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RESUMEN

El presente proyecto comprende el Desarrollo y Dirección de Marketing para

NET SOLUTIONS S.A. y su producto SYS DOCTOR previo su lanzamiento y

comercialización en el mercado.

El Capítulo 1, permite conocer los antecedentes de la empresa, la historia del

producto; su misión, visión y estructura orgánica. SYS DOCTOFI es un

software que consiste en el Control de historias clínicas para consultorios de

medicina general.

En los capítulos 2 y 3 se presenta el justificativo del proyecto, su alcance,

¡dentifica los usuarios y los beneficios que aporta el producto, tanto al

mercado como a la empresa. Se realiza un análisis del sector y la empresa,

incluyendo al equipo de trabajo en su estructura, formación y capacitación;

se analiza el producto / servicio, se ident¡f¡ca el mercado consumidor así

como la segmentac¡ón del mercado, su posicionamiento, promesa bás¡ca, y

el mercado competidor.

Capítulo 4, en este capítulo se desarrollan las estrategias de mercado más

apropiadas para el producto y su entorno del mercado y acorde a su realidad

financiera. Así como el Análisis Técnico de la empresa.

Net Solutions Group S.A. con una inversión inicial necesaria de $12,400, se

compone de 5 socios minoristas y un socio gestor que aporta con 10% más



que el resto de los socios, convirtiéndolo en el Gerente General. La

oportunidad es clara, pues son escasas las empresas en el país que se

dedique a desarrollar soflware en el área de la medicina.

El retorno de la lnversión está prevista después 11 meses de iniciado el

lanzamiento, se la obtiene en el primer año con una tasa de retorno del 12o/".

Según lo presupuestado no se va incurrir en gastos financieros y aporte de

algunos de los socios.

SYS DOCTOR, el doctor de la Nueva Era, como hemos llamado a nuestro

Software Médico, consideramos se convierla en un requ¡sito indispensable

en todos los consultor¡os médicos donde sus beneficios son su carta de

presentación: automatización completa del consultorio, mejora imagen

Profesional, optimización de t¡empo, aumenta la productividad, control y

seguridad de la información.
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INTRODUCCIÓN

El cuidado de la salud es una industria que usa ¡ntensivamente información

en sus diferentes procesos, esto hizo que se madurara la idea de crear un

sistema (producto) que satisfaga las necesidades en este ámbito. A este

producto se le denominó SYS DOCTOB.

El producto fue desarrollado con el asesoramiento de un médico de medicina

general, el Dr. Danny Granda. El mismo que participó en el desarrollo del

producto (SYS DOCTOR) y las pruebas respectivas. Los costos de desanollo

fueron asumidos por todos los socios

Con el pasar de t¡empo la oferta de otros sistemas con similares

características al programa SYS DOCTOR nos llevó al meloramiento y

pruebas de calidad de nuestro producto para así ofrecer a Ia demanda

servicios en t¡empos, costos y calidad.

I
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CAPITULO I

1.1 HISTORIA OE LA EMPHESA Y SITUAC!ÓN ACTUAL

En octubre de 2002, Guayaquil-Ecuador se reunieron 6 personas, para

formar una empresa que prestara servicios en el desarrollo e lntegración de

Sistemas con creatividad y madurez profesional, eslos se dividieron en un

socio principal de la empresa,5 personas restantes como socios minoristas.

La empresa se denominó Net Solutions Group S.A.

Los ingresos de la empresa han permitido dotarnos de una estructura física

necesaria para establecer el equipo de trabajo con recursos de red, equipos

informáticos, muebles de oficina, suministros necesarios, etc.
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1.2 CARACTEHISTICAS DEL PRODUCTO

Es un producto moderno, de fácil instalación y totalmente garantizado que

ofrece al cliente con costos bajos, disminuyendo coslos y, aumentando

ingresos, otorgándoles además compelit¡vidad en el medio en el que se

desenvuelven.

Los clientes se dividen en dos grupos: médico de consultorio y médico de

hospitales, aplicando el m¡smo producto para ambos.

Entre sus principales caracterÍsticas están:

Seguridad de ingreso por médico

/ Listado de Medicamentos para recetar

r' ListadosDiagnóstico(Enfermedades)

/ Vacunas

Seguro Médico

Datos del Usuario(Médico)

r' Ficha Médica: Datos Generales, Datos pediátricos y personales,

Datos patológicos, Dalos ginecológicos, Datos obstétr¡cos
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r' Consultas: Motivo de Consulta y Revisión de sistemas, Examen

Médico y Diagnóstico, Datos de Embarazo, Medicación e indicación,

Vacunación, Dosis, Observación, Control y seguimiento de

tratamiento.

/ Reportes: Pacientes y Datos, Consulta por pac¡entes Historia clínica,

Medicinas, Enfermedades, Vacunas, Seguros, EstadÍstico

Enfermedades, Estadístico sexo, EstadÍstico Medicamentos,

Estad Ístico vacunas.
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1.3 VrSrÓN

Ser una empresa que mejore continuamente sus procesos, innovando sus

productos y servicios, contando con personas basadas en el conocimiento y

la ética profesional, para ofrecer productos y servicios de alta calidad,

satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes.

1.4 MrSrÓN

Crear productos para el ámbilo de la Salud brindando especial interés al

trabajo que realiza el médico, ayudándolo a automat¡zar sus labores

admin¡strativas y garantizando la eficiente atención de los pacientes Todo

esto mediante un grupo de profesionales en desarrollo de sistemas altamente

calificado.
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1.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Directiva de NetSolutions Group- S.A

Gerente General

S ec retaria
E.jecu tiva

Gerente de Ventas
y Mercadeo

G erente d e
Software

AsistenteJefe de
Proyectos

As¡stente
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CAPITULO !I

2. ANALISIS DE MERCADO

En una época de globalización y de alta competitividad de productos o

servicios, como lo es en el cambiante mundo del marketing es necesario

estar alerta a las exigencias y expectativas del mercado, es de vital

importanc¡a para asegurar el éxito de las empresas, hacer uso de técnicas y

herramientas, una de ellas es llevar a cabo un estudio de mercado para

analizar competencia, canales de distribución, lugares de v€nta del producto,

que tanta publicidad existe en el mercado, precios, etc.

Para realizar éste Plan de Marketing presentamos las fases de un estudio de

mercado que abordaremos con amplitud apoyados de herramientas de

mercado, es dec¡r, med¡ante sondeos de opinión como son las encueslas,

utilizadas para recop¡lar información valiosa y necesaria a la hora de la toma

de decisión.
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2.1 CONSTITUCIÓN OEL MERCADO

Los mercados de la salud representan un segmento relativamente importante

en la actividad económica del país, que involucra un número muy grande de

oferentes y demandantes. Presenta además una serie de particularidades

que lo hacen diferente de otros mercados, tanlo desde el punto de vista de

las características ¡ntrínsecas de los servicios que en él se comercian como

desde el punto de vista ¡nstitucronal y de funcionamiento.

La teoría económica suele considerar a la salud como un sector de actividad

que no se puede confiar enteramente al libre accionar del mercado, ya que el

m¡smo presenta una serie de elementos cuya provisión eficiente escapa a la

capacidad de los mecanismos de precios. Así, por ejemplo, ciertos aspectos

ligados con el nivel global de salud de la población pueden considerarse

como bienes públicos. Otros, como el control de la dif usión de las

enfermedades, generan fuertes efectos externos. Finalmente, los mercados

de prestaciones de salud se caracterizan también por la ex¡stencia de

problemas de información asimétrica entre los diferentes agentes

económicos implicados en é1.

Nuestro grupo objetivo, hacia el cual eslará dirigido nuestro producto, serán

los Médicos que tengan consultorios grandes y medianos de Medicina

General, abarcando el área urbana de las principales provincias del país

como Guayas, Pichincha y Azuay.
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2.2 ENTE REGULADOR

Las operaciones mercantiles se encuentran reguladas por las leyes que rigen

el comercio y las empresas, así como por el Cód¡go Civil.

Em presa

En cuanto a la conformación de la empresa, estaría regulada por la Súper

inlendencia de CompañÍas.

lmplicaciones Tributarias

Obligatoriamente debemos inscr¡birnos en el Reg¡stro Unico de

Contribuyentes como persona jurídica, pues estaremos realizando

actividades económicas en el país. Para obtener el Regisko Único de

Contribuyentes (RUC), presentaremos una solicitud en la delegación

regional del Servicio de Rentas lnternas correspondiente a nuestro

domicilio f iscal como contribuyente.

La compañÍa tiene que declarar al SRI el impuesto a Ia renta anual, IVA

mensual y las tasas de ley exigidas por la Súper intendencia de

compañ ías.

Llevar la contabilidad, pues, basándose en los balances se pagan las

retenciones a la fuente e IVA, servicios profesionales de nuestros
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asesores, impuesto a la renta y el IVA generado sobre las ventas

efectuadas.

La declaración de los impuestos al SRI se realizará de acuerdo a lo

señalado en el calendario de fechas de declaración de dicha institución.

Nuestra compañía estará sujeta a vigilancia y control por parte de la

Súper intendencia de Compañías y deberemos realizat contribuc¡ones

que serán fijadas anualmente, basándose en los act¡vos reales de la

compañ Ía.

Los estados financieros son presentados a la Súper intendencia de

compañ ías.

lmplicaciones Comerciales

La facturación se realizará utilizando los documentos emitidos por una de

las imprentas autorizadas por el SRl.

La comercialización de nuestros servicios estará sujeta a firmas de

contratos por parte del cliente y del proveedor como respaldo. Por parte

del cliente, en el caso de que el cliente adquiera nuestros servicio; y por

parte del proveedor, si éste realizare negociaciones con nosotros.
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lmplicaciones Laborales

Las obligaciones laborales que la empresa contraerá con los empleados

son: Afiliación al IESS y Aporte Patronal

Mensualmente se tiene que realizar los aportes al IESS en un 11,15 %

como aporle patronal y 9,35 % como aporte personal. Previamente

obtendremos un Número Patronal para poder tealiza( tramites

relacionados con esta entidad

La empresa está en la obligación de realizar un aviso de entrada y salida

cuando el empleado termina su relac¡ón laboral, aviso de enfermedad y

av¡so de acc¡dente de trabajo a todos sus empleados.

Nuestros colaboradores directos a excepc¡ón de nuestros asesores a

quienes se les pagará por medio de facturas, se les hará la respectiva

retención en la fuente, estarán enrolados; por lo tanto gozarán de todos

los beneficios de ley.

Software Médico

En relación al Software médico no ex¡ste en si un ente regulador, pero

podríamos suscribir el Software a AESOF (Asociación ecuator¡ana de

software), o lambién suscribir el software con el aval del Colegio de

Médicos.
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Co nsum idor

Si es una clínica, ésta deberÍa tener los respect¡vos permisos municipales

y regulados por el Ministerio y Comisaria de Salud y del Colegio de

Médicos.

2.3 POSIBILIDADES DE IMPLEMENTACIÓN Y EXITO

Las posibilidades de implementación, son muchas, ya que en el mercado, un

64% se encuentra s¡n explotar incluido un 2o/o que usa sistemas gratuitos de

lnternet. Con una campaña agresiva, con la cual se pueda vencer la

resistencia al cambio mostrando los beneficios que recibirá el usuario con

una inversión moderada.

Nuestra posibilidad de cubrir el mercado (4213 médicos de medicina general

que ex¡sten en el ecuador), es de 18.88o/o (796) en los dos primeros años; y

en los cuales existe una gran expectativa en el software. Estos médicos de

medicina general eslán en nuestro mercado meta de Guayas, Pichincha y

Azuay.



l-3

2.4 RESTRICCIONES O BAHRERAS

En un sondeo realizado (véase Anexo D), hemos determinado que en

nuestro país los posibles ¡nconven¡entes con que nos podríamos topar serían

los siguientes:

En un porcentaie del B?o/o, los consullorios están acostumbrados a

llevar en forma manual el registro de las fichas médicas, o en un

procesador de texto Word, Excel, etc. para lo cual tendríamos que

lanzar una campaña agresiva para convencerlos de los benelicios de

la automatización de sus consultorios utilizando nuestro software, el

mismo que es muy simple de manipular.

2. Existen una gran cantidad de programas gratu¡tos de lnternet, los

cuales están siendo utilizados por un 2% de los consultorios, para lo

cual tendrÍamos que explicarles las desventajas que implican usar este

tipo de programas, ya que no tiene soporte técnico garantizado.

/ Muchas veces los gobiernos desean manlener el poder de la

industria, y a veces es más fácil controlar un monopolio que una

industria competitiva. Otro factor es que los monopolios

gubernamentales representan una f uente de ingreso muy

apropiado.

1
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2.5 PRINCIPALES EMPRESAS Y PARTICIPACIÓN ESTIMADA

DEL MERCADO ACTUAL

Muchas de las empresas competidoras proveen a sus clientes de un

buen servicio lo cual les ha permitido posicionarse como lideres en el

mercado, así, como muestra de lo dicho, podemos mencionar a Ocitel

S.A. (iHospital), OmegaByte (H-Clinic), SIAMED sin embargo, existen

empresas que no realizan seguimiento a sus clientes siendo una

desventaja para ello, pues no tienen posibilidad de medir el grado de

satisfacción del cliente. Según estudios realizados, iHospital ha

captado un promedio de un 21"k del mercado en su respectiva área.

Distribución del Mercado entre la
Empresas Competidoras

SOFTWARE
Gratuato lntarn€t l

2.eh \

SIAMED

3.ea

Ot106

14.,.r',

H{linic
6.0"/"

iH06Eütal

11.00/.

Mercado s¡n

Exdola.
64.0./.

cnÁrrco 1. DrsrnrBUcróH oel MERcAoo

(Fuente de Datos, véase Anexo D)

-

<
II
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Según la encuesta realizada (resultados véase en el Anexo D) determinamos

que en nueslro paÍs, este mercado no está muy explotado por lo que no

existen empresas que sobresalgan, todos los proveedores de estos servicios

están or¡entados a la clase alta y empresas comerciales e industriales de

prest¡gio.

Nuestro producto que va dirigido a un mercado no explotado, siendo esta una

de las razones que nos conducen a suponer que con una publicidad

agresiva podremos captar una buena fracción del mercado llegando así a

convertirnos en líderes dentro del sector.

Nuestras operaciones estarán enfocadas en la provincia del Guayas,

Pichincha y Azuay, enfatizando el primero como grupo obietivo trascendental.

La provincia del Guayas, representa el 24o/o del total de médicos a nivel de

país. Pichincha representa el 24"/. y Azuay el 9%.

Los tres grupos de cl¡entes poseen un poder adquis¡t¡vo estable y medio por

lo que incu rsionaríamos en este mercado.

2.6 ANÁLIS¡S DE LA DEMANDA

Conocer cómo es la demanda, esto es, cuáles son las características, las

necesidades, los comportamientos, los deseos y las act¡tudes de los

clientes, siempre puede resultar una cuestión de alto interés para facil¡tar
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la planificación y la gestión en un sector tan novedoso y complejo. Por eso

se plantea el interés de realizar, a partir de la información obtenida un

análisis específico de la Demanda Satisfecha e lnsatisfecha. La demanda

en el mundo entero de software y servicios ¡nformáticos sigue creciendo a

un ritmo sin precedentes a medida que las computadoras y el lnternet

penetran cada vez más en todos los aspectos de la sociedad.

Los paÍses desarrollados y en desarrollo, sector privado están en un

acelerado proceso de informat¡zación cada vez más amplio y que exige la

más variada selección de soluciones de alta calidad así como también el

sector médico.

La Demanda actual que actualmente esta trabajando con software

médicos, hay un 25.0% Satisfecha y un 75.0% insatisfecha.

Demanda

8O%"

60%

4Oo/o

20"/o

O7o
Satisfecha lnsalisfecha

GRÁFtCO 2. DEMANADA SATTSFECHA E INSATISFECHA (Fuente de
Oatos, véase Anexo D)

-
lrs or; 

I{-ll
2s,oeo I I I
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CAPITULO III

3. ANALISIS DEL SECTOR Y LA EMPRESA

3.1 RECURSOSCUALIFICADOS DISPONIBLES

3..I .1 RECURSOS DEL SISTEMA

Características Técnicas del Equipo para su func¡onam¡ento.

TSYS DOCTOR

TD
t.l

li

Procesador Pentium MMX 233MHZ

64MB RAM

r

6GB de Disco Duro mínimo
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CDROM de 24X de velocidad

Floppy Drive de I.44 3.5"

Mon¡tor de 14" o más pulgadas

Keyboard & Mouse

lmp resora

Sistema Operativo Windows en cualquiera de sus

versrones

3.1 .2 RECURSOS HUMANOS

El personal con el que cuenta nuestra compañía es altamente capacitado en

cada una de las áreas en que está distribuida, brindando segu ridad a

nuestros Clientes y recibiendo por parte de ellos la confianza que nos hace

fuerte convirtiéndonos en una opción importante a la hora de resolver sus

necesidades.

3.1 .3 CAPACIDAD Y FUTURO

Actualmente estamos produciendo muy cercano a la capacidad máxima, es

decir, el personal con que contamos sat¡sface las necesidades de nueslros

clientes con su esfuerzo.
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3.1 .4 VISION Y DEMANDA OEL SECTOR

Se tiene pensado abastecer todas las necesidades del profesional médico.

El mercado que nos estamos enfocando es un mercado virgen sin explotar,

en las que tenemos todas oportunidades para ingresar en ese medio.

Demanda

En estos momentos el mercado no se encuentra saturado porque en si no

existe productos que satisfaga las necesidades de los médicos que es

nuestro principal beneficiario y cliente. Y más vamos a crear la necesidad en

nuestro mercado e Incentivar que deben automatizar sus procesos por medio

de unas herramientas que los ayuden en sus labores.

3.1.5 CALIDAD DEL SERVICIO VS, RECURSOS HUMANOS

La empresa, como base del éxito del proceso de mejoramiento ha

determinado una adecuada política de calidad, que pueda definir con

precisión lo esperado por los empleados; asi como también de los

productos o servicios que sean brindados a los clientes. Para esto la

empresa creará el compromiso de todos los componentes de la

organización.

La política de calidad ha sido redactada con la finalidad de que pueda ser

aplicada a las activ¡dades de cualquier empleado, igualmente será
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aplicada a la cal¡dad de los productos o serv¡cios que ofrece nuestra

emp resa.

Para dar efecto a la implantación de esta política, los empleados tendrán

los conocimientos requeridos para conocer las ex¡gencias de los clientes,

y de esta manera lograr ofrecerles excelentes productos o servicios que

puedan sat¡sfacer o exceder las expectativas.

El personal en cuanto al servicio está acorde a las exigenc¡as de los

clientes a través de programas de capac¡tac¡ón de Atención al Cliente y

Calidad en el Servicio.

Aseguramiento de la calidad

Para asegurar calidad

Desarrollar y comprender el término de calidad total como clave del

éxito, así el servicio que brinden nuestros empleados a los clientes

será de calidad.

Determinar mecanismos de evaluación de calidad en las empresas

para así poder conocer la situación real de la organizac¡ón y poder

planificar, orientar y mejorar los recursos hacia todos los niveles de la

organización, con el objetivo de cumplir con nuestra visión.
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Modelo de calidad adoptado por la empresa

La empresa gracias a los agentes lacilitadores, espera resultados claves lo

que nos lleva a la innovación y aprend¡zaje en donde:

Resultados en los clientes: resultados en la satisfacc¡ón de

los médicos

Personas: usuario que utiliza el sistema.

Sociedad: satisfacción de los pacientes que se hacen atender

en dicho centro médico.

L¡óaraaelo Polúa¡ t
.rr¡ae¡

laarll&
C¡f.

GRÁFICO 3. MODELO DE CALIDAD

En cuanto al servicio que brinden nuestros empleados a los clientes los

podemos categor¡zar de la siguiente manera:

Ítt t.Gat¡l¡da

llaxov^cról. Y aPncxof¿r.rE

Servicio en atención al cliente a través de las llamadas
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Atención personalizada en nuestra oficina

Trato cortés y amable.

Atención oportuna.

Entregar información adecuada con ayuda de folletos.

Manejo de agendas para anotac¡ones y concrelar nuevas citas

Dominio total del producto.

Atención personalizada a dom¡cilio.

Puntualidad, eso le dé una imagen de eficiencia a la empresa.

Trato cortés y amable.

Explicar claramente el origen del problema, garantÍas de

soporte y mantenimiento.

Dar soluciones claras y no confundir al cliente.

Dar confianza al cliente.

