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Debido al continuo crecimiento de las PYMES. ) a la necesidad de las mismas en

realizar mejoras significativas en sus aclividades comerciales ¡ ganar mercados

i ntern ac it:na les nace nuestra ldea de Negocitt§ "S¿'rl'r'(irrs de Consuhoríu Inlcgrul

(Recursos Humunos, Marketing ¡ Tccnologio) a pequeñus ¡' mcdiunas cmprcsus vía

internel pora S.CJ. Cio- Ltda". que tiene como obieto la crcacitin de un Sitio l4ch.

de tal lorma que permila al sector realizar negocios \'ía lnternet. exponiendo cada uno

de los servicios especializados v sus características.

SCI-NYT CIA. LTDA.: Conformado por los socios: Lsi. Yandres Carcía, l-si. Nadia

Luna y Lsi. Tania Villegas. tiene como finalidad el desarrollo de este Sitio \\'eb, el

cual sirve como una herramienta publicitaria de sen'lcios de consultoria integral

especializada en las áreas de Marketing. 
-fecnología y Recursos Humanos: entre SCI-

NYT Cía Ltda. ;- los clientes potenciales utilicen nueslros serv¡cios profesionales.

brindando así. satisfacción al cliente potencial. por medio de nuestro servicio.

En la pro¡,ección realizada t€nemos que. para el primer año de operación de nuestro

negocio abarcamos un total de '- ,. ,rr'i.- del sector, para el segundo l para el

lercero , -i .:;,,,i, - del mercado a e)iplotar. los mismos que representan los lngresos

Netos Anuales f\rr l\ri ser\ icioi que of'rccemos.



En el análisis financiero de nuestro negocio se tnuesra- que en el primer año se debe

hacer una inversión inicial de S 10.674.00 que luego es compensado con los ingresos

netos mensuales correspondientes al mismo. que ascienden a §8-i.520.00. en el

segundo año denotamos que la proyección aumenta a $89.796.00. permitiendo de esra

manera que la operación de Ia empresa sea cubiena en su totalidad. lo que permite

obtener una holgura. gue acompañada con los resultados del tercer año cuando

ascienden a $ 94,285.80 muesrra la rentabilidad que nuestro pro),ecro puede brindar.

Después de analizar los resulfados obtenidos, podemos pronoslicar que la seguridad 1

rentabilidad de nuestro proyecto esta asegurada- si analizamos el tiempo en el que

relomará nuestra inversión. podremos damos cuenta de lo siguiente: cuando

analizamos el Valor Actual Neto(VAN) obtuvimos es ma),or a cero. por lo tanto

desde este punto de vista el proyecto es rentable. siguiendo con el análisis tenemos la

Tasa Interna de Retorno(TlR). de la cual obtuvimos un ó3.6% que comparado con

nuestra Lasa de descuento del ló.1%, nos muestra una alta rentabilidad. Producto del

manejo adecuado de nuestros egresos. Como ultimo punto a verificar vemos que

nuestro periodo minimo establecido para recuperar Ia inversión es de 2 años 1 lo que

obtuvimos al realizar el análisis fue aproximadamente de I año ¡. I meses ¡ dias

aproximadamente, como conclusión a todos los puntos realizados podemos notar que

nuestro proyecto es totalmente aceptable.



I]YTRODUCCIÓN

Nuestro negocio ha tenido como finaridad er desarroüo de una página web ra cual

sirve como una herramienta pubricitaria de servicios de consultoría integral

especializada en las ií¡eas de Marketing. Tecnorogía y Recursos Humanos entre scr-

NTY cía Ltda. y Ios posibres clientes que necesiten nuestros senicios especializados

brindando así una satisfacción a los mismos por ra eficiencia y eficacia de nuestro

negocio.

Este sitio contiene información relevante pof empresa con cada una de las á¡eas de

consultoría, de tal forma que podemos dar a conocer la calidad única de los servicios

brindados.

Para el desa¡rollo de nuestro sitio en Intemet, consideramos en primer rugar ra

necesidad de of¡ecer una arternativa a las pyMES de rearizar mejoras significativas

en sus actividades comerciales

A continuación mencionamos punlos relevantes con respecto a nuestro negocio y

servicio a ofrecer como sus: características, objetivos.

l



CAPTTULO I

I LA EN{PRESA Y ST] PRODUCTO

l.l. Antecedentes

Se constituye como SCI-NTY Cia. Ltda.. Servicio de Consultoria Inregral en el

mes de Agosto del 2005, por iniciativa de sus fundadores en los predios de la

ESPOL, con la idea de que se transforme en poco tiempo en una empresa

pionera en incursionar en el ii¡ea de Consultoría en Tecnologia, Marketing y

Recu¡sos Humanos, utilizando como medio el Intemet, de manera tal que

permita su impulso y desanollo tecnológico en el mercado ecuatoriano.

El nombre de SCI-NTY Servicio de Consultoría Integral surge por Ia iniciativa

de los autores de este proyecto, uniendo en una palabra, letras de nuestros

nombres: Nadia Luna, Yandres García y Tania Villegas.

Se constato en Ia superintendencia de compañías que no existe en el Ecuador

otra institución legalmente registrada bajo estas siglas. Los senicios de



1,2. Misión

Ofrecer una altemativa a las pequeñas y medianas empresas de realiza¡

mejoras significativas en sus actividades comerciales, por medio de una

consultoría integrada especializada y de excelencia, utilizando como medio el

Intemet.

I.3. Visión

Ser reconocidos a nivel nacional e intemacional, como la empresa pionera, que

ofrece las mejores herramientas de evaluación, en el área de consultoría

especializada.
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CAPITULO II

2. ANALISIS DEL NTERCADO

2.1. Constitución del mercado

EI mercado esta formado por las empresas que utilicen o requieran

implementación de tecnología y/o de software, para mejorar su competitividad.

El mercado potencial lo constituyen las pequeñas y medianas empresas que

desea¡ realiza¡ mejoras significativas en sus actividades comerciales, de

mejoramiento intemo.

2.2. Ente regulador

El ente regulador es [a Superintendencia de Compañías; como entidad de

control, [a C¿ímara de Comercio, como miembro que agn¡pa a las entidades que

realizaa algún tipo de actividad y el Ilustre Municipio de Guayaquil como ente

que regula el cumplimiento de las normas para su ñrncionamiento inicial.

2.3. Posibilidad de implementación y éxito del proyecfo

Existe la oponunidad de implementar este tipo de sen,icio poco explotado
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empresas tipo Pymes constiruidas en el Ecuador en relación a años anteriores. lo

cual es un mercado atractivo, por Io que la consultoría a las pequeñas y

medianas empresas se torna atractiva. Existe el conocimiento intelectual y el

apoyo de personas con experiencia en las áreas de nuestra consultoría que nos

dadn el soporte especializado en caso que no esté a nuestro alcance, al fin de

encontrar la solución a las necesidades de nuest¡os clientes-

Cada dia son más las empresas que incursionan en montar una red local o

automatizár iireas específicas para poder ser competitivos en el mercado, es ahí

donde nuestro campo de acción se inicia como una perspectiva de soporte a

nuestra empresa por lo cual la implementación y éxito del proyecto se torna

viable.

2.4. Restricciones y barreras

* La aversión a la tecnología.- Es una de las principales barreras que debemos

considera¡ en la elaboración de las estrategias de mercado para llegar a las

empresas y motivar su uso.

.i. Costos ocultos de implementación.- Que incluye el costo de licenciamiento
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Por lo que promoveremos el uso de softu,a¡e de códiso libre .

.3. Los costos de acceso a Inlemet de banda ancha.- Aunque al momento son

accesibles para medianas empresas considerando los beneficios de imagen y

financieros que obtendría la empresa permitiría absorber estos costos

considerando por consiguiente la inversión del ancho de banda.

* La cultura organizacional.- Es un factor en el cual enfoca¡emos la cultura de

mercadeo para incentivar el uso del Intemet considerando que muchas

evaluaciones de personal.

2.5. Principales empresas y participacióu estimada del mercado

Considerando su infraestructu¡a y su participación en el mercado nuestros

principales competidores son:

Moore Stephens Profile www.mpconsultores.com.ec

MPConsultores www.mp.com.ec

PROASETEL www.proasetel.com

PriceWaterhouseCoopers www.pwc.com
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Nuest¡a fortaleza es que integramos tres áreas: Marketing, Recu¡sos Humanos y

Tecnología, lo cual facilita el proceso de implementación.
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CAPITULO III

3. ANALISIS DEL SECTOR Y LA EMPRESA

3.I Recursos cualificados disponiblcs

3.1.1. Recu rsos Humanos

La empresa está estructurada en 3 á¡eas específicas,3 de soporte y un área

administrativa, las áreas de soporte corresponden a la Consultoria de

Marketing, Recu¡sos Humanos y Tecnología.

El ¡irea de tecnología está bajo [a dirección de la Lsi. Tania Villegas,

Marketing bajo la dirección de la Lsi. Nadia Luna; y Recursos Humanos

bajo la dirección de la Lsi. Yandres Garcia. Las á¡eas de Marketing y

Recu¡sos Humanos cuentan con asesoría extema especializada.

Se cuenta con personas especializadas como asociados v Asesores

extemos en diferentes áreas, para contribuir con el desa¡rollo de las

necesidades de nuestos clientes y el crecimiento de empresa.
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,i.1.2. Análisis del equipo de trabajo

-1.1.2.1. Descripcirin del cargo

Por ser SCI - NTY. SA una empresa con imagen joven en el

mercado, Ios empleados estará¡ conformados por el mismo grupo

de socios y la contratación de una secretaria y asistentes.

Para el desenvolvimiento de las actividades de la empresa se ha

dividido dichas actividades en algunas ¡ireas. Para cada área se ha

especificado cargos y sus respectivas funciones.

Cargos

Gerente de Ia Empresa.

Jefe de marketing

Asistente de Marketing.

Jefe de Tecnología

Asistente de Tecnología.

Jefe de Recu¡sos Humanos

Asistente de Recursos Humanos

Recepcionista y Secretaria de Gerencia.

Responsable de limpieza.

J itu I'r
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El Gerente de Ceneral es Ia persona encargada de especificar la

información que se precisa para resolver problemas y detecur

oportunidades. Elabora¡ métodos a utiliza¡ para dirigir y ejecutar

procesos de recolección de datos, análisis de resultado y de

comunicar conclusiones y efectos de informes finales.

Las habilidades especiales del gerente deben ser:

) Ingeniero en Administración de Empresas

) Capacidad para comunicación clara en medios verbales y

escntos.

) Capacidad de trabajar en equipo.

) Capacidad de decisión.

F Habilidad retórica

P Capacidad de liderazgo.

) Rapidez de reacción.

) Metódico y organizado.

) Posea iniciativa.

Tareas Específicas



ll

) Supen'isar la ejecución de los cronogramas de trabajo

i Presentar reportes de avances de cronogramas.

)> Responsable de la implantación y cumplimiento de las

diferentes asesorías brindadas.

F Participar en las reuniones que tengan relación con |os

clientes.

)> Elabora¡ los presupuestos.

) Cumplir y hacer cumplir los objetivos establecidos en Ia

empresa,

3.1.2.1.2 Perfil del jefe y asistente de marketing

Título: Licenciados en Publicidad y Marketing.

El jefe de marketing es la persona encargada de elaborar asesonas

para los clientes que desean implementar o mejorar el marketing

en sus empresas, además esta encargado de la publicidad de la

misma consultoría. En la actualidad se cuenta con un asesor
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El asistente de marketing debe de estar cursando por los últimos

años de estudio de la carrera de publicidad y,marketing; tener

experiencia o conocimiento de manejo de estrategias de mercado.

Persona que ayudara al jefe en las diferentes actividades

realizadas en el iirea.

Las habilidades especiales que deben tener:

)> Proactivo.

)> Creativo

) Facilidad en relaciones interpersonales

Habilidades en comunicación y de negociación con

terceros, para defender las ideas propias y de la

organización.

)> Persuasión para vender.

)> Poseer una alta Creatividad en diseño de aplicaciones.

Tareas Específicas del Jefe y asistente de Marketing:

) Recolecta¡ analizar información sobre la posición de la

e::tf-l:¿ \ ,-J: l-r: irr-is.i -J: 
'^s -l'.:'., .-- -' - :--':-''
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) Desarrolla¡ y monitorea¡ un programa para los clientes.

F Establecer y mantener una relación efectiva con el medio

empresarial, con los recursos y los clientes.

) Trabajar con los empresarios y socios para desanollar

objetivos.

) Desarrolla¡ un plan de mercadeo

) At¡aer nuevos mercados.

) Comunicar a los actuales clientes sobre todos los servicios

existentes.

P Hacer todo lo que este al alcance para mantener al cliente

actual.

ts Reunirse con los directivos para revisar los informes, y

datos en general.

F Desarrolla¡ las relaciones públicas y la publicidad para

los mercados meta.

F Tener una base de datos de los clientes.

F Identificar los mercados dentro de los cuales se puede

expandir las empresas.

3.1.2.1.3 Perfil del iefe v asistente de tecnología
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EI jefe de tecnología es la persona encargada de elaborar

asesorías para los clientes que desean implementar o mejorar

sistemas o redes en sus empresasi además, esta encargado de los

sistemas informáticos y de redes de la misma empresa.

El asistente de Tecnología debe de estar cursando por Ios últimos

años de estudio de la carrera de Análisis de sistemas. o ser

Analista de Sistemas. Persona que ayudara al jefe en las

diferentes actividades realizadas en el á¡ea.

Tareas especificas del jefe y asistente de tecnología:

F Implementar, optimizar, mantener Redes.- Brinda¡

asesoría e implementación para la creación de redes

locales de los clientes y de la empresa.

P Asesoria en soluciones Informáticos.- Recomendando

mejores plataformas que soporten los sistemas

empresariales de la empresa y de los clientes.

) Hardwa¡e.- Asesora¡ a la empresa y a los clientes de

Ios mejores hardware que existan en el mercado. con
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manejo de la misma, a si como recomendar la base de

datos a utilizar según las necesidades del cliente y su

mercado, a si como mejorar e implementar medidas

de seguridad en su parte operativa y de

mantenimiento.

) Sistemas operativos.- Asesoría de mejores software

que soporten la gestión de Ia empresa.

) Relaciones interpersonales.

D Facilidad de palabra.

) Liderazgo.

3.f .2.1,4 Perfil det jefe y ssistente de Recursos Humanos

Título: Administración en Recursos Humanos, Administ¡ación

de Empresas, Sociólogo o Carreras a fines.

El jefe de recursos humanos es la persona encargada de un

faclor importante en Ia organización. su Capital Humano;

optimizando procesos de evaluación de personal, evaluaciones

psicométricas, análisis y valoración de puestos. clima laboral. En

la actualidaC se cuenta co¡ un asesor exte¡¡c ouie¡ esla
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) Desarrolla¡ métodos de evaluaciones de personal.

