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RESUMEN EJECUTIVO

Esta investigacion se desarrolla en la empresa QUITUSOFT Estudio Informatico,
ubicada en el sur de la ciudad de Quito, en la que se propone el disefio de
estrategias administrativas, financieras y de mercadeo para mejorar su gestion

empresarial, y de esta manera satisfacer las necesidades de los propietarios.

El tema de investigacion tiene importante relevancia, puesto que actualmente la
empresa no maneja ningun tipo de sistema administrativo, ni de mercadeo para
darse a conocer en su area empresarial; y por ende se ha convertido en un
aspecto negativo, por tal motivo el proposito del presente trabajo es determinar la

necesidad de implementar estratégias administrativas, de marketing y de finanzas.

En el primer capitulo podemos encontrar el planteamiento del problema, los
objetivos generales y especificos, la justificacion, el marco de referencia y
conceptual, la hipoétesis la cual tendra su validacién en la parte final del presente

trabajo.

El segundo capitulo, presenta el diagnostico empresarial y el escenario del macro
entorno en el cual se define la situacién en la que se encuentra el pais en sus
diferentes aspectos: econémicos, politicos y sociales que afectan el crecimiento de
la microempresa; a su vez el escenario del micro entorno se presenta mediante la
herramienta FODA en la cual se realiza un diagnostico empresarial interno para
definir la situacion actual real de la empresa. Se presenta el analisis de las 5
Fuerzas de Porter; asi como la oferta de los productos y servicios con los que
cuenta la empresa en cuestion.

Finalmente se presenta el andlisis de la Matriz Boston Consulting Group o Matriz
BCG para determinar la categoria en la que se encuentra cada producto y servicio

de la empresa estudiada.



En el tercer capitulo se realiza el estudio de mercado basado en la investigacion
de campo, segmentacion, definicion de la muestra, disefio de encuestas y analisis
de los datos obtenidos. Se define la propuesta administrativa, se disefia el
proyecto de publicidad, se determina la estructura organizacional y se crea los
manuales de cargos y procesos, los mismos que servirdn como lineamiento para

enmarcar el éptimo funcionamiento de la misma.

En el cuarto capitulo se establecen los procesos mas importantes en todo
proyecto de investigacion, ya que consiste en la justificacion del mismo desde el
punto de vista econdmico — financiero, la viabilidad del proyecto mediante la
utilizacion de métodos financieros que requieren; el presupuesto de inversion,
estados de pérdidas y ganancias, flujo de caja; con lo cual se determiné el TIR, el

VAN vy el Costo — Beneficio.

Para finalizar, en el quinto capitulo la formulacibn de las conclusiones y
recomendaciones de acuerdo a todo el proceso de investigacién, de tal manera
gque se pueda generar un contexto global del aporte para la empresa en todos los
ambitos.
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CAPITULO |
1. PLAN DE TESIS

1.1. TEMA

DISENO DE ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS FINANCIERAS Y DE
MERCADEO PARA LA EMPRESA QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO PARA
MEJORAR SU GESTION EMPRESARIAL

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO, se constituyd hace seis meses por un

grupo de jévenes emprendedores; ésta principalmente se dedica a:

Desarrollo de Software y Paginas Web
Ventas de Equipos y Suministros en general
Mantenimiento de Hardware y Software

Compu — Tuning

vV V V V V

Asesoria Informatica

Se encuentra ubicada en la Avenida Teniente Hugo Ortiz y Diego Vaca de la Vega

OES3-11 (esquina), en el Sector de la Quito Sur.

Los sistemas informaticos que actualmente se desarrollan son: Sistemas
Contables, Sistema de Comercializacion, Sistema de Bodega, Sistema SRI,
Sistema de NOomina de pagos, Sistema de Recaudacion, Sistema de Activos y

Otros de acuerdo a la exigencia de sus clientes.



Cada uno de los sistemas y paginas web cuentan con capacitacion y servicio
técnico gratuito; al mismo tiempo se realizan visitas periodicas dependiendo de las
necesidades del cliente que utiliza el sistema o las paginas web.

Actualmente QUITUSOFT no maneja ningun tipo de sistema de mercadeo para
darse a conocer en su area empresarial, esto impide que los productos y servicios
que se ofrecen sean conocidos; como se puede observar ésta es una debilidad
significativa dentro de la empresa y por ende se ha convertido en un aspecto

negativo.

Se considera que esto se debe a la falta de coordinacion y organizacion de los
socios, no cuentan con los fondos necesarios para cumplir las expectativas del
mercado; y, no manejan un sistema de planificacién estratégica esto impide que
los productos y servicios que se ofrecen sean conocidos completamente y ademas
no logran cumplir con los objetivos planteados. Si estos aspectos negativos no son
corregidos a tiempo la empresa corre el riesgo de no ser tomada en cuenta por

sus posibles clientes y por ende desaparecer del mercado

Para enfrentar este aspecto negativo se propone realizar el DISENO DE
ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS FINANCIERAS Y DE MERCADEO PARA LA
EMPRESA QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO PARA MEJORAR SU
GESTION EMPRESARIAL, ya que con esta innovacién se podra mejorar sus
actividades y potencializar las capacidades y competencias que se manejan
dentro de la empresa. De esta manera se logrard establecer un modelo
administrativo que cumpla con parametros que permitan mejorar la calidad del

servicio prestado.



1.3. FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

Problema General:

¢, Cudal es el mecanismo requerido para que la empresa QUITUSOFT ESTUDIO
INFORMATICO realice sus actividades administrativas financieras y de mercadeo

de una manera légica y organizada?

Problemas especificos:

¢,Como se relaciona en la actualidad la empresa con su entorno, tomando en
cuenta que no existid una previa investigacion de mercados?

¢, Qué tipo de planteamiento se ha realizado para la toma de decisiones?

¢,Como establecer que nuestra propuesta cumpla con las expectativas

planteadas?

1.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General:

Disefiar estrategias administrativas financieras y de mercadeo que conlleven a

mejorar la gestion empresarial de Quitusoft Estudio Informatico.

Objetivos Especificos:

» Realizar un diagndstico general de la empresa y su entorno

» Plantear un modelo de gestion que nos permita cumplir con los objetivos
planteados.

» Operativizar el modelo de gestion a través de lineamientos vy

establecimiento de indicadores de gestion.



1.5. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Al momento de la constitucion de la empresa QUITUSOFT ESTUDIO
INFORMATICO, sus socios no han tomado en cuenta la importancia de crear
estrategias que les permita planificar sus actividades y funciones, no han realizado
una previa investigacion de mercado, no conocen las herramientas que deberian
ser aplicadas en este caso; y ademas se considera que no existe innovacion en

cuanto a la publicidad y su establecimiento en el mercado.

La propuesta mencionada podria ayudar para el desarrollo de la empresa
QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO, puesto que asi se estableceran
pardmetros en cuanto a manejo de recursos y su gestion administrativa, se
determinara el segmento de mercado, el tipo de publicidad que se debe realizar de
acuerdo a las necesidades y expectativas del consumidor.

Se podra establecer con exactitud la mision y visién de la empresa tomando en
cuenta las expectativas de los socios, se podra determinar cuéles son las fuentes
de inversion mas idéneas, el tipo de estructura organizacional que debe poseer la

empresa y se lograra crear manuales administrativos.

1.6. MARCO DE REFERENCIA

MARCO TEORICO

a) Segun ldalberto Chiavenato en su libro Administracion en los Nuevos Tiempos:
Administracion Estratégica: La administracion estratégica significa, en
consecuencia, administracion orientada Sacia objetivos generales de la
organizacién a largo plazo. La administracion estratégica busca el comportamiento

gue tienda a la consecucién de resultados globales de la organizacién. Esta

orientada hacia el futuro y hacia el destino de la organizacion. El administrador



estratega es aquel cuya actividad se orienta hacia la organizacion completa para
moldear su futuro y preparar su destino. Globalidad, largo plazo y destino son los

aspectos principales de esta vision estratégica.

Ademas, la administracion estratégica representa la articulacion de todo lo
organizacional. La estrategia es el elemento unificador de los componentes de la
organizacién. Segun Levy, la administracion estratégica se sustenta en cinco
pilares basicos de toda la empresa: recursos, mercados, cultura (creencia) y
estructura organizacional, entrelazados todos por la estrategia. La cultura es el
"por qué", la estrategia es el "qué", la estructura organizacional es el "como", los

recursos son el "interior", los mercados son el "exterior".

b) Segun Samuel Certo en su libro Administracion Moderna Diversidad, calidad,
ética y el entorno global:

Planeacion Estratégica: Si los gerentes quieren ser planeadores estratégicos de
éxito deben comprender los fundamentos de la planeacion estratégica y como
formular planes estratégicos.

Fundamentos De La Planeacién Estratégica: Esta seccion aborda los
fundamentos béasicos de la planeacion estratégica. Para hacerlo, se presentan las
definiciones de planeacion estratégica y de estrategia en detalle.

Definicion De Planeacién Estratégica: La planeacion estratégica es planeacion
de largo alcance que se centra en la organizacibn como un todo. Para h
planeacion estratégica, los administradores consideran la organizacion como una
unidad total y se preguntan qué se tiene que hacer a largo plazo para cumplir los
objetivos de la organizacion. El largo alcance se define como un periodo que se
extiende de tres o cinco afios en el futuro. Por tanto, en la planeacién estratégica
los gerentes tratan de determinar lo que sus organizaciones deben hacer para

tener éxito entre tres y cinco afios desde ahora. Los mayor éxito seran aquellos



capaces de alentar un pensamiento estratégico innovador dentro de su

organizacion.

Los gerentes tienen dificultades para decir exactamente cuan lejos en el futuro
debe entenderse su plan estratégico. Como regla general, ellos siguen el principio
de compromiso que afirma que los gerentes deben comprometer fondos para
planeacion sélo si puede anticiparse en el futuro cercano una recuperacion de los
gastos de planeacidon. En realidad, los costos de planeacién constituyen una
inversion y, por tanto, no se debe incurrir en ellos, a menos que se anticipe una

razonable recuperacion sobre esa inversion.

La Administracion Estratégica: La administracién estratégica es el proceso de
asegurar que una organizacibn posea y se beneficie de una estrategia
organizacional apropiada. En esta definicién, una estrategia apropiada es aquella
gue se ajusta mejor a las necesidades de la organizacion en un momento

determinado.

El proceso de administracidn estratégica consta de cinco pasos continuos y

secuenciales:

Analisis del entorno
Establecimiento de una direccion para la organizacion
Formulacién de estrategias

Ejecucion de estrategias

vV V V V V

Control estratégico



1.7. MARCO CONCEPTUAL

Asesoria Informatica: Servicio técnico en base al manejo del computador y de

los programas instalados en el mismo.

Cliente: Es quien accede a un producto o servicio por medio de una transaccion
financiera (dinero) u otro medio de pago, es un equipo 0 proceso que accede a
recursos y servicios brindados por otro llamado Servidor, generalmente de forma

remota.

Compu - Tuning: Es el ensamblaje de un computador con accesorios de acuerdo

al gusto y preferencias del consumidor.

Estrategia: Se define como una guia para lograr un maximo de efectividad en la

administracion de todos los recursos en el cumplimiento de la mision.

Estrategia Administrativa: Se refiere al disefio del plan de accién dentro de una
empresa para el logro de sus metas y objetivos.

Estrategia Financiera: Las estrategias financieras empresariales deberan estar
en correspondencia con la estrategia maestra que se haya decidido a partir del
proceso de planeacion estratégica de la organizacion. Consecuentemente, cada
estrategia debera llevar el sello distintivo que le permita apoyar el cumplimiento de

la estrategia general y con ello la misién y los objetivos estratégicos.

Gestion: Es la disciplina que se encarga de organizar y de administrar los
recursos de manera tal que se pueda concretar todo el trabajo requerido por un

proyecto dentro del tiempo y del presupuesto definido.

Investigacion de Mercados: Se puede definir como la recopilacion y analisis de

informacion, en lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados


http://es.wikipedia.org/wiki/Servidor

de forma sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del
marketing estratégico y operativo.

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa
obtener la informacidén necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos,
planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

Mercado: Entendemos por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la
oferta y la demanda para realizar las transaccién de bienes y servicios a un

determinado precio.

Comprende todas las personas, hogares, empresas e instituciones que tiene
necesidades a ser satisfechas con los productos de los ofertantes. Son mercados
reales los que consumen estos productos y mercados potenciales los que no

consumiéndolos aun, podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro.

Mercadeo: El andlisis de un mercado y sus necesidades, la determinacién del
producto adecuado, sus caracteristicas y precio, la seleccibn de un segmento
dentro del mismo, y como comunicar un mensaje y la logistica de la distribucién
del producto, son parte del arte conocido como comercializacion, mercadeo o

marketing.

El concepto de mercadeo ha ido modificandose de una orientacion masiva, a lo
gue se ha dado en llamar mercadeo uno a uno. El mercadeo, como todo proceso,
es dinamico y cambia, se modifica constantemente. Este proceso, pese a lo que
se crea, no ha ocurrido al mismo tiempo en todos los paises, 0 regiones del

mundo.

Modelo de Gestion: Es un esquema o marco de referencia para la administracion
de una entidad. Los modelos de gestion pueden ser aplicados tanto en las

empresas y negocios privados como en la administracion publica.


http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
http://www.monografias.com/trabajos13/trainsti/trainsti.shtml

Pagina Web: Una P&gina de Internet o Pagina Web es un documento que
contiene informacion especifica de un tema en particular y que es almacenado en
algun sistema de computo que se encuentre conectado a la red mundial de
informacion denominada Internet, de tal forma que este documento pueda ser
consultado por cualesquier persona que se conecte a esta red mundial de
comunicaciones. Un Sitio Web es un conjunto de paginas Web relacionadas entre

e

Sl.

Software: Se denomina software, programatica, equipamiento légico o soporte
l6gico a todos los componentes intangibles de un ordenador o computadora, es
decir, al conjunto de programas y procedimientos necesarios para hacer posible la
realizacion de una tarea especifica, en contraposicion a los componentes fisicos
del sistema (hardware). Esto incluye aplicaciones informéticas tales como un
procesador de textos, que permite al usuario realizar una tarea, y software de
sistema como un sistema operativo, que permite al resto de programas funcionar
adecuadamente, facilitando la interaccion con los componentes fisicos y el resto

de aplicaciones.

1.8. HIPOTESIS DE TRABAJO

“El diseno de estrategias administrativas financieras y de mercado para mejorar la
gestion empresarial de QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO, generara el
incremento en la cartera de clientes, lealtad de los mismos, posicionamiento de

mercado, y aumento de utilidades de la empresa”.

1.9. ASPECTOS METODOLOGICOS

Se utilizara la investigacion exploratoria debido a que esta empresa es nueva en el

mercado y es mucho mas facil este tipo de investigacion para asi poder desarrollar



las primeras etapas de la toma de decisiones y al mismo tiempo obtener una
investigacion preliminar de la situacion actual con un gasto minimo de dinero y
tiempo. Ademas que nos ayudara a identificar los problemas que tiene la
organizaciéon asi como también sus oportunidades potenciales en cuanto a

mercado y crecimiento.

Se podra también utilizar la investigacion descriptiva ya que nos permitira conocer
con exactitud cuales son las funciones, actividades y procesos que cada persona
cumple dentro de la organizacion, asi como conocer el entorno en el cual se esta

desarrollando la empresa.

También se considera el método deductivo para establecer el mercado de equipos
de computo (hardware y software), considerando que esta investigacion permite
explorar el universo y luego profundizar temas y criterios especificos, asi por
ejemplo se realizara el andlisis de la comercializacién de articulos y sistemas de
informatica a través de la empresa QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO, objeto

del estudio.

En algunos casos se empleard el método inductivo el mismo que partira del
trabajo que realizara la empresa y su importancia en el entorno es decir, partird de
aspectos de la organizacion a nivel interno para llegar a deducir ciertas estrategias
que conlleven a establecer el modelo de gestion que se implementara en la

empresa.

En cuanto a métodos secundarios necesariamente se disefiard y realizara una
encuesta para conocer la demanda insatisfecha y asi proyectar el mercado de la

empresa en la venta de articulos y sistemas informaticos.

Igualmente se hardn investigaciones que tienen que ver con revistas
especializadas y documentacion bibliografica que nos permitird profundizar en

aspectos del disefio de estrategias administrativas financieras y de mercado.



CAPITULO Il

ANALISIS
SITUACIONAL DE LA
EMPRESA



CAPITULO Il

2.  ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA

2.1. MACROAMBIENTE

Son fuerzas que rodean a la empresa, sobre las cuales la misma no puede ejercer
ningun control. Se puede citar el rapido cambio de tecnologia, las tendencias
demograficas, las politicas gubernamentales, la cultura de la poblacion, la fuerza
de la naturaleza, las tendencias sociales, etc.; fuerzas que de una u otra forma
pueden afectar significativamente y de las cuales la empresa puede aprovechar

las oportunidades que ellas presentan y a la vez tratar de controlar las amenazas.
1

2.1.1. PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una

economia en un periodo determinado, dentro de las fronteras de un pais. 2

De acuerdo a los resultados del cuadro No. 1 del PIB estructurado por actividad en
el periodo del 2005 al 2009 se observa que éste ha tenido una tendencia creciente
en lo relacionado a otros servicios, es asi que en términos de porcentajes para el
afio 2005 se obtuvo el 15.3% y para el 2009 este creci6 al 16.1%, cabe sefialar

gue en esta rama de actividad se encuentran los servicios informaticos.

Esta situacion se debe fundamentalmente al desarrollo de la tecnologia y a la

influencia de la globalizacion pues las distancias se han acortado por el avance de

! http://www.mailxmail.com/curso-introduccion-marketing-social/macro-microambiente
2 http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=prevision_pib



la informética y de la electronica, medios que han permitido tener una

comunicacion al instante.

Lo descrito anteriormente lleva a concluir que es una oportunidad para la empresa
objeto del estudio, debido a que se puede notar que ha existido un incremento en
las ventas anuales y por ende en el aporte al Producto Interno Bruto del pais.

A continuacidon se presenta el cuadro en el cual se puede observar el Producto
Interno Bruto por clase de actividad economica desde el afio 2005 hasta el afio

2009:

CUADRO N°1

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD ECONOMICA
Estructura porcentual (a precios de 2000)

Ramas de actividad \ Afios 2005 2006 2007 2008 2009
CllU CN (sd) (p) (prev) | (prev)
A. Agricultura, ganaderia, cazay silvicultura 10.3 10.5 10.6 104 10.2
1. Cultivo de banano, café y cacao 25 25 2.6 25 25
2. Otros cultivos agricolas 3.6 3.6 3.6 3.6 35
3. Produccién animal 1.6 1.6 17 1.6 1.6
4. Silvicultura y extraccion de madera 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
5. Productos de la caza y de la pesca 1.6 1.8 1.7 1.7 1.7
B. Explotacién de minas y canteras 13.8 12.6 11.1 9.9 9.9
6. Extraccion de petrdleo crudo y gas natural 21.5 20.9 194 17.9 17.4
7. Fabricacion de productos de la refinacion de petréleo -8.1 -8.6 -8.6 -8.4 -7.9
8. Otros productos mineros 0.4 0.4 0.4 0.4 0.4
C. Industrias manufactureras (excluye refinacidon de petroleo) 13.3 13.7 14.0 13.9 13.8
9. Carnes y pescado elaborado 4.4 4.8 4.9 4.9 4.8
10. Cereales y panaderia 0.4 0.4 0.4 0.4 0.4
11. Elaboracion de azlcar 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
12. Productos alimenticios diversos 14 1.4 15 15 15
13. Elaboracion de bebidas 0.4 0.4 0.5 0.5 0.5
14. Elaboracién de productos de tabaco 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
15. Fabricacién de productos textiles, prendas de vestir 2.1 2.0 2.0 1.9 1.9
16. Produccién de madera y fabricacion de productos de madera 1.3 1.3 1.3 1.3 1.3
17. Papel y productos de papel 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
18. Fabricacion de productos quimicos, caucho y plastico 1.0 0.9 0.9 1.0 1.0
19. Fabricacion de otros productos minerales no metalicos 0.8 0.9 0.9 0.9 0.9
20. Fabricacién de maquinaria y equipo 0.4 0.4 0.4 0.5 0.4
21. Industrias manufactureras n.c.p. 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0



D. Suministro de electricidad y agua 0.8 0.8 0.9 0.9 0.9
22. Suministro de electricidad y agua 0.8 0.8 0.9 0.9 0.9
E. Construccion y obras publicas 8.7 8.6 8.4 9.4 9.5
23. Construccion 8.7 8.6 8.4 9.4 9.5
F. Comercio al por mayor y al por menor 14.4 14.6 14.7 14.7 14.7
24. Comercio al por mayor y al por menor 14.4 14.6 14.7 14.7 14.7
G. Transporte y almacenamiento 7.3 7.4 7.4 7.4 7.4
25. Transporte y almacenamiento 7.3 7.4 7.4 7.4 7.4
H. Servicios de Intermediacion financiera 18 2.0 2.2 2.2 2.2
26. Intermediacion financier 1.8 2.0 2.2 2.2 2.2
|. Otros servicios 15.3 15.6 16.1 16.0 16.1
27. Otros servicios 15.3 15.6 16.1 16.0 16.1
J. Servicios gubernamentales 4.5 4.5 4.6 4.8 4.9
28. Servicios gubernamentales 4.5 4.5 4.6 4.8 4.9
K. Servicio domestic 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1
29. Servicio domestic 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1
Serv. de intermediacion financiera medidos indirectamente -2.2 -2.6 -2.8 -2.7 -2.7
Otros elementos del PIB 11.8 12.2 12.6 12.8 13.0
PRODUCTO INTERNO BRUTO 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

(sd) cifras semidefinitivas.
(p) cifras provisionales
(prev) cifras de prevision.

Fuente: Datos estadisticos Boletin Informativo del Banco Central del Ecuador.
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2.1.2. INFLACION

Es un indicador del crecimiento sostenido de los precios de los bienes y servicios
expresados en porcentaje con relacion a un periodo de tiempo, es decir es la tasa
porcentual a la que crece el nivel de precios en una economia durante un periodo

especifico.?

En el grafico No. 2 sobre la variacion porcentual de la Inflacién que ha tenido el
pais desde el afio 2000 hasta el afio 2008, se aprecia que existe una cierta
estabilidad en los precios; sin embargo, se debe considerar que frente al
incremento de los precios internacionales (petréleo y de otros productos) asi como
la influencia de la crisis financiera a nivel mundial ha incidido en el aumento de la

inflacién del ario 2008.

Lo cual afecta directamente de forma negativa a la empresa ya que la mayoria de
insumos son fabricados fuera del pais, ademas que la nueva politica arancelaria
ha incrementado nuevos porcentajes de pago en las aduanas haciendo que las
empresas proveedoras de estos insumos incrementen sus precios al momento de

la comercializacion.

CUADRO No. 2
VARIACION PORCENTUAL DE LA INFLACION EN EL PERIODO 2000 — 2009

3 FIN PROMEDIO
ANO PERIODO ANUAL
2000 91,00% 96,10%
2001 22,44% 37,68%
2002 9,36% 12,48%
2003 6,07% 7,93%
2004 1,95% 2,74%
2005 3,14% 2,17%

® http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion



2006 2,87% 3,30%
2007 3,32% 2,28%
2008 8,83% 8,40%
2009 4,31% 8,36%
SEP 2010 2,26% 2,26%

Fuente: http://www.bce.fin.ec/
Elaborado: Autoras de la tesis.
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2.1.3. SALARIO MINIMO

El salario minimo es la cantidad menor que debe recibir en efectivo el trabajador

por los servicios prestados en una jornada de trabajo.*

La remuneracién que percibe cada persona ha aumentado paulatinamente al final
de cada afio, en diciembre del 2009 el salario minimo vital subié a $240.00
mientras que en el 2008 era de $200.00, lo cual deja ver que al finalizar cada afio
va a seguir con su tendencia al alza. El aumento que ha tenido la remuneracién
total permite que las personas destinen un mayor porcentaje de sus ingresos a la

adquisicion de bienes y servicios que no son de la canasta basica.
2.1.4. REMESAS

Las remesas son fondos que los emigrantes envian a su pais de origen,

normalmente a sus familiares y sin esperar contrapartida alguna.’

Al igual que muchos paises de América Latina, Ecuador depende de los fondos
gue los migrantes envian a casa. El Banco de Desarrollo Interamericano estima
que el Ecuador recibio $2.000 millones en remesas en el 2009, equivalente al
6.7% de su PIB y segundo solamente en relacion a las exportaciones de petrdleo.

Un 14 por ciento de adultos en Ecuador recibe envios de dinero regularmente.

