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RESUMEN

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

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

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

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

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

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

En este documento se describe Plan de MNegocios para el desarrollo del
proyectn de creacion de |la microempresa “Servicios [ntegrales de
Secretariade en Sistemas de Informacion para Pymes en la Peninsula de
Santa Elena” (“PymeSis”).
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INTRODUCCION

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

gestidn, sino también en la parte administrativa como tal.

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

interaccion con el cliente.

En lo que respecta a manejo de las TIC s, se sugerira alternativas de
sistemnas de informacion gque pueden incorporarse para el desenvalvirmiento
éptimo del proyecto, sin embarge como esto inflere en la parte econdmica,
se establecerdan requerimientos minimos gue debe contemplar el

inversionista para su implementacin,

Finalmente la tesis serd orientada al Plan de Negocios para el desarrollo del
proyecto de creacidn de la microempresa "Servicios Integrales de
Secretariado en Sistemas de Informacion para Pymes en la Peninsula de

Santa Elena” ("Pymesis").
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1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

*Servicios Integrales de Secretariado en Sistemas de Informacion para
Pymes en la Peninsula de Santa Elena” ("Pymesis™), estara conformado
par un grupa de lideres especlalizades en brindar servicios secretariales. La
modalidad de trabajo es a distancia, desde su oficina, solo es necesario

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

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

su oficing.

El equipo de trabajo estard conformado por jovenes emprendedores y
profesionales de diferentes areas coma: Administracion, Sistemas, Mangjo

de Provectos, Marketing, Secretanas Ejecutivas v otros.

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

de trabajo de la empresa.

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

Honradez



apituio 1r GEner alidades

"Pymesis” fue llevado como plan piloto a la comunidad peninsular gracias
al aporte intelectual y econémico de profesicnales pelitécnicos de EDCOM
Santa Elena, y al apoyo de directives del PDPSE y EDCOM Guayaquil

guienes creyeron en la aceptacion del proyecto por parte de ia comunidad.

1.2. OBIETIVOS

Los objetivas de “"Pymesis™ son:

Cubrir una demanda de servicios por parte de las Pymes en la
FPeninsula de Santa Elena.
Ofertar trabajo a profesionales del &rea de secretariado o©
estudiantes de esta carrera que cursen |os ultimos niveles.
Hacer uso y transferencia de tecnologia entre |os usuarios que
soliciten 1os servicios que oferta “"Pymesis™

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

| Crear un negocio rentable que sea aceptado y genere mayores

demandas del medio para poder crecer v expandirse,

1.3. MISION

Ofertar servicios administrativos - gerenciales de calidad con recursos y
profesionales especializados en TIC 's, fomentando de manera continua el
crecimientsa, desarrolle soclal y econdmico de las Pymes en la Peninsula de

Santa Elena.



1.4. VISION

Ser lideres a nivel regional, manteniendo e incrementande nuestro

partafolio de serviclos en funcidn de la demanda del medio.

1.5. ALCANCE DEL PROYECTO

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

instaurar,

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

vez gue se inicien las actividades comerciales.

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

mercado para la comerclalizacién de los servicios que ofertara “Pymesis”,

1.6. PROYECCIONES A FUTURO

Considerando el alcance actual del proyecto v los servicios gque ofertara, lo

ideal es consolidar a futuro demandas tipicas de una empresa tales como:



I
||

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

Relaciones Plblicas: Manejo de imagen empresarial, protocolo,
relaciones con medios de comunicacion, organizacion de eventos,
Disefios basicos: invitaciones, logos e imagenes para eventos,
presentaciones personalizadas para diapositivas.

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

invitaciones a foros, charlas, talleres, seminarios, etc.
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2. DESCRIPCION DEL SERVICIO

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

adecuada los servicios que la empresa busca ofertar,

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

captaciones de nueves mercados y clientes potenciales.

Los resultados de la ejecucidn de los trabajos pactados seran dados a
conocer de forma diaria a las clientes con la finalidad de gque exista una

estrecha comunicacian entre ellos v “Pymeasis”.

2.1. SERVICIO QUE SE OFERTA

Los servicios que tiene previsto ofertar "Pymesis”™ tenamos:

Mailings < Organizar un mailing para los clientes, actuales o
potenciales, para anunciarles una oferta de un producto, el cambio de
domicllio de su empresa o cualquier otra comunicacién, "Pymesis”
redacta las respectivas cartas con papel de su empresa y las enviamos
por correo, fax o e-mail. Aherrandole todo el tiempo gue esto significa.

Mecanografiado, edicidn, maquetacién vy transcripcion  de

documentos (espanol e inglés)



Descripoion del Servicio

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

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

Documentos de Excel = Manejo de tablas convencionales vy
dinamicas, informes, graficos estadisticos, ete.

Disefio y Creacién de Base de Datos & Orientade a cualquier tipo de
informacion gue los clientes reguieran manejar. Garantizando el
mantenimiento y administracion continua de las mismas con
absoluta canfidencialidad.

Bisqueda de informacidn en Internet.

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

Concertacion de Entrevistas

Viajes de MNegocios - Reservacion de los pasajes, la estadia en los
hoteles v los traslados. Ya sea para viajes al interior o al exterior de
nuestro pais

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

Presentaciones en PowerPoint = Preparar presentaciones totalmente

personalizadas con disefios de gran calidad que le dan un wvalor



¥ Fa Mg - 1 v el G B - ok
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afiadido a sus palabras e ideas para |as conferencias o charlas que
tenga que reallzar el cliente.

Archivo = Organizacion v manejo éptimo de su archivo.

2.2. VENTAJAS Y OPORTUNIDADES DE MERCADO

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

es prometedor.

Entre las ventajas v oportunidades de mercado tenemos:
Ser empresa lider en |a peninsula.
Ofertar plazas de trabajo a profesionales o estudiantes de ultimeos
niveles de carreras de secretariado que puedan laborar desde la
oficina central de "Pymesis™ o desde sus hogares a futurg.
Obtener mayor provecho del uso actual de la telefonia movil y el
Internet para interactuar con la empresa.
Se disminuyen los costos generales de la empresa cliente, tales
como contratacidn de personal, alguiler de oficina, equipamientos
informaticos, mobiliario. Asi se genera mayor competitividad porque
al disminuir gastos puede reducir el precio de sus productos o
servicios.
Se elimina la ausencia laboral en las empresas gue contratan los

serviclos de una secretaria virtual por horas.
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2.3. PUNTO DIFERENCIADOR Y BENEFICIOS

El punto diferenciador de "Pymesis” es que ofrece los servicios de una
secretaria wvirtual, con gquien puede trabajar desde lugares remotos

contactandolo a través del teléfono v/o internet,

Entre los beneficios de los servicios que ofertara la empresa tenemos:
Proporcionar atencion personalizada y mejor servicie al cliente, va
gue es ideal para personas gue salen permanentemente de su
oficina, la tienen en casa o por Gltimo no la tienen, ya que pueden
estar infarmados todo el tiempo de lo que ocurre.

Se contratan los servicios solo cuande el volumen de trabajo lo
requiera.

[ La empresa cliente solo paga por las tareas realizadas

2.4. CARACTERISTICAS DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

QUE SOPORTAN EL SERVICIO

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

el alcance de las metas de la empresa.

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

siguientes apCiones:
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Tabla # 1: Criterios para seleccién de Sistemas

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

s& expenden con el servicio de la venta de estos equipos.

Entre las principales caracteristicas de los sistemas de informacion a
utilizarse estan:
« Waebsite, con acceso a datos ¥ que maneje dos ambientes,
orientados a usuarios del sitio v personal administrativio.
*  Seguridad y usuarios

=  Mantenimiento del Website



: Descripcion del Servicio

o ERP, gestion de recursos empresariales
*  Facturacion, contabilidad y financiero
= Control y flujo de documenteos (trabajos realizades por
tiempo, entrega via courier normal/especial)
*  Nomina y recursos humanos
= Suministros
= CRM, relacidn con los clientes (Venta v Post-venta)
*  Requerimientos ¥ atencion de servicios
(telefonico/web)

= Control de clientes

2.5. CONSIDERACIONES MINIMAS DE LOS SISTEMAS DE

INFORMACION

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

permitan cumplir la expectativa de la empresa.

« Waebsite, con acceso a datos v gue maneje dos ambientes,
orientados a usuarios del sitic y personal administrativo.
»  Spguridad v usuarios

= Mantenimiento del Website



= Mdodulos:

= Facturacién y contabilidad

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

* FRequerimientos y atencién de servicios via web
y 2 nivel telefonico; este ultimo no requiere ser
desarrollado ya que actualmente el software de

telefonia IP permite almacenar llamadas.

2.6. PRESENTACION DEL SERVICIO QUE SE OFERTA

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

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

3.1. ANALISIS DE MERCADO

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

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

3.1.1. POSICIONAMIENTO ¥ PROMESA BASICA

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

inmerso en un proceso de mejora continua de sus servicios.

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

Informaciaon’” y buscara siempre para sus clientes:

* Proyecciones de negocios gue ofrezcan altermativas de aplicacidon en las
areas que maneja la empresa.

« QOfrecer informacion oportuna y al dia de la empresa vy sus clientes.

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

cliente requiegra para poder |levar a cabo sus negociaciones.



La empresa busca posicionarse entre sus clientes a traves de la oferta de

"calidad en servicios administrativos".

3.1.2. ALTERNATIVAS DE DESARROLLO

“Pymesis” esta consiente de la importancia de tener planes de
contingencia ante los cambios sociceconomicos y tendenclas de mercado,

por ello se prevé para los siguientes casos otras alternativas:

< Posicionamiento
Con la finalidad de afianzar la contratacion de los servicios, se tiene
previsto a través de un plan de marketing y un cronograma de visitas
abordar a asociaciones de pymes claves vy microempresarics
independientes, de esta manera se vendera de forma personalizada los
servicios de la empresa en caso de gue en el dia de la presentacion
oficial de la misma estos no se hayan decidide adn por trabajar con
"Pymesis"”,
De presentarse el caso gue el grupo de clientes iniciales que se-visilen
no respondan de la farma positiva que esperamos, se mantendra una
base de datos de futuros clientes que estarad previamente jerarquizada
por asociaciones o gremios. y personas que laboran de manera
independiente.

+ Respuesta deficiente del mercado
Ante una respuesta deficiente de mercado, se considera conveniente

ofertar los serviclos de “Pymesis” que incluyan telefenos celulares,
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inclusive dependiendo el tipo de cliente y su relaclon coen la tecnologia
puede combinarse el plan inicial con computadora e Internet,
Se buscard un gremio clave y se determinaran las actividades con las
gue se relaciona, de tal manera que se organice un evento donde
reciban un seminario - taller sin costo que los ayude fusionando PNL e
inteligencia emocional para obtener un mayor desempeno profesional en
su microempresa y asi puedan determinar junto con “Pymesis” metas
y objetivos a medianoc plazo, punto en el cual se ratificara la
importancia de incursionar en nuevos ambitos, estilos de hacer negocios
y el soporte administrativo que requieren y que su asistente virtual esta
en condiciones de ofrecerle.
Otra opcion analizada seria el elaborar convenios con los gremios para
intercambio de servicios que lleven a abaratar costos a los contratos de
sus afiliados y a su vez nos permitan que los beneficios que "Pymesis”
recibe puedan ser un punto de partida para nuevas negociaciones con
terceros, creando asi una cadena de valor v servicios,
%+ Ataque agresivo a los competidores
Considerando que al momento no se tiene competencia alguna, se debe
prevenir la presencia de competidores en el medio, cubriendo de forma
efectiva, en el menor tiempo posible, el mercado primario, de tal
manera que se pueda incorporar paulatinamente los obtros grupos
objetivos, manteniendo el misma nivel de calidad de atencién al cliente

v mejorando los tipos de contratos ofertados a los consumidores.
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%+ MONITOREO DE LOS NIVELES DE SATISFACCION

La base del control que se utilizara para monitorear el nivel de

satisfaccion de nuestros clientes se basard en el constante intercambio

de informacién y sugerencias.

Se detalla a continuacién en la siguiente tabla, el cronograma de

monitoren gue se tiene previsto:

ﬂuﬂmrﬂl

4
b

&

2 llamadaes pelefbnicas (semana Ly 3).

Concretar al menos I wisita {max, 2} para explicaciones
adicicnales de como dejar requerimientos para sus asistentes
virtuales a través del internet (semana 2 v 4).

Enwvio de e-mail de apoyo i &l caso d!'.!"I:E.rI:tE.

o

L3

2 llamadas bedefonices (semana 1y 3).

1 wisites para verificar su correcta nteraccion con la
modalidad de trabajo via inbernet {semana ).
_Envio de e-mail de apoyo s| el caso amerita

1 lamads telefidnica {semana 2).

Envio de e-mail de apoyo si el caso amenta.

- -

Emvio e e-mail de apoyo de consultas o resoluciones de
probdemas {mal use del sitio an internet),
1 wisita de ser necesario.