) Cont¡ol de nómina del personal.

lDominio de relaciones interpersonales.

F Facilidad de palabra.

) Cualidades de liderazgo.

i Conocimiento en Administración de Empresas.

F Conocimiento de leyes laborales.

3.1.1.1.5 Perfil de la Recepcionista.l., Secretaria dc (lerencia

Título; SecretariaEjecutiva

Es la persona responsable de la atención primaria de los clientes,

además de coordinar y confirmar las citas generadas por Intemet.

Las habilidades especiales que deben tener:

F Experiencia en manejo de Aplicaciones como Word,

Excel, Power Point.

Tareas Especificas:

r'Trabajar coordinadamente con el Cerente Ceneral.
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r'Realizar ta¡eas de archivo.

/Atender y efectuar llamadas telefóriicas.

/Coordinar y atender citas.

/Recibir las cotizaciones de equipos, softwa¡e. accesorios

de computación y comunicaciones.

/Elaborar órdenes de Compra y documentar las carpetas

re§pectiv¿l§.

r' Se enca¡ga¡á del manejo contable.

r'Las actividades administrativas de lo empresa.

3.1.2.1,6 Pcrfil dcl Resporseble de Limpicza

Titulo: Bachiller

Será el responsable de la limpieza de las diferentes á¡eas de la

empresa. Contando con una experiencia laboral mínimo I aio y

que no tengan ningún tipo de acto delictivo. Ademris se encarga

de la mensajería de la empresa.

3. 1.,1. Ca pa cidad de resnues:¡ 3 n:-: :ecu r ri miextos emergen tes
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tienen a tres personas para atender los respectivos requerimientos de los

clientes: brindando atención oporluna, en un lapso de 48 horas;

notificando al cliente de manera inmediata que su requerimiento esta

siendo atendido.

Cuando aparezca un nuevo competidor, realiza¡emos un análisis de los

servicios que estos ofrecen y mejorarlos.

Estar preparados para los desastres naturales como incendios, teremotos,

robos, que puedan afectar información crítica; para eslo vamos a realiza¡

respaldos de los datos y guardar uno en la empresa y otro en un casillero

de seguridad.

3.2 Función de sistemas informáticos/sitios Web actuales

3.2.1. Sistemas informáticos/sitios Web que existen en el mercsdo

En la actualidad existen empresas de asesoría que tienen su sitio Web pero

no cuentan con el servicio de pagos y contratos en línea.

Los sitios Web competidores en la ¡ama de Consultoria son:

- Moore StephensProñle www.mpconsultores.com.ec

- MPConsultoreswww.mD.com.ec

Contempla tres aspectos dent¡o del ámbito de la consultoría
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Desarrollo Sostenible

PROASETEL urru'.Droasetel.com

Contempla tres aspectos dentro del ámbito de la consultoría:

Telecomunicaciones

Desarrollo organizacional

Recursos Humanos

Asesoría Legal

Grupo Criteria Asesoría Integral wwu'.criteria.com.ec

Sitio Web que a la fecha se encuentra en construcción, por lo

que no hay sitio disponible. Solo se contempla que ofrece una

asesoria integrada.

3.2.2 Nivel de satisfacción percibida

La satisfacción de los clientes en el uso del sitio Web, se basará en el

uso de la tecnología, ofreciendo acceso en línea de los servicios

otorgados, pagos y contratos.
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3.2.3. Fortelezas y debilidades

A continuación se mencionan las fortalezas y debilidades de SCI - NTY.

SA:

3.2.3.1 Fortalezas

Personal de asesoría altamente calificado

El sitio Web es Multiplataforma.

Soporte técnico a bajo costos en el área de tecnología.

Reporte estadisticos en evaluaciones como sopofe Para la toma

de decisiones.

Integración de Servicios (Asesoría Tecnológica, Marketing y

Recursos Humanos).

3.2.3.2 Debilidades

La aversión a la tecnología de las Pymes.

Requiere que usuarios tengan conocimientos básicos de

internet.

a
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3.2..1. Puntos vulnerables percibidos

+ Extacción de la información por parte de Hackers en el sitio Web no

esta exento, a pesar de las medjdas de seguridad implantadas.

3,2.5. Tendencia en cuanto al desarrollo

Los sitios Web inicialmente ñreron desarrollados en las siguientes

plataformas:

Html

ASP

Muchos sitios que est,án puestos en el Internet, aún se encuenEan

fi¡ncionando en esas plataformas. La nueva tendencia se basa actualmente

en herramientas de desarrollo más sofisticadas porque Ie brinda¡ al

usua¡io un ambiente de trabajo agradable y costos bajos. Entre las

herramientas tenemos:

XML

ASP.NET
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Nuestro sitio Web se encuentra desarrollado en Flash. Php y como base

datos M1'Sql

3.3 Calidad del servicio percibida

33.1 Percepción de la calidad del servicio que actualmente brindan las

empreses

Las empresas que brindan servicios de Consultoría actualmente tienen un

nivel aceptable de percepción y de confianza con los clientes, dedicándose

en algunos casos, a una sola categoría de Consultoría. Esto nos permite día

a día, obtener un mejor reconocimiento en e[ mercado, posicioniindonos

entre los primeros puestos del mercado nacional por brindar una

Consultoría Integral, evitando a los clientes tratar con 3 empresas

diferentes de Consultoría.

3.3.2. Tendencia del mercado en relacién al sen'icio

Se proporciona el asesoramiento adecuado para ga¡antizar una eficiente

gestión que beneficie tanto al individuo como a la organización.
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personas que tienen sus negocios localmente, asi como a residentes del

país que pueden prestar sus servicios profesionales en el exterior'

.i' Of¡ecemos diseño, implementación, seguimiento y revisión de

políticas, normas nacionales para el desarrollo de la gestión

empresarial.

.!. Proporcionamos atención de requerimientos y contestación oportuna

ante nuestros clientes.

.1. Efectuamos la realización de pagos de nuestros clientes por medio de

nuestra página. Así como' la realización de los contratos con los

clientes por medio de nuestra página.

3.3.3. Oportunidades de desarrollo de v¡lores agregados

Implementación de realización de contratos y pagos en linea; es un valor

agregado de nuestro sitio Web, puesto que el cliente no tendrá necesidad

de movilizarse para tealizar los mismos, lo podrá hacer desde la

comodidad de su oficina u hogar.



3.3.4 Ciclos del sen icio

Ubicación Geográfica.

SCI- NTY. SA. se encuentra ubicada en el centro de la ciudad de

Guayaquil, Pedro Carbo 613 entre Luque y Aguirre. Piso #4.

ldentificación propia del negocio

Al entra¡ al edificio en el directorio se encuentra un letrero con el logo

de empresa, que identifica el nombre. en el piso 4 en la puerta esta

dibujado el logo de la empresa.

Parqueo.

No existe un lugar propio del edificio donde parquearse' pero existen

sitios de parqueos cercano§ a la empresa, los cuales podemos

mencionar el Malecón 2000.
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Narrativa:

b El cliente Ingresa al sitio Web de SCI - NTY

) El empieza a navegar por el sitio.

) Si el cliente se encuenfra interesado, registra sus datos personales y envía el

correo del mismo para contactarse con nosoúos.

> SCI - NTY recibe el coneo del cliente y envia una respuesta para ponerse

en contacto con el cliente.

D El cliente recibe esta notificación en un lapso de 24 horas, usando un auto

responder con opción a necesidades y respuestas personalizadas.

> SCI - NTY realiza los tramites necesario para ponerse en contacto con el

cliente.

F Una vez que realizan el contacto, el clienle especifica sus necesidades y

nosotros sugerimos la consultoria que requiera o necesite.

> SCI - NTY analiza las necesidades del cliente y la consultoría sugerida al

cliente, se busca llegar a un acuerdo con la empresa.

) Se procede a realízar la negociación, hacer el contrato y definir las formas

de pago.

F Cliente recibe Ia consultoria.

> SCI - NTY una vez que ctorga la consultoría. estos realizan un monitoreo



) Si el cliente esta satisfecho con la consultoría. si necesitara otra. es factible

que luelve a solicitar t[la Dueva consultoría.
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Narrativa:

) El cliente Ingresa a la oficina de SCI - NTy

) La secretaria atiende al cliente y pregunta el motivo de su visita.

) EI cliente comunica que tiene cita o de querer saber de ras consurtorías que

da la empresa.

) La secreta¡ia comunica al ge¡ente acerca del cliente.

! El cliente espera un lapso de unos minutos.

) El cliente se entrevista con el Gerenle y especifica el tipo de consultoria

este requiere.

D El gerente verifica que exista Ia consultoria solicitada por el cliente

) Si la empresa da Ia consultoría requerida, especifica sus necesidades y

nosotros sugerimos la consultoría que requiera o necesite.

> SCI - NTY analiza las necesidades del cliente y la consultoría sugerida al

cliente, se busca llegar a un acuerdo con la empresa.

} Se procede a realizar la negociación, hacer el contrato y definir las formas

de pago.

F Cliente recibe la consultoría.

> SCI - NTY una vez que otorga la consultoría, estos realizan un monitoreo

de niveles de satisfacción del sen'icic brindado al cliente v se verifica si este
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3.3.5 Fugas del servicio

Parqueo.

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

se le hace dificil encontrar estacionamiento, debido a las normas

Municipales y de Transito que prohíben el parqueo en zonas céntricas.

Pero existen sitios aleaforios de parqueos cercanos a la empresa, unos

de los cuales podemos menciona¡ el Malecón 2000.

Búsqueda de la oficina.

A pesar de que existe un pequeño letrero las personas suelen

equivocarse al toma¡ el ascensor.

Letrero.

EI letrero con el nombre de Ia empresa es muy pequeño, no es muy

legible a simple vista, siendo esto un cambio a corto plazo que se

rcalizan para evitar estos inconvenientes.

Contacto.

Debido a que algunas de las empresas no cuentan con los instrumentos

respectivos para la c:nferencia virtual. se les hace dificultoso oonerse
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3.1 A¡álisis del producto

3..1.1 Producto/Servicio

El sitio Web de Consultona oÍiece:

* Mejoras a las actividades comerciales de las empresas. por medio

de herramientas tecnológicas.

* Precio accesible.

.!. Permite evalua¡ 3 elementos vitales de todo negocio: Recursos

Huma¡os, Tecnología, Marketing.

* Llegar al cliente de manera oportuna por medio de nuesrro

sttlo.

3.4.1.1 Recursos Humanos

A t¡avés de nuest¡a práctica especializada en Recursos Humanos

podemos ayudar en diferentes aspectos reracionados con er

personal de las empresa, brindando soporte en :

o Evaluaciones individuales y grupales est¿ín disponibles para ser

diseñadas y desarrolladas a partir de sus necesidades.

o Evaluación de Ia gestión de capacitación.



Aplicación en la capacitación de herramientas tecnológicas

orientadas ai control en Ia mejora del desempeño.

3.4.I.2 Tecnología

La tecnologia ha podido permitir un gran crecimiento en ras

empresas y aprovechando este crecimiento ofrecemos el servicio

de Consultoría en el á¡ea de tecnología sopor!ándonos con

profesionales de experiencia e n el fuea.

Nuestros servicios de tecnología son:

r Asesoría e implementación para Ia creación de redes locales.

o Asesoria de mejores prataformas que soporten ros sistemas

empresariales de las empresas,

Asesoría de mejores sofrware que soporten Ia gesrión de Ia
empresa.

3.4.I.3 Markeriug

Desarrollo de Estrategias de Comunicaciones Integradas.
o

o PIan de marketing:

r Diagnóstico situacional: rntegración con el plan
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Análisis de resultados y elaboración de informes con

conclusiones.

. Desa¡rollo integral del punto de venta como canal de

comunicación.

o Planificación y mix de medios.

o Publicidad pam medios de comunicación masiva: TV, radio,

gráfica, vía pública (a través de alianeas estratégicas con

agencias de publicidad y productoras).

o Desarrollo de signos básicos de identidad, normas de actuación

de marcas.

o Desarrollo del Manual de Identidad Corporativa.

o Desarrollo de logotipos, manejo básico y posicionamiento

Como servicios tercerizados tenemos:

Diseño y desarrollo de piezas de Comunicacióno

o Diseño y desarrollo del empaque del producto

o Impresos: Folletos, catálogos, cupones, afiches. neu,s letter.
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Marketing promocio¡al

La imagen de ia empresa soporta ut alro grado de exposición pública,
por Io cual todos los detalles del desarrollo de acciones promociónales

deben se¡ atendidos con rigurosidad profesional. Bajo esta concepción,

desa¡rollamos proyectos integrales de promoción utilizando mecánicas

din¿imicas e interactivas para que el contacto del cliente con el
producto y la marca sea recordado como una experiencia positiva.

ConsultorÍa para un

mercado nacionai.

buen posicionamiento de marca para el

Consultoría para el desarrollo de un plan de marketing eficaz

Desarrollo de estrategias promociónales.

Desar¡ollo de estrategias publicitarias.

Desarrollo de estrategias de servicios.

Desa¡rollo integral de eventos.

Soportes de comunicación
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. El sitio Web de consultoria especializada ofrece una solución a los

problemas de las empresas por medio del Intemet.

o Permitir al cliente la realización del contrato en línea, mediante la

selección de los servicios de consultoria que ofrecemos y son

requeridos por el éste.

. Comunicación con los clientes por conferencia virtual.

o Permitir a nuestros clientes, realizar los pagos de los servicios por la

consultoía, en línea.

El sitio contará con los elementos necesarios para que el cliente sepa el

servicio que va a adquirir.
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3.4.3 Presentación rlel producto

3.4.3.1 Logoripo

Figür. .3.t LorotiDo
El¡bor¡do pori Yrndr.s C¡rcia. Nidi¡ Lun¿, T¡nr¡ Vtllcgls
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3.4.3.3 Precio

El precio estará de acuerdo al nivel de complejidad. profundidad y

el tiempo de duración de la consultoría. En términos promedios

nuest¡os costos varían como minimo $500 y máximo $ 10.000.

Como estrategia de int¡oducción al mercado, buscaremos captar

clientes ofreciéndoles un precio competitivo inicial y a medida que

nos posicionemos en el mercado como un producto de calidad,

garantizado, incrementaremos progresivamente los precios.

3,4,3.4 Posicionamicnto y promesa básica

Ser reconocidos como proveedores de servicios integrales, que

permitan el desanollo sostenido de las Plmes; lo cual incluye. el

uso y desarrollo tecnológico; ser considerados numero uno, con la

finalidad que nuest¡os clientes nos recuerden y transmitan a los

demás (futuros clientes).

Por eslas razones nuestra promesa básica hacia nuestros clientes

es

"Optimi¿ando los recursos de su empresa"

l - j.: \,-,,.
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Nuestro sitio brinda Ias comodidades a nueslros c¡ientes para la

realización del contrato y pagos en linea, además de realizar pagos

en línea por medio del sitio.