* http://www.agendistas.com/economia/definiciones-salario-minimo.html
® http://www.agendistas.com/economia/definiciones-salario-minimo.html



CUADRO No. 3
MONTO DE DINERO QUE RECIBE EN DOLARES LOS FAMILIARES DE
MIGRANTES MENSUALMENTE ANO 2009

DETALLE PORCENTAJE
Menos de $100 3,69
De $100 a $300 24,43
De $300 a $600 20,62
De $600 a $900 4,65
De $1000 a $2000 5,60
Mas de $2000 1,79
NSC * 39,21
TOTAL 100,00

Fuente: Centro de Investigacion y Apoyo al Migrante Ecuatoriano
Elaborado: Autoras de Tesis

GRAFICO No. 3
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De acuerdo al cuadro No. 5 y al grafico No. 5 se aprecia que el promedio de
remesas recibidas de 100 a 300 dodlares mensuales corresponde a un 24.4%,
mientras que las remesas recibidas de 301 a 600 dolares es de 20.6%, lo que



significa que el 45% de familiares de migrantes ecuatorianos tienen un ingreso
minimo de $100 mensuales, valor suficiente para adquirir en no mas de seis

meses un computador y/o sus accesorios.

CUADRO NO. 4
DESTINO DEL DINERO DE LAS REMESAS

DETALLE |PORCENTAJE
Nsc* 3,10
Diversion 1,00
Salud 4,80
Negocios 6,60
Ahorro 11,40
Vivienda 11,80
Educacién 20,60
Consumo 40,80
TOTAL 100,00

Fuente: Centro de Investigacién y Apoyo al Migrante Ecuatoriano
Elabora: Autoras de Tesis
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El cuadro No. 6 y el grafico No. 6 muestran como la mayor parte de las remesas
son destinadas al consumo y educacion con un 40.8% y 20.6% respectivamente,
esto permite a las microempresas como es el caso de QUITUSOFT prestar sus
servicios y que éstos sean acogidos de forma inmediata, a pesar de que los
negocios se encuentran en un porcentaje bajo, se sabe que quienes reciben las
remesas las aprovechan para adquirir implementos necesarios para mejorar su

calidad de vida y esto también es una oportunidad para la empresa.

2.2.  ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

2.2.1. HISTORIA DE LA EMPRESA QUITUSOFT

La empresa Quitusoft Estudio Informatico nace en el mes de Octubre del afio 2008
como una idea de cinco universitarios emprendedores estudiantes de la

Universidad Politécnica Salesiana de la carrera de Ingenieria en Sistemas.

Su deseo de poner en practica sus conocimientos y al mismo tiempo crear una
fuente de trabajo que se constituya en un ingreso econémico para el pais, los llevo
a contemplar esta idea como una microempresa que se dedigue a la creacion de
software, paginas web, Compu-tunning (personalizar a la maquina tanto externa
como internamente de acurdo al gusto del cliente), reparacion y venta de

computadoras, creacién de publicidad y venta de suministros.

Los sistemas informaticos orientados a la Web que desarrollan la empresa para
comercializarlos son: Sistemas Contables, Sistema de Comercializacion, Sistema
de Bodega, Sistema SRI, Sistema de NOomina de pagos, Sistema de Recaudacion,

Sistema de Activos y Otros de acuerdo a la exigencia de sus clientes.



Cada uno de los sistemas y paginas web cuentan con capacitacion y servicio
técnico gratuito; al mismo tiempo se realizan visitas peridédicas dependiendo de las

necesidades del cliente que utiliza el sistema o las paginas web.

Los cinco accionistas de la empresa aportaron a la misma de la siguiente manera:

» Juan Carlos Delgado: Con un aporte de $1000.00
» Rafael Martinez: Con un aporte de $1000.00
» Paul Aguilar: Con un aporte de $1000.00

» Slim castro: Con un aporte de $1000.00
» Fernando Jiménez: Con un aporte de $1000.00

La empresa se encuentra ubicada en la Avenida Teniente Hugo Ortiz y Diego

Vaca de la Vega OE3-11 (esquina), en el Sector de la Quito Sur.
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En el mes de febrero del 2009, los accionistas deciden nombrar como
representante legal de la empresa al Sr. Fernando Jiménez, el mismo que por
requerimientos derivados de las leyes ecuatorianas se ha visto en la necesidad de
obtener los requisitos exigidos como es el caso del respectivo RUC para poder

seguir con el funcionamiento normal de la empresa.

El 6 de Marzo del 2009 se adquiere el RUC personal del antes mencionado

representante legal de la empresa, en el cual consta la siguiente informacion:

PERSONA NATURAL

NUMERO DE RUC: 0502653066001

APELLIDOS Y NOMBRES: Jiménez Almagro Fernando Esteban
NOMBRE COMERCIAL: QUITUSOFT

CLASE DE CONTRIBUYENTE: Otros

OBLIGADO A LLEVAR CONTABILIDAD: No

FECHA DE INICIO DE ACTIVIDAD: 6 de Marzo del 2009
ACTIVIDADES ECONOMICAS: Venta al por mayor y menor de computadoras,
partes y piezas.

Venta al por mayor y menor de Programas de computadora
Venta al por mayor y menor de Papeleria en General

Mantenimiento y reparacion de maquinaria de informética

En cuanto a la parte administrativa se puede observar que no existe una
estructura organizacional definida ya que los socios no tienen conocimientos sobre
este tema, por lo tanto se puede deducir que es necesario plantear un modelo
administrativo que permita a los socios establecer con claridad los parametros a

sequir.

Los socios no cuentan con esquemas de funciones especificas debido a que no

existen nombramientos por lo tanto no se han realizado manuales de funciones y



procedimientos, los mismos que permitan conocer cada actividad a realizar por

cada uno de los empleados.

Las actividades que desarrolla cada uno de los trabajadores estan basadas en los

conocimientos adquiridos en el estudio y en la experiencia.

Debido a su falta de conocimiento en finanzas no cuentan con un control de los
ingresos y los gastos, no llevan una contabilidad diaria, su forma de trabajo es
mas rudimentaria; es decir que al final de cada mes se determina si hay ganancias

y estas son repartidas en partes iguales entre los socios.

En cuanto a la produccion se determind que la empresa cuenta con las
herramientas necesarias para prestar un servicio de alta calidad, dichas

herramientas son:

Software de Desarrollo
CPU con capacidades y estandares especificos para dichas herramientas
Pantallas planas de buena resolucion gréfica

Internet de banda ancha

vV V V V V

Herramientas actualizadas en cuanto a software y desarrollo web.

A pesar de contar con todas las herramientas necesarias para realizar su trabajo,
no cuentan con un control de calidad y el trabajo no esta delimitado pues los
trabajadores realizan todas las actividades por lo cual se ha presentado la

duplicidad de funciones.
Debido a que esta empresa es nueva en el mercado y sus socios son jovenes
universitarios, tienen conocimientos muy actualizados y de alta calidad; a

continuacion se determinara los perfiles de cada uno de los socios.

GERENTE GENERAL.: Tiene las siguientes capacidades:



Desarrollador de proyectos
Analista de sistemas
Experto en ensamblaje y mantenimiento de computadoras

Conoce de instalacion de redes

YV V. V V V

Conocimientos en manejo de base de datos

ANALISTA DE SISTEMAS: Tiene las siguientes capacidades:
» Desarrollo y construccion de base de datos
» Programador de aplicaciones orientadas a objetos
» Analista de sistemas

» Programacion de paginas Web

PROGRAMADOR EN ORIENTACION WEB: Tiene las siguientes capacidades:
» Especialista en disefio gréfico
» Disefios de entorno Web
» Programador de aplicaciones orientadas a objetos

» Disefio y desarrollo de publicidad personalizada

ESPECIALISTA EN PROCESAMIENTO AUTOMATICO DE DATOS: Tiene las
siguientes capacidades:

» Programacion de paginas Web

» Programador de aplicaciones orientadas a objetos

» Desarrollo y construccion de base de datos

» Disefios de entorno Web

TECNICO EN SOPORTE Y MANTENIMIENTO: Tiene las siguientes capacidades:
» Experto en ensamblaje y mantenimiento de laptop
» Desarrollo y construccién de base de datos
» Programador de aplicaciones orientadas a objetos

» Desarrollo de sistemas personalizados



Actualmente QUITUSOFT no maneja ningun tipo de sistema de mercadeo para
darse a conocer en su area empresarial, esto impide que los productos y servicios
gue se ofrecen sean conocidos en su totalidad; como se puede observar ésta es
una debilidad significativa dentro de la empresa y por ende se ha convertido en un

aspecto negativo para la misma.

Debido a esta falta de publicidad la empresa no ha podido desarrollarse en un
100% en su area y ha perdido la oportunidad de ser conocida en el mercado, por
es0 es necesario crear un plan de mercadeo que permita que la empresa sea

conocida y reconocida como una de las mejores en su actividad econdémica.

En cuanto a la investigacion y desarrollo se puede determinar que la empresa se
encuentra actualizandose constantemente ya que en su area de actividad lo
principal es la actualizacion en software y hardware para poder cumplir con las

expectativas y necesidades de cada uno de sus clientes.

2.2.2. MAPA DE PROCESOS
El Mapa de Procesos ofrece una vision general del sistema de gestion. En el se

representan los procesos que componen el sistema asi como sus relaciones
principales, dichas relaciones se indican mediante flechas y registros que

representan los flujos de informacion. °

Aqui se presenta el Mapa de Procesos correspondiente a la empresa Quitusoft

Estudio Informatico.

® http://www.slideshare.net/samespinosa/mapa-de-procesos
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2.2.3. ANALISIS FODA

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la
situacion actual de la empresa u organizacion, permitiendo de esta manera
obtener un diagndstico preciso que permita en funcién de ello tomar decisiones

acordes con los objetivos y politicas formulados.’

2.2.3.1. FORTALEZAS

F1. Personal Capacitado. El personal con el que cuenta esta empresa son
estudiantes de Ingenieria en Sistemas de la Universidad Politécnica Salesiana,
cada uno de ellos se esté especializando una rama diferente de esta area, por
lo que se considera estdn en la capacidad de cumplir con cualquier servicio
referente a su especialidad que el cliente necesite. Es decir todos cuentan con
un conocimiento general pero también tiene el conocimiento necesario para

desarrollar uno especifico en base a las diferentes necesidades de sus clientes.

F2. Actualizacidén constante de técnicas y conocimientos. Debido a que el
personal de Quitusoft esta terminando la carrera, ellos tienen la facilidad de
acceder de forma inmediata a los avances tecnoldgicos y estan en constante

aprendizaje de nuevas técnicas.

F3. Servicio personalizado. Quitusoft se presenta directamente en el lugar y
horario que su cliente lo requiera sin recargo adicional. Su personal esta
dispuesto a satisfacer las necesidades de sus clientes de acuerdo a su

disponibilidad.

F4. Son un equipo con ideas innovadoras para el desarrollo de software y

hardware. Los colaboradores de Quitusoft son jovenes emprendedores con

" McDANIEL, Carl, Investigacién de Mercados, Thompson, México, 2006 pag 22
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ideas innovadoras que pueden ayudar al cliente a mejorar el servicio que preste

en sus empresas.

F5. Disponibilidad para ofrecer soluciones tecnoldgica de calidad. El
personal de Quitusoft Estudio Informatico se presenta en el lugar y horario que

su cliente lo requiera para prestar soluciones rapidas a sus inquietudes.

2.2.3.2. DEBILIDADES

D1. Empresa no conocida. Como se ha mencionado desde el principio esta
empresa es totalmente nueva, por lo que no ha logrado aun darse a conocer en
mayor grado y debera utilizar buenas estrategias para ganar fidelidad por parte
de sus clientes.

D2. Ubicacién geografica del local. La empresa se encuentra ubicada en el
sector sur de la ciudad de Quito, esto dificulta un poco el acceso de los clientes
a los servicios que Quitusoft ofrece y debido a la falta de recursos no ha sido

posible realizar un cambio de local.

D3. Falta de Comunicacién entre los socios. Debido a que la empresa es

nueva los socios no tienen juntas permanentes para solucionar problemas.

D4. Miedo o ansiedad del personal por el desarrollo del nuevo negocio.
Como se ha dicho anteriormente la empresa es nueva por lo que l0os socios no

saben cual sera su rendimiento en el mercado.

D5. Bajo Presupuesto. No cuentan con el capital necesario para desarrollar

todos sus proyectos.



D6. No se cuenta con la experiencia como las demas empresas ya
insertadas en el mercado laboral. Por ser una empresa recién constituida no

es conocida por las empresas y el cliente final que necesiten de sus servicios.

D7. No cuenta con los suficientes clientes. No existe una cartera de clientes

activa.

2.2.3.3. OPORTUNIDADES

O1. Creciente necesidad de automatizacion de procesos en las empresas.
En la actualidad todas las empresas sin importar su rama de actividad necesitan
de tecnologia para realizar sus actividades, cada una busca la forma de
optimizar sus recursos y mejorar sus procesos por lo que constantemente
adquieren nuevos equipos de computo, software y todo tipo de tecnologia para
mejorar su desempefio e incrementar su competitividad, esto le da a Quitusoft

la oportunidad de ofrecer sus servicios.

02. Necesidad de mejorar la calidad de servicio en todas las instituciones.
Las instituciones estan buscando la forma de agilitar los tramites que se
realizan en las mismas. Lo cual le permite a Quitusoft desarrollar nuevos
software que cumplan con estas necesidades poniendo en practica sus

conocimientos.

03. Necesidad del uso de tecnologia por parte del consumidor en general.
Como sabemos el uso de tecnologia se ha convertido en un tema de gran
importancia a nivel general debido a la constante innovacién de la misma, por lo
gue la adquisicion de esta tecnologia en casa también es necesaria. Esto puede
ser aprovechado por la empresa objeto de estudio de una manera directa, ya
que quienes buscan este servicio son personas naturales con mayor

accesibilidad.



O4. Poca Competencia. No existen muchas empresas que presten todos los
servicios que tiene Quitusoft Estudio Informético ya que la mayoria se centra

exclusivamente en un sector del mercado.

O5. Generacién de actualizaciones tanto de software como hardware que
conllevan a mas ventajas. Es imperante la necesidad de generar avances en
los sistemas como en los equipos acorde con los cambios de la tecnologia y del

mercado.

06. Envio de remesas. Debido a la gran cantidad de ecuatorianos que viven
en otros paises Quitusoft podria aprovechar el ingreso de remesas al pais para

prestar sus servicios.

2.2.3.4. AMENAZAS

Al. Organizaciones nacionales e internacionales que presten el mismo
tipo de servicio. La competencia siempre serd una amenaza para cualquier
tipo de empresa y mucho mas si ésta cuenta mayor prestigio y experiencia en el
mercado, Quitusoft corre el riesgo de ser desplazado por alguno de sus

competidores por ser una empresa completamente nueva.

A2. Nuevas politicas arancelarias. Al existir un incremento en los porcentajes
para pago de aranceles, los costos para las empresas importadoras de los
insumos que la empresa requiere también aumentaran, de esta manera los
precios de venta también lo haran, esto dificultara el establecimiento de precios

coémodos para el consumidor final por parte de Quitusoft.



A3. El surgimiento de nuevas empresas en la rama. La constitucion de otras
microempresas que presten el mismo servicio de Quitusoft puede considerarse

CcoOmoO una amenaza ya que esta en el entorno.

A4. La recesion econdémica lo que afecta a la empresa en la inversion. La
falta de capital que puede producirse por una recesion economica del pais es

decir de los posibles accionistas capitalistas de la empresa.

A5. La conformidad de los negocios en seguir utilizando técnicas
ordinarias para el tratamiento de la informacion. Debido a la falta de dinero
las empresas no consideran la posibilidad de actualizarse con tecnologia de
punta.

AG6. Jackers. Los jackers son una amenaza para la empresa pues pueden
craquear las bases de datos y los programas que desarrolla Quitusoft

Estudio Informatico y venderlos a menor precio.

A7. Generaciones de virus cada vez mas destructivos. Esta amenaza es
muy comun ya que en el internet cada vez se tiene nuevos virus que pueden
dafiar los paquetes que son instalados en las empresas para mejorar su

actividad.

A8. Desconfianza por parte del cliente. Por ser un nuevo negocio las demas
empresas sienten un grado de desconfianza al momento de optar por sus

servicios.



CUADRO N°5
ANALISIS INTERNO

Actualizacidn constante de técnicas y

>
&8 | conocimientos
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Soporte técnico inmediato Ubicacion geografica del local
Entrega eficiente de productos y servicios

Servicio personalizado Empresa no conocida

LOGISTICA Y
GESTION DE
RECURSOS

Relacion directa con los clientes No cuenta con los suficientes clientes

SOPORTE,
POSVENTA Y
MARKETING

Elabora: Autoras de Tesis



CUADRO N° 6
ANALISIS EXTERNO
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Para un mejor estudio de la empresa se ha clasificado el analisis Foda por

familias de la siguiente manera:

CUADRO N° 7
FAMILIAS

TECNOLOGICA - PRODUCCION Actualizacidn constante de técnicas y conocimientos
TECNOLOGICA - PRODUCCION Disponibilidad para ofrecer soluciones tecnoldgicas de
calidad
LOGISTICA - GESTION DE RECURSOS | Soporte técnico inmediato
LOGISTICA - GESTION DE RECURSOS | Entrega eficiente de productos y servicios
GERENCIA - FINANCIERO - RRHH Personal capacitado
GERENCIA - FINANCIERO - RRHH Equipo con ideas innovadoras para el desarrollo de
software y hardware
GERENCIA - FINANCIERO - RRHH Facil adaptacion al cambio
SOPORTE - POS VENTA - MARKETING | Servicio personalizado
SOPORTE - POS VENTA - MARKETING | Relacion directa con los clientes

Elabora: Autoras de Tesis

CUADRO N° 8

LOGISTICA - GESTION DE RECURSOS | Ubicacion geografica del local

GERENCIA - FINANCIERO - RRHH Falta de comunicacién entre los socios

Miedo o ansiedad del personal por el desarrollo del
GERENCIA - FINANCIERO — RRHH nuevo negocio

GERENCIA - FINANCIERO — RRHH Bajo presupuesto

GERENCIA - FINANCIERO - RRHH No se cuenta con la experiencia como las demds
empresas ya insertadas en el mercado laboral
GERENCIA - FINANCIERO — RRHH Deficiencia de habilidades gerenciales
GERENCIA - FINANCIERO - RRHH Falta de motivacion al personal

GERENCIA - FINANCIERO — RRHH Falta de politicas normas y reglamentos
SOPORTE - POS VENTA - MARKETING | Empresa no conocida

SOPORTE - POS VENTA - MARKETING | No cuenta con los suficientes clientes

Elabora: Autoras de Tesis




CUADRO N° 9

SOCIAL - ECONOMICO

Envio de remesas

TECNOLOGICA

Creciente necesidad de automatizacién de procesos en
las empresas

CLIENTE — MERCADO

Necesidad de mejorar la calidad de servicio en todas
las instituciones

CLIENTE — MERCADO

Necesidad del uso de tecnologia por parte del
consumidor en general

CLIENTE — MERCADO

Generacion de actualizaciones tanto de software como
de hardware que conllevan a mas ventajas

CLIENTE — MERCADO

Innovacién en el mercado

COMPETENCIA Poca competencia
COMPETENCIA Precios elevados por parte de la competencia
COMPETENCIA Poca garantia por parte de la competencia en la venta

de los equipos y servicios

Elabora: Autoras de Tesis

CUADRO N° 10

SOCIAL — ECONOMICO

Nuevas politicas arancelarias

SOCIAL - ECONOMICO

La recesidon econémica lo que afecta a la empresa en la
inversion

TECNOLOGICA

La conformidad de los negocios en seguir utilizando
técnicas ordinarias para el tratamiento de la
informacién

TECNOLOGICA

Jackers

TECNOLOGICA

Generacién de virus cada vez mas destructivos

CLIENTE — MERCADO

Desconfianza por parte del cliente

CLIENTE — MERCADO

Organizaciones nacionales e internacionales que
presten el mismo tipo de servicio

COMPETENCIA

El surgimiento de nuevas empresas en la rama

COMPETENCIA

Existencia de competidores con mas experiencia
técnica y servicio al cliente

Elabora: Autoras de Tesis



CUADRO N° 11
PONDERACION

SOCIAL - ECONOMICO 20%

TECNOLOGICA 20%

CLIENTE - MERCADO 30%

COMPETENCIA 30%

Elabora: Autoras de Tesis

CUADRO N° 12

SOCIAL - ECONOMICA 12%

TECNOLOGICA 25%

CLIENTE - MERCADO 30%

COMPETENCIA 30%

Elabora: Autoras de Tesis

2.2.3.5. MATRIZ DE ESTRATEGIAS DE FORTALECIMIENTO

La Matriz de Estrategias de Fortalecimiento nos permite confrontar a las
Debilidades con las Oportunidades.



CUADRO No. 13

OPORTUNIDADES

SOCIAL - ECONOMICO:
- Envio de remesas

TECNOLOGICA:

- Creciente necesidad de

automatizacién de procesos

en las empresas

CLIENTE - MERCADO:

- Necesidad de mejorar la
calidad de servicio en todas
las instituciones.

- Necesidad del uso de

COMPETENCIA:

- Poca competencia.

- Precios elevados por parte
de la competencia

- Poca garantia por partedela

DEBILIDADES tecnologia por parte del competencia en |la venta de
consumidor en general. los equipos y servicios Total
- Generacion de
actualizaciones tanto de
software como de hardware
que conllevan a mas ventajas.
- Innovacién en el mercado.
PONDERACION 20,00% 20,00% 30,00% 30,00% 100,00%
LOGISTICA - GESTION DE RECURSOS:
- Ubicacion geografica del local.
1 0,2 1 0,2 9 2,7 9 2,7 5,80
GERENCIA- FINANCIERO - RRHH:
- Falta de comunicacion entre los socios.
- Miedo o ansiedad del personal por el desarrollo
del nuevo negocio.
- Bajo presupuesto.
- No se cuenta con la experiencia como las demds 1 0,2 4 0,8 9 2,7 9 2,7 6,40
empresas ya incertadas en el mercado laboral.
- Deficiencia de habilidades gerenciales.
- Falta de motivacidn al personal.
- Falta de politicas normas y reglamentos.
SOPORTE - VENTAS - MARKETING:
- Empresa no conocida.
- No cuenta con los suficientes clientes. 4 0,8 9 18 9 2,7 9 2,7 8,00
TOTAL 1,20 2,80 8,10 8,10

Blaborado: Autorss de B TesE




Con respecto a las oportunidades se puede observar que Quitusoft tiene una
gran ventaja con respecto a la competencia en cuanto a precios y garantias asi
como también tiene una ventaja en la capacidad para proveer de este tipo de

servicio al cliente.
En cuanto a las debilidades se puede observar que no es una empresa

conocida en el mercado y que no cuenta con los clientes necesarios por lo tanto

se debe disefiar estrategias que permitan reducir estas debilidades.

2.2.3.6. MATRIZ DE ESTRATEGIAS DE MANTENIMIENTO

La Matriz de Estrategias de Mantenimiento permite confrontar las amenazas

con las fortalezas.



CUADRO No. 14

AMENAZAS(si se pondera)

SOCIAL ECONOMICO:
- Nuevas politicas arancelarias.
- La recesion econémica lo que afecta

TECNOLOGICA:
- La conformidad de los negocios en
seguir utilizando técnicas ordinarias

CLIENTE - MERCADO:
- Desconfianza por parte del cliente.

COMPETENCIA:
- Organizaciones nacionales e
internacionales que presten el

FORTALEZAS (no se pondera) |alaempresa en lainversion. para el tratamiento de la informacidn. mismo tipo de senicio. Total
- Jackers. - El surgimiento de nuevas empresas [ Ponderacion
- Generacion de virus cada vez mas en la rama. Amenazas
destructivos - Existencia de competidores con
mas experiencia técnica y senicio al
cliente
PONDERACION 15,00% 25,00% 30,00% 30,00% 100,00%
TECNOLOGIA - PRODUCCION:
- Actualizacion constante de técnicas y conocimientos
- D|sp9n|b|||dad para ofrecer soluciones tecnoldgicas 4 06 9 225 4 12 9 27 6.75
de calidad
LOGISTICA - GESTION DE RECURSOS:
- Soporte técpico inmediato . 4 0,6 1 0,25 9 27 9 2.7 6,25
- Entrega eficiente de productos y senicios.
GERENCIA - FINANCIERO - RRHH:
- Personal capacitado.
- Equipo con ideas innovadoras para el desarrollo de 1 0,15 1 0,25 4 12 9 27 430
software y hadware
- Facil adaptacion al cambio
SOPORTE - POSVENTA - MARKETING:
- Senicio personalizado.
- Relacion directa con los clientes. 1 015 1 025 9 27 9 27 5,80
TOTAL 1,50 3,00 7,80 10,80

Elaborado: Autoras de la Tesis




Entre las amenazas que existen en Quitusoft se puede observar que la
competencia es la mas grande ya que pueden abrirse nuevas instituciones que
presten el mismo servicio asi como las organizaciones nacionales e

internacionales ya existentes y que tienen mayor experiencia.
En las fortalezas se puede determinar que la tecnologia y la produccion permite

gue la empresa se encuentre actualizada en técnicas y conocimientos asi como

tiene la disponibilidad para ofrecer soluciones inmediatas.