A través de folletos, informes, revistas...promociones de

nuestros productos
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3.1.6 ANÁLISIS DEL EOUIPO DE TRABAJO

En la parte de Recursos humanos, que es de vital ¡mportancia, se

utilizarán adecuadamente programas de reclutamiento, selección,

conlratac¡ón, capac¡tac¡ón y desarrollo, además de mejorar, analizar

con lo que actualmente se cuenta.

3.1.6.1 DESCRIPCIÓN DEL CABGO: GERENTE GENERAL

Véase el Anexo A

3.1.6.2 DESCRIPCIÓN DEL CARGO: GERENTE SOFTWARE

Véase el Anexo A

3.1.6.3 DESCRIPCION DEL CARGO: GERENTE DE VENTAS Y

MERCADEO

Véase el Anexo A

3.1.6.4 DESCRIPCION DEL CARGO: JEFE DE PROYECTOS

Véase el Anexo A

3.1.6.5 DESCRIPCIóN OEL CARGO: SECRETABIA EJECUTIVA

Véase el Anexo A
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3.1,6.6 DESCRIPCIÓN DEL CARGO: ASISTENTE DE VENTAS

Véase el Anexo A

La evaluación del personal. Ver Anexo B.

3..I.7 DETERMINACIÓN DEL NIVEL DE CAPACITACIÓN

La capacitación es fundamental para el crecimiento continuo de una

empresa, ya que ésta, se encuentra representada por sus empleados,

es necesario que su nivel de conocimientos esté siempre actualizado,

de acuerdo a los avances tecnológicos y médicos,

La capacitación para nuestra empresa es un aspecto estratégico en

donde se deben concentrar los esfuerzos organizac¡onales para

alcanzar la principal idea a futuro, como también la reingeniería de

procesos, y así alcanzar la certificación de los sistemas de calidad.

a

3.1.8 CAPACIDAD DE REPUESTA ANTE REQUERIMIENTOS

EMERGENTES

Mejoramiento Cont¡nuo

1. Plan de Sequridad.- Debemos considerar la seguridad de

Base de datos.- Trabajar con procedimientos para Hackers
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Del Sistema Eieculable y de los fuentes crear claves de

seguridad por separados para cada uno

Copias ilegales, registro de propiedad intelectual del

software y piratería.

2. Nuevo Competidor.- Estar preparados para cuando aparezca un

nuevo competidor, lo que vamos a realizar es promociones de

garantía del sistema, darles capacitación gratis por un mes,

aliarnos con distribuidores y realizar combos (ordenadores más

sistema por un precio módico).

3. Desastres Naturales.- Debemos estar preparados para los

desastres naturales como incendios, terremotos, robos, etc. para

esto vamos a realizar respaldos del sistema y guardar uno en la

empresa y otro en un casillero del Banco Central.

4. Resistencia del Cliente.- Crear conciencia que la tecnología

avanza y que hay que adaptarse al cambio en los procesos que

actualmente llevan los médicos, explicarles los beneficios que van

a conseguir con la adquisición de un software Médico, realizar

publicidad por Radio, Periódico, TV, lnternet, Revistas.
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3.2 FUNCIÓN OE LOS SISTEMAS ACTUALES

3.2.1 SISTEMAS OUE EXISTEN EN EL MERCADO

En el mercado existen varios software médicos que son de ayuda para los

doctores en sus consultorios los cuales están desarrollados desde un simple

Editor de Texto hasta un complejo lenguaje de programación, podemos

mencionar a Ocitel S.A. (¡Hospital), OmegaByte (H-Clinic), SIAMED.

Este software busca dotar a los médlcos de un programa que les ayude a

llevar un control de las fichas de sus pacientes de forma automatizada,

reduciendo así, el tiempo de ingreso y búsqueda de fichas médicas.

Los software médicos que ex¡sten en el mercado pueden ser clasificados en:

/ Software de Medicina General (Siamed)

/ Software de Especialidades (H-Clinic)

r' Software integrado que cubre las los anteriores (iHospital)

Las funciones de estos sistemas son:

/ Automatizar el proceso médico ylo administrativo para

consultorios y/o clÍnicas.

La función que desempeñan estos programas son similares entre ellos, sus

diferencias se basan en:
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/ Plataforma de desarrollo

r' Entorno gráf ico

¡ Complejidad

r' Tiempo de Respuesta

/ Accesibilidad

3.2,2 NIVEL DE SATISFACCION PERCIBIDA

/ La satisfacción de los clientes en el uso de cualquier sottware médico

puede basarse en el acceso en línea a las f¡chas de los datos médicos de

sus pacientes y rapidez en la accesibilidad a la información.

/ El escaso conocimiento que pueda ex¡stir en manejo del computador y la

complejidad del funcionamiento del sottware médico hacen que ex¡sta un

rechazo al uso de estos programas.

/ El uso de software médicos instalados desde el lnternet, crea una

satisfacc¡ón a medias al médico que Io usa (muchas veces porque no

cubre todos sus requerimientos), aunque cabe recalcar que 6stos

sistemas no son personalizados y que muchos de ellos son obtenidos de

forma gratuita.
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/ Sin embargo, a pesar de que la tecnología avanza y el computador se

convierte día a día en Ia herramienta de traba.io de todo profesional, el

nivel de utilización de estos programas, en términos prácticos, solo está

entre el 5 y 1Ook, la otra parte lodavía utiliza el papel para la mayoría de

sus transacciones. Se estima que el nivel de satisfacción percibida por

parte de los médicos que utilicen el Sys Doctor será de un 90% ya que el

software cubre en su totalidad las necesidades requeridas por el médico.

3.2.3 FORTALEZAS Y OEBILIDADES

Fortalezas

Plataforma de desarrollo segura

Personal de desarrollo altamente calificado

Adaptarse rápidamente a las tendencias del mercado

Soporte técnico gratuito limitado después de la instalación

Reporte estadísticos para la toma de decisiones

Facilidad de manejo del programa.

Costo acces¡ble

A continuación se mencronan las fortalezas y debilidades del programa SYS

DOCTOR
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La manipulación de archivos por parte del usuario puede

ocasionar que se eliminen archivos necesarios para el

funcionamiento y ejecución del sistema.

No es integrable con otros Sistemas, si el doctor posee otro

software administrativo o de especial¡dades que se desee

inlegrar al SYS DOCTOR serÍa poco probable.

Producto con una imagen un poco loven

lnstalación un poco difícil si no se tiene un mínimo conoc¡miento de

computación

3.2.4 PUNTOSVULNERABLES PERCIBIDOS

Este software al ¡gual que muchos programas existentes están

propensos a la contaminación de virus informáticos.

3.2.5 TENDENCIA EN CUANTO AL DESARROLLO

Los sistemas médicos fueron desarrollados inicialmente en las plataformas

que en esa época estuvieron al alcance, estas plalaformas fueron:

FoxPro para Dos

FoxPro para Windows
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/ Cobol

/ C++

Muchos s¡stemas que están puestos en el mercado aún se encuentran

funcionando en esas plataformas.

Pero el avance tecnológ¡co ha hecho que actualmente se utilicen

herramientas de desanollo más sofisticadas dándole al usuario un ambiente

más agradable de traba,io. La nueva tendencia se basa en:

r' Vrsual Sludio ,Net

/ ASP,NET

/ Java

Nuestro software se encuentra desarrollado en Visual Basic 6.0 con MySql.

Las nuevas tendenc¡as del mercado se enfocan a lengua.jes más modernos

como Visual Studio.Net. Se contempla en un futuro migrar nuestra aplicación

a esta nueva herramienta.
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3.3 CALIDAD DEL SERVICIO PERCIBIDA

3.3.1 PERCEPCION DE LA CALIDAD OEL SERVICIO OUE

ACTUALMENTE BRINDAN LAS EMPRESAS

/ Uno de los aspectos que actualmente contribuye a determinar la

posrción de la empresa en el largo plazo es la opinión de los

clientes sobre el producto o servicio que reciben.

/ Resulta obvio que para que los cl¡entes se formen una op¡nión

pos¡tiva, la empresa debe satisfacer sus necesidades y

expectat¡vas. Es lo que se ha dado en llamar "calidad del

servicio ".

/ Las empresas a pesar de que se preocupan por dar un servicio de

calidad a sus clientes, estos no se encuentran completamente o

casi nada satisfechos es muy difÍcil satisfacer a todo un mercado,

pero si se busca aumentar el porcentaje de satisfacción.

/ Pa,a evaluar el servicio de calidad de una empresa existen

d¡stintas posibilidades de medición. El uso de ind¡cadores externos

(encuestas estandarizadas que recogen la opinión expresa de los

c¡¡entes) como instrumentos de medida de la cal¡dad del servicio,

seria una buena técnica adoptada por nuestra empresa.
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3.3.2 TENDENCIA DEL MERCADO EN RELACION AL SERVICIO

Este mercado, es un mercado de precios, pero muchas veces esto

hace que se descuide la parte del servicio.

Pero no debemos asociar precio con servic¡o, independiente del

precio del producto o servicio que se esté dando, este siempre

debe de gozar de los estándares de calidad (o por lo menos

acercarse a estos).

El cliente espera obtener un resultado (costo/benef icio) razonable

del producto.

Se ha estudiado la posibilidad de entregar valores agregados

dependiendo del volumen de ventas, así:

Si la venta se realiza para un hospital, y el total de software

vendido supera los 5 consultorios, se entregarán cursos sin

costo, con una duración de 10 horas en total en las siguientes

herramientas:

Windows, Word, Excel y Power Point.

Los cursos serán dictados en las instalaciones del cl¡ente, con esto

evitaremos readecuaciones de espacio continúas en nuestras oficinas.

3.3.3 OPORTUNIDAOES EN DESARROLLO DE VALORES AGREGADOS
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Si los pagos son al contado, tiene opción a otra licencia de uso

del software a m¡tad de precio.

3.3.4 CTCLOS DE SERV|CIO

Ubicación Geográfica.

Net Solulions se encuentra ubicada en el centro de la ciudad de

Guayaquil. Luque 1021 y 6 de marzo. Piso # 3 Ofic. 54.

ldentif icación propia del negocio

En el piso 3 Ofic. 54 se encuentra un letrero que identifica el nombre

de la empresa, fondo negro con letras doradas, aunque no represenla

el logo de la empresa.

Parqueo.

No existe un lugar propio del edificio donde parquearse, pero al frente

de este, existe un lugar donde se pueden guardar los carros.

Si se llega en transporte urbano, ex¡sten muchas líneas de transporte

que pasan al pie del edificio.

Contacto: Pr¡mer punto de contaclo adecuado para la atención

A la entrada del edificio está el guardia de seguridad, este le indica la

of¡cina que se está buscando.

El Punto de contacto personal es la secretaria que es la que recibe al

cliente.
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Tiempo de espera

El cliente pasa inmediatamente a la of icina donde la secretaria lo

atenderá y le preguntará los motivos de la visita, y le brindará café y

unas revistas, para que sea más agradable la espera.

Contacto Físico con el producto o lo que se busca

Una vez especificado el motivo de la visita, este es atend¡do por la

persona respectiva para solucionar el requer¡miento. Este

requerim¡ento puede ser por servicio de algún producto o simplemente

por información.

Salida

Una vez que el cliente queda satisfecho es despedido por la

secretaria de la empresa.

Luego el clienle se dirige a salir de las ¡nstalaciones de la empresa

para ello va hasta los ascensores, para bajar y salir del edificio.

Una vez que salió del edificio donde queda ubicada la empresa, en

caso de haber llevado vehículo, debe caminar hacia el lugar de

parqueo, porque a las afueras del edificio donde esta ubicado Ia

empresa no hay parqueo, pero a dos cuadras hay un parqueadero, si

no lleva vehÍculo, de acuerdo a la ubicación física donde esta ubicada
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la empresa (centro de la ciudad de Guayaquil), son calles por las que

f luyen gran cantidad de taxis y buses

3,3.5 FUGAS DEL SERVICIO.

Parqueo.

Una de las fugas, es que el cliente que ha llegado en lransporte propio

y el lugar donde alquilan parqueo se encuentra lleno, se hace muy

difícil buscar un lugar de parqueo dependiendo la hora de llegada.

Búsqueda de la of icina.

A pesar de que existen ascensores, estos se encuentran la mayor

parte del tiempo en reparac¡ón, lo que dificulta llegar a la oficina que

se encuentra en el tercer piso y donde hay que hacer uso de las

escaleras.

Letrero

El letrero con el nombre de la empresa es muy pequeño, no es muy

leg¡ble a simple vista.

Contacto.

No siempre está la secretaria en la oficina, ya que solo trabaja medio

t¡empo, y no hay quien atienda al cliente y reciba las llamadas.
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Fugas del servicio en relación al sistema desarrollado

Atención al Cliente.- Cada instalación del software requerirá

esfuerzos de capac¡tación y soporte al usuario y si la demanda

crece, el personal con el contamos actualmente no abastecerá el

mercado cubierto y con ello se puede afeclar la satisfacción del

cl¡ente y en consecuencia la imagen del servicio.

Los Equipos.- El incorrecto funcionamiento del equipo hace que

las condiciones de operación degraden el funcionamiento de

nuestro sislema.

La información.- Resulta siempre de vital ¡mportancia respaldar la

información del sistema, si el cliente no posee los recursos

necesarios de almacenamiento externo, la pérdida de información

por falencias del equipo puede ser mal ¡nterpretado como fallas del

sistema.

3.4 ANALISIS DEL PRODUCTO

3.4.1 PRODUCTO / SERVICIO

Dirigido a la medicina general y orientada al área de consultorios,

dispensarios, hospitales que t¡enen una visión moderna y futurista con
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grandes proyecciones en el mercado local y nacional, y que desean estar

actualizados en la tecnologÍa.

Es un programa d¡señado para sat¡sfacer las necesidades de un Consultorio

Médico en general, y en particular para archivar Historias Clínicas y gráficos

de pacientes en un formalo de Base de Datos y em¡tir Prescripciones y

Órdenes Médicas.

Pantallas principales del SYS DOCTOR

SYS DOCTOR

!9 sys Doctor
Para Windows 98. NT.Me o XP

Vcrsión 5.0.1
Copyrirt | 996-2m3

Adr€rtÉncr8: BSB progrtrE €3ts gd€qdo Eoa hs ley€s de dqechos da alcr y dros
hdados ilerr'.c¡n ¡as

cRÁHco 4. PANTALLA pResst¡rnclÓt¡ DEL slsrEMA

Siguientes, Ver anexo No. C
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3.4.2 VENTAJAS Y OPORTUNIDADES EN EL MERCADO

VENTAJAS OPORTUNIDADES

Herram¡enta de gran ayuda
a los profesionales de la
Salud.

Con el personal que contamos en
nuestra empresa, esta podrá
posicionase en el mercado de forma
efectiva.

Llevar un control de todos
los pacientes por doctor.

Facilidad de uso. Oue nuestros Clientes se sientan
seguros de usar nuestro servicio de
exclusividad en el diseño y que
cubra con sus requerimientos, los
hará más leales.

Mejorar la lmagen del
Consu ltorio.

Hacerles ver a los Médicos que el
avance tecnológico es un hecho y si
queremos sobrevivir en el mundo de
los negocios es necesario
adaptarnos a ellos, y no verlo como
un gasto sino como una inversión.

Manejo de promociones Los posibles sustitutos no cubren
con todas las necesidades del
mercado que nuestro software
proporciona porque no t¡ene la
conceptualización y no está
elaborado y desarrollado como
nuestro producto.

Ser pioneros en nuestro paÍs de
nuevas formas de hacer negocios al
m¡smo tiempo que brindamos
servic¡o de calidad.
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3.4.3 PUNTO DIFERENCIADOR

Evaluación Comparativa según atributos.

CARACTERISTICA

Costo

Calidad

Rapidez

Fácil de Operar

Fácil de lnstalar

Conf iabilidad

Autentificación

Seguridad

Servicio

Diseño

Sys DOCTOR

4,8

4,5

4,5

4,4

4,4

4,3

4,2

4,2

4.O

iHospital

3,5

4,0

3,9

eo

3,8

4,5

4,5

4,4

4,1

4,34.0

**Punta,e minino 0.5 y máximo 5

Encuesta y Resultados, ver Anexo D
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MAPA PERCEPTUAL
Evaluación Comparativa según atributos

F O RTALEZAS
ALTO IMPACTO

5

- 
iflorpibl
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La evaluación de nuestro producto, con relación al competidor más

significativo, se resalta en los costos, calidad, rapidez, fácil de operar y fácil

de instalar.

Estos son nuestros puntos diferenciadores para competir en el mercado

debido a que nuestro competidor principal tiene defic¡encias en estos punlos,

dándonos ventajas para comenzar nuestra campaña agresiva de

lanzamiento.
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Beneficios

; Reportes Estad ísticos

. Seguridad de Base de Datos.

,- Respaldos de la lnformación.

i; Reducción de Presupuestos en los suministros.

i Bajos Costos de acuerdo a las versiones.

i Ahorrar tiempo al momento de realizar la ficha.

3.4.4 PRESENTACIÓN DEL PRODUCTO

3.4.4. r LOGOTTPO

SYS DOCTOR

Grupo

Objetivo: "Para la Nueva Era de Negocios en Medicina y

Tecnología"

t9

Significado de "Sys Doctor": "Software Médico"
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Página Web de la Empresa desarrolladora del Software:

http://www. Net Solutions.com,ec

(
NEI,
sotuiloNs

'.I I
L¡

3.4.4.2 EMPAQUE

3.4.4.3 PRECTO

El precio de Venta inicial para nuestro producto será de $ 300.

Captar Clientes, ofrec¡endo un producto de calidad a un precio

accesible hasta lograr posicionam¡ento.

Contamos con una infraestructura capaz de soportar y cubrir las

necesidades de atención al Cliente, de forma tal que todas aquellas

sugerencias y dudas se atienda de manera oportuna, rápida y eficaz.

Nuestra empresa está formada con personal experto en ventas y

sistemas especializados en sector médico, los cuales se encargará de

\9
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realiz las visitas posteriores a los ejecutivos de nuestros clientes, lo

que permitirá llegar a más de nuestros grupo objetivo.

El servicio que brindamos está disponible las 24 horas del día y soporte a

usuaf ro.

SYS DOCTOR, tiene previsto un arduo cronograma de control de calidad,

que incluye desde la evaluación del Software hasta el lanzamiento del

mismo al mercado.iunto con el seguimiento del mismo una vez distribuido

3.4.4.4 SERVICIOS Y VALORES AGBEGADOS

Se tiene que categorizar los clientes, porque todo lo que se entrega no es

siempre lo que se debe entregar, la categor¡zación de los clientes será de

esta forma:

Clientes de Hospitales Públicos

Clientes de Hospitales Privados

Clientes de Consultorios independientes

3.5 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

3.5.1 IDENTIFICACIÓN Y SEGMENTACIÓN DEL MERCADO

Nuestro grupo objetivo, hacia el cual está dirigido nuestro producto, debe

tener las siguientes caracteríslicas:
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SEGMENTACION GEOGRAFICA

REGION
PROVINCIA
DENSIDAD
LOCALIZACIÓN DENTRO DE LA CIUDAD

y Sierra
uayas, P¡ch¡ncha y Azuay
rbana

rte - Centro - Sur - Este -
GUAYAS

t,.-,...
,li. o.¡ ñr- tar- 

'l.. " hufi.Ei
ft ttfte_..F,.,.oÉ¡ * ,* 

t** ¡
:o

I oorrl ¡.qra-, i
oc§c.r..::Ee .+f"ril

"{FL.-'%) n*"acx",
cr, U trEoq s.bdó , ,yt)

0CEAllO I hEiEPActnco ,¡rr. / a aaar
Lrlia¡ o , /
'Ñ,,...,.,,,J

CANTONES:
Guayaquil - Alf redo
Baquerizo M.
Balao - Balzat - Colimes
- Daule - Durán - El
Empalme - El Triunfo -
Milagro - Naranjal -

Naranjito - Palest¡na -
Pedro - Carbo - Salinas -
Samborondón -

Santa Elena - Santa
Lucía - Urbina Jado -
Yaguachi - Playas -

Simón Bolívar - Marcelino
- Maridueña - Lomas de
Sargentillo-Nobol -La
Libertad
Gral. Antonio Elizalde -

lsidro Ayora

Cantón más importante G uayaq uil

Parroq uias Principales de Guayaquil Zona Norte: Tarqui
Zona Centro: Letamendi,
Zona Sur: Ximena
Zona Este: Febres
Corde ro



PROVINCIA DEL AZUAY

PrqrcE
Or¡/¿s

PrcírcE
tl &!

¡ c.r!rr, ,ao,rrc-
O c[acarr.]mrr,

Prcr rn¿ lqá houmü
¿xrrr¿

ü¡nc¡fu
tri. o.ñ. ttK- ¡ar¡. ¡!tñ.