L - R

1 llamada telafdnica {semana 2)

Envio de e-rmail de apoyd de consultas,

Encuesta para medir el grado de aceptacicn y adaptacidn de
gsuarios a la modalidad de trebajo; asi como la utibdad del
servicio por las dreas de cobertura e Informadion gque se
maneja.

o
2

1 llamada talefinica por mes v 1 wisita a los 2 meses.
E-mail de apoyo ante consultas o solicitudes

&
e
&

1 Namada telafdnica por mes,

E-mail de apoyo ante consulas o solicitudes.

Encuestas para conocer sugerenclas o nuevas necesidades
gue deseen adiclonar a nuestros servicios

o
o

1 lamada tekefdnica por mes ¥ 1 visita a los & meses,
E-mail de apoyo ante consultas o solicitudes.

Tabla £ 2: Monitoreo de Niveles de Satisfaccidn
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3.2. ANALISIS DEL CONSUMIDOR

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

nueva de forma de trabajo.

El consumidor actualmente tiene el siguiente perfil:

» Buscar ingresos y mejoras a su negocio sin tener que invertir
grandes cantidades de dinaro.

= Mantener comunicacidn directa con su cliente en cualquier
momento, por tanto invierte en telefonia celular.

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

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

« Buscar v contactar nuevos clientes potenciales, actualizando

periodicamente sus datos.
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» Satisfacer las necesidades de sus clientes en cuanfo a entrega
oportuna y agll de productos/servicios y documentacion
inmersa en el proceso (cotizaciones, facturas, memos, cartas,

efc.)

Considerando que "“Pymesis” es plonera en el mercade y gue busca

cubrir areas claves de apoyo a la administracion de negocies, |la demanda

del servicio ofertadoe estard dada en funcion del esfuerzo de cada uno de

los integrantes del equipo de trabajo en virtud de lo que se perciba

alcanzar o se tenga como meta,

3.3. OBJETIVOS MERCADOLOGICOS Y FINANCIEROS

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

Tiempo —Mcadoibgicos S
Promowver en un 55% & uso & los Equilibrar en la medida gue sea
servicios gue oferta “Pymesis” como positbe durante los feis
Corto una sofucion Ot e indispensable primeros meses los egresos de
plazo para la Administracidn de las pymes la empresa, de tal manera que
(1 afa) e la peninsula de Santa Elena, sean cubiertos O superados por
lo% ingrasns en venta de los
servicios gue oferta "Pymesis”,
Asegurar la confianza en los Recuperar |a inversidn gue s
servicios ofertados en un 70% sobre realizh en b investigacion y
ks clientes ganados hasta la puesta en marcha del proyecta.
actualidad y presentar algunas dea Inwertir un 20% de las
Mediano las proyeccionss que se tendan utilidades en fa investigacidn de
(m previstas, (nuewvos servicos). las nuevas necesidades de los
clientes para implementarlos
como servicios en la empresa v
an nueva tecnologis que pueda
y deba ser afladida a "Pymesis”. |
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% Ofrecer los servickos de la empresa a | & Recuperar un 10% de la _I
las pyrmes ¥ MiCroempresanos imwirsicn realizada a medaano
independientes de las principales PRz,
ciudades del pais v lograr una 4 Incrementar mgresos &n la venia

Largo captacidn aproximada de clientes de e serviceas en 20%.
(3 afios) un 0% % Invertir en una constante
actualizacidn y mejora de las
herramientas de apoys para la

venta senvicios vy valores
agreakdos post venta.

Tabla # 3; Objetivos Mercadolbgicos y Financieros

3.4. CUANTIFICACION DEL MERCADO

Actualmente en la Peninsula existen los sigulentes gremios gque

contemplan afiliaciones de pequefias y medianas empresas que seran

clientes potenciales del negoacio,

Camara de Comarcio PEE
Colegio de Ingenisros
Calegio de Arguilecios a0
Laolegio de Confadomnes 1
Asacipcan de Pascadores en Sanla 10 180 100
Rasa
Diros gremias. {ranpordistas. camarm ’ &5 95
acuaculiuca, varks)

463

Tabla # 4: Mercado Potencial
3.4.1. SEGMENTACION DEL MERCADO

Como target primaric del mercado meta, tenemos a las Camaras vy
Asociaciones de la Peninsula de Santa Elena, en éstas se centraran nuestros
esfuerzos para lograr cubrirla en su totalidad, posterior al primer afio se
incluira Guayaquil, finalmente otras ciudades del pais para luego

proyectarnos a nivel nacional,



1: Analisis gdel Mercado ¥ Competidore:

» Segmentacion geografica:
o Target primario = Peninsula de Santa Elena
o Cobertura del target - 1 afio aproximadamente
= Target secundario = Guavagquil
s Segmentacidn demografica:
= Tipo de sector = Gremios, colegios, asociaciones
Tamafo del sector a cubrir & Peguefas y medianas
Smpresas
= Segmentacion psicografica:
= Estilo de negocio < Pymes que busguen innovar su estilo de
hacer negocios v mantener informacion integrada v
relevante de la empresa facilitando la toma de decisiones y
correlacion con negocios afines.
« Segmentacion conductista:

o Tipo de Cliente = Empresarios pertenecientes a gremios o

indepandientes que manejen Pymes.

i

Tipe de situacién de compra = Se firma y legaliza
contratos, se factura mensualmente por  servicios
solicitados.
o Beneficios buscados
¥ Servicio,

« Posicionamiento.

« Ser un canal de comunicacion a nuevos

negocios para los clientes.
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+ Consolidar y controlar la informacidn de las

dreas claves o todas las dreas de la empresa.
» Analizar y determinar nuevas necesidades de

los clientes.

= Empresa.

« Posicionarse como una empresa gue oferta
soluciones administrativas en la Peninsula y la
ciudad de Guayaguil.

= Expansion a otras ciudades del pais.

s« Maximizacidn de las utilidades de la empresa.

»  Actitud hacia el servicio - Positiva

Penirsuia de Sanla Elena .

Colagios. gremios, asaciationas. siros

| Mercada Informal

a5 |

InfarmBcidn infegreda + Inferactien con TIC s 45%
Tenar informacion integrads - Mo nterachian con TG s 0%

Pariengcan & [IFMQI u“m' m'm' ”: nl
gremios skt e Baneficios + Respalds legal
il “inaciivos’}
16% 26% 45%
16% 2% _20%

Tabla # 5: Segmentacion de Mercado



3.5. ANALISIS DE COMPETENCIA

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

para fusionar tecnologia, experiencia y captacion de mercado.

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

necesidades del medio para ampliar su oferta al mercado Peninsular.

3.5.1. CALIDAD DE SERVICIO PERCIBIDA

Actualmente se mide la calidad de servicio en virtud de los resultados, tal es
asi que mientras se tenga rapidez, eficiencia y eficacia la calidad de servicio
estard en los niveles optimos que el cliente requiere, ante esto “Pymesis”
busca ofrecer de manera personalizada |a atenclon oportuna a las
necesldades de sus clientes, logrando que esto s&a un valor agregado ¥ no
un servicio, tomandolo como un punto posicionador de venta positiva en |a

imagen que busca proyectar la empresa.

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

como retroalimentacion para adicionar nuevos servicios para la venta.



3.5.2. TENDENCIA DEL MERCADO EN RELACION AL SERVICIO
Una de las politicas de la empresa es que todo servicio se debe ofertar,

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

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

Como compromiso del servicio post-venta, se mantendrén y adiclonaran
estandares y normas de calidad a la oferta y valores agregados dados al

cliente,

3.5.3. OPORTUNIDADES EN DESARROLLO DE VALORES AGREGADOS

Entre los valores agregados que la empresa inicialmente puede ofertar
estan:
o Capacitacidn (dentro de su adrea de competencia y la que
requerimos para la modalidad de trabajo con la empresa).
- Descuentos en contratacion de internet,

Servicio Post Venta como por ejemplo: implementacion de un

=]

control de archivo fisico, courier gratis/mitad de precio para envios
de mercaderias, otros.
& Adiclonar nuevos servicios a costos mas bajos como premio a la

confianza,
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3.5.4. CicLOS DEL SERVICIO

El ciclo de servicio se inicia al presentar la oferta de “Pymesis”™, ya sea por

una visita previamente coordinada al interesado o en las instalaciones de la

empresa,

Ly

(%)

La oficina estara ubicada en Santa Elena, calle Guayaquil ¥ 9 de
Octubre esquina, posee un letrerg con el logo de la empresa para
facil identificacian.

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

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

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

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

ameritara el caso,



o Se concreta una reunidon posterior con el futuro cliente con la

finalidad de hacer seguimiento y captacion de mercado.

El negocio se concreta con |la firma del contrato, se da la capacitacién,
asesoria continua y constante actualizacidn de la informacion del website

gue permite interactuar a la empresa con el cliente.

Periddicamente se efectuaran mediciones de satisfaccidn, ¥ seguimiento a

sugerencias.

3.5.5. FUGAS DEL SERVICIO EN RELACION AL SISTEMA DESARROLLADO

Entre las fugas de servicio tenemaos!
= Congestion de trafico por el paso de buses urbanos y parqueo
al medio dia que coincide con el horario de la salida de los
colegios.
= El lugar no es muy conocido, se debe dar referencia el centro

comercial o un colegio para ubicarlo.

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

identificar a las personas que ingresan a la empresa.

3.5.6. ENTE REGULADOR

En la linea de neagocio a la que se encuentra orientada "Pymesis” no existe
un ente regulador directo, sin embarge, el CORPECE (Corporacion
Ecuatoriana del Comercio Electronico) creo la ley No. 67. R.0O. Suplemento

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

partes que incursionan en los negocios a través del internet.

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

que percibe el cliente.

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

ampara legal para la empresa v el cliente final,

3.5.7. PoOSIBILIDAD DE IMPLEMENTACION Y EXITO

En el mercado peninsular "Pymesis” tiene muchas posibilidades de
implementacion, si nos basamos en que actualmente un 80% de las pymes
¥ microempresarios informales no tienen una persona gue se encargue del
manejo de la documentacidn de la empresa y que Sean un soporte en el
dmbito administrativo a un menor costo por hora para la realizacién de un

trabajo de calidad.

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

esperanza de compra del 22%. Esta informacion es relevanta para



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

TIC 5.

3.5.8. RESTRICCIONES O BARRERAS

En el estudio de factibilidad para la creacién de “Pymasis™ se contempld

las diferentes barreras de entrada al mercado, siendo estas;

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

el uso de las TIC s en los negocios.

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

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

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

empresa.

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

de trabajar como cliente o empleado de la empresa.



% ldiosincrasia de las personas al precancebir la idea de gue el estila

de negocio no se aplica a ramas explotadas en la peninsula como son

la pesca, agricultura, artesanias, otros

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

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

3.6. MODELOS DE NEGOCIOS APLICABLES AL PROYECTO

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

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

una base referencial para el desarrolio del plan de negoclos que se busca

justificar,

Entre los principales tenemos:

Intermediacién - Corretaje (Brokerage), se cobra una comisian
o una tarifa por cada transaccidn que se habilita, aplicable en B2B
(Business to Business), B2C (Business to Consumer), C2C
[Consumer to Consumer}.

Opartunidades ofertar: clasificados, asesoria, compra/venta,
Comunidad (Community), comunidades organizadas por Intereses
especificos gque permitan opertunidades de Intercambio  de
informacion (redes de conocimiento) y oportunidad de nuevos

negocios.



« Intermediarios de informacion (Infomediary), obtener ingresos
a traves de suscriptores y anunciantes.
Oportunidades ofertar: boletines de prensa (perigdicos o revistas por
suscripcion), recomendadotes (recaudar opiniones y experiencias de
consumidaras).

s Publicidad, atraer visitantes para vender “banners”, “pop-ups” ¥
“pop-downs” a los anunciantes.
Cportunidades  ofertar: mercades  por incentivo, portales
generallzados/personalizados/especializados, consolidacion de la

marca.

Los sistemas de informacion gerenclial constituven un papel importante en |a
creacion de una empresa cuya esencia serd €| e-commerce para el caso de
"Pymesis”™, por tanto permitiran ofrecer soluciones gerenciales
arganizacionales basadas en la tecnalogia para enfrentar los retos impuestos por

a2l antarno.

3.7. MODELO DE NEGOCIO REFERENCIAL Y SU ALCANCE

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

capitulo anterior v establece su alcance en wirtud de:



Caprtulo 3: Analisis del Mercado ¥y Competiigor

s Determinar costos Individuales/semestrales/anuales para incursion u
organizacion en eventos {(este Ultimo iniclalmente limitado), informacion
de contactos, relacionados a la linea del cliente.

« Obtener alianzas estratégicas para Intercambic de publicidad o venta
directa de espacios en el website de la emprasa.

« Organizar foros, sesiones en chat, videoconferencias con temas ¥
expositores de renombre; de tal manera que contribuyan al desarrolle de
los negocios de los clientes de "Pymesis”™ y pueda existir intercambio de
experiencias y conacimientos.