2.2.3.7. MATRIZ DE ESTRATEGIAS OFENSIVAS

La Matriz de Estrategias de Ofensivas permite confrontar las oportunidades con

las fortalezas.



CUADRO N° 15

OPORTUNIDADES
SOCIAL - ECONOMICO: TECNOLOGICA: CLIENTE - MERCADO: COMPETENCIA:
- Envio de remesas - Creciente necesidad de - Necesidad de mejorar la calidad de |- Poca competencia.
automatizacion de procesos en las senvicio en todas las instituciones. - Precios elevados por parte de la
FORTALEZAS empresas - Necesidad del uso de tecnologia por [competencia
parte del consumidor en general. - Poca garantia por parte de la Total
- Generacion de actualizaciones tanto [competencia en la venta de los
de software como de hadware que equipos y senicios
conllevan a mas \entajas.
PONDERACION 20,00% 20,00% 30,00% 30,00% 100,00%
TECNOLOGIA - PRODUCCION:
- Actualizacion constante de técnicas y
conocimientos
- Disponibilidad para ofrecer soluciones 1 0.2 9 18 9 27 4 12 5.90
tecnoldgicas de calidad
LOGISTICA - GESTION DE RECURSOS:
- Soporte técnico inmediato
1 0,2 4 0,8 9 2,7 9 2,7
GERENCIA - FINANCIERO - RRHH:
- Personal capacitado.
- Equipo con ideas innovadoras para el 1 0.2 1 0.2 4 1.2 4 1.2
desarrollo de software y hadware
- Fécil adaptacioén al cambio
SOPORTE - POSVENTA - MARKETING:
- Senicio personalizado.
- Relacién directa con los clientes. 1 0,2 4 0,8 9 2,7 9 2,7
TOTAL 0,80 3,60 - 7,80

Elaborado: Autoras de la Tesis




Entre las oportunidades que existen en Quitusoft se puede observar que la
necesidad de mejorar el servicio en todas las instituciones asi como la
necesidad de tecnologia como la generacion de nuevos software es una gran

ventaja que puede ser aprovechada por la empresa para abrir mercado.

En las fortalezas se puede determinar que el soporte inmediato que brinda la

empresa le permite tener una ventaja competitiva en el mercado.

2.2.3.8. MATRIZ DE ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

La Matriz de Estrategias Defensivas permite confrontar las amenazas con las
debilidades



CUADRO N° 16

DEBILIDADES(no se pondera)

AMENAZAS (si se pondera)

SOCIAL ECONOMICO:

- Nuevas politicas arancelarias.

- La recesién econémica lo que afecta
a la empresa en la inversion.

TECNOLOGICA:

- La conformidad de los negocios en
seguir utilizando técnicas ordinarias
para el tratamiento de la informacion.
- Jackers.

- Generacion de virus cada vez mas
destructivos

CLIENTE - MERCADO:
- Desconfianza por parte del
cliente.

COMPETENCIA:

- Organizaciones nacionales e
internacionales que presten el mismo

tipo de senicio.

- El surgimiento de nuevas empresas en

la rama.

- Existencia de competidores con mas
experiencia técnica y senicio al cliente

Total
Ponderacion
Amenazas

PONDERACION

15,00%

25,00%

30,00%

30,00%

100,00%

LOGISTICA - GESTION DE RECURSOS:
- Ubicacion geogréfica del local.

2,7

3,40

GERENCIA- FINANCIERO - RRHH:

- Falta de comunicacion entre los socios.

- Miedo o ansiedad del personal por el desarrollo del
nuevo negocio.

- Bajo presupuesto.

- No se cuenta con la experiencia como las demas
empresas ya incertadas en el mercado laboral.

- Deficiencia de habilidades gerenciales.

- Falta de motivacion al personal.

- Falta de politicas normas y reglamentos.

2,7

4,15

SOPORTE - VENTAS - MARKETING:
- Empresa no conocida.
- No cuenta con los suficientes clientes.

2,7

4,30

TOTAL

Elaborado: Autoras de la Tesis

0,30

1,50

1,80




Entre las amenazas que existen en Quitusoft se puede observar que la
competencia es la mas importante ya que se pueden crear nuevas empresas
gue presten este mismo servicio y ademas las empresas ya existentes son
conocidas en el mercado y hay que tener estrategias que permitan a la empresa

ser competitiva en el merado.

En las debilidades la mayor desventaja es que la empresa no es conocida en el

mercado y que no cuenta con una buena cartera de clientes.

2.2.4. ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA (PORTER)

Las Cinco Fuerzas del modelo de Porter es una herramienta reveladora de la
estrategia de una Unidad de Negocio utilizada para hacer un andlisis de la

atractividad (valor) de una estructura de la empresa.

GRAFICO N° 7
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Elaborado: Autoras de la Tesis


http://es.wikipedia.org/wiki/Archivo:Modelo_Porter.svg

2.24.1. AMENAZA DE LOS NUEVOS COMPETIDORES

Dentro de este mercado tecnoldgico en el cual se encuentra Quitusoft Estudio
Informético existen muchas otras empresas con la misma aspiracion, pero no
todas estas empresas cuentan con la capacidad necesaria para cumplir con las
expectativas de los clientes. En ciertos casos no cuentan con infraestructura
adecuada, personal capacitado o no cumplen con los requisitos solicitados para
acceder a las empresas proveedoras de este tipo de servicio lo que no les

permitird ofrecer precios comodos, garantias, promociones, etc.

En base a estas deficiencias Quitusoft Estudio Informatico evolucionara
mejorando sus procesos e Imagen Corporativa. Esta empresa cumple con los
parametros establecidos por proveedores serios quienes le han proporcionado

el codigo respectivo para ofrecer precios bajos y un buen margen de garantia.

CUADRO N° 17

PRIORIDAD
ALTA MEDIA BAJA

BARRERAS DE ENTRADA

Economia de escala X
Diferenciacién de productos X
Requerimientos de capital X
Costos de transformacion X
Acceso a los canales de distribucion X

Desventajas en costos independientes de la

escala X
Politica gobernante X
Precio deteriorado de entrada X

Grado de integracion vertical o valor
agregado X

Elabora: Autoras de Tesis



2.24.2. RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

En esta area como ya se dijo existen muchas empresas de éste tipo pero
Quitusoft Estudio Informatico cuenta con un local adecuado y equipado para el
desarrollo de sus actividades y procesos ademas de poseer personal
profesional en capacitacion constante lo que le permitird ofrecer variacion y

calidad en sus servicios.

Entre sus competidores podemos nombrar los siguientes:
EXTREMOSOFTWARE

SOFTNESA

ASINFO

AKROS

COMPUTRON

ECUASISTEM

PROSISTEM

Estas empresas han sido reconocidas por los clientes y el reto de Quitusoft es
crear nuevas estrategias que le permitan mejorar su posicion en el mercado,

mientras mayor sea la capacidad de estas empresas mayor sera este reto.

Una ventaja para la empresa es su ubicacién, cerca de este local no existen un

competidor directo y eso le permite captar clientes directamente.

2.2.4.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores con quienes se maneja la empresa si pueden variar sus
precios de acuerdo a los impuestos y aranceles que ellos pagan al traer los
equipos para la venta, pero debido a que éstos no son equipos de alta

necesidad para los clientes directos, Quitusuft puede seleccionar



detenidamente la mejor opcién para brindar sus servicios. Estos proveedores
ademas trabajan en forma mayoritaria y existe poca posibilidad de una
integracion hacia adelante.

En el caso de desarrollo de software no se requiere de ningun tipo de insumos o
piezas, para ello la empresa sélo necesita de personal capacitado y con gran

iniciativa.

2.2.4.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Las soluciones informaticas son requeridas en cualquier &mbito por lo que la
organizaciéon ofrece sus servicios a empresas dentro de todas las actividades
econOmicas y esto en parte disminuira la posibilidad de encontrarse con la
competencia. Ademas tiene la capacidad de acceder directamente al
consumidor final de forma individual en caso de que éste lo requiera y es poco
probable que pueda acceder directamente a los precios que ofrecen los
proveedores mayoristas debido a que para esto se necesita obtener un cédigo
especial de distribuidor.

2.2.45. AMENAZA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTOS

Otra ventaja para Quitusoft es que no existe ningun producto ni servicio que
sustituya a éste o que se le parezca, es un servicio Unico y no puede ser

reemplazado por otro que cumpla la misma funcion.



2.2.5. OFERTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

CUADRO N° 18
OFERTA DE PRODUCTOS

LISTADO DE PRODUCTOS

SOFTWARE

Software Contable

Software de RRHH

DESARROLLO WEB

Disefio de Paginas Web

Actualizacion de Paginas Web

COMPUTADORES DE ESCRITORIO

Computador Basico

Computador Avanzado

COMPUTADORES PORTATILES

Lista A. Caracteristicas
Procesador Intel Atom 1,66 GHZ
Disco de 160 GB

Memoria de 1 Gb
Red, Lector de Memorias, VGA, USB/3
celdas

Pantalla de 10,1" WXGA LED LCD
Software Windows 7 Enterprise
Camara Web + Micréfono inegrado

Lista B. Caracteristicas
Procesador Intel Core i3 2,13 GHZ
Disco de 500 GB

Memoria de 4GB DDR3
Lector de memorias, USB, VGA, Red,
Lector de

Huellas, Bluetooth / 6 celdas
Pantalla de 14,1" WXGA

Software Windows 7 Enterprise
Camara Web + Micréfono inegrado

Lista C. Caracteristicas




AMD TURION x2 Dual Core Mobil
Processor

RM-70 (2.0 Ghz)

SDRAM DDR2 de 4GB con potencia para
tareas multiples.

La unidad SuperMulti DVD+RW/CD-RW
con soporte para doble capa

Pantalla tactil de gran definicion de 12.1"
WXGA con tecnologia BrightView y
resolucion

de 1280 x 800; panel convertible que rota
hasta 180° y se pliega para una mejor
visualizacion

Disco duro Serial ATA de 160GB

Lector de medios digitales 5-en-1

admite tarjetas Secure Digital,
MultiMediaCard, Memory Stick, Memory
Stick PRO y xD-Picture 3 puertos USB 2.0
de alta velocidad

Software Windows 7 Enterprise

Camara Web + Micréfono inegrado

Lista D. Caracteristicas
Procesador AMD Turion MK-36

Memoria 512 MB (instalado)/2 GB DDR 2
Tarjeta de video integrada grafica ATI
Radeon Xpress 1100

Disco duro 80 GB - 5400 RPM
Unidad 6ptica DVDxRW ()/DVD-RAM
Pantalla LCD 15.4 "

Puerto de conexion 3 Usb

Puerto de conexion VGA.

Lector de memoria 4 en 1.

Software Windows 7 Enterprise
Camara Web + Microfono inegrado

ACCESORIOS

Lista A. Caracteristicas
Velocidad ISO ESAT de 7,0/4,8ipm en
blanco y negro/color

Resoluciéon de impresion de 4800 ppp Yy
gotas de tinta de 2 picolitros

Fotografia de 10 x 15 cm en 56 seg.*
Easy-WebPrint EX



http://www.olx.com.ec/q/soporte/c-240
http://www.olx.com.ec/q/disco/c-240
http://www.olx.com.ve/q/disco/c-240

Escaner de 600 ppp con modo de escaneo
automatico

Bandeja de salida de apertura automatica

Lista B. Caracteristicas

Impresora Copiadora y Escaner.

Excelente  economia con cartuchos
individuales.

Restaura tus fotos en un sélo clic con
Epson Easy Photo Fix.

Escaner de 48 bits y hasta 1200 dpi para
ampliaciones de fotos y documentos OCR.
Software para edicion de fotos vy
documentos OCR.

Incluye cable USB.

Lista C. Caracteristicas

Funcion : Impresion, Escaner, Copia
Resolucion : Salida efectiva de hasta 600 x
600dpi

Emulacion : SPL (SAMSUNG Printer
Language)

Velocidad (Monocromo) : Hasta 18ppm en
A4 (19ppm en formato Carta)

Elaborado: Autoras de la Tesis

CUADRO N° 19
OFERTA DE SERVICIOS

LISTADO DE SERVICIOS

Computuning

Asesoria Informéatica

Mantenimiento de Hadware

Mantenimiento de Software

Elaborado: Autoras de la Tesis



2.2.6. TIPOLOGIA DE LOS CLIENTES

2.2.6.1. CARACTERISTICAS CLIENTE INDIVIDUAL

Nivel econdmico: Medio-Bajo y Medio.

Edad: Parte de la poblacion econbmicamente activa

Zona Geografica: Quito Sur, Villaflora, Chillogallo, La Magdalena.

Tipo de Consumo: Computadoras de Escritorio, Computador Portatil, Compu-

Tunning, Accesorios y Mantenimiento de Hadware y Software.

2.2.6.2. CARACTERISTICAS CLIENTE EMPRESA

Tamafo de la Empresa: Pequefia y Mediana

Zona Geogréafica: Sector Sur de Quito

CARACTERISTICAS DE LA PEQUENA EMPRESA: Se define como Micro
Empresa o Pequefia Empresa a aquella empresa que opera una persona
natural o juridica bajo cualquier forma de organizacién o gestion empresarial, y
gue desarrolla cualquier tipo de actividad de produccién o de comercializacién

de bienes, o de prestacion de servicios.

La Micro Empresa reune adicionalmente las siguientes caracteristicas:

» El propietario o propietarios de la empresa laboran en la misma.

» El namero total de trabajadores y empleados no excede de diez (10)
personas.

» EIl valor total anual de las ventas no excede de doce (12) Unidades

Impositivas tributarias



Tipo de Consumo: Computadoras de Escritorio, Accesorios, Software y
Mantenimiento.

CARACTERISTICAS DE LA MEDIANA EMPRESA: Tiene las siguientes
caracteristicas:

A\

Administracion independiente (generalmente los gerentes son también
propietarios).

Capital suministrado por propietarios.

Fundamentalmente area local de operaciones.

Tamafo relativamente pequefio dentro del sector industrial que actia.

vV V VYV V

Entre 50 y 500 empleados

Tipo de Actividad: Todo tipo de actividad economica.

Tipo de Consumo: Computadoras de Escritorio, Accesorios, Software,
Mantenimiento y Asesoria.

2.2.7. ANALISIS COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA

2.2.7.1. OFERTA DE SERVICIOS

CUADRO N° 20
SOFTWARE CONTABLE

EMPRESA PRECIOS | CAPACITACION | SOP. TECNICO | GARANTIA
EXTREMOSOFTWARE 6000,00 12 Horas | 5 Horas Gratuitas 3 Meses
SOFTNESA 6500,00 10 Horas | 3 Horas Gratuitas 3 Meses
ASINFO 6200,00 13 Horas | 4 Horas Gratuitas 3 Meses
QUITUSOFT 5500,00 16 Horas | 8 Horas Gratuitas 6 Meses

Elabora: Autoras de Tesis


http://www.monografias.com/trabajos6/diop/diop.shtml

CUADRO N° 21
SOFTWARE DE RRHH

EMPRESA PRECIOS | CAPACITACION | SOP. TECNICO | GARANTIA
EXTREMOSOFTWARE 4000,00 12 Horas | 5 Horas Gratuitas 3 Meses
SOFTNESA 4500,00 10 Horas | 3 Horas Gratuitas 3 Meses
ASINFO 6500,00 13 Horas | 4 Horas Gratuitas 3 Meses
QUITUSOFT 3700,00 16 Horas | 8 Horas Gratuitas 6 Meses

Elabora: Autoras de Tesis
CUADRO Ne° 22
DESARROLLO WEB
EMPRESA PRECIOS | SOP. TECNICO GARANTIA
EXTREMOSOFTWARE 1000,00 | 2 Horas Gratuitas 3 Meses
SOFTNESA 950,00 | 2 Horas Gratuitas 3 Meses
ASINFO 1150,00 | 2 Horas Gratuitas 3 Meses
QUITUSOFT 672,00| 5 Horas Gratuitas 6 Meses

Elabora: Autoras de Tesis

~ CUADRO N° 23
ASESORIA INFORMATICA POR HORA

EMPRESA PRECIOS
EXTREMOSOFTWARE 65
SOFTNESA 50
ASINFO 48
QUITUSOFT 30

Elabora: Autoras de Tesis

CUADRO N° 24
MANTENIMIENTO DE HADWARE SOFTWARE CLIENTE INDIVIDUAL

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 25,00 0 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 27,00 0 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 28,00 0 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 30,00 1 Mes No tiene
PROSISTEM 29,00 1 Mes No tiene
QUITUSOFT 22,40 3 Meses | 5 Dias Laborables

Elabora: Autoras de Tesis



CUADRO N° 25

MANTENIMIENTO DE HADWARE Y DE SOFTWARE CLIENTE EMPRESA

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 40,00 0 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 45,00 0 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 42,00 0 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 40,00 1 Mes No tiene
PROSISTEM 45,00 1 Mes No tiene
QUITUSOFT 39,20 3 Meses | 5 Dias Laborables

Elabora: Autoras de Tesis

2.2.7.2. OFERTA DE PRODUCTOS

CUADRO N° 26
COMPUTADOR BASICO

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 1000,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 1069,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 1230,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 1050,00 6 Meses No tiene
PROSISTEM 1130,00 8 Meses No tiene
QUITUSOFT 946,40 1 Afho| Credito Personal

Elabora: Autoras de Tesis

CUADRO Ne° 27

COMPUTADOR AVANZADO
EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 1145,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 1400,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 1315,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 1220,00 6 Meses No tiene
PROSISTEM 1216,00 8 Meses No tiene
QUITUSOFT 1164,80 1 Afo| Credito Personal

Elabora: Autoras de Tesis



CUADRO N° 28

LISTA “A”

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 605,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 580,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 639,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 620,00 6 Meses No tiene
PROSISTEM 578,00 8 Meses No tiene
QUITUSOFT 517,44 1 Afo| Credito Personal

Elabora: Autoras de Tesis
CUADRO N° 29
LISTA “B”

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 1650,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 1580,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 1520,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 1580,00 6 Meses No tiene
PROSISTEM 1615,00 8 Meses No tiene
QUITUSOFT 1442 56 1 Afio| Credito Personal

Elabora: Autoras de Tesis
CUADRO N° 30
LISTA “C”

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 1620,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 1680,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 1715,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 1734,00 6 Meses No tiene
PROSISTEM 1626,00 8 Meses No tiene
QUITUSOFT 1536,64 1 Afio| Credito Personal

Elabora: Autoras de Tesis




CUADRO N° 31

LISTA “D”
EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 1120,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 1185,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 1300,00 6 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 1314,00 6 Meses No tiene
PROSISTEM 1280,00 8 Meses No tiene
QUITUSOFT 1001,52 1 Afio| Credito Personal
Elabora: Autoras de Tesis
ACCESORIOS

CUADRO N° 32

LISTA “A”

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 80,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 85,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 92,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 97,00 3 Meses No tiene
PROSISTEM 84,00 3 Meses No tiene
QUITUSOFT 72,80 6 Meses | Credito Personal

Elabora: Autoras de Tesis

CUADRO N° 33

LISTA “B”

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 140,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 135,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 148,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 156,00 3 Meses No tiene
PROSISTEM 148,60 3 Meses No tiene
QUITUSOFT 131,04 6 Meses | Credito Personal

Elabora: Autoras de Tesis




CUADRO N° 34

LISTA “C”

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
COMPUTRON 280,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
CINTICOM 278,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
FDG 320,00 3 Meses | Tarjeta de Crédito
ECUASISTEM 298,50 3 Meses No tiene
PROSISTEM 276,59 3 Meses No tiene
QUITUSOFT 250,43 6 Meses | Credito Personal

Elabora: Autoras de Tesis

CUADRO N° 35
COMPU - TUNNING

EMPRESA PRECIOS | GARANTIA CREDITO
QUITUSOFT 112,00 No Tiene No Tiene

Elabora: Autoras de Tesis

ESTADISTICO

Numero de computadoras por hogar: 1 Computador minimo
Numero de computadoras por empresa

Pequefia Empresa: 1 Computador minimo

Mediana Empresa: 3 Computadores minimo

2.2.8. MATRIZ BCG

La Matriz de crecimiento - participacién, conocida como Matriz de Boston
Consulting Group o Matriz BCG, es un método grafico de analisis de cartera de
negocios desarrollado por The Boston Consulting Group en la década de 1970,
es una herramienta de analisis estratégico, especificamente de la planificaciéon
estratégica corporativa, sin embargo por su estrecha relacién con el marketing

estratégico, se considera una herramienta de dicha disciplina.


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Boston_Consulting_Group&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Marketing_estrat%C3%A9gico&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Marketing_estrat%C3%A9gico&action=edit&redlink=1

Su finalidad es ayudar a decidir enfoques para distintos negocios o Unidades
Estratégicas de Negocio (UEN), es decir entre empresas o areas, aquellas

donde: invertir, desinvertir o incluso abandonar.

El método utiliza una matriz de 2x2 para agrupar distintos tipos de negocios que

una empresa en particular posee.
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http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Unidad_Estrat%C3%A9gica_de_Negocio&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Unidad_Estrat%C3%A9gica_de_Negocio&action=edit&redlink=1
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ESTRELLA: Se considera que la Venta de Equipos es un producto estrella ya
gue cada vez se hace mas grande la necesidad de implementar este tipo de
tecnologia tanto en los hogares como en las empresas. Por esta razén se
asegura que este producto sera vendido en gran cantidad.

INCOGNITA: Compu-tunning es un servicio nuevo en el mercado por lo que no
se puede asegurar que exista una cantidad elevada en ventas y exige gran

inversion en el aspecto intelectual.

VACA LECHERA: En este producto se ubica el Mantenimiento de hardware y
software ya que es un servicio que practicamente se vende solo en el mercado,
no necesita de inversion en publicidad para darse a conocer ya que es

aceptado y requerido por los clientes.



PERRO: EIl desarrollo de Software y P4ginas Web es un producto con mucha
competencia en el mercado por lo que tiene dificultad para posicionarse dentro
de un segmento, ademas requiere gran inversion en cuanto a tiempo y gastos

administrativos.

2.2.9. CUADRO DE FACTORES CLAVES DE EXITO Y VENTAJAS
COMPETITIVAS

Los factores claves de éxito son los elementos que le permiten al empresario
alcanzar los objetivos que se ha trazado y distinguen a la empresa de la

competencia haciéndola Unica

Comunmente en los formatos de plan de negocios aparece la expresion
"factores claves de éxito" como un determinante de qué tan bueno o malo
puede resultar un negocio en el largo plazo y es una de las secciones de este
documento en las que los inversionistas ponen mayor énfasis, ya que a través

de ella pueden evaluar las competencias reales del negocio.

8 http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/31/claves.htm



CUADRO N° 36

FACTORES CRITICOS DE EXITO

VENTAJAS ORGANIZACIONALES

EL MERCADO BUSCA GARANTIA

TIEMPO DE ENTREGA MENOR A LA

COMPETENCIA Cubierto
] LA EMPRESA MANEJA CREDITOS
iéggggfg O BUSCA CREDITO DIRECTOS CON CLIENTE INDIVIDUAL Y
CLIENTE EMPRESA Cubierto
PRECIOS ACORDES A LA LA EMPRESA OFERTA PRECIOS
ECONOMIA DEL PAIS ACORDES A LA ECONOMIA DEL PAIS _
Cubierto
LA EMPRESA CUENTA CON SOPORTE
SOPORTE TECNICO TECNICO GRATUITO POR
DETERMINADO TIEMPO Cubierto
LA EMPRESA OFERTA MARCAS
MARCAS RECONOCIDAS Y ACEPTADAS EN EL
MERCADO Cubierto

Elaborado por: Autoras de la Tesis
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CAPITULO Il

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. INVESTIGACION DE MERCADOS

Es un método para recopilar, analizar e informar los hallazgos relacionados con
una situacion especifica en el mercado. Se utiliza para poder tomar decisiones

sobre:

» La introduccion al mercado de un nuevo producto o servicio
» Los canales de distribucién mas apropiados para el producto

» Cambios en las estrategias de promocion y publicidad

Una investigacion de mercado refleja:

» Cambios en la conducta del consumidor
» Cambios en los habitos de compra

» La opinién de los consumidores

El objetivo de toda investigacion es obtener datos importantes sobre el mercado

y la competencia, los cuales serviran de guia para la toma de decisiones.