Cantón más importante Cuenca

Parroquias Pr¡nc¡pales de Cuenca

1 . El Sagrar¡o
2. Gil Ramírez

Dávalos
3. San Sebastián
4. Huayna-Cápac
5. Bella V¡sta
6. El Vecino
7. Totoracocha
8. Monay
L Sucre
10. Cañaribamba
11. San Blas
12. El Batán
'l 3. Yanuncay
14. Machángara

'E Ci¿.N

i
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I Cuenca - Sigsig - Giron -
I Oña - Gualaceo
I Cnoroeleg - Nabon -

lEl pan - Paute -
I Sevilla de oro - Pucara

I Guacnapala - San
I Fernando

I Camito Ponce EnrÍquez
I Santa lsabel
I

curc, f

,ey
/\.

I

a

o
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PROVINCIA PICHINCHA
Pr¡\ñ,rq óe lmbdr¡

I
F

i

o

Sro. oonrloo
O d. ¡or CoLtrdür I

\- ---, l|H¡ta fr¡v.c¡

I flflrr¡, ñor.*¡.
E oaatcarr ca.¡.q.

rfr ,arr I r(*

Ou¡to - Santo Domingo
Cayambe - San Miguel
De Los Bancos - Meiia -

Pedro Vicente
Maldonado, Pedro
Moncayo, Puerto Ouito y
Rumiñahui

Principal Cantón Quito

Parroquias / Sectores
Principales de Ouito
dividas por zonas

'1. Zona Metropol¡tana Sur: Centrales de Guamaní,
Turubamba, La Ecuatoriana, Quitumbe y Chillogallo.
2, Zona Metropo¡¡tana Centro Sur:
Mena, Solanda, La Argelia, San Bartolo, La
Ferroviaria, Chilibulo, La Magdalena, Chimbacalle y la
parroquia suburbana de Lloa.
3. Zona Metropolitana Centro:
Puengasí, La Libertad, Centro Histórico, ltchimbÍa y
San Juan.
4. Zona Metropolitana Centro Norte:
Belisario Quevedo, Mariscal Sucre, lñaquito,
Rumipamba, Jipijapa, Cochapamba, La Concepción,
Kennedy, y San lsidro del lnca y las parroquias
suburbanas de Nayón y Zámbiza.
5. Zona Metropolitana Norte:
Cotocollao, Ponceano, Comité del Pueblo, El
Condado, Carcelén, y las panoquias suburbanas de
Nono, San Antonio, Pomasqui y CalacalÍ.

T,

I

I

I

I



11

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

TAMANO DEL CONSULTORIO

OCUPACIÓN

Grandes, Medianos que se
encuentren en Consultorios
particulares, clínicas u hospitales
Todas las áreas de la med¡c¡na,
espec¡almente Medicina General.

SEGMENTACION PSICOGRAFICA

ESTILOS DE VIDA

Consultorios que se preocupan de
estar al día con la nueva era
tecnológica que presten servicio
espec¡alizado a sus pacientes,
ut¡l¡zando un sistema automal¡zado.

SEGMENTACION CONDUCTISTA

TIPOS DE CLIENTES

SITUACION DE COMPRA

BENEFICIOS BUSCADOS

ACTITUD HACIA EL PRODUCTO

Médicos.

Compra (50% al momento de f¡rmar
el conven¡o y la dif erencia en dos
meses)
Calidad en el producto.

Rápido acceso a datos.

Minimización de costos.

Atractivo y Amigable al usuario.

Status y mayor posicionam¡ento en
el mercado.
Fácil de manejar.

Pos¡tiva

3.5.2 GRUPO OBJETIVO PRIMAHIO Y SECUNDARIO

Primario Secundarlo

Doctores de Medicina General
y especialistas de la Provincia

del Guayas - Pichincha y
Azuay

Doctores de Medicina General y
especialistas de otras provincias
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3,5.3 CARACTERISTICAS DEL MERCADO

El sector méd¡co presenta enormes prospectivas de desarrollo, como efecto,

sobre todo, de la tecnologia informática del sector, no solo en la parte técnica

médica, si no en la administrativa, lo que nos da como resultado un mercado

s¡n explotar, aunque muchas veces este mercado sea renuente al cambio ya

que están acostumbrados a llevar manualmente su trabajo. Sin dejar de

mencionar los bajos ingresos que muchos de ellos puedan tener.

Las características de nueslro mercado, hac¡a el cual eslará dirig¡do nuestro

producto están dadas por:

Especialidad

Médicos de la especialidad de: Medicina General, GinecologÍa y Pediatría

Tamaño del consultorio

Pueden ser pequeños, med¡anos o grandes

Ubicación geográfica del Consultorio

Consultorios del sector urbano de las pr¡ncipales provincias del país como lo

son Guayas, Pichincha y Azuay, mercado el cual no esta siendo explotado.
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Tipo de Consultorio

Está orientado a los médicos que laboran en consultorios: independ¡entes,

clínicas privadas, hospitales públicos, hospitales, centros y subcentros de

salud.

3.6 OBJETIVOS MERCADOLOGICOS Y F¡NANCIEROS

3.6.1 ¿cóMo, DÓNDE, cuÁNDo Y PoR ouÉ?

¿Cómo vamos a llegar?

1. Por medio de promociones: en las ventas, combos (computadora mas

sistema), de garantías, entregar capacitación gratuita por un

determinado t¡empo.

2. Asociarnos a distribuidores de computadoras para distribuido con

ellos.

3. Promocionarlo en los colegios de Médicos primero de la Cosla y

después expandirnos a la Sierra.

4. Entregar un certificado de licencia para cada médico que lo compre.

¿Cuándo vamos a llegar?

Tenemos que empezar vendiendo la idea de cambio en los

consultorios por medio de la nueva tecnología, los benéficos que esta
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presla, como va ayudar a sus procesos y hacerles ver a los Médicos

que el avance tecnológico es un hecho y si queremos sobrevivir en el

mundo de los negocios es necesario adaptarnos a ellos, y no verlo

como un gasto sino como una inversión.

¿Dónde vamos a llegar?

La tendencia de hacer negocios en el Ecuador no se limita solo al trato

personal y fÍsico con el cliente, sino que hay que experimentar nuevas

formas de mantener la calidad de servicio del producto, con una

cobertura a nivel nacional, empezando con nuestra provincia.

¿Por qué vamos a llegar?

El personal con el que cuenta nuestra compañía es altamente

capacitado en medicina como en sislemas, brindando seguridad a

nuestros Clientes y recibiendo por parte de ellos la confianza que nos

hace fuerte convirtiéndonos en una opción importante a la hora de

resolver sus necesidades.

3.6.2 OBJETIVOS MERCAOOLOGICOS

Corto Plazo

/ lncrementar la participación en el mercado

/ Cubrir las necesidades de nuestros clientes.
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/ Satislacer el mercado Médico, otorgando soluciones y medios que

ayuden a aumentar su productividad.

/ Sostener un contacto directo con nuestros clientes.

/ Aceptar sugerencias y opiniones de nuestros clientes que nos

perm¡tan me.jorar el producto.

Mediano Plazo

/ Llegar a tener confianza y reconocimiento de partes de nuestros

compradores, de tal forma que nos permita la posterior

internacionalización de nuestros productos.

/ Garantizar servicios técnicos especializados con ayuda en línea vía

lnternel las 24 horas del día.

r' Lograr que nuestros productos se puedan diferenciar de la

competencia.

r' Cubrir el mercado en un 18.44olo en el ámbito nacional.

Largo Plazo

/ Una de nuestras más altas melas es llegar al mercado

internacional, con lo cual se está trabajando con algunos conlactos

externos.
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/ Ser LÍder del mercado nacional,

3.6.3 OBJETIVOS FINANCIEROS

Corto Plazo

r' El margen de utilidad que esperamos es de un 60%, se irá

incremenlando a medida que aumente la demanda.

/ Recuperar la inversión inicial en el primer año de actividades.

Mediano Plazo

/ Alcanza¡ rentabilidad con las ventas de nuestro producto

primeramente en el ámbito local.

/ Disminuir los gastos en un 207o.

Largo Plazo

r' lncrementar mis ganancias en un 2O"/o anual con el respecto al año

anterior.

/ Faltan objetivos f inancieros: Nivel de utilidades, Retorno sobre

capital. Part¡cipación de Mercado
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3.6.4 POSICIONAMIENTO Y PROMESA BASICA

Promesa Básica

Posicionam iento

PRODUCTO DESAEROLLADO CON SOFTWAFE DE ALTA TECNOLOGÍA; VERSÁTIL,

FACIL DE ENTENOEFI Y OPERAF, GARANTIZANDO ORGANIZACIÓN EN LA

ADI\¡INISTFACIÓN DE PACIENTES.

Para poder lograr algo, en la sociedad de hoy en día, es preciso ser

realista, de esta manera, el enfoque fundamental del posicionamiento, no

es partir de algo diferente, sino manipular Io que ya está en la mente de las

personas. Las estrategias anteriormente usadas ya no funcionan en el

mercado actual, hay demasiados productos, compañÍas y "ruidos", por eso

se hace necesario un nuevo enfoque en publicidad y en marketing. En el

mundo de la comunicación de hoy, el único medio para destacar es saber

escoger, concentrándose en pocos objetivos, practicando la segmentación;

esto es "conquislando posiciones".

Posicionamiento de nuestro producto (software SYS DOCTOR) estará

basado en que nuestro cliente nos recuerde y transmita a los demás

(posibles clientes) que es:

Fácil de utilizar

"El Médico de la nueva era"
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lnformación rápida y veraz

Conf iabilidad

Control y Seguridad de la lnformación

Se integra con Word, Excel

Además queremos que los médicos lo asocien con el Colegio de Médicos,

es decir con el orden regulador para dicha sociedad de médicos

Una de las primeras actividades que se realizarán para posicionarnos en el

mercado es aliarnos con el Colegio de Médicos, es dec¡r a todos los

doctores que estén registrados en el Colegio de Médicos deberán hacer

uso del sistema, aparte podrán adquirir el software a un menor costo. Para

esto se invitará a todos los doctores ¡nscritos al colegio de médicos a una

demostración del software, esto permitirá un contacto directo del médico

con el software, aparte le queremos demostrar que el área medica esta un

poco olvidada y que con este software la manera tradicional ya es historia y

que la tecnología ha llegado al campo médico y el software médico "SYS

DOCTOR" es la solución.

3.6.5 PLAN DE CONTIGENCIA

El plan de contingencia que se llevará a cabo por cada uno de los siguientes

CASOS:
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Posicionam iento. - Realizar un plan de markeling. Ser uno de los

auspiciantes de un seminario médico, en estos casos se reúnen

muchos médicos de esta ciudad o de otras ciudades, esto serviría

para que el software sea conocido y además nos ayudaría para

introducirnos en otras ubicaciones geográficas y ganar

posicionamiento a nivel nacional.

Respuesta deficiente del mercado,- La mayorÍa o casi todos los

consultorios médicos no tienen un computador, pata motivar al

mercado a comprar el software se realizará un combo, es decir

trabalaríamos en conjunto con una empresa vendedora de

computadoras, para vender el computador y el software a la vez,

además darles un certificado de uso legitimo del sistema.

Ataque Aqresivo de los competidores.- Ampliarnos

geográficamente antes que nuestro compet¡dor lo haga, empezar por

las capitales de las provincias ejemplo: Quito, Portoviejo, Machala,

Cuenca etc., con el fin de afiliarnos a los colegios de médicos

provinciales.

Por cada compra, el médico recibirá la capacitación en el software,

además, de un curso de 10 horas de Windows, Word y Excel sin

costo.



5ó

Niveles de Satisfacción

Para monitorear niveles de satisfacción, en cuanto a maneio y uso del

sottware, una vez que se vende el sottware a un méd¡co se realizará este

seguimiento:

nmer mes

egundo Mes

ercer mes

uarto mes

u¡nto mes

realiza¡á una llamada telefóni
r cada semana del mes,

éd¡co que adquirió el software.

efectuaran dos llamad
elefónicas.

s llamadas telef ónicas

na llamada Telefónica
na llamada telefónica

a

exto, Sépt¡mo Octavo mes Una llamada telefónica

Una llamada telefónicano, déc¡mo, décimo primero
écimo segundo mes

año se realizará como mínimo una llamada telefónica

Calendario de actividades:

Este calendario se real¡zará con el fin lener un control continuo de

Perlocidad de Llamada controlar €l N

Periocidad d6 Visitas para controlar el Nivel de Satisfacción

El primer mes después de una
semana de la instalaciÓn

Se realizará una visita,

Cada 3 meses una visita

nueslros clientes, en los primeros tres meses se realizan llamadas
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continuas, ya que es un cl¡ente nuevo y esta recién adaptándose al

mane¡o del software, por tanto esta manera de seguimiento telefónico

mot¡va al cliente a seguir usando el sottware y darle confianza de uso

ya que nosotros siempre estamos pendientes de su satisfacción total.

El calendario telefónico también ayuda a conocer la opinión del

cliente sobre el software es dec¡r comenta positivamente o

negativamente, si lo recomienda o no lo recomienda.

Otra alternativa seria enviar una tarjeta a todos nuestros clienles el dia

del médico, donde además, se les pregunta el nivel de satisfacción en

cuanto al software y que opciones nuevas desearían que tenga el

sistema.

3.7 COMPETENCIA

Dentro de las empresas desarrolladoras de sottware que actualments

existen en el mercado Ecuatoriano no existe ninguna que se dedique

específicamente a desarrollar software médico o de especialidades

méd¡cas, por tanto nuestra empresa se va dedicar Únicamente al campo

médico, inicialmente en el área de medicina general y luego por

espec¡alidades.
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3.7.1 COMPETIDORES ACTUALES

Softw-are

lhospital
H-clinic
SIAMED
Software Gratuito de lnternet.

Las empresas mencionadas a continuación no se dedican al área méd¡ca

pero, son empresas desarfolladoras que en algún momento pueden

inclinarse hacia la creación de programas para el área.

3.7.2 PRINCIPALES COMPETIDORES

Todas las empresas desarrolladoras de software son posibles competidores.

Pero entre las principales empresas tenemos:

MAINT Cía. Ltda. A lo largo de sus 17 años, tiene una amplia experiencia y

liderazgo en tecnologia

Servicios

Análisis de Procesos de Negocios

Desarrollo de aplicativos a la medida,

Asesoramiento a clientes en las herramientas de desarrollo.

Entrenam¡ento en herramientas de desarrollo tales como: SQL Server,

Visual Basic, y otros.
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. lnslalac¡ón de servidores

. Conversión y Migración de datos

. Auditorías de aplicativos

Productos

Contamos con módulos aplicativos que conforman "SIEMPRE", nombre

que s¡gnif¡ca Sistema Integrado de lnformación Empresarial. Estos

módulos son:

. Administrador de Contactos . Bancos

y Seguridades

Ventas y Facturación

lnventarios

Cuentas por Cobrar

Cuentas por Pagar

Compras

Recursos Humanos y Rol de

Pagos

Activos Fijos

Contabilidad General

Punto de Ventas
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Wise Computer Decisions.- Es una empresa que se dedica al desarrollo de

software para la Web específicamente aunque también desarrolla software

convencionales, además continuamente esta en busca de nuevas áreas de

aplicación.

Entre sus principales productos están:

S¡stemas integrados de contabilidad, aciivos fijos, presupuesto, cuentas por

Pagar, Cuentas por Cobrar, lnventario.

Sudamericana de Software.- Esta empresa actualmente ha crecido mucho,

y desanolla software en diferentes plataformas, es una tercerizadora de

software.

Tiene su casa matr¡z en Guayaquil y piensan expandirse hasta Quito, t¡enen

m¡ras d6 exportar sus productos a todo el mercado sudamericano.

Servicios que ofrecen:

. Desarrollo de software a la medida: el software está adaptado

específicamente a las necesidades del cliente, es decir, nace con

todos tus requerimientos.

. Desarrollo de aplicaciones.

r Servicios de asesoría y consultoría.
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. Servicio de "outsourcing".

3.7.3 SHARE MARKET

Tomando en consideración que el mercado sin explotar, representa un

64%, explicado anteriormenle en el punto 2.5 (Principales empresas y

participación est¡mada del mercado actual), nosotros estimamos alcanzar

un 18.88"/o del en los dos primeros años.

3.8 CUANTIFICACIÓN Y ATRACTIBILIDAD DEL TAMAÑO DEL

MERCADO

1.- El universo está constituido por todos los doctores en salud del

país. (Datos publicados por el INEC, en su página Web

oov .ec , ver anexo E.



62

2.- La provinc¡a del Guayas representa el 24"/" del sector nacional.

Pichincha representa el 24"A del sector nacional. Azuay representa el

9olo del sector nacional.

Guayas
Pich¡ncha
Azuay

1002
'101 3
398

4'1,5

42,0
16,5

TOTAL ?413 100,0

Azuay

Bolívar

Cañar
Carchi

Cotopaxi

Ch¡mborazo

El Oro

Esmeraldas

Guayas

lmbabura

Loja

Los Ríos

Manabí

Morona Sanl¡ago

Napo

Pastaza

Pichancha

Tungurahua

Zamora Chinchipe

Galápagos

SucúmbÍos

Zonas no delim¡tadas

,10EI

60

83

65

89
131

155

116

1.002

116

200

131

326

66

1.013

129

33

I
?7

5

9,4

1,4

2,0

1,5

2,1

3,1

J,I
,e

23,8

2,8

4,7

3,1

7,7

1,6

0,9

0,5

24,0

0,8

o,2

0,6

0,1

TOTAL 4213 100

7o Nivel
# Doclores Nac¡onalProvincia

Prov¡ncia
% N¡vel

# Doctores Nacional
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Distribución del Sector Salud por
Provincias

EGuayas
24.0o/o

E Otros
43.0"/o

trAzuay
9.0%

! Pichincha
24.0"/"

GRÁFrco 5. orsrnrBUcróru oe los sEcroREs

4.- Basándonos en las encuestas realizadas al sector de la salud,

determinamos que nuestro mercado real es del 18.88% y el mercado

nacional en los dos primeros años.

Nuestro mercado esperado serÍa de 796 clientes, para los dos

pnmeros anos.

3.8.1 FUENTE OE INFORMACION

Primaria: INEC (página Web www.inec.qov.ec), ver anexo E

_l
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CAPITULO IV

4. ESTRATEGIAS DE PLAN DE MERCADEO

4.1 LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

Se realizará el Lanzamiento del Sys Doctor, para lo cual se invitará a

todos los doclores inscritos al colegio de médicos, esto permitirá un

contacto directo del medico con el software, aparte le queremos

demostrar que el área medica esta un poco olvidada y que con este

software la manera tradicional ya es historia y que la tecnologÍa ha

llegado al campo médico y el software medico "SYS DOCTOR" es la

solución.

El lanzamiento se lo hará en el mes de (Julio 2004) en la ciudad de

Guayaquil, en el doceavo mes (Junio 2005) en la ciudad de Quito y en

el catorceavo mes del Cronograma propuesto (Agosto 2005) en la

ciudad de Cuenca, se enviará invitaciones por el correo del Ecuador
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basándose en el listado de doctores que tenemos en nuestra base de

datos. El local que alquilaremos para el evento en Guayaquil será el

Hotel Sol de Oriente, para Quito será en el Hotel Republica y para

Cuenca en el Hotel Dorado, se ¡nvitará a un doctor de prestigio para

que de una charla introductoria sobre las bondades que ofrece el Sys

Doctor en el área médica, ya que se lo entregaremos dos meses antes

para que lo utilice y constate sus beneficios. En el evento

presentaremos el producto y su funcionamiento asÍ como

entregaremos trípt¡cos, plumas y libret¡nes con 5 hojas con nueslro

Logo a los asistentes y se sorteará 20 demos entre los mismos.

Duranle el primer año, nuestra fuerza de ventas eslará conformada

por todos los socios, razón por la cual, debemos organizar nuestro

tiempo para realizar también las actividades de mercadeo.

Según la encuesta realizada el 70o/" de los consultorios médicos no

tienen un computador, para motivar al mercado a comprar el software

se realizará un combo, es decir trabajarÍamos en conjunlo con una

empresa vendedora de computadoras Sic S¡stemas S.4., para vender

el computador y el software a la vez, además darles un certificado de

uso legitimo del sistema



btl

4.2 ESTRATEG¡A DE PRECIO

El precio de nuestro producto inicialmente será de 300 dólares, nos

hemos propuesto recuperar nuestra inversión en el primer año, razón

por la cual presupuestamos vender por lo menos 100 unidades a

$300, para cubrir nuestro punto de equilibrio de acuerdo a nuestro

Cronograma de trabalo.

