,528.00 15,973.20

CUF:N'TAS POR COBIL\R 5,280.00 21,600.00 27,540.00

457.60 1,872.00 2,386.84

135

Año 2

T-------T------t

LI

Tabl¿ 4,17 Presupuesto de ingresos
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8.4 PRESUPUESTO DE EGRESOS

Considerando el modelo anterior; y, a pattil de los ingresos pot los servicios

proyectados, hemos realizado una estimación del Presupuesto de Gastos, el cual puede

observar en la sigurente tabla.

SERVTCIO E INSUMOS

Iabla 4.18 Preeupuesto dc egresos

DESCRIPCIóN 9 Mes 10 Nfes 11 Mes 12 lvfes Año 1 Año 2 ,"\no J

DESGLOSE DEL AÑO 1

Servioos Básicos

(luz, teléfono,
asua) (r0 6{) ó0 180,00 792,00 871 20

Údlcs dc Oficrna 67,7s 67,75 67,15 67,75 270,99 894,26 983,68

Atrendamiento
del EdiEcio 300 300 300 300 1.200,00 3.960,00 4.356,00

Utiles de

Limpie za 2,87 1 a'7 )97 2,87 11,48 37,88 41,67

TOTAL
GASTOS 300 360 360 3(t0 1.662,47 5.684,14 6.252,55

ttr
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PRESUPUESTO DE PERSONAL

El ptesupuesto de Personal que hemos rcal)zado, esaán distribuidos de acuetdo a las

necesidades reales que SISCOM S, A , el cual nos va a permitit cumplir con el objetivo

propuesto de nuestra Empresa.

Prcsupu€sto de
Petsonal

Año 0 Año I Año 2

V. Men.

VaIot
Total V. Men

Valot
Total

Valor
Total

Cetente Gcneral 0 0 300 3600 400 4800

Gerente Sistema 0 0 300 3600 4800

fefe de Proyecto 0 0 300 3600 400 4800

fefe de ivfarketing C) 0 300 3600 400 4800

Asistente de

Selección 600 250 3000 3s0 4200

Contadora 150 600 250 3000 350 4200

Total Gasto 20400 27600

Tabla 4.i9 Presupuesto de persoral

Considet¿ndo que en el año cero empezamos a trabajat desde el mes de Septiembre

V. Mcn.

400

150

1200
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PRESUPUESTO DE OTROS GASTOS

El presupuesto de otros g¿stos pata Siscom S. A , esta compuesto pot el presupuesto de

Gastos de Opetación y Gastos de administtación y Ventas, los mismos que esián

det¿llamos continuación :

Ptesupuesto de Gastos de Opetación

Tabla 4.20 P.esupuesto gasto de opcración

Presupuesto de Gastos de Administración y de Ventas

Rubtos Año 1 Año 2 Año 3
Depreciación
Fijos

Activos ¿-1' \tl 1.266,90 1.266,90

Amortización 20 ó0 60

Seguo Cont¡a Incendio 550 605 665,s

Total Gastos
Opetacionales

992,3 1.931,90 t.992.40

Rubros Año 0 Año I Año 2
Gastos de l)ublicidad 6477 4363 3349

Gastos de Transporte 600

Total Gastos Adminis ttación y
Ventas

6771 4963 3649

Tabla 4.21 Presupucsto gasto de administ¡ación y ventas

300 300
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8.5 ANALISIS DE COSTO

En el Anáüsis de Costo identificamos en forma tesumida los elementos de costo que

intervienen y su impacto, así como el punto de equübrio del negocio, es necesario que

teaücemos un análisis de costos, el mismo que a contjnuación detallamos.

aÑo r Año z ¡Ño ¡
Servicios Básicos 180,00 792,00 871,20

Depreciación Actrvos Fijos 422,30 1.266,90 7266,9

Amottización 20 (r0,00 60,00

Gastos de Aseo 17 48 37,88 47,67

Gasto Utiles dc Ofrcina ?7n oo 894,26 983,68

Seguro contra incendios 550,00 60s,00 665,50

Gasto dc Publicidad 6.471,,00 4.363 3.349

ariendo 1.200,00 3.960,00 4.356,00

TOTAr COSTOS FrJOS 9.125.77 11.979.04 11.593,95

Gasto de Tmnspotte 300 00 330,00 363,00

Gasto dc Personal 1200 20.400,00 27600

TOTAL COSTOS
VARIABLES

1.500,00 20.730,00 27.963,00

TOTAL FIJOS 10.625,7',1 32.709,04 39.5s6,95

Tabla 4.22 A¡álisis dc costo

De l¿ misma ma¡eta incluimos a continuación un análGis de ptecios para cada costo,

dentto de 1os tres primeros años.

COSTOS FIIOS



Anáüsis de Ptecios

Tabla 4,23 Análisis de precio

8.6 FLUJO DE CAJA

A continuación tenemos cl Fluio de Caja ptoycctado.

Costos Año 1 Año2 Año 3

Costos Fijos 9.125,77 1r.979,04 1 1.593,95

Costos Variable s 1.s00,000 20.730,00 27.963,00

Total Costos L0.625,77 32.709,04 39.556,95

Total Costos de Venta Real
(s0%)

5.3U,88 L6.3s4,52 19,778,48

Flujo de Cala

Dcsctrpción Año 1 Año 2 Año 3

Ingresos Operacionales

Cala Inicial 1,000.00 -2,062.07 4,405.39
Ventas de Contado 5,280.00 21,600.00 27,540.00

Recupetacionde cattetas 3,062.40 72,985.60 17,845.20

IVA PAGADO POR Pr\RTE DE I-OS CLIEN-IES 1,056.00 4,320.00 5,508.00

Total Entrada en Efectivo 10,398.40 36,843.53 55,298.59

N{enos Obligaciones a Corto Plazo

menos invetsión en Activo Fijo 1,977.00 0.00 0.00

menos Egteso Ottos Gastos

IVenos Sueldo Personal 1,200.00 20,400.00 27,600.00

Menos Gasto dc Alquiler 1,200.00 3,9ó0.00 4,356.00

Iúenos Gasto publicidad 6,471.00 4,36.3.00 3,349.00

Menos Gasto Ttansporte 300.00 330.00 363.00

Menos Gasto Utiles de Ofrcina 270.99 894.26 983.68

140
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enos Gastos I ales de Constitución 300.0 0.0 0.0

Tabla 4,24 Flüio de caia

8,7 ESTADO DE RESULTADOS

El Estado de Resultado que riuestro Grupo de Trabajo presenta esta proyectado a 3

años, considetando desde eI tiempo que se inicio las ventas del Sistema. SOFIAB

1 1.48 41.6737.881Gasto de Material para Aseo

0.00 193.640.0dPago Participacióo Utiüdades(1 570)