» Alcanzar como empresa una red de contactos nacionales e
internacionales, apoyados en las allanzas estratégicas alcanzadas como
organizacién y de su eqguipo de trabajo en las diferentes areas para

fortalecimiento del negocio, venta y promocidn,

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

y conocimiento del facilitadaor.
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Flgura # 1: Modelo de Negocio General

{Modelo de fuerzas del Porter y Catedra Mas. William Loyola)
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Figura # 2: Modelo de Megocio desde la perspectiva Empresarial de los 516G
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4. ESTRATEGIA COMERCIAL

4.1. LANZAMIENTO DEL SERVICIO

“"Pymesis” esta conciente que la primera impresion siempre vende, por
tanto considera importante para el lanzamiento del servicio el tener un
plan de introduccién y ventas que permitan el desarrollo de una estrategia

comearcial efectiva,

4.1.1. PLAN DE INTRODUCCION ¥ VENTAS

Como parte de la estrategia de introduccién y ventas de “"Pymesis” al
mercado peninsular se ha considerada o siguients:

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

Anunciar el eventa y promocionar el servicio por prensa escrita 2

dias antes del eventa.
Se entregara a los invitados del evento una tarjeta de servicios
gratuitos vdlida por un mes, considerandolo como un Incentivo a
los presentes a utilizar “Pymesis”™.

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

se oferta.



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

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

utilizar “Pymesis".

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

previsto:

o Entregar Informacion resaltando los beneficios del servicio e
informacion puntual de la empresa desarrolladora.
o Charla introductoria del servicio.
o Presentacién del website de "Pymesis® a los medios de
comunicacian e invitados.
* Por medio del website se podra medir:

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

« El nivel de ayuda en linea en algunas Lransacciones
para la administracion del negocio del cliente.

« La facilidad de uso del sitio para comunicacion
directa entre los clientes v "Pymesis™.

« Reduccién de los costos financieros al implementar

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

o Refrigerio a los invitados,

4.2. ESTRATEGIAS: PRECIO, COMERCIALIZACION, PROMOCION

¥ DISTRIBUCION

Considerando la realidad socioecondmica del medio v la calidad de servicio
gue busca “Pymesis” ofertar, se han definido |as siguientes estrategias

an cuanko a:

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

todos los clientes, algunos de-ellos se manejan por paguetes,
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Mailing {incluye are) £4.00

Mecancgrafiado, edicain, maguelacion y ranscripciin de
documanios (espafiol @ inglés) 30 325.00
Imﬁgrﬂuimul i 1hara) 1 S10.00]
Organizacidn, marntenimianto y actualizacitn de agenda 51000
Redaccitn afcios, presupuestas, infprmes, manuakes do
!Ffﬂﬂ!ldh‘ﬂtlﬂhi ad 330000
Documentos 08 Excal Basico, aplicedo a fnanzas, estadisticas,
abras an 335 00f
Dezafio, cragcion y mantenmienio e Base de Dajos; Access/Exced
con mineria de datos nivel basico 525.00)
Busgueada de infarmacedn en infemet (fuentes de investigacionm) 55 0
Traducciones 1 55.00)
Viajes de Negotios (planificacitn, arganizacion) 1 515001
Disedio de presentacianes de infarmes (15 diapositivas)] F12.004
Organizacitn ¥ manep: de archiea $30.00
4600 180 O
Veanta Publicidad can enlaces (bannar agtandar) 10000
Vanla Molicias s enacas {banner astendas) paguete de 10 al mes
27.00
Mantanimianto de cuanta (anuall 1200
Abquiker de lpcal {Eallerss capacitacion & haras min.) 50.00
Alquiler de local con intarmat (laleres capaciaciin B horas min } 110.00

Tahla # &: Tabla de Precios

Los precios anteriormente expuestos no incluyen impuestas de lay.

Comercializacion, utilizard como estrategias lo siguiente:
o Manejar un minimo de 3 asesores comerciales para cubrir las
visitas diarias a los clientes.
o Incrementar el volumen de comercializacion progresivamente en
funcidén de nuestro target primario en el tiempo meta establecido,
procurando cumplir asi las expectativas del analisis financiero y de

factibilidad del provecto.
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o Enwlar e-mail a nuestros clientes potenciales con ofertas del

servicio, resaltande los beneficios del mismio.

= Realizar un "Open House" al finalizar el primer semestre en ventas.

Invitados: medios de comunicacién (radio, television,
periddicos y revistas), agencias de publicidad, anunciantes,
gramios y empresarios independientes,

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

Microempresarios que no son clientes, conoceran los
serviclos de "Pymesis”™, tendran la oportunidad de hacer

negoclaciones con fa empresa y demas invitados al evento.

o Luego del primer semestre en que se estima conseguir un buen

posicionamiente de la empresa, se concretardn como minime 2

desayunos de negocios con los clientes para dar a conocer las

mejoras y/o nueves servicios ofertados.

Promocién, siempre es buena manejarlas sin llegar a una guerra de

precios desmedida con posibles competidores (sistema tradicional), por

ello se manejard en forma paralela promociones de ventas para los 3

primeros meses, de tal manera de ofrecer variedad de servicios a los

clientes en funcidn del tipo de contrato que firmen con “Pymesis”, entre

allas mencignaremos;
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Paguetes contractuales con:

Internet y Pymesis: incluye capacitacion gratuita con
respecto al uso de Internet y website, costo de dominio
para website a mitad de precio.
Internet (proveedor alternative) vy Pymesis: incluys
capacitacion gratuita con respecto al uso de Internet vy
website, el primer mes da:

s« Servicios de Pymesis costos a mitad de precio.

¢ Television por cable con el servicio del paguete de

canales inmediato superior.

Internet, Pymesis, Firma digital: incluye capacitacion
gratuita con respecto al uso de Internet y website, 3 meses
adicionales de vigencia de la firma digital y los 2 primeros

meses de internet 32kbps adicionales en ancho de banda.

Dependiendo del proveedor de internet y/o si el cliente desea actualizar o

cambiar su equipe de cdémputo, se manejardn planes de financiamiento

para pago de servicios de conexion, actualizacion o compra.

Todos los beneficios de los diferentes tipos de contratos ofertados en la

promocion, se han conseguido a través de negociaciones y alianzas

estratégicas con proveedores de internet y compafias que ofertan

registros de firmas digitales.



Distribucidn, considerando el mercade potencial y real de “"Pymesis” los

asesores comerciales indistintamente del lugar donde se encuentren sus

futuros clientes se encargaran de:

[n]

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

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

empresa, para otros tipo de clientes.

4.3. POLITICAS DE COMERCIALIZACION Y DE SERVICIOS

Las politicas son parte fundamental en el cumplimiento de las objetivas de

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

comercializacion lo siguiente:

]

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

Distribuir equitativamente a nuestros ejecutivos de
comercializacion por sectores o tipos de reunion y/o visitas
periodicas personalizadas.

Toda venta incluye |la firma de un contrato escrito v |la entrega de
una copia notariada al cliante.

Entregar a los clientes



= Usuario y contrasefia para acceso al website/via telefonica.

# Manual de usuario del website de la empresa [formato
digital e impreso, seleccion a critario del usuario}.

o Plan de cantingencia

* Paguetes promocionales de contratos: todos los paguetes
pramocienales incluyen capacitacion gratuita con respecto al
manejo del website y al uso de Internet.

» Cambic o actualizacidon de computador se ofrecera un
mantenimiento preventivo por 1 afo.

= Descuentas en servicios (promocion por mes especifico).

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

o Soporte a usuarios (sobre uso del website) por 6 meses, atencion
via telefonica, e-mail, visitas si el caso amerita (el servicio sera
gratulto dependiendo de las circunstancias y respugstas del
mercada).

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

Capacitacién a los usuarios sobre manejo del website y utilizacion
del Internet.

= Medir el nivel de satisfaceidn de nuestros clientes,
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5. MARCO LEGAL Y SEGURIDADES

5.1. MARCO LEGAL (EMPRESA, EMPLEADOS Y CLIENTES)

"Pymesis” estarad legalmente constituida con la finalidad de tener un aval
ante sus colaboradores y clientes, mas adn por la modalidad en que se

ofertaran los servicios al mercado Peninsular.

Par tal motive “Pymesis” debera obtener los siguientes documentos:
r En el SRI el RUC (registro Unico de contribuyentes) para facturar

por los servicios prestados.

(&)

Patente municipal para el ejercicio de la actividad economica.
o Certificado seguridad del cuerpo de bomberos.

Permiso sanitario, emitido por el Ministerio de Salud Plblica.
=z Obtener el permiso de la Defensa Ciwvil.

Cualguler octro permiso que las leves del pais requieran para el

L]

normal desenvolvimiento de las actividades de la empresa,

Adicicnalmente se contard con asesoria legal, para cualquier inguietud o

problema que se suscitare en la empresa.

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

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

» Revisidn y Control de toda la documentacion requerida previa a su
contratacidn, Para empleados extranjeros, se solicitard adiclonalmente
su respective permiso para ser contratade y ejercer algun tipo de labor
dentro del pais.

» Todo contratd sera por escrito, firmado por cada parte interesada e
inscrito en forma oficlal.

= Los contratos tendrdn una cldusula adicional de confidencialidad con
respecto al manejo de la informacién de los clientes de “"Pymesis” asi
como en el uso de la firma electronica.

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

¢ Contratos de trabajo.

» Syueldo basico, ingresos de acuerdo a sus habilidades,
segurg social, beneficios, vacaciones.

r» Contratos por servicios profesionales yfo Outsourcing (si fa
empresa viere [a necesidad de implementarle segun los
requerimientas de sus clientes)

» Salarios, acorde a sus funciones, en comuin acuerdo con el
profesional.

= En el caso de despldo o salida de uno de los empleados se procedera al

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

« Conocimiento de forma wverbal y por escrito, de los servicios gue
contratard antes de la firma del contrato.

-~ Capacitacion, fechas de facturacion, forma de pago,
responsabilidad sobre control de reguerimientos y notificacionas,
otros.

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

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

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

# 5Sg le debera indicar de forma werbal v escrita al cliente que por asuntos
de seguridad ellos deben ser responsables del manejo y administracién
de su clave de accesc al website.

* Se debera firmar un documento de conformidad de lo gque estd
recibiendo {capacitacion, beneficios adicionales, otros) con su respectiva
copia, de parte del cliente, en conjunto con la factura. El eriginal lo

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

« El Manual de Usuaric debera ser actualizado constantemente, de tal

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

5.2. SEGURIDADES EN EL MANEJO DE LA INFORMACION

(EMPRESA Y CLIENTES)

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

“Pymesis"” manejard como esquemas de seguridad lo sigulente:

» Seguridad a nivel del Website, a cada cliente se le entregard un
usuario y una contrasefria para el acceso al sitio, el misma que luega
del primer acceso solicitara el cambio de clave.

» Cada requerimiento (tarea, fecha v hora de emision - entrega,
notificacién de ejecucidn y revision) realizado por el cliente sera
registrado en la base de datos del sitio, v tendra un estatus de
pendiente, asi permitird emitir alertas al asistente wvirtual para su
ejecucion inmedlata en virtud de la fecha de entrega registrada.

o Medios de registros:
« Cartelera del website.
» Grabacion de las llamadas telefonicas, se reallzara una
grabacion de los reguerimientos del cliente comao

constancia de la solicitud realizada.



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

el control de la confidencialidad en Ia informacion.

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

mediante:

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

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

Todos los documentos emitides por "Pymesis™ a nombre del cliente

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

archivada.

Adicional a l|as seguridades mencionadas en el documento, se aplica
cualquier otro respaldo legal que contemple el CORPECE
(www . corpece.org.ec) a través de la LEY DE COMERCIO ELECTRONICO,
FIRMAS ¥ MENSAJES DE DATOS (Ley No. 67, R.O. Suplemento 557 de 17

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

5.3. LIMITACIONES LEGALES O TECNICAS EN EL PAIS

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

negocios,

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

del uso de la tecnologia en el pais.
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Adicional a lo mencionado, pese a que los canales de acceso al uso de la
tecnologia aplicada como es una herramienta para Internet permite trabajar
con todo tipe de seguridades en cuantoe al manejo de los datos
{encriptacion), ain existe escepticismo en cuanto a su utilizacion.

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

mercados,



Capitulo 6



6. ANALISIS ADMINISTRATIVO-

ORGANIZACIONAL

6.1. ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

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

competitiva en el mercado y lider en su adrea.

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

Administrador de Redes vy Sistemas, Mensajero.

Crapenmbe General

", -~
Azemor Exberno | | Auxiliar de Servicios

S

. = b s "

e — ———

""r Aspeor Comiencial

L i

e ———

Secretaria Administrador de
Eodes v Sistimas
( ".-‘l-:_'n:»:;lin:-'rrl )




6.2. POLITICAS LABORALES

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

clientes,

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

sanciones legales.

El periodo de trabajo de trabajo dependera del tipo de contrate que firme,

ajustandose a las necesidades de la empresa.