3.5. Análisis del consumidor

3.5.I. Identificación v segmentación del mercado

Nuestra segmentación del mercado esta orientado a empresas pequeñas y

medianas, que requieran implementar tecnología, mejoras en su personal ó

Recursos Humanos, o que necesiten implementar Marketing profesional a

sus actividades comerciales.

3.5.2. Grupo objetivo primario l,secundario

Nuestro grupo objetivo en el mercado esta orientádo a pequeñas y

medianas empresas, categorizándolas de la siguiente manera:

Grupo Primario: Empresas medianas

GrupoSecundario: Empresaspequeñas

3.5.3. Car¡cteristicas del mercado
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Este me¡cado se encuenlra en desa¡rollo tecnológico, y esta conformado

por semiprofesionales, personas con experiencia en la actividad en que se

desarrollan; con posibilidades de crecimiento y nivel competitivo

aceptable ó pobre; por lo que nuestra consultoría se convierte en un motor

que puede impulsar desarrollo tecnológico, a empresas que apuntan

actualmente obtener una ventaja competitiva en el mercado.

3.6. Objetivos mercadológicos y fioancieros

3.6.1 . Objetivos mercadológicos

Obtener un 5Yo de participación en el mercado

/ Identifica¡ y satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

/ Lograr que nuestra consultorÍa se ubique en el Top of Mind (participación

de Mente) de nuestro mercado primario y secundario.

/ Llegar al mercado intemacional

3.6.2 Objetivos fi uancieros

y' Incrementar el margen de utilidad en las asesorías brindadas se irá

:ncrementando en 5olo anual : su equir.alenle 3 !.? lasa infleci,¡nar:e al ¡aís
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/ Ser una empresa solvente.

3.ó.3. Objetivos Generales

y' Proveer al mercado, soluciones oportunas y medios que ayuden a

aumentar su productividad.

r' Mantener un contacto directo con nuestros clientes .

r' Obtener la confianza y reconocimiento de pafes de nuest¡os clientes, de

tal forma que nos permita llegar a ser una empresa reconocida como

proveedora de soluciones empresariales con aplicaciones tecnológicas.

/ Garantíza¡ servicio técnico especializado con ayuda en lÍnea via Intemet

las l2 horas del día laborales y las otras l2 horas receptando

requerimientos para darle solución inmediata en horas laborales.

3.6.4. Plan de contingencia

Los planes de contingencia con los que cuenta Ia empresa para diferentes

ca50s son:

Posicionamiento no deseado .- Poner en marcha un Plan de Marketing

paralelo; el cual permita realizar correctivos sobre la marcha. para

. . ... 
' 

l. ., +.]. i:

i,' :l , ai::l;:-,::: -.i
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geográfica ¿rntes que lo haga nuestro competidor, empezar por las

principales ciudades del pais por ejemplo: Cuenca. Portoviejo. Machala,

etc., con el fin de dar a conocer nuestros servicios profesionales de

consultoria especializada.

Como otra opción tenemos , realizu una oferta de las consultorías que se

brindan; es decir, dar a las empresas un descuento del 20%o en la primera

contratación de nuestros servicios prestados a éstas.

3.7. Cuantificación del mercado

3.7,1 Fuente de información

El mercado total (universo) está constituido por todas las pequeñas y

medianas empresas.

Hemos dividido el universo en 3 grupos objetivos: Guayaquil, Quito y

Otras ciudades

its 30 t5%

TOI-AL |-l' a

50%100Guayaquil

70 35%Quito

I

i

I Emprcsas Nivel Nacional
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U n iverso Objetivo

Otras, 15%

Guayaquilt
5Oo/o

Quito; 35%

r Guayaquil t Quito tr Otras

Fi8ürr 3J Unrv6§o Objclivo

E¡tbor¡do por: Y¡ndrcs Csrcis, Nadit Luns' Tanis villcS¡s

I

I
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CAPITULO IV

.t ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MERCADEO

4,l. Lanzamiento del Producto

SCI-NTY S.A. llevará a cabo el lanzamiento del sitio Web, por tal motivo se

invitani a las principales pequeñas y medianas empresas afiliadas a la

Superintendencia de Compañías. y a sus clientes'

para el la¡zamiento del sitio se enviaran invitaciones por correo de acuerdo a

los datos de las empresas proporcionados por la Superintendencia de

Compañias, dicho evento se llevará a cabo en el UniHotel en el mes de Julio del

2006 en la ciudad de Guayaquil y en el mes de Agosto del 2006 en [a ciudad de

Quito en el hotel Howard Jhonson, se alquilaran dichos locales para el evento'

se invitará a dichos eventos a consultores especializados y de prestigio; en cada

área en la cual la empresa ofrece sus servicios (Tecnología, Marketing' RRHH)'

paraquebrindeanuestrosclientesrrnacharlaintroductoriaacercadelasnuevas

altemativas que ofrece el sitio Web en el ¡área de la consultoría'

SemostraralafuncionalidadesdelsitioWeb,ademásutilizaremos

tl::l:rC: : ltr LS:s1enlei aluT.3:. \'asos: car¡elas con nuestro
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4.2. Estrategia de precio

Se desarrollaran estmtegias de precios acordes a las exigencias de cada empresa,

las estrategias generales mas usadas son las siguientes:

) Precio en función a las costos mas un porcentaje de utilidad por servicio

brindado.

i Precio en ñmción de los costos totales mas un monto correspondiente al

objetivo empresarial de rendimiento sobre la inversión.

F Precio en función de los precios de los competidores.

) Precios en función de la demanda con incentivos para la compra.

Cabe indica¡ que pa¡e que este sector crezca sostenidamente se deben realiza¡

alianzas esüatégicas, reducir costos de insumos importados, y abrir nuevos

mercados utilizando nuest¡o servicio.

Los precios del mercado de este tipo de servicios van desde $500 hasta $

10,000.

La determinación de precios puede basarse en la satisfacción de nuestros

clientes, a quienes les interesa tanto la calidad de nuestros servicio como

resultado obtenido en Ia relación costo / beneficio.

4.-1. Estrategia de comercialización
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) Revistas especializadas: Tales como las revistas de la Cámara de Comercio

. de Guayaquil, de la C¡lmara de Comercio Ecuatoriana - Americana y otras

revistas distribuidas a miembros y a empresas con anuncios de planes

corporativos, de nuestros productos y por lanzamiento de la empresa.

) Correo Directo Personalizado: Para alc rvar las personas claves a los cuales

se les quiere dar un mensaje. Como por ejemplo puede ser anunciar el

lanzamiento de la empresa, su filosofia y los servicios disponibles. Este

servicio es monitoreado por llamadas telefonicas para confirmar su

recepción y la asistencia al evento en cuestión.

)¡ Email Marketing: lIbicar un anuncio publicitario cada quincena en la Web

para dar a conocer los servicios de Ia empresa y para poder personalizar

interacciones con los clientes. utilizando estánda¡es intemacionales

desa¡rollados por Ia AIB

P Elaboración de trípticos informativos, los cuales llegaran como insertos en

las tarjetas de crédito, en las cuales existinin bonos de descuento efectivo en

la utilización de nuestros servicios

4.4. Estrategia promocional

Básicamente las estrategias de promoción de basan en 3 consideraciones
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. Se deben optimizar los recursos financieros

Como política de servicio establecida en la empresa se realizaran promociones

pa¡a nuestros clientes fÚos y para nuevos clientes.

o Se realizaran descuentos del 5%o en el valor total de la consultaria, a los

clientes que contmten las consultarías de Marketing, Recursos Humanos y

Tecnologia.

. Se ha establecido un plan de descuento y bonificaciones (beneficios)

dependiendo del periodo de implementación de consultoría

T.bl¡ 4., Plln d. dcscumro y bonificacionas

f,hbor¡do por: Yandrcs Garc¡a. Nldir Luña, Trnia Vi¡lcg.s

Pronto pago: Si el cliente efectuase el pago total de la consultoría al inicio

c'el ::::::a:: c- r-¡--^-¡ 'l I ñ1i

la3 5 o/o

4 a6 8%

7 a9 t0%

10a12 t2%

I

I

I
I

consultoría en meses

Duracién de Ia

Descuento
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Por contrata¡ un paquete integral de 4 departamentos, donde se incluyese
el departamento de tecnología, la implementación de este es totalmenle

Sratis.

A todos los clientes que adquieran nuestros servicios de consultona a

t¡avés del sitio web durante los primeros 3 meses de lanzamiento,
obtendrán un descuento det lTo/oen el precio establecido por el mercado y
un mes de gracia durante Ia implementación de nuestros servicios.

4.5. Estrategia de Servicio

Monitorear periódicamente a los clientes, efectua¡do visitas.

Servicios de eva.luación o compras fantasmas

Evaluaciones relefonicas sin costo a través del mini Call center

4.6. Políticas del servicio

Las políticas est¿blecidas en SCI _ NTy S.A, son las siguientes:

¡ Si existiese algún problema en Ia implementación tecnológica otorgada, la
emp¡esa cubre los gastos de soporte y mantenimiento, y el cliente no
tend¡á que pagar nada.

. Las promociones se otorga¡a¡ a todos nuest¡os.

r El cliente tendrá a su disposición un seguimiento de la información en
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. Cotrsu¡toría Gratuite: La Empresa ofrece una consulta adicional y de

mutuo acuerdo en forma gratuita una vez que concluya la fase de revisión

del proyecto por parte der criente, cuarquier cambio en er mismo tiene un

tiempo estimado de desarrollo de por lo menos 3 semanas laborables.

4.7. Politicas de pagos

La empresa tiene como política que Ios pagos se realicen de la siguiente

manera

¡ Pago solo en cheques certificados.

. Pago con tadetas de crédito corporativas o personales si , por medio del

sitio Web o personalmente en la empresa, aceptando solo con crédito

rotativo. Las tadetas permitidas para el pago son las siguientes:

/ Visa : de los Bancos Boliva¡iano, Intemacional, Aust¡o.

r' Mastercard : de los Bancos produbanco, Bolivariano. pacifico.

{ American Express : Banco Guayaquil.

Se aceptan estos tipos de Arjetas por que son las mas usadas y confiables en el

mercado.
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Nuesúa formas de pago establecidas son:

T¡bl¡ 4.2 Politic¡ dc pstos

Elabor¡do por: Yindrcs Carcls, Nedir Lunr, Tan¡¡ V¡l¡cgas

Descripción Porcentaj e

A la Firma del Contrato 25%

En la fase de Evaluación 25o/o

Entrega de resultados 50%
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CAPITULO V

¡ ANÁLISIS TÉCNICo

5.I Producto

Los sitios Web o páginas se han convertido en un poderoso medio de
comunicación por medio del cual, Ias empresas pueden promociona¡, entrega¡
información; y vender servicios y productos en todo el mundo; permitiendo de

con sus clientes, distribuidores,
esta ma.nera una comunicación di¡ecta

proveedores, clientes potenciales, etc.,

oportunidades nuevas de negocio.

corroborando sus relaciones y generando

SCi-NTy S.A. es una emp¡esa, que üene como meta principal ofrecer una
alternativa de reariza¡ mejoras significativas es sus actividades comerciares, a
Ias pequeñas y medianas emp¡esas, ulilizando como medio el Intemet. Crea¡ el
poñal para nuestro producto de consurtoría especiarizada, sirve para canarizar
ideas' inquietudes y, a5í facirita¡ a ros crienles y usuarios, er acceso a nuestros
sen,icios.

El servídor Web donde se aloja el po¡1al de SCI_NTY S.A. posee Ias siguientescr-:1:nsti:::-:
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. Panel de Control ENSIM Pro 4

. I Gigab¡te de memoria RAM.

. 2 discos duros de 80 Gigab¡es Serial ATA.

. Sistema RAID l.

. Transferencia de 7 Megabits por segundo.

El sitio Web de SCI-NTY S.A.. esta compuesto de las siguientes opciones:

l. I n icio

P Quienes Somos

} Misión

) Visión

) Equipo de Trabajo

2. Sen'icios

) Consultoría en RRHH

) Consultoria en Marketing

F Consultona en Tecnología
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3. Clientes

4. Contáclenos

5. Administración

i Chat

i Nuestros Clientes

) Registro de Clientes

i Mantenimiento de Permiso

) Mantenimiento de Rol

). Ma¡tenimiento de Clientes

) Mantenimiento de Usuarios

) Mantenimiento de Tipo de servicio

) Mantenimiento de sen'icio

) Creación del contrato
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Características Especíiicas del Producto

Nuestro producto lleva¡á las normas y principios que contiene un portal

especializado en este mercado, quienes somos, servicios, evaluación,

consultoria virh:al, contratos y pagos en línea; nuestro producto cuenta con los

siguientes componentes:

Quienes somos: Da a conocer al usuario como se encuentra constituida la

empresa, mostrando además su visión , misión y el equipo de trabajo que

a ella la conforma.

Servicios: Muestra los servicios de consultoría integral (Marketing, RRHH y

Tecnología) que la empresa brinda para satisfacer necesidades operativas de los

clientes.

Contratos: El sitio Web permite que SCI NTY realice los contralos en línea de

los servicios solicitados por los clientes

Pagos en línee: El sitio brinda la facilidad a los clientes de poder generar las

t¡ansacciones de pagos en línea utilizando sus tarjetas de crédito, el mismo que

realizzrá un débito bancario automático de la cuenta asociada a la tarjeta

registrada. Como venuja tenemos que se receptará cuenta de todos los bancos
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Nuestro producto es el sitio Web SCI-NTY S.A., para desarrollarlo usamos

henamientas de diseño o aplicaciones de páginas Web como: Flash. Html, Php

y como base de datos predeterminada Mysql.

EI sitio Web, se publica en un servidor, de alto rendimiento, la cual se encuentra

conectada a los servicios de Intemet, de esta manera queda disponible a todos

Ios usuarios de Intemet.

El ingreso al sitio se Io realiza por medio de la url: \Vrnp:www.sci.com.ec.

La pantalla principal del sitio consta del siguiente menú:

l. I n icio

) Quienes Somos

Da una breve descripción de Io que oÍiece la empresa, a que se

dedica, sus anlecedentes y los tipos de consultoría especializada

que brinda.

i Misión

Da a conocer la misión de la empresa



2. Sen icios

-i. Clientes

{. Contáctenos
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) Equipo de Trabajo

Da¡ a'conocer el equipo de profesionales especializados con

que cuenta SCI-NTY S.A.

) Consultoria en RRHH

) Consultoria en Marketing

) Consultoría en Tecnología

) Servicios en Línea

) Evaluación

, Chat

) Nuestros Clientes

F Registro de Clientes
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Por ser una empresa joven en el mercado, los empleados de SCI-NTY S.A.,

estarán conformados por el mismo grupo de socios y las cont¡ataciones de una

secretaria y asistentes para cada rirea especificada.