A partir del 1 1 avo. mes de haber salido el producto a la venta,

incremer¡taremos el precio en el 15%($345), para cubrir el lanzamiento

que se lo hará en la ciudad de Quito.

El precio de nuestros productos tiene una ventaja frenle a los

competidos, por ser más económicos.

Precio Est¡mado de Productos & Servicios
Descripción Precio

SYS OOCTOR

OCITEL S.A.(lHospital)

OMEGABYTE (H-cl¡nic)

SIAMED

Software Gratu¡to de lnternet.

$300.0

$1,500.0

$800.0

s480.0
$ 130-350

Nuestra política de pago será:

Política de Pagos
Descripción Porcenta¡e

Anticipo 5Q%

Saldo en 2 meses 50%
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Descuentos Especiales:

/ A los cl¡entes que nos compren el software a través del Colegio de

Médicos durante los primeros 3 meses tendrá un descuento del

1 0olo €n el precio establecido al mercado.

r' El día del médico que es el 3 de diciembre, se realizará el 15% de

descuento en compras al contado y 1a"/" en compras a crédito.

* El Día del Médico, en América, fue decretádo en el Congreso Médico reunido

en Dallas (Texas) en 1933, en homenale al nacim¡ento del doctor Juan Carlos

F¡nl8y, médlco investigador, nacido en Puerto PrÍnclpe (Cuba), un 3 de

dic¡embre de 1833.

4.3 ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

Una de las primeras opc¡ones para nuestra introducción en el mercado

es aliarnos con el Colegio de Médicos, es decir a todos los doctores

que estén regislrados en el Colegio de Médicos podrán adquirir el

software a un menor costo.

/ La política de Venta de la empresa depende del tipo de producto o

servicio que se brinde.

/ Productos terminados (software listos para instalar), 50o/o por

adelantado y 507o dentro de 60 días. Para efectos contables estos

cobros se los registrará mensualmente.
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/ Contratos por horas, se vende un determinado número de horas, y

el total es cancelado por adelantado.

/ Asesoría y soporte en los sistemas, 50% al inicio y 50% al final del

contrato.
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Plan de Ventas

Una vez defin¡do nuestro mercado real en 796 cl¡entes, como lo

mencionamos anteriormente, nuestra proyección en ventas mensual

para el primer año y segundo año serán las s¡gu¡entes:

Proyecclón de Ventas
Total Mercado 796

Mes 7o de venta Ventas
Unid.

1

2
.)
4
I

6
7
I
I
t0
1'f

12

8"/"
87"
8%
87o
87o
12v"
8o/"
8%
8%
87o
8'/"
8%

Zfr. U

26,0
26.0
26.0
26.0
40.0
26.0
26.0
26.0
26.O
26.0
26.0

Total primer año JJI

13
14
15
16
17
18
19
20
21

23
24

8Yo
8'/"
8'/"
8'/"
8%
12%
80/"

8'/"
8%
8v"
8o/"
8%

37.0
37.O
37.0
37.0
37.0
56.0
37.0
37.0
37.O
37.0
37.0
37.O

Total Segundo Año 465.0

La distribución unitaria de ventas es casi uniforme debido a que

nuestro propósito es recuperar la inversión a un año plazo. Cabe

menc¡onar que las fracciones del mercado que utilizaremos son

I

I

I

I
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extremadamente bajas, las cuales podrán fácilmente ser superadas en

la ejecución real del proyecto.

Los socios se comprometen f¡rmemente hacer el esfuezo de por lo

menos cumplir con las metas mensuales expuestas anteriormente,

apoyados por el hecho de que nuestro mercado no esta explotado y

tiene un precio accesible a nuestro target de cl¡entes.

Tomando en cuenta que nuestro lanzamiento y salida al mercado seria

en el mes de julio del 2004. En el mes numero 6 y 18, que sería el mes

de diciembre del 2004 y 2005 respectivamente, se incrementan las

ventas al 12%, debido a que planificamos que para ese mes siendo el

mes del doctor y con el descuento que tenemos aumentaremos

nuestras ventas.

4.4 ESTRATEGIA PROMOCIONAL

Como estrategia promocional nos enfocaremos en los siguientes

puntos

r' Ubicaremos un anuncio publicitario de 2 columnas de ancho por 5 cm.

de alto, el primer domingo de cada mes, desde el primer mes para la

provincia del Guayas en "El Un¡verso", desde el doceavo mes para la

provincia de Pichincha en "El Comercio", y desde el catorceavo mes

para la Provincia del Azuay en 'El Mercurio"
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/ Ubicar un anuncio publicitario en la página Web

http://wvwv. med icosecuador.com/ , el cual nos saldrá sin costo deb¡do

a que ellos pondrá su anuncio en nuestra página Web.

r' Visitas a nuestros clientes, informándoles sobre las promociones

existentes.

r' Elaboración de lrípticos informativos.

/ Envío de correspondencia electrónica de acuerdo a la base de datos

que tenemos.

/ A nuestros cl¡entes, les enlregaremos plumas y un Mouse pad con

nuestro logo.



4.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCTÓN

Para la distribución de Sys Doctor por los diferentes seclores geográficos que

vamos a cubrir, se cuenta con 2 asistentes de mercadeo y ventas, los cuales

van a trabajar con el s¡guiente plan de distribución:
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Para el mes 12 (Julio 2005) que es cuando se desplazará nuestro personal a

la provincia de Pichincha, se env¡ará a dos personas, 1 asistentes de

mercadeo y ventas y 1 Jefe de Proyectos. Así mismo en el mes 14

(Septiembre 2006) cuando incursionaremos en la provincia de Azuay

enviaremos 1 As¡stente de Mercadeo de ventas, quedando al f inal la

distribución del personal de la siguiente manera:

t-rt

I
I

I

6
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Distribución del Personal

4.6 POLíTICAS DE SERVICIO

Net Solutions, con la idea de presentarse como una empresa ser¡a

otorgará 1 año de garantía sobre el buen funcionamiento del "Sys

Doctoa'. Brindando un soporte y asesoramiento, a todos los clientes

como máximo en 24 horas laborables después de su llamada.

Ofreceremos a las compañías contratantes una propuesta de negocio

moderna en la cual los registros de las fichas médicas, será ágil y

veraz, otorgando asÍ un valor agregado a los consultorios que

manejen nuestro software.

Mes Provincia Personal

1-12 G uayas
-2 Lideres de Proyectos
-2 As¡stente de mercadeo y Ventas

13-13
Pichincha

- l Líder de Proyectos
-1 As¡stente de mercadeo y Ventas

Guayas
- l Líder de Proyectos
-1 Asistente de mercadeo y Ventas

14-24

Azuay -1 Asistente de mercadeo y Ventas

P ich incha
-1 Líder de Proyectos
-1 Asistente de mercadeo y Ventas

G uayas -1 Líder de Proyeclos



Una vez hecha la venta de nuestro producto "Sys Doctor'' se deberá

realizar la post-venta, es decir un seguimiento de nuestros clientes, de

esa forma brindarles una respuesta inmediala cuando se presente

algún percance. La atención de los clientes se harán telefónicamente

o por correo electrónico y si el caso lo amerita nos trasladaremos

f ísicamente a las instalaciones del mismo.

Para el manejo del cobro a nueslros clientes de los servicios que Net

Solutions of rece lo haremos de 2 formas:

'I .- Cuando se presente un problema en el procesamiento de la

información de "Sys Docto/'el servicio técnico o de soporte no tendrá

costo alguno.

2.- La garantía no cubre la mala manipulación del cliente por personal

ajeno a Net Solutions, y el costo se estimará según el tiempo que

tome la superación del problema ($ 15 por hora), con la firme intención

de que el cliente deberá quedar completamente satisfecho con los

resultados.
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4.7 POLíT!CAS DE COMERCIALIZACIÓN

El contrato de instalación incluirá lo s¡guiente: -lnstalación del

Software, Capacitación sobre su manejo en un curso de 19 horas, 1

año de garantía (Solo cubrirá fallas del sistemas, mas no nuevos

requerimientos).

Net Solutions piensa difundir de forma regular nuestro servicio con

trÍpticos y demos los cuales se distribuirán a las compañías que

venden productos farmacéuticos al por mayor como DIFABE, ellos los

distribuirian a cambio de publicarlos en nuestra página Web.

Si es que aparecieren nuevos servicios en el mercado tratando de

copiar nueslra idea de negocio, tendríamos que contrarreslarla;

haciendo la diferencia brindando un servicio de calidad y trabaiando

con promociones alractivas como por ejemplo dándole servicios

agregados o descuentos a nuestros cl¡entes tomando en cuenta que

para ese momento cuando aparezcan ya nosotros estaremos

posicionados en el mercado y podremos manejar diferentes tipos de

promociones que no afecten mayormente nuestros presupuestos

f inancieros, sin embargo si esto ocurriere al inicio de nuestro negocio

deberíamos explolar nuevos mercados.
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LUGAR MERCADO OBJETIVO

Manabi
Loja

b
b

onsultor¡os Médicos
onsultorios Médicos

En el caso de que nuestro mercado objetivo de clientes se vea

reducido por efecto de la competencia u otras variables como pueden

ser los efectos de la economia, tendremos que atacar otros mercados

potenc¡ales, como por ejemplo pueden ser centros de salud o abrirnos

hacia otras regiones del país.

De darse el caso de que nuestras ventas en el Guayas, Pichincha y

Azuay no tengan los resultados esperados, incursionaríamos con

nuestros servicios en la provincia de Manabí y Loja, debido a que

están entre las ciudades más grandes de nuestro paÍs y cuentan con

un considerable número de empresas. Para ello tendremos que

replantear los análisis necesarios s¡endo esta nuestra vÍa para

delerm¡nar cuales serían nuestros posibles proveedores y clientes.

En el caso de que los proveedores que trabajen asociados a nuestros

servicios, dejen de trabajar con nosotros porque ya tienen suf¡c¡ente

cartera de clientes, para contrarrestar este riesgo asoc¡arnos con

proveedores no son muy conocidas pero si den un buen servic¡o.
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Antes de la compra del producto se les dará un Demo a los cl¡entes

interesados para que prueben el software.

Al cliente que este ¡nteresado en comprar el sistema, nuestro

personal lo visitará en la ciudad donde resida.

Cada paquete de nuestro sistema incluirá:

A 1 CD de instalación.

O 1 Manual de Usuario

@ 1 Licencia de Uso

El costo de nuestro producto estará acorde con los precios del

mercado.

Haremos v¡sitas personal¡zadas para la promoción de nueslro

producto.

Un represenlante de nuestra empresa, acudirá personalmente donde

el cliente para la negociación del software.

Las ventas del producto haremos a crédito para mayor comodidad de

nuestros clientes.

El crédito será un acuerdo entre el cl¡ente y la empresa.
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El valor del sistema puede ser pagado con un cheque certificado.

El software se adaptará a las necesidades del cliente.

El software se le puede agregar requerimientos que desee el cl¡ente

pero con un valor más bajo.

Equipo de vendedores, supervisores, gerente.

Adiestramiento a vendedores.

Zonif icación de los clientes.

Se distribuirá por medio de vendedores a nuestros cl¡entes. En base a

nuestra base de datos obten¡das.

La forma de pago es 50% al momento del contrato y el saldo a dos

meses.

El pago inicial puede ser en efect¡vo o con cheque certificado.
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Por Montos

Venta de 1-5 Software "Sys Doctor'', no se dará ninguna licencia

adicional, esta venla representa un 2% del ingreso a contado.

Venta de 6-10 Software "Sys Docto/', se le dará una Licencia adicional

y también capacitación por 5 horas, esto representa un 3o/" del ingreso

a contado.

Venta de 1 1-15 Software "Sys Docto/', se dará una licencia adicional

y capacitación por I horas, eslo representd utl 4o/o del ingreso a

contado.

Venta de 16-20 Software "Sys Doclor'', se dará 2licencias adicionales

y capacitación por 10 horas, esto representa un 5 % del ingreso a

contado.

Venta de 21-25 Sottware "Sys Doctor'', se dará 2 licencias adicionales

y capacitación por 15 horas, esto representa un 6 % del ingreso a

contado.

Venta de 26-en adelante Software "Sys Docto/', se dará 2 licencias

adicionales y capacitación por 20 horas, eslo representa un 10 % del

ingreso a contado.
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La capacrtación a un mismo cliente (en un mismo sitio la capacitación,

que no implique movilización).

Si un cliente propone una forma de pago diferente como canje, este

debe consultar directamenle con el gerente de la empresa, y este

mismo no debe exceder al 50% de esa venta y 2Ook de lo

presupuestado de venlas en el mes.

El lotal de canje no debe exceder del 20o/o de las ventas totales del

mes

U n idades Descuento / Adicionales
Crédito Co ntado

1
E 0"k

6 10 1 licencia adicional 5 horas
capacitación

Qo/

11 15 1 licencia adicional I horas
capacitación

47"

'16 .)^ 2licencias
adicionales

1 0 horas
capacitación

21 ,q 2licencias
adicionales

'1 5 horas
capacitación

6%

¿ó 30+ 2licencias
adicionales

20 horas
capac¡tac¡ón

10"/"
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CAPITULO V

5. ANALISIS TECNICO

5.1 ANALISIS DEL PRODUCTO

Net Solutions Group S.A. propone el software médico "SYS DOCTOR" es

un software que tiene como mela principal el buen manejo y control

adecuado de las historias clÍnicas, facturación por pacienle en un consultorio

médico, pudiéndose obtener reportes con todos los datos del paciente sean

estos: datos pediátricos, patológicos, ginecológicos, etc., también el doctor

podrá obtener diferentes t¡pos de listados y reportes, etc. "SYS DOCTOR"

esta compuesto de las siguientes opciones:

1. Mantenimientos

; Datos del Usuario(Médico)

i Vacunas

; Seguro Médico
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2. Transacciones

3. Proceso

i Ficha Médica: Datos Generales, Datos pediátricos y

personales, Datos patológicos, Datos ginecológicos,

Datos obstétricos

i Emisión de factura

i Respaldo de Base de Datos

4. Reportes y Consultas

> L¡stadosMedicamentos

z Listados Diagnóstico (Enfermedades)

); Consultas: Motivo de Consulta y Bevisión de sistemas,

Examen Médico y Diagnóstico, Datos de Embarazo,

Medicación e indicación, Vacunación, Dosis y

Observación

,- Listado de Pac¡entes

i Consulta por

Enfermedades,

pacientes H istoria clínica, Medicinas,

EstadísticoVacunas, Seguros,



Enfermedades, Estadístico sexo, Estadístico

Medicamentos, Estadístico vacunas.

5. Ayuda

i Archivo de Ayuda del manejo del sislema

Net Solutions Group S.A. implementará procedimientos para el control de

calidad de sus productos, estos serán:

Estandarización en el análisis de requerimientos

r' Definir los casos de uso

Estándares en la programación

Plantillas para la elaboración de bases de datos

Estándares para el diseño de páginas Web

Métodos de evaluación y definición de controles

Procedimiento para las pruebas finales

Documentación estandarizada del proyecto

Estándares de implementación, involucran respaldos e instalación
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Características especif icas del producto

Nuestro producto es el Sistema Sys Doctor versión I.0 desanollado en

aplicación Visual Basic y como base de datos predeterminada MySql.

El ingreso al sistema se lo realiza por medio de una pantalla de

acceso Ia cual nos permite hacer un logon para acceder al menú del

sislema.

i Seguridad de ingreso por médico

La pantalla principal del sistema tiene los siguienles menús:

1. Mantenimientos

> Datos del Usuario(Médico)

- Vacu nas

i Seguro Médico

2. Transacciones

)- Ficha Médica: Datos Generales, Datos pediátricos y

personales, Datos patológ¡cos, Datos ginecológicos,

Datos obstétr¡cos
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3. Proceso

i Emisión de factu ra

i Respaldo de Base de Datos

4. Reportes y Consultas

r Listados Medicamentos

> Listados Diagnóstico (Enfermedades)

); Consultas: Motivo de Consulta y Bevisión de sistemas,

Examen Médico y Diagnóst¡co, Datos de Embarazo,

Medicación e indicación, Vacunación, Dosis y

Observación

; L¡stado de Pacientes

i Consulta por pac¡entes Histor¡a clinica, Medicinas,

Enfermedades, Vacunas, Seguros, Estadistico

Enfermedades, Estadístico sexo, Estadíst¡co

Medicamentos, Estad ístico vacunas.

5. Ayuda

i Archivo de Ayuda del manejo del sistema
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Cubrir con las necesidades del cliente (lo acordado o lo entregado)

Verificación del producto final

De los Cd's l¡stos para enlregase (c/paquete), se elija uno al azat y

deberá cumplir con los puntos de verificación anter¡or.

Para el correcto desenvolvimiento de las actividades de la empresa se

han dividido dichas actividades en diferentes áreas donde cada una

estará representada por uno o varios empleados. Para cada área se

ha especificado cargos y las funciones.

Verif icación del software

/ Funcionar adecuadamente

Por ser una empresa con imagen joven en el mercado, los empleados

de Net Solutions estará conformado por el mismo grupo de socios y la

contratac¡ón de una secretaria,

Para el correcto desenvolvim¡ento de las actividades de la empresa se

han dividido dichas actividades en diferentes áreas donde cada una

estará representada por uno o varios empleados. Para cada área se

ha especif icado cargos y las f unciones.
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5.2 EQUIPOS

Como se menciono anteriormente Net Solutions Group S.A. se inicio con un

grupo de 6 personas, es así que 5 de los socios fueron los que colaboraron

con un computador por cada socio, haciéndose un total de 5 compuladores.

Como Ia Superintendencia de Compañías indica, Net Solutions Group S.A.

queda const¡tuida con un capital inicial superior al mínimo de $ 6,900.00,

conformada de la siguiente manera:

Aportes de Socios

Soclo Blen 1 Valor Blen 2 Va¡or Total Bienes Efectlvo

Patric¡e Marcillo

Jenny Mendoza

lvstte Moreira

Maria Palma

Tan¡a Yaguana

Omar Paz

Computador

Computador

Computador

Computador

Compulador

$6s0.00

$650.00

$650.00

$650.00

$6s0.00

lmpresora

lmpresora

$75.00

s75.00

$650.00

$725.00

$650.00

s72s.00

s650.00

$1,000.0c

$1,000.00

$1,000.00

$1,000.00

$1,000.00

s4,000.00
TOTAL s3,400.00 s9,000,00
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5.3 MOBILIARIOS

Mobiliarios utilizados en el desarrollo del software médico "SYS DOCTOR".

Computador INTEL P3, lGhz, 36.7c8-
SCSI, CD-ROM, CD-RW, Memoria RAM
1GB, Monitor 17' 1

Scanner ,1

lmpresora 2

CD-Writer 1

Suministros:

Disquetes

CDs

Hojas

Varios

Escritorio 1

Silla 1
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5.4 PLANOS
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Una vez que la situación lo amerite Net Solutions Group S.A. se deberá

ubicar en el sector comercial o médico de Ia ciudad, zona en la que se

desarrollan los negocios más importantes. La cercanía a estos sectores nos

ayuda para que el soporte técnico y la post-venta sean rápidos y oportunos.

Esta demás mencionar que el lugar destinado deberá contar con los servicios

básico tales como: luz, teléfono, agua, etc.

Las instalaciones de la oficina o local deben ser debidamente adecuadas al

tipo de negocios que desempeñaremos, con una estructura completamente

de cemento, acceso por ascensores, escaleras de emergencia, seguridad

provista por el arrendatario clima adif¡cial, y fácil acceso desde cualquier

punto de la ciudad.

Con miras hacia el futuro las agenc¡as o sucursales que Net Solutions

Group S.A. lenga deberán cumplir con características similares a las ya

mencionadas para la oficina principal, se deben estudiar los sectores y áreas

más convenientes para la implantación de dichas agencias.

Net Solutions Group S.A. deberá brindar las facilidades de acceso a

nuestra empresa para nuestros clientes ya que nos estableceremos en una

zona estratégica de la ciudad, y sobre todo atendiendo a todos aquellos

quienes nos v¡s¡ten de una manera amable y cordial.
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Net Solut¡ons Group S.A. transmit¡rá a sus cl¡entes un ambiente de

seguridad y profesionalismo al momento de presentar nuestras propuestas,

para asi cumplir con todas las expectativas que lraiga nuestro futuro cliente,

de esta forma al brindar un buen servicio Net Solutions Group S.A. se

afianzaá en el mercado como una empresa seria y responsable, que

garantiza el cumplimiento de sus proyectos.

5.5 HERRAMIENTAS

Nuestro producto es el Sistema "SYS DOCTOR" versión 1.0

desarrollado en aplicac¡ón Visual Basic 6.0 y como base de datos

predeterminada MySql.