Por el momento no se tiene previsto que se paguen sobretiempos a ninguno
de los empleados, esta medida podra ser analizada en el momento en gue
se estime, la empresa esté en posibilidades de dar este beneficio a8 sus

empleados,

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

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

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

De acuerdo al tipe de contrato que firme el empleado se manejaran:
- La remuneracion de acuerdo al tipo de labor.
o Las deducclones en la remuneracion.
o Las bonificaciones de ley.
& La terminacidn de la relacién laboral.

o Los reconocimientos,

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

momento no se aplica ningdn tipo de préstamos.

6.3. FILOSOFIA DE SERVICIO

Desde su concepcion, "Pymesis” ha estado enmarcada en lograr la total
satisfaccion de sus clientes, Convencidos gue el continuo mejoramiento v 1a
blsgqueda constante de la excelencia en cada las actividades y funciones,

gque llevara a lograr mejores dias para nuestro Pais.

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

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

fisico en el que laboraran.

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

para evitar problemas posteriores.

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

con los.avances tecnologicos.

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

La clasificacion de los empleados por cargos.

()

o Escala salarial por cada cargo.

o Provision para reajustes salariales.

o Cumplir con los beneficios sociales de ley.
o Ofrecer incentivos por desempefio.

o Dportunidad de crecimientao,

o Estabilidad laboral.
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'6.4. ANALISIS DEL EQUIPO DE TRABAJO

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

de poder cubrir las expectativas del negocio.

Gerente General.-
« Representante Legal de la empresa.
+« Responsable:

o Direccién de la empresa

o Planear v ejecutar los nuevaos provectos.

Asesor Externo.-

» Sugiere los cambios necesarios para mejorar el enfoque desde una
perspectiva diferente,

« No forma parte de los estables dentro de la empresa, por |a necesidad que

traiga nuevas ideas,

Asesor Comercial.-

» Responsable dar a conocer los beneficios gue nuestros servicios a los
clientes,

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

» Responsables de contactar personalmente a nuestros posibles clientes.

"'Ver anexo A con descripclones de Cargos v Funciones (A1.A19)
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» Responsables de contactar personalmente a nuestros clientes, para reclbir

los servicios post-venta.

Secretaria.-

» Responsable de la atencidn al cliente via telefanica/e-mail.
» Responsable de la documentacion {creacion, distribucion, archivo) y de

llevar a caba actividades referentes a una secretaria virtual,

Mensajero.-

* Responsable:
o Entrega y recepcion de documentos de/entre los clientes

o Acoger solicibudes de los clientes a gquienes se les entregan la

documentacion.

Administrador de Redes y Sistemas.-

» Responsable de |a mejora continua a los sistemas (codificacian,
implementacion y pruebas de las mejoras a los sistemas nuevos/ya
existentes).

» Responsable de la documentacion de los sistemas.

6.5. HERRAMIENTAS DE CONTROL Y DESEMPENO

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

actualizados y mejorados pericdicamente,
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Controles.

Se supervisara la hora de entrada y salidas del personal.

Mo serda permitido la utilizacion del tiempo de personas y
equipos de la oficina para el desarrollo de otras actividades
ajenas a las que deba cumplir para la empresa.

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

Mo serd permitido el ingreso del personal en estado alterado a
sus condiciones normales.

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

Mo se utilizara el nombre de la empresa en beneficio de
personas particulares,

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

Mo sera permitido gue la informacion, documentos, equipos,
mobiliario y demas actives de la empresa, sean utilizados
fuera de las instalaciones, lo cual incluye llevar trabajo a los
damicilios, a menos que sea autorizado por el Gerente
General o lefe de area.

Debera en la medida posible evitarse las visitas de caracter

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

Mo serda permitido al personal el uso de prendas de vestir que
atenten contra el normal desenvolvimiento de las actividades

de la empresa o contra la imagen de la misma,

= Sanciones

(=]

En caso de una infraccion atentatoria contra la moral, honor v
principios de la institucidn se procederd a cumplirse de forma
inmediata el dltimo de los puntos que estan estipulados
dentro de las sanciones.

En caso de no ser una falta atentatoria contra la moral, honor
y principios de la institucion se procedera a cumplirse de
forma sucesiva los siguientes puntos;

= A la primera infraccion se llamara la atencion en farma
verbal y a solas por parte de su superior inmediato.

» De reincidir en la misma falta, el supervisor llamard la
atencion de forma escrita y personalizada.

» [De continuar en la misma falta, se procedera a un
segundo llamado de atencion de forma escrita,
ademas de llamarsele la atencion dentro de la reunion
departamental, que se desarroliarédn en forma

periodica o por pedido del jefe de cada departamento,
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con la presencia, en la medida posible del Gerente
General.

* De continuar en la misma falta, se procedera al envio
de un memas v una entrevista con el jefe
departamental ¥ de ser posible del Gerente General,
en el que se decidird su permanencia condicional y los
parametros que regirdn la misma.

Finalmente si no son cumplidas las condiciones anteriormenta
establecidas, se procedera a la notificacion escrita, su
inmediata dimision del puesto y la actualizacion de su carpeta

de vida dentro de la empresa.

=« Gratificaciones.

o

0

Se procedera en forma periodica, de ser posible una vez por
mes, al festejo del onomastico del personal nacido en ese
respective perledo, con la presencia del Gerente General de
ser posible,

Se pracedera por medio electrdnico o escrito a la felicitacion
por onomastico o logros personales.

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

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

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

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

labores dentro de la misma.

6.6. METODOLOGIAS DE TRABAJO APLICABLES AL PROYECTO

Como metodologia e trabajo a aplicar en “Pymesis™ tenemos:

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

Seguridad de la transaccion, tanto para el cliente como para el
vendedar, ser responsable de las firmas digitales de los clientes para
poder procesar sus requerimientos de documentacion formal.
Receptar las solicitudes {via e-mail, teléfono, cartelera), generando
un registro automatico del pedide v clasificaAndelo por cliente.
Confirmar revision previa de documentos con el cliente gque solicito el
trabajo.

Organizar los trabajos asignados en virtud de la prioridad solicitada

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

o Los sistermas gue se desarrollan en/para la empresa,

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

clientes (periodicidad de respaldo: semanalmente).

Confidencialidad de la informaclén manejada {usuarios y clientes en
general}.
Gestidn y mantenimiento de los servicios ofertados al cliente.
Control del uso de los privilegios de acceso (sobre almacenamiento,
descuentos/prorrogas en pages a clientes especiales, servicios

especiales, otros)



6.7. REQUERIMIENTOS DE RECURSOS PARA APLICAR LA

METODOLOGIA

Entre los recursos necesarios para aplicar esta metodologia “"Pymesis™
requiere contar can:

» Ancho de banda de minimo 128 kbps (consideranda incremento
de un 25% & 320% de direcciones; Inicialmente son & pc's
incluide el servidor)

« Telefonia IP {(Gptime) o en su defecto la telefonia tradicional
{telefonia IP va esta considerada en el ancho de banda).

» Equipos de computo vy red.

«  Dominlo.

« Software:

Basico: Windows, Office, Winfax.
Control de llamadas (transferir, almacenar Yy generar
informes)

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

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

6.8. BENEFICIOS DE LA METODOLOGIA

La metodologia de trabajo se basa en los ejes principales de utilizacion
como son la estructuracion del proyecto y la medicion para el control,
finalmente la necesidad de generar una base de conocimiento en la
organizacion para acumular experiencias, constituyendo asl un aporte

valloso va que permite crear una cultura de trabajo.



Adicionalmente su aplicacidn permite:

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

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

informacion oportuna para la toma de decisiones correctivas.

6.9. FACTORES MEDIBLES AL IMPLEMENTAR LA METODOLOGIA

Medir el éxite de Implementacion de una metodologia requiere |a
evaluacion dentro y fuera de la empresa, para conocer si Se asla

cumpliendo a traves de ella los objetivos planteados.

Entre los factores medibles podemes mencionar:

« Cliente
Medir los niveles de satisfaccion en la calidad de servicio
percibida (trabajos, entregas de documentos, manejo de
clientes, intermeadiarios para nuevos negocios, precios, otros)

Incremento en la contratacion de servicios adicionales por parte

i

de los clientes antiguos
Referencias en |la captacion de clientes nuevos

o Sugerencias para implementar de nuevos servicios {requiere
andlisis por parte del equipo de trabajo de Pymesis para

implementacion)
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o Ahorro de tlempo y dinero al poner en practica la metodalegia
de y para trabajar (nuevos y antiguos colaboradores de la
empresa)

- Satisfaccidn del equipo de trabajo al tener directrices de como
actuar ante diferentes situaciones que se presenten con los
clientes o dentro de Ila empresa ([va vinculads con
documentacion de metodologia, procedimientos, funciones,

amblente de trabajo, otros)
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7. ANALISIS FINANCIERO

7.1. CAPITAL DE TRABAJO

Como todo proyecto requiere inversion, “Pymesis™ ha considerado conformar un
capital social de 20.000,00 {veinte mil con 00/100 dolares americanos), vy s€ ha

estipulado no registrar cualquier tipe de acclones, por lo que no existira una

politica de dividendos, solamente se considera el reparto total de las utllidades

netas al final del afio.

7.2. INVERSION EN ACTIVOS

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

del aporte de los socios en especias.

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

Computadoras
|Computadora porabile
1 Surtidor de  ague  (frla W
Socios caliente) 85.00 2500
1 Aires Acondicaonados  24.000
BTU 380.00 38000

Tahla & 7: Aportes de los socios



LE2.2 (o]
2 Arhivadores vericales (4 mjones| 95 0 180 00
) Witrinas 2 peas, ¥ oniveles por piso puerdas sidria ELERLY 140 L0y
8 Escritant fipo eeabve (4 cajones) chilla T | 40 00}
1 Saa de recepcion (1 mesa de centro con 2 sels g
silag de 3 personan o) 125 00 125
Inwarsion 1% mesas rech g ares [arma bies pam esenios) 2304 345 Oy
Inicial 30 |Siias (para evenias) 15 0| FE
Fijas 1 ImpresmEs mutifuncicralies myeccon 11500 11544
1 Impresoras midlifuncigrales laser 22000 A0 {40
T |Compuradaras B 01 ﬁ
1 Sorvidor sistema rakd & 2,000 00 2000 00
] Aoomis Painl Roder 81100 2400
2 Swilch 24 puedos admin 400 00 S0 .00
24 Pt fe rad 1200 288 04
1 flres, Acandicion ados 24 0010 38000 L D
1 Infacies L lnn 52000
[SubTotal Inversion nicial an Activos Fios § 735300
Em pos 11,638 00
Iuables 1,850 00
Instatacdn de la Olicing y mowilzacibn 50000
Tramites, parmisas ¥ patenias #0000
Foliieria empmsa &80 00
SUmMRISToS & ingImos 584 BB
D pleuibos &n garariia (& guiker) 70000
Tatal Inverssdn Inicial 16,492 68
Cezponitde bancos 500 S
Irvve rsicn Totad = Ine0.80

Tabla # B: Inversion en Activos

7.3. PRESUPUESTOS

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

ha distribuido el presupuesto de |la siguiente manera:
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Garente Gengral

Azezor Comercial (honaranos) ] ]

Adm. Redes y sisiamas E-HEI.% 31% 14.17 15.83] 4517
Sacralaria 170, 14.1 14,17 7a| 2066
Auiliar ce Servicios 170.0 14.103 14.17 T08] 2086
2 Asislanies virtuales (honarancs) 0. FL3 20.233| 25.00| 72.00|
|Zarvicios Contablas (honoranas) 250.00 0.0 0.50] 0.0a] .00|

Campelas promocicnales
Fobalaria de la amprasa

. I’.‘Il - n Garantia [-u!'a] per 3 mesas

Medider de luz, acometida |5 50} y dep. garantia
Alguilar mansual (oficina) 160,00 150.00
Lz EQ.00 A0.00

-ﬁg.ln

- =1 Y Y Y A

Senyiciag 4250000
[Arriendo 150,00
Nota;

* Los gastos por insumos del sendcia o0 un salo pags al micio el proyecto
wo cuande |3 empresa (o consicerns NECRSAND, S8 preses una revisian samesiral
= La garantia par alquiler de la oficing, ¥ madidor @5 un s0le paps al nico del proyecio

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

La inversidn inicial total del proyecto es de $20.000,00 {veinte mil 00/100
dolares americanos). En el transcurse de los cinco afios del proyecto se haran
otras |nversiones, equivalentes al 20% de |la utilidad anual que perciba la
empresa con la finalidad de obtener otros medlos de ingresos de efective al

negaocio.

Los activos representan el &7% de la inversian total, mientras que los
imprevistos y riesgos son del 10%. El alto grado de inversign inicial en activos
fijos nos refleja la adquisicion de actives con tecnologia de punta, aungue par

otro lado tenemos la contrapartida de incurrir en costes fijos altos por

depraciacion.