Pa¡a un desenvolvimiento correcto de las actividades de SCI-NTY S.A.. se han

dividido en diferentes ¡i¡eas dichas actividades, donde cada á¡ea esta¡á

representada por uno o varios empleados. Pa¡a cada área se ha especificado

cfigos y sus funciones.

5.2. Equ ipos

La empresa cuenta con equipos con accesos a Intemet, coneo electrónico

utilizando un servidor de correos, Sitio Web de la empresa. Los equipos que

actualmente se utilizan fueron donados por los socios de la empresa, donde cada

socio colaboró con un computador.

En la Superintendencia de Compañías SCI-NTY S.A. quedó constituida con un

capital inicial de $ 4,800.00, conformada de Ia siguiente manera:
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Aporte de Socios

T¡blr 5.1 Apof. dc Socros

El¡bor¡do por: Yandrq G¡rcf!, Nadia Lun¡, Trnir Vitl.tss

5.3. lllobiliario

Los mobiliarios utilizados en el desarrollo del sitio Web para SCI-NTY S.A.

Suminist¡os:

Hojas

D6- r\-1. -j

2 paquetes

Nadia Luna $r,ooo.04 qs600.0 Is 600

Yand¡es GarcÍa $r,000.0({
I

qs600.0 $ r ,ó00.

Tania Villegas $r,000.0c $600 04 $ I ,600.

T

Computador INTEL P4. 3Ghz, 80c8, CD-ROM. CD-
RW, Memoria RAM 512 MB, Monitor 17"

l

Scanner l

Impresora I

I

I 
AOorte / Especies I Aporte económicoSocio Total

I

I

$4,800 0q

I

Descripcién I Centidad

I

I
I

I

I
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5.4. PIanos

El diseño fisico de las instalaciones de nuestro negocio es el siguiente:

F¡gur¡ 5.¡ Mobili¡rio para Sitio W.b

Ehbor¡do por: Yar¡drcs Carcla. Nldia Lur¡a, Tani¿ V¡lleg¡s

Gerente
Mueble de 2 pisos con Impresora y Sumadora pafe superior y en la pafe
inferior ubicación del HUB.
Baño.
Markeüng.

)3

b)

c)
d)

E
d) Ma¡kctiog

c) baño

a) Ccrcricia

c) RRHH
&

i) asisrentc
RRHH

g
0 Tccnologia

lEl
l. -l h) asistentc
marketing

#
8)
¡ccepció¡

EI ú
b) mucblc para
imprcsor4
sumadoÉ

j) a¡chivador

t¡-Ílrl
II-H

rEll. -l
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SCI-NTY S.A. se encuenrra ubicada en el centro de la ciudad de Guayaquil.

Pedro ca¡bo 613 entre Luque y Aguirre. piso # 4 ofic.2, zona donde se

desar¡olla¡ negocios importantes. Esto nos permitirá ser nípidos y oportunos en

el seguimiento y soporte técnico de nuestras consultorias.

Nuest¡as instalaciones están adecuadas al tipo de negocio que desempeñamos

Acceso por ascensores

Escaleras de emergencia

Seguridad proporcionada por el arrendatario

Fácil acceso desde cualquier punto de la ciudad ya que se encuenúa en

el centro de la u¡be

Si en un futu¡o SCI-NTy S.A. requiere implementar sucu¡sales o agencias,

éstas deber¡í¡ cumprir con ca¡acteristicas simirares a ra oficina principar, previo

un estudio de los sectores que nos indique donde es conveniente coioca¡ dichas

agenclas o sucursales.

SCI-NTY S.A. t¡ansmitirá a sus clientes un ambiente de profesionalismo y
seguridad cuando se presenten las propuestas, para de esta manera cumplir con
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5.5. Herramientas

El sitio para SCI-NTY S.A. ha sido desarrollado en:

t Servidor Web Apache HTTP I .3.33 (Anexo No. I . Ca¡acteristicas de

Plataforma. Cuadro 1).

.1. Lenguaje de programación de páginas Web PHP 5.0.5 (Anexo No. l.

CaracterÍsticas de Plataforma. Cuadro 2).

t Sistema Manejador de Base de Datos MySQL 5.0.15 (Anexo No. I .

Ca¡acterísticas de Plataforma. Cuadro 3).

a Se requiere invertir en lo siguiente:

/ Antivirus CSAV F-PROT

El tiempo de respuesta a las consultas requeridas, es considerablemente rápido,

debido a que las páginas pesan alrededor de 4KB, esto hace que los tiempos de

respuesta a las consultas sea rápido.

La capacidad de crecimiento está asegurada tanto por las características de la

base de datos MySQL 5.0.15, así como también por la capacidad del servidor

hosting.

La versión de MySQL 5.0.15 permite una fácil y eficiente migración de datos

hacia cualquier otra base de datos debido a que posee una alta compatibilidad

(- q')
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se eligió MysQL como sistema manejador de base de datos básicamente por los
siguientes motivos:

, Rapidez.

. Estabilidad.

' Escalabilidad.

. Flexibilidad.

. Seguridad.

. Código abierto, aseguraldo rentabilidad financiera.

. Cursores de sólo lectura.

. Instancias de administración desde equipos remotos.

. Mejoras en rendimiento para consultas.

. Manejo optimizado y distribuido de transacciones.

El plan de consumo consta de lo siguiente:

/ Se distribuirán mes a mes, los suminist¡os a los empleados de la empresa,

presentando la justificación respectiva para ra entrega der suministro; para el

caso de ciertos suministros tales como: marcadores de pizarra, borradores,

lápices, deben entregar los terminados para darles el nuevo.

EI plan de consumo detalla los articulos de oficina que se estiman pueden

utilizarse durante un año. se estima lo sieuiente:

5.6. Plan de consumo



Papel hojas 250 3,000 i.000

DVD 5 60 60

Cartuchos de Tinta para
Impresora

I I] l:

Lápices t0 120 lt0

Marcadores acrílicos i6 r()

Borradores t2

Borradores de pizana l

Perforadora ')

Grapadora )

Clips (cajas) 5 5

Grapas(ca,¡as) )

Carpetas IO

Utensilios de limpieza

Papel higiénico (paquete) I tl l:

Des inlectantes I .l +ó {8

Jabón de tocador l .1 .18 .18

Toallas de tocador -1

Frane Ias t0

6l

l0

Posibilidad tje
compra anual

(unidades)

ARTICULOS VAzuOS uso

Diario Scmanal l\{ensual Anr:al

I

I
I

i

I I rz II

I

I

I

I

i

I

I

I

I

I

J

I

I

I

I

I I

I sl
I

I

I
I

I l0l
I

I
I

I

I

I

I

I
I
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Con respecto al consumo del papel se estima que si se cubrirá en consumo de

todo el año con Ia cantidad adquirida.

Se estima consumir 5 DVD mensualmente, 60 al año se usarán para respaldar

información y para entregar los resuhados de nuestras consultorías.

Lo que respecta a los cartuchos para impresora se estima adquirir l2 cartuchos,

por lo tanto no vemos la necesidad de déficit en cr¡.anto a impresiones de

documentos.

En cuanto a los utensilios de limpieza importantes pan eI corecto

funcionamiento de la empresa, se ha considerado distribuirlos en forma

correcta, para que no exisu un déficit al culmina¡ el año.

5,7. Plan de compras

Entre los mobiliarios, equipos y maquinarias necesarios para que nuesto

negocio funcione tenemos las siguientes:

/ Alquiler de Oficina.

I Instalaciones eléctricas para los equipos.

,/ InstalacionesTelefónicas.

/ Compra de Mobilia¡io de Oficina. Equipos, Suministros.
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r' Alquiler del Hosting y Dominio para el funcionamiento de la aplicación

/ Implemenración de la aplicación.

La inversión necesa¡ia por concepto de Activos Fijos es la siguiente:



\'¡lor [iD¡t¡rio
sitr iyt

\'¡lor Tot¡l
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Eqúipo5

Compulrdoras

Imprasor¡ - Sc¿¡ncr - Cop¡adora Hp
Diskcnc

Upúcgul.dor
HUB I Puortos

Tor¡l cquipo!

Ilotbltr r c¡scrcs

Escrilorios

Sill"s

SofA

A-rchivrdor

Mcsá

Tot¡l ¡trüablat y an6ara!

f,gu¡pos d. Onci¡t
Ta¡éfono Fax

Piz¡na acrllicá
T€lélono e instalación

sumadora

Tot l EqulpoE do Of,clno

Tclccomü¡¡c¡c¡o¡as
lnstelec¡ón Rsd
Tarjotas de Red

lñstalación Teléfono
Total Telocom unlcacloneg

V¡rio! orici¡¡
P!p.¡
Dvd

Canuci¡os

Lipiccs
Eorrrdor pizrrrr !crilic!
Marc¡dorcs acrilicos

600 00

150 00

2400 00
150 00

110.00

100.00
220.00

100 00

2t70.00

{
I

2

I

70.00

27.00

90 00

120 00

140.00

560.00

324.00

90.00

r20.00

140.00

t23.r.00

100.00

80.00

30 00
150 00

100 00
80 00

'150.00

150.00

480.0

180.00

400.00
100.00

180.00

1200.00

200 00

1580.00

Iov.riiór ¡mortiz¡bl.
Olñcc 2000

Windo§s XP

Tot|l ¡nvarliór rnortiz¡bla

300.00

130 00
100.00

600 00

260.00

100 00

960.00

8

t2

I

I

I

1

l
7

2

I

6

5

t2
I?O

3.00

0.60

20.00

t.00
t00

t800
1.00

240 00

120.00

200

L ¡¡,.,
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5.8. Proveedores

Se mantendrá contacto con proveedores para cubrir, los principales

requerimientos de:

Hardu'are

Software

ISP (Proveedor de intemet)

Hosting

Suministros de oficina

Muebles y Equipos de oficina

Son dist¡ibuidores minoristas los proveedores de Hardwa¡e y Suministros,

cuyos precios son accesibles y como en el caso de los Distribuidores

mayoristas, no se necesita comprar un monto determinado para ser cliente de

ellos.

Entre los principales proveedores de hardwa¡e y suministros tenemos:

COSISTCO\,{P
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Suminisuos de Oficina

SUMICOPY

Muebles y Equipos de Oficina

Mueblería paliro

ISP (Proveedor de Intemet)

Los principales proveedores de tecnología son: el proveedor de hosting y
el ISP (lntemet Service provider).

Proveedo¡ del Servicio de Intemel:

' Plan anual de tiempo ilimitado con conexión dial-up.

¡ Asistencia técnica 24 horas,

Costo anual del ISp: $i9g,00 dólares americanos (incluido IVA).

Costo mensual ISp: $19,60 dóla¡es americanos (incluido IVA).

La empresa proveedora de Intemet escogida; fue la empresa EasyNet.

Posee precios bajos y brinda u¡ excelente servicio.

l

i

I
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Hosting

Principales servicios dentro del plan Premium de hosting (Anexo No. 2.

Descripción del Plan de Hosting):

. Dominio incluido.

. 5 Gigab¡es de espacio en disco.

. l0 Gigabytes de t¡ansferencia máxima mensual.

. Acceso FTP.

. Soporte español telefonico e email.

. Interface Web Adminisuativa.

. ReportesEstadisticas.

¡ Auto respuestas (vacaciones) en cuenta de correo electónico.

¡ A¡tivirus.

. Antispam.

. Administración de respaldos

. Seguridad SSL.

. Soporte lenguaje PHP.

. Base de datos MySQL.

¡ Servicio Help Desk.

Costo a¡tual del servicio de hosting: $234,40 dólares americanos (incluido

rvA).

Costo mensual del servicio de hosüng: $22,00 dóla¡es americanos

(incluido IVA).

La empresa proveedora de hosting seleccionada; fue la empresa Palosanto

Solutions. Se realizó u¡a investigación ent¡e los principa es proveedores

de hosting en el mercado. se llegó a la conclusión que Paicsanto Solutions

ofrece sen'icios de exceler.,te calidad: eomprobada poi s:s 35ú clienres
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(Información brindada por Palosanto Solutions hasta Agosto del 2005), y

además posee los precios más rentables en comparación con el número de

servicios ofrecidos.

5.9. §istem¡s de control de seguridad

Debido a la tra¡saccionalidad del sitio Web de SCI-NTY S.A., y la información

que se manejara en línea, ésta se la trata de forma segura, lo cual garantiza la

total confia¡rza de nuestos clientes.

El sitio cumple con los estánda¡es de facilidad, rapidez y seguridad necesarias

para todo tipo de negocio en Intemet.

Entre las medidas de conhol a implementa¡se tenemos:

/ Pa¡a poder acceder al contrato por medio del sitio o a Ios pagos en línea, el

cliente debeni previamente registarse para obtener su usuario y clave.

r Pa¡a el acceso al registro de clientes se ingresará una clave de acceso al

sito Web.

/ La clave de acceso al sitio podrá ser actualizada solo por la persona que

tiene acceso al sitio Web.
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CAPITULO VI

6. ANÁLISIS ADMINISTRATIVO

6.1 Grupo gerencial

6.1.1 Estructura de Ia empresa

La empresa SCi-Nry S.A. tiene una estructua organizacional horizontal,

en su mayoría los socios han aportado con partes iguales.

Los socios tenemos conocimientos y experiencia en a¡álisis, diseño,

implementación, manejo de relaciones interpersonales, conocimientos

administrativos, financieros, y control de calidad, para brindar los

servicios de consultoria especializada en las t¡es iíreas especificadas

(RRi+{, Marketing, Tecnología).

Los t¡es socios gestores y capitalistas harán las labores de gerencia de

proyectos.

El contador seÉ contatado por honorarios y laborara un dla a la semana,

siendo sus fi.rnciones:

F El manejo contable y financiero del negocio

F La actualización de las politicas tibut¿rias y fiscales.

La secreta¡ia laborara tiempc completo v sus funciones son:

i \fanejo de la recepción l ertio cie documsnt..s l tel:i¡;to
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Atención al cliente.

{ctualización de la contabilidad.

Confol y confirmación de citas.

La empresa SCI-NTY S.A. es una compañia consultora constituida

conforme a las leyes del Ecuador para tal actividad, siendo sus actividades

las deterniinadas en su objeto social.

En cumplimiento a lo expuesto en el a¡t. 63 del Código de Trabajo

actualmente vigente, y para que sufa los efectos pertinentes, se emitió el

presente Reglamento Intemo de Trabajo, para las personas que prestan sus

servicios bajo relación de dependencia en SCI-NTY S.A., a efecto de

regular el desenvolvimiento de las relaciones laborales, el mismo que se

considera incorporado a los cont¡atos de rabajo vigentes.