Por ser aún estudiantes gozamos de los beneficios de licenciamiento

gratuito que mediante convenio mantiene la ESPOL con MICROSOFT

para:

r' Sistema Operativo (Windows 2000 Profesional)

/ Sistema Operativo (Windows XP)

/ Microsoft Visual Studio 6.0

Flequerimos invertir en lo siguiente:

r' Antivirus CSAV F-PROT
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El tipo de computador que se requierc paru que el sistema pueda

funcionar sin problema alguno es, requerim¡ento mínimo:

/ Procesador Pent¡um MMX 233MHZ

/ 64N¡B RAM

/ 6GB de Disco Duro mínimo

CDROM de 24X de velocidad

Floppy Drive de 1.44 3.5"

Mon¡tor de 14" o más pulgada

Keyboard & Mouse

lmpresora

Sistema Operativo Windows en cualquiera de sus versiones

El software médico "SYS DOCTOR" es un sistema que puede funcionar

correctamente en equipos muy antiguos ya que no es un software que esta

desarrollado en un lenguaje que no necesita grandes recursos, en cuanto a

computadoras.

El tiempo de respuesta a las consultas requeridas, es considerablemente

rápida, debido a que el Software médico es para consultorios individuales, es
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decir cada doctor maneja su propio fichero médico, por tanto no maneja un

gran volumen de información, por tanto esto hace que los tiempos de

respuesta a las consultas sea rápido.

5.6 PLAN DE CONSUMO

Las compras que se detallaran en el plan de compras, especificamente los

varios de oficina en los cuales lenemos ar1ículos consumibles, los mismos

que se esliman que puedan ser ulilizados durante todo el año, por tanlo se

estima el siguiente consumo.

En cuanto al consumo del papel se estima que si cubrirá la cantidad

adquir¡da con el consumo realizado durante todo el año.

El consumo de los CD se estima que se consumirá 1 CD diariamente, pero lo

que se adquirirá no cubre con Io que se estima consumir, ya que se estima

consum¡r 24O CD al año y solamente se adqu¡rirá 200, pero hay que tener en

cuenta que los CD se los utilizará específicamente para realizar respaldos,

VARIOS OFICINA Uso
diario

Uso
S€manal

Uso
Mensual

Uso
Anual

Posibilidad de
compra anual

Papel 15 75 300 3600 40 paq. = 4,000
Unid.

CD 1 5 20 240 200 unid.
10 40 480 500 unid.

CO
Software

Venta 1448 750 unid.

Utensilios
limpieza

de 96%

Diskette
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por tanto los 200 CD estarán divididos en 100 CD regrabables y 100 CD no

regrabables, es asi que los CD regrabables podrán ser reutilizados varias

veces, algunos de ellos se usaran para repartir como demo de |os CD no

regrabables (se usaran en las diferentes ¡nstalaciones y configuraciones

del sistema).

Los CD de Software de Venta se comprara 750 anuales.

Lo que se estima consum¡r de d¡squetes durante un año si esta dentro de lo

que se estima comprar, por tanto no habrá un déficit de disquetes.

Los utensilios de limpieza son muy importantes para el correcto

funcionam¡ento de la empresa, ya que una oficina con olores desagradables

da muy mal aspecto, por tanto estos deben ser distribuidos de forma

correcta, con el fin que no exista un déficit antes de culminar el año, por tanto

lo que se estima consum¡r s¡ esta dentro de lo que se estima comprar.
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PLAN DE COMPRAS

La inversión necesaria por concepto de Activos Fijos es la sigu¡ente

Presupuesto de lnversión
Cant¡dad Valor

Unitario sin
iva

Valor Tota¡

Equlpor
lnstalación red
Scanner
Cd/rw
Herramientas técnicas
UPS
Total €quipos

Muabl6 y rnaaraa
Escritori6
Sillas
Solá
Toléfono lax
Libroro
Varios
Total muebles y anseres

lnvortlon amort¡t¡blo
Ofico 2OOO

Vsludio . net pro 2002
Antiv¡rus
Tota¡ ¡nvarsión amortizable

V¡r¡o¡ otlc¡na
Pap€l
cd
CD para Softwar€ de Vonta
Oisquolo§
Uteñsil¡os d€ limpioza
fotal varjos oficina
Total lñv6r!1ón

,10 paq.
200 unid

750
500 uñid

5
12

1

1

1

1

2
2
1

1

2.0
o2
o.2
0.1

180.0
70.0
40.0
54.0

110.0

27.O
27.O
90.0
70.0

r40.0
72.0

300.0
130.0

1250.0
100.0

180 0
700
¡r0.0

54.0
110.0
454.0

135.0
324.0

90.0
70.0

't40.0

831 .0

600.0
260.0

1250.0
100.0

2210.O

80.0
«).0

150.0
50.0
30.0

350.0
3845.0

5.7 PROVEEDORES

Net Solutions para sus necesidades mantendrá contacto con proveedores

para cubrir sus principales requerimientos de:

Hardware

1

1

1

1

1
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Sumin¡stros de of icina

Software

Muebles y Equipos de oficina

Los proveedores de Hardware y Suministros son distribuidores minoristas

cuyos precios son muy accesibles y no es necesario cubr¡r cierto monto para

ser cl¡ente de ellos, como en el caso de los Distribuidores mayoristas.

Entre los principales proveedores tenemos:

COSISTCOMP

PUNTO NET

PC CLON

PUNTO NET

Microsoft del Ecuador

Suministros de Of icina

Norma Calle

Software

SUMICOPY
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Muebles y Equipos de Oficina

Mueblería Palito

5.8 SISTEMAS DE CONTROL

'SYS DOCTOR" será un producto que manejara información confidencial de

cada uno de los pacienles, por tanto Net Solutions Group S.A. garant¡za la

total conf¡anza de los pacientes a la hora de asistir al médico.

Los pr¡nc¡pales aspectos que se implementarán son

Para el acceso al sistema el Médico debe ingresar una clave de

ingreso al sistema.

r' La clave de acceso al sistema puede ser únicamente actualizada

por aquella persona (médico) que tiene acceso al sistema, ya que

dicho cambio solamente se realiza dentro del s¡stema.

" La base de datos tiene una clave de acceso.

¡ La clave del sistema y la clave de la base de datos solamente la

conoce el médico, y el será el único que decide si otra persona

debe conocer las claves, en este caso su secretaria, asistente,

enfermera, etc.
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CAPITULO VI

6. ANALISIS ADMINISTRATIVO

6.1 GRUPO EMPRESARIAL

6.1.1 ESTRUCTURADE LA EMPRESA

Net Solutions es una empresa de organización horizontal, todos los socios en

su mayoría han aportado con partes iguales.

Todos los socios tienen conocimientos y experiencia en análisis, diseño,

desarrollo, implementación y control de calidad en proyectos de software,

además de manejo de relaciones interpersonales, conocimientos f¡nancieros

y administrat¡vos. Los mismos que han colaborado con su exper¡encia tanto

en empresas comerciales, industriales, financieras y de servicio.
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6.1.2 POLíflCA LABORAL

/ Los problemas laborales tienen repercusiones ideológ¡cas, políticas y

económicas que operan como condicionantes de algunas afirmaciones.

Nosotros acentuaremos la visión del trabajo desde una perspectiva

filosófica, dejando en un segundo plano los aspectos económicos y

políticos.

r' Se tomará en cuenta que la ausencia de trabajo es causante de la

insatisfacción de las necesidades básicas de las personas.

r' Comentarios que afirman: "No hay ni habrá nunca más suf¡c¡ente

lrabajo (en serio, remunerado, estable, de tiempo completo,

seguro) para todos.

r' La rutina, es verdad que muchos trabajadores optan por salir del

sistema y volverse trabajadores autónomos pero los

emprendim¡entos personales instauran una fuente laboral propia,

pero sus ejecutores (trabajadores) lerminan a veces imponiéndose

condiciones (t¡empo, ganancia, trato de sus propias fuerzas) que

un asalariado juzgaría ¡naceptables.

/ Tecnología Obsoleta, muchas veces el escenario laboral obedece

a la presencia del avance tecnológico.
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Mala repartición de los bienes, el progreso tiene un precio. Si bien los

accionistas y los desconocidos dueños de los capitales se han beneficiado

considerablemente con las nuevas tecnologías y los adelantos en la

productiv¡dad, ninguno de eslos beneficios ha alcanzado al trabajador medio.

Factores de compensación

r' Nusstra empresa tratará en la medida posible, tomar en cuenla

todos estos puntos para crear en el emp¡eado una satisfacción

plena del trabaio que realiza. Le daremos seguridad y confianza y

que se sienta parte de la empresa.

Los factores que aplicaremos a nuestra empresa son:

" Comunicación,

/ Liderazgo,

Dar la oportunidad de que el trabajador compre acciones de la

em presa.

/ Motivación y cultura, en este sent¡do, es fundamental conocer los

beneficios que trae a las organizaciones de éxito la gerencia de

recursos humanos, ya que es ésta la que origina políticas de

¡ntegrac¡ón y productividad del personal y a la vez es el activo más

importante de la organización
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La motivación consisle f undamentalmente en mantener culturas y

valores corporativos que conduzcan a un alto desempeño, por esto es

necesario pensar en qué puede hacer uno por estimular a los

individuos y a los grupos a dar lo mejor de ellos mismos, en tal forma

que favorezca tanto los intereses de Ia organización como los suyos

propios.

Métodos de motivación para el empleado:

Utilizar el dinero como una retribución v un incentivo.- El dinero, en la

forma de pago o de alguna otra clase de remuneración, es la

retribución extrÍnseca más obvia. El dinero constituye la "zanahoria"

que la gran mayoría de la gente quiere.

Hacer explícitos los requer¡mientos

La motivación no es sólo cuestión de ofrecer retribuciones e

incentrvos. La gente t¡ene que saber lo que se espera que haga y qué

le pasará sino lo hace. Necesita tener claro su papel, los objetivos que

tiene que alcanzar y los estándares de desempeño y de conducta

requeridos.

Desarrollar el sentido de compromiso interno

Se debe hacer todo cuanto se pueda por incrementar el compromiso y

la identificación de la gente con su organización. Su propósito debe
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ser ¡ntegrar hasta donde sea pos¡ble las necesidades de la

organización con las del individuo, de tal modo que éste s¡enta que si

la organización prospera con su ayuda, él también prosperará.

Motivar a travé s del trabaio mismo

Dada una eslructura salarial equitativa y competitiva que, en la medida

de lo posible, olrezca incentivos financieros efect¡vos, se puede elevar

el nivel de identificación y asegurar una motivac¡ón duradera

desarrollando un s¡stema de remuneración intrínseca. Las

retribuciones intrínsecas se dan en el contenido del trabajo y

proporcionan satisfacción al permitirle a la gente experimentar la

sensación de realización, expresar y usar sus capac¡dades y e.iercer

su propio poder de toma de decisiones.

Retribuir v reconocer el loqro

Un sistema salarial puede eslar montado de lal manera que remunere

adecuadamente el logro; sin embargo, también hay que retribu¡r a la

gente dándole mayor responsabilidad (retribuc¡ones intrínsecas) y

oportunidades de ascenso y me.ior status (retr¡buciones extrinsecas).

El elogio al trabajo bien hecho es un motivador ¡mportante pero,

siempre que este haya sido ganado, éste pierde valor si se hace

liberalmente.
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Polít¡cas salariales

El sueldo de los empleados de la empresa va a depender del cargo

que desempeñe dentro de la misma y será el promedio de lo que

of recen las empresas.

A todos los socios de la empresa se les fijará un sueldo mensual.

Todos los ingresos de la empresa serán ingresados a una Cta.

corr¡ente que ya posee la empresa.

Cabe recalcar que durante los 6 primeros meses el sueldo de cada

uno de los participantes de ¡a empresa es 0, a excepción de la

secretaria.

El incremento salarial dependerá de los ingresos que perciba la

empresa y contemplando todas las condiciones del caso, es decir se

tomaiá en cuenta funciones que realiza, tiempo de antigüedad, méritos

y reconocimientos; además, que los ¡ngresos también sirven para

realizat ciertas inversiones relevantes de la empresa.

Polític6 de bonificaciones

r' No se pagarán bonificaciones sobre las ventas que se realicen el

sueldo será de $300.
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/ El porcentaje por comisión que manejará la empresa es el del 5%

sobre los productos term¡nados y de un 7o/o por contralos cuyos

monlos sobrepasen los $ 1000.

/ Se pagarán incentivos por un determinado número de ventas, si

estas sobrepasan las expectalivas.

6.1.3 NIVEL OE SEGURIDAD Y RESTRICCIONES

6.1.4 FILOSOFIA DE SERVICIO

La cultura organizacional es uno de los pilares fundamentales que

nuestra empresa inculcará a los empleados y asÍ llegar a convertirnos

en una empresa competit¡va.

Desde la perspectiva más general, la globalización, la apertura

económica, la competitividad son fenómenos nuevos a los que se

tienen que enfrentar las organizaciones. En la medida que la

competitividad sea un elemenlo f undamental en el éxito de toda

organización, nosotros haremos esfuerzos para alcanzar altos niveles

de productivrdad y ef iciencia.

La cultura se fundamenta en los valores, las creencias y los principios

que constituyen los cimientos del sistema gerencial de una

organización, así como también al conjunto de procedimientos y
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conductas gerenc¡ales que sirven de ejemplo y ref uezan esos

principios básicos para crear en el individuo un compromiso interno.

Todos los gerentes de la empresa nos comprometemos en la filosofía

y el comportamiento, con la noción de que comunicarse con los

empleados es esencial para el logro de las metas de la organización.

Asociar las acciones con las palabras.

Comprometerse con la comunicación de dos vías (descendente y

ascendente

Énfasis en la comunicación cara a cara.

Mantener a los miembros de la organización informados de los

cambios y decisiones dentro de la organización.

Dar confianza y valor a los empleados para comunicar malas not¡cias.

Diseñar un programa de comunicación para transmitir la información

que cada departamento o empleado necesita.

Luchar porque la información lluya cont¡nuamente.

6,1.5 PERSONAL EJECUTIVO

I Director General de Proyectos
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a

0

Coordinador de Marketing, Publicidad y Comercialización

Direclores de Proyectos

Director de Proyecto Webo

Director General de Proyectos

El Gerente General será elegido de entre los socios de la empresa,

debido a esto los requisilos minimos son: experiencia en gerencia

administrativa, estud¡os en lngeniería Comercial o áreas afines. Entre sus

cualidades se destaca: don de mando, liderazgo, visionario y eficaz en

toma de decisiones. Sus funciones básicas son: evaluación y aprobación

de planes y eslrateg¡as, gestión adm¡n¡strativa de la empresa. Más

adelante se describen las funciones específicas de cada uno de ellos.

CARGOS BEOUISITOS

GEFtENf E GENEFAL lngoniero en Administración de Empresas con conocim¡ento de
S¡stemas informát¡cos.

GEBENTE DE SOFTWARE
lngeniero o Tecnólogo 6n Análisis de Sistemas, experiencaa
laneación de OS

G ERENTE DE MEFCADEO

Prolesional con estud¡os en Publicidad y Marketing que ostafá
a cargo de esta área, será una porsona con las s¡gu¡entBs
característ¡cas: proactivo, creativo, facilidad en relacionBs
¡nlerpersonales, habilidadss en comunicación y persuas¡ón
para vendor y de nogociación con terceros, para defgndor las
ideas propias y ds la organi¿ación.

JEFE OE PROYECTOS ecnólogo en Análisis de Sistemas

ASISTENTE DE VENTAS ecnólogo en Mercadeo

SECBETARIA
Conocim¡entos y experiencia en el manejo contable, Manejo de
archivos y documentos, conocimientos mocanógraf os,
conoc¡m¡entos de utilitarios bás¡cos.
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6.2 ORGANIZACIÓN

Los acc¡on¡stas de la empresa tendrán una part¡cipac¡ón activa 100%

ya que durante el primer semestre se tratará de ahorrar en gastos

administrativos, y las actividades principales serán realizadas por los

propios accionistas.

Las decisiones serán tomadas en consenso con todos los accionistas,

y otras canalizadas a través del socio mayoritario.

La empresa constará de diferentes áreas para:

Atención al Cliente

Gerencia General

Desarrollo de Software y Base de Datos

La empresa manejará una caja chica que estará a cargo del Gerente

General, el monto mínimo será de $ 100 mensuales.

6.3 EMPLEADOS

Por ser una empresa con imagen joven en el mercado, los empleados de Net

Solutions estarán conformados por el mismo grupo de socios y la

contratación de una secretaria.
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Los empleados usarán uniforme que la empresa lo cubrirá en un 50%, la

diferencia la cubre el mismo empleado.

Para el reclutamiento de personal se tomarán en cuenta sus relevancias de

empleos anter¡ores y también se realizarán una evaluacrón previa,

6.4 HERHAMIENTAS DE CONTROL Y DESEMPEÑO

El control será aplicado a todos los niveles jerárquicos de la organización, y

esto implica un proceso de Mejoramiento Cont¡nuo.

Co ntrol

Flegistro de horario de Entrada y Salida en una bitácora

Cronogramas de trabajo

lnforme de Actividades

Desempeño

Se recolectará información con respecto a los criterios de desempeño los

cuales servirán para evaluar al empleado de ese puesto.

Se utilizarán los siguientes formatos para evaluar las funciones que

desempeña cada empleado:

Formato de Encuesta para Aud¡toria de Seguridad de los Datos



109

Formato de Encuesta para Auditoria de Seguridad del Personal

Formato de Encuesta para Auditoria de Seguridad FÍsica

Formato de Encuesta para Auditoria de Seguridad de las Aplicaciones de

Software

Formato de Encuesta para Auditoria de Seguridad de Documentación

También se empleará un Análisis de puestos:

Entrevistas a los empleados, preguntarles en qué consiste el puesto y

cuáles son sus responsabilidades.

Reunir información previa, como organigramas, diagramas de proceso

y descripciones de puestos, diagramas de procesos, etc.

También se utilizarán cuestionarios donde el empleado también podrá

evaluar a la organización y si él puesto que ocupa cubre sus expectativas
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6.5 ORGANIZACIONES DE APOYO

Las principales entidades en las cuales vamos sostenernos para

encaminar las actividades de nuestra empresa serán:

Ent¡dades / Personal
Apoyo

lntervención

Entidades Financieras Banco Solidario, deb¡do a que la tasa de ¡nterés
es relativamente baja con respecto a las otras
instituc¡ones, recurriremos a esta opción de ser
necesario, sin embargo, de acuerdo a los esludios
y presupueslos realizados, la inversión de los
acc¡on¡stas y la ut¡lidad que genere el negocio van
a constituir aportes sufic¡entes para el
desenvolvimiento de la empresa.

Asesor Legal Personal externo, colaborará en solución de
litigios legales.

Asesor f inanciero Personal externo, brindará soporte en cuanto a
los estados f inanc¡eros de la empresa así como la
asesoría tribularia.
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CAPITULO VII

7. ANÁLISIS LEGAL Y SOC¡AL

7.1 ASPECTOS LEGALES DE LA EMPRESA

Net Solut¡ons es un nombre comercial de una empresa que trabaja con la

razón social de uno de los socios.

El capital es de doce mil cuatrocientos dólares 12,400, y la participación de

los socios es la sigu¡ente:

Socio Aporte Total
Patr¡c¡a Marcillo

Jenny Mendoza

lvette Moreira

Maria Palma

Tania Yaguana

Oma¡ Paz

$1 ,650.00

$1,725.00

$1 ,650.00

$1 ,725.00

$1,650.00

$4,000.00
$12,400.00

13.31

13.91

13.31

13.91

13.31

32.26

100
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Procedimientos para la conformación de la sociedad

Se deben rcalizat Ios srguientes trámites en la Superintendenc¡a de

Compañías:

/ Presentar una lista de por lo menos cinco alternativas de nombres

para la empresa. La Superintendencia aprobará una de ellas. ya se

han gestionado |os trámites para la presentación de los nombres de la

empresa, de los cuales nos han devuelto por ya constar en la base de

datos de ellos. Por lo que se ha establecido en consenso con los

acc¡on¡stas presentar un nombre que no exista para el reconocimiento

en la Superintendencia de compañias y el nombre de Net Solutions

como reconoc¡miento comercial.

r' Presentar en la Superintendencia la lista de accionistas

/ Presentar la escritura pública legalmente nolaria da con los estalutos

de la compañía.

/ Abrir una cuenta bancaria con el 25"A del capital suscr¡lo como

mtntmo.

/ Esperar la resolución emitida por la Superintendencia de compañÍas,

con la cual la empresa queda const¡tuida.
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r' Publicar dicha resolución en uno de los diarios de mayor circulación

del país

/ Registrar la compañ ía en cualquier cámara, preferiblemente en la

cámara de comercio.