Rubro Forcantaja
Equipas 11,538.00 BT
Mushjes 1, 850,00

instalacicn de la Odhicina y mevBzacn 500.00

Tramfes, permisos y pabtenias &00.00

Folieteria emprasa G300

Suministos @ INsUmos 564.68

Depdsitos an garaniia 00,00 15%
Bancos 3,507.32 8%
Inversidn Iniclal TOTAL 20,000.00 100%

Tabla # 11: Inversidn por Rubros

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

v el plazo-es de pago de 2 anos.
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Datos

Imvarsian inicial 20000003
inanciamienta 5% 5.000.00
laga inerag 14%
plazo en aflos 2
cuota anual 3 03645

3.036.45 700,00 233545 2,663.55
Z 3036.45 372.590 2,663.55] .00

=l

Tabla # 12: Amortizacion del préstamo para Inversion del proyecto

7.5. FLulo DE cala

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

sitio web de la empresa.

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

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

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

anos,
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de servicios basico. 15000
Faguebs de servicios sdacionakes 4.8 00)
[Verta Pubhcdad con enlaces  (banner

estandar) 100000y
[Verta MNobicias s  enlaces (barined

satindar) paguets de 10 al mas 27 D)
Mantanimiento de cuenta {anual) 12 00
Alguiar de |lecal (alleres capacilacion g

hargs min | 50.00f
Alguier de Ipeal con Infemet (lallenes

capacitacedn 6 horas min § 110,

Indice afectivo venas
‘Vanitas aneales paguete basico 22% | 18% | 20% | 23% | 23%
Indice afeciivo vantas 103 | 188 | 228 | 282 | 228
T5% B 12% | 12%
Vartas anuales sanvicios adicionales 5% 33 35 3B 43 48
Ventas anuales en Publicidad 10% 47 50 G4 61 68
Verias anuvales en noticias A7 50 54 61 Gl
Ingrasas par Akquiler lacal B 42 45 48 55 &1
40 §3 L1 55

i 508 por Alquiler focal con inbernad E% iy
|F‘r-:-madm wantas afac | o |

Tabla # 13: Proyeccidon de Ventas




- EX1T [ 3 gl

mgresns

Ingrases disl Hagocio
Pagueies ds serscos Basioo WA0 20 MMETIA? 380914 4519364 =igen
Faguels g& sendcing adcinnses 156576 167536 192615 S0#8338 229072
wenta Publicedad con erdasss (hanner astandar) A4GE0OD 488630 FA349E EDETIS BETTET
wenta Hokcias ols anlaces (hanner gstandas) paguete de 100 125820 134827 14dV4L 1843 E3  TRAD TR
Manteramnisnts de cusnta (anual | 123034 201535 271060 3 3EETR. IEER Al
Ingiesns pad Almaler locsl 209700 ZRe3Tn Cp44573 2TIBIT 10T ED
Ingrases pod Alquiler ocal con inlemet 4104 Ef 199448 267398 240485 2ZTITO4
Tolal ngresnn del tegocio - 3131520 4113289 S24808 BIE3TAT TaETaAd
JE A 19003®  TADETH 2E3R1A9 EFSD0DS

Valor an Bancos

Egresas

5  Fuos
Sueidn 2972000 22 E0E.00 230483 IS T4A3AI A0S
Lz &gua Teddona, ineimel MDD S52820F S556R0 EBIM4TC E1IERE
Puticidad 591 87 THE.O0 H2g 29 L L GaCEAT
10 Cwos gasios (sumimisines caja chica) B4400 124000 302400 2 ZI2G40 244304
10 Apiends 100000 138000  2ATEDD  ZI@SED 283033
Toial Egresos Fijas 2078582 A2ETTO00 MIAT10 IEFOR[A 3IEILACE
Invarsn ncial
dporg Socing 14000, 00
10 Prestamo Bancano S0
Tolal Egresos Vanabies - 20000 00
Pl WrreT RS
%4 Fagode Prégiamas 3,03548 3030 4%

Toaal Core=0s Por invarsiongs pog 303645 FUFAS k00 .04 o 00

Total del Flio TI000000  1800.25 TADRTU 2535050 5150030 EBSADS
b3 fporcarare ok fome Mefenncos da ol sheil IE nesgEs
Cosin de Capetal SCEAS O NegOCET £ B! i Lalegnefia
TIR T

Tabla & 14: Flujo de Caja - Proyeccion 5 afios
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BALANCE GEWERAL
"PYMESIS"™
Afo #1
Activos
Activos Corrientes
CajmBEancos 91,753% 11,729.99
Exigilles
Cugrniss por cobrar Clentes 1,563.76 156576
Activo Fijo Depreciable
Mushies v enasres 13, 428.00 1342800
Mros Actives - Depasios en Garamia
Irenoiiiaria 45000
Empresa Sectrica 250.00 700 00
Total Activos ] 21,423,175
Pasios
Pasivos Corrientes
Retenciones - Apotte Personal al ESS 259730
Prowiziones Sockales
Décimo cuarta ¥ vacaciones 1,690,008 4,387 30
Cusiilas por pagar 3036 45 5,035 45
Total Pasheos T,423.75
Capital 20,100 2k, 04
Total Pasive + Capital E ) 2T 42575

Tabla 2 15: Balance General
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ESTADO DE GANANCIAS ¥ PERDIDAS

"PYMESIS
Ao 71
Ingresos
Oparacionales A5 3,515.20
Total Ingresos . M50
Coates v Gastos
Gastos de Administrackén eorrbents
Susldos unificaEos 273000
Gagtos da constiucian 8O0 00
Morvikzacion v transpore £11.80
Teléfonn - corren - telefax 1,21000
Arriendos varios 1 B0 00
Papedaria v (tles g8 oficne 547 40 26 4848 20
Varios
nstalacionss eléslicas v secirincas B0 00 50.00
D& Venlas
Eromocion - Publcidad 503 05
Enargia eleclrica ES0.00
fous 23000
nbermet 2.200.80 33308
e Procduecion
nEumos BE (0 88000
Total Egresos 31,132.25
UTILIDAD BRUTA 182,55
Puﬂh:lpuclﬁ'ﬂ.lm 15% 27 44
UTILIDAD IMPONIELE 165,51
Impuesio & s Renla 25% A8 BE
UTILEDAD HETA 11663

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

1. Raztn Corrlente 26T
La liguider de la amprasa a5 Buena por ser mayora 1.
2. Prugha Ackda 26T

En &l corlo plaza la ampresa 8l puede cumpl con los pagos
pues por cade dolar g8 deuda dispone de § 267

3. Periodo promedio de cobranza 18.00
La empresa puede cuplic con los pagos de imtenassas

4, Deuda total a activo total 027

El endimients sobre |8 participacon de los eccipnisias os
aceplable considerando un sistema dalanzado.

5. Deuda tolal a capital contable 0.37

Considerando que es su primer afio de ventas, [& sfuacion
de la empresa @5 astable y podria mejorar con los afios

siquientes

6. Capital da trabajo 20,000.00
Aciivo circulantelcarnars 11,729.99
Pasiva circulanba/coerianls 4 38T 30
IreEntaric Q.00
Cunlas promedio x cobdar 1,685 TH
Wardag 31,315.20
Pasiva jefal TAXITE
Autiva total T AXATE
Capital confable 20,0000
Utilidad ardes de intereses & impuestas 182,95

Tabla # 17; Razones Financieras

El analisis financierc de acuerdo al balance y el estado proyectade indica el
primer indice de liguidez, mismo gue es aceptable ya que por cada dolar de

deuda la empresa se respalda en 2,67 ddlares, también hay que hacer hincapie
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en gue en la prueba acida la mayor parte de nuestra liquidez se debe
directamente a las ventas considerando que no se maneja inventarios, lo gue
indica que la mayor concentracion de fuerzas esta no selo en hacer captacion de

clientes sino en mantener & los que se iniciaron con "Pymesis”™,

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

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

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

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

7.7. ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

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

ofertar. Entre |os riesgos que pueden presentarse estan:
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+ Riesgos de mercado
Mo tener la aceptacion esperada por parte de las pymes, debido a:
Renuencia al cambip; algunas personas no dan apertura a incorporar en sus
labores soluciones automatizadas que permitan administrar e integrar areas
claves de la empresa, mas adn si el medio no estd debidamente tecnificada; y

prefieren mantenerse con los sistemas tradicionales.

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

obtener servicio de calidad.

Medidas econdmicas, son dictadas por el gobierno y usualmente pueden

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

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

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

Estos riesgos son un  poco mas manejables sl sabemos capacitar

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

empresarios a traves de la web.

Riesgos financieros

Inestabilidad politica def Ecuador en cuanto al manejo de la banca y la
conformacion de la nueva provincia Peninsula de Santa Elena, aumentan la
condicion de riesgo financiere. Sin embargo la tendencia del gobierno a
estabilizar o disminuir las tasas interbancarias, interés inflacion, condicienes
mercado, bolsa de wvalores, respaldo internacional del FMI, Corporacion
financlera nacional, otras; vislumbran la posibilidad de inversién un poco mas

en firme,



Conclusiones y

Recomendaciones



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El proyecto de creacién de "Pymesis™ es financiera y tecnologicamente factible
considerando el marco socie-econdmico, técnico vy politico que actuaimente
afronta la Peninsula de Santa Elena durante su transicion de convertirse en
Pravincia, mas no limita el crecimiento vy desarrollo de sus pequerios y meadianos

empresarios.

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

SoCins.

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

crecimiento de la empresa.



rras  Recomendacionss

RECOMENDACIONES

La empresa Inicialmente debe arientarse a captar clientes no mediante el metoda
de "ventas”, sino de "asesoramiento en el manejo de informacion del area
administrativa”, para asi crear un precedente de apoyo comunitario, desarrollo

de las pymes y conflanza en el medio Peninsular.

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

tecnologica v formen parte de la nueva era de negocios.

En el Ambito tecnoldgico al interior de “Pymesis” y considerando que el proyecto
cuenta con poco capital para invertir en aplicaciones informaticas, se sugiere que
inicialmente s& trabaje con software de libre licenciamiento o gratuitos, hasta que
pueda desarrollarse a la medida de las necesidades de la empresa. Mo obstante,
si se decide adquirir paguetes de software debe contemplarse que permita la
integracion con las herramientas existentes o con aguellas que se adquieran a

futuro.

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

parte contractual; inclusive se puede trabajar con empresas gue ofertan cable e




nternet a futuro en la peninsula, pues se convierte en una oferta mas interesante

para el cliente.

Es importante mantener el servicio post-venta, pues servira como

retroalimentaciéon para la empresa asi como para satisfacer las nuevas

necesidades que demanda el medio.

Finalmente, la Peninsula es un mercado virgen, que conociendo el medic y la
linea del negocio se lo puede explotar no solo a faver de los socios de “"Pymesis™

sino también de los empresarios, recurse humano y comunidad en general.



Bibliografia




BIBLIOGRAFIA

« Innovacion Empresanal (Arte v Ciencia de la creacion de Empresas)
Rodrigo Varela

=  Entrepreneurship
Robert D. Hisrich, Michael P. Peters, Dean A. Shepherd

« Marco legal de la superintendencia de companias Ecuador
»  http://www supercias.gov.ec/paginas_htm/societarig/Marco20Lega
[.hEm

« oz sobre IP y temas afines
e Academia CISCO - ESPOL
*  Salma Jalife - COFETEL

¢ Dezarrolle Global ({locali@gleb _sp - DELMET, Centro Internacionmal de
Formacion de la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT))
Agencia Especializada de MNaciones Unidas, ofrece formacion, informacion,
asesoramiento técnico y herramientas para el trabajo en red, a traves de la
utilizacion de las tecnologias de la informacion y comunicacian,
= Medidas para garantizar la responsabilidad: sistemas de informacion
gerencial {MIS)
s« El concepto de responsabilidad sacial de la empresa

= (Catedra de Emprendimiento e Innovacion Tecnologica
»  Ing. Guido Caiceda (MSIG — ESPOL)

« (Catedra de E-marketing v maodelos de negocios
s Jacaobo Rubinstein ({MS1G - ESPOL)

« Gestion Empresarial - Mercadeo
s http:/Swwwiodeguate.com/finfocentros/gerencia/mercades/index, hbrm

« Informaciéon secundaria

* http://www.secretariasenred.com/uploads/Secresvirtuales.htm
http://www.emprendedorasenred.com.ar
http:/ fwww secretaria-virtual.com/servicio/agenda. htm
http:/fwww.ideasdenegocios.com.ar/boletinlD. htm
http: //www.asistencia-virtual.com
http: /fwww.eduso. net/archivos/TVocongreso/comunicaciones,/c65. pdf

¢  Consideraciones de Miveles de riesgo
s  http://www. kpmg.cl/aci/pdf/ERM. pdf
*  http://www.informacion-py mes.com/creditos-para-pymes;/
=  www.iso27001security.com/IS0_27000_implementation_guidance_v
1 Spanish.rif




Anexos




Anexos

A.1. DESCRIPCION DE CARGO "GERENTE GENERAL"