JORNADA LABORAL

Art. l. - De la jomada de trabajo.- La jornada de trabajo senl de ocho

horas diarias, es decir cua¡enta horas semanales, sujetandose para el efecto

a lo dispuesto en el Código de Trabajo. Las horas exraordinarias y

suplementarias. serán reconocidas como tales únicamente cuando hayan

sido autorizadas por escrito. por un representanle de la Compañía. para los

cargos que apliquen.

6.1.2 Politica laboral
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Art. 2. - Cumplimiento de la jomada de trabajo.- Una vez registrada Ia

asistencia en la forma establecida, el empleado deberá ingresar al lugar de

trabajo para el cumplimiento de sus obligaciones. Se considerará como

alteración al sistema de control de registro de asistencia, el marcar el

ingreso y no inicia¡ inmediatamente el cumplimiento de sus labores. En

caso de ausencia temporal del puesto de rabajo, durante las horas

laborables, deberá ser autoriz¿da su ausencia por pale del jefe inmediato

y/o Recursos Humanos.

Art. 3. - Horario de Almuer¿o.- Con el objeto de efectuar un cont¡ol en la

utilización de los cuarenta y cinco minutos previstos para que los

trabajadores se sirvan su almuerzo, estos deber¿tl regisrar la salida e

ingreso de su mbajo en el sistema de cont¡ol que haya establecido la

Compañia.

Art. 4. - Justificación de ausencias.- El trabajador que Por motivos

justificables no pudiera concurrir al desempeño de sus labores, lo

participará primero por teléfono, el mismo día, y luego por escrito al Jefe

departamental, a mfu ta¡dar el día híbil inmediato siguiente al hecho que

le impidió concurrir a sus labores

Las únicas causas que Ia Compañia acepla conlo j.rsiificaii'as je la

inasisreircia o ia impuniualidad a una.ic:iraCa de traba.i':. sierpie l cuanCo
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a 5u satisfacción, mediantesean comprobadas ante la ComPañia,

constancia escrita, serán las siguientes:

a) Sufrir una enfermedad, accidente de trabajo, o la necesidad de recibir

Eatamiento médico en las horas de nabajo, mediante justificación.

b) Cumplir con las obligaciones familia¡es que racionalmente reclamen la

presencia del trabajador, como en los casos de muerte o enfermedad grave

de su cón1uge o compaiero (a) de vida, hijos o familiares directos del

trabaj ador;

c) Cumplir con las obligaciones inexcusables de canicter público

impuestas por la Ley, o por disposición administrativa de autoridad

competente;

d) Caso fortr.rito o fuerza mayor

e) Casos especiales a juicio de la Compañía; y,

f1 Las demás causas contempladas en el Código de Trabajo.

VACACIONES Y LICENCIAS

Art.5. - De los calendarios de vacaciones'- La División de Recursos

Humanos estableceÉ, en el mes de diciembre de cada año. el cuadro de

goce de vacaciones de los trabajajores. a :rivel nacional' para el año

inmediato siguie:rte el mismo que se ncuficará a caia derala:irenit'



75

REMI,JNERACIONES

Art. 6. - De la periodicidad del pago.- Las remuneraciones se pagara¡

quincenalmente y dentro de los días hábiles del mes. En caso de caer día

inhábil el fin de quincena se pagara el último dia hábil anterior.

Art.7, - De la notificación del pago.- Todo trabajador será notificado

mediante rol impreso del pago que le toca recibir, el mismo que deberá ser

tratado de manera estictamente confidencial y de uso exclusivo del

trabajador

DISCIPLINA Y LAS SANCIONES

Art. 8. - De las Sa¡ciones.- Con el objeto de precautelar el aspecto

disciplinario y el correcto cumplimiento de las obligaciones por parte de

todos los tabajadores de la Compañía, se establecen como sanciones las

siguienles:

A.- Amonestación;

B.- Multa; y,

C.- Terminación del contrato de tabajo, previo el tñímite legal respectivo;
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Métodos de motivación para el empleado:

¡ Utiliza¡ el dinero como una retribución y un incentivo.- El dinero, en

la forma de pago o de alguna ot¡a clase de remuneración, es la

refibución m¡ás obvia.

. Hacer explícitos los requerimientos .- La moúvación no es sólo

cuestión de ofrecer retribuciones e incentivos. La gente tiene 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 estindares de

desempeño y de conducta requeridos.

. Motiva¡ a través del tabajo mismo.- Dada una estructura salarial

equitativa y competitiva que, en Ia medida de lo posible, ofrezca

incentivos financieros efectivos, se puede eleva¡ el nivel de

identificación y asegumr r¡na motivación du¡adera.

. Retribuir y reconocer el logro.- Un sistema salarial puede estar

montado de tal manera que remunere adecuadamente el logro; sin

embargo, también hay que retribuir a la gente di{,r:rdole mayor

responsabilidad y opo¡tunidades de ascenso y mejor status.
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6.2 Empleados

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

NTY S.A. esta¡á conformado por el mismo grupo de socios, la contratación de

una secretaria y asesores extemos que darin el soporte necesario cuando sean

requeridos.

Los empleados usará¡ el uniforme que la empresa designe y cubrirá en un 50%

de su valor comercial, cubriendo la diferencia el empleado.

Pa¡a el reclutamiento de personal se toma¡án en cuenta su cr¡rrículo y mediante

una evaluación previa.

A continuación se detalla algulas políticas para los empleados

Obligacioues y prohibiciores de los trabajadores

Art.9. - General.- Son obligaciones de todos los trabajadores de la Compañía

las contempladas en el Código de Trabaj o, en los contratos colectivos e

individuales de trabajo, manual de procedimientos y demás obligaciones

administrativas reglamentarias aprobadas; y, además las siguientes:

.4,.- Brindar rura esmerada atenaión a clientes intemos-e.r'¡ernos l prlileedoies:

B.- Respetar en toda forma ] tiempo a los compañeros 1' superiores: clientes 1

púb.lico en general. procedienJo con cortesía. educación ¡ diligencia:
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C.- Obedecer y cumplir todas las instrucciones, órdenes, disposiciones,

mand¡mientos o prohibiciones impartidas por sus superiore¡

D.- Proveer, cuando se lo soliciteq datos auténticos sobres sus nombres,

dirección domiciliaria, estado civil, servicio milita¡, miembros de su familia

bajo su dependencia y la residencia de los mismos, lugares donde ha trabajado y

nombres de quienes han sido sus patrones anteriores, los accidentes de trabajo

que hayan tenido, enfermedades profesionales y cualquier otro dato que Ia

Compañía considere menester;

E.- Utiliza¡ los uniformes que la Compañía proporciona para el personal

femenino, siempre y solamente durante las horas de trabajo y en casos que se le

determine; y, ademfu, portar el camé de identificación proporcionado por la

CompañÍa;

F.- Vestir con traje forrral y corbat¿ o los uniformes que la Compañía le

proporcione para el personal masculino, y femenino durante las horas de trabajo

y en casos que se Ie determine

G'- Justifica¡ la ausencia y remitir a la compañía, cuando no pudiere asistir a

labo¡a¡, hasta antes de que se inicie la jomada de trabajo, las llaves de la caja de

seguridad, escritorio, etc. A quien se resignare como custodio.

H.- Asisti¡ cumplidamente a sus rabores diarias, registrándose en er sistema de

control de asistencia y horarics, inclulendo aquellos que. por razón de sus

iabores. tengan horarios especi;.res. que la Compañia ha¡.: esrablecido:
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I.- Cüda¡ debidamente los equipos, herramientas, computadores y útiles de

oficina u otro insEumento de trabajo a su cargo, p¿¡ra cuyo efecto deberá

efectuar una prolija revisión, acerca del buen estado y de las condiciones de los

bienes que se le han encargado o enteguen entonces, debiendo notificar a

Administración, si tal o taies bienes requieren de algun arreglo, y responder por

cualqüer pérdida, daño o deterioro ocasionado por negligencia.

J.- Revisar las computadores, instrumentos, aparatos o herramientas o cualquier

otro bien que Ie entreguen a su ca¡go.

K.- Reportar inmediatamente a sus superiores, los daños o alteraciones que se

encuentren en los bienes encargados al trabajador para el cumplimiento de sus

labo¡es o puestos al cuidado del mismo.

L.- Cumplir las normas de higiene y seguridad y seguir los procedimienros de

toda índole, inclusive los de seguridad, que, para el efecto, establezca la

Compañía.

Her¡amientas de cont¡ol y desempeño, evaluaciones, normas de conducta y

disciplina en el trabajo.

Es deci¡, esas politicas laborales como se controlan que sean acatadas y a su vez

como se promocionan a los empleados a r¡n cargo superior o se promueve su

desempeño o salida de la empresa.
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6.3. Herramientas de control y desempeño, evaluaciones, normas de conducta y

disciplina en el trabajo.

El cont¡ol será aplicado a todos los niveles jerárquicos de la organización, y esto

implica un proceso de Mejoramiento Continuo.

ó.3.1 Control

Registro y control de asistencia.- Para el control del cumplimiento del

horario de trabajo, todos los trabajadores estan obligados a registar la

hora de entrada y salida, utiliza¡do los sistemas que la Compañia

establezca (registro de firmas, reloj, tarjeta con cinta magnética

personalizada, utilización del control mediante el sistema de

computación, u oüos), siendo este sistema el único registro de

asistencia y control de accesos en días y horarios no laborables que la

Compañía reconocerá como válido y legítimo para con sus

trabaj adore s.

Para el personal extemo realiza¡a r¡n informe de actividades diarias

realizadas en la empresa, además de existir algún problema el personal

intemo deberá reporta informe de esta novedad.

Realización de cronogramas de trabajo, realiza¡do el proyecto de

actividades de los empleados.
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6.3,2 Desempeño

Se recolectará información con respecto a los criterios de desempeño los

cuales servir¿in para evaluar al empleado de ese puesto'

Nuestra empresa tratará en la medida posible, tomar en cuenta todos estos

puntos para crear en el empleado una satisfacción plena del trabajo que

realízz. Le daremos seguridad y confianza y que se sienu parte de la

empresa.

Es decir, esas políticas laborales como se controlan que sean acatadas y a

su vez como se promocionan a los empleados a un cargo superior o se

promueve su desempeño o salida de la empresa'
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CAPITULO VII

7. ANÁLISIS LEGAL Y SOCIAL

7.1 Aspectos legales de la emPresa

Nuestra compañia esta constituida como una sociedad limitada, por lo que se Ie

presenta¡á al superintendente de compañías o a su delegado las tres copias

certificadas de la escritura de constitución de la compañia, a las que se adjunto

la solicitud, suscrita por el abogado, con que se pidió la aprobación del cont¡ato

constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compañías).

La compañía esta constituida por fts socias: LSI. Nadia Evelyn Luna Eras,

LSI. Yandres Janeth García cha¡cop4 LSI. Tania Elizabeth villegas Rosado, en

calidad de socias gestores y capitalistas, según el Art. 95 de la Ley de

Compañías.

El Capital con que se constituyo la compañía fue de $4'800'00 dólares

americanos de los Estados unidos. cada dólar del capital suscrito representa

una acción.

Los socios aporta¡¡ un porcentaje respectivo del capital inicial, y están

vinculados laboralDente con Ia empresa- la participación de los socios es la

siguiente:
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T¡bl¡ 7.1 Aporc Socios

f,l¡bor¡do por: Yandrcs C¡¡cl¡, N¡di¡ Luria, Ts¡ir v,ll.tss

Procedimienlos para la conformación de la sociedad

Se deben ejecutar los sigüentes triimites en la Superintendencia de Compañias:

r' Presenta¡ una lista de por lo menos cinco altemativas de nombres para la

empresa. La Superintendencia aprobará una de ellas.

/ Presenta¡ en la Superintendencia la lista de accionist¿s.

Presentar la escritura pública legalmente notaria da con los estatutos de

la compañia.

/ Abrir unz cuenta bancaria con el 259á del capital suscrito cono mintmo

33.3 31,600.00Nadia Luna

JJ. ]JYandres Garcia I,600.00

33.33Tania Villegas 1.600.00

100 %

r
.800.00

( Total

I

I
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r' Espera¡ la resolución emitida por la Superintendencia de compañÍas, con

la cual la empresa queda constituida

r' Publica¡ dicha resolución en uno de los diarios de mayor circulación del

/ Registrar la compañía en cualquier cámara, preferiblemente en la c¡lrna¡a

de comercio.

/ inscribir en el registro mercantil el nombramiento del representante legal

de la compañía.

/ Ent¡ega¡ todos los documentos, inclusive el recorte de la publicación en

la Superintendencia de Compañías.

/ Con Ia autorización de la Superintendencia de Compañias, obtener el

Registro único de contribuyente en el Servicio de Rentas Intemas (SRI).

La Junta General de Accionistas es el organismo que puede reformar los

estatutos de la compañia y quien ordena al Representante Legal que los cumpla.

Así mismo, es quien determina al comisario, quien es el que controla los

movimientos contables de la compañía.

El representante Iegal es la perscna que rep:esenta a la compañía lier:te a

terceros. este realiza las veces de administralor.

país
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Im plicaciones tributarias

Obligatoriamente debemos inscribimos en el Registro Único de Contribuyentes

como persona jurÍdic4 pues estaremos realizando actividades económicas en

el país. Para obtener el Registro Único de Contribuyentes (RUC), presentaremos

una solicitud en la delegación regional del Servicio de Rentas Intemas

correspondiente a nuestro domicilio fiscal como contribuyente.

El impuesto retenido debe ser declarado y entregado a las instituciones

financieras autorizadas que actuan como agentes recaudadores' en el mes

siguiente a los pagos realizados y podran ser contemplados

De ser necesario se realizará la retención sobre ingreso de empleados es decir la

compañía debe retener mensualmente del ingreso mensual de los empleados las

cantidades establecidas por las autoridades fiscales, siempre que el sala¡io no

exceda del ingreso mínimo tributabte, ajustado anualmente por la tasa de

inflación preparada en base al índice de precios al consumidor publicado por el

Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (fNEC).

La Superintendencia de Compañías frja contribuciones que anualmente deben

ser pagadas, dichas contribuciones equivale al I por mil del total del activo de

la compañia.
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Deben presentar al final de cada periodo (l año) el balance general, el estado de

pérdidas y ganancias, la nómina de accionistas, el informe del gerente y, el

informe del comisa¡io a la Superintendencia de Compañías.

Retención sob¡e rendimientos financieros. Con excepción de los rendimientos

financieros provenientes de fondos de pensiones colectivas, Ios ingresos por

intereses, descuentos y cualquier oÍo tipo de instrumento o mecanismo

financiero tributa¡á al 8%, si¡ deducciones, y no serán considerados como parte

de la declaración global del impuesto a la renta.