0.00 o od 822.74Pago Impuesto a la Renta(25%)

180.00 871.207s2.odNlcnos Sen'icios Básicos

605.0d ó65.50550.00Inccndios

1,266.sd 1,266.s0Menos: Depteciación 42234

20.00 6o.od 60.00Menos : Amotización
IVA PAGADO 0.00 1,0s6.0d 4,320.00

12,902.77 33,765.04] 4s,1s3.34Total Saüda o Egresos
-2,504.37 3,078.49i10,105.26Neto Disponible (Enttadas menos Salida)

1,266.sd 7,266.s0Depreciación 422.30

20.00 6o.od 60,00Amortización

Fluio Neto de Caia -2,062.07 4,40s391 11,432.16

Estado de Resultados
Año 1 Año 2 Año 3

Ingresos

Ventas 8,800.00 36,000.00 45,900.00

Costo de Vta 5,312.88 16,154.52 19,778.48

Utilidad Bruta 3,487.12 19,645.48 26,127.52

Gastos Opetativos

Gastos Útile" de Oficina 135,49 447,13 491,84

Gastos Material para Aseo q-7L 18,94 20 84
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Gasto scrv'icio básico 90 396 00 +J5 60

Tabla 4.25 Estado dc resultado

Cabe mencionar que el Costo de Venta, es el 50%o de mis gastos opemtivos, ya que en

mis costos de vena, incuren gastos Fiio y Gastos Vatiables, prorrateando a la mita de

sus gastos, ya que nuestra ernpresa posee al iniciatse 2 departamentos

00

Sucldos (r00 00 10.200,00 13.800,00

2.181,50 1.674,50Gastos de Publicidad 3.235,50

10,00 30,00 30,00Amonlzación/Gasto de Constitución

Segu¡o conüa incendios 275,00 302,50 332,75

150,00 165,00 181,50Transporte

600,00 1.980,00 2.178,00Árrendamiento

633,4sDepreciación 271,15 633,45

5,312.88 16,354.s2 t9,778.48Total de Gastos Operativos
Utilidad Antes de Impuesto Y
Paticipación de Empleados -L,825.77 3,290.96 6,343.05

1 570 Participación Empleados 0.00 493.64 957.46

0.00 822.74 1,585.762570 Impuesto

Utilidad después de Impuesto -1,825.77 1,974.58 3,805.83
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8.8 BAI-ANCE GENERAL

Balance Genetal

Activo Áño 1 .,\ñr¡ 2 Año 3

Activo Cotriente
Caja y Banco -2,062.07 4,40s.39 11,432.16

Cuentas Por Cobrar 457.60 1,872.00 2,386.80

Total Activos Corrientes -7,604.47 6,27',1.39 13,818.96

Activo Fiio
Equipo de Computación 2,710.00 2,710.00 2,710.00

Menos Depteciación Acumulada 271.00 1,084.00 1,897.00

Equipo de OEcina 390.00 390.00 390.00

Nfcnos l)eprcciación Acumulada 11.70 46.80 8i.90

Mobiliarios 320,00 320.00 320.00

Menos Depreci.ación Acumulada / mobiüanos 9.60 38.40 67.20

Softwarc 6s0.00 650.00 650.00

IVenos Depreciacrón Acumulada ,/ sofnvare ós.00 2ó0.00 45s.00

Licencias 650.00 650.00 650.00

Menos Depteciación Licencias 6s.00 260,00 4ss.00

Total Activos Filos 4,297.70 3,030.80 1,763.90

Activos diferidos
Gastos dc Constitución 300,00 300,00 300.00

Ámortizac.ión Acumulada 20.00 80.00 140.00

Total de Activos Diferidos 280.00 220.00 160.00

Total de Activos 2,973.23 9,528.19 15,742.86

Pasivo

Pasivo Coriente
n¡A 1,0s6.00 4,320.00 5,508.00

Pago del 157o Patucipación Empleados 0.00 493.64 951.46

Irago del 25% lmpuesto
0.00 822.74 1,585.76

Total P¿sivo 1,056.00 5,636.38 8,045.22

Patrimonio
Capital 3.743,00 3.743,00 3.743,00

Ut idadcs o Perdida dcl ejercicio -1,825.77 1,97 4.58 3,805.83

Rcsultado del ejercicio Anterior 0.00 -1,825.77 148.81
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otal Patramorilo 1,977.2 3,891.81 7,697,

8.9 RAZONES FINANCIERAS

LÍQUIDEZ

r' SISCOM S.A. empieza con una liqüdez no favomble, ya que sus activos

ciculaotes es menor que sus pasivos circulantes. Lo que no faciüta ia toma de

decisiones cuando se teqüeta. Peto es favomble el cobto de las cuentas pot

cobtat diatiamente de un 18.72%.

ENDEUDAMIENTO

y' Rtzón de eodeudamiento.- El mooto del dineto de tetcetos que se utiliza para

genetar utiüdades es de un 30% lo cual nos permite obietar, que SISCOM S.A,

puede aumentat sus ingresos debido a que trabaia con poco dineto de sus

acreedores, y así pagar a su debido uempo. Pero los gastos pueden ser altos

debido a que el dinero mayormente invertido es de la impresa y no de acreedotes,

z,sl l.z{ s,szt.td, ts,t +z.uTotal Pasivo y Pattimonio

T¿bla 4.26 Balanc€ general



145

RENTABILIDAD

y' Rotación del activo total.- La eficiencia con la que la emptesa puede utilizat sus

activos, pata gefletar ventas es de un 2.48oh en teltaó¡ t sus ventas anuales vs

los activos totales.

y' El anáüsis de rentabilidad.- es aceptable debido con un 4570 sobres sus vefltas

meoos sus costos de las mismas.

RECUPERACIÓN

/ Petiodo de tecuperación.- La capacidad de SISCOM S.A, para recuperat su

invemión inicial es en 2 años y 7 meses.

SISCOM S,A re¡lizan análisis de Gestión de Riesgos e Impacto en el Negocio pam

ayudar a determinat los Ptocesos Críticos que se pueden ptesentar en cada proyecto

nuevo. Identifican las vul¡e¡abüdades en el ptocesos, desattollzn Ia estrategias para

gestionar los riesgos y diseñan un programa de Continuidad de negocio Integrado así

como su implantación.

8.10 ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES
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/ Es poct lz competencia, ya que existen pocos sistemas de l¿botatorios clínicos.

y' Poüia habet una fuerte competencia por parte de algún sistema que sea

pubücado recién y que esté constituido con Io ütimos en tecnología.

/ Que ciertos labomtorios clínicos les parezca mejot seguir trabaiando en Excel,

porque hasta ahora a sido su heramienta de ttabafo y ya están acostumbrados al

Í[smos.