3.1.1. ENCUESTA

Una encuesta es un estudio observacional en el cual el investigador no modifica
el entorno ni controla el proceso que esta en observacion (como si lo hace en
un experimento). Los datos se obtienen a partir de realizar un conjunto de
preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al conjunto

total de la poblacién estadistica en estudio, formada a menudo por personas,


http://es.wikipedia.org/wiki/Estudio_observacional
http://es.wikipedia.org/wiki/Experimento
http://es.wikipedia.org/wiki/Poblaci%C3%B3n_estad%C3%ADstica

empresas 0 entes institucionales, con el fin de conocer estados de opinion,
caracteristicas o hechos especificos. El investigador debe seleccionar las

preguntas mas convenientes, de acuerdo con la naturaleza de la investigacion.®

3.1.2. OBJETIVO GENERAL

Conocer las necesidades y expectativas de los clientes potenciales a quienes
seran dirigidos los equipos y servicios ofertados por Quitusoft Estudio

Informético.

3.1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Comprobar si los clientes potenciales conocen sobre este tipo de
servicio.

» Conocer si los clientes potenciales han tenido referencias sobre Quitusoft
Estudio Informético.

» Conocer si los clientes que han recibido el servicio de Quitusoft Estudio
Informatico se sienten satisfechos con el mismo.

» Determinar a través de qué medios de comunicacion el cliente considera
mejor que esta empresa se dé a conocer.

» Establecer cudl de los servicios ofertados sera el mas acogido en el
mercado.

» Determinar los periodos de tiempo en el cual los clientes requerirdn este
tipo de servicio.

» Establecer los precios para los servicios y equipos ofertados de acuerdo
a la capacidad de pago de los posibles clientes.

» Conocer qué tipo de valor agregado les gustaria recibir a estos clientes al

momento de su compra.

® http://es.wikipedia.org/wiki/Encuesta



3.1.4. TAMANO DE LA MUESTRA

Segun datos proyectados del INEC en 2010, Quito tiene una poblacion de
2151993 habitantes, de los cuales 1619791 pertenecen al area urbana,
tomando en cuenta que cada familia cuenta con un promedio de cuatro
miembros nuestra segmentacién geografica serd de 404948 familias menos el
24.88% de ese numero que viven en la pobreza y el 4.78% en la extrema
pobreza, por lo que no cuentan con un computador en casa y nho son
considerados como posibles clientes. Esto nos lleva a obtener un universo total
de 284841 familias.

De acuerdo a estos datos para obtener el nimero de encuestas a realizar

aplicamos la siguiente férmula:

n=2z? x N (p*q)
(p*q) Z° + (N-1) e?

Nomenglatura:

n = tamafo de la muestra
Z % = nivel de confianza

N= tamafio del universo

p = probabilidad de éxito

g = probabilidad de fracaso

e = error

n= (1,96)2 X 284841 (0,80 * 0,20)
(0,80 *0,20) (1,96)2 + (284841-1) (0,05)2

n = 246 familias



Ademas se requiere realizar una segunda encuesta dirigida a las empresas
ubicadas en la ciudad de Quito, de acuerdo a datos de la Superintendencia de
Compafias existen registradas 28624 empresas y de igual manera para

obtener nuestra muestra aplicamos la siguiente férmula:

n= (1,96)2 X 28624 (0,80 * 0,20)
(0,80 *0,20) (1,96)2 + (28624-1) (0,05)2

n =244

30% = 73 empresas

3.1.5. DISENO DE LAS ENCUESTAS

Esta técnica permitirA conocer las expectativas de los clientes, utilizando

preguntas que nos permitan identificar claramente las necesidades, con el fin

de cumplir con los objetivos de esta investigacion.



QUITUSOFT
ESTUDIO INFORMATICO
Encuesta dirigida a cliente individual

El objetivo de esta encuesta es determinar las necesidades del cliente
potencial de Quitusoft Estudio Informatico.

1. Tiene usted un computador de escritorio o portatil de uso personal:
Si No

2. Conoce acerca del servicio de consultoria y soluciones
informaticas:
Si No
3. Cuenta usted con un servicio de asesoria informética vy
mantenimiento para su computador:
Si No
4. Cree usted necesario contar con un servicio de asesoria informatica
y mantenimiento para su computador :
Si No

5. Qué tipo de servicio dentro del ambito mencionado considera mas
necesario para su equipo (elija las opciones que considere
convenientes) y que valor mensual de sus ingresos destina para
éste:

Mantenimiento de Hardware y Software
15a 30 31a50 51 a 100 101 en adelante

Adquisicién de Equipos y Suministros en general
10 a 20 21 a 40 41 a 80 81 en adelante

Compu — Tuning (personalizacién externa y/o interna de la maquina)

100 a 200 201 a 300 301 en adelante

6. Cada qué tiempo considera necesario este tipo de servicio:
Mensual Trimestral Semestral Anual

7. Qué tipo de valor agregado le gustaria obtener junto con este
servicio:

Garantia Mantenimiento
Soporte Licencias



8. Qué tipo de promociones le gustaria recibir con este servicio:
Combo asesoria gratis por un tiempo determinado
Combo obsequios (hardware) adicionales
Combo obsequios (software) adicionales

9. Cudl considera es el medio de comunicacion mas efectivo para
publicitar este tipo de empresa:
Television Radio Prensa escrita
Internet Volantes Prensa moévil

10.Ha escuchado sobre Quitusoft:
Si No

Si larespuesta es negativa puede dar por terminada la encuesta.
11.Como se enter6 sobre la existencia de Quitusoft:
Publicidad
Referencias de terceras personas
12.Podria calificar el servicio de Quitusoft como:
Muy bueno Bueno Indiferente Malo
Muy malo

Agradecemos su colaboracion, ha sido de gran importancia.



QUITUSOFT
ESTUDIO INFORMATICO
Encuesta dirigida para empresas de la ciudad de Quito

El objetivo de esta encuesta es determinar las necesidades de las
empresas como clientes potenciales de Quitusoft Estudio Informético.

1. Conoce acerca del servicio de consultoria y soluciones
informéaticas:
Si No
2. Su empresatiene un area de sistemas y/o tecnologia:
Si No
Si la respuesta es afirmativa pase directamente a la pregunta No. 5 en
caso de ser negativa continle con la secuencia.

3. Cuenta usted con un servicio de consultoria y soluciones
informaticas externo para su empresa:
Si No

4. Considera usted necesario un servicio de consultoria y
soluciones informaticas para optimizar los recursos de su
empresa:

Si No

5. Qué tipo de servicio dentro del &mbito mencionado considera
mas necesario para su empresa (elija las opciones que
considere convenientes) y que valor mensual destina para
éste:

Desarrollo de Software
801 a 1500 _ 1501a2500 2501 a3500__
3501 en adelante

Disefio de Paginas Web
100a300 __ 301a600 601 a 1000
1001 en adelante

Asesoria Informatica
20a50 51a100 101a300__
301 en adelante

Mantenimiento de Hardware y Software
15a30  31ab50__ 51a100_ 101 en adelante



6. Cada qué tiempo considera necesario este tipo de servicio
para su empresa:
Mensual Trimestral

Semestral Anual

7. De las empresas que usted conoce que oferten este servicio,
enumere las que considera mas conocidas en el medio:

8. Qué tipo de valor agregado le gustaria obtener junto con este
servicio:
Garantia __ Mantenimiento Soporte
Licencias

9. Quétipo de promociones le gustaria recibir con este servicio:
Combo asesoria gratis por un tiempo determinado
Combo obsequios (hardware) adicionales
Combo obsequios (software) adicionales

10.Ha escuchado sobre Quitusoft:
Si No
Si la respuesta es negativa puede dar por terminada la encuesta.

11.Como se enterd sobre la existencia de Quitusoft:
Publicidad
Referencias de terceras personas

12.Podria calificar el servicio de Quitusoft como:

Muy bueno Bueno Indiferente
Malo Muy malo

Agradecemos su colaboracion, ha sido de gran importancia.



3.1.6. PROCESAMIENTO DE DATOS

Los resultados se presentaran mediante cuadros, graficos y analisis generales
gue permitirdn conocer como se encuentra la situacion de la empresa frente a
los clientes y posibles clientes.

ANALISIS ENCUESTAS REALIZADAS AL CLIENTE INDIVIDUAL

1. Tiene usted un computador de escritorio o portatil de uso personal:

SI NO NO RESP | TOTAL
239 5 2 246
PORCENTAJE 97% 2% 1% 100%
mSsi
B NO
1 NO RESP

INTERPRETACION

El 97% de los encuestados han manifestado que si cuentan con un computador
ya sea de escritorio o portatil de uso personal, lo cual significa una oportunidad
para Quitusoft en cuanto al servicio de mantenimiento de hardware y software;



también se podria determinar como una ventaja para la realizacion del compu-

tuning o personalizacion del computador.

2. Conoce acerca del servicio de consultoria y soluciones

informéticas:

SI NO NO RESP | TOTAL
115 131 0 246
PORCENTAJE 53% 47% 0% 100%

0%

u S|
mNO
= NO RESP

INTERPRETACION

El 53% de las personas encuestadas no conocen acerca del servicio de
consultoria y soluciones informaticas, frente a un 47% que si conocen sobre
este servicio lo cual significa una oportunidad para Quitusoft pues puede
ingresar en ese 53% de personas que no conocen sobre el servicio y asi ganar

clientes para su empresa.



3. Cuenta usted con

un

mantenimiento para su computador:

servicio de asesoria

Sl NO NO RESP | TOTAL
54 192 0 246
PORCENTAJE 22% 78% 0% 100%
0%
mSsi
B NO
1 NO RESP

INTERPRETACION

informatica y

El 78% de las empresas encuestadas no cuentan con el servicio de asesoria
informatica y mantenimiento para su computador lo cual significa una
oportunidad para Quitusoft pues podria ingresas en este grupo para prestar sus

servicios y asi obtener mayores ingresos de clientes en su empresa.

4. Cree usted necesario contar con un servicio de asesoria informatica

y mantenimiento para su computador :

Si NO NO RESP| TOTAL
165 81 0 246
PORCENTAJE 67% 33% 0% 100%




0%

m S|
mNO
1 NO RESP

INTERPRETACION

El 67% de los encuestados consideran que es necesario contar con un servicio
de asesoria informatica y mantenimiento para su computador ya que no todas
las personas conocen como realizar estos procedimientos, por lo tanto esto
significa una oportunidad para Quitusoft, ya que pueden cubrir con las
expectativas que tiene este grupo de personas y prestar sus servicios a las

mismas.

5. Qué tipo de servicio dentro del &mbito mencionado considera mas
necesario para su equipo y que valor mensual de sus ingresos

destina para éste:

SERVICIO TOTAL | PORCENTAJE
MANTENIMIENTO 226 46%
EQUIPOS Y SUMINISTROS 174 36%
COMPU = TUNING 89 18%




B MANTENIMIENTO

B EQUIPOS Y SUMINISTROS

5 COMPU - TUNING

MANTENIMIENTO DE HARDWARE Y SOFTWARE

101 EN
15-30 | 31-50 | 51-100 |ADELANTE| TOTAL
143 67 16 0 226
PORCENTAJE 63% 30% % 0% 100%
0%
m15-30
H31-50
m51-100

M 101 EN ADELANTE




ADQUISICION DE EQUIPOS Y SUMINISTROS EN GENERAL

81 EN
10A 20| 21-40 | 41-80 |ADELANTE| TOTAL
99 64 9 2 174
PORCENTAJE 57% 37% 5% 1% 100%
1%
H10A 20
m21-40
m41-80
B 81 EN ADELANTE
COMPU - TUNING
100 - 201 - 301 EN
200 300 |ADELANTE| TOTAL
73 16 0 89
PORCENTAJE 82% 18% 0% 100%




0%

W 100 - 200
m201-300
301 EN ADELANTE

INTERPRETACION

De acuerdo a las encuestas realizadas se puede visualizar en primera instancia
que el 46% de los encuestados consideran mas necesario el servicio de
mantenimiento de hardware y software, seguido por un 36% que es equipo y

suministros; mientras que el compu-tuning se encuentra con un 18%.

A su vez los encuestados han determinado con respecto al valor que podrian
gastar por el mantenimiento de hardware y software que se encontraria en un
rango de $15 a $30 ddélares con un 63% de aceptacion, seguido por un rango
de $31 a $50 con un porcentaje de 30%, esto ayudaria a Quitusoft a determinar

sus precios en estos rangos dependiendo de la complejidad del arreglo.

Con respecto a la adquisicion de equipos y suministros se puede determinar
que el valor que estan dispuestos a pagar se encuentra dividido en dos rangos
el primero con un 57% en un rango de $10 a $20, un 37% en un rango de $21 a

$40, esto depende del tipo de equipo y suministro que se desee adquirir.

En cuanto al Compu-Tuning se puede determinar que el 50% de los

encuestados prefieren pagar en un rango de $100 a $200, el 41% se encuentra



en un rango de $201 a $300; Quitusoft debe mantener una revision constante
de los precios de la competencia para asi establecer sus costos.

Como conclusion de este andlisis se puede determinar que las personas
manejan un rango de costos accesibles acordes a la economia del pais asi

como dan rentabilidad a la empresa Quitusoft.

6. Cada qué tiempo considera necesario este tipo de servicio:

MENSUAL | TRIMESTRAL |[SEMESTRAL | ANUAL | TOTAL

133 50 34 29 246

PORCENTAJE 54% 20% 14% 12% 100%

12%

B mensual
W trimestral

semestral

manual

INTERPRETACION

El 54% de los encuestados consideran que los servicios que presta Quitusoft
son necesarios por lo menos una vez por mes, seguido de un 20% que
considera que el servicio es necesario cada tres meses; esto significa una
oportunidad para Quitusoft ya que puede cubrir con las necesidades del

consumidor brindando un servicio de calidad.




7. Qué tipo de valor agregado le gustaria obtener junto con este

servicio:
GARANTIA |SOPORTE | MANTENIM. | LICENCIAS
154 54 138 32
PORCENTAJE 41% 14% 37% 8%

M garantia
M soporte
37% mantenimiento

licencias

INTERPRETACION

El 41% de los encuestados consideran que el valor agregado que desean es la
garantia del servicio prestado seguido por en 37% que es el mantenimiento;
esto significa que la empresa debera contar con proveedores de calidad y con
gran seriedad en el tema para poder atender las necesidades de estos clientes.

El soporte y las licencias para utilizar los equipos o los servicios prestados no
parecen ser necesarios para los posibles por lo que consideramos no deben ser

tomados en cuenta como valor agregado.



8. Qué tipo de promociones le gustaria recibir con este servicio:

ASESORIA | HARDWARE | SOFTWARE
124 187 95
PORCENTAJE 31% 46% 23%
23% 31%
asesoria
W hardware
software

INTERPRETACION
Como promociones el 46% de los encuestados prefiere recibir hardware,

seguido por un 31% que prefiere la asesoria; esto debe ser considerado por

Quitusoft para asi poder brindar un mejor servicio al cliente, lo cual servira para

promocionar a la empresa y asi poder posicionarse en el mercado.

9. Cudl considera es el medio de comunicacion mas efectivo para

publicitar este tipo de empresa:

PRENSA | PRENSA
TV |INTERNET| RADIO |VOLANTES| ESCRITA | MOVIL
37 160 22 120 90 22
PORCENTAJE| 8% 35% 5% 27% 20% 5%




BTV WINTERNET m RADIO mVOLANTES m PRENSA ESCRITA m PRENSAMOVIL

qe

INTERPRETACION

El 37% de los encuestados creen que el Internet es el mejor medio para realizar

la publicidad de la empresa, seguido por el 28% que opina que es la TV el
medio mas efectivo y el 14% que prefiere la prensa escrita; Quitusoft debe
tomar en cuenta estas sugerencias para realizar su publicidad para asi tomar la
mejor decisidn y que sea favorable para el crecimiento de la empresa y la

rentabilidad de la misma.

10. Ha escuchado sobre Quitusoft:

NO
SI NO RESP. TOTAL
37 209 0 246

PORCENTAJE 15% 85% 0% 100%




0%

mS
ENO
B NORESPONDE

INTERPRETACION

El 85% de los encuestados no conocen sobre Quitusoft frente a un 15% que si
conoce acerca de la empresa; esto significa que la empresa tiene que realizar
una buena campafa publicitaria para que los posibles clientes de la misma la

conozcan y adquieran sus servicios y se conviertan en sus clientes frecuentes.

11.Como se enterd sobre la existencia de Quitusoft:

PUBLICIDAD | TERCEROS| TOTAL
0 36 36
PORCENTAJE 0% 100% 100%




0%

100%

PUBLICIDAD
TERCEROS

INTERPRETACION

Este 15% de encuestados g conoce sobre la empresa se ha enterado

Unicamente por referencias de terceros por lo que podemos ver que no ha

realizado ningun tipo de publicidad y debera tomar muy en cuenta los medios

de comunicacion preferidos por sus posibles clientes.

12. Podria calificar el servicio de Quitusoft como:

MUY MUY
BUENO | BUENO | INDIF MALO MALO TOTAL
26 10 0 0 0 36
PORCENTAJE 2% 28% 0% 0% 0% 100%

0%

m MUY BUENO
HBUENO

W INDIF

= MALO

= MUY MALO




INTERPRETACION

El 72% de encuestados quienes conocen los servicios de Quitusoft lo
consideran muy bueno, seguido por el 28% bueno. Esto significa que la
empresa debera mantener esa buena imagen y hacer lo posible por mejorarla

para llegar a un 100% de excelencia que seria lo ideal.

ANALISIS CLIENTE EMPRESA

1. Conoce acerca del

informéticas:

servicio de consultoria vy
Sl NO TOTAL
57 16 73
PORCENTAJE 78% 22% 100%

s mno

INTERPRETACION

De acuerdo a la encuesta realizada de las empresas que serian posibles
clientes el 78% si conocen sobre el servicio de consultoria y soluciones
informaticas frente a un 22% que no lo conoce; esto significa que la empresa

soluciones




tiene una gran oportunidad en el mercado ya que las empresas conocen el

servicio que se presta.

2. Su empresatiene un area de sistemas y/o tecnologia:

Sl NO TOTAL
20 53 73
PORCENTAJES| 27% 73% 100%

MW si

Eno

INTERPRETACION

Segun las encuestas realizadas el 73% de las empresas encuestadas no
cuentan con un area o departamento de sistemas frente a un 27% de
empresas que ya tienen dicha area exclusiva para este tipo de necesidades y el
cliente interno de la empresa es atendido por este departamento; esto se
constituye en una gran oportunidad para Quitusoft ya que pueden ofrecer sus

servicios de consultoria, desarrollo de software y soporte técnico.



3. Cuenta usted con un servicio de consultoria y soluciones

informaticas externo para su empresa:

Sl NO TOTAL
1 52 53
PORCENTAJES 2% 98% 100%
2%

Hsi WEno

INTERPRETACION

El 98% de las encuestas realizadas muestran que las empresas encuestadas
no cuentan con un servicio de consultoria y soluciones informéticas frente a un
2% que si cuenta con este servicio; esto significa una gran oportunidad para
Quitusoft ya que puede prestar sus servicio a las empresas que no disponen de

este servicio y asi puede abarcar gran parte del mercado.



4. Considera usted necesario un servicio de consultoria y soluciones

informaticas para optimizar los recursos de su empresa:

Si NO TOTAL
49 4 53
PORCENTAJE| 92% 8% 100%

M si

Hno

INTERPRETACION

El 92% de las empresas encuestadas consideran necesario contar con un
servicio de consultoria y soluciones informaticas frente a un 8% que responde
negativamente; esto significa una gran oportunidad para la apertura de mercado
ya que las empresas necesitan optimizar los recursos y con la consultoria que

brindaria Quitusoft lograrian sus objetivos en el menor tiempo posible.



5. Qué tipo de servicio dentro del ambito mencionado considera mas

necesario para su empresa y que valor mensual destina para éste:

DESARROLLO | DISENO MANTENIMIENTO
DE ' DE ASESORIA DE
PAGINAS HARDWARE Y
SOFTWARE WEB INFORMATICA SOFTWARE
26 28 47 62
PORCENTAJE 16% 17% 29% 38%

M Desarrollo de Software

M Disefio de Paginas Web

1 Asesoria Informatica

H Mantenimiento de
Hardware y Software

DESARROLLO DE SOFTWARE

801 1501 2501 3501
EN
1500 2500 3500 ADELANTE TOTAL
0 4 6 16 26
PORCENTAJE 0% 15% 23% 62% 100%




0%

B 801 1500

m 1501 2500

m 2501 3500

B 3500 EN ADELANTE

DISENO DE PAGINAS WEB

100 301 601 1001
EN
300 600 1000 ADELANTE TOTAL
3 8 16 1 28
PORCENTAJE 11% 29% 57% 3% 100%

ASESORIA INFORMATICA

20 51 101 301
EN
50 100 300 ADELANTE TOTAL
25 14 7 1 47
PORCENTAJE 53% 30% 15% 2% 100%




2%

m 2050
m 51 100
=101 300

B 301 EN ADELANTE

MANTENIMIENTO DE HARWARD Y SOFTWARE

15 31 51 101
EN
30 50 100 ADELANTE TOTAL
15 30 12 5 62
PORCENTAJE 24% 48% 19% 9% 100%
m1530
m 3150

m 51100

B 101 EN ADELANTE




INTERPRETACION

De acuerdo a las encuestas realizadas se puede visualizar en primera instancia
que el 38% de las empresas consideran mas necesario el servicio de
mantenimiento de hardware y software, seguido por el 29% que es la asesoria
informatica; mientras que el Disefios de paginas Web se encuentra con el 17%

y el desarrollo de software con el 16%.

A su vez las empresas encuestadas han determinado con respecto al valor que
podrian gastar por el desarrollo de software que se encontraria en un rango de
$3501 ddlares en adelante con un 62% de aceptacion, seguido por un rango de
$2501 a $3500 con un porcentaje de 23%, esto ayudaria a Quitusoft a
determinar sus precios en estos rangos dependiendo de la complejidad del

software que se va a elaborar.

Con respecto al disefio de Paginas Web se puede determinar que el valor que
estan dispuestos a pagar se encuentra en un rangode $601 a $1000 dolares
con un 57% y con un rango de $301 a $600, un 29%; Quitusoft debe mantener

sus precios en este rango hasta que se realice un nuevo estudio de mercado.

En cuanto a la asesoria informatica se puede determinar que el 53% de las
empresas encuestadas prefieren pagar en un rango de $20 a $50, el 30% se
encuentra en un rango de $51 a $100; Quitusoft debe mantener una revision

constante de los precios de la competencia para asi establecer sus costos.

En cuanto al mantenimiento de Hardware y Software las empresas encuestadas
han manifestado que lo que estan dispuestos a pagar el 48% en un rango de
$31 a $50, el 24% en un rango de $15 a $30; lo cual demuestra que Quitusoft
debe estar pendiente de las necesidades del cliente y tener precios acordes a la

economia del pais.



Como conclusién de este andlisis se puede determinar que las empresas
manejan un rango de costos accesibles tanto para las empresas que necesitan
el servicio como para que Quitusoft mantenga un rango de utilidad de acuerdo a

Sus servicios.

6. Cada qué tiempo considera necesario este tipo de servicio para su

empresa:
MENSUAL | TRIMESTRAL |SEMESTRAL | ANUAL
15 9 23 26
PORCENTAJE 21% 12% 31% 36%

B mensual  Mtrimestral semestral W anual

INTERPRETACION

El 36% de las empresas encuestadas que representan el mayor porcentaje
consideran este tipo de servicios necesario en un periodo anual y el 31% lo
consideran en un periodo semestral, estas empresas requieren en mayor parte
el servicio de mantenimiento que sera adquirido en forma anual o semestral por

lo cual existird un ingreso constante para Quitusoft.



7. De las empresas que usted conoce que ofertan este servicio,

enumere las que considera méas conocidas en el medio:

EXTREMO | SOFTNESA | ASINFO | AKROS | COMPUTRON | TEUNO | IBM | LAMINSTAR
12 16 14 8 11 2 6 4
PORCENTAJE 16% 22% 19% 11% 15% 3% 8% 6%
BEXTREMO  mSOFTNESA  mASINFO
B AKROS B COMPUTRON MTEUNO
1BV W LAMINSTAR
INTERPRETACION

El 22% de las empresas encuestadas han manifestado que conocen la empresa

Softnesa, seguida por un 19% en el cual se encuentra la empresa Asinfo, y un

16% la empresa Extremo Software. Se puede determinar que la competencia es

alta por lo cual Quitusoft Estudio Informatico debe posicionarse en el mercado

como la mejor empresa en su rama.