Implicaciones comerciales

r' Decl¡raciór del Impuesto del IVA: Actualmente los servicios se

factu¡an con la ta¡ifa del l2%:o por el IVA. En las Consultorías

realizadas se hace la retención en la fuente del IVA a personas

naturales no obligadas a lleva¡ contabilidad. Se presenta la declaración

mensual de estas operaciones realizadas en el mes anterior gravadas

con el impuesto, liquidando para paga¡ el IVA, en Ia forma y dentro

del plazo que establece el Reglamento.

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

la renta. estamos obligados a Ilevar contabilidad 1' realizarerr. os los

pagos ) acrediBremos a cuenta. r'a,o:es que constilulen ir.-lres.rs

gravacics para q:rien ios perciba.
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7.2. Aspectos legales del empleado

Comd compañía debe inscribirse en el Regisro Patronal del IESS.

El IESS, 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 presta¡ sus servicios dentro de la empresa,

ademiís de elabora¡ un contato de trabajo individual, en los que se

estipularan los servicios que presentara el empleado y los valores que

senin pagados por el empleador. Este cont¡ato deberá ser legalizado en la

inspectoría de trabajo, se hace el aviso de enüada que se sella¡á en el

IESS, de este modo damos cumplimiento a la exigencia de la afiliación

que habla en la Ley.

Todos los empleados que hayan trabajado un año tienen derecho a quince

días calendario inintem.rmpido de vacaciones pagadas. A partir del sexto

año de trabajo, el empleado tendrá derecho a un día adicional de

vacaciones pagadas por cada alo adicional de trabajo, hasta llegar a un

total máximo de treinta dias.

Enre los lalores que serán cancelados al empleador cLlnsran ios

slSurentes

Salari.r \{ jnimo \rital
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F Decimotercero Sueldo

) Decimocuarto Sueldo

Cuando un empleado se separa de la compañia, se elabora el finiquito

donde consta su liquidación y además se hace el aviso de salida,

notificándole al IESS la fecha en la que el trabajador salió. Dicho aviso

también se hará sella¡ en el IESS.

Nuesfos colaboradores directos a excepción de nuestros asesores a

quienes se les pagará por medio de facturas, se les ha¡á Ia respectiva

retención en la firente, estará¡ enrolados; por lo tanto goza¡iín de todos los

beneficios de ley.
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CAPITULO VIII

8. ANALISIS FINANCIERO

Como se indico en los anteriores capitulos, para el proceso de establecer una empresa

nueva, una etapa btísica es la obtención de los recu¡sos necesarios para dar inicio a

ella, uno de éstos es la parte financiera.

En este capítulo presentaremos el prOceso financiero, el cual es fundamental para el

éxito de todo negocio; para ello el empresario debe tener la idea cla¡a acerca de las

posibilidades de su entorno empresarial y cual es [a mejor manera de usa¡las'

un buen proceso financiero empieza en una muy buena proyección de las necesidades

reales de la organización y es necesario dest¿ca¡ el papel fundamental de un Flujo de

caja detallado y con períodos cortos du¡ante toda la etapa de montaje y arranque del

proyecto; los tiempos de flujo de caja podriá^n espaciarse después que se estabilice el

proyecto fina¡lcieramente.

8.1. Capital de Trabajo

Constirule los desembolsos en que la emprese deb: incurri: par: la aJquisició:

de recursos necesarios para poiier e:l maicila el r,cgr-x:t'.

Er el establecin.rie:rti-'de io-' n:is::r¡s se han u¡rsi.je:ij'' ios s-iuie:ries ¿s¡e;i¡s'
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Pago de alquiler de la oficin¡ : Involucra el arriendo del local para el

funcionamiento de la empresa el mismo que reqüere de un deposito

equivalente a 2 meses de alquiler y adelanto de un mes.

Compra de Equipos : involucra todos los equipos que se requieren para

el funcionamiento de la empresa

G¡stos de Constitucién ; Describe todos los costos relacionados a la

constitución legal de la compañía y el permiso que otorga el municipio.

Aspectos técnicos y de instalación. Esta categoria comprende todas las

instalaciones requeridas.

Dcscripc¡óo 1'¡lo¡ P.rcirl V¡lor lotd
A¡riando ñcs lcturl
Arricrdo mcs a¡licipo
Dcpósilo gú¡¡lti.
Tot¡l Arri.odo
Gr-tos Latalcs dc conti¡ucióo y Clmsrs
da Comcrcio

E4uipos

Mucblcs

Equipos dc Oficinr
Tclaaomun iclciorcs

Softlx!¡.

250.00

250 00

?50.00

?50.00

400 00

1,670.00

r,234.00

4t0.00

1,5t0 00

960

I0.074.00

T¡b¡¡ 8.1 Cllculo dc l¡ lflvctsión ¡nicir¡

f,l¡bor¡do por: Yr¡dr6 C¡rc¡., Nrdis Lüm, Túia VillcSrs
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8.2. Inversién de Activos

La inversión para los activos fijos es la siguiente

8,2.1. Inversión de Activos Fijos

Trbh 8J lnvcrsión d. acrivos fros (Mu.blcs y Ens€rcs)

El¡bor¡do por: Ys¡dr.s Carc¡.. Nadi¡ Lun!. Tsni¡ Villctas

Un¡d¡des V¡lor Unit¡rio Tot!l
Cqmputador&5 de t¡abajo 2.400.00600.00.1

Instalación dc Rcd r 80.00 180.00I

Imprcsora - Scanncr - Copiadora
Hp Dcskjct t50.00 150.00I

F ar-Tc lé fo no 100.00 100.00I

Telé fono 30,00 150.00J

Hub 8 l)uctos 100.00 t00,00l

100.00 t.200.00Routcr

UPS )' Rcgulador dc Vo¡taje r r 0.00 210.00

ll ,,n,0,0., ll """.u",,*
Escritorios 70.00 560.00I
Sillas para cscritorio t2 27,00 I21.00

90.00 90,00Solá 1

Modular par¿ libros 120.00 t20.00I

Mueblc para Tcléfono c Imprcsom r10.00 110.00I

80.00Pizarra Acrflica 80.00I

I50.00 IJ0.00Sumadora l

T¡bl¡ 8l ¡¡vcrsión dc lct¡vos fuos (Equipos)

El¡bor¡do por: y¡ndr6 G¡rci8, N¡d¡a Lun!, Taniá Villcg¡s

llluebles y Ensercs Total
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8.2.2. Inversión de Activos Intangibles

Trbl¡ t.4 l¡vcBió¡ d. rclivos i¡l¡ngib¡cs

f,l¡bor¡do por: Yendr.s G¡rci., Nldi! Lun4 TaniÁ Villc8ls

TotelUnid¡dcs Vilor Unil¡r¡o, Activos Inl¡nqibl.s
Oflice 2000 300,00 É!!,00

260.00r30,00U'i¡dows xp

Antivirus I t00.00 00I

Lineas Tclcfónicas 200.00I 00

Tot¡l
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8.2.3. Depreciación y Amortización de Activos

Los Activos se depreciaran en linea recta de acuerdo con la siguiente

tabla de vida útil y calculo de depreciación y amortización. La vida

útil pa¡a la depreciación y la amortización es de 5 años.

8.2.3.1 Depreciación

8.2.3.1.I Depreciación EquiposdeComputeción

I
3

1j
I

:
g

II

r
E

.¡

i?
5

5,,
F i99

e

F
E

3-!

a6 3
!i

ü

E

d

99



9.1

8.2.3.1.2 Depreciación de Equipos de Oficina

I
d
'a

¡É

!

E

E

E

E

E

¿

!

I
¡.

II
E
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8.2.,1.1.3 Depreciación de Muebles ¡'Enseres

. T¡L 8., D.pr.n.ciónMuU.r y E¡¡m.
Et-r¡¿. Ftr yÚ¡úr. Oacir H.á. Lra., T@. vr¡¡ Eit

8.2.3.2 Amortizaciones

8.2.3.2.1 Amortüación de Software

T¡¡¡ 8l AEo¡1E cLóD il¡ Sonru.

560.00 112.00 112.00 112.00 12.00 r12.

64.80

18.00

?t,00
28.00

&.80
r8.00

24,00

28,00

u,80
r8,00

24,@

28.00140.00 140.00 28,00

ofá

pa;a tcléfooo c

8 70.0

28,00

24,0

324,04

90,00

120.00

&.80
18.00

24,40

12

l
l

2'l,a)
90,0ú

r20,00

u,
r8,

E@fañilffi

Invr¡ió¡ Añorti!¡tl. YaIor Atrol

260,00

100.00

52.00

20,00

I?0,.0-g
52.00

20.00 20.00

52.00

?0.00

2000

2

300,00 600,00 120,00 124

J2.0

20,t00
130,00.

Itfllli.I ITKI

8.2,3.2.? Amortización de Gastos

TaL 89 ABeai¡.oóó d. O.r!o,
E:¡...¡. FE Y6.kr. Odci. N .Á. Lsr T @. VO. t.,

Gartor Dif.ridos Valor Unit¿¡io S¡¡btora.I Anol ano? áns3 a.ü04 ell05

4CC.00

ir30.00
400,00

1130,00

80.00

226,00

80.00

226,00

80,00

226.00

80,00

226.00
80.

G¡¡¡o¡

@

l

Subtot¡l

960,00 192,@ 197,6 ]9r,m D2,m¡¡\vE§ON

l
1

i$o,m 3o6po 306,0 30ó,00 3o6p0I¡TI]8901\
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8,3 Presupuestos de Ingresos

Constituye todos los ingresos por sen'icios de consultoría prestados por la

empresa y los cursos que se brindaran a los clientes, los cuales representan

las entradas reales de caja. Estos servicios van desde $500.00 hasta

$10.000,00. (Ver anexo 3).

Totsl Ingresos .4,nual Valor
Consultol¡

RRHH, Markcting, Tccoologf a

Implcmc¡t¡ció¡¡
Scrvicio RRHH

Scrvicio Ma¡kctin8
Dcsarrollo Markcting

Scrvicio Tccnologia

TOTAL

t 6.000.00

$ 5.600.00

s 49,600.00

s 3.J20.00

s 20.800.00

$ 85.520.00

Trbl¡ t.l0 Cu¡dro dc InSrcsos

Ehbor¡do por: Y¡¡rdras Garc¡a, N¡d¡s Lúna, T¡¡i¡ villcgas
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8.¿t Presupuestos de Egresos

Constituyen todos los egresos de operación de la empresa que representan

los flujos de salida de caja. Ver Anexo 4.

Estos conesponden a :

) Sueldos.- Egreso frjo en que incurre la empresa mensualmenle por

concepto del pago a las labores del personal que se incrementa en

proporción a la inflación.

F Servicios de Internet.- Egreso fijo en que incurre la empresa

mensualmente, por concepto de pago de servicio de Intemet al

proveedor, siendo este de uso ilimitado sin incurrir en gastos de teléfono.

D Alquiler.- Egreso fijo en que incurre la empresa mensualmente, por

concepto del pago del alquiler de la oficina para fi'rncionamiento de la

empresa.

) Publicidad.- Egreso fijo en que incurre la empresa 2 veces al año,

compuesto por telemercadeo y anuncio publicitario en revistas y prensa

escrita.

! Servicios básicos.- Egresos frjos mensuales, por concepto de gasto

correspondiente a luz, agua, teléfono.

) Suministros de Oficin¡.- Egreso fijo mensual, correspondiente a la

adquisición de materiales de oficina. como papel- pluma- etc.
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) Depreciación, Amortizaciones.- Egreso frjo mensual que representa la

pérdida de valores de los bienes de los activos fijos debido al uso y al

deterioro.
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8.5 Análisis de Costos

A¡rilbis d¿ Cosbs Iriri¿l Ai, I Aü2 Ai¡ 3

Crbs liis
Grslos Lgüs dl C oastituriría y Crinrr dr

Coarao lim,m f 0,m f o,m l0,m

Arim& Add¡¡io yGua¡tit $ r 0J0,m f c,m f o,m l0,m

lory¡a E4üos, nucbles, so.twur t 8924m

Gafo¡ & Pcnona.l 139úm,m lamú l4JJX,04

Otstos & Alqr¡la $ 42m.m f 4Jñ,M l41JJ,fr

Ssrtos Pqd¿rir lrü,4 l1qt,t6 f 769J8

Grslcs & H Do¡:nio I 49! f l:;.: :

t 1795931

( l_a;,_

$5rff3fl

Sastos fub[crdrd t4[ú.m i n{r8 $JT,fl

Senirios 8ós¡cos (LE, Agu!, TdéfooQ t?fi,m 12.Ít\n f 2J6,1ó

Pqo & Iatars ln1fl t0,m l0,m

L¡r:tmieoto t23lJ,m t Lr. ri
l rJs6iS

! t.-:t

t3fi51ó

D ap¡camoo [qr¡p os yMurbl¿s I l Jló,s I lJró,m $ rJló,m

Anoltiroóo & S oftvar¿ I r92,m I rg¿m $19?,m

Amorti¡oc¿

T.ü,1 Crsts fi¡t + Y¡¡itlcs0q¡6i5¡n,
Ardizrii¡ $ t0ó7{.m

$:ff4s0

151 A05:12

1366,ú

153¡2031

f 3óó,m

$ 5ó:{35ó

I

itoul Crst¡ fiim I $t0fi1fl
ICcsb Y¡¡iál¡s

IDqnti:ür y.l¡rii¡riír
I
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8.ó Flujo de Caja

8.6.1. Primer Periodo
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8.6.2. Segundo Periodo
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8.6.3. Tercer Periodo
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8.7 Estado de Resultados

3 Año

$ 85.520,00

§ 499,20

s 52.428,00

s 10,715,40

$ 9.400,20

s 7.l r 5.00

s 5.3ó2,20

$ 791.32

§,1.570,88
s 1.142,72

$ 89.796.00

$ 514,18

$ 55.841,40

$ r 6,602,43

s 9.619.96

$ 4.9.44,00

s 2.274,03
s 0.00

t 2.214,03
$ 5ór.51

s 255,E3

s 94.285,80

$ 5?9.60

$ 59.480,9 r

s t7 .599.23

$ 9.846,32

$ 5.092,32

$ 1.737,42

$ 0,00

s 1.737,42

§ 434,36

$ t 95.4ó

s l. 107.61s 2.913.94 § 1.449.ó9

I

Ventas (ingresos)

Costo de Ventas

Deducción de gastos

Sueldos

Beneficio social

Gastos diversos

Publicidad
Ulilidad Bruf a

Intcrcses pagados

U.A.I.I.
l'aticip- Trabaj. 159ó

Renra ?59'o

tltilidad Neta

ffi
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8.8 Balance General

Aáo I Alo: Año 3

t 5.t70.00

t I 214,00

¡ 4t0,00

t 960,00

i 700,00

t 1.430,00

s 6,5{.r.00

§ l.r

J 0,00

t 5 870,00

s ¡ 234,00

¡ 4t0.00

$ 9ó0.00
.f r.70t,t0

s 4 077.13

5 6.tJ5J0

s l.