/ La competencia baje los precios, provocando una cucsta abajo de la saüda de

nuestro slstema.

8.10.2 RIESGOS TÉCNICOS

/ Po¿Áa present¿rse problemas con personas que no se adapten coo nuestro

sistema, ya que ellos prefieren realizat los procesos manual por motivo de no

aceptat lá implementación de una hettamienta que teduce Ios procesos manuales,

automatiza e ifitegte las activtdades que maneja la empresa por temot a despidos.

y' Al momento de trabajar en el sistema, se dañe el computadot y no se haya

gtabado con anterioridad algún proceso.

8.10.1 RIESGOS DE MERCADO

y' No tenet la acogida espemda.

/ Por pit¡ateía ya que en nuestro país no existen leyes que controlen la piratería de

softwa¡e a pesate de que fluestro sistema este patentado y registrado.
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/ Se tendría que migrar a una base de datos y lenguaie de progtamación más aco¡de

a la tecnología de ese momento.

y' Con el ¿v¿nce de la tecnología en la medicina, el sistema podtía ptestarse pata

modificaciones posteriores, teniendo que sac¿u nuevas vets.iones pata futuros

clieotes.

r' Que pase algrir rnceodio y se dañe el servidor.

y' Algún cortocircuito y se pietda la información.

8.10.3 RIESGOS FINANCIEROS

/ AI momento de vender el sistema a una x eotidad, estas personas se rehusaran a

dejat su sistema manual por üro automatizado obligándonos a crear nuevos

beneficios para los clientes y un gasto para nosotros.

y' Aumente la competencia y nos obügue a bajat los precios o aumentar los

beneficios y vaya contfa nuesftas utilidades,

r' Debido a la situación actual del país no sea atractivo el mercado de sistemas de

laboratoúos clínicos.

y' Las emptesas a qüenes se le vende el sistema no quietan pagar el costo del

mlsmo.
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9 CRONOGRAI\{A DE ACTIYIDADES
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10 IMPLEMENTACIÓN, EJECUCTÓN Y CONTROL

Desde el 1 de Octubre del 2003 SISCOM S.A. ha venido ttaba¡ando en el desarollo de

apücaciones hechas a l¿ medida par¿ sus cüentes, levantando la infotmación y

anaüzándola pata dar un buen servicio y solución a los ptoblemas presentados en los

ingtesos de información de los cüentes de los laboratorios y sobre todo tener al

momento que el gereote soücite los tesultados Enancieros de los ingresos y egtesos de1

dinero pam poder tomar decisiones. Y pot esto SOBIAB ha pasado por esüictos

controles de calidad pata poder ser lanzado al mercado y alcrnzar nuestras metas

propuestzs en venta ya que contamos con un petsonal altamente calificado tanto en el

desattollo de las apücaciones como en el átea de marketing que están poniendo eo

ptáctica las esttategias de ventas de nuestro pfoducto.
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CONCLUSIONES

SISCOM S. A ftente a los avances tecnológicos, ve la opornrnidad de cubri¡ Ia

necesidad de tefler una comuoicación rrrís tápida y directa con los laboratotios clínicos

El presente trabajo ha sido desarollado con el propósito de suplir estas necesidades,

tanto a las entidades medicas públicas como pdvadas.

En el desanollo de SOFI-AB, nuestro propósito es cumplir con todas las expectativas

planteadas a lo latgo de este documento.
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RECOMENDACTONES

Entre las recomendaciones más impotantes podemos enumetar las siguientes:

y' Tener una petsona encatgada para Ia administración del Sistema SOFIAB.

y' Respaldar Semanalmente los Datos, así como el tespaldo de los fuentes.

y' Mantener actualizrü b nfotmación de SOBLAB.

y' Mantener comunicación con nuestras instalaciones, de problemas con el

slstema, sr se presentasen
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Nuesro grupo enrola en el sector ptactico sintetizador y algo modiEcar; estoy nos indica

que siempte estamos en tc¡tdizaciór, de inforrnación al mismo que no nos cornplicamos

frente a un problema.

RETADOR INNOVADOR

PRACTICO
OD'

SINTENTIZADOR

MODIFICADOR

SOÑADORREPETIDOR na Ja, c¡e¿

Anexo 1 C¡eatiz
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Todo posn:lante debetá presentar un certificado médico de buena salud. Además,

aparte de cumplir estos tequisitos, las personas pteseleccionadas ingtesan a r¡n evento de

capacitación intema sobte conocimientos básicos, con una duración de tres semanas.

Luego de este evento, las petsonas que hayan aptobado el cutso luego de la evaluación

¡ealizzda al 6nal del mismo, soo las que se encontra¡án listas pata una vinculación

definitiva con la empresa.

Políticas de contratación

Una vez cumpüdos todos los tequisitos, y cuando la persona es escogida pata que ingtese

como trabaiador de SISCOM S.A, éste fumará su conüato de rabajo, documento que

leg,lir¿ 5o ,r¡n.¡"ción a la compañía.

Los trabajadores adminisftativos enüarán Ermado el contrato de plazo fijo, con un

pedodo de prueba de tres meses. Dutante este período, la empresa o trabajadot pueden

dar pot terminada la relación labo¡al exclusivamente con una notificación escdta, sin que

exista de por meüo ningriLn tipo de indemnización labotal.

A los dos meses de fumado este contrato a plazo ñjo por un año, se efectúa un proceso

de evaluación para decidt si el rabajador ha aprobado o no el perÍodo de prueba.
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Anexo 2 (MODELO DE FISHBEAN)

MARKETING BÁSICO

SOFLAB Clinic SP&L

4,10 4,10 4,00

3,50 4,10 3,50

4,00 4,10 3,00

1,60 4,00 2,50

4,00 3,00 2,00

3,50 3,10 2,OO

3,10 3,00 1,50

0,80 1,20 1,10



MARKETINGMIX

FINANZAS

1s4

Sofl.ab crnic 
ISP 

& t
3,0r n'*l 3,01

3,51 t,*l 3,0r

4,0r -,ral

3,5( *.r1 2,01

4,0( ,,t1 3,1r

4,71 or1 3,11

4,tl -,r{ 2,01

Sofl-ab Cünic SP&L

'l l'tr 5,0i 2,5i

3,0{ 4,lr 3,1r

4,0r 4,0( 3,1(

3,0t 3,1( 2,01

3,0r 4,0( 2,Ot
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GRAFICO DE FISHBEAN
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Anexo 3 (Funciones de los empleados por cargos)

FUNCIONES DE LOS EMPLEADOS POR CARGOS

NOMBREDELCARGO: Gerente Gcneral

DEPARTAMENTO: Administracrón

CARGO DE QUIEN DEPENDE: Presidente Ejccuúvo

OBJETTVO DEL CARGO:

Gxa¡¡zat al gtupo de accionistas el adecuado desempeño de la compañía en todas sus

áreas, así como la rentabüdad del negocio, teruendo la satisfacción, sosteniÍriento y

crecirniento de sus clientes, como vehículo primario de crecimiento de la compañá.