A. DESCRIPCION DE CARGOS Y FUNCIONES

Pagina - 1

REQUERIMIENTOS MINIMOS mm AL
- Direceitin ¥ liderazgo. 100%,
Dan de reando. 100%,
= Madurez y ebca profesional. 100%
- Dirganizedo 50,
- Respansable, 100%
- Confiable, 100%,
« Honesto. 100%
. Criterio analitico, 100% Ty
- Extrovertido. BO% o
- Estahilidad emccional. 100%: el
« Manejo de relaciones intérpersonales, Bl
HABILIDADES ESPECIFICAS MINIMOS ‘““ﬁﬁg" AL
~ Resolucién de problemas. 100% =
- Toma de decisiones, 1008
- Capacidad para prever, 1009
- Capacidad para planear, 100%
- Crpacidad de negociacidn, 100%
» Empatia, 5% Seminarios
+ Hablidad numeérica. L%
CAPACITACION MiNiMos | ADAPTACION AL
- Administracidn, 1001%%
- Finanzas. B0% Actusalizacion
- Relaciones Humanas, S5% CEminanas
- Comuinicacidn Efectiva. 100%,
- Inghas, 0% Capacitacion
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A.2. DESCRIPCION DE CARGO " ASESOR EXTERNO™

Pagina - 2

ADAPTACION AL

REQUERIMIENTOS MINIMOS CARGO

- Dhreceidn v liderazgo. £ 0¥

- Dan de mando. Qs Seminarios
- Madurer v &tice profesional. 1000
- Brganizado L%
- Raspansable. 100,
Confiable, 10:0%
= Honesto. 100%
- Criteric analitico. 1040%
- Extrowertidn. 100%
Estabilidad emocianal, 100%
« Manepo de relaciones intérpersonakes, 100%y

HABILIDADES ESPECIFICAS MINIMOS m";ﬁfg" AL

- Resolucidn de problemas, 100% =

- Toma de decisiones. 100%
- Capacidad para prever. 10054
Capacided para planear. 100%
 Capacidad de negociacion. 100%,

« Empatia. Q0% SErninarios

: Habilidad numésica. Q5% Actualzacian

CAPACITACION MENIMDS """i':ﬂg" o

- Administracion. ETie Actualizacion

+ Finanzas, 055 Actuatizacion

+ Sistemas en Ganeral. 0% Capacitdndose
- Relaciones Humanas. 1000
- Comunicacidn Efectiva, 1000

+ Inglés. B0t Capacitandose
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A.3. DESCRIPCION DE CARGOD “ASESOR COMERCIAL"
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ADAPTACION AL

REQUERIMIENTOS MINIMOS EARGD
- Direccidn v liderazgo, Qs Saminarios
+ Bon de manda, =L ] Seminarios
 Madurez ¥ &tica profesional, 9L Seminarios
- Brrganizado 5% Seminarics |
« Responsable. 5% Seminanos
- Confable, 95%% Seminarios
= Honesta, 1%
= Criteric analitco. 100%
- Bxtrowertido: 1 (0%
- Estabilidad emocanal, L00%
- Mangjo de refaciones interpersonales, = LT Seminanos
- Para trabajar bajo presion. S5% Seminanos
HABILIDADES ESPECIFICAS MINIMOS Amg’f‘{;g" AL
- Resolucién de probéemas. 95% Seminanas
- T de decisiones. Q5% Seminaros
- Capacidad para prever, 0% Seminaros
- Capacidad para planear. 0% Seminaros
- Capacidad de negoclacion. 100%
- Empatia. D5 Seminarios
« Memonia visual. 5% SEeminaris
- Retentiva, 0% Seminaros
. CAPACITACION MINIMOS "D“g’ﬂg"“"
+ Relachones Humanas, 100%
« Comunicacon Efectiva. 100
« Wentas. Q5% Semenarios
- Markefing, Q0% Seminarios
- [nglés, 45%: Capacitandose
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A.4, DESCRIPCION DE CARGO "ADMINISTRADOR DE REDES ¥ SISTEMAS™

ADAPTACION AL

l_ REQUERIMIENTOS MiNIMOS ‘CARGO

| !:1adunaz. 100%
- Etica profesicnal. 100%,

| - Organizado, 1005
« Responsable, 100%
« Confiabde. 1005,
+ Hanesto 100%:
« Extrovertido B0 Seminarios
+ Estabilidad ermacional, G0 Serninarios
+ Sociabde, Q0% Serminarios
+ Aurtocontrol. 1004
- Manejo de relaciones interpersonalas, 1005
. Para trabajar bajo presidn. 1005

HABILIDADES ESPECIFICAS MiNIMOS ‘nlﬂncgg" oy
+ Constante actualizacion. 100% R
+ Resotucidn de problemas. 100
- Capackdad para prever y planear. L 00%a
- Ermpatia. 100%
CAPACITACION mintMos ‘“*Eﬁg"‘ AL |

- Herramientas de Programacian. S%0 Saminarios
- Aplcaciones Weah. Gi0%% Seminarios
+ Redes, TG Seminarios
- Seguridades. D% Seminarioas
= Inglss. B0% Capacitackan
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A.5. DESCRIPCION DE CARGD "SECRETARIA™

REQUERIMIENTOS MINIMOS mgﬁﬁii AL
- Madurez y ética profesianal, ~ o90% | Tiempa
+ Brrganizado % Tiemipo
« Responsable. 100y
- Confiable, 10{1%n
« Honesta, 100% ‘
+ Exbrowvertico. 1% Seminarias
- Estabilidad emocGonal, b= i) Saminartos
+ Manejo de relaciones interpersonales, 0% | Seminarnios
HABILIDADES ESPECIFICAS MiNIMOS "“"Eﬁnﬁ“ AL
" Resolucian de problemas. BO% Tiempa |
 Capacidad para prever. Ll b Tiernpo
« Ermpatia. 9t Tiempo
v Capacidad de crganizacion de sus propios 100%
tiempos y responsabilidades,
+ Autodiscipling, 1060
CAPACITACION MiNIMOS ‘“"E"ﬂgfi
: Relacsones Humanas. 100
« Cormunicacion Efectiva. 1004
- Domanie herramientas Informaticas., 100
» Capacadad de comunicackan interpersanal 1005
miediada por tecnologia,
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A.6. DESCRIPCION DE CARGO “AUXILIAR DE SERVICIO”

REQUERIMIENTOS MINIMOS *nﬁwﬂg" L
+ Madurez y dtica professonal. 100
: Drganizado. O
+ Responsabie, 1005
- Confiable. 1007
+ Honesko, 1000

- Extrovertido. S0t Seminarios
- Estabilidad emocional, LO0%
« Manejo de melaciones interpersonales, 1 0t

HABILIDADES ESPECIFICAS MINIMOS "D“t"rncgg” _—

« Capackdad para prever. i Tierngss

CAPACITACION MiNIMOS “""_Eﬂg" oy

- Relaciones Humanas. Qi Seminaricos

- Coamunicacion Efectiva, 95% Seminarios
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I, DESCRIPCION DE FUNCIONES " GERENTE GEMERAL"™

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO | Gerente General,

LIDER [NMECQIATC i Socias,

LIDER AREA i Zerente General, v

! Secretaria, Asesor Externo, Asesor

SUPERVISA A Comercial

AMBIENTE DE TRABAID : Oficina, o]

PERFIL DEL CARGO

EDAD ; De 78 @ 45 afios.

SEXO : Masculing o Femening.

ANTIGUEDAD EN EL PUESTD 1 4 afos.

HIVEL ACADEMICO . Egresado o Titulado en Administracidn de
Emgpresas, Ingenigria Comerdal & carreras
afines.

TRAYECTORIA PROFESIONAL

CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

« Direccion y liderazgo,
- Don de manda,
- Mpdurez y ética profesional,
« Organizada
+ Responsakle.
« Confiable.
+ Homesko,
Criberio anslitico.
- Extrovertida,
- Estabilidad emocional,
- Mangjar relaciones inberpersonales,

HABILIDADES ESPECIFICAS

|+ Resolucidn de prablemas.

 Toma de decisones,

- Capacidad para préver.

« Capacidad para planear,

: Capacidad de negociadidn,
- Empatia.

- Habilldad numeenca.

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

« gdministracidn.

+ Finanzas,

« Ralaciongés Humanas.

- Comunicacion Efectiva.
- Inghés.
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JESCRIPCION DE FUNCIONES :
A% funciones descritds serdn realizadas por &l titwlar. del cargo ¥ en ausencla de désta,
eran los soo0s guienes asignen el reemplado correspandente.

UNCION BASICA

idministrar bos recursos de |3 corporacidn, mediente la fijacidn de objetives v poliicas
enerales, que normen sus actvidades v operacionss. Someler s planes y presupueestos
ara la aprobacidn, analizando los resultados obbenidos v &l desarmolia organizacional de la
ympresa, tomando las medidas gue considere mas conveniente bajo las  pautas
stablecidas por la Corporacion,

'UNCIONES ESPECIFICAS
Administrar eficientements 08 recursos de la corporacion.
Establecer los lingamientos genergles para el manejo de las relaciones piblicas e
imagen de la corporacion a nival interng ¥ extemo,
Reestructuracion ¥ aprobacon de matas y programas de trebajo correspondients a las
empresas, a fin de optimizar recursos humanos, Ecnicos y matenales.
Definir las politicas generales de 3 corporacion, segdn la estrategia comercial de cada
EMpresa.
Desarroliar § coordinar con su equipo de trabaje, las tacticas de mertado en cuanto a
los productos yio servicios gue tiens & empeess,
Participar en negociaclones con proveedores y clenbes especiales,
Dirigird las reuniones para la toma de decisiones y definiciones de las emprasas
Definir con el jefe de sistemas y redes las normas para un adecuado control de caldad
de los productss v/o servicios de |a empresa, que permita una gestion eficaz de la
Corparacion,
Evaluar al andlisis de inversion - rentabilidad de log servicios de la corporacidn y re-
direccionar estrategias de ser necesario.
Establecer prioridades en términos de objetives v asignar recursos sobre las bases de
e5as prioridades.
Conbrofar la marcha general de las actividedes de la corporacian,
Evaluar personal a sU Cargo para ascenso g incrementos saldriales,
Conbrolar v supervissr gue el personal 8 su cargo cumpla en forma aproplada can las
funciomes y responsatslidades asgnadas.
Propiciar v mantener un adeceado clima organizacional.
Conagcer, cumplir ¥ hacer cumpdir las normas, reglamentos ¥ demds disposiciones gue
rigen e desenvolvimiento general de |a empresa,
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i» DESCRIPCION DE FUNCIONES "ASESOR EXTERNO"

JESCRIPCION DEL CARGO

r ey —

ARG TR Azesor Externo

ADER INMEDIATO : Gerente Genersl

JIDER AREA : Gerente General

FUPERVISA A S—

SMBIENTE DE TRABAIO : Dficina,

2ERFIL DEL CARGO

iDAD : 30 a 45 afios.

SEXD : Masculing.

ANTIGUEDAD EM EL PUESTO : 5 afios.

MIVEL ACADEMICO Egresado 4 Titulado en Marketing o
—— carreras afings.

TRAYECTORIA PROFESIONAL

ZARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

- Direccidn ¥ llderazgo.

- Don de mangda.

¢ Madurez v &tica profesional,
+ Brrganizado

« Responsable.

- Confiahle.

+ Homeshbo,

« Criterio analitco.

+ Extrovertido.

+ Estabilidad emoconal.

- Manajar relacsonas interpersonases

1ABILIDADES ESPECIFICAS

- Resofuckin de probéemas.

» Toumd e decisiones.

- Capacidad para prever,
Capacidad para plansar,
Capacidad de negociackn.

- Emipatia,

- Habilidad numeérica,

ZAPACITACION MINIMA REQUERIDA

« Administracion.

- Finanzas.

- Sistemas &n Ganeral,
Refacicnes Humanas,

- Comunicacon Efectiva.

- Ingkés.
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JESCRIPCION DE FUNCIONES

.25 funciones descritas seran realizadas por ks titulares del cargo v en ausendcia de este,
werd el Jefe inmediato guidnes asignen ef reemplazo correspondiente.

FUNCION BASICA

sconsejar, sugerir ¥ sustentar las politcas a seguir en & mangjo del drea de marketing,
spsdndose en las tepdancias ¢ proyecciones del mercado,

FUNCIONES ESPECIFICAS

- T w T

Participar &n |a elaboracidn de prescripoiones bécnicas pera 1@ adguisicidn de equipos,
produchos ¥ servicis,

Estudiar, evaluar y asesorar en la seleccidn de recursos de hardware y software.
Actualizaciin constanke sobre kos avances tecnolbgicos a nivel de software ¥ hardware,
Sugerir procedimientos normalizados para 1as actividades operativas del departamento.
Sugerir los cambios necesanos para un megor funcionamiento y mejora de calidad de los
procesos aperativos de 108 departamentos.

Sugerir las nommas, reglamentos y demas disposiciones gue rigen & deseswolvimienta
de las dreas de marketing v la ventas,

Cumplir con las demds funciones y rmsponsabilidades que fe asigne el jefe inmediato

superior, enmarcadas dentro del dmbito de su competendia.
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. DESCRIPCION DE FUNCIOMES "ASESOR COMERCIAL™

JESCRIPCION DEL CARGO

IARGD ! Supervisor Comercial.
JDER INMEDIATO i Gerente General,
JDER AREA . Supervisor Comercial,
ILFERVISA & ¢ Agesar Comercial.
\MBIENTE DE TRABAID : Visita, Oficina.
“ERFIL DEL CARGO
CHAL i 25 a 40 ahos,
IEXD ¢ Masculing o Famening,
WNTIGLEDAD EN EL PUESTO :3afos.
: : Egresado o Titulado en Marketing o carreras
JIVEL ACADEMICO -y
MAYECTORIA PROFESIOMAL -

< Direccidn y derazgo.