$ 700.00

¡ L430.00

.¡ 16ó,00

$ 5.870,00

5 r 2J4,m

14t0,00

I 960,00

-s 3.4¡7.60

§ E. r06,52

s 5.t26,40

tl

t 700.00

s 1.4J0.00

-s 712,00

§ r l 14t.84

f 5 E70,00

$ t.234,00

t 1t0.00

¡ 9ó0.00

-$ 5.r26d0

$ 700,00

$ ¡.430,00

-t 1.098,00

, I.031.00

§ 1.. 7.60

L5 874 s

s 0,00

5 r.ó56,95

$ 1.10J,45

50

¡ 0,00

1824,33

¡ 4 ó42.96

s0

$ 0,00

t 629,82

¡ 4.E97.09

¡,r.t00.00

$() s 2.91i 9{

$ 4.800,00

$ 0.00

s 1.419

¡ 4.800,00

$ 2.911,94

§ 1.r07

Í 4 800,00

s 4.363.61

s 10.67{-00 I s lz-rrr-rr § 14.630.92

)

! 5.üi. s ¡.962.{0 I s s.¡r'r:s

s ¡.E00.0Ú s 1-7ti.91 s 10.271.,4

| ¿lmonu-:¡cion Acum dc C¿!toj

I Tolrl Ccstus Dirrrirtn.
Tot¡l Activo§

PAStlos
Inrcrcscs for p¡g¡¡

Cuenls por pagar ,,np¡¡cslos

I Su.ldof y Benfcc Socilhs x p¿gar

Dcud¡ Bancári¿ Corto plazo

Tol¡l P¡sii.o ) P¡trimoEio

i Soltlarc

I Dc0rcci3ciinacumutltits

l ol¡l Actilo! Füo5

t ijo

t4uipos

M¡rchlcs

Equipos de Ofch¿

lCorrir¡tr
Caja-Banc

I G¡sto! d¡f.rido!
I

I 
G¡sfos de constitucior

Gastos prcopcrsl r! os

I captal

I Ulifid.sd Aúumutrrta

t.lrilidad del .jercicjo acunl

Toh¡ P¡trimotrio

I 
rotrt Pesiros

r.rfRDIO\t()

s 10.67¡-00 $ r2.676J3 s

I

I
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ft.g Valor Actual \eto

EVALUACIÓN DEL PROYECTO

Inlersién 10.671.00

Costo de capital (CC) =>>

2.508,96

Nuesto proyecto es viable ya que el Valor Actual Neto es mayor a cero.

Fuente Inlerés Tasa Efectiva Totali# Valor
7'12.80Apone S, 4.800.00 t5% 16,r 0

945.',l1Préslamo 5.t74,00 t5% 16.10

t.718.5 t10.674.00

Inversión Año2 Totsl
CC +¡ I,t6 l,i_5 1.56 .1,07

Flu jo x año - 10.671,00 4.0'1'7 ,13 8. t06.52 r 1.348.84 23.532,50

6.014.09 3.651,t2 t3. r E2.96

0.t61

AñoJAñol

f-lrur¡
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8.10 Tasa lnterna de Retorno

Con el resultado obtenido de los ejercicios realizados anteriormente

podemos notar que nuestro proyecto es rentable pues el TIR que fue de

43,1A es mayor que la tasa de descuento del 6.15o/o, por otro lado el periodo

de recuperación es menor al esperado pues el tiempo recomendado es de 5

años y el resultado es en 3 años, como ultimo punto a analizar tenemos que

el VAN obtenido es mayor a cero.

Inversión AñoJ Total
I+TASA 1.43 2.05 , oi 6,41

Flujo r año -10.67¿ú,00 4.077.13 E. t0ó,52 I 1.i4E.E4 23.532.50

2848.29 3956.34 3 8ó9,3 7 10.67,1.00

TIR 43,1v.

8.11 Análisis de Razones Financieras

Lll.l Liquidez

La liquidez de nuestra empresa se mide en la capacidad para hacer

frente a sus obligaciones a corto plazo conforme se vence la deuda,

realmente se refie¡e a la solvencia de la posición financiera general

de la empresa.

Para ñrnda¡ nuestra solvencia se ha realizado siguiente an¡l{isis:

Razón Circulante = Totai .Actii'o¡ Totai Pasivo Circuianre

Razón Circulante = SI1.676.33 S1.9ó:,.10

R azón circula¡¡e =

Año2
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Por cada dólar que debo dispongo de 2.55, es decir que la empresa es

solvente al momento que sus proveedores quiera cobra¡ las cuentas

por vencer o vencidas.

Prueba Acida = Total Activo Circulante / Total Pasivo Circulante

Prueba Acida = S4,077.13 I 54,962.40

Acida = 0.82

Esta razón nos indica, que la compañia genera $0.82 para hacer

frente a cada dólar en obligaciones de corto plazo que posee.

8.11.2 Deuda

At iniciar nuestro periodo hemos recurrido a un préstamo ba¡cario

para financiar nuesúa empresa. La cual será pagada en el lapso de un

año como m¿iximo debido a nuesúos ingresos que cubren este

financiamiento. (Ver Anexo 5).

8.1 1.3 Estabilidad

Representa la capacidad que tiene nuesúa empresa de mantenerse en

operación en el mediano y largo plazo, Ia cual se determina mediante

el estudio de su estructura financiera, particularmente, de Ias

porciones que existen en sus inversiones y fuentes de financiamiento

8.11.4 Rentabilidad o Productiyidad

Capacidad de nuestra empresa de producir utiliCaCes suficientes para

rerib'Jir a sus inversionislas :,' proiilover el desarolio je la::-'isma'

I
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Las razones de operación que se derivan del estado de resultados'

pueden ser las siguientes:

F Costo de ventas a ventas netas'

Gastos de administ¡ación a ventas netas'

Gastos de venta a ventas netas.

Utilidad de operación a ventas netas'

Gastos financieros a ventas netas

Utilidad neta a ventas netas.

Impuestos a ventas netas.

Utilidad Neta a ventas netas.

8,12.1 Riesgos de Mercado

La competencia c¡ece dia a día y existen varios criterios en cuanto al

riesgo del mercado como mayor riesgo es el de las expectativa§ de

Ias ventas de los servicios a los clientes, en el mercado hay gran

número de competenciz- ¡ cue confcrme t'arscuira el tiempo'

salirán mas competidores. i¡ cual hará rnás dificil la lucha en el

mercado. 1 se puede der un¡ Ce los casos que no se cumplan con

nuestras expecBdvas esperarias.

8.12 Riesgos e Intangibles
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Los reportes de riesgos de mercado y liquidez mantendrán notas de

los supuestos a¡álisis de comportamiento utilizados para definir los

modelos internos o los ajustes.

8.12.2 Riesgos Técnicos

La infonnación contenida en una página Web, se puede actualizar

rápidamente. De esta manera el cliente tendrá al día la información

de nuevos servicios.

Pero como nosot¡os estamos alquilando el hosting, corremos el

riesgo de que el servicio que brindamos no este disponible por fallas

de la empresa proveedora, por lo que nuestra empresa puede caer en

la falta de servicio de nuestro portal por fallas de conexión como

suele suceder con pofales que se caen por un lapso de tiempo.

8.12.3 Riesgos Económicos

Existen riesgos relacionados al medio que nos rodean; Debido a los

cambios de gobiemos, estos dan a conocer nuevas medidas, lo que

afecta a la economia del cliente y por ende al país, [o que ocasiona

que nosotos tendríamos que analizar si se procedemos a bajar el

costo del servicio.

Estos cambios, nos afec¡an. Ceb:Co a que suben lcs preci3s Je i,-1s

insumos. materiales. sen icics necesarios para Cesarr'-'llc 3:1 neg.'rcio.
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De los equipos que nuest¡a empresa ha Presupuestado en el periodo

para la adquisición de estos, no se los lleve a cabo la cantidad que se

habria previsto.

Además con estos cambios, también afectan el incremento en los

costos laborales, debido a que nuestos empleados exiginin

incremento en la remuneración, debido a las crisis económica que

vive el pais.

8.12.4 Planes para minimizar los riesgos indicados

Los diferentes planes de acción que se tendrán en consideración

serán los siguientes:

8,12.4.1 Riesgos de Merc¡do

/ Capacitación, Educación e Investigación.

y' Tene¡ un estudio de porcentajes de los avances tanto en

tecnología como en los productos nuevos que van

ingresando en el mercado.

8.12.4.2 Riesgos Técnicos

En cuanto a este tipo de servicio dependería de la conexión

al Hostin_e.

8.12..1.-1 f,is5g6s Económicos

F'1 Lr<: , I\. ñ-,ht---". -,,- ..r.;.,..- --

única solución es que los gobiemos cambien de una



lll

manera en que no solo se solucionen problemas específicos

sino a nivel de todos los problemas de los ciudadanos,

proponiendo una politica gubemamental estable y

preactiva.

8.12.{.1 Riesgos Financieros

Los que podemos mencionar:

/ Debido a estos factores no se logre alcanzar las

expectativas planteadas, es decir, obtener la utilidad

deseada. Sino más bien, una pérdida.

/ Podrían surgir que la aportación de r¡nos de los socios,

no lo haga de acuerdo a lo planificado.

/ Que las cuentas por cobrar a clientes, no se cumplan

dento del período establecido, o que se pases a ser

incobrables.

/ Ma¡gen Financiero: Efecto del cambio de alguna tasa de

interés en el margen financiero a¡ual de las operaciones

de la banca comercial.

/ Beneficios o Pérdidas por operaciones Financieras:

Efecto por la compra y venta de insEumentos

financieros.
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CONCLUSIONES Y RECON{ENDACIONES

En este punto expondremos las principales conclusiones y recomendaciones para

el proyecto Servicios de Consultoría Integral (Recursos Humanos, Marketing y

Tecnología) a pequeñas y medianas empresas vía Intemet para S.C.l. Cia. Ltda.

CONCLUSIONES

El proyecto de Sewicios de Consultoría Integral (Recusos Humanos, Marketing y

Tecnología) a pequeñas y medianas empresís via Internet para S.C.l. Cia. Ltda,

constituye un ejemplo de que en el pais se pueden desarrolla¡ nuevas altemativas

de negocios usando como herramienta tecnológica el Internet.

Actualmente las transacciones comerciales estrin ampliando sus fronteras con la

ayuda de lntemet, y muchas empres¿rs están tomando conciencia que la

competencia es cada yez mayor y la globalización es creciente, por ende la

orientación hacia el mercado es m¿rs necesaria que nunca.

Es por eso que pensando en el desa¡rollo de las pequeñas y medianas entpresas.

se implemenro Ia pagina del sitii'r $rr\.sci.com p:;;r:::iencio qus er:is= Ce esta

manera una relación más cordial y cercana entre Ia empresa y los clientes.
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RECOMENDACIONES

A nivel mundial, las empresas son innovadoras y creativas, constantemente

acn¡aliza¡do sus procesos, y dictando nuevas tendencias y conceptos útiles para el

mundo empresarial. La gestión es cada vez mas compleja, a la vez que su¡gen

oportunidades nuevas, dentro de un pais que lucha por modemizar nípidamente su

economia.

Debido a la importancia que el mercado representa en la actualidad, se vuelve

indispensable que las empresas busquen Ia forma de mantener su competitividad y

rentabilidad, orientiindose siempre hacia ac¡ividades de mayor valor agregado.

Las empresas para competir deben mejorar en tres aspeclos importantes como

son: Tecnología, Marketing y Recursos Humanos; pues deben ser concientes de la

importancia de cubrir las necesidades de cada uno de sus clientes, ya que ellos

representan la exisfencia, rentabilidad y progreso de la empresa.

Las recomendaciones que se aplican a las personas encargadas del mantenimiento

de [a página son las siguientes:

r' Debe establecerse los periodos e¡ que se realicen los respaldos de la

información. tomando en cuenta las precauciores iel caso para er.itar perdida

de Ia misma.
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/ Debe existi¡ una persona responsable de realiza¡ mejoras en el sitio evitando

que se des actua.lice su diseño.

r' Cuando se diseñen nuevas páginas se debe tomar en consideración los

estiánda¡es deñnidos inicialmente.
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ANEXO I
CARACTERISTICAS DE PLATAFORMA.

CUADRO l. Apache HTTP SERVER I.3.33.

Mód ulo Mejora en módulo de negoc¡aclon
Nuevo módulo de corrección de sintaxis.
Nuevo escena¡lo condicional de va¡iables de entomo
Nuevo IME-§?ing ',mágico,,.
Facilidad y seguridad en autenticación para ingresos por ftp
Proxy

_a]^:::: AlolcqNllcT permite ta configuración depuenos par¿ el método CONNECT pueda accedeiProxy soporia HT-fp/1.¡ cabecera ,,Via:,, especif¡cada enRFC2068.
Fácil neve_eación en sen,id¡¡e-c fr¡ ¿ r..aves de ¿i,f¡ole.. dedirectcrios.

APACHE SERVERED HTTP r3i3Núcleo
pueden ser cargados en
Sopone para Windows
Soporte para Cygwim.

bj
ti e.l

oS oñe Dsop c hS ared(Dyna¡n o ect \,fódu os de achcap
de ec uc nóempo

t9NT 5

Lo conflables.

Soporte pam Netwa¡e5.x
Código reorgar:izado.

Ren dimie¡to

. Compilación de directorios oprim¡zada.. Peticiones estáticas para ubicaciones crlticas tienc[ pocas
llamadas de sistema_
La polltica ProryReceiveBufferSize proporciona mod oroxv
de_conexiones salientes con brtr r, l;;;;;;;;r;;r;l;á
¡ncrementar rendim iento.
Rutinas yO de bajo nivel usan writev para producir salidas
extensas con una simple llamada de sistema.

:"".¡]:]:l* estáricas__son despachadas usando mmap. Io que¡educe trempo de CpU.

Y:ty :_" 
Ia tabla intema Apt provee una mejora de 20o/o enmuchas stfuaciones

Servidores V
panida.

inuales basados en Ip, son buscad os via tabla

Configuración
fi

Extensi

el HT'TPi

edi

voArchi S de ón d serveconfigurac dor un cados
I deterfase loAU ficon n0 Agurac epach
Hera¡t'l en ta d e h esopoñe noApac APXS(
D tfectof o defectopor e cam h iadoApach
NI ora de Serv ido¡ irtual basado en
L) rectorio Inc deu n c otros harcu)'e vo s ed oc fin ongurac
n m sato al to dePun correccion

I de HTTPMétodos de contro

Gcneral

de

S e de claves encr as SHA I ara Netsca e

Extensioncs
API's

Para escriro res de móciul os ¡ cddiec hacler

,P

5

14e.io:a en AccessFile :.uame
opo:ii para nir el de log r svslog

ueño para mainframe EBCDñ

R utrnas comunes movidas a una libreria se paracia

I

i

f

j
I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I
I

I

I

I

I

I
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CT ADRO 2. PHP 5.0.5,

Modo Seguro tlunciones restringidas por Modo Seguro_
Usado para resolver el problema de Ia seguridad
en un servidor companido.
Directivas de método seguro: safe_mode,
safe_mode_gid, safe_mode_include_dir,
safe_mods_ere;_dir. cpc¡: _ ¡¿;:_cii:.
safe_mode_allo\ ed_en\'_\,ars.
safe_mode_j)rolected- cn \'_ ,'ar: )
disable functions.