Todo lo antedot, enmarcado en las poüticas y nofiru¡s dictadas y aptobadas por el

Directorio de la compañía.

I, FUNCIONES:

a

a

Cootdinat en conjunto con los diferentes ftentes comercüles, la adecuada

implementación y adminisración de la relación con los clientes de la compañia.

Ptepatar la compañía en su infraestructura para el adecuado funcionamiento, de

acuetdo a las ptoyecciones cometciales.

Prepatat el presupuesto de la compañía y asignat pattidas a czda átea, pzra la

aprobación del Ditecto¡o.

Revisión de resultados de las diferentes áreas
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Geneta¡ informes periódrcos al Di¡ectorio de la compañía.

Cootdinar la elaboración y ejecución de los planes de uabajo de cada una de Ias

ateas.

Justificar la cteación de catgos pata la aptobación del Directoto

II. ACTIVIDADES:

a

Asistir a las teuniones del Di¡ectotio y citadas por el Presidente Ejecutivo.

Realizar reuniones de seguitniento con el personal de las difetentes áreas.

Asistit a reuniones y videoconfetencias de segurmiento con clientes.

III. RESPONSABILIDAD:

Velar y ptoteget los intereses de la compañía.

Gara¡azx lz adecuada utilización de los tecursos.

Velar pot la tentabüdad de la compañía.

Estructurar la compañía coo una clata orientacióo ¿ la calidad.

Verificar se cumplan los acuerdos de servicio cofltratados por los clientes de l¿

compañía.

Aptobat la conuatación de petsooal de la compañía.

a

a

IV. FORMACIÓN
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ACADEMICA: Universitaria en Administración de Empresas, Ingenieto Industrial,

Economh o carteras a6nes

EXPERIENCIA: 5 años en cargos de primet nivel, además con 3 a 4 años de

experiencia en el negocio.

TIEMPO DE ADAPTACIÓN EN EL PUESTO: 3 meses

V. REI-ACIONES

INTERNAS: Ptesidencia, Directorio

EXTERNAS: Cüentes, Provecdores, Empresas Filiales.

NOMBRE DEL CARGO: Directora dc Recutsos Humanos

DEPARTAMENTO: Recutsos Humanos

CARGO DE QUIEN DEPENDE: Getencia Genetal

OBJETTVO DEL CARGO:

Velar pot la administración integal de los Recursos Humanos siguiendo los parámetros

de calidad establecidos por la empresa.



159

I. FUNCIONES:

Velat por el cumplimiento de las norm¿s, políticas, teglamentos y

procedimientos.

Realizat reporte de l¿s est¿dGticas de Pe¡sonal

Impleme¡tar prograrnás de desartollo que conlleven al mantenimiento de un

buen clima labotal en Ia compañía.

Asesotar en la apücación de notmas y procesos.

II. ACTIVIDADES:

¡

¡

Apoyar en la estructuración de la ernptesa.

Supervisat la ptovisión de los seryicios del personal.

Supervisar la adquisición y maneio de los suministtos de ofrcina.

Supervisat la eiecución de la infotmación pata el pago del personal.

Realiz¿1 5sguimi.rto a las actividades de capacitaoón.

Supervisat el ptocedimiento de selección.

Realizat tepottes mensuales de las actividades del área.

III. RESPONSABILIDAD:

Atendet las diversas solicitudes e inqüetudes del petsonal de la compañía.

Coordinat el plan de acción para la obteocióo de la certificación del ISO 9000.

a
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Coordinat y Supewisar todas las ¿cnvidades relacionadas con los subsistemas de

selección, capacitación y administración de Recutsos Humanos.

IV. FORMACIÓN

ACADBMICA: Universitada en el Árca de Psicología Organizacional, Ingenierh

Cometcial o carreras afines o con experiencia y habüdad en el manejo de Recursos

Hurn¿nos.

EXPERIENCIA: 5 años de experiencia en el átea de Recursos Humanos y 2 años en

puestos simil¿res

TIEMPO DE A.DAPTACIÓN EN EL PUESTO: 3 N,ICSCS

V. REIACIONES

INTERNASI Ptesidencr¿, Gerencia Genetal, Gerentes de las ottas Areas,

Comrté Eiecutivo, Recursos Humanos.

EXTERNAS: Dcpartamento Legal, Crédito y Tetceda.

vr. coNDrcroNES DE TRABAJO:
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MEDIOS MATERIALES Y HERRAMIENTAS UTILIZADAS:

Computadota, Sumadora, teléfono, rWindows 98, 2000 o XP, Intemet, Outlook.

LUGAR DE TRABAJO: Recutsos Humanos

HORARIO DE TRABAJO: Fijo

RIESGOS: Ninguno

EQUIPOS PROTECTORES: Protector de Pantalla.

NOMBREDELCARGO: Anaüsta A dmlnis trativo - Financieta

CARGO DE QUIEN DEPENDE: l)irectora Financiera

Velat pot la buena administación de los recutsos humanos de la compañía y tener un

bueo mantenimiento de las oficinas de la compañía.

I. FUNCIONES:

¡

¡

OBJETTVO DEL CARGO:

. Formalizat y leg,lizat el ingteso o salida del colaboradot.

. Cumplir de manera efectiva y purrtual con el cálculo de l¿s remuneraciones a las

que tiene derecho el empleado.

. Proporcionat al petsonal beneficios compensatodos de oden social.

¡ Contrat¿ción del petsonal e ingreso ¿1 Sistema de Seguddad Social.
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Precautelara y hará seguimiento pot el buen mantenimiento de las oEcinas.

Dat segurmiento al proceso de compras de bioes a ptoveedores.

II. ACTIVIDADES:

Obtención de la documenteción personal del nuevo colaboradot, abü su 6cha y

file personal.

Elaboración de conüato de ttabaio, llenar aviso de enüada al IESS y coordi¡ar

su legaluación.

Ptepatar quiocenalmente la infotmación pata el pago de habe¡es (Sueldos,

componente salarial, descuentos, etc)

Calculo y elabotación de pla¡ilb5 de aportes al IESS

Control y pago de sersicio de alimentación y deducciones.

Propotcionat y llenar el teferente formul¿do rel¿tivo a ptéstamos quirografados.

Ptopotcionat y llenat el fomrulatio teferente aI retiro de fondo de reserva, para

que sea Ermado por la Di¡ección de Recutsos Humaaos.

IJenat y firmar avisos de enfermedad.

/ RESPONSABILIDAD:

¡ Ingreso del nuevo colaborador al Régimen de Segutidad Social dentto del plazo

establecido.