8. Qué tipo de valor agregado le gustaria obtener junto con este

servicio:
GARANTIA | SOPORTE | MANTENIMIENTO | LICENCIAS
46 24 39 11
PORCENTAJE 38% 20% 33% 9%
B garantia
W soporte
mantenim.
M licencias

INTERPRETACION

El 38% de las empresas encuestadas consideran que es necesario que se de
garantia por el servicio brindado, mientras que el 33% considera necesario el
mantenimiento; se puede determinar que las empresas consideran estos dos

puntos como los mas necesarios en la prestacion de este tipo de servicio lo cual

significa una ventaja para Quitusoft para posicionarse en el mercado.

9. Quétipo de promociones le gustaria recibir con este servicio:

ASESORIA | HARDWARE | SOFTWARE
53 25 19
PORCENTAJE 55% 26% 19%




W asesoria Mhardware ®software

INTERPRETACION

El 55 % de las empresas encuestadas manifiestan que la promocién que les
gustaria recibir con la adquisiciébn de un servicio es la asesoria informatica lo
cual debe constituirse para Quitusoft en una ventaja competitiva en el mercado

ya que cuentan con excelentes asesores en cuanto a sus servicios.

10.Ha escuchado sobre Quitusoft

SI NO TOTAL
10 63 73
PORCENTAJE 14% 86% 100%




W

Eno

INTERPRETACION

El 86% de las empresas encuestadas no tienen conocimiento sobre Quitusoft
Estudio Informéatico, frente a un 14% que no conocen sobre su existencia; lo
que significa que la empresa debe realizar mayor publicidad sobre sus

productos y servicio para asi poder tener presencia en el mercado.

11.Como se enterd sobre la existencia de Quitusoft

PUBLICIDAD | TERCEROS| TOTAL
0 10 10
PORCENTAJE 0% 100% 100%

m publicidad mterceros

0%




INTERPRETACION
El 100% de las empresas que conocen de la existencia de Quitusoft han
manifestado que conocen dicha empresa por terceras personas lo cual significa

gue Quitusoft debe realizar mayor publicidad para darse a conocer.

12. Podria calificar el servicio de Quitusoft como:

MUY MUY
BUENO | BUENO | INDIF | MALO | MALO TOTAL
8 2 0 0 0 10
PORCENTAJE 80% 20% 0% 0% 0% 100%

0%

B MUY BUENO

HBUENO
INDIF

BEMALO

B MUY MALO

INTERPRETACION

El 80% de las empresas que conocen de la existencia de Quitusoft han
manifestado que su servicio es muy bueno lo cual significa que podra
posicionarse en el mercado y que su servicio sera aceptado por sus clientes ya
gue cuenta con personal altamente capacitado y que puede cubrir las

necesidades del consumidor.



3.2. DISENO DE LA PROPUESTA ADMINISTRATIVA

En este capitulo se planteara el disefio de la propuesta administrativa en la cual
se determinara la mision, vision, objetivos, estratégias, plan operativo,
desarrollo del proyecto, disefio de organigramas, manuales de cargos y de

procesos, etc.

3.2.1. MISION

Breve enunciado que sintetiza los principales propésitos estratégicos y los
valores esenciales que deberan ser conocidos, comprendidos y compartidos por

todas las personas que colaboran en el desarrollo del negocio. *°

Brindar soluciones informéaticas, desarrollo de software, métodos publicitarios,
mantenimiento y venta de equipos, segun las necesidades requeridas por
nuestros clientes para optimizar sus recursos y mejorar su desenvolvimiento en

el mercado permitiéndonos asi generar rentabilidad para la empresa

3.2.2. VISION

La vision es aquella idea o conjunto de ideas que se tienen de la organizacion a
futuro. Es el suefio mas preciado a largo plazo. La vision de la organizacion a

futuro expone de manera evidente y ante todos los grupos de interés el gran

1% http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/misionempresarial/



reto empresarial que motiva e impulsa la capacidad creativa en todas las
actividades que se desarrollan dentro y fuera de la empresa. **

Llegar a ser una empresa de servicios informaticos vanguardista merecedora de
lealtad por parte de sus clientes, dandose a conocer en el menor tiempo
posible por la eficiencia y calidad en sus procesos, manteniendo relaciones a

largo plazo tanto con sus clientes como con sus proveedores.

3.2.3. OBJETIVOS

Un objetivo no es mas que la expresion de un deseo mediante acciones

concretas para conseguirlo. *2

3.2.3.1. OBJETIVO GENERAL

Disefiar los lineamientos administrativos, financieros y de mercado que
permitan lograr un alto nivel de fidelidad por parte de nuestros clientes
brindando un servicio de calidad y las mejores soluciones informaticas,

respondiendo a sus necesidades con la mayor seriedad.

™ hitp://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/misionempresarial/
2 http://www.apuntesgestion.com/2007/10/29/definicion-objetivos/



3.2.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

2. Desarrollar la estructura administrativa y organizacional que permita el
mejoramiento de la gestion de la empresa.

3. Estructurar el modelo de gestidn legal y financiero que permitira sostener a
la empresa en el mercado competitivo.

4. Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a
conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

5. Generar una buena imagen de la organizacion con respecto de los servicios

y promociones que seran ofertados.

3.2.4. ESTRATEGIAS

3.24.1. ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS

» Estructuracion de directrices estratégicas para la empresa Quitusoft
Estudio Informatico

» Establecimiento de un organigrama estructural para la empresa.

A\

Elaboracion de manuales de procesos y flujo gramas.

» Establecimiento de parametros y reglamentos internos para el desarrollo
de actividades del personal que le permita a la empresa llevar un control
de sus empleados y mantener el orden.

» Establecimiento de parametros que permita a la empresa llevar un

control de sus clientes y el avance de los mismos.



3.2.4.2. ESTRATEGIAS FINANCIERAS Y LEGALES

» Determinacion del tipo de empresa en la cual sera constituida Quitusoft
de acuerdo a sus necesidades y tomando en cuenta todos los beneficios
en el area financiera.

» Realizacidon de un analisis previo de los ingresos y egresos de la
empresa que permita determinar el método adecuado para registrar los
movimientos comerciales realizados.

» Creacion de un sistema que permita el manejo rapido y ordenado de los
movimientos comerciales de la empresa.

» Establecimiento de presupuestos y el destino de los mismos para cada
area de la empresa de acuerdo a un andlisis previo de sus costos y
gastos.

» Establecer sueldos para los accionistas y empleados de acuerdo a sus

conocimientos, aptitudes y desempefio.

3.2.4.3. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

» Establecimiento de un sistema de publicidad y mercadeo.

» Ofrecimiento de sus diferentes servicios a través de un menu llamativo
de herramientas promocionales

» Lograr reconocimiento por parte de sus clientes colocando anuncios en
los medios de comunicacion mas acogidos por ellos como es el internet,
un medio masivo y al cual gran parte de la sociedad tiene acceso directo.

» Definicion de precios accesibles para los clientes de acuerdo a sus
requerimientos

» Ofrecimiento de garantias frente al servicio prestado a nuestros clientes
para su mayor seguridad y beneficio futuro a través de un area de post

venta.



» Capacitacion al personal en todas las areas posibles que posee la
empresa para brindar un mejor servicio a sus clientes.

» Para el disefio de la publicidad en las paginas web, tomar en cuenta
opiniones y sugerencias de los clientes

» Brindar presentaciones de los productos y servicios de forma periédica
en lugares de facil acceso para los clients, como centros comerciales,
centros educativos, ferias informaticas, etc.

» Realizacién de visitas sus clientes frecuentes y mostrar los diferentes
servicios que ofrecen y la importancia de los mismos, ademas de
productos novedosos.

» Mejoramiento de la apariencia fisica del local.

» Ofrecimiento de equipos con tecnologia de ultima generacion trabajando
con proveedores de buena calidad y seriedad en las entregas.

» Establecimiento de promociones para los servicios y productos ofertados

3.2.5. PLAN OPERATIVO

Es necesario disefiar un Plan Operativo para determinar las actividades a
realiza, conocer costos y al mismo tiempo la duracion de cada estrategia. A

continuacion se detalla el Plan Operativo para cada estrategia.



3.25.1. PLAN OPERATIVO 1

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

3 Dias

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
$1500.00

Objetivo: Desarrollar la estructura administrativa y organizacional que permita el mejoramiento de la gestion de la empresa.

Estrategia:

Estructuracion de directrices estratégicas para la empresa Quitusoft Estudio Informatico

Indicadores de resultados:
Directrices estratégicas definidas

Operatividad:

Definir vision, mision, objetivos gerenciales y valores corporativos.

Riesgos Identificados:
Incumplimiento de las directrices

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Junta de Accionistas

Recursos Econémicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos
Suministros de oficina

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.2. PLAN OPERATIVO 2

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial

15 Dias

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:

Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Desarrollar la estructura administrativa y organizacional que permita el mejoramiento de la gestién de la empresa.

Estrategia:

Establecemiento de un organigrama estructural para la empresa.

Indicadores de resultados:
Organigrama estructural realizado

Operatividad:

Reunion para determinar los cargos necesarios dentro de la organizacion
Establecer funciones de cada uno de los cargos establecidos
Establecer requisitos minimos para los responsables de los cargos.

Establecer jerarquias y niveles de comunicacion

Riesgos Identificados:

Falta de un cargo que no se identifique en primera instancia

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Junta de Accionistas
Empleados

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Recursos Economicos:

Financiamiento de la empresa para cumplir la
estrategia.

Elaborado por:

Recursos Materiales:
Equipos
Suministros de Oficina

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.25.3. PLAN OPERATIVO 3

Organizacion: Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestién Empresarial

1 mes

Responsable: Costo/ Inversién Estimada:
Gerente General Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Desarrollar la estructura administrativa y organizacional que permita el mejoramiento de la gestién de la empresa.

Estrategia:
Elaboracion de manuales de procesos y flujogramas

Indicadores de resultados:
Manuales elaborados
Flujogramas elaborados

Operatividad:

Realizar un analisis de los procesos que se desarrollan.

Determinar cuales son los procesos se repiten.

Establecer el nivel de desicion del personal a cargo de cada uno de estos procesos.

Riesgos Identificados:
Inconsistencia en los resultados

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos: Recursos Econdmicos: Recursos Materiales:
Junta de Accionistas Financiamiento de la empresa para cumplir la Equipos

Empleados estrategia. Suministros de Oficina
Fecha de Elaboracion: Elaborado por: Aprobado por:

06 de noviembre del 2010 Junta de Accionistas




3.2.5.4. PLAN OPERATIVO 4

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestién Empresarial

1 Mes

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Desarrollar la estructura administrativa y organizacional que permita el mejoramiento de la gestién de la empresa.

Estrategia:

Establecemiento de parametros y reglamentos internos para el desarrollo de actividades del personal
que les permita a la empresa llevar un control de sus empleados y mantener el orden.

Indicadores de resultados:
Reglamento Interno elaborado

Operatividad:

Creacién del Reglamento Interno de la Organizacion

Riesgos Identificados:
Contradicciones en el reglamento

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Junta de Accionistas

Recursos Economicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos
Suministros Oficina

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.5. PLAN OPERATIVO 5

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

1 Mes

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Desarrollar la estructura administrativa y organizacional que permita el mejoramiento de la gestién de la empresa.

Estrategia: Indicadores de resultados:
Establecimiento de pardmetros que permita a la empresa llevar un control de sus clientes y el avance | Formulario creado

de los mismos. Base de datos establecida
Operatividad:

Creacién de formularios para llevar un historial laboral cronolégico y organizado de los empleados
Creacién de una base de datos de los clientes y cada uno de estos clientes debera tener un historial de los servicios recibidos

Riesgos Identificados:
Datos erroneos en la base de datos
Iregularidades en los formularios

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Junta de Accionistas

Analista de Sistemas

Recursos Econdmicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos
Material Impreso

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.6. PLAN OPERATIVO 6

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial

1 mes

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
150,00

Objetivo: Estructurar el modelo de gestion legal y financiero que permitira sostener a la empresa en el mercado competitivo.

Estrategia:

Determinacion del tipo de empresa en la cual seré constituida Quitusoft de acuerdo a sus necesidades
y tomando en cuenta todos los beneficios en el &rea financiera.

Indicadores de resultados:
Empresa Consituida

Operatividad:

Quitusoft Estudio Informatico sera constituido como una Microempresa y se manejara de acuerdo a los requisitos para este tipo de empresas
Esta empresa sera registrada como tal, obteniendo su respectivo RUC y toda la documentacién necesaria para el efecto como la patente y permiso

para uso del letro en el exterior de la oficina.

Riesgos ldentificados:

Iregularidad y demora en los procesos para constituir la empresa

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Contador

Asistente Administrativa

Recursos Econdmicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Suministros Oficina

Movilizacion

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.25.7. PLAN OPERATIVO 7

Duracion estimada:

Organizacion: Proyecto: . .
(como va a funcionar la estrategia)

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio 1 mes
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial

Responsable: Costo/ Inversién Estimada:
Gerente General Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Estructurar el modelo de gestion legal y financiero que permitira sostener a la empresa en el mercado competitivo.

Estrategia: Indicadores de resultados:

Realizacion de un analisis previo de los ingresos y egresos de la empresa que permita determinar el | Modelo de Gestion establecido
método adecuado para registrar los movimientos comerciales realizados.

Operatividad:

Realizar un andlisis de las cuentas manejadas y determinar cuales son las necesarias y cuales no para continuar con el proceso contable.

Establecer el nuevo modelo contable y financiero que sera utilizado a partir de ese momento tomando en cuenta q esta organizacion es una Microempresa
Registro de ingresos obtenidos en orden cronolégico y con la debida documentacidn de respaldo.

Registro de gastos realizados en orden cronol6gico y con la debida documentacién de respaldo.

Riesgos Identificados:
Datos falsos e inconsistentes

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos: Recursos Econdmicos: Recursos Materiales:
Contador Financiamiento de la empresa para cumplir la Equipos

Asistente Administrativa estrategia. Suministros de Oficina
Fecha de Elaboracion: Elaborado por: Aprobado por:

06 de noviembre del 2010 Junta de Accionistas




3.2.5.8. PLAN OPERATIVO 8

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

4 meses

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
Este plan operativo no representa un gasto ya que la empresa se dedica a este tipo de actividad.

Objetivo: Estructurar el modelo de gestion legal y financiero que permitira sostener a la empresa en el mercado competitivo.

Estrategia: Indicadores de resultados:
Creacion de un sistema que permita el manejo rapido y ordenado de los movimientos comerciales de | Software desarrollado

la empresa.

Operatividad:

Creacion de un software contable

Riesgos Identificados:
Informacioén erronea

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Analista de Sistemas

Recursos Econdmicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.25.9. PLAN OPERATIVO 9

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial

Permanente

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
Valor determinado en Plan Operativo 1

Obijetivo: Estructurar el modelo de gestion legal y financiero que permitira sostener a la empresa en el mercado competitivo.

Estrategia:

Establecimiento de presupuestos y el destino de los mismos para cada area de la empresa de acuerdo

a un analisis previo de sus costos y gastos.

Indicadores de resultados:
Total Egresos - Gastos al afio

Operatividad:

Realizar un presupuesto por cada area tomando en cuenta todos sus posibles gastos
Determinar cuales de estos gastos se convertiran en costos para ser recuperados y cuales no lo seran

Riesgos Identificados:
Datos falsos e inconsistentes
Bajo presupuesto general

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Junta de Accionistas

Analista de Sistemas
Contador

Recursos Econdmicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos
Suministros de Oficina

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.10. PLAN OPERATIVO 10

Duracion estimada:

Organizacion: Proyecto: . .
(como va a funcionar la estrategia)

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio Permanente
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial

Responsable: Costo/ Inversion Estimada:
Gerente General Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Estructurar el modelo de gestion legal y financiero que permitira sostener a la empresa en el mercado competitivo.

Estrategia: Indicadores de resultados:

Establecimiento de sueldos para los accionistas y empleados de acuerdo a sus conocimientos, Sueldos establecidos
aptitudes y desempefio.

Operatividad:

Realizar un evaluacion de conocimientos de todos los empleados a través de pruebas técnicos y/o psicolégicas
Realizar evaluacion del desempefio

Revisar la tabla salarial legal establecida

Establecer los sueldos

Riesgos Identificados:

Iregularidad en las evaluaciones

Incormidad por parte de los empleados

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos: Recursos Econdmicos: Recursos Materiales:
Gerente General Financiamiento de la empresa para cumplir la Equipos

Analista de Sistemas estrategia. Suministros de Oficina
Fecha de Elaboracion: Elaborado por: Aprobado por:

06 de noviembre del 2010 Gerente General




3.2.5.11. PLAN OPERATIVO 11

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

Permanente

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
400,00

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Establecimiento de un sistema de publicidad y promocién

Indicadores de resultados:
Nudmero clientes acuden a empresa por publicidad
Numero total de clientes

Operatividad:

Creacién de un menua de los servicios que ofrece la empresa a través de material impreso

Colocar anuncios publicitarios en internet
Establecer precios accesibles para el cliente

Riesgos Identificados:
Falta de presupuesto

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Marketing y Ventas

Recursos Econdmicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos
Suministros de oficina

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Gerente General




3.2.5.12. PLAN OPERATIVO 12

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

Permanente

Responsable:

Costo/ Inversion Estimada:
Valor definido en Plan Operativo 11

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Ofrecimiento de sus diferentes servicios a través de un menu llamativo de herramientas

promocionales

Indicadores de resultados:
# clientes acuden a empresa por influencia herram.

# total de clientes

Operatividad:

Creacidn de tarjetas de presentacién
Creacién de dipticos informativos
Creacidn de hojas volantes

Riesgos ldentificados:
Bajo presupuesto

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Marketing y Ventas

Asesoria externa

Recursos Economicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Uso de equipos e internet

Material impreso

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.13. PLAN OPERATIVO 13

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

Permanente

Responsable:
Marketing y Ventas

Costo/ Inversion Estimada:
$150.00

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Lograr reconocimiento por parte de sus clientes colocando anuncios en los medios de comunicacion
mas acogidos por ellos como es el internet, un medio masivo y al cual gran parte de la sociedad tiene

acceso directo.

Indicadores de resultados:
namero de clientes influidos por mes
numero total de clientes

Operatividad:

Creacidn de una base de datos de correos electronicos a travées de los cuales se les hara llegar publicida directa a los clientes

Riesgos Identificados:
Bajo acceso a internet

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Marketing y Ventas

Analista de Sistemas

Recursos Econdmicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos
Internet

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Gerente General




3.2.5.14. PLAN OPERATIVO 14

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestién Empresarial

Permanente

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Definicidn de precios accesibles para los clientes de acuerdo a sus requerimientos

Indicadores de resultados:
Precios establecidos

Operatividad:

Realizar un analisis previo de cuanto estaria dispuesto a pagar el cliente por el servicio que la empresa ofrece, haciendo una comparacién con los precios

ofertados por la competencia

Riesgos Identificados:

Iregularidad en la informacion sobre los clientes
Iregularidad en la informacion sobre la
competencia

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Junta de Accionistas

Marketing y Ventas

Recursos Econémicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos
Internet

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.15. PLAN OPERATIVO 15

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

Permanente

Responsable:
Marketing y Ventas

Costo/ Inversion Estimada:
Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Ofrecimiento de garantias frente al servicio prestado a nuestros clientes para su mayor seguridad y

beneficio futuro a traves de un &rea de post venta.

Indicadores de resultados:
Numero de garantias reclamadas x cliente al afio

Ndmero de reclamos al afo

Operatividad:

Realizar un analisis del margen de garantias que tiene la empresa en base a sus proveedores

Ofrecer un afio de garantia en equipos

Ofrecer 6 meses de garantia en software y paginas web
Establecer en el area de ventas la funcion adicional de postventa via telefonica

Riesgos Identificados:

Irregularidad en la informacion obtenida en posventa
Manipulacién intensionada de clientes sobre producto/servicio

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:

Recursos Econémicos:

Recursos Materiales:

Marketing y Ventas Financiamiento de la empresa para cumplir la Transporte

Analista de Sistemas estrategia. Movilizacién
Equipos

Fecha de Elaboracion: Elaborado por: Aprobado por:

06 de noviembre del 2010

Gerente General




3.2.5.16. PLAN OPERATIVO 16

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial

Semestral

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
$500,00

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Capacitacién al personal en todas las aéreas posibles que posee la empresa para brindar un mejor

servicio a sus clientes.

Indicadores de resultados:
Numero Personal Capacitado

Ndmero Total Personal

Numero Capacitaciones Realizadas

Numero de Capacitaciones Programadas

Operatividad:

Capacitacién periddica al personal sobre temas actuales relacionados con las diferentes areas

Riesgos Identificados:
Falta de presupuesto para la capacitacion

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Gerente General

Analista de Sistemas

Recursos Econémicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Uso de equipos

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.17. PLAN OPERATIVO 17

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial

Permanente

Responsable:
Marketing y Ventas

Costo/ Inversion Estimada:
No existe un costo para este proceso por tratarse de empresa dedicada a este servicio y es realizado por
sus empleados.

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Para el disefio de la publicidad en las paginas web, se debe tomar en cuenta opiniones y sugerencias

de los clientes

Indicadores de resultados:
Pagina web actualizada

Operatividad:

En las visitas realizadas a los clientes por los ejecutivos de ventas, sondearan sus necesidades; si les parece adecuada la informacion plasmada en la pagina
web, a que temas desearian acceder en ésta, que requieren aparezca en primera instancia en dicha pagina, etc.
De acuerdo a esta informacion la empresa podra modificar y actualizar la pagina web de forma constante en base a las necesidades del cliente.

Riesgos Identificados:
Poco interes de los clientes
Falta de tiempo de los clientes

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Marketing y ventas

Programador en Orientacion Web

Recursos Econémicos:
Financiamento de la empresa

Recursos Materiales:
Equipos
Internet

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.18. PLAN OPERATIVO 18

Duracion estimada:

Organizacion: Proyecto: (como va a funcionar la estrategia)
Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio Semestral
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial
Responsable: Costo/ Inversion Estimada:
Marketing y Ventas $60.00

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia: Indicadores de resultados:
numero de presentaciones realizadas

Brindar presentaciones de los productos y servicios de forma periddica en lugares de facil acceso B )
para los clientes, como centros comerciales, centros educativos, ferias informéticas, etc. nimero de presentaciones programadas

Operatividad:

El servicio de compu-tuning que ofrece la empresa es poco conocido por el cliente, en base a esto los ejecutivos de ventas realizaran exposiciones de este
servicio en lugares de facil acceso para los clientes, de esta forma ellos podran ver el objetivo de dicho servicio y las diversas posibilidades de cambiar y
mejorar la apariencia de sus equipos

Asi también se dara a conocer todos los servicios que Quitusoft Estudio Informatico ofrece en general.

Riesgos Identificados:
Agilidad de la competencia
Paoco interes de los clientes

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos: Recursos Econdmicos: Recursos Materiales:
Marketing y ventas Financiamento de la empresa Equipos

Analista de Sistemas Transporte

Fecha de Elaboracion: Elaborado por: Aprobado por:

06 de noviembre del 2010 Gerente General




3.2.5.19. PLAN OPERATIVO 19

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informatico para mejorar su Gestion Empresarial

Mensual

Responsable:
Analista de Sistemas

Costo/ Inversion Estimada:
$100,00

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Realizacion de visitas a sus clientes frecuentes y mostrar los diferentes servicios que ofrecen y la
importancia de los mismos, ademas de productos novedosos

Indicadores de resultados:
numero de visitas realizadas al afio

nlmero de visitas planificadas al afio

numero clientes influido por visitas realizadas
nlimero clientes totales

Operatividad:

Los ejecutivos de ventas realizardn visitas periodicas a sus respectivos clientes para mostrar las modicaciones, actualizaciones y mejoras en los servicos

que les prestan.

Riesgos Identificados:
Falta de tiempo de los clients
Poco interes de los clientes

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Analista de Sistemas

Recursos Econdmicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Suministros de Oficina

Material Impreso
Equipos y Movilizacion

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Gerente General




3.2.5.20. PLAN OPERATIVO 20

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

1 mes

Responsable:
Gerente General

Costo/ Inversion Estimada:
$8.570,00

Objetivo: Desarrollar estrategias de mercadeo que permita a la empresa darse a conocer como una entidad seria con conocimientos actuales en el area
informatica que le acerquen de la mejor manera hacia sus posibles clientes.

Estrategia:

Mejoramiento de la apariencia fisica del local

Indicadores de resultados:
Estructura fisica adecuada

Operatividad:
Limpiar y pintar el local

Instalar herramientas de seguridad como alarma y monitoreo
Instalar los equipos de computacion, muebles, area de cafeteria, etc.