Programación Orientada a
0bjetos

r Auto carga de Objetos.. Constructores y Destructores.. Visibilidad.
. Operador de resolución ::. Abst¡acción.
. Interfaces de objetos.. Sobreca¡ga.
t Métodos Mágicos.. Clonado d€ objeros.. Comparación de objetos.. Refl€xión.

Autentificación http Sólo disponible cuando está como módulo de
Apache.
Función Header.
Va¡jables predefinidas; PHP_AUTH_USE&
PHP_AUTH_PW, y AUTH_TYPE asignadas con
el nombre de usuario, la contraseña y el tipo de
autentificación vamente

If{anejo de Cookies Sopone úanspa¡cnte de cookies HTTP
Función setcookies0.
l: matriz auto-global Í_COOKIE será siempre
actualizada con cualquier cookie mandada por el
cliente.
SHTTP_COOKIE_VARS es también acrualiz¿da
en versiones anteriores de PHP cuando la va¡iable

uración track yars esté actiyada.de confl
Manejo de Sesion cs soporte de sesiones en PHP consiste en un

mecanismo para preservar cienos datos a lo largo
de accesos posteriores.
Permite consuuir aplicaciones más personalizadas
e incrementar el atractivo de su sitio Web.

EI

Manejo de XForms define una va¡iación de los tradicionales
formula¡ios Web que permite que éstos sean
usados en una va¡iedad más amplia de
plataformas y navegadores, e incluso en medios
no-úadicionales como documentos PDF

lltanejo de envio de archivos Envio de archivos con el método POST
Envfo de múltiples ficheros.
S del método PUT

DE PHP 5.0,5

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

i
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CUADRO 3. MySQL 5.0.Is.

CARACTERISTICAS DE M L 5.0.15
Diseño
Portabilidad

) EscritoenCyC.t-+.
Probado con üúhiples compiladores.
Trabaja con diferentes plaraformas.
Usa GNU Automake, Autoconfy Librool para portabilidad.
Posee APIs para C, C++, Eiffel, Java, Perl, pHp, pyhon,
Ruby, y Tcl.
Usa totaimente procesos multi-hilos enlazadas ai kernel. Lo
que hace que se pueda usar fácilmente en servidores con
múltiples procesadores.
Provee motores de almacenamiento tra.nsaccional y no
tra¡saccional.
Usa de manera rápida bblas en discos bi-á¡boles (MylSAM)
con compresión de index.
Fácil adhesión de un motor de almacenamiento.
Rápida búsqueda en memo¡ia basada en hilos.
Código MySQL probado con Purift (programa comercial
teteador de fallas).
Servidor uso de ambientes cliente - servidor

Sentencias
Funcioncs

]' L recupera a travCs de comandos información acerca
de base de datos, mofores, tablas e indices.
Nombres de funciones, tablas y columnas pueden ser iguales.
Se puede mezcla¡ tablas de diferentes bases en la misma
consulta.

MvsQ

Seguridad egios y claves de sistema son flexibles y seguras.
Permiten verificación basada en servidor
Privil

Escalabilidad
Límites

)' de datos extensas. Existen casos de bases de
datos que contienen 50 millones de registros. MySeL puede
manejar 60,000 t¿blas y cerca de 5.000,000,000 filas.
Maneja hasta 64 indices por tábla. Cada índice consiste de I
a Ió columnas o partes de columnas. Et máximo ancho de

Maneja base

indice es 1000

Conectividad Los clientes pueden coneclarse a MySQL usando puenos
TCPIIP en cualquier plataforma.
Servidores Windows soportan conexiones de memoria
compartida.
MySQL provee el conector ODBC (MIODBC), para
programas clientes que usan conexiones ODBC (Open
Database Connecti viry).

el conector JDBC clientes Java,L
Ubicación El servidor

lenguajes.
El ordenam
de caraclere

provee mensajes de erro¡es a clientes en muchos

iento en registros está en concordancia con el set
viamente establecidos

CIie¡tes
Herramientas

\{1'SQL señei riene inregrario a}uCa para
sentencias SQL para chequeo. optimización ),
reparación cie ta'olas.
Todos ios proeremas \,f vS QL pueCen ser
ini ocadcs con la ¿\':li.a intena o en 1ínea.

I

I

I

I

I

I

I

I

I

]
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Descripcion Del Plan De Hosting.

ANEXO 2

Sistema de Chat
Manejador de lleblog .......
Galeria de fotolimágenes ..
Softwa¡e de "a1uda en vivo"
HelpDesk

Paquetes de softn'are
Preinstalados

SI
SI
SI
SI
SI
S]P;o a rie :¡r ic de formularios

t De extensiones .com. .net ), .org
+* Un dominio sclamenre. do¡¡rinios adici¡rnaies a piecio pr€fsrenci:l pare e

de plan correspondiente
*+t Paqueie publicitario de i0C0 e:':posici.¡nes de.banner. Tarlbién se ¡:iecÉ
como un sen icio eNtra. a Iür costo ajicional. en loCos los pllnes.
*+** Asistente para crear un sitio Web en pocos minutos con cerca de 100
modelos de sitios prediseñados con apariencia profesional.

i

DESCRIPCION DE PLAN PRIMIUM DE HOSTING _ PALOSANTO
SOLUTIONS

Precio 1' forma de pago Precio Mensual
Cobro Trimestral ... .. . ... ..
Cob¡o A¡ual
Precio dominio adicional*

922.00
.. sl
.. -15%
... sr0

Características básicas Dominio incluido*
Número de Sitios Web ... .. . ...
Espacio en disco -.. ... ... -.. ... ..
Transferencia máxima mensual

Soporte español telefónico e email
Paquete publicitario
Interface Web Adminisnativa .-...
Estadisticas
File Manager Basado en Web ... ..
Soporta extensiones FrontPage ....
Soporta archivos Flash ., . ... ...... .,

.. .. sI
,.,...,. l
....5G8.
... l0 cB
., . ... sl
._.... st
....... sl
...... sI
...... sl
...... sI
...... sl
...... sl

Acceso FTP

Correo electrónico Número de cuentas Email ... ... ... .

Antispam
Bloqueo de remitentes no deseados
Antivirus ... ... ., .... ... ,

Acceso a base de conocimientos ...
Administración de listas de cor¡eo .

Subdominios
ssl .. ...... .... ... ...
Acceso a asistente lrsitio fáci|' rur
IP rea| ...............
ACCESO SSH .....,.,......._........

SI
SI
SI

SI
20
SI
SI
SI
SI

Caracteristicas
avanzadas

Administ¡ación de respaldos .. . ..
Web based email .,

Programación Sopone CGI ......................... SI
Sopone para Servcr Side Includes ...-........-....,...... Sl
Sopone lenguaje PHP (incluida la versión 5.0.5) ....... SI
Base de dalos MySQL (incluida la versión 5.0.15) .... SI
Número de bases de datos ILIMITADAS

SIara Tomcat 4 .. -

i

I

I

I

I

I

I

i: SI

SI

SI
I

I

I

I
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l.- Consultoria

RRHH

ANEXO 3

DESGLOCE DE INGRESOS

Vor Mensud Tobl Am

T

RRHH

2.- Implementación

SER}ICIOS A EMPRESAE EN SITIO

Ms¡L.tü8

A¡alsu Sr!¡actonal

Dtagnostco

Pla¡ dc accron

$ 500 00 1 $ 500 00

SER\¡ICIOS A E},ÍPRESAS E{ SITIO l'rhf U&e fobl Añra
Ev¡luácron i óándu.l¿! §2000 2A s 400 00 f 1,600 00

Cwto d. Ador¡rE¡croo dr ¡croD¡l s2000 20 $400 00 s 1.600 00

Cu.'o d! R.l¡6oo., Eu.o-u¡¡¡ f2000 20 t 400 00 I 1.600 00

Nt,E. Darro!Ydor Dr!a Coújon .,¿

I 250 00 2A I 800 00Coorioa por ScLcaón Prrronel

Dürrc;6t Yrlo. Dt!, E rrast foA¡Arrn )

Dci.ro¡o d. !.t¡t?gl¡l d¿ lro¡g.d dÉ¡
40h Í 500 00

s 1.000 00 § 4.000 00

Dcrrro[o & E*ro¿ur Promoooo¡l¿t y
hb¡cú¡¡ 40h $ 500 00 f 1.000 00 t.1.000 00

PLncr dá Ncsooo P 
"r¡on¡r¡¡do

1C:1 § r 20.00 t5 § 1,800 00 $ 7,200 00

Pl¡r dr lú.úk.¡¡E Pcrroú¡fr¡do {üh s lto 00 I 1.8ú0 00 $ 7.200 00

Curto de Sc¡ei!¡o d Clcr¡c Pe¡so¡¡k¡do $ r20 00 15 t r.800 00 , ?.200 00

Curso & Vcol¡' ?. ooál¡¡do .1rl¡ s8000 t5 $ 1.200 00 5.4,800 00
Cl¡rro & AdriiDrt¡cioa Fruncilf.
P.rsotr¡It¡do

10h t 120 00 s 1,800 00 E ?,200 00

Cu'so dt Machad*rr¿ Pcrs ooalado ¿0! $8000 15 $ r.200 00 $4.800 00

:¡rro & l¿rr{c d. Poi.:: ¡rr§tl}¡¡& | 
301

Totd A¡úal l{1ff-00

s 6,m0.00

Tote¡ A¡ü.1

Total A¡u¿l S 8ú.00
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SERVICIOS A EMPRI]SAS
EN }ü'T Corrúioa % Conithd t

Me¡te tiry

ltht Dt¿
Dc¡¡rro¡o d. Mf¡u¡l d¿ Idáld¡d
Co¡por¡¡v¡ $ ¡,000 00 2A $ 200 00 § 800 00

Dctúro¡o d. Losoipo. Proo¿¡¡ Bágcr.
s 100 00 $ 400 00

Dúáo d! Erlr¡r.Br¡, d. ComrBi!¡crón t 300 00 2A s6000 s 240 00

D;cáo d! E t'rt¿s¡r d¿ Slrhc¡o¡ t 300 00 20 $6000 I 24ú 00
Dúrfo dc ¡r§¡E8i¡5 d! I.o¡gco dd
Pro&cto o S.rr,icjo

, 300 00 2A $6000 § 240 ú0

Corarion por Drra:olo Lt.E¿l d! Ev.orot
t 1.000 00 20 s 200 00 $ 800 00

Cot6.ioD tr¡ l¡ ¡1&i6caooa y ¡f.tr &
Mcdio¡ Publi¡¡úo¡ $ 1,000 00 2C § 200 00 s 800 00

I

S5oooo | ,o

I



122

ANEXO 4

, DESGLOCE DE EGR.ESOS
l.- Egresos Administrativos

Gastos Administrativos

2.- Egresos de Administración de Producto

Gto. Adm.I'roducto

3.- Egresos por sueldos

Sueldos

Jeles Markenr:g.

Tccnolo j s Jot,c¡r I l8mú,m S 1i.2ó,l.cr,

Sueldo Asistcnt¿s s 12 3ó4.!i

Mcnsual Añol Año 2 Año 3
Agua

$ 30.00 $ 360.00 $ I70.80 $ 38r.92
Te lé fono s 100.00 $ 1.200.00 s 1.236.00 $ 1.273.08
Luz

$ 70.00 $ 840.00 s 865.20 $ 891.16
Papelería y Gto Varios

$ 60.45 $ 725.40 s 147 .16 s 769.58
Arriendo s 350.00 $ 4.200 00 $ 4.326.00 $.1,455.78
Depreciación s l2ó.40 s I.5r6.80 § 1,516.80 $ 1,516.80
Amortiz¿ción s r 6.00 $ r 92.00 $ r 92.00 s 192.00
Amonización de gastos $ 30.50 $ 366.00 $ 366.00 $ 366.00
Pago Interés s 791.32 $000 $ 0.00

TOTAL s 10,19 t.52 $ 9.619.96 s 9.8,16.32

Mensusl Añol Año 2 Año 3
ISP

$ ¡9.60 s 24?.26 § 249.52
Hosting y Dominio

$ 22.00 s 2ó4.00 s 27 t,92 s 280.08

TOTAL $ {99.20 § 5I1.lt § 529.60

Nun f:rglceioc M¿¡rru, Año I Añ! 2 ¡!;¡ 3

Sueldo Gerente
1 I JJ0,00 $ ó.ó00,m t 7.062,m 77 556,34

Sueldo Secretaia I $ 200.00 t 2 40,00 J 2J68,00 ¡ 2 7 {7,16

f ! r.JJ6.00t 300.0t 1r0800,00

TCT,C.L r s9ó00¡01 $1:s::"001 f 45-136.0{

I

iS.¡elic Lcrpr::a I 1 | l:¡r.¡:l tlsrc,o:: l:-cz¿.¡,I ¡:;::."r:
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4.- Egresos por Publicidad

Publicirlad # Avisos Anual Yal¡r Air l Año 2 ¡uñ¡ 3

A¡uncio Periodrco 2 , J00 00 $ l.@0 m I 1,030 m s 1,0ó0 90

.A¡r¡¡cro Revisla ¡ 300 00 t ó00 00 ¡ ó18 00 76%54
l-6112ámienlo l J00 1J.00

TOTAI $3 t5¡0
$ 0.00 s000

$ I É18¡0 §r697al
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ANEXO 5

AMORTIZACIÓN DEL PRÉSTAMO

lnvercion lnicia I

Apote S oc¡os
10674,00

4800,00 i

Amortizacion Prestamo
Valor Prelamo 5874,00
lnteres 100a

Carqa F ina ncie ra
Numero Ca italizacion es 12

Periodo Prelamo

Dividende Mensual

12t

555,44

Capífal lnterés Sa ldo
$ 5 874,00

437,% 117 ,48 $ 5 436,04
1M,72 $ 4 S9.31

455,65

446,72
qq 7q $ 4 533,66

464,77 90,67 $ 4 068,89

$ 3.594,8247 4,07

483,55 71,90 $3.111,28
493,22 62,23 $ 2 618,06
503,08 5236 $ 2 1 14,98

$ 1 601 ,83
523,41

51:,14 42,il
32,04 $ 'r 074,43

533,87 lt.7/ $ 544,55
544,55 10,89 $ 0,00

44555

555
qqq nt
555

555

555,44

555

555

555 44

555

555

555 44
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