. Pagat puntualmente a los trabaiadotes de la compañía.
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Pagat puntualmente las planillas del Seguto Social.

Pagar anualmente lo tefere¡te al Fondo de Resenta.

Solucionat los problemas de otden social.

IV. FORMACIÓN

ACADEMICA: Ptofesional en Sicología, Ingenierh Comercial o caueras Afines.

EXPERIENCIA: 3 años en el área de Nómrna o Admrnisttación de ltecursos

Humanos

TIEMPO DE ADAPTACIÓN EN EL PUESTO:I MCS

V. RELACIONES

INTERNAS: Con todo el personal de la compañía

EXTERNAS: Seguto Social, Depattamento Legal y Tetcerh pzt:- la

adminisración de los tecursos trumanos.

vr. coNDrcroNES DE TRABAJO:



MEDIOS MATERIALES Y HERRAMIENTAS UTILIZADAS:

Computador4 Sumadora, teléfono, Máquina de Esc¡ibir, §íindows 98, 2000 o

XP, Intemet, Oudook.

LUGAR DE TRABAJO: Recursos Humanos

HORARIO DE TRABAJO: Fiio

RIESGOS: Ninguno

EQUIPOS PROTECTORES: Ptotectot de Pantalla

PROCESOS ASIGNADOS:

Actividades tle planifrcación y campañas

Asignación de tu¡nos

Identificar cantrdad y tipos trabajo

Idcntificat números de puestos y personas requeridas

A dministración del personal

Asegu.mmiento diado del nivel de servicio

Evaluar, analizt y plantftcar

Análisis de operaciones

Proceso de información para pagos

Control productividad

Generación de reportes

I

a

a

a

a

a

a

a

a Reportcs

t64
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CLIENTES Y E\IENTOS DE LA REI.ACION

Admrnis trativa v financiera

o Quincenalrnente se les envía la i¡fomracióo para pago de Roles

NOMBRE DEL CARGO: Asesot cometcial

Departzmento de Comerciaüzación

Jefe de Matketing

DEPARTAMENTO:

CARGO DE QUIEN DEPENDE:

OBJETTVO DEL CARGO:

Atender y tesolvet de mancra eEciente las muluples nccesidades de los clientes que se

colrtÍLcten.

I. FUNCIONES:

Metcadeo de Servicios y Ptoductos

Ventas de serricios y productos

Gestiones de Cobtanzas

Actunlización de datos de clientes

Contol de Calidad de Ptoductos y Servicios

Ser¡'icio al cüente

a
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II. ACTTVIDADES:

III. RESPONSABILIDAD:

Atender los requetimientos de los clientes de acuerdo a las políticas de calid¿d de

la compañía.

Cuidat las heramientas entregadas pztala rcÑzacíín del ttabajo.

Brindar atenoón amable y opottuna a todos los requerimientos y consuitas

soLicitadas por los cüentes con respecto a servicios, t¡ansacciones y operaciones

de los nuevos productos que reqüeren contratat.

Ptoporcionar información confiable y estándat.

Cumplir con los hotados de trabafo asigrrados.

IV. FORMACIÓN

ACADEMICA: Pteferiblemente estudiantes unive¡sitarios o egresados de carre¡as:

ingenierías, economía, info¡rrrática y caüems afines. Sóüdos conocimientos en MS

Office, Windows e lntemet.

. Atender los requetimientos de los clientes por cualquieta de los canales

conüatados para dat servicio (teléfono, fax, Intemet, etc.).

. Ptocesar y dar solución a los requetimientos del cüente.

¡ Documentar a ravés de códigos de acuvidad las llamadas.
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EXPERIENCIA: Preferible habet desempeñado labotes de Ateoción a1 cüente, Ventas,

atención telefónica, Telemetcadeo.

TIEMPO DE ADAPTACIÓN EN EL PUESTO: 1 MES

V. RELACIONES

INTERNAS: Supervisores

EXTERNAS: Clientes que contacten

vr. CONDICIONES DE TRABATO:

MEDIOS MATERIALES Y HERRAMIENTAS UTILIZADAS: PC,

Software y Apücaciones

LUGAR DE TRABAJO: Sewicio al Cliente / Departamento de Ma*eting

HORARIO DE TRABAJO:

RIESGOS: Ninguno

NOMBRE DEL CARGO: Gcrente dc S.istemas

DEPARTAMENTO: Sistemas

CARGO DE QUIEN DEPENDE: Getente Gcneral
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OBJETTVO DEL CARGO:

Mantener el sistema global de la emptesa en optimas condiciones y prestd un buen

servicio con respecto a la tecnología de la compañía.

I. FUNCIONES:

Mantenet los equipos en buen estado.

Desattollat y otorgar el funcionamiento coffecto de la ted.

Dar el funcionamiento adecuado de las apücaciones requeridas pot cada

depattamento.

Asesorar en la utilización de ciettos Softwate y Ha¡du/ate.

Será responsable de propotcionar confiabiüdad y vencidad de la información

inmersa en los procesos.

II. ACTIVIDADES:

Desattollat la implementación del Sistema

Vedficar el desempeño que tengan las personas que estén a su cargo

¡

a

III. RESPONSABILIDAD:



169

Velar pot el corecto funcionamiento de todos los equipos computacionales y de

procesos definidos.

IV. FORMACION

ACADEMICA: Unive¡sitaria en Ingeniería elcctrónica, Sistcmas o carteras aEnes.

EXPERIENCIA: 1 año en el maneio de los siguientes sistemas: Sistemas Opetativos

DOS, §lindows 95,98 y 2000, UNÍX, SQL Server, I.AN §íAN, Reuters. l,enguajes de

progmmación.

TIEMPO DE ADAPTACIÓN EN EL PUESTO: 3 MCSES

V. RELACIONES

INTERNAS: Con todos los depattamentos

EXTERNAS: Cüentes

vr. coNDrcroNES DE TRABAJO:

MEDIOS MATERIALES Y HERRAMIENTAS UTILIZA.DAS: Kit de

hertamientas, Computadora, programas, Sistemas computacionales y de procesos

deEnidos
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LUGAR DE TRABAJO: Dpto. Sistemas

HORARIO DE TRABAJO: Fiio

RIESGOS: Ninguno

NOMBRE DEL CARGO: Ptogramadot

Dpto. de Sistemas

Gerente de SistemasCARGO DE QUIEN DEPENDE:

OBJETTVO DEL CARGO:

Mantener el sistema global de Ia emptesa en óptimas condiciones y prestat un buen

sen icio con respecto a la tecnología de la compañia.