- Don de mando,

- Madures v ética prafesionsl.
- Drganizads

- Responsable,

= Confiable,

= Honesto.

= Criteric analitico.

- Extrovertido.

- Estabilidad emocional,

< Manejar relacionss interpersonales,
. Para brabajar bajo presisn. .

TARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

= Resolucion de problamas.
- Toma de decissones.,

- Capacidad para prever.

- Capacidad parh planear,

- Capacidad de negodiacion.
- Empatia,

= Memorna viseal.

- Rebentiva,

{ABILIDADES ESPECIFICAS

| - Relaciones Humanas,
W « Comunicacion Efectiva,
CAPACITACTON MINIMA REQLIERTDA < Wentas.
+ Marketing.
| + Ingiés.
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JIESCRIPCION DE FUNCIONES

% funciones descritas serdn realizadas por los titulares del cargo y en ausencia de estos,
word el titular del drea en coordinasion con el Jefe inmediato quidnes asignen ef reemplazo
ierespondiente:

FUNCION BASICA

Zontrodar el desarmoilo de la gestion de o fuerza de comercializacidn y ventas, verificanda
e sa cumplan las politicas comerciales asignadas a efectos de garantizar una rentabilidad
sdecuada que satisfaga las aspiraciones de la empresa v una excelente calidad de abencidn
1 los clientes.

*UNCIONES ESPECIFICAS

« Contralar que se cumpla B planificacidn de visita a clientes con 13 fueerza de ventas a su
cargo.

» Controlar el cumplimiento de fas politicas y los resultados (ventas, crédito y reéclamos) |

de la fuerza de wentas.

Apovar en la planificacin diaria de ka forma de venta por tipo de clientes.

Realizar el seqguimiento de 1as Ventas para Clientes (Claves y Especialas).

Controlar las rulas de campo por clienies,

Comtrolar el porcentaje de clienbes especiabes.

Contralar 8l porcentaje de eficiencis de ventas - frecuendla de visitas.

Controlar el porcentaje de efectividad de ventas.

Controlar el porcentaje de cumplimiento minimo de cobertura.

Supervisar el desarrolio de o5 clientes objetives,

Ejecutar v controdar kos planes promocionates acordados por la Gerencia General.

Informar al Gerente General sobee los planes de comercializacidn de la competencia.

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

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

clientes,

Consolidar ¥ emitir Informes de gestion a su lider inmediato,

» [nformar inmediatamente y por esoribo al Gerente General cualguier novedsd gue S8
prasente &n el ajercicio de sus funciones.

« Conocer, cumplir ¥ hacer cumplir &8s normas, reglamentos y demas disposiciones gue
rigen o desenvolvimiento general de k& empresa ¥ en especial los de la funceon
comercial.

« Cumpdir con las demas funciones y responsabilidades gue le asigne el jefe inmediato

__superior, enmarcadas dentro del Ambibe de su compebencia,

B Eat e

- 12
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0. DESCRIPCION DE FUNCIONES "JEFE DE PROYECTOS"

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO  Jefe de Proyecto

LIDER INMEDLATO : Gerente General

LIDER AREA  Jefe de Proyecto

SUPERVISA A ¢ Disehador Grafios, Desarrcllador,
AMBIENTE DE TRABAID : Oficina.

PERFIL DEL CARGO

EDAD : 25 8 35 ahos.

SEXQ + Masculino.

ANTIGUEDAD EN EL PUESTO 3 afios

HIVEL ACADEMICO

Egresado o Tiktulado en Ingeniers de
Sistemas, Andlisis de Sistemas o carresas
afines.

TRAYECTORIA PROFESIONAL

CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

« Direccidn y hderazgo.
« Bon de manda,

« Madurez y ética professonal.
- Organizada

- Responsabls,

+ Confiabie.

+ Honesto.

« Criterio analitico,

< Extrovertido.

- Estabilidad emocional.
+ Manejar relaciones interpesrsonales.

HABILIDADES ESPECIFICAS

+ Resolucion de problemas.
« Tama de decisianes,

« Capacidad para prever,
 Capacidad para planear,

« Capacidad de negociacion,
- Empatia;

* Hebilidad numerics,

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

+ Adminestracian,

« Finanzas.

' Sisbermas an General,

+ Manejo de Equipos de Comumicacion,
« Redaciones Humanas.

< Comunicacion Efectiva.

- Inglés
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DESCRIPCION DE FUNCIONES |
a5 funciones descritas serdn realizadas por bos tibulares del cargo v en ausencia de éstos, '
serd ef ttular del drea en coordinacidn con el Jefe inmediato quignes asignen el reemplazo
~respondients.

FUNCION BASICA —
Mantener los procesos relacionades con el desarrolle, Implementacién y mantenimienta de
05 sistemas operativos, software basico v comunicaciones, con el fin de prestar el sopore
Bonico a la secckin de mantenimients ¥ & los wSuarios de [a institucion,

FUNCIONES ESPECIFICAS

v Dirigir el desamrolle, implementacidn ¥ mantenimiento de s sislemas operativos
bdgicos, de los sistemas informaticos,

v Planificar v organizar Ios recursos del software pars responder eficazmente a las
necesidades de la institucion,

v Supervisar e desarrollo g implementacidn de nofmas ¥ procedimientos pars garantizar
la establlidad y eficacia del enbemo del seflware de sistemas.

v Participar en la elaboracion de prescripeiones bEonicas para la adquisicon de equipos,
productos ¥ serviclos,

v Estudiar, evaluar y asesorar en I seleccidn de recursos de hardware y software.

+ Realizar el seguimiento del rendimiento de los equipos (memaorias, disco, capacidad,
efc. ).

+ Supervisar y realizar el andlisis de viabibdad y estudio de costos de implementacion y
mantenimiento de redes, sistemas distribukdos y comunicacion,

s Actualizacidn constante sobre los avances tecnoldgioss a nivel de software ¢ hardware.

v Superviser la evaluacion, &l soporte v el process de implementacion de software de PLS,
Terminales y de comunicacion.

i Supervissr @ apdlisis ¥ configuracion de hardware de comunicaciones (Unidades de
Control, modos de comunicacidn, madem, etc.).

»  Controfar bos niveles de utitizacidn de los software vy aplicacongs por [0S UsSUarios,

v Supervisar la codificacidn de ks manuales de operacion de los diferentes programas.,

+ Desarrollar y controlar procedimientos normalizados para las actividades operativas dal
departameanto.

v Drganizar ¥ conbrolar (3 implementacidn de o sistemas operativos y herramientas
infarmaticas,

e Supervisar £ desarrollo de nuevas versiones de aplicaciones ya esistentes,

v  Establocer politicas de seguridad en cuants & manejo de informacidn v equipas

» Evaluar o desarralle fuoncional v calidad de datos de log procesos operativos del
departameanto.

» Atender personalmente yfo por teléfono tanto a los Gerentes, como al personal de la |
instinscin  sobre los requerimientos de errores o problemas en 10§ Sistemas,
COMAENIcRCGNEs, SquUipes ¥ atcesorios computacanales.

» Conbrolar y supervisar que el personal 8 su carge cumpla en forma apropiada con las
funciones v responsabilidades asignadas.

& Propiciar v mantener un adecusdo ciima I}FQEIHIEHCII:II'IM.

« Informar inmediataments ¥ por escrito, al jefe inmediate superior cualquier novedad
que se presente en el ejercicio de sus funciones,

+ Conocer, cumplir y hacer cumplic las normas, reglamentas y demds disposicrongs que
rigen el desenvolvimiento general de la Institucion y en especial los de la funcign
administrativa - financiera,

« Cumplir con las demds funciones y responsabilidades que le asigne &l jefe inmediato
superior, enmarcadas dentro del ambsto de su competencia.
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1. DESCRIPCION DE FUNCIONES VSECRETARIA™

3ESCRIPCION DEL CARGO

ZARGD : Secratana
J1DER INMEDIATO : Gerenbe General
IDER AREA - Gerente General
FUPERVISA A
YMBIENTE DE TRABAID : Oficina.
}ERFIL DEL CARGO
CAD s 22 a 40 afos. |
iEXD : Femening, =
ANTIGUEDAD EN EL PUESTO : 1 afio.
Estudiante Ultimo nivel de carrera de
{IVEL ACADEMICO Sy
MRAYECTORIA PROFESIONAL

TARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD

« Madurez y ética profesonal.
- Drganizado

+ Responsable.

« Conliabée,

+ Honesto,

« Extrovertido,

+ Establlidad emocicnal.

: Manejar relaciones Interpersonalas.

1ABILIDADES ESPECIFICAS

- Resalucidn de problemas.
+ Capacidad para prever,
+ Empatia.
« Dominio de herramientas informaticas,
« Adtodiscipling.
« Capacidad de cormunkcacian interpersonal
meediada por tecnologia.

TAPACTTACION MINIMA REQUERTDA

- Relaciones Humanas.
: Comunicacion Efectiva,

JESCRIPCION DE FUHCI'HHEE

Aas funoiones descritas seran realizadas por los titulares del carga ¥ en ausencla de dstos,
iera el tHtular del area en coordinacion con el Jefe inmediato quiénes asgnen &l reemplazo

mrrespondiente.

UNCION BASICA

suministrar la informacidn reguerida por los clientes sobre los productos ¢ servicios gue
frece la empresa, ademds brindar apoyo a los miembros de ka institucicn,

ledactar carias, memas, oficios segln las necesidades de la emprasa,

sualguier obra activided contermplada en 28 servicios gue oferta "Pymesis”
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FUNMCIONES ESPECIFICAS

« Transmitr informacion clara y precise a todo el personal de la institecicn directaments
com la atencidn v responsabilided necesaria (en el medio elegido por el tomador de
decisiones],

s Atender correctamente ¥ con pronbtud los reguerimientos de los gerentes de las
EMpresis.

= Realizar con prontitud 8% lamadas urgentes requendas por los apecubivos,

« Actuar con amabilidad y woluntaredad en todo momento vy con todo el personal que

requiera servicio de parte de la secretaria wvirtual,

Recibir facturas ¥ documentacion y entregarfas a las personas destinatarias. (sl asi lo |

exigiers el pedide del clienta)

Custodiar aprapiadamente el material de archivo.

Atender parsonalments y/o por teléfono ante a proveedores, come al persanal, |

Apowar en la cotizacion ¥ compre de suministros de oficina. |

Informar inmediatamente, al jefe nmediato superior cualquier novedad gue se presente |

an &l ejercicio de sus funckones.

s Conocer v ocumplic 188 normas, reglamentos v demas disposicones que rigen el
desemvalvimiento genersl de la institucidn v en especial los de la funcion administrativa.

¢ Cumphir con las demés funciones y responsabilidades gue le asigne el jefe inmedialo
superior, enmarcadas dentro del dmbite de 40 cormpetancia.

L
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2. DESCRIPCION DE FUNCIONES “AUXILIAR DE SERVICIOS"

JESCRIPCION DEL CARGD L
ARG  Auxifiar de Servicios,
JRER INMEDIATD ; Gerente General.
1DER AREA : Gerente General,
IUPERVISA & -
YMBIENTE DE TRABAID : Qficing
*ERFIL DEL CARGO
IDAD : 21 a 40 afios,
3EXD : Masculing,
NTIGUEDAD EN EL PUESTO ;1 ang,
JIVEL ACADEMICO _: Bachiller,
FRAYECTORIA PROFESIONAL ]
- Madurez ¥ etica profesional,
- Organizado.
- Responsable.
- i - Confiable,
CARACTERISTICAS DE PERSONALIDAD - Homesta,
 Extroneriido.,

« Estabilidad emocional,
| - Manejar relaciones inberpersonales.

1ABILIDADES ESPECIFICAS | « Capacidad para prever.

I '+ Relaciones Humanas.
CComunicacian Efectiva.

CAPACITACION MINIMA REQUERIDA

DESCRIPCION DE FUNCIOMNES —
La% funciones descritas seran realizadas por los titulares del cargo y en ausencia de éstos,
serd el titular del drea quién asigne el reempéazo comrespondignte,

FUNCION BASICA
Proporcionar servicio de atencidn y distrbucion de documentas intemos al p-ersnnnl
Coordinar con la secretana, el trasiado v concentracidn de los depbsitos bancarios, la
sntrega inmediata de los comprobantes de dichos depdsitos,

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

uugluuﬁs ESPECIFICAS

Actuar con amabilidad v voluntariedad en todo momento y Con odo el PEEDMI que
requiera servicio,

v Estar siempre pendiente del orden v la higlene de las dreas de la Institucidn.

v Proporcionar a los diferentes departamentos la proveeduria soliciteds durante el meas,

v Brindar refrigerics al personal cuande $e efectien charlas, reuniones de brabapo o
cuanda se solicite.