/ lnscribir en el regisko mercantil el nombramiento del representante

legal de la compañía.

/ Entregar todos los documenlos, inclusive el recorte de la publicación

en la Superintendencia de CompañÍas.

/ Con la autorización de la Superintendencia de CompañÍas, obtener el

Begistro único de contribuyente en el Servicio de Rentas lnternas

(sRl).

lmplicaciones tri butarias

Pago de Contribuciones a la Superintendencia de Compañías: La

Superintendencia de Compañías fija contr¡buciones que anualmente

deben ser pagadas, dichas contr¡buciones equivale al 1 por mil del

total del act¡vo de la compañía.

Deben presentar al final de cada período (1 año) el balance general, el

estado de pérdidas y ganancias, la nómina de accionistas, el informe
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del gerente y el informe del comisario a la Super¡ntendencia de

Compañías.

Con el Registro Único de Contribuyente estamos en capacidad de

cumplir con el Servicio de Rentas lnternas, para el manejo de los

impuestos.

lmplicaciones comerciales

/ Liquidación del lmpuesto al Valor Agregado: La liquidación es

mensual y se aplica la larifa del 12% y del 0%, sobre el valor total de

las ventas o de prestación de servicios, y también sobre las compras,

según el caso.

/ Declaración del lmpuesto del IVA: Actualmente los servicios se

facluran con la tarifa del 12"k por el lVA. En las compras realizadas se

hace la retención en la fuente del IVA a personas naturales no

obligadas a llevar contab¡lidad. Se presenta la declaración mensual de

estas operaciones realizadas en el mes anterior gravadas con el

¡mpuesto, liquidando para pagar el lVA, en la forma y dentro del ptazo

que establece el Reglamento.

r' Retenciones en la Fuente: Somos agentes de retención del impuesto

a la renta, estamos obligados a llevar contab¡lidad y realizaremos los
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pagos y acred¡taremos a cuenta, valores que const¡tuyen ingresos

gravados para quien los perciba.

/ Adicionalmente también realizamos retenciones por pagos de

remuneraciones, bonif icaciones, comisiones a favor de los

contribuyentes en relación de dependencia.

7.2 ASPECTOS LEGALES DEL EMPLEADO

Como compañÍa debemos inscribirnos en el Registro Patronal del

IESS.

El IESS, nos asignará un número patronal, que nos servirá de

identificación. Este número debe ser usado en todos los

documentos y formularios que presentemos al IESS.

Cuando un empleado ingresa a prestar sus servic¡os dentro de la

empresa, además de elaborar un contrato de trabajo y legalizarlo

en la inspectorÍa de lrabajo se hace el aviso de entrada que se

sellará en el IESS, de este modo damos cumplimiento a la

exigenc¡a de la afiliación que habla en la Ley.

Cuando un empleado se separa de la compañía, se elabora el

finiquito donde consta su liquidación y además se hace el aviso de



116

salida, notificándole al IESS la fecha en la que el trabajador salió.

Dicho aviso también se hará sellar en el IESS.

Aspectos de legislación urbana

Comprenden todos los permisos ante organismos del gob¡erno y seccionales.

Para el func¡onam¡ento de la compañ ía debemos obtener los siguientes

permisos:

e 1 .5 por mil lmpuesto municipal

o Permiso Municipal de Funcionamiento.

Certificado de Seguridad de Bomberos

o Permiso de Salud

2 por mil lmpuesto Universitario

0 $50 por lmpuesto a la Junta de Beneficencia.
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7.3 ASPECTOS LEGALES DEL CLIENTE

Efectos posit¡vos de la empresa para el conglomerado social

La innovación y aprendizaje hacen que la empresa espere resultados claves

en lo que respecta a:

Resultados en los clientes: resultados en la satisfacción de lost

a

médicos

Personas: usuario que utiliza el s¡stema.

Sociedad: Atención más rápida y con información exacta al día lo que

produce satisfacción de los pacientes que se hacen atender en dicho

centro médico.

Licenciamiento de software

En cuanto al Software que Net Solutions usa para el desarrollo, se han

tomado las medidas respectivas para que el Software que se utilice esté

debidamente legalizado para así evitar problemas legales. Se han

adquirido licencias para:

Off ice Professional

Windows XP, Windows 2000

a

t

a

r Licencias en Visual Studio.Net
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Propiedad intelectual de softwa re

Propiedad lnteleclual hace referencia a la propiedad que s6 tiene sobre las

ideas propias.

EI Software Médico que ofrece Net Solutions se registrará en el lEPl (lnstituto

Ecuatoriano de Propiedad lntelectual).

a) ldentificación del solicitante y del inventor, con la determinación de

sus domicil¡os y nacionalidades;

b) ldentificación del representante o apoderado, con la determinación

de su domicilio y la casilla judicial para efecto de notificaciones;

c) Título o nombre de Ia invención; y,

d) ldentificación de la prioridad reivindicada, si fuere del caso.

Requisitos
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A la solicitud del registro de invención se acompañará:

a) La descripción detallada de la invención, un resumen de

ella, una o más reivindicaciones y los planos y dibulos que

fueren necesar¡os (en nuestro caso se entregará una copia

del programa en CD);

b) El comprobante de pago de la tasa correspondiente;

c) Copia de la solicitud de registro presentada en el exterior, en

el caso de que se reivindique prioridad;

d) El documento que acredite la cesión del derecho de

prioridad reivindicado, si fuere del caso;

e) El documento que acredite la cesión de la invención o el

documento que acredite la relación laboral entre el

solic¡tante y el inventor, si f uere del caso; y,

f) El documento que acredite Ia representac¡ón del solicitante,

si fuere del caso.

Piratería del software.

Existen d¡ferentes formas de piratería. Las tres formas en las que se puede

realizar piratería de sottware son:
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A. Copia de soflware comercial.

B. Copia del look and feel del programa

C. Copia de algún algoritmo que utilice el software en mención.

Mecanismos de Protección

Net Solutions tomará las medidas respectivas en el caso que se detecte

cualquiera de las formas de piratería anter¡ormente mencionadas:

Seguridades de lnstalación del Software, generación de series por

cada ¡nstalación.

En los consultorios donde se realice la demostración, se dejará un

demo de la aplicación.

Nst Solutions entregará un diploma de certificación de uso de nuestro

software.
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CAPITULO VIII

8. ANALISIS FINANCIERO

8.1 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo de la empresa se lo utilizará para:

Pago de la secretaria

Pago de alquiler de la oficina

Pago de Agua

Pago de Luz

Pago de Teléfono

Pago de lmpuestos

Gastos varios
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Para el futuro se piensa invertir en préstamo hipotecario para la compra

de un departamento propio donde funcionen las oficinas de la empresa.

Además se piensa invertir en capacitación para el personal, ya que

debemos estar siempre aclual¡zados con la nueva tecnología.

El capital de Trabajo lnicial es de $12,400.00

8.2 INVERSIÓru OE ACTIVOS FIJOS

La olicina se encuentra en un edif¡cio ubicado en las calles Luque y 6 de Marzo, el

pago del arriendo es de $ 30 mensuales (descuento especial que les otorgan a

ciertos clientes del edif icio).

Todos los socios de la empresa han aportado diferentes activos, donde el total

suman $ 3,400.

Amortización de software

La amort¡zación del software se ira a perdida y ganancia mensualmente, durante

los 5 años, quedando un saldo de $1 por cada ítem, según lo eslipula la Ley.

Se asume que todo el software fue adquir¡do en el mismo año por lo que se calcula

la amort¡zación por el total del sottware.

Depreciación de equipos

La depreciac¡ón de los equ¡pos se la realiza a tres años quedando con valor de $1

cada ítem.
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Depreciación de equipos

La depreciación de los muebles y enseres a cinco años según lo estipula la Ley

Canl dad

Equ¡po¡
lnslalación red
Scañner
Cdlrw
He.rami€nlas técnicas
ups
folal €qu¡pos
Co,rEra dur¡ñro 106 2 ,1@ . c,Édro

LAPfOP
INFOCUS

Muoblea y snrsr€r
Escritorios
Sillas
Solá
T€léloño ,ax
Librero
Varios
Total musblgs y onseres

lnvlrtlón amortl¿gblG
Of ice 2000
Windows )e
Vstudio net pro 2002
Antivirus
Total invers¡on amorl¡zabls

Varlor ollclna
Pap€l
cd
CD para Softwaro de Venta
O¡squolss
Uleñsilios de limpieza
Total varios olicina
Tot l lnvGrllón

2.0
10

1.0
1.0
1.0
1.0
!.0

5.0
r2.0
1.0
1.0
1.0
1.0

2.0
2.O
1.0
1.0

40 paq.
200 unid

750.0
50O unid

Valor
Unitario sin

iva

2.000.0
1,500.0

180 0
70.0
40.0
54.0

r 10.0

27.O
27.O
90.0
70.0

1¡r0.0
72.0

300.0
r30.0

1,250.0
100.0

2.0
0.2
o.2
0.1

Valor Tola

4.000.0
1,500.0

180.0
70.0
{o.0
54.0

110.0
454.0

135.0
324.0

90.0
70.0

140.0
72.O

831.0

600.0
260.0

1,250.0
100.0

2.210.0

80.0
40.0

150.0
50.0
30.0

350.0
3,845.0

Depreciacón de Equipo6
3 ¡ñor

O€scrlpc¡ón cantid¡d Tot l Manrua¡
Computador do frabajo (aporte
de soc¡os)
lns¿aleción R6d
Scann€a
Unidad CO/RW
H6rram¡€ntas Varias
lmprssoras
UPS
LAPÍOP

TOfAL GENERAL

5

1

1

1

1

2
1

I

650 0

180.0
70.0
40.0
54.0
75.0

't 10.0
2,000.0

1.t50 0

t80 0
70.0
,r0.0

5d0
t50.0

0.0
2,000.0

3,854 0

18. 1

5.0
't.9

1.1
1.5
2.1
3.1

55.6

9l.3

5.0
,.9
.l.1

1.5
4.2
3.1

55.6

162.6
LAPTOP
INFOCUS

1

1

2,000 0
1,500.0

:,000 0
l.5m 0

55.6
41.7

55.6
41 .7

I

ITñEoro T=¡6ToCi- I¡rrnrual l
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Oercrlpclón cantidad S lnqrego SubTotal mensual TotalMensual
Mesas computadorss
S¡llas
Sofá
Tqldfono Fax
Librero
Varios
fOTAL GENERAL

'|
,|

1

1

:70
27.0
90.0
70.0

140.0
72.0

426.0

135.0

324.0
90.0
70.0

1,t0.0
12.0

83r.0

0.5
0.5
1.5
1.2

1.2
7.1

5.4
1.5
1.2

1.2
13.9

Depreciación de Muebles
5 .ño¡

Amortizacióñ de Sotlwáre
5 ¡ño.

INVERSION AMOBTIZABLE cañtldad

Papel
CD
vstudio Net Pro 2002
Anliv¡rus

2

2

1

1

TOTAL INVERSION AMORTIZABLE

300.0

130.0

1,250.0
100.0

1,780.0

600.0

260.0

1,250.0
100.0

2,210.0

5.0

u.7
2.8

46. 1

10 0

u.7
2.4

54.7

Amortizaciones De reciaciones
Mes 0 1 2
Dep. Equipos
Acum. Dep.Equipos
Dep. Muebles
Acum. Dep. Muebles
Amort. Software
Acum. Amort. Software
Amoñ. Derecho Autor
Acum. Amort. Oerecho Autor
Amort. GTO. Constitución
Acum. Amort. GTO. Const.
Amol. Software Sys Doctor
Acum. Amort. Software Sys Doctor
Amort. Diseño
Acum. Amort. Diseño

300.0

400

5000

500

162.6
162.6

13.9
r 3.9
54.7
54.7

25
25.0

33.3
83.3
83.3
20.8
20.8

162.6
325.2

13.9
27.7
54.7

109.4
25.0
50.0
aú

66.7
83.3

166.7
20.8
41.7

Mensual. 393.7 393.7
Acum. Mensual 393.7 787.4

I alñgrrso fsrJirotal T e IfoiatMonruat'l

I

I
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8.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Pr6s!¡pu€3lo do V6nt! € lngresoa

Pr6supu6slo ds Vent! s lngr¿ao6

Ufii Venlá Soltware
Costo
D6scuenlo

PaOo lnioal
lñOro§o 2Mesas Anleior
Total Eleclivo
Adríiulado Mensual

Olros lngresos
otro Soltwere
Asosorias
fotel otros lnlresos
lngroso Mensual

1% Ralención

r9,320 0
9,660 0
6,382 5

16,042 5

76.0723

37
345 0

00
3¡r5.O

12,765 0
6,382 s
6,382 5

¡2,765 0
88,837 5

37
345 0

00
345.0

r2,765 0
6,382 s
¡t,485 0

10,867 5

r0.867 5

37

345 0
00

345 0
12,765 0
6,382 5

4,1a5 0
r0,867 5
21,735 0

345.0
0.0

345 0
r2,765.0
6,342 5
6,382 5

12.765 0
34.500 0

200
r,000
1,200

13.965

37

M50
00

3¿5 0
12,765 0
6,342 5

6,382 5

12,765 0
47,265 0

345 0
00

345 0
r 2,765 0
6,382 s
6.382 s

r2.765 0
60,030 0

3t
345 0

00
345.0

12,765 0
6,342 5

9,660 0
16,042 5

104.840 0

37
345.0

0.0
345.0

12.765.0
6.342 5
6.342 5

12,765.0
117,645 0

200 0
r,()0o0
r.200 0

r3,965 0

37
345 0

00
345 0

12.765 0
6,382 s
6.382 5

12.765 0
130.410 0

37
345 0

00
345 0

12.765 0
6,3a2 5

6,382 5

12,765 0
r 4í),175 0

37
345 0

00
345 0

12,765 0
6,382 5

6,382 5
r2,765 0

155,940 0

4{i:l
3,15 0

0.0
345.0

159,735.0
79,867 5
76,O72 5

r 55.940 0
31r.880 0

56

0

345

'J41

200 0
r 1,067 5

200 0
11.m7 5

2m0
12,965 0

200 0
12.965 0

200 0 2m0 2m0 200 0 2m0
1 .000 0
r,2m 0

17,242_5

200 0 2010

2lo o 200 0
12,965 0

200 0 200 0 2@O 2.4m 0
1 ,000 0 4.0G10

2m0 200 0 1.?m 0 6.400 0
12.965 0 12,965 0 13,965 0 r62.340 0

r 531 8 1916€ 2

clrlo6 ,|
3 a 5 6 7 E l0 lt 12 12

Uoa.Vonta Soltwáre
Coslo
Desdreñto

Pago ln¡cia!
lngreso 2Meses Anlerior
Totál Efeclivo
Aa!muhdo Mensual
Olros lngresos
üro Sotlwar6
Asesorfas
Total otros lngresos
ln9r€so Merrsual
lmpueslos

50'.6

331

3m
10%

1?4

26
3m0
300

270 0
7,020 0
3,510.O

00
3.510 0
3.510 0

8424
702

2ü) 0

200 0
3,710 0

26
300 0
300

270 0
7,0m 0
3,5r0 0

00
3,510 0
7.Om O

8¿21
702

200 0

200 0
3,7r0 0

26
300 0
300

?70 0
7.020 0
3.5r0 0
3,510 0
7,020 0

14,040 0

2m0
r,000 0
r,2m0
8,220 0

842 4
702

26
300.0

00
«n0

7,800 0
3,9m 0
3,510 0
7,4r0 0

21 ,450 0

936 0
780

200 0

2m0
7.610 0

26
300 0

00
3&0

7,8m 0
3,9m 0
3.510 0
7,410 0

28.860 0

936 0
780

200 0

200 0
7,610 0

4r)

300 0
00

300 0
12,000 0
6,000 0
3,9m.0
9,9(n.0

34,760.0

200 0
1 ,000 0
1 ,200 0

11.1@ 0

1.440 0
1mo

26
300 0

00
300 0

7.800 0
3.900 0
3,900 0
7,800 0

46,560 0

936 0
780

200 0

moo
6.000 0

26
300 0

oo
300 0

7,8@ 0
3,9m 0
6,000 0
9.900 0

56.460 0

s36 0
780

2m0

200 0
10, rm 0

3m0
o0

3m0
7.800 0
3,900 0
3,9e 0
7.8m.0

64,260 0

936 0
780

200.0
1,000.0
1.2m 0
9,0m 0

26
3m0

00
300 0

7.800.o
3,9m.O
3,9m O

7,8m O

72,060 0

936 0
780

200 0

200 0
8,000 0

26
3450

00
345 0

8,970 0
4,445 0
3,900 0
8,345 0

80.445 0

r.076 4

897

:,fi) o

2mo
8,545 0

26
345 0

00
345 0

8,970 0
4,485 0
3,9m O

8,345 0
88,8:m 0

200 0
r,000 0
1.2m 0
9,585 0

1.076 4

897

:(]1
345 0

o0
345 0

97.800 0
48.900 0
39.930 0
88,&30 0

r 77.660 0

11,736 0
978 0

2,4m O

4.0m 0
6,400 0

95,230 0

't6 EETrr
-t

r,531 8

127 7

1,531 I
127 7

1,531 I
127 7

1,531 I
'127 _7

r,53r I
127 7

2,318 4
193 2

1.531 8
127 7

1,531 I
1217

1,S31 I
127 7

1,53! I
127 f

1,531 8
127 7 121 I r.597 4

15 20 -. 1
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8.4 PRESUPUESTO DE EGRESOS

Présupuoslo de lñaumo6 y pápol€ri!

PresupusElo d€ lnaumoi y papelerÍa

0 1 2 3 6 1 8 I 10 l1 l2 12

400
200
75.O

25.0
10 0
50

175 0

292
oo
oo

175 0
00

175 0

50
50

a2
50

n2

s0
a2

150.8

50
50

n2
50

82

50
82

12€7

50
50

292
50

N2

50
n2

102 5

50
50

792
50

x2

50
n2
783

50
50

292
50

292

50
292
512

00
400
200
750
250
t0 0
50

r75 0

m2
50

175 0

292
2@O

50
50

N2
50

a2

50

175 8

50
50

50

50
n2

151 7

50
50

50
42

50

127 5

50
50

50
á2

50
n2

1f)3.3

50
50

50
N2

50

50
50

292
50

292

50
n2
550

00
800
400

150 0
500
200
65.0

405 0

350 0
650

350 0

415 0
350 0
550

llolas
cd
fr Sotlwarc
Oisqúeles
Ulensilio Oe Limpie2,

Totel Efectivo

Gaslo

vaños
fotal Consumo
Consumo

Acumulaóo Meñsu¿l 175 0 180 0 185 0 190 0 195 0 2m0 375 0 3€O O 3a5 0 390 0 395 0 4mo 405 0 405 0

lñOreso
Egreso
lnv Utles

!3 14 15 16 17 l8 l9 m 21 22 23 21 24
Holas 00

400
200
750
250
10 0
60

176 0

293
60

293

176 0

2S3
2ol7

60
60

293
60

n3

60
293

r78 3

60
60

293
60

29.3

6.0
293

155 0

60
60

293
60

293

6.0
293

1317

60
60

293
60

293

60
*3

104 3

00
«)0
200
750
250
10 0
60

176 0

293
60

293

176 0
293

255 0

50
60

293
60

293

6.0

231 7

60
60

293
60

293

60
233

208 3

60
60

293
60

293

60
n3

185 0

60
60

293
60

n3

60
293

161 7

60
60

293
60

29.3

60

134 3

60
60

293
60

293

60
n3

115 0

00
800
€0

r50 0
500
no
720

4120

352 0
720

352 0

41?O
352 0
115 0

Hqás
cd
Cd Sothráre De Venta
Oisquales
Utonslú OÉ Limpieza

Totel ElectNo
G¿slo

fol¡l Consumo

lñ0reso
EOreso

lrw L,trl€s
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Acumulado Mensual 1760
Prasuprr€¡to clé l¡voñlar¡o lnvsrslór y ConBUmo

Prr3uplraalo a,o lnlrntrrlo lñv€rs¡óñ y Coasumo

182 0 r88 0 194 0 200 0 376 0 342 0 388 0 39rr 0 4,-¡:r ü .106 0 412 0

0 I 2 3 4 5 6 7 8 I 10 1r 12 1?
Unldar¡a
Uni CornDradas
Unira(bs Adquind¿s

Un¡d¿des Vendidas

Salcb Unrdades
Co¡lo
valor Unidad

Válof Consumo Mes
Velor ConsuÍro Acum
Saldo lnvonterio
fotal Electüo Meñsuet

tmo
100

0
0

1m

85
850 0

00
00

850 0
850 0

00
1m
-26
-26

74

85
00

221 0
?210
623 0

00

1(¡0

'26

4A

85
00

-221 0
-442.0
4(}8.0

00

lm
.26

78

85
00

-u1 0
463 0
187 0

o0

150 0
2fi
.