I. FUNCIONES:

Administ¡at los recursos de los servidotes tanto locales como remotos

Adminisüación de la Red

Creación de Rcpottes y Apücacioncs de la emprcsa

II. ACTIVIDADES:

a

Conf,guración v administración de redes L\N W:\N,

DEPARTAMENTO:
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Instalación y configutación de la apücación SOFIAB.

Instal¿ción y configuración del sistema operr¡tivo y apücaciof,es a las estaciones

de ttabajo.

Desar¡ollo de Apücaciones y Cteación de Reportes

Respaldos de Bases de Datos

III. RESPONSASILIDAD:

Velar por el buen funcionamiento de los sistemas, equipos computacionales y de

procesos de6nidos.

rV. FORMACIÓN

ACADEMICA: Univetsitaria en Ingeniería elecrónica, Sistemas o carcras ahnes.

EXPERIENCIA: 1 año en el manejo de los siguientes sistemas: Sistemas Opetativos

DOS, §findows 95,98 y 2000 o )(P, UNÍX, SQL Sewer, Redes I-AN ,§lAN y Routers.

TIEMPO DE ADAPTACIÓN EN EL PUESTO: 3 mescs

V. RELACIONES

I

INTERNAS: Con todos los depart¿mentos
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EXTERNAS: Chcntes

vr. coNDrcroNES DE TRABAJO:

MEDIOS MATERIALES Y HERRAMIENTAS UTILIZADAS: Kit de

hertamientas, Computadora, teléfono. Sistemas computacionales y de ptocesos

definidos

LUGAR DE TRABAJO: Dpto. de Sistemas

HORARIO DE TRABA|O: Fiio

RIESGOS: Ninguno¡
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Anexo 5 (Reglamento de seguridad e higiene industrial)

REGIáMENTO DE SEGURIDAD E HIGIENE INDUSTRIAI

GENERALIDADES

MIEMBRO DEL COMITÉ DE SEGURIDAD E HIGIENE INDUSTRIAI

Art.l.El Comité de Seguidad e Higiene Industrial en SISCOM S.A. estará conformado

por El Gerente Genetal, El Gerente de Recursos Humaoos y El Gerente de Sistema.

La estructura y funcionamieato del Comrté de Seguddad e Higiene Industrial será la

detetminada en el At, 14 del Reglamento de Seguddad y Salud de los ttabaiadores y

Meioramiento del Medio Ambiente de Ttabaio.

Art.2 .SON FUNCIONES DEL COMITE DE SEGURIDAD:

a) La revisión pemánente de las notmas de Seguridad e Higiene Industdal y

recomendat su adopción a la Dirección de la Compañía.

b) Investigar las causas de los accidentes de trabajo y/o enfermedades ptofesionales

que se pudieten producir en la empresa y obügat la adopción de las medidas

precautelatorias y cortectivas necesari¿s-

FTJNCIONES DEL COMITÉ DE SEGURIDAD
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c) Vigitar el cumplimiento tanto de la Emptesa como de los trabajadores, de Leyes,

Reglamentos, Instructivos y medidas de prevención de riesgos.

d) Capacitar a sus miembtos en los principios de segrxrdad pam que ellos a su vez

fomren en estos pdncipios a todo el petsonal de la Empresa.

e) Motivat y hantener el interés del personal e informades sobte temas de

Seguddad e Higiene Industrial.

f) Procurar y logtat Ia patiopación concienzuda de todo el personal en progtamas

de prevención de accidentes.

g) Realizat periódicamente inspecciones de seguridad.

h) Velat pot el cuidado y equipamiento de botiquines de pdmetos auxitos.

Art.3. ACCIDENTES DE TRABAJO.- Para efectos del Instituto Ecu¿to¡iano de

Seguridad Social Accidente de Trabajo es "Ibdo suceso imprevisto o repentino que

cause al ttabajador lesión co¡poral o pertübación funcional con ocasión o como

consecuencia del taba)o que ejecuta por cuenta aiena, así como las que suftiete el

tmbaiador al ttasladarce directamente desde su domicüo al lugar de ttabajo o viceversa".

Art.4. ENFERMEDADES PROFESIONALES.- En enfermedades profesionales

son las afecciones agudas o crónicas causadas de manera directa por el eiercicio de la

profesión o labor que te izz el ttabajadot y que ptoduce rncapacidad".

ATt.S.INSPECCIONES DE SEGURIDAD.- Las inspecciones de seguridad e higiene,

son necesarias pxa localiza.t las causas de los accidentes, ayudan ¿ proteg€r a los
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trabaiadores conüa los riesgos. Las inspecciones continr¡as permiten difundk el o los

programas de seguridad lo cual conlleva también a estimular a que los ttabajadotes

indiwidualmente inspeccionen sus propias zonas de trabaio.

ART.6 DE I-AS RESPONSABILIDADES: DIR"ECTORES DE

DEPARTAMENTO, SUPERVI SORES.

a) Es tesponsabüdad de los directotes departamentales, supervisores, cofltfolar

que se tomen las medidas inmediatas pxa. eixar que se ptoduzcan o rcpitan

¿ccidentes debido a equipos defectuosos o mal ptotegidos y a procedimientos o

actos inseguros.

b) Debetán teportat todo tipo de accidente al depattamento de recuÍsos

hum¿nos a fin de ptoceder coo los tespectivos trámites legales pertinentes.(IESS)

c) En lugares donde puede existir peligto o riesgo de i¡cendio deberán ve¡ificat

si existen los respectivos extintores aptopiados para estos casos, los mismos que

debetán enconúarse en petfectas conüciones opemtivas, y que las personas de

estas áteas sepan donde exactamente se encuentraú y como maneiados.

a) Acatar las medidas de prevención, seguddad e higiene determinadas en la

ley, el IESS y el ptesente reglamento.

ART.7.ES OBLTGACTÓN DE TODO TRABAJADOR:



t76

b) Poseet los documentos propotcionados pot las autoridades de salud, de

acuerdo a lo que establece el Código de trabaio y el IESS.

c) Asistit a las teuniones de seguridad a que fueten convocados y tomar

parte activa eo ellas.

d) Si observata alguna acción o condición insegu:a que amenace la vida o

integndad fisica suya o de sus compañeros de ttabajo, póngalos sobte

aviso y comunique de inmediato.

e) Cuando termi¡e su n¡.mo de tabajo, debetá informatle al tabaiador

enrante de todo cambio que altete el funcionamiento normal del sistema.

f) No es petmitido en el trabaio toda clase de actos aienos d mismo, como

son los iuegos o btomas con l¿s que pudieten porer en peligto la

seguridad o la vida de los demás y la ptopia; así como las ptohibiciones

establecidas en el código de ttabaio y lo estipulado en el Reglamento

Intemo de la empresa.

g) Los equipos eléctricos deben set desconectados luego de tetrninar las

tateas diarias.

h) Leet los avisos de seguridad, no mover ni dañat los tóttrlos que señalan

lugares peügtosos.

i) No obstruya las puertas o vías de acceso de las inst¿laciones y edilcios

con matetiales que diácuken o estorben la übre ci¡culación.

j) No trate de sacar manchas de su topa con solventes volátiles, mienttas l¿

tenga puesta, igualnente se prohíbe coffet dentfo de Ias instalaciones
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innecesariamente, asi como llevat cn los bolsillos objetos aftlados o con

puntas y comida

ART.8.Los ftabaiadores quc utilizan HERRAMIENTAS DE MANO, deberán tenet

presente las sigüentes medidas de scguridad:

1. Seleccionar las herramientas adecuadas pata el Eabaio que se v2. a efectuar,

Iuego de usadas cerciórese de no dejat heuamientas en el piso, Iímpielas y

ptoceda a guatdar en el sitio destinado pata cada una.