« Entregar correspondencia a las diferentes dreas de desting.

¢ Informar inmediataments, al jefe inmediato superior cuslquier novedad que se presente
en &l ejercicio de sus funciones.

v Conocer v cumplir fas normas, reglamentos v demds disposicionss gue rigen el
desenvolvimiento genaral de la mstitucion.

» Cumplir con las demas funciones y responsablidades gue le asigne el jefe inmediato
supenor; enmarcadas dentro del dmbite de su compatencia, |

s Efectusr, exclusivamente, pagos de planillas de taléfono, agua, luz y demas pagos gua |
se necesiten realizar,

»  Entregar la documentacidn gue envia ba institucian,

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

s Actuar con amabilidad v woluntariedad en bodo moments ¥ Con [odo el personal gue
requiera servicio.

s  Efeciuar exclusivamants, trdmites bancarios: depdsitos, rebinos de chequeras ¥ estados
de cuanks, ete., solicitados.
Uevar planillas de aportes al Instituto Ecuatorianc de Seguridad Sooal.
Fealizar pagos de impuestos. (1WA, Fetencion en |a fuente, efc.)
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. INFRAESTRUCTURA DE PYMESIS

1. DISENO DE LAS OFICINAS “PLANTA BAJA™

PYMESIS
{planta baja)

Funtos Actuales:
Area: Trbrs ™ Gmirs

- 1 Gerante Geneal

- 1 Secretarnia

= 3 Pull de Asesoras y Alencion al
CEente

- 1 Tecnolagla de Informadida
- 2 Sala de reunsnes

- 1{) Deésarrallo Pymesis
10 Punios de Hodgura

ﬂ:} Baro | _ 3 2l e ) {:}
: fodh 7 t _J ! W
— HH,J.'1' 5 | Er?ws
CHacina 'ﬁt
G Goresal
3°3 * i
H | FERR|{ e o
| | i '.::: | ! '\. { ﬁwﬂunaf&n'n
RS | - [I tle Expera
= T < A*3*28

— |

|
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l:! 4 — | .
; d ;- ;;; --------- | T —
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f r—4 — 3
¥ il I i
Puill e Agsiracsies y [

e ul Chesie g
2+3 ) -IQ ,

_ [ S o reunkes
——y 7| it 1802 *
: B S—
; =i = = — - “ Tecnologia di
Irfprmacidn
1%3
| Sitio Wb + Prooy
21 Desawrolo de Pyrmess 4
27318
— Pe hoga las veces de
M | I:|: Barsitor de
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2. DISEND INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA OFICINAS “PLANTA Baia™

PYMESIS
[planta baja)

Punfos Actuakes:
frea. Tmirs " Gmirs

1 Garenle Genearal

1 Sacrelana

3 Pull g Agesores y Adancidn 2
Chanta

= 1 Tecnologia de Informacion

2 Sala car reumiconis
10 Desarrolio Pymesis

Bafia . &) C el
115 | | | J
1 B Vavores | Finho Maers
114 1715
| J i} E
Hrn
Gereris Cuneral ]
'3
Sacrecaria v Sala
N e Espars
17028 -
L .
1 . ¥ ——r
8 ™ 2
. ]
Pull e s y
. Alenoon s Clenie -'[ =
o ks gy [Eurnings.
502
e i .
28 as a8 _ { = @
 Bervdor
.. Tacrokigia de Sibia Wimb ¢ F‘ln:l.'..'
B Dhaesa ik Pyissins Irfomacon
2-3s ™ 50E .
Serwior de
| ] Comen + DHCP
. . %
[ - L=
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}. DISENG DE LAS OFICINAS “"PLANTA ALTA™

PYMESIS
(Planta aita)

Aroa do Convenciones o
Seminarios
- PRIMER PISD
Area Tmirs " Gmirs

Puntos Actuales:
- Parades con panalas movibles
{max. 4 ambienias)
= Conewion de red Inalambsica

Plai ce cofifificeni

=1
5
0000 | ooog)

Qa0
i

s/alala
# 0000

slsfe/e
0000
0000 § 0000
00QO ¢
#

U

Araa de Comsencines
i Seniariod 8 1
[ e |

B AL

Dm
E
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}. DISENO INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA OFICINAS “PLANTA ALTA”

PYMESIS
[Flanta alta)

Arsa de Convencionas o
Seminarios
- PRIMER PIS0D
Brgas Tmirs © Bmilrs

Puntos Actuales:
- Paredes con paneles movibles
{max. 4 ambientes)
- Conexidn de red Inslambnca

L i |
1 |
]
8 o
AP LinkSws AP LinkSys
CISC0 CEE00D
+&
Arma de Comvaniiores o Semearos 13
251
Area de Corvenoonss o Semrsnos @ 2
A°35
._ .'_'
Govncin naoe
pumhe red
i E 1715 .
E AP Bwniich 34
AP LnkSvs
CERC0 (1]
L . —
a e
ie
=T
Areay de Cormvenciones ﬁ"” ih
o Sarvinacics £ 1 .
4+3 {2
@ m
T
{
=
@ ﬁ §E , |
. BanoVarrss |
: L 3 1557
AP LinkGys { =
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LEVANTAMIENTO DE INFORMACION

L. CUESTIOMARIC PARA CYBER-CAFES DE LA RUTA DEL SOL

ma: Uso de la tecnologia en el gremio micro-empresarial de la Ruta del Sol

tos

mbre gel Ciber-café:

ton:
idad S Caomunidad:

eccion, Barrio o referencia:

ntacto
‘sona de Contacto / Propletario:

Bfano / celular:

TR

hsite!

tos técnicos:
cCon qué empresa trabaja?
£Que tipo de conexion a Internet maneja el cyber?
Excelente { )} Radial { ) Fibra dptica ( ) Satelital { )

¢Como es la calidad de conexian?
Mala [ ) Buena [ ) Muy buena ( ) Excelente { )
iCuantas magquinas tiene?

3ervicios que presta:
Internet { ) Telefonia { ) Copias{ ) Fax [ )

Otros

iQué recomendaria usted para que los usuarios manejen con mas frecuencia la
nologia?

iCuantas personas al mes aproximadamente visitan cyber?

camentarios
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. INTERPRETACION DE SONDEOD DE CYBER-CAFES DE LA RUTA DEL SOL

ACION
Zur die Manabi
Pio Cayo i
Machailla 0
Plo. Lipsaz 3 3
Cantdn Santa Elena
CHdn i
Mioniafia 3
Manglaraito 1
San Pedro 0
Vakinaa O
Ayangue 0
Santa Elena L
Ancdn 10
Cantén
La Libertad 14
Salinas 5 19
Gran total ]
nto tanen email: 1 5 W, el 1okal
nios tienan website: - 837 % dal ot
1 85 su provesdor: Alegra PCS G
Teiconet 14
ESPOLTEL 1
I ermciive 1
Para 2
Met Phone 1
Easynel 1
Ankal 1
3 de conexidn: Tatafdnica a
Sabelital g
Radal 1
Banda ancha - |
Fiora dplica [
Wirgleas 1
Pirnta 1

ne califica la calidad de au conexidn:

Matia
Buana |
Muy buena &

Excalania 15
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antas maguinas tiena?

Z - 4 mag 5 - B mag B - 11 mag
3] 18 3
12 - 15 maqg 16 - 18 mag 20 = 24
Fd i 1
ilclos que preasta;
|mteral 0
Takalonia 12
Cioa 20
Fax 12
Wenla da Faliculas 1
Dibros 1

18 recomendarian para gue koS usuarios mejoren &l uso de la

1ologka

i Capacitacion 10
} promacion 2
1 BCOnOmIcD

comentancs 17

santas personas al mes aprox. Visitan el cyber 7

mens de T persongs =] 309 del total
miis d& 71 persones 21 T0 % del botal
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}. HOTELERIA ¥ USO DE LA TECNOLOGIA EN LA RUTA DEL SOL

CACION
Cayg 7 5 4 3
_Lepaz 27 5 7 " E
. Rica ] 3 1
diliara Chongan - Colonche 1 1 i 1
acicnes Varas Manshl sur 10 4 & 1
Total 25
WonSantaElema |
n T 1 3 r) 3
Ttahita Puria 7 ] 3 A 3
ttaflita Pushio 28 ] s | 0 i
'glaralio B 3 5 5 3
ngue T 1 B 3 4
ENES 3 1 2 2 1
ila Elena 4 7] F] 4 1
|08 de San Vicanba 3 1] 3 1 2
iy 3 ] 3 1 2
aciones Varas 11 F | ) 9 2
Total 81
16 T ] % L | 1=
18
43 4 | 39 [ @ | w |
Total 23
TOTALES | LT 38 | 149 [iE] 75
20,92% | To6bR | Seevn TR




Iexos Pdgina - 26

. PRESENTACION DEL SERVICIO

1. HOMEPAGE DE LA PAGINA INFORMATIVA DE "PYMESIS"

PYRESE  Sistemas ||1'||:;_-:r,|l|;u. di Secretariado en SKinmas de Infarmacion para PYMES - Bocrosalt 0., .-.- “_- ﬁf

Pymiesis... las mjores profesionales al servicie de sw negecie

1] o e
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2. IMAGEN COORPORATIVA DE "PYMESIS"

2.1. CARPETA PROMOCIOMNAL

TR TR WE AV 1§ 00 BTN Ed T
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i.2. HOJA MEMERETADA

I P) SEAVICIOS INTEGRALES D SECRETARIADD EN SISTEMAS DE INFORMACION

Pyumesls

Triigpnagid p § dae Dokuges sag boris llena

Friperg de Dianbocin
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. SOBRE

CERVICIES INTEGRALES BE SECRETARIADD ER SISTEWAS OF INFOAMACIGN

. TARJETA DE PRESENTACION DE EJECUTIVOS

I Lsi. EVELYN DEL PEZO

Guayagqull y ¥ de Octubre esg.
Santa Elena

Tesdomos: ZF0R8Y - 2941317
E-‘H::IGH".H}ID'-& B TTESE, SO
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2.5. TRIPTICO INFORMATIVO [ANVERSD)

o P Tl o] i A e ] LY
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.6. TRIPTICO INFORMATIVO {REVERSO)
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2.7. PUBLICIDAD

SERVICIOS INTEGRALES DE SECRETARIADD EN SISTEMAS DE INFORMACION

PUumesis

“Un gsistente wirfual gl sefvicio de su empresa”

Ly FT T
Yl s IRE SR (3 s .

¥ b e T wrhs i
’ = T L AHTER SRR (e = Fi
‘H Prig mm et - Pl e T T T i
| . t il S - WEEETED
3 e s O el T
o pEw0 pubv 8 100 s
! — Byl W W G e T e

HEsC el

11 Pl ol remsppoom sl oees e 0] Oy R WP s ST
e B O A0 e BN TIE 1 jrieeeel deletanis. oikogl, Binice-

e ol Clenle sl il y D0 G Dol el PRl
BN O TP AT VAL, T (R U T i
glerala B Gl ol chs wa mehe Cowe s Ol TGO
P O ORI W AR e e

Gaspynagu ¢ ¥ oe Dotubne sag.
‘Sonig Fena
Taldioron: TRElRal - 4307

Farnnng de Cordocia
L Foslyn D Po0  SohsiDano @y Tl ©om
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SLOSARIO DE TERMINOS

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

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

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

Dominie: Nombres equivalentes a direcciones IP, se utilizan por la
mayor facilidad que dan para recordar un sitio web en particular. Los
nombres de dominios inteligentes, simples y faciles de recordar san los
mas deseados ya que con ellos se puede lograr atraer en gran parte,
visitantes a su website. La mayoria de los nombres de dominic tienen
sufijos terminales ".com", pero otras extensiones tales como "net” y
".org" tambieén estan disponibles.

E-buzén: Buzdn electronico que permite receptar las sugerencias 2
través de e-mails.

Encriptar: Técnica por la que la Informacion se hace llegible para

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

ERP: Es un sistema integral de gestidn empresarial que esta disefade
para modelar y automatizar la mayoria de procesos en la empresa
(area de finanzas, comercial, logistica, produccion, etc.). Su mision as
facilitar la planificacidn de todos los recursos de |a empresa

Firma digital/electronica: Datos cifrados de tal manera gue el
receptor pueda comprobar |a identidad del transmisaor.

Homepage: Pagina de inicio de un Website.

Mailings: Envic masivo de emails publicitarios o informativos.

Open House: Casa ablerta o eventos gue permiten dar a conocer las
actividades de una empresa,

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

PNL: La Programacion Neurolinglistica es un modelo de comunicacion
gue estad conformado por una serie de técnicas, cuyo aprendizaje y
practica estan enfocados al desarrolle humano.

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

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

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

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

TIC s: Las tecnologias de la comunicacion (TIC), se encargan del
estudio, desarrollo, implementacion, almacenamiento y distribucion de
la informacion mediante la utilizacién de hardware y software como
medio de sistema Informatico,

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

comprar sus productos o servicios.
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.ujo pe EFectivo (INVERSION SOLO DE SOCIOS)
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