Riesgos ldentificados:
Bajo presupuesto

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Junta de Accionistas

Empleados
Asesoria externa

Recursos Economicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Movilizacién y Transporte

Material de limpieza y pintura
Equipos

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.5.21. PLAN OPERATIVO 21

Duracion estimada:

Organizacion: Proyecto: . .
(como va a funcionar la estrategia)

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio Permanente
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

Responsable: Costo/ Inversién Estimada:
Gerente General Valor determinado en Plan Operativo 1

Objetivo: Generar una buena imagen de la organizacion con respecto de los servicios y promociones que seran ofertados.

Estrategia: Indicadores de resultados:

Ofrecimiento de equipos con tecnologia de Gltima generacion trabajando con proveedores de buena | Base de datos establecida
calidad y seriedad en las entregas.

Operatividad:

Realizar una base de datos de proveedores e identificar cuales ofrecen equipos de calidad y las mejores garantias para asegurar el servicio inmediato y
efectivo para los clientes

Negociar con los proveedores seleccionados despues de un breve analisis

Riesgos Identificados:
Proveedores impuntuales
Terminacién del contrato con el proveedor

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADQOS

Recursos Humanos: Recursos Econdmicos: Recursos Materiales:
Marketing y Ventas Financiamiento de la empresa para cumplir la Equipos

estrategia. Suministros de Oficina
Fecha de Elaboracion: Elaborado por: Aprobado por:
06 de noviembre del 2010 Gerente General




3.2.5.22. PLAN OPERATIVO 22

Organizacion:

Proyecto:

Duracion estimada:
(como va a funcionar la estrategia)

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

Disefio de Estrategias Administrativas Financieras
y de Mercadeo parala Empresa Quitusoft Estudio
Informético para mejorar su Gestion Empresarial

Permanente

Responsable:
Marketing y Ventas

Costo/ Inversion Estimada:
El costo dependera de la venta que se realice.

Objetivo: Generar una buena imagen de la organizacion con respecto de los servicios y promaociones que seran ofertados.

Estrategia:

Establecimiento de promociones para los servicios y productos ofertados

Indicadores de resultados:
# clientes influidos por promociones al afio

# clientes totales

Operatividad:

Con la venta de software y paginas web se daran 10 horas de capacitacidn, adicionalmente se entregara 3 meses de asesoria telef6nica gratuita y 2 visitas

técnicas durante 6 meses

Con el servicio de Compu - Tuning en el caso de que sea para hardware y software se obsequiard un mouse tuneado.
Respecto a los equipos que se vendan se ofreceran los regalos entregados por los mismos proveedores para el efecto

Riesgos Identificados:
Bajo presupuesto

RECURSOS REQUERIDOS ESTIMADOS

Recursos Humanos:
Junta de Accionistas

Marketing y Ventas

Recursos Economicos:
Financiamiento de la empresa para cumplir la

estrategia.

Recursos Materiales:
Equipos

Movilizacién
Telecomunicaciones

Fecha de Elaboracion:
06 de noviembre del 2010

Elaborado por:

Aprobado por:
Junta de Accionistas




3.2.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.2.6.1. ORGANIGRAMAS

El organigrama se define como la representacion grafica de la estructura
organica de una institucion o de una de sus areas y debe reflejar en forma
esquematica la descripcion de las unidades que la integran, su respectiva
relacién, niveles jerarquicos y canales formales de comunicacién. =

Debido a que Quitusoft Estudio Informatico no cuenta con un organigrama

especifico se propone el siguiente:

3.2.6.1.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PROPUESTO

GERENTE
GENERAL
ASISTENTE CONTADOR/A
ADMINISTRATIVA
CONTABLE
MARKETING Y ANALISTA DE TECNICO EN
VENTAS SITEMAS SOPORTEY

MANTENIMIENTO

DATOS

ESPECIALISTA EN PROGRAMADOR
PROCESAMIENTO EN ORIENTACION
AUTOMATICO DE WEB

2 http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/organigramas/



3.2.6.1.2. ORGANIGRAMA FUNCIONAL PROPUESTO

GERENTE GENERAL

v
v" Negociaciones

v Representar a la empresa
v

Planificar, dirigir, y organizar las actividades

Manejar de mejor manera el recurso humano

ASISTENTE ADMINISTRATIVA CONTADOR/A
CONTABLE
v' Asentar en libros las
v' Controlar el ingreso y salida del transacciones diarias
personal v’ Efectuar analisis comparativos
v' Realizar facturas y reportes v' Realizar las declaraciones de
v’ Asistir al gerente impuestos
MARKETING Y VENTAS ANALISTA DE SISTEMAS TECNICO EN SOPORTE
_ o _ o Y MANTENIMIENTO
v' Realizar la publicidad v' Seleccionar y definir
v' Realizar analisis de pautas técnicas v Ensamblar las
mercado v' Evaluar las peticiones computadoras
v/ Establecer de los clientes v Realizar
promociones en los v Elaborar propuestas mantenimientos y el
productos compu-tuning
PROGRAMADOR EN PROGRAMADOR EN
PROCESAMIENTO ORIENTACION WEB
AUTOMATICO DE DATOS _ _
v' Analizar el tipo de
v Analizar el objetivo del informacion que el cliente
sistema quiera subir a la web
v Codificar datos utilizando v" Presentar varios disefios de
lenguajes especificos de paginas web aplicables
programacion




3.2.7. VALORES

Valores es aquella escala ética y moral que el individuo posee a la hora de

actuar; se relaciona estrechamente con la educacién que cada uno ha recibido

desde pequefio. Esta es la que nos ayuda a discernir lo bueno de lo malo y la

que, consecuentemente, fijara los valores de cada uno de nosotros. *

3.2.7.1.

MATRIZ AXIOLOGICA

Se define un conjunto de principios, creencias y conductas que regulan el

comportamiento de la empresa y se vera reflejado tanto a nivel interno como

externo en su desempeiio laboral.

CUADRO N° 37

PRINCIPIOS SOCIEDAD | ESTADO | FAMILIA | CLIENTES | PROVEEDORES | COLABORADORES | ACCIONISTAS
Honestidad X X X X X X X
Responsabilidad X X X X X X X
Calidad X X X X
Orientacién al Cliente X
Trabajo en Equipo X X X X X
Compromiso con los
Resultados X X X X X
Pasion por la Aventura
Innovacién de Software Lider X X X

Elaborado por: Las autoras de la Tesis

Honestidad: Actuar siempre con

rectitud y veracidad; cumplir con el

desempefo correcto de su cargo y en todos sus actos de forma oportuna,

amable, escrupulosa, disciplinada, intachable, cabal y pertinente; con actitud

justa, moral y no generando dudas respecto a lo que se espera de este.

* http://www.abcpedia.com/diccionario/concepto-valor.html




Cumplir siempre con el trabajo, utilizar el tiempo laboral para realizar las tareas
propias del cargo con el mejor esfuerzo y esmero, haciendo buen uso de los
recursos y evitando el desperdicio de los mismos ni hacer uso de estos en
actividades personales.

Actuar con rectitud en el uso y proteccién de los bienes de la institucién contra
cualquier pérdida, despilfarro, uso indebido, irregularidad o acto ilegal.

Realizar un manejo escrupuloso de los recursos economicos, entregando
siempre cuentas claras y sin dar lugar a malos entendidos.

Actuar siempre de forma veraz y honrada en el trato, en la relacion y en la
comunicacion con los demas en ambiente laboral: no mentir, no actuar con
hipocresia, no promover el chisme ni relaciones de desconfianza; evitar y

rechazar la critica negativa.

Responsabilidad: Cumplir con los compromisos y obligaciones adquiridas con
el cliente interno y externo dando respuestas adecuadas a lo que se espera,
yendo més alla de la obligacion especifica y asumiendo las consecuencias de
los actos, resultado de las decisiones que toma 0 acepta y estar dispuesto a

rendir cuenta de estos.

La responsabilidad debe asumirse con sentido de libertad interior, aceptar por
cuenta propia el valor de la funcién adquirida de manera adecuada. Pensar y
reflexionar seriamente sobre los hechos y hacer todo lo posible desde el
principio para que el resultado de la tarea sea el esperado. De esta manera se
podrd asumir las consecuencias de sus acciones, incluso cuando son

negativas.

Calidad: Proyectar servicios y/o productos innovadores y permanentes,
mediante la consulta continua de sus clientes, utilizando métodos vy
herramientas administrativas que permitan cumplir con las necesidades y

expectativas de dichos clientes tal como estos lo han requerido.



Controlar y verificar el cumplimiento efectivo de las funciones y actividades de

todo el personal, correspondiendo asi a la mision y vision de la empresa.

Orientacion al Cliente: Pensar en que los consumidores objetivos prefieran los
servicios y/o productos que ofrece la empresa, al de la competencia. Investigar
que es lo que actualmente les hace falta a los clientes, qué verian con agrado y
qgué valor tiene cada uno de sus deseos y necesidades. Estar al tanto de las
ofertas de los competidores para saber lo que pretenden dar a los clientes y en

qué medida lo hacen realmente.

Ofrecer los servicios y/o productos a los clientes actuales o futuros en el
momento apropiado y de una manera capaz de satisfacer sus expectativas.

Dirigirse siempre principalmente y con igualdad a todos los Clientes.

Trabajo en Equipo: Integracion de las personas que hacen parte de la
organizacién, que permita prestar un servicio en la solucién de un problema
tanto interno como externo, teniendo como principio béasico la sinergia y la
satisfaccion individual del participante al lograr el cumplimiento eficaz de la

tarea adquirida.

Compromiso con los resultados: Establecer funciones y responsabilidades a
cada uno de los integrantes del equipo evitando desperdicio de tiempo y
recursos. Actuar con esmero en el cumpliendo de estas responsabilidades
tomando en cuenta que de esto dependera la satisfaccion de los clientes.
Realizar un feedback después de cada tarea cumplida para aprender de dichos

resultados y mejorarlos.

Pasion por la aventura: Tener pasion por las nuevas tecnologias y el fuerte
deseo de superarse para servir mejor a los clientes. La creatividad y la
innovacion son ilimitadas: cada paso que se de hacia delante y cada logro son

en si mismos un nuevo comienzo y una oportunidad de exploracion.



Innovacion de software lider: La investigacion y el desarrollo continuaran
siendo un elemento fundamental en la empresa, asi como el marketing,
impulsados no solo por el rigor cientifico y los amplios conocimientos, sino
también por la sensibilidad a las necesidades de los clientes, la creatividad y la
intuicion. La investigacion y el desarrollo constituyen un aspecto especifico de
inversion para anticiparse a las tendencias del mercado global y desarrollar el

software del futuro.

3.2.8. REGLAMENTO

Es el documento normativo administrativo interno, que contiene un conjunto de
normas, que permite a la administracion regular la relacién laboral Colaborador-
Empleador, dichas normas se sujetan a la legislacion laboral vigente,
requiriendo ser aprobado por el ministerio de trabajo para su implementacion

legal.™

Es importante que las empresas cuenten con un reglamento intero ya que asi
se puede controlar con mayor efectividad todas las actividades que se

desarrollen dentro de la organizacion.

A continuacion se da a conocer los puntos mas importantes con los que cuenta

el reglamento interno de Quitusoft Estudio Informético.

!5 http://www.wikilearning.com/curso_gratis/la_administracion_de_recursos_humanos-
reglamento_interno_de_trabajo_i/15947-39



QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO
REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO

GENERALIDADES

1. PRELIMINARES

El presente reglamento contiene las disposiciones internas, que regulan las
relaciones laborales entre la empresa y sus colaboradores, estableciendo asi
derechos y obligaciones para ambas partes.

El presente Reglamento Interno de Trabajo podra ser modificado cuando asi lo
exija el desarrollo institucional y/o las disposiciones legales vigentes que le sean
aplicables. Todas las modificaciones del reglamento interno de trabajo seran
puestas a conocimiento de los colaboradores.

Los casos no contemplados en el presente Reglamento, se regiran por las
disposiciones que en cada caso dicte la empresa de acuerdo a las leyes y
normas laborales vigentes en el Cédigo de Trabajo y Empleo.

2. BASE LEGAL
Cddigo del Trabajo y Empleo

3. PROPOSITO
Establecer normas genéricas de comportamiento laboral, que deberan seguir
tanto el personal como el empleador frente a deberes, derechos, incentivos,

sanciones, permanencia, y puntualidad, con la finalidad de mantener y fomentar

la armonia en las relaciones laborales entre la empresa y los colaboradores.



En cumplimiento a lo dispuesto en el Art. 64, del Cédigo de Trabajo y para los
fines previstos en el numeral 12 del Art.42, del literal e) del Art. 45 del mismo
Caodigo vy, en general para el mejor cumplimiento de las disposiciones legales
vigentes en materia laboral, la Empresa con domicilio principal en la ciudad de

Quito, dicta el presente Reglamento Interno de Trabajo.

Art. 11. JORNADAS DE TRABAJO

Cada trabajo en la Empresa es critico en alcanzar las necesidades de nuestros

clientes.

Es importante para el empleado estar presente y listo a tiempo para empezar a
trabajar. Esto incluye el empezar su trabajo y también el retorno de descansos y
almuerzos. Los horarios serdn establecidos por los representantes legales de
acuerdo a la conveniencia de la Empresa y previa la autorizacion de la

Direccién Regional de Trabajo de Quito.

Art.12. Previo acuerdo de la Gerencia General con los empleados, siempre que
las necesidades de trabajo asi lo requieran, los empleados deberan laborar un
horario extraordinario de trabajo. Los trabajos que excedan la jornada ordinaria
se pagaran conforme a lo que establece los Arts. 50 y 55 del Cdodigo de

Trabajo.

Art. 23.PERMISO PARA SALIR DEL TRABAJO

Ningun empleado podra abandonar su sitio de trabajo durante las horas de
labor sin cumplir con las siguientes disposiciones:

Son permisos las autorizaciones concedidas por el gerente de area o el gerente
administrativo para que puedan ausentarse temporalmente del lugar de trabajo.
Los permisos remunerados seran concedidos Unicamente por calamidad

doméstica, requerimiento por escrito de autoridad competente, ejercicio del



derecho a voto, enfermedad, orden médica, y en los demas casos previstos en
la Ley y en este reglamento.

Los empleados estan obligados a pedir personalmente permiso por lo menos
con 48 horas de anticipacion y no podran ausentarse del lugar de trabajo sin
haber recibido la correspondiente autorizacion.

En caso de calamidad doméstica, el funcionario o empleado por cualquier
medio en forma inmediata de acontecida esta situacion, debera informar de la
misma a su inmediato superior o Gerente General.

La ausencia por enfermedad debera ser justificada mediante certificado médico
en plazo maximo de 72 horas.

Si después de vencido el plazo de permiso el empleado no se reintegra sin
causa justificada, se sujetard a las sanciones disciplinarias correspondientes e

inclusive pueda ser causa para la terminacién del contrato.

Art.36. El empleado podra determinar la fecha en que gozard de sus
vacaciones estableciendo un cronograma que sera presentado a la Gerencia

General con un mes de anticipacion

Art. 48. El empleado que por orden de la Empresa tuviere que movilizarse fuera
del lugar habitual de su trabajo, tendra derecho a recibir viaticos para cubrir los

gastos de viaje.

Art. 49. Dicho empleado esta obligado a elaborar una cuenta de gastos,
adjuntando los respectivos recibos, liquidando los viaticos solicitando el

reembolso por la diferencia.



3.2.8.1. FORMULARIOS

FECHA:

PAGINA:

CONTROL DE ASISTENCIA'Y PUNTUALIDAD

ap
e2A
QuituSofft

Estidio Informatico

APELLIDOS Y NOMBRES ENTRADA SALIDA OBSERVACIONES
HORA FIRMA HORA FIRMA
FIRMA RESPONSABLE FIRMA GERENCIA
FECHA: FECHA:




SOLICITUD AUSENCIA EN JORNADA cﬂe'a
s =N

QuituSolft

Estiidio Informatico

FECHA: HORA:
DE:

PARA:

AREA:

DESDE: HASTA:

MOTIVO: Asuntos Oficina D Enfermedad |:|
] ]

Calamidad Doméstica Otro (especifique):

OBSERVACIONES:

Firma Autorizacién




JUSTIFICACION INASISTENCIA

-
KA

QuiituSolft

Estudio Informatico

DE: FECHA:
PARA:
AREA:
DESDE: HASTA:

MOTIVO DE INASISTENCIA:

ADJUNTA CERTIFICADO:
MEDICO

VIAJE

OTRO (especifique)

OBSERVACIONES:

HEEEN

FIRMA RESPONSABLE




SOLICITUD VACACIONES

OuituSofft

Estlidio Informatico

FECHA:

DE:

PARA:

AREA:

DESDE: HASTA:

OBSERVACIONES:

FIRMA EMPLEADO FIRMA AUTORIZACION
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REEMBOLSO DE GASTOS

QuituSolft

Estudio Informatico

FECHA:

DE:

PARA:

AREA:

DESDE:

HASTA

VALOR RECIBIDO:

DESCRIPCION COMPROBANTE NUMERO VALOR

VALOR TOTAL

DIFERENCIA A FAVOR

DIFERENCIA A DESCUENTO

FIRMA RESPONSABLE FIRMA APROBACION




3.2.9. MANUALES

El manual presenta sistemas y técnicas especificas. Sefiala el procedimiento a
seguir para lograr el trabajo de todo el personal de oficina o de cualquier otro
grupo de trabajo que desempefia responsabilidades especificas. Un
procedimiento por escrito significa establecer debidamente un método estandar

para ejecutar algan trabajo. *°

3.2.9.1. MANUAL DE CARGOS

INTRODUCCION

El Manual de Cargos es un documento que constituye la oficializacién de las
practicas administrativas, lo deben realizar todos los empleados de la
organizacion para el buen funcionamiento de las empresas e instituciones.
Ademas, facilita el acceso a la informacién de manera organizada, sisteméatica y

con criterio.

El Gerente General suministra el perfil que deberia tener el empleado, las
caracteristicas generales, las funciones especificas, los requisitos minimos
exigidos, conocimientos, habilidades, los recursos que maneja, su superior
inmediato y los subordinados a su cargo, proporcionando al nuevo funcionario

la orientacién adecuada para que logre integrarse facilmente a la Institucion.

El proceso de analisis de cargos comprende dos fases principales: La primera
relacionada con la descripcion de funciones y la segunda a la especificacion del

cargo: habilidades, conocimientos, responsabilidades y condiciones de trabajo.

'® http://sistemas.itlp.edu.mx/tutoriales/rechum1/u3parte2.htm



El Manual de Cargos de QUITUSOFT Estudio Informético se ha elaborado de
acuerdo al nuevo modelo de gestién y a la nueva estructura organizacional que

se propone implantar en la institucion.

3.2.9.1.1. FORMATO DEL MANUAL DE CARGOS

1deN

MANUAL DE CARGOS

2010

DESCRIPCION DE CARGOS

NOMBRE DEL CARGO

1. OBJETIVO

2. REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS
3. CONOCIMIENTOS

4. FUNCIONES ESPECIFICAS
5. RECURSOS QUE MANEJA
6. SUPERIOR INMEDIATO:

7. SUBORDINADOS INMEDIATOS:

8. TIPO DE CONTRATO
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MANUAL DE CARGOS

2010

DESCRIPCION DE CARGOS

GERENTE GENERAL

1.

OBJETIVO

Planificar, organizar, dirigir y supervisar las actividades de la empresa, ademas

debe proponer, ejecutar y controlar el cumplimiento de politicas, objetivos y

estrategias en el campo administrativo, de produccion, finanzas y ventas.

2.

v

AW

REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS

Titulado en Administracion de Empresas, Ingenieria Comercial,
Ingenieria en Gerencia y Liderazgo o sus afines.

Experiencia minimo tres afios en funciones similares.

CONOCIMIENTOS
Conocimiento de Office (Word, Excel, Power Point, Outlook, Internet).
Conocimientos de contabilidad general, contabilidad financiera.

Conocimiento de disefio de proyectos.

. COMPETENCIAS

Planificar, organizar y dirigir las actividades de la empresa en la

administracion, produccion, finanzas y ventas.
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Fijar y controlar que se cumplan objetivos, métodos, procedimientos,
politicas y estrategias especificas.

Proponer y ejecutar planes de financiacion e inversion.

Coordinar y supervisar los tramites de adquisicion de maquinaria,
instalaciones y equipos necesarios.

Llevar a cabo operaciones bancarias, comerciales, financieras y otras.
Representar a las empresas en las negociaciones y firmas de contratos.
Conocer el movimiento econémico para asi autorizar ingresos y egresos.
Atender y solucionar problemas internos y externos.

Mantener reuniones con la junta de accionistas.

Realizar informes sobre las actividades realizadas, novedades
existentes, movimientos financieros, proyectos realizados y politicas
seguidas.

Instaurar procedimientos que se han de seguir para una buena
comunicacién entre los empleados.

Distribuir el trabajo entre su personal, da las instrucciones
correspondientes y controla su correcta ejecucion.

Atender las consultas que les formulen los empleados de su area, asi
como las dudas y problemas que surjan en el trabajo y les indica criterios
para su solucion.

Elaborar el presupuesto y plan anual y supervisa la ejecucion del mismo.
Administrar de la manera mas eficiente, los recursos humanos,
financieros y materiales que hayan sido puestos a su disposicion.
Participar en el proceso de seleccion del personal bajo su dependencia y
recomienda cursos de capacitacién para los mismos.

Buenas relaciones humanas.

Capacidad para planificar, organizar, dirigir y controlar el trabajo.
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v' Capacidad para expresarse, comunicarse y dar instrucciones de manera
oral y escrita.

v' Capacidad para resolver situaciones imprevistas y tomar decisiones.

\

Liderazgo

v" Discrecion

5. RECURSOS QUE MANEJA

v" Financieros

v Materiales

v" Humanos

6. SUPERIOR INMEDIATO: Junta de Accionistas

7. SUBORDINADOS INMEDIATOS: Todo el personal de la empresa

8. TIPO DE CONTRATO: Por nombramiento de la Junta de Accionistas

ELABORADO POR:

REVISADO POR:

APROBADO POR:
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ASISTENTE ADMINISTRATIVA - CONTABLE

1.

OBJETIVO

Asistir en la planificacion, organizacion, coordinacion y ejecucion de las

actividades de la empresa, ademas llevar un libro contable diario para entregar

a la contadora al final de cada mes.

2.

W

AN N N N SR

REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS

Estudiante de administracion, contabilidad o afines.

Experiencia minimo 1 afio en funciones similares.

CONOCIMIENTOS

Conocimiento de Office (Word, Excel, Power Point, Outlook, Internet).
Conocimiento de Relaciones Humanas y Atencion al Cliente.
Conocimientos de contabilidad de costos, general y financiera.
Conocimiento de Redaccion y Ortografia.

Conocer sobre Técnicas de Archivo.

Facilidad de palabras

. COMPETENCIAS

Controlar el ingreso y salida del personal.
Recoger de cada departamento las listas de pedidos de suministros.
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Determinar los valores a pagar.

Realizar la facturacion.

Corregir los errores en la presentacion de informes y transacciones mal
realizadas.

Examinar que los roles de pagos sean bien elaborados.

Ayudar en la organizacién de eventos de la empresa.

Atender al publico y brindar la informacion pertinente.

Concretar las citas del gerente.

Elaborar comprobantes de ingresos, egresos, cheques, abonos, planillas
de pago al seguro social, ministerio de finanzas y otros.

Realizar llamadas telefonicas.

Realizar oficios, informes, memorandums y otros documentos oficiales.
Tomar dictados para realizar reuniones conferencias y otros.

Recopilar, clasificar y archivar documentos, cartas, informes y demas
papeles comerciales y de rutina.

Asistir al gerente en sus labores diarias.

Recibir, registrar y despachar correspondencia.

Realizar y recibir llamadas telefonicas, las transfiere y anota las
informaciones de lugar.

Mantener actualizado el directorio telefénico interno y de ndmeros
internos mas usados.

Mantener el caracter confidencial de las informaciones que maneja.
Orientar a los visitantes sobre la ubicacion de las diferentes areas y/o

funcionarios de la Institucion.
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5. RECURSOS QUE MANEJA

v" Informacion

v Materiales

6. SUPERIOR INMEDIATO: Gerente General

7. SUBORDINADOS INMEDIATOS: No tiene personal a su cargo

8. TIPO DE CONTRATO: Contrato a tiempo fijo

ABORADO POR:

REVISADO POR:

APROBADO POR:
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CONTADOR/ A

1. OBJETIVO

Organizar y estructurar los diversos procedimientos o sistemas de contabilidad,
analizar, investigar y verificar las actividades societarias que desarrolla la

empresa, a fin de determinar su situacion econémica, financiera, administrativa
y legal.

2. REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS

v Titulado de Contador Calificado CPA

v' Experiencia minimo dos afios en el area

3. CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES

Conocimiento de Office (Word, Excel, Power Point, Outlook, Internet).
Conocimientos de contabilidad financiera, presupuestaria, etc.

Conocimiento de disefio de proyectos.

AR NERNEEN

Conocimiento de declaracién de impuestos.
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COMPETENCIAS

Controlar y vigilar las cuentas de clientes, auxiliares de caja, ingresos,
egresos, movimientos econémicos diarios y mas documentos contables.
Revisar los procedimientos seguidos en cobranzas, tramites de
importacion y exportacion, etc.

Contabilizar el movimiento econémico y elaborar los balances mensuales
y consolidados anuales.

Declarar impuestos y retenciones salariales efectuadas.

Realizar conciliaciones bancarias.

Diagnosticar el estado y situacion econémica financiera de la empresa.
Efectuar andlisis comparativos y determinar la factibilidad de inversiones,

créditos, endeudamiento externo, etc.

. RECURSOS QUE MANEJA

Informacioén confidencial
Efectivo
Tecnologia

SUPERIOR INMEDIATO: Gerente General

SUBORDINADOS INMEDIATOS: No tiene personal a su cargo
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8. TIPO DE CONTRATO: Contrato a tiempo fijo.

ELABORADO POR:

REVISADO POR:

APROBADO POR:




1DE?2

MANUAL DE CARGOS

2010

MARKETING / VENTAS

1.

OBJETIVO

Realizar los analisis pertinentes para conocer las preferencias del consumidor y

asi poder elaborar productos acordes a sus exigencias y economias.

2.

<\

W
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REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS

Titulado en Marketing o materias afines
Tener experiencia en el area

Hombre o mujer

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES

Manejo de Word, power point, excel
Don de gente
Buenas relaciones personales

Fluidez verbal

. COMPETENCIAS

Realizar andlisis sobre las preferencias del consumidor
Realizar la publicidad de la empresa

Comunicarse con los clientes para conocer sus necesidades
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v Realizar promociones de los productos

v' Estar pendiente de las ventas que se realizan y llevar un control de
ventas

v' Comunicar al gerente los cambios en el mercado

v' Realizar analisis de mercado para conocer el mercado potencial

5. RECURSOS QUE MANEJA
v' Computador

v' Datos de encuestas

v" Promociones de la empresa

6. SUPERIOR INMEDIATO: Gerente General

7. SUBORDINADO INMEDIATO: No tiene personal a su cargo

8. TIPO DE CONTRATO: Contrato por un afio

ELABORADO POR:

REVISADO POR:

APROBADO POR:
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ANALISTA DE SISTEMAS

1. OBJETIVO

Analizar, disefiar, modificar, desarrollar e implementar sistemas vy
procedimientos técnicos de evaluacion y tratamiento de datos o informacién que
maneja la empresa, ademas asesora al gerente sobre el manejo de los
sistemas creados, las secuencias operativas, costos y la efectividad de los

sistemas elaborados.

2. REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS

v' Titulado en Ingenieria en Sistemas

v Experiencia minimo dos afios en el area.
3. CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES
Conocimiento de herramientas de programacion orientada a objetos.

Conocimiento de programacion web.

Conocimientos de herramientas de base de datos.

AR NERNERN

Conocimiento de Atencién al Cliente.

4. COMPETENCIAS

v' Tomar las necesidades de los clientes para disefiar un sistema apto para

cada necesidad.
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Analizar los objetos que podrian alcanzarse con la implementacion de los
sistemas.

Seleccionar y definir las pautas técnicas y metodolégicas que
conformaran el sistema alternativo a desarrollar.

Sustituir o reformar los sistemas en vigencia.

Determinar y organizar las tareas y actividades que deberan ejecutarse
en su area.

Apoyar al personal en la elaboracién de los programas y paginas web.
Evaluar cada uno de los sistemas y paginas web para conocer los costos

reales.

RECURSOS QUE MANEJA

Tecnologicos

Humanos

Materiales

SUPERIOR INMEDIATO: Gerente General
SUBORDINADOS INMEDIATOS:

Especialista en procesamiento automatico de datos

Programador en orientacion Web

Disefador publicitario.
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8. TIPO DE CONTRATO: Contrato a tiempo indefinido

ELABORADO POR:

REVISADO POR:

APROBADO POR:
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TECNICO EN SOPORTE Y MANTENIMIENTO

1. OBJETIVO

Conocer sobre el ensamblaje y mantenimiento de equipos de computacion tanto

de escritorio como portatiles.

2. REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS

v" Técnico en Hardware y Software.

v' Experiencia minimo 1 afio en el area.

3. CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES

v Conocimientos de plataformas como Windows y Linux.
v" Conocimiento en ensamblaje de computadoras.

v" Conocimiento de mantenimiento e instalacién de software.

4. COMPETENCIAS

v" Ensamblar las computadoras de acuerdo a la exigencia del cliente.

<\

Realizar mantenimientos de software y hardware.

v' Encargarse del Compu-Tuning.
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v Solicitar las partes y piezas necesarias para brindar un buen servicio al
cliente.

v' Revisar todas las computadoras de la empresa para que trabajen
Optimamente.

5. RECURSOS QUE MANEJA

v' Tecnologia

v" Humano

v" Informacion

6. SUPERIOR INMEDIATO: Gerente General

7. SUBORDINADOS INMEDIATOS: No tiene personal a su cargo

8. TIPO DE CONTRATO: Contrato por tiempo indefinido

LABORADO POR:

REVISADO POR:

APROBADO POR:
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ESPECIALISTA EN PROCESAMIENTO AUTOMATICO DE DATOS

1. OBJETIVO

Analizar, disefiar, desarrollar e implementar sistemas de acuerdo a las
necesidades de empresas industriales, comerciales, financieras u otras

instituciones.

2. REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS

v Titulado en Ingenieria en sistemas.

v Experiencia minimo 2 afios en el area.

3. CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES

v' Conocimiento de herramientas de programacién orientada a objetos.
v" Conocimiento de programacion web.

v" Conocimientos de herramientas de base de datos.

4. COMPETENCIAS

v' Determinar las necesidades y el trabajo especifico de las empresas que
requieren la aplicacion de un sistema de tratamiento automatico de

informacion.
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v Analizar el objetivo del sistema de tratamiento automatico y seleccionar
la alternativa a desarrollarse a fin de sustituir o reformar el sistema en
vigencia.

v Prestar atencion a la informacion existente.

v' Examinar los datos de entrada disponibles, la periodicidad y otras
caracteristicas similares.

v Codificar datos usando lenguajes especificos de programacion.
5. RECURSOS QUE MANEJA

v Informacion

v Tecnoldgicos

v Materiales

6. SUPERIOR INMEDIATO: Analista de Sistemas

7. SUBORDINADOS INMEDIATOS: No tiene personal a su cargo

8. TIPO DE CONTRATO: Contrato a tiempo indefinido

ELABORADO POR:

REVISADO POR:

APROBADO POR:
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PROGRAMADOR EN ORIENTACION WEB

1.

OBJETIVO

Programar, disefiar, desarrollar e implementar sistemas orientados

directamente a la web o intranet de acuerdo a las necesidades de empresas

industriales, comerciales, financieras u otras instituciones.

2.
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REQUISITOS MINIMOS EXIGIDOS

Titulado en Ingenieria en Sistemas.

Experiencia minimo 1 afio en el area.

. CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES

Conocimiento en herramientas de desarrollo web, PHP, JSP, ASP, etc.
Conocimiento de herramientas de programacion orientada a objetos.
Conocimiento de programacion web.

Conocimientos de herramientas de base de datos.
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4. COMPETENCIAS

v" Analizar el objetivo del sistema de tratamiento automatico y seleccionar
la alternativa a desarrollarse.

v Prestar atencion a la informacion existente.

v' Examinar los datos de entrada disponibles, la periodicidad y otras
caracteristicas similares.

v Codificar datos usando lenguajes especificos de programacion.

v' Mantener actualizada la pagina web de la empresa.
5. RECURSOS QUE MANEJA

v Informacion

v Tecnoldgicos

v' Materiales

6. SUPERIOR INMEDIATO: Analista de Sistemas

7. SUBORDINADOS INMEDIATOS: No tiene personal a su cargo

8. TIPO DE CONTATO: Contrato por tiempo indefinido.

ELABORADO POR:
REVISADO POR:
APROBADO POR:




3.2.9.2. MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

INTRODUCCION

Un manual de procedimientos es el documento que contiene la descripcion de
actividades que deben seguirse en la realizacion de las funciones de una
unidad administrativa, o de dos 0 mas de ellas. Permite conocer el
funcionamiento interno por lo que respecta a descripcidon de tareas, ubicacion,

requerimientos y a los puestos responsables de su ejecucion.

El presente Manual de Procedimientos da a conocer de manera integral la
operatividad de cada 6rgano administrativo de la Coordinacién, y contiene
basicamente los siguientes apartados:

» Propdésito, alcance y politicas

» Descripcion del procedimiento

El Manual de Procedimientos permite describir con exactitud cada una de las
actividades que se deben realizar, creando pautas para que los trabajadores
puedan realizar de forma ordenada y rapida su trabajo y asi se pueda optimizar

tiempo y recursos.

El Manual de Procedimientos de Quitusoft Estudio Informatico se ha elaborado
de acuerdo al nuevo modelo de gestién y a la nueva estructura organizacional

gue se propone implantar en la institucion.


http://www.monografias.com/trabajos13/mapro/mapro.shtml
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3.2.9.2.1. FORMATO DEL MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

PLAN DE CALIDAD M

NOMBRE DEL PROCESO QuituSoft

Estudio Informatico

13.0BJETIVO

14. ALCANCE

15.PERSONAL ENCARGADO

16.POLITICAS

17.DEFINICIONES

18.DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

19.DESCRIPCION DEL PLAN




QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

PLAN DE CALIDAD M

DESARROLLO E INSTALACION SOFTWARE f uw l,@]\) QA U t

€stud|o Informatico

1. OBJETIVO

Realizar un sistema que se encuentre acorde a las necesidades de la empresa
contratante y que denote las destrezas, habilidades y capacidades de los

integrantes de Quitusoft Estudio Informéatico.

2. ALCANCE

Este plan abarca desde dar a conocer el contrato de licencia de usuario final al

cliente, hasta la validacion de funcionamiento del sistema.

3. PERSONAL ENCARGADO

Analista de Sistemas

4. POLITICAS

v' El analista de sistemas debera contactarse con el cliente para conocer
las especificaciones del programa que desean que sea desarrollado. El
especialista en procesamiento automatico de datos debe verificar antes
de la fecha de instalacion los requerimientos minimos de Hardware y

Software en los computadores del cliente.




QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

PLAN DE CALIDAD M

DESARROLLO E INSTALACION SOFTWARE QuituSofft

Estudio Informatico

v El Jefe de Marketing y ventas debe asegurarse que el paquete de
instalaciéon este completo (Factura, Producto-Software, obsequios
promocionales, etc.)

v' El vendedor asignado tiene que hacer leer y firmar el CLUF al cliente y

traer una copia a las oficinas de QUITUSOFT Estudio Informético.
5. DEFINICIONES
RESPALDO: Es la obtencion de una copia de los datos en otro medio
magnético, de tal modo que a partir de dicha copia es posible restaurar el
sistema al momento de haber realizado el respaldo.

CLUF: Contrato de Licencia para Usuario Final

USUARIO: Numero de licencias del Producto-Software.




QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

PLAN DE CALIDAD M

DESARROLLO E INSTALACION SOFTWARE QuituSolt

Estudio Informatico

6. DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

Solicitar los requerimientos por parte del
1 cliente

Determinar si la empresa cumple con los
2 requisitos solicitados por el cliente

Enviar la propuesta al cliente con la version
3 del software y el precio del mismo

Revisar si el cliente aprobd la propuesta
4 enviada

Firmar el contrato para empezar el disefio
verificando que cuente con todas las

5 clausulas necesarias
Computadora para realizar la
Disefiar, programar y dar el formato al|programacion, hoja de
6 software tal como el cliente lo solicitd especificaciones del cliente

Un computador que cumpla con
Instalacion, pruebas y depuracion del|los requerimientos de hardware
7 software realizado para implementar el programa

8 Documentacion del software realizado Cd, para copiar informacién



10

11

12

13

Instalacion del software en las
computadoras del cliente

De acuerdo al sistema que se realizd se
deberan crear carpetas de respaldo de la
informacion

Crear iconos de acceso al sistema , es
decir un icono de archivo ejecutable

Verificar que el sistema sea ejecutado sin
dar ningun error

Crear claves de acceso en cada
computador donde se instal6 el sistema

Todas las computadoras donde
se instale el sistema

Todas las computadoras donde
se instale el sistema

Todas las computadoras donde
se instale el sistema

Todas las computadoras donde
se instale el sistema




7. DESCRIPCION DEL PLAN

INICIO

Requerimie
nto por
parte del

cliente

Andlisis de
Requisitos

Esta capacitada
la empresa

Enviar la
propuesta al
cliente

Revisa la
propuesta el
cliente

A




Cliente aprueba

Firmar
contrato de
disefio

Disefio,
programacion
y arquitectura

A

Prueba y
depuracion del
software

Documentacion
del software

NO

Empresa

propuesta




Instalacion
del Software

Crear
carpetas de
respaldo

Crear
iconos de
acceso
directo

Ejecucion
del sistema

Crear
claves de
acceso




QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO
PLAN DE CALIDAD

CARGA DE DATOS EN EL SISTEMA

ale
KA

QuituSolt

Gstudlo Informatico

1. OBJETIVO

Transferir los datos del sistema anterior que utilizaba la empresa contratante

evitando errores en la transferencia.

2. ALCANCE

Este plan abarca desde la ejecucion de la aplicacion para cargar datos hasta la

validacion del funcionamiento del sistema.

3. PERSONAL ENCARGADO

Especialista en procesamiento automatico de datos

4. POLITICAS

v" Confidencialidad con los datos

5. DEFINICIONES

No aplica




QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO
PLAN DE CALIDAD

CARGA DE DATOS EN EL SISTEMA

<
QuituSoft

Estudio Informatico

6. DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

Transferencia de datos del sistema anterior al
1 nuevo

Verificar que los datos se transfirieron con éxito
2 realizando una consulta

Dar un nombre al directorio antiguo y nuevo para
3 su diferenciacion

Crear seguridades para la base de datos para
4 proteger la informacion

Verificar si las seguridades y la informacion
5 trabajan adecuadamente

Realizar reportes del rendimiento del sistema
6 para que el cliente tenga un respaldo

Todas las computadoras
donde se instale el sistema

Todas las computadoras
donde se instale el sistema

Todas las computadoras
donde se instale el sistema

Todas las computadoras
donde se instale el sistema

Todas las computadoras
donde se instale el sistema

Reporte




7. DESCRIPCION DEL PLAN

INICIO

Ejecucion del
procedimiento

Consm

Fue favorable

Nombrar
directorio
antiguo y
nuevo

Disefio de
seguridades



Pruebas de
rendimiento
y errores del

sistema

Fue favorable

Reporte de
rendimiento
y entrega



DESARROLLO WEB

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO %’

PLAN DE CALIDAD

DESARROLLO WEB QuituSoft

€stud|o Informatico

1. OBJETIVO
Realizar una pagina web acorde a las necesidades de la empresa tomando en
cuenta la facilidad de manejo para el usuario; asi se podra denotar las

capacidades y habilidades de los integrantes de Quitusoft Estudio Informatico.

2. ALCANCE
Este plan abarca desde dar a conocer el contrato de licencia de usuario final al

cliente, hasta la validacion de funcionamiento de la pagina web.

3. PERSONAL ENCARGADO
Analista de Sistemas y el Programador en Orientacion Web

4. POLITICAS

v El analista de sistemas debera contactarse con el cliente para conocer
las especificaciones del la pagina web que desea desarrollar.

v' El programador en orientacion web debe verificar que la pagina se
encuentre acorde a las exigencias del cliente.

v El vendedor asignado tiene que hacer leer y firmar el CLUF al cliente y
traer una copia a las oficinas de QUITUSOFT Estudio Informatico.




QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

PLAN DE CALIDAD M

DESARROLLO WEB QuituSoft

Estudio Informatico

5. DEFINICIONES

PAGINA WEB: es un documento adaptado para la Web y que normalmente
forma parte de un sitio web. Su principal caracteristica son los hiperenlaces a

otras paginas, siendo esto el fundamento de la Web.

USUARIO: Numero de licencias del Producto-Software.

HIPERENLACE: es un elemento de un documento electronico que hace
referencia a otro recurso, por ejemplo, otro documento o un punto especifico del
mismo o de otro documento. Combinado con una red de datos y un protocolo
de acceso, un hiperenlace permite acceder al recurso referenciado en
diferentes formas, como visitarlo con un agente de navegacién, mostrarlo como

parte del documento referenciador o guardarlo localmente.



http://es.wikipedia.org/wiki/Documento
http://es.wikipedia.org/wiki/World_Wide_Web
http://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Hiperenlace
http://es.wikipedia.org/wiki/Documento_electr%C3%B3nico
http://es.wikipedia.org/wiki/Recurso
http://es.wikipedia.org/wiki/Red
http://es.wikipedia.org/wiki/Protocolo
http://es.wikipedia.org/wiki/Navegador_web

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

PLAN DE CALIDAD

DESARROLLO WEB

5
QuituSofft

Estudio Informatico

6. DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

Solicitar los requerimientos por parte del cliente

Determinar si la empresa cumple con los

requisitos solicitados por el cliente

Enviar la propuesta al cliente con la version del
software y el precio del mismo

Revisar si el cliente aprob6 la propuesta enviada

Firmar el contrato para empezar el disefio
verificando que cuente con todas las clausulas
necesarias

Disefiar, programar y dar el formato al software
tal como el cliente lo solicitd

Revisar el funcionamiento y realizar pruebas de
funcionamiento

Documentacion de la pagina realizada

Contratar el hosting para poder subir los datos

Plataforma solicitada, hoja
de especificaciones del
cliente

Computadora con acceso
a internet

Cd, para
informacion

copiar

Proveedores de hosting
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11

Publicacion en la web Proveedores de hosting

Crear iconos de acceso al sistema , es decir un | Todas
icono de archivo ejecutable

las computadoras

donde se instale el sistema




7. DESCRIPCION DEL PLAN

INICIO

Requerimiento
por parte del

cliente

Analisih
Requisitos

Esté capacitada
la empresa

Envia la
propuesta la
empresa

Revisa la
propuesta P

&




Empresa
envia nueva
propuesta

Cliente aprueba

Firma
contrato de
disefio

Disefio,
programacion
y arquitectura

A

NO

Prueba de
funcionamiento

Documentacion
de la Web



Contrato de
hosting

Publicacion
en la Web

FIN



SOPORTE TECNICO

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO
PLAN DE CALIDAD

SOPORTE TECNICO TELEFONICO

e
REA

. =) S P
((Y)n n rr‘—‘ N~ Lf’l’
Qutus>orrt

Estudio Informatico

1. OBJETIVO

Brindar ayuda a los clientes de QUITUSOFT Estudio Informatico, via telefonica,

en lo relacionado a problemas puntuales de software y pagina Web.

2. ALCANCE

El plan abarca desde la recepcién de la llamada por parte de QUITUSOFT

Estudio Informatico, hasta registrar el resultado de la conversacién en el

“Historial de Soporte Telefdnico”.

3. PERSONAL ENCARGADO

Técnico en Soporte y Mantenimiento

4. POLITICAS

v' Es obligacion del Jefe del Departamento Técnico revisar la vigencia del

contrato, asi como el estado de cuenta del cliente para poder proceder a

brindar el servicio.

v' El tiempo limite de Atencién via telefénica sera de 15 a 20 minutos por

cliente, si se excede este tiempo es necesario enviar un soporte técnico

presencial.




QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

PLAN DE CALIDAD M

SOPORTE TECNICO TELEFONICO QuituSoft

Estudio Informatico

5. DEFINICIONES

PROBLEMAS FRECUENTES: Registro en el cual estan detallados los

problemas mas frecuentes de los sistemas y sus posibles soluciones.

6. DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO

Computador en el cual
Constancia del nombre del cliente en la base de | conste la base de datos de
1 datos los cliente

Tomar todos los datos del cliente como nombre,
2 direccion, niumero telefénico

Computador en el cual
Saber si el sistema que utiliza fue elaborado por | conste la base de datos de
3 la empresa los cliente

Conocer si el problema es un problema frecuente
4 y puede ser solucionado por el técnico en soporte

Conocer las posibles soluciones que se puede
5 dar al cliente

Saber cuanto conoce el cliente sobre el
6 funcionamiento del sistema

No tardar mas de 20 minutos en la atencion
7 telefénica

Determinar si es necesario una visita técnica y
8 determinar el costo de la misma




7.

DESCRIPCION DEL PLAN

INICIO

y

A
ﬂmbre
del cliente

Cliente esta

NO

en base de
datos

Conocer tipo
de sistema

Solicitar
informacion
del cliente

del cliente

Es posible
realizar el

NO

FIN

soporte
telefénico

Conocer el
tipo de
problema




Se puede
solucionar

NO

por teléfono

Determinar el
tipo de
respuesta

Conocer el nivel de
conocimiento del
clinte con respecto
al sistema

Tiene el
cliente los

conocimientos

necesarios

Sedala
atencién
telefonica

NO

FIN

FIN



Se pudo
solucionar el
problema

Verificar el
costo del
soporte

Informar al
cliente el
valor del

servicio

FIN

NO



QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO
PLAN DE CALIDAD

SOPORTE TECNICO PRESENCIAL

s
QuituSoft

Estudio Informatico

6.1.

PUNTOS DE CONTROL

10

Requiere el cliente la visita

Acordar la fecha y la hora en que se realizara la
visita

Conocer el lugar de la visita

Dar a conocer al cliente que el horario sera a
partir de las 14:00

Pedir a la secretaria que se registre la visita en la
agenda de visitas técnicas

Comunicar al técnico de soporte las visitas
programadas

Verificar la ubicacion de la visita técnica
Al llegar a la empresa prestar el servicio técnico

Al realizar la visita se debe llenar las hojas de la
visita técnica

Entregar las hojas de la visita técnica en Quitusoft
Estudio Informatico

Agenda de visitas técnicas

Hojas de visita técnica




7.1. DESCRIPCION DEL PLAN

INICIO

Cliente
requiere la
visita

Establecer
fechay
hora

Establecer
el lugar de
visita

Definir hora
de visita

Registro de
citaen
agenda

Informar a
técnicos
las visitas



Visitar a la
empresa

Prestar el

A

servicio
técnico

NO
Dar solucion

al problema

Se llena
hojas de
informe

Entregar
hojas en
QUITUSOFT



COMPU - TUNING

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO @: |
PLAN DE CALIDAD -y
QuituSolt

COMPU - TUNING HARDWARE Y SOFTWARE €studio Informatico

1. OBJETIVO

Brindar un servicio de personalizacion de hardware y software al cliente,

tomando en cuenta los gustos del mismo.

2. ALCANCE

El plan abarca desde la informacién que puede brindar al cliente en cuanto a

gustos y preferencias, hasta el momento de entrega de hardware o software.

3. PERSONAL ENCARGADO

Técnico en Soporte y Mantenimiento

4. POLITICAS

v Es técnico en soporte y mantenimiento debera conocer con exactitud las
preferencias del cliente y la disponibilidad de Quitusoft para cumplir con
Sus expectativas.

v’ Se debera contar con varios disefios para lograr cubrir con las
expectativas del cliente.

v El tiempo de entrega del hardware o software seré 8 dias laborables.




QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

PLAN DE CALIDAD M

COMPU — TUNING HARDWARE Y SOFTWARE QuituSoft

Estudio Informatico

5. DEFINICIONES

COMPU - TUNING: Es el ensamblaje de un computador con accesorios de

acuerdo al gusto y preferencias del consumidor.

6. DESCRIPCION DEL PROCESO

1 Solicitar los requerimientos por parte del cliente

Presentar los disefios con los que trabaja la
2 empresa Catalogo de disefios

Determinar si la empresa cumple con los
3 requisitos solicitados por el cliente

Especificar el precio, dependiendo de Ila
4 complejidad

5 Aprobacion de la cotizacién por parte del cliente

6 Elaboracién del tuneado con el disefio elegido Disefio, pintura y soplete




7.