2. Antes de usar asegúrese que las hertamientas estén en buenas condiciones.

ART.9.ORDEN Y LIMPIEZA- Para mantener orden y limpieza en ptevención de 1a

seguridad de los tmbajadotes y de un ambiente agtadable, se debeán obseryat las

siguieotes reglas:

1. Fijatse siempre que no se ptoduzca el amontonamiento de basuta, papeles, etc.

En los botadetos, los cuales deben desocupatse y barerse todos los días o cada

que sea oecesario, esta medida prevendrá la posible ocurrencia de incendios.

2. Cuando existan canaletas para instalaciones eléctricas o de ted, fijatse que

siempre se encuentren cubiertos, con tejillas metáücas o con otros materiales

adecuados.
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3. Aprenda la fotma cortecta de realizar su trabaio, ese se¡á el único camino seguro,

si no está convencido que entiende su trabajo completamente, soücite a su

supedor inmediato instrucción adicional.

ART.IO.PLAN DE SEGURIDAD CONTRA INCENDIOS,-

1. La empresa mantendrá en los lugares que existan: equipos que pudieren ser

focos de posible incendios, los respectivos extintores, de acuerdo a las normas

técnicas recomendadas los del tipo más adecuado (A,B,C,MIXTO).

2. Se elaborará un plano de los posibles sitios con riesgo de incendio el mismo

que será de conocimiento general de todo el personal.

3. Se elaborará un plan de evacuación, el mismo que será de divulgación general

y conocimiento de todo el personal.

4. Debe¡á mantenerse constantes inspecciones para verificar que los equipos

contra incendios se encuentren en perfecto estado, recargados, con los seguros

funcionales, todo esto a cargo de la Administración de Recursos Humanos.

5. Al detectar incendio se debe suspender en forma inmediata el fluido eléctrico

con toda precaución.

6. Se deberá mantener por lo menos una línea telefónica libre para el caso de

llamadas emergentes.

7. Se debe tener permanente formación en lo referente a ataque al fuego y plan

de evacuación y primeros auxilios con todo el personal de la empresa,
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ART.1l DE LAS MEDIDAS DE SEGURIDAD POR OPERACIONES Y

FUNCIONES.

11.1)ADMIMSTRACIÓN.- §e observa¡án las siguientes medidas de seguddad:

1. Tenet cuidado de que no existan cables, cotdones sueltos, que puedan

provocar caídas.

2. No dejar equipos de oficina encendidos (computadotas, surrradotas,

cafetetas, etc.)

3. Nunca deje tomacorrientes libtes, cables eléct¡icos pelados o

deteriorados.

4. Revise antes de salir que no queden abiertas llaves de agua ni escapes de

baños.

5. En los pas.illos, oficinas, etc. Camine no corra puede causat daños a otta

pe$onaoaustedmismo.

6. Nunca almacene en las oficinas sustancias tóxicas que puedan emanar

gases dañinos a causar explosiones.

7. Cuando encuentte sillas en m¿l estado, no las utüce, repote el daño.

8. cuando deba subi¡ pzt* zlca;nzal. algo utiüce un medio adecuado, fiielo

bien aI piso, si es necesa¡io solicite a¡rda.

9. Tenga cuidado con los archivadotes, ubíquelos siempre en lugares

segutos, pot ningún motivo saque tnás de un cajón a la vez.
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10. Cuando deba de lev¿ntat pesos hágalo de tal forma que eI peso o la

tensión descatgué sobte las piemas, mantenga en posición vettical su

columna vertebral.

11. No use la lengua pata sellar sobtes, tecuetde que el papel puede cortado,

utilice pegante,

72. Ciette los caiones de escdtorio, atchivadores, etc, Luego de usados pero

tenga cuidado de no lastimatse eo especial remotdiéndose los dedos.

13. Siempte debe de lavane las manos antes y después de sentarse a oPerar,

debido a que puede suftir infecciones como Ia conjuntivitis.

ART.|2. INSTAIACIONES ELECTRJCAS.- Cuando deban realizarse ttabaios

cléctricos se debcn tener en cuenta las siguientes instrucciones:

A menos que sea parte de su ttabajo regulat, no intente repatar ni ajustar ningún

equipo eléctrico.

Infomre a su inmediato supetiot sobte todo aparato eléctrico que no oftezca

segutidad o necesite reparacióo.

Antes de acciona¡ inteffuptores vedñque si el piso está seco, caso conttario

párese sobre una tabla u ouo aislante.

Antes de efectuat teparaciones en equipos o instalaciones eléctdcas tomar las

precauciones debidas.

a
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Los tubos fluorescentes deben ser manipulados con cüdado especial estos

contienen compuesto de betiüo que es peligtoso pata la salud, en caso de totura

de un tubo evite l¿ inhalación de los gases contenidos en é1.

No cambie de alumbrado sin antes haber interumpido el flüdo eléctrico.

ART.13. QUE HACER EN CASO DE OCURRIR UN ACCIDENTE DE

TRABAJO.

Todo accide¡te por leve que parezca, debe ser repottado aI inmediato supedor y

pot este al depattamento de Recutsos humanos.

EI accidentado debe ser colocado en un sitio ttanquilo y ventilado, debe

despeiarse el área de curiosos, si la lesión aparentemente permite la movilización

del paciente hay que tmsladarlo sin demoa al centro médico pr:vado más

cercano o al IESS. En caso de ptever que la lesión es grave no move¡ al

accidentado y buscat ayrda especiaLzada eo forma wgeote.

SANCIONES

ART.14.- EI incumplimiento de las notrnas establecidas en el presente reglamento, setá

sancionado de acuerdo a las faltas cometidas.
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ART .15.- El Comité de Higiene y Seguridad l¡dustrial, t¡alizztá las faltas cometidas y

emiüá sus tecomendaciones a fin de que la getencia o el Departamento de Recutsos

humanos establezca l¿s sanciones cofiespondieotes.