-r0¿
146

85
1,275 0
-221 0
{44 0

r,24r 0
r,275 0

250

-r30
120

85
oo

-221.O

r.r05 0
r,020 0

00

250
-40

.170

80

85
00

'3¿0 0
1,445 0

680.0
00

250
-m
136

54

85
00

-1.666 0
45S 0

oo

100 0
350
.

124

85
850 0

.221O
r,887 0
r,08a 0

850 0

350
-26

-244
102

8S
00

.22t O

2,10A O

867 0
00

350
.26

.214

76

85
00

-221 0
-2,3n O

646 0
00

350
.26

-300

50

85
o0

-22t O

2.550 0
425 0

00

100 0
450
-26

-326
121

85
850 0

.221 0
2,7710
r.054 0

&50 0

00

45()
.326

124

85
00

2,7710

1.054 0
00

Acumula¿,o Mcnsual 00 00 oo 00 1.275 0 1,275 0 1.2750 1_275 0 2,125 0 2,125 0 21250 2.125 0 2,975 0 29750

t3 14 t5 l6 17 l8 r9 2n 21 72 ?3 24 21
Unldrd..
Uni CarYFra(,3s
Uni(hcl€s Adquiridás
lJnicleclés Vefldrdas

Saldo uñrdadas
Coalo
valor umd¿d
valor fotal
Valor Consumo Mes
Valo. Coosumo Acum

&l&r lrvanlaño
Total E,eclivo M€nsual

4:[

.363

87

85
00

-3r4 5

3.065 5
739 5

00

,1,J¡)

3l
-400

50

85
00

-31,r 5
3,,100 0

425 0
00

450
-37

437
13

85
0.0

.31¡t 5
.3,7r4 5

110.5

00

200 0
650
.37

474
176

85
1,700 0
.314 5

4.029 0
t,{96 0
t,7m 0

650
-37

.51I
r39

85
00

-3r4 5
-4.34:] 5
r.r8r 5

00

650

.567

83

85
00

-476 0
-4.819 5

705 5

00

(::; l

-37

8.5
00

.314.5

-5,13.{.0

391.0
00

150 0
800
'37

€41
159

85
r,275 0
-314 5

5,444 5
1,35r 5
1.275 O

800
.37

-678
122

85
00

-3r4 5
5,743 0
r.037 0

00

800
-37

-715

a5

85
00

.31,r 5
.6,077 5

7t2 5
00

8m
-37

752
4a

85
0.0

.314 5
6.392 0

408 0
00

00
800
.37

749
l'l

85
0.0

,314.5

6,706.5
935

0.0

00

8m
-463

11

85
00

-3,935 s

935
00

Acumutaclo Mensual 00 00 00 1.7m 0 1,7m 0 1.7m 0 1.7m 0 29750 2,975 0 2,9750 2_9750 2.975 0 2,975 0
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8.5 ANÁUSIS DE COSTOS

Equipos
Muebles y Ens€res
Compra d€ Sottwaro
Corñpra de Equipo Computaoón
Glo D¡seilo
D€recho de Autor
Gaslos por conslfuc¡ón
Gaslos de Op€raoón
Gaslos de lnsumos (Utlos d€ Onona)

Gaslos Ackninaslrativos & Vonlas
Ca,e Ch¡ca

Tot¡l
Coslo dol Desárlollo del proyecto

Gastos do Percone¡

4tr 0
831.0

2,210 0

500 0
300 0
400 0

175 0

850 0

]m0
s,820 0

2,0m 0

¡0J 0

1,9?J 0

5,180 0
5,000 0

25,Xn O

00

t¡.5{I)0

¡ll:.0

ó,8E7.0

00
11,070 0

00

I T
Local
lnviados
Cores@odoncia

Fdl€lena, lrf ptco, OiOánto€rat¡a
Oenbs
Plumas

Total 2.3r0 0

160 0
300 0
4¿0 0

1,0@ 0
300 0
500

tm0

1 ,850 0

200 0
300 0
400 0

500 0
300 0
500

1mo

r.9m 0

250 0
300 0
400 0
500 0
300 0
500

1m0

rc4qñ¡EE.@

Coñcoplo AñO 2
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RETORNO DE LA INVERSIÓN

B€lorño d€ la lnvsrriófl
ln€resos Futuro§

24,442I
50 m1 I

I

2
21859 7

44020 6

6r 880 3

En elpamer año s€ récupera le rnve.srón

8.9 HAZONES

Liqu idez

La liquidez de nuestra empresa se mide en la capacidad para hacer f rente a

sus obl¡gac¡ones a corto plazo conforme se vence la deuda, realmente se

ref¡ere a la solvencia de la posición financiera general de la empresa, es

decir, la facilidad en que se paga sus facturas.

Deuda

Al iniciar nuestro periodo no hemos recurrido a préstamos bancarios para

financiar nuestra empresa. Si existiera alguna deuda por parte de nosotros

tendremos dinero para solventar los gastos que se presenten siempre y

cuando sean valores menores y que puedan ser cancelados.
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Estabil¡dad

Es la capacidad que t¡ene nuestra empresa de mantenerse en operación en

el mediano y largo plazo, la cual se determina mediante el estudio de su

estructura financiera, particularmente, de las porciones que existen en sus

inversiones y fuentes de financiamiento.

Rentabilidad o Productividad

Es la capacidad que tendrá nuestra empresa de producir utilidades

suficientes para retribuir a sus inversionistas y promover

el desarrollo de la misma.

Las razones de operación que se derivan del estado de resultados, pueden

ser las siguientes:

a. Costo de ventas a ventas nelas.

b. Gastos de administración a ventas netas.

c. Gastos de venta a ventas netas

d. Utilidad de operación a ventas netas.

e. Gastos financieros a ventas netas.

f. Utilidad neta a ventas netas.
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g. lmpuestos a ventas netas.

h. Utilidad Neta a ventas netas.

Estas razones varían de mes a mes con las ventas.

Las razones de operación no pueden permanecer constantes si los niveles

de ventas cambian, debido a ciertos gastos que se mantienen más o menos

fijos en su importe, independientemente de las variaciones de las ventas.

Fluóñ de r¡ !¡p ds Dsgo do %

Márg€l1 Os lhl'd¡d Op€.atvá
M¡¡!€.r de lror'dad Nda

A.r'!o Crc1¡.rnÉP..,vo OÉü.1116

a.I,rc oolúrrP¡lM crÉL¡úr.
A.lr!6 Ocul.¡r9 lnvúl.¡o,P¿3w Olqrl.nte

Pá3¡roc Tora¡€{i/Áan\¡o6 T0l!¡6

Rffr¡blldaó sa¡re ros ¡alrvoa

Urr[dád 8úá / vañles
(rlrlllhd Oo€ritv¡ / V¡rB

UA¡ / C.dtál Cont.d.

4?,78,r I
427
¡ 16

1t2,OaO 7

Bal
E¡§
000
99a
0@

15 0a

0.00

75.67

al72
1172

65 19

3?9 07

79 91

52 38

52 38

62.2
61116

E.IORIESGOS E INTANGIBLES

8,10.1 RIESGOS DE MERCADOS

Hemos considerado que un riesgo del mercado podría ser que nuevas

empresas empiecen a ofrecer un producto y servicio similar al que nosotros

ofrecemos, convirtiéndose en un riesgo potencial para nueslro negoc¡o.

Nosotros hemos pensado en afrontar este posible riesgo con una actilud

positiva pon¡endo gran énfasis en la investigación de tecnologías
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actualizadas, así como en el progreso de los mercados online, brindándoles

siempre a nuestros clientes un servicio y producto de calidad.

Otro riesgo al que debemos enf rentarnos es el de los Precios en negociac¡ón

del producto otras empresas va a desarrollar productos similares y con bajos

precios por lo que nos desplazaran del mercado poniendo a consideración de

mercado un nuevo producto y a menor precio.

Este riesgo lo podemos enfrentar promocionando el producto aumentando

opciones y adecuándolo para la medicina por especialización.

Un riesgo al que estamos todos expuestos los vendedores de software en la

actual¡dad es la piratería de bases de datos, de claves de acceso e inclusive

de los propios fuentes del s¡stemas, en muchas ocasiones son los mismos

vendedores los que conociendo el manejo e instalación del programa Io

venden a los clientes a un precio menor al de la venla.

Este riesgo lo podemos controlar patentando nuestro producto para que

pusda ser comercializado en el mercado legalmente y creando

proced¡m¡entos de seguridad para los fuentes, la base y el sistema.

En el caso de los vendedores, para que ellos no instalen ilegalmente el

programa, hemos creado un programa que genera una llave de instalación,

esa llave es generada y registrada pero solo la conoce el vendedor al
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momento que se orig¡nó la compra y esa llave es proporcionada solo por los

socios de la empresa.

8.1 0.2 RIESGOS TECNICOS

En Net Solutions hemos puesto mucho énfasis en la construcción de nuestro

producto El Sistema Médico proporcionándole a nuestra arquitectura un

gran nivel de flexibilidad y escalabilidad, lista para sobrellevar cambios y

actualizaciones de última tecnología. No debemos olvidar que una gran

empresa sólo se forma con grandes aliados, es por eso que uno de los

ob¡et¡vos será el de crear y mantener contratos de relación comercial con

proveedores de lnternet y tecnología, asÍ como competidores del mercado

informático.

El progresivo crecim¡ento de las herramientas tecnológicas podría poner a

nuestra empresa Net Solut¡ons en una posición de desactualización tanto en

técnicas de programación como en diseño, dando pie al constante red¡seño

de nuestra aplicación con tecnología de punta.

Para enfrentar este nesgo a medida que existan nuevos cambios Net

Solutions se suscribirá a revistas y sitios Web de tecnología, tales como PC

Magazines, PC World, TechRepublic, La Web del programador, foros de

discusión, etc. Todo esto para mantener una constante actualización en el

mundo informático.
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La incompat¡bilidad del software con los nuevos equipos que salgan al

mercado ocasionado caídas del sistema ya sea en formatos de fechas,

puntos dec¡males, etc.

8.10.3 RIESGOS FINANCIEROS

En materia de riesgo financiero, mucho de éste se podría presentar debido a

cambios y decisiones de gobierno, tales como:

Un riesgo al que estamos expuesto es la demora en el pago o muchas

veces a perder el monto del pago restante. ( 50% al inicio de la venta

del sistema y el otro 50% después de 2 meses de instalado el

s¡stema.)

lncremento en la inf lación

Aumento del lmpuesto al Valor Agregado, influyendo d¡rectamente

sobre el costo del producto en futuras negociaciones.

lncremenlo en servicios básicos como agua, luz, teléfono, etc., el

incremento de las tarifas de servicio por parte de nuestro proveedor de

lnternet, todo esto con la terrible consecuencia de trasladar cualquiera

de eslos ¡ncremenlos a nuestros clientes.

Variaciones en las tasas de interés según el plazo establecido a largo,

mediano o corto plazo.
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Y por último cambios en la ya eslablecida ley de comercio electrónico

que podría quizás llevarnos a reestructurar nuestros procesos de

ventas y comercialización.

Net Solutions enfrentará estos r¡esgos de la siguiente manera:

lnstalar un sistema de versión beta que el tiempo de caducidad será a

los 2 meses de instalado el sistema en el caso de no pago por parte

del cliente esta versión quedara sin uso.

Realizar un estudio económico de nueslro producto de tal manera que

el impacto sea mÍnimo en el incremento del valor, dándole prioridad a

clientes de gran actividad económica.

a

Valerse de todas las herramientas de tecnologia para of recer un

serv¡c¡o con valor agregado, manteniendo la fidelidad y confianza de

nuestros clientes, brindándoles alternativas que compensen el

lim¡tado poder adquisitivo provisto por el entorno económico.
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CAPITULO IX

9. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDAD FECHA OE
tNtcto

FECHA DE
FINALIZACIÓN

DURACION

Aná¡¡sis dol mercado 1 Octubro 2003 15 Octubre 2003 2 Semana
Conformación de la smpresa,
regulada por la Sup6r¡nt6ndencia
de Compañías.

16 Octubre 2003 29 octubre 2003 2 Semanas

Estudio de la competencia 30 Octubre 2003 21 Noviembro
2003

3 Semanas

Anál¡sis de la Damanda 23 Noviembre 2003 28 Noviembre
2003

l Semana

Cargos y Funciones asignarse a
cada socio

1 Diciembre 2003 19 Diciembra
2003

3 Semanas

Anál¡sis del equipo de trabaio 22 D¡ciembre 2003 2 Enero 2004 2 Semanas
Estudios dg respuestas ante
Casos emergentes

5 Enero 2004 30 Enero 2004 4 Semanas

Ventajas y oportunidades del
producto en el Mercado actual

? Febreto 2Q04 13 Febrero 2004 2 Semanas

Punto Difsrenciador del Producto,
Benef¡c¡os

16 Febrero 2004 27 Feb.ero 2004 2 Semanas

Diseño de empaque,
presentac jón, Logot¡po,etc. del
proquclo

1 Marzo 2004 2 Abril 2004 5 Semanas

Metas propuestas a largo,
mediano y corto plazo

5 Abril 2004 23 abril 2004 3 Semanas

Plan de Conlingencia 26 Abril 2004 14 Mayo 2004 3 Semanas
Lanzam¡ento del Producto
Guayas

01 Julio 2004 15 Julio 2004 2 Semanas

Ventas y d¡stribución en Guayas 01 Julio 2004 31 Julio 2005 52 semanes
Lanzamienlo del Producto
Guayas

0'1 Agosto 2005 15 Agosto 2005 2 Semanas

Ventas y distribuc¡ón en
Pich¡ncha

0'1 Agosto 2005 3'l Julio 2006 44 semanas

Lanzamiento del Producto
Guayas

01 Septi6mbre
2005

15 Septiambro
2005

2 Semanas

Vgntas y distribución en Azuay 01 Sopliembre
2005

3'1 Julio 2006 40 semanas
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CAPITULO X

10. IMPLEMENTACIÓN, EJECUCIÓN Y CONTROL

DEL PROYECTO

Implementación

Net Solutions Group S.A. se ¡n¡cio con un equipo de 6 personas las mismas

que son todas acc¡on¡stas princ¡pales de los cuales se selecciono al

accionista de aporlo con mas dinero en efectivo para que representara

legalmente a la empresa, a este grupo de trabajo también hubo la necesidad

de contralar una secretaria. La secretaria no forma pañe del grupo de

accionistas, es así que la empresa Net Solutions Group S.A. esta

conformada por un equipo humano de 7 personas, las mismas que tienen

objetivos y metas en común.

De acuerdo al organigrama Net Solutions Group S.A. esta compuesla por

cuatro áreas o departamentos, y cada una de las cuales t¡ene su función

especifica.



145

Oepartamento No. Personas Actividad

Gerencia
General

,1

Maneja la parte Administrat¡va, legal y financiera
de la empresa.

Gerencia Gene¡al: Trabaja de forma coord¡nada
con las demás áreas de la empresa, para
especificar con cuanto de dinero cuenta para
realizar cualquier act¡vidad

Gerencia
Software

de

Esta gerencia se encarga del análisis, diseño
desarrollo de software.

Gerente de Software: Es la persona encargada de
la planificación de un proyecto, elaborar el
calendario de actividades, etc., tamb¡én el gerente
de software, en caso que el tiempo lo amerite
puede realizar el papel de desarrollador de
software.

Jefe de Proyectos: es la persona encargada del
desarrollo del sottware, también Iorma parte en la
planificación de un proyecto, sea esto anál¡sis,
diseño, etc., trabaja en continua coordinación con el
Gerente de Software.,

Gerencia de
Mercadeo y
Ventas

J

Gerencia encargada del plan de venlas y
estrategias de comercialización

Gerente de Mercadeo y Ventas: Es la persona
encargada de desarrollar y coord¡nar las estrategias
de comercial¡zac¡ón y d¡stribución del software.

Asistentes: Son dos personas las cuales se
encargan de las ventas del software, es decir
realizan las visitas, a los diferentes sitios, sean
estos dentro o fuera da la cuidad, de acuerdo como
se haya realizado la estrateg¡a de distribución y
comercial¡zación, trabaian de forma coordinada con
el Gerente de Mercadeo y Ventas.

Secretar¡a 1

Es el área encargada de la recepción.

Secretar¡a: Persona encargada de contestar el
teléfono, y qu¡en muestra que Net Sotutions
Group S.A. tenga una buena imagen, ya que es la
persona encarga de dar la correcla información y a
tiempo, trabaja muy en coniunto con el Gerente
General.
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Cabe mencionar que aunque este estipulado cada una de las funciones de

las diferentes áreas o departamentos, indistintamente del cargo que tenga

cada uno de las personas que forman parte de Net Solutions Group S.A.

desempeñaran el papel de Asesores (Gerencia de Mercadeo y Ventas) con

el f in de alcanzar las metas y objetivos planteados.

De acuerdo a los objetivos establecidos, se ha estipulado que en caso que

cierta área o depañamento neces¡te el apoyo de olra área o departamento, el

personal esta en la capacidad de formar parte de dicha área o departamento

y trabajar en forma conjunta, y su cargo tendrá más de una función,

considerando que no se cuenta con el dinero necesario para la contratación

de personal.

Quedando estipulado que el personal de Net Solutions Group S.A. esta en

capacidad de ubicarse en cualesquiera de los puestos de la empresa en caso

que se amerite a excepción del puesto de la Secretaria, ya que la secretaria

no cuenta con el conocimiento necesario para cualesquiera de las demás

f unciones de la empresa.

Ejecución y control

De acuerdo al calendario de actividades se ha programado que Net

Solutions Group S.A. lanzará al mercado el software médico Sys Doctor en

el mes de Julio, aunque es ¡ndiferenle el mes para este tipo de software pero

se ha considerado el mes de julio por los siguientes factores:
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Si se vende a consultorios individuales, los doctores son padres de

familia y aunque no lo fueran tienen gastos en navidad, fin de año,

inicio escolar, es así que los meses de enero a mayo son meses

con un alto Índice de gastos, disminuyendo la posibilidad de

cualquier tipo de adquisición fuera de lo establecido.

En caso de los hospitales, clínicas, etc., estas se rigen de acuerdo

al presupuesto con el que cuenta, y el mes de julio si es un buen

mes para realizat una adquisición ya que pueden estimar con

cuanto de d¡nero cuentan.

La eiecución de este proyecto se est¡ma que sea un verdadero éxito ya que

se han realizado todos los esludios necesarios y además se ha desarrollado

un software en base a las necesidades reales para un consultorio médico.

t

a
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RECOMENDAC!ONES

.¡ A todos los médicos de consullorios, clínicas, dispensarios médicos que

requieran mantener su información organizada.

.1. A los doctores que busquen mantenerse actualizados con la tecnologia

de punta.

* Porque el software se const¡tuye en una inversión que proporciona al

pac¡ente seguridad y garantía de los chequeos médicos.

.:. A todos los hospitales porque se constituye en una herramienta de apoyo

en el traba¡o d¡ario.
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CONCLUSION

Ayudar a todos los profesionales de la salud a trabaiar con tecnologÍa,

ahorrando tiempo y espacio en los consultorios médicos.

Permitiendo un conlrol sistematizado u organizado
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ANEXO A

Manual de Funciones

GEBENTE GENERAL

/Dirigir y asesorar al grupo de trabajo en el empleo estralégico de la

Tecnología de información.

/ Coordinar con la Directiva y accionistas las acciones necesar¡as

para alcanzar los objetivos del área tecnológica.

/ Planificar labores y proyectos.

r' Supervisar la ejecución de los cronogramas de traba.io.

/ Cumplir y hacer cumplir las metodologías de desanollo y

manlenimiento de sistemas definidos para el depañamento.

/ Presentar reportes de avances de cronogramas.

/ Responsable de la implantación y cumplimiento de los métodos y

procedimientos implantados en Net Solut¡ons.

/ Responsable por la ejecución de las tareas y proyectos planificados.

/ Participar en las reuniones que tengan relación con los clientes
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/ Elaborar los presupuestos.

/ Administrar los recursos del personal, hardware y software a

emplearse en el desarrollo y operación de los sistemas.

/ Cumplir y hacer cumpl¡r los objetivos establecidos en la empresa.

GERENTE DE SOFTWARE

Tareas

r' Asesorar a los jefes de proyectos y coordinar en los aspectos

relalivos al procesamiento automático de datos.

/ Administrar el Software disponible en el Servicio.

/ Mantener las actualizaciones correspondientes e informar al

personal involucrado sobre cualquier cambio realizado.

I Hacer uso eficienle de medios magnét¡cos, formularios cont¡nuos y

de otros materiales relacionados con el servicio.

r' Planificar el mantenimiento preventivo de equipos y solicitar los

trabaios

r' Controlar y asesorar en el funcionam¡ento de equipos en todas las

áreas de la lnst¡tución.

/ Planificar mejorar y/o desarrollo de nuevos módulos informáticos,
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Planificar y controlar el trabalo de la Sección de Procedimientos

/ Evaluar el desarrollo y productividad de los paquelss de software y

equipos de la empresa.

/ lmplementar los paqueles de sottware nuevos adquiridos o

desarrollados para la empresa.

JEFE DE PROYECTOS.

r' Aplicar lécn¡cas de recolección de datos y procedimientos en uso,

para el desarrollo de nuevos sistemas adm¡n¡strativos o

mejoramiento de los existentes.

r' Uiliza¡ métodos de análisis y diseño estructurado en la

construcción de diagramas de flujo de datos, diseño de archivos y

otros.

/ Relevar procesos e identificar requerimienlos de sistematización.

/ Realizar estudios de fact¡b¡l¡dad como paso previo al desarrollo e

implantación de sistemas de información.

/ Analizat, diseñar y desarrollar estándares, normas y

procedimientos, como instrumentos de aplicación práctica en

procesos administrativos o técnicos.

Tareas
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r' Participar en grupos de desarrollo de sistemas y asistir al usuario

en la def¡nic¡ón de requerimientos de automatización.

/ Elaborar planes de investigación de sistemas de información.

/ Colaborar con el analista de sistemas usuarios, en las fases de

especiflcación, desarrollo, pruebas e ¡mplantación de sistemas de

información.

r' Asistir a los niveles ejecutivos en el desarrollo e implantación de

normas, métodos y procesos para el área administrativa informática.

r' Coordinar con el auditor informático en la terminación de los

elementos de control que conlendrán los sistemas de información.

/ Elaborar informes sobre el cumplimiento de planes y cronogramas de

traba¡o.

r' Partic¡par en la formulación de presupuestos de la unidad

admin¡strativa y colaborar en la definición y adquis¡ción de recursos.

/ Contribuir al desarrollo de políticas, normas y procedimlentos de

informática.

/ Colaborar en la realización de estudios admin¡strativos

/ Asesorar en la planificación de la empresa.
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Tareas

GEBENTE DE MERCAOEO Y VENTAS

/ Alención directa a los clientes y proveedores

/ Publicidad

Desarrollo de estrategias de mercadeo.

ASISTENTE DE MERCADEO Y VENTAS

"' Atención directa a los clientes y proveedores

/ Publicidad

Tareas

Tareas

Desarrollo de estrategias de mercadeo.

SECRETARIA EJECUTIVA

/ Mecanografiar los oficios, informes y otros documentos similares.

/ Redactar la correspondencia de rutina.

/ Realizar tareas de arch¡vo.

r' Atender y efectuar Ilamadas telefónicas.

/ Coordinar y atender citas
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r' Recib¡r las cotizac¡ones de equipos, software, accesorios de

computación y comunicaciones.

r' Elaborar órdenes de Compra y documentar las carpetas

respectivas.

/ Seguimiento a seguros de equipos, sottware, accesorios de

computación y comunicaciones.

r' Se encargará del mane.io contable

/ Manejo económico de la empresa

Las actividades adm¡nistrativas y legales de Net Solulions

/ I rabaju coordinadamente con el Gerente General.
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ANEXO B:

Evaluación del Personal

INVENTARIO DE LA CREATRIZ

9=TOTALMENTE DE ACUERDO 1=TOTALMENTE EN DESACUERDO

1) _ Puedo dejar para mañana lo que puedo hacer hoy.

Soñar despierto es una actividad útil _
2l 

- 

Yo determino mis propios valores morales.

Con frecuencia tengo fantasías sexuales _
3) 

- 

Siento libertad de no hacer lo que otros esperan de mí.

Ser crealivo es el mayor de los atr¡butos del hombre _
4') _ Acepto mis debilidades.

Pref iero nuevas formas, en lugar de formas probadas y comprobadas _
5) _ Generalmente p¡enso que tendré éxito.

Existe una variedad de soluciones para cada problema _
6) _ Para mi es posible v¡vir como yo quiero.

Las ideas tienen más importancia que la gente _
7) _ Puedo enf rentarme a los alt¡baios de la vida.

Existen más sim¡litudes que diferencias entre la gente _
8) 

- 

Cuando trato con otros creo debo decir lo que siento.

Creo que "el que no arriesga no gana" _
9) 

- 

Puedo "arr¡esgar el cuello" en mis relaciones con otros.
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Con frecuencia encuentro el lado gracioso donde otros no_
10) _ Vivo de acuerdo a mis deseos, gustos y valores.

Mis ideas son generalmente mejor que las de los demás _
11) _ Confío en mi habilidad de ver situaciones en la dimens¡ón aprop¡ada.

Las lim¡taciones son para las personas promedio _
12) _Poseo una capacidad ¡nnata para enfrentarme con la vida.

Soy una persona por enc¡ma del promedio _
13) 

- 
Me puedo sentir bien s¡n tener que complacer a los demás.

Lo que los demás consideran un caos, a mi no me molesta _
14) _estoy d¡spuesto a arriesgar una am¡stad, diciendo o hac¡endo lo que creo

que es correcto.

La ambigüedad total es preferible a la claridad total _
15)_ Me siento con libertad de ser yo mismo sin ¡mportar consecuencias.

Le doy poca importancia al t¡empo _
16) 

- 

S¡ento la libertad, de mostrar ante enraños, mis sentimientos, tanto de

amistad, como de enemistad.

Los inventores contribuyen más que los líderes políticos _
17) _ Disf ruto el aislamiento y la privacidad.

Mi niñez fue solitar¡a _
1 8) _ Soy asertivo y positivo.

a veces creo que estoy loco _
1 9) _ Me puedo arriesgar a ser yo mismo.

Realmente soy muy dif erente a cualquier otro _
20) _ Soy autosuficiente.

Soy muy complicado aun para m¡ mismo _
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21\ A veces haoo lramoa.

Mucha gente se ref iere a mi como inconsciente _
22) _A veces me s¡ento tan enoiado que qu¡ero destruir o lastimar a otros.

Prefiero el extremo desorden que el extremo orden _
23) 

- 

Me siento cierto y seguro en mi relación con otros.

Siento reto más que temor ante situaciones nuevas _
24) _ Puedo aceptar mis errores.

Flara vez me ent¡enden completamente _
25) _ Hay personas estúpidas y aburridas.

Me aburro ráp¡damente _
26) _ He tenido momentos de intensa felicidad, como si experimentara una

especie de éxtasis o bienaventuranza.

No me gusta que me supervisen _
27) 

- 

La honestidad no es siempre la mejor política.

Con frecuencia soy más persavarante que otros _
28) _li,|e s¡ento confortable con un desempoño menos que perfecto.

Mi trabajo es mi creación _

-TOTAL 

COLUMNA IZQUIEBDA TOTAL COLUMNA DERECHA
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Una vez realizado el cuestionario de la creatriz, método utilizado para la

evaluación del personal, obtuvimos los siguientes resultados, los cuales han

sido graf icados.

RESUMEN CREATRIZ DEL PERSONAL DE NET SOLUTIONS

Nombre Personal Cargo

Totales por

lnventario

Bes u ltado

lzq Der

Omar Paz Gerente General 190 153

lvette Moreira Gerente de software 183 170

Patricia Marcillo Gerente de Ventas y

Mercadeo

170 160

Jenny Mendoza Asistente ds Mercadeo y

Ventas

179 162

Tania Yaguana Asistente de Mercadeo y

Ventas

181 177

Mercedes Cuesta Secretaria 162



205

160

Omar Paz

193

187

180

175

168

162

155

128

28 52 77 102 127 152 177 202 227

Análisis de lo percibido: Los resultados indican que es una persona que es

practicó. Toma las decisiones adecuadas en este momento, en el que se

están dando muchos camb¡os en la empresa.

RETADOB INNOVADOR

o

PRACTICO

MODIFICADOR

PLANEADOR

REPETIDOR SONADOR

SINTETIZADOR

I

I

I
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lvette Moreira

205

193

187

180

175

168

162

155

128

28 52 77 102 127 '152 177 202 227

Análisis de lo percibido: El resultado de la prueba de la creatriz recayó en

el triángulo de Sintetizador acercándose más al Práctico.

BETADOR INNOVADOR

a
PRACTICO

MODIFICADOR SINTETIZADOR

PLANEADOR

REPETIDOB SOÑADOR

I
I

I

I

I

tt
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162

Patricia Marcillo

193

187

180

175

168

162

155

128

28 52 77 't02 127 152 177 202 227

Análisis de lo percibido: Los resultados indican que es una persona que es

sintetizador, t¡ene las ideas precisas para resolver los problemas que se

presentan en el trabajo diario de la empresa.

RETADOR INNOVADOR

PRACTICO

MODIFICADOB SINTETIZADOR

o

PLANEADOR

REPETIDOR SOÑADOR

I

I
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Jenny Mendoza

205

193

187

't 80

175

168

162

155

124

28 52 77 ',t0z 127 152 177 202 227

Análisis de lo percibido: Los resultados indican que es una persona

sintetizador Presenta ideas claras, precisas e ¡mportantes a la gerencia para

resolver los cambios que se presentan a diario.

RETADOR INNOVADOR

PRACTICO

MODIFICADOR srrqrtflzaoon

PLANEADOR

REPETIOOR SOÑAOOR

I

tt
I

I
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Tania Yaguana

205

193

87

180

175

168

162

155

128

28 52 77 102 127 152 177 202 227

Análisis de lo percibido: Los resultados indican que es una persona que es

sintetizador y practico, Debe ser muy cauteloso y persuasivo al exponer sus

ideas y plantearlas ante los clientes.

RETADOR INNOVAOOR

PRACTICO

D

MODIFICADOR SINTETIZADOR

PLANEADOR

REPETIDOR SOÑADOR

I

ll
I

I
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Mercedes Cuesta

205

193

187

180

175

168

162

155

128

28 52 77 102 127 '.152 177 202 227

Análisis de lo percibido: Según los rangos que se dan para evaluar el

resultado de la creatriz, es soñadora.

RETADOR INNOVAOOR

PRACTICO

MODIFICAOOR SINTETIZADOB

PLANEADOR

REPETIDOR SONADOR

I

I

I

I

o

I

I I
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ANEXO C

Pantallas del Sistema "Sys Doctor"

SYS DOCTOR

\9 sys Doctor
Para Windows 98. NT.Me o XP

Versión 5.0.1
Copyriglt I 99a-2 m3

Advedenciq este proqrañ8 esta proteqi(b @r les byes ds .Erechos de a{.üü y caros
l¡d ados irlemacior¡alcs .

cRÁrlco 6. pANTALLA pRESENTACtóN DEL stsrEMA

!lsuario Dr. Carlos Vizueta

!onkaseña:m
Aceptar

cnÁr¡co 7. pANTALLA AccESo AL stsrEMA

)l) -

Cancelar 
I
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t¡ ,,

cRÁFtco a. pANTALLA pRtNctpAL DEL stsrEMA
t ,r,!'

tl lrl -. It
Addo¡

f ii¡¡qiiil-ll pc.'.,¡.' I Peo¡¿ocos I er¡coueo¡ I obsráric-os I

I svryc l¡l-l

tlo. Fictr¡ [--

)Es!¡do Cwl

En c.to ugartc r{sd 6

S.16

S.9ro

Di...iJñ

L'"8É, do Trat.¡)

lñr!Écit1 llmgu¡¿

cRÁrtco 9. pANTALLA MANTENtMtENTo HtsrontAS cLiNtcAS

a¿(

I :l

I

E¡r.do civl fl;ao(!t-----=
F. do xoc [-

ls*aa :l

I
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Nuevo

Dalos genar6¡es:

Nombre y Oosis :

lslH,l l{
I s"lnEliman.r Imprrnir

Cantid¿d :

2 pashllas

Tiempo\lntervalo

12 hor¿s

Paciente

[ÁváeEl

Mm¡rislrese.

despues de come

List¿ de Medic¿rnentos

GADUOL
LINCONCIN
MEJOBAL

2o
2C

l

12 ho..
6H0..
CAD,,,

cad¿ I

al { I

Irnpr¡njr | salir I

4

I
7

1

despues de
OESPUES,
DESPUES,,
anaes de co.

GBÁFICO .I O. PANTALLA OE M EDICAM ENTOS

t)

GRÁFICO 11. REPORTE POB PACIENTEs

x

M¿dic¿mento Códiqo Dósis ficrnpo I Prcsc¡ipcion
Al,lPlgE(

P

i rÉ t-l

No. Fich¿ Il,
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tfitA ¡
Iü8R¡ P¡¡ B¿ i! On.r Kh¡yy¡.i

rtcü¡ ¡¡C0IrIo !"4¡n rlt73
ESIAIN C¡$t SOLÍERO

s€xo ¡tAsEuLlt¡o
Ttpo 0E sASnÍ a+

IOTIYO c¡¡s4rcq ooroi DE c¡tt¿^

IOIIYO De(oF c¿ ce¡¡

carr .r PrcrÉrrE PrsExo

TdJ{ llDt

GBÁFICO 12. REPORTE oBTEN¡Do PoR PACIENTE

,l.l iT

I F

M

tTIH¡ HOAt IrAC|¡OSTlftO

tfclla xn¡ fltal'itósrf:o

RCtü HnÁ 0taGtosÍco

@E!

GBÁFIco 13. REPoRTE ESTADíSTICo PoB SExo

G
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SYS DOCTOR Sys Doctor
TD Vasi$ 5.0 1

Direclor dcl Proreclo: lngt On¡¡ Paz B.lre¡ro

E-mal: inf omcr@netroluliontq-com

l.forr¡.c¡o¡:15s3',ll 236233 25327311

Pühcip.rúrl
Ar¡.¡da Progün¿doÍ Ant P&hi. Mdc¡o
Á.A*ü! hogrún¡dor Arl J6rñy M.ido¿r
Anr¡dó P¡ogrún.dor ArJ. lvrrl6 Mc.ci6
ArE¡rf¿ P¡ognn¿dor Ad Mdia PdrE
An¿¡sl¿ ftolr úr Ad Toria Yogr.rona

Net
Solulions
Group

Adve eñcÉ. crte 9¡og¿íló cü¿ orolcfido por l.r bf,.¡ d.
ddcchos da dJtq y otor tralús r crnacEna¡!!

cRÁnco 14. ACERcA oEL srsrEMA

lrldrne¡ón.

o ,. ,, , .',.1 dJ

I

I
I
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ANEXO D

Fuente de datos y resultados de las encuestas realizadas

Cuestionario
lnlroducclón

Oué p¡ensa de combinar sus acl¡v¡dadss mád¡cas con tecnologia lalas como un computador y sottwar€

méd¡co. Su opinión os muy ¡mportante.

añ os

sExoo F oM ESPECTALTOAD

TELEFONO

No. Pácientás x día: _ Valor Promedio ds Consulta

Lugar Donde Dssompsña Su Trabajo Consullo o fpu.d. ..¡..c tdt.t v.tto.)

! Casa ! Ofic¡na Particular ! Hospital ! Clinica ¡Centro Msdico

T¡ene Secrelaria: Os¡ O¡¡o

Tiene Computador en su consultorio: S¡

T¡po computador: Q Pentium I O pent¡um ll O pent¡um ¡ll O Pent¡um lv

O No recuerda

1.- ¿Cómo ll6va al control de ;ur psclenres? Q Manual Q Computarizado Q No ttera

2.-¿Qulón llova al ragistro de rur pacienlec? Q L,lédico O Secretaria o Enfermerá

Q otro (especi,ique)

3.- ¿Cuánto tlompo a usted le toma buscar una Ficha médica de un paclenlo?

Oo-s,.n,n. Oo-,or,n. O r-zorin. O zr-so rin. O [¡¿"o"so
4.-¿Conoce o ut¡lizs algún Slstemá Médico computarizado?

UTILIZA CONOCE CUAL

sl
NO

5.- El Slstema Mádico computarizado que uatod utili¿e lo cons¡d6rs

Q Satisfacrorio QMuybueno QBr"no Q Begutar

O¡¡o

Q t,laro

NOMBHES EDAD 

-
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6.- En ordsn do pr¡oridad enumore les caractorlrllc¡s pr¡nclpals¡ qua dob€rla lensr un aotlwaro
(r ri.. .ho y 3.1 ,r¡. ¡lo)

_ Fácil ds Oporar

_ Ráp¡do

_S6gu ro

_Dissño agradabl€

Costo accssible

7.- ¿Os quó mansra adquir¡ó sl Soltwars Méd¡co que actualmonle ut¡l¡za?

Q CompraOo Disl. Aulor¡zado Q Fegatado Q Comprado D¡sl. No Autorizado

Q Prestado

8.. Estaría de acuordo on edqu¡r¡r un softwaro mád¡co compular¡zado que le ayuda en el reglslro
y control de paclsnloE lncluido sl computador

O Sl O NO Q Solo ol sislama m&ico

9.- Oué opclone¡ le gu8t8ría que tuv¡era un 3¡3tsma médico (poed..ct cc¡o¡1tt v.tto.)

ñ! r¡c¡a del Paciento (Daros Personales, fl fipos oe Enfermedades

E ¡ Pátológ¡cos, Ginecológ¡cos, Obstélricos) Beportes Estadísl¡cos

T¡pos de Medicamentos Horarios por día

Tipos de Vacunas Seguridades de Acreso

Seguro Mádico / Convenios

Olros

10.- Ds quó mansra le gustaría conocer el S¡stsma Médico

O D.ro Q lnternet Q Presentación / Demostración

tr
tr
!
tr
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Fuente de datos y resultados de las encuestas realizadas

/ Muestra 300 Doctores

Localidad: Norte y Centro de Guayaquil

Según nuestra encuesta realizada el 14 de Noviembre del 2003 se pudo

comprobar que de 246 doctores, no cuenlan con una computadora en su

consultorio y todo lo realizan de forma manual, esto representa un 82"/".

Además encontramos que 26 doctores trabajan con utilitarios básicos como

Word, Excel.

28 doctores tienen computadora y manejan algún sistema gratuito de

lnlernet o sistemas p¡ratas, esto incrementa a que muchos software se

devalúen debido a la actitud de muchas personas, que colaboran con la

piratería, lo que implica que dejen de pagar impuestos al estado ocasionando

pérdidas para el país y para las empresas desarrolladoras.

Por medio de que software lleva el control de sus pacientes

Utilizan Sislema G ratu¡los
Utilizan Utilitarios
No utilizan (forma manual)
Otros(Piratas)
Total

5
¿ó

246
aa

300

No
Si

180
120
300

Conoce algún Sistema Médico compularizado

I
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El Sistema Médico computarizado que usled utiliza lo considera

Satisfactorio Muy bueno B ueno Regular Malo

50 160 70 20 0

EstarÍa de acuerdo en adquirir un sottware médico computar¡zado que le

ayuda en el registro y conlrol de pacientes incluido el computador

SI NO Solo el sistema medico
IJU 80 90

Grafico 1.

Distribución del Mercado

Entre las principales empresas que existen en el mercado tenemos los

s¡guientes resultados por orden de prioridad:

Prioridad H-Clin ic iHospital SIAMED

Posicionamiento 5 2 2

Share Market 3 3 4

Nivel de Satisfacción
percibido

1 3 0,1

Categorización de clientes 0 5 0,4

Retención de Clientes 4 2 0,5

Pérdida de Clientes 2 7 0,3

Calidad del Producto 1 8 1

Calidad del Servicio l 3 0,7

TOTAL 17 33 I

Nuestro produclo esta orientado hacia el mercado donde todavía no han

llegado productos innovadores el cual represenla un 14"L.

Grafico 2.
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DEMANDA SATISFECHA E !NSATISFECHA

Son mas frecuentes los usuarios insatisfechos por productos mal d¡señados

que no están de acuerdo a los requerimientos del doctor.

Según las encuestas realizadas a los sectores abajo mencionados lenemos

los siguientes resultados:

Nueslro producto esta basado en requerimientos de doctores de medicina

general, que paso a paso se ha ido moldeando s6gún sus exigencias y

necesidades.

Ubicac ió n Satisfecha lnsatisfecha
Norte 60 120
Centro 10 100
Sur 5 5

TOTALES 75 225

I
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ANEXO E

Pantalla principal de la página Web del INEC
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