ART.16. Las infracciones serán sancionadas de conformidad a 1o establecido en el

Re glamento Intetno de Traba)o,

ART.17. Todo lo no ptevisto en el presente reglamento, se observará lo dispuesto en el

código de Tmbaio, y, Reglameotos de Seguodad de Trabaio conüa riesgos e instalaciones

de Enetgh Eléctrica y toda disposición que el Instituto Ecuatoriano de Segutidad Social

dicte en telación a esta materia.

Anexo 6

El Capital con que se constituyo la compañá fue de mil dóIares de 1os Estados Unidos

de América.

Resolución No. 99.1.1.3.08 de 16 de Octubre de 2003. Pubücada en el R.O. 278 de 26 de

Octubre del mismo año, en concotdancia coo el Art. 99 litetal g) de la ley pata la

Ttansformación Eco¡ómica del Ecuador de 29 de febreto del 2000, pubücada en el

R.O. 34 del 13 mxzo del mismo año.



i83

Anexo 7

Cumplimiento de otros tequisitos en ¡azón del objeto social.

Compañías Consultoms.- kO. 136 del 24 de febreto del 1989. De ¿cuerdo con el

artículo citado, su obieto debetá contraetse únicamente a la actividad consultota, en

cualqüeta de sus manifestaciones.

Del iirnbito de la Ley

;lrr, I (Consultoría),- Prestación de servicios profesionales especializados, que tengan

por obieto identificar, planifrcar, elabotar, evaluar proyectos de desatrollo, en sus niveles

de factibilidad, diseño u operación.

An 2 (Consultores).- La consultoría po&á ser ejercida por petsonas náturales o

jurídicas, nacionales o extranieras, de conformrdad con la ptesente Ley y su reglamento

De Los Consultores

An 5 (Compañías Consultoras).- Para que ufla compañía nacional pueda eiercer

actividades de consultorÍa, debetá estar constituidz de confotmidad con la Ley de

compañías.

Número Pauonal



184

Toda persona natural o entidad que adquiera la calidad de empleador, deberá

inscribirse en el Registro Patronal del IESS. El numero patronal asignado al

empleador sirve de identificación en el IESS.

Pago al IESS

EI patrono es¡á en la obügación de rezlizzt las tespectivas apottaciones pa[onales a sus

empleadores de acuerdo a las disposiciones vigentes.

Carnet de afiliación de Personal,

El pattono está en la obügación de soücitar al IESS, y gestionar la emisión de la übreta

de afih¿ción a cada uno de sus empleadores.

Anexo 8 (Patente única)
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Impuesto de Patente Unica

Se entenderá por establecimiento permanente el Iugat fiio donde el contribuyente,

persona natural o sociedad, efectua todas o parte de sus actividades, que puede ser un

\at o cenüo permanente para la dirección, agencia, sucutsal, fábtica, taller, aknacén,

bodega, depósito o sitnilares, así como las oficinas para el desatrollo tegulat de las

actividades económicas.

Anículo 47. Bese Imponible y Tarifa.- Los Conceios, mediante orderarvt,

establecerán la tarifa del impuesto anual en función del capital con el que operen los

suietos pasivos de este impuesto dentro del cantón. Lr t¡nfa mínima será de diez

(lJS$10) dólares y la máxima de quinientos (lJS$500) dólates de los Estados Unidos de

A¡ticulo 44. Ob1ea.- El eiercicio de toda actividad económica que se teaüce dent¡o de

la jurisdicción cantonal, a uavés de un establecimieoto permanente, constituye obieto del

presente irnpuesto y obliga a la obtención de la patente única anual.

A¡tículo 45 Suieto Activo.- El suieto activo del impuesto de patente única es I¿

tespectiva Municipalidad deotro de cuya iurisdicción se tealiza la actividad económica.

A¡tÍculo 46. S$eto Pasivo.- Son sujetos pasivos de este impuesto todas las pesonas

naturales y sociedades que eierzan actividades económicas, a través de un

establecimiento permanente, dentro del cantón-
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América) y En la misma otdenanza se establecetán l¿s fechas máximas pata el pago de

este mPuesto.

Solicitud pata Registro de Patente

Requisitos generales:

Fotmulario "Solicitud pata Registto de Patente Personas Jurídicas".

Original (pata ved6cación) y copia certiácada de los Estados Financietos del período

rnmediato antedot al año de tegistro de la Patente Municipal, con la fe de ptesentación

de la Superintendencü de Compañías o Bancos, según el caso.

Onginal y copia legible de la cédula de ciudad¡¡í- y del nombramiento actualizado del

teptesent¿nte legal.

Copia legible del RUC ¿ctualizado de la compañía

Copia de la Escrituta de Constitución (cuando es pot 1ra. vez).

Copia legible del Comptobante de Pago de Patente del año anterior.

Otigioal (pata verificación) y cop.ia legible de la Declatación y Comptobante de Pago del

Impuesto del 1.5 por mil del año corespondiente (¡rara renovación de Patente).

Reqüsitos adicionales (segúu el caso):
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Origi¡at y copia legible del Certificado de Seguridad (otorgado por el Benemédto

Cuerpo de Bombetos), pata esablecimientos de concurencia púbüca masiva (bares,

discotecas, restarüantes, hoteles, moteles, cines, teatros, salas de espectáculos públicos,

etc.).

Pasos del t¡ámite:

Solicitar el formulario "Registto de Patente Muniopal Personas Jutídicas" en las

Ventanill¿s de Patente de la Dirección Financie¡a (Bloque Noroeste 2). Lz Tasa de

Trámite pata el pago de Patente se inclui¡á en el Comptobante de Pago de ücho

impuesto.

Llenar la soücirud a máquina o con letra clara

Adjuntar a la solicitud todos los requisitos indicados, colocarlos en una carpeta y

entregarla en las ventanillas de Patente de la Dirección Financiera, Bloque Noroeste

2, donde se le entregará la liquidación correspondiente. §o se aceptará

documentación incompleta o ilegible). Cancelar en las Ventanillas de Recaudaciones

(Bloque Noroeste 1) el valor del impuesto.

Nota: La cancelación del tributo se efectuara en forma inmeüata a la

ptesentación de los tequisitos.
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Anexo 9 (Amortización)

Rubto Año 1 Año 2 Año 3 Año4 Ano 5

Valor Amonización

Anual

Valot Amortización

Anual

Valot Amortización

Anual

Valor Amottización

Anual

Valot Amortización

Anual

Gasto de

Constitucrón

300 20 300 60 30t) 60 300 í) 300 60

Total

Amortiz¿ción

20 60 60 60 60
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Anexo 10 (Descripción detallada del Sistema)

Pantalla de Usua¡io

Pantalla pdncipal de la apücación
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Pantalla de Ingreso de exámenes y cultivos
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