DESCRIPCION DEL PLAN

INICIO

Requerimiento
por parte del
cliente

Presentacion
de disefios

/AnélisD

Tiene
capacidad la
empresa

Presentar
cotizacion



@
A 4

Revisa la
cotizacion el

Cliente aprueba

Elaboracion
del tuneado



3.3. DESARROLLO DEL PROYECTO DE PUBLICIDAD

A continuacion se detalla la publicidad que se planteara a Quitusoft Estudio
Informatico, con lo cual se lograra cumplir con los objetivos propuestos y con el

plan operativo planteado.

3.3.1.1. LOGOTIPO

Quitusoft Estudio Informético no cuenta con un logotipo especifico por lo cual se
desarrollard uno que este acorde con las expectativas de los accionistas

PROPUESTA DE LOGOTIPO

s e N

tuSofft

Estudio Informatico



3.3.1.2. ROTULO PRINCIPAL

El rétulo serd ubicado en la fachada de Quitusoft Estudio Informatico, para que
asi los clientes puedan ubicar la empresa facilmente

FACHADA ACTUAL




PROPUESTA DE ROTULO

3.3.1.3. TARJETAS DE PRESENTACION

Con la creacion de las tarjetas de presentacion se busca facilitar datos
personales a los clientes potenciales, destacamos datos principales como es el
nombre, cargo, teléfonos, direccion, correo electrénico, y sobre todo destaca el
logotipo de Quitusoft Estudio Informatico.
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QuituSofft

E€studio Informatico

Inp. Juan Carlos Delpado
Gerente

Desarrollo de software
Desarrollo de Paginas Web
Venta de Equipos y Suministros
Mantenimiento de Hardware y Software
Computuning (Servicio Unico)
Asesoria Informatica
Disefio Publicitario

Quito. Av. Tnte. Hupo Ortiz y Diepo
Vaca de la Vepa oe3-TMiEsquina)
Cel: 087136603 / Telefax: 02-3021710

Mail: quitusoff@hotmail.com

3.3.1.4. DIPTICO

Con la creacion del diptico se busca dar a conocer a los clientes sobre los
servicios que presta Quitusoft Estudio Informéatico, para de esta manera atraer

la atencién de los mismos y poder cumplir con la proyeccién de ventas.
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3.3.1.5. PUBLICACION DE SENALIZACION

Quitusoft Estudio Informatico no cuenta con sefializacion interna por tal motivo
se plantea ubicar en cada area una sefalizacion que permita tanto a los

trabajadores como a los clientes definir una mejor organizacion.

DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO
X%

- OuituSoft

€studio Informatico

DEPARTAMENTO
DE MARKETING

ey
. ~~
- C

€studio Informatico




DEPARTAMENTO
DE SISTEMAS

e
5
. C

€studio Informatico

3.3.1.6. PAPELERIA

La papeleria permite fortalecer la identidad de Quitusoft Estudio Informatico, ya
sea de manera interna con los empleados asi como también con los clientes, es
por esto que se presenta a continuacién una hoja membretada, un sobre, una

carpeta y un menu de servicios, en los cuales se destaca colores y logo.



HOJA MEMBRETADA

Quito, Av. Tnte. Hupo Ortiz y Diepo Vaca de laVepa oe3-1I(Esquina)
Cel: 087136603 / Telefax: 02-3021710
Mail: quitusoft@hotjmail.com



SOBRE

N e n s SF
LSO _>'_'<::>'\’\".D.* (9

Estucho b ormatico

/7T
|
N

&

Quita. Fiv. Tede Mupo Ot 4 Diego Voo de 1o Vepa ool INE sguina)
Cel. OIS / Telefom O2 302U

Mol foon o hi@usts 8o covn

CARPETA

Reverso

Anverso

Deosarrollo de soffune

Descrrollo de Papinas el

Vento de Cguipos v Suministros

Mandenimiento de Hordwore ¢ Softurw e
Computuning (Secvicio Unico)

Fsesoria nformdtica

Diseno Publicitacko

NN

e
RSA

Estudio Informatico

oo




CAPITULO IV
ANALISIS FINANCIERO



CAPITULO IV

4.  ANALISIS FINANCIERO

“ El analisis de los proyectos constituye la técnica matematico-financiera y
analitica, a través de la cual se determinan los beneficios o pérdidas en los que
se puede incurrir al pretender realizar una inversion u alguna otro movimiento,
en donde uno de sus objetivos es obtener resultados que apoyen la toma de

decisiones referente a actividades de inversion.

Asimismo, al analizar los proyectos de inversion se determinan los costos de
oportunidad en que se incurre al invertir al momento para obtener beneficios al
instante, mientras se sacrifican las posibilidades de beneficios futuros, o si es
posible privar el beneficio actual para trasladarlo al futuro, al tener como base

especifica a las inversiones.

Una de las evaluaciones que deben de realizarse para apoyar la toma de
decisiones en lo que respecta a la inversion de un proyecto, es la que se refiere
a la evaluacion financiera, que se apoya en el calculo de los aspectos

financieros del proyecto.” *

Por lo tanto este capitulo tiene como finalidad determinar la factibilidad
financiera de la Microempresa Quitusoft Estudio Informético estableciendo, cual
es el monto de inversibn necesario para iniciar sus actividades, en cuanto
tiempo se obtendra la recuperacion del mismo y si existe o no viabilidad en el

desarrollo de dicho proyecto.

7 http://www.monografias.com/trabajos7/anfi/anfi.shtml


http://www.monografias.com/trabajos7/anfi/anfi.shtml

4.1. DETERMINACION DE LA INVERSION

Para iniciar sus actividades Quitusoft Estudio Informatico requiere de una
inversién de $12.530,00 valor con el cual se haran los siguientes gastos:

CUADRO N° 38

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

INVERSION DE CAPITAL Y OPERACION

Consultoria 1.500,00
Constitucién de la Empresa 150,00
Publicidad y Material POP 400,00
Creacion base de datos de correos electronicos 150,00
Capacitacién de personal 500,00
BExposicidn del servicio en lugares publicos 60,00
Movilizacion anual del personal 1.200,00
Adecuacioén y seguridad del local 8.570,00
SUBTOTAL 12.530,00
Valor para imprevistos 2.470,00

Elaborado por: Autoras de la Tesis

Después de definir el valor necesario para la inversién se determina de dénde
se obtendra, de esta manera $5.000,00 seran asumidos por los accionistas y se
realizara un préstamo bancario de $10.000,00 quedando un saldo de $2.470,00
qgue seran utilizados para cualquier gasto fortuito que se presente y no haya

sido tomado en cuenta hasta el momento.

El préstamo bancario se debera cancelar en un periodo de 3 afios con una tasa
de interés del 15% establecida por el banco. A continuacién se encuentra
detallada la tabla de amortizacién en base a la cual se cumplirdn los pagos

anuales.



CUADRO N° 39

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 10.000,00
INTERES 15%
CUOTAS 36
CUOTA DIVIDENDO INTERES CUOTA
1 346,65 125,00 471,65
2 346,65 122,23 468,88
3 346,65 119,42 466,08
4 346,65 116,58 463,24
5 346,65 113,71 460,36
6 346,65 110,80 457,45
7 346,65 107,85 454,50
8 346,65 104,86 451,52
9 346,65 101,84 448,49
10 346,65 98,78 445,43
11 346,65 95,68 442,34
12 346,65 92,54 439,20
13 346,65 89,37 436,02
14 346,65 86,15 432,81
15 346,65 82,90 429,55
16 346,65 79,60 426,25
17 346,65 76,26 422,91
18 346,65 72,88 419,53
19 346,65 69,46 416,11
20 346,65 65,99 412,65
21 346,65 62,49 409,14
22 346,65 58,93 405,59
23 346,65 55,34 401,99
24 346,65 51,70 398,35
25 346,65 48,01 394,66
26 346,65 44,28 390,93
27 346,65 40,50 387,15
28 346,65 36,67 383,32
29 346,65 32,79 379,45
30 346,65 28,87 375,52
31 346,65 24,90 371,55
32 346,65 20,88 367,53
33 346,65 16,80 363,46
34 346,65 12,68 359,33
35 346,65 8,51 355,16
36 346,65 4,28 350,93
TOTAL 12.479,52 2.479,52 14.959,04

Elaborado por: Autoras de la Tesis



4.2. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos son rubros béasicos que Quitusoft Estudio Informatico debe cubrir

mensualmente para realizar sus actividades han sido proyectados segun la

inflacion esperada de cada afio.

El sueldo inicial para los accionistas del proyecto y el personal administrativo ha

sido establecido a partir del sueldo bésico fijado por el estado y de acuerdo a su

perfil, para los siguientes afios este sueldo y los beneficios de ley que se deben

pagar se incrementan segun la inflacion esperada para cada afio. Ademas en

afo 2014 sera necesario incrementar el personal técnico.

Los servicios basicos iniciales, el arriendo y suministros de oficina han sido

tomados en base a estimados y en comparacion a la competencia, asi también

se incrementan segun la inflacion.

CUADRO N° 40

DIO ORMA O
AD RA O
IESS 3703,32| 3969,92| 4580,57| 4795,86| 6070,94
Beneficios Sociales 8270,00( 8826,39| 9969,78| 10438,36| 13305,29
Sueldos y Salarios 19680,00( 21315,86( 25800,00( 27012,60( 32593,15
Servicios Basicos 5520,00( 5805,38| 6082,30| 6368,17| 6659,83
Suministros 840,00 883,43 925,57 969,07 1013,45
Arriendos 3600,00( 3786,12| 3966,72| 4153,15| 4343,37
Seguridad 2640,00( 2776,49| 2908,93| 3045,65| 3185,14

Elaborado por: Autoras de la Tesis




4.3. PROYECCION DE VENTAS

Para realizar esta proyeccion se toma como base las ventas mensuales de la

competencia y se incrementa en un 5% de acuerdo a la tasa del mercado, los

precios se han establecido en base a las encuestas realizadas a los posibles

clientes y después de hacer una comparacion con los precios fijados por la

competencia, asi también se incrementardn de acuerdo al porcentaje de

inflacién de cada afio.

En este caso podemos definir como ingresos al dinero generado por las ventas

de los servicios y equipos que Quitusoft Estudio Informético ofrece a sus

clientes. Servicios y equipos que detallamos a continuacion:

CUADRO N° 41

QUITUSOFTESTUDIO INFORMATICO
VENTAS PRO YECTADAS EN DO LARES

PRODUCTOS 2011 2012 2013 2014 2015

Software Contable 9.821,42 10.845,65 11.931,13 13.116,49 19.938,19
Software de RRHH 3.303,57 3.648,08 4.013,20 4.411,91 8.798,99
Computadora de escritorio béasica 12.675,00 13.996,81 15.397,68 16.927,44 18.773,18
Computadora de escritorio avanzada 9.360,00 10.336,11 11.370,60 12.500,27 14.390,27
Portatil Lista A 4.158,00 4.591,62 5.051,17 5.553,00 6.392,60
Portatil Lista B 11.592,00 12.800,87 14.082,05 15.481,10 17.821,79
Portatil Lista C 6.860,00 7.575,40 8.333,58 9.161,52 11.319,19
Portatil Lista D 4.471,05 4.937,31 5.431,46 5.971,08 7.377,36
Impresora Lista A 520,00 574,23 631,70 694,46 808,61
Imptesora Lista B 702,00 775,21 852,79 937,52 1.128,68
Impresora Lista C 1.341,60 1.481,51 1.629,79 1.791,70 2.157,02
Compu-Tuning hardware y software 1.800,00 1.987,71 2.186,65 2.403,90 2.640,68
Disefio de péaginas Web 1.800,00 1.987,71 2.186,65 2.403,90 3.274,09
Mantenimiento hardw are y softw are cliente final 760,00 839,26 923,25 1.014,98 1.086,80
Mantenimiento hardw are y softw are empresas 3.360,00 3.710,40 4.081,75 4.487,27 4.737,13
Asesoria Informatica (por hora) 3.600,00 3.975,43 4.373,31 4.807,79 5.066,00

TOTAL ENVENTAS 76.124,64 84.063,30 92.476,77 101.664,34 125.710,56

Elaborado por: Autoras de la Tesis




4.4. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

El Estado de Resultados, frecuentemente denominado Estado de Pérdidas y
Ganancias presenta los resultados de las operaciones de negocios realizadas
durante un periodo especifico (un trimestre o un afio). Este dlocumento resume
los ingresos generados y los gastos en que haya incurrido la empresa durante

el periodo contable en cuestién 2

Es importante desarrollar el Estado de Pérdidas y Ganancias en este proyecto
para establecer los ingresos y egresos de acuerdo a la gestion de la
microempresa. Este resumen de los movimientos econémicos dentro de un
periodo anual determinard el monto de utilidad neta para Quitusoft Estudio
Informatico.

Como gastos administrativos se considera a los rubros incurridos para el
mantenimiento de la oficina asi como los sueldos para el personal. Ademas los
activos fijos que se adquiriran tendran un valor de depreciacion que representa

un gasto para la microempresa.

Los gastos de ventas estan tomados en cuenta dentro del plan operativo que
también se necesitan para iniciar las actividades y asi como todos los gastos se

incrementaran de acuerdo a la inflacion de cada afo.

El préstamo bancario se termina de cancelar en el afio 2013 y cumplido este
compromiso la microempresa esta en la capacidad de adquirir uno nuevo en el

2014 con el cual se comprara un automovil para uso de la oficina.
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CUADRO N° 42

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS PROYECTADO (EN DOLARES)

CUENTAS 2011 2012 2013 2014 2015

INGRESOS

Ventas 76.124,64 84.063,30 92.476,77 101.664,34 125.710,56
(-)Costo de Ventas 23.661,45 25.561,07 26.101,50 28.564,33 35.508,61
TOTAL INGRESOS 52.463,19 58.502,23 66.375,27 73.100,01 90.201,95
EGRESQOS

Gastos Administrativos 47.994,34 50.322,67 57.192,94 57.178,85 69.641,42
IESS 3.774,76 3.969,92 4.580,57 4.795,86 6.070,94
Beneficios Sociales 8.392,50 8.826,39 9.969,78 10.438,36 13.305,29
Sueldos y Salarios 20.268,00 21.315,86 25.800,00 27.012,60 32.593,15
Senvicios Basicos 5.520,00 5.805,38 6.082,30 6.368,17 6.659,83
Suministros 840,00 883,43 925,57 969,07 1.013,45
Depreciacion Muebles 56,50 56,50 56,50 56,50 56,50
Depreciacion Equipos de Computacion 2.563,08 2.563,08 2.563,08 -
Depreciacion Equipos de Oficina 9,50 9,50 9,50 9,50 83,75
Depresiacion Vehiculo 2.000,00
Amortizacion Otros Activos 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00
Arriendos 3.600,00 3.786,12 3.966,72 4.153,15 4.343,37
Seguridad 2.640,00 2.776,49 2.908,93 3.045,65 3.185,14
Gastos Financieros 1.309,30 851,06 319,16 1.309,30 851,06
Prestamo Bancario 1.309,30 851,06 319,16 1.309,30 851,06
Gastos de Venta 1.600,00 1.682,72 1.762,99 1.845,85 1.930,39
Publicidad 400,00 420,68 440,75 461,46 482,60
Movilizaciéon 1.200,00 1.262,04 1.322,24 1.384,38 1.447,79
Otros Gastos 271,10 7,36 56,75 15,92 11,46
TOTAL EGRESOS 51.174,74 52.863,81 59.331,83 60.349,92 72.434,33
RESULTADO DEL EJERCICIO 1.288,45 5.638,42 7.043,44 12.750,09 17.767,62
(-) 15% Participacion empleados 193,27 845,76 1.056,52 1.912,51 2.665,14
Utilidad antes Imp. Rta. 1.095,18 4.792,66 5.986,92 10.837,58 15.102,48
(-) 25% Impuesto a la Renta 273,80 1.198,17 1.496,73 2.709,39 3.775,62
Utilidad despues de Impuestos 821,39 3.594,50 4.490,19 8.128,18 11.326,86
(-) 10% Reserva Legal 82,14 359,45 449,02 812,82 1.132,69
UTILIDAD LIQUIDA 739,25 3.235,05 4.041,17 7.315,37 10.194,17

Elaborado por: Autoras de la Tesis




4.5. FLUJO DE CAJA

“Se conoce como flujo de efectivo o cash flow al estado de cuenta que refleja
cuanto efectivo queda después de los gastos, los intereses y el pago al capital.
El estado de flujo de efectivo, por lo tanto, es un estado contable que presenta

informacion sobre los movimientos de efectivo y sus equivalentes.” *°

Esta herramienta es de mucha importancia ya que refleja el estado de la
microempresa resumiendo las entradas y salidas de efectivo como

consecuencia de sus actividades.

Al proyectar estos valores se puede determinar cuél sera el monto liquido que
servira a Quitusoft Estudio Informético para continuar sus actividades durante

los préximos afios.

' http://definicion.de/flujo-de-efectivo/
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CUADRO N° 43

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO
FLUJO DE CAJA PROYECTADO (EN DOLARES)

CUENTAS 2011 2012 2013 2014 2015

INGRESOS

Ventas 76.124,64 84.063,30 92.476,77 101.664,34 125.710,56
(-)Costo de Ventas 23.661,45 25.561,07 26.101,50 28.564,33 35.508,61
TOTAL INGRESOS 52.463,19 58.502,23 66.375,27 73.100,01 90.201,95
EGRESOS

Gastos Administrativos 47.994,34 50.322,67 57.192,94 57.178,85 69.641,42
Gastos Financieros 1.309,30 851,06 319,16 1.309,30 851,06
Gastos de Venta 1.600,00 1.682,72 1.762,99 1.845,85 1.930,39
Otros Gastos 271,10 7,36 56,75 15,92 11,46
TOTAL EGRESOS 51.174,74 52.863,81 59.331,83 60.349,92 72.434,33
RESULTADO DEL EJERCICIO 1.288,45 5.638,42 7.043,44 12.750,09 17.767,62
RESULTADO DEL EJERCICIO 1.288,45 5.638,42 7.043,44 12.750,09 17.767,62
(-) 15% Participacion empleados 193,27 845,76 1.056,52 1.912,51 2.665,14
Utilidad antes Imp. Rta. 1.095,18 4.792,66 5.986,92 10.837,58 15.102,48
(-) 25% Impuesto a la Renta 273,80 1.198,17 1.496,73 2.709,39 3.775,62
Utilidad despues de Impuestos 821,39 3.594,50 4.490,19 8.128,18 11.326,86
(-) 10% Reserva Legal 82,14 359,45 449,02 812,82 1.132,69
UTILIDAD LIQUIDA 739,25 3.235,05 4.041,17 7.315,37 10.194,17
(+) Depresiaciones 2.629,08 2.629,08 2.629,08 66,00 2.140,25
(+) Amortizaciones 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00
(=) FLUJO NETO 3.698,33 6.194,13 7.000,25 7.711,37 12.664,42

Elaborado por: Autoras de la Tesis

Los ingresos estan tomados de las ventas de servicios y equipos que Quitusoft

Estudio Informatico ofrece y de igual manera estan proyectados durante cinco

anos.

Se consideran como egresos todos los gastos administrativos y operativos

basados en el aporte de los accionistas y el préstamo bancario adquirido.

Los ingresos menos los egresos dan como resultado la utilidad del ejercicio,

valor del cual se restan los porcentajes de pago de participacion a empleados,

pago al Impuesto a la Renta y Reserva Legal.




4.6. EVALUACION FINANCIERA

Esta etapa es la mas importante para la toma de decisiones por parte de los
accionistas ya que permite medir la rentabilidad del proyecto y para cumplir con
esta funcion se presenta el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno

(TIR) y la relacién Costo — Beneficio.

4.7. VALOR ACTUAL NETO

“Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
namero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia
consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una
tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la

inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del
”20

proyecto.
CUADRO N° 44
A A . A =' A
A . R A A .
Inversion Afo 2011 Afo 2012 Afo 2013 Afo 2014 Afo 2015 VAN
15.000,00 3.698,33 6.194,13 7.000,25 7.711,37 12.664,42 22.268,50

Elaborado por: Autoras de la Tesis

El proyecto obtiene un Valor Actual Neto de $22.268,50 segun el dato del flujo
de caja proyectado, este rubro es positivo mayor que cero e indica que el
proyecto si es rentable para su realizacion.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
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4.8. TASA INTERNA DE RETORNO

“Es el rédito de descuento que iguala el valor actual de los egresos con el valor
futuro de los ingresos previstos, se utiliza para decidir sobre la aceptacion o

rechazo de un proyecto de inversion. Para ello, la TIR se compara con una tasa

minima o tasa de corte.

Si la tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR- supera a la tasa
de corte, se le acepta; en caso contrario, se le rechaza. Indicador de la
rentabilidad de un proyecto. Se define como el valor de la tasa de actualizacion
gue iguala entre si las corrientes temporales de ingresos y costos. Es pues el
umbral por encima y por debajo del cual las tasas de descuento utilizadas para
el célculo del valor neto actualizado hacen que este valor sea negativo o

positivo.” %

CUADRO N° 45

EVALUACION FINANCIERA

TASA INTERNA DE RETORNO
Inversion - 15,000,00
Afio 2011 3.698,33
Afio 2012 6.194,13
Afio 2013 7.000,25
Afio 2014 7.711,37
Afio 2015 12.664,42
Retorno (TIR) 32%

Elaborado por: Autoras de la Tesis

La evaluacion financiera de este proyecto refleja como resultado el 32% de
Tasa Interna de Retorno, siendo mayor este porcentaje al de la tasa de

descuento que para este tema se ha considerado en un 14% lo que también

2! http://www.definicion.org/tasa-interna-de-retorno
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muestra que éste es un proyecto rentable y estd encaminado al cumplimiento

de los objetivos y estrategias planteados.

4.9. COSTO -BENEFICIO

El analisis del Costo — Beneficio es una técnica importante para la toma de
decisiones, se basa en el valor del flujo neto del Estado de Resultados para
determinar cuél es el beneficio por cada ddlar que se gasta en el desarrollo del
proyecto.

CUADRO N° 46

EVALUACION FINANCIERA
COSTO BENEFICIO

Descuento

ANO Periodo Flujo neto 14%
Ao 2011 1 3.698,33 4.253,08
Afio 2012 2 6.194,13 7.123,24
Afio 2013 3 7.000,25 8.050,29
Afio 2014 4 7.711,37 8.868,07
Afio 2015 5 12.664,42 14.564,09
TOTAL 24.604,07 28.294,68
COSTO/BENEFICIO 1,15

Elaborado por: Autoras de la Tesis

Para Quitusoft Estudio Informatico el Costo — Beneficio tiene una relacion del
1.15 del Valor Actual Neto por cada unidad monetaria invertida, es decir que por
cada ddlar invertido se ganaran 15 centavos. Por lo tanto una vez mas se

confirma que el proyecto si es rentable.



4.10. PERIODO DE RECUPERACION
Se trata del tiempo que se necesita para que el desarrollo del proyecto recupere

el valor de la inversion inicial, tomando en cuenta los valores que genera el flujo

de caja durante el tiempo de proyeccion.

CUADRO N° 47

EVALUACION FINANCIERA
PERIODO DE RECUPERACION

Periodo de

Afo Periodo Flujoneto | Recuperacion
Afio 2011 1 3.698,33 3.698,33
Afio 2012 2 6.194,13 9.892,45
Afio 2013 3 7.000,25 16.892,71
Ao 2014 4 7.711,37 24.604,07
Ao 2015 5 12.664,42 37.268,50

Elaborado por: Autoras de la Tesis

De esta manera se determina que el periodo de recuperacion de la inversion
inicial de $15.000,00 es en el afio 2013 cuando el flujo de efectivo de inversién
llega a $16.892,71 y no so6lo se recupera la inversion sino que también existe un
excedente de $1,892.71 tomando en cuenta que es el tercer periodo de

actividades.

4.11. PUNTO DE EQUILIBRIO

El analisis del Punto de Equilibrio trata de la evaluacion de la produccion y de

las ventas para determinar a qué nivel los ingresos por ventas de la empresa



seran suficientes para cubrir sus costos de produccion, es decir el punto en el
que el ingreso operativo es de cero.?

El Punto de equilibrio es la relacion que existe entre los costos fijos y los costos
variables, se trata del nivel en el cual desaparecen las pérdidas y se perciben

las ganancias o viceversa.

Para determinar este importante punto se toma en cuenta los ingresos por

ventas anuales y los gastos.

CUADRO N° 48

DETERMINACION DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES ANO 2011

VENTAS 76.124,64
COSTOS FIJOS VALOR COSTOS VARIABLES VALOR
SUELDOS 20.268,00 |SERVICIOS BASICOS 5.520,00
BENEFICIOS SOCIALES 8.392,50 |SUMINISTROS DE OFICINA 840,00
IESS 3.774,76 |PUBLICIDAD 400,00
ARRIENDOS 3.600,00 |MOVILIZACION 1.200,00
SEGURIDAD 2.640,00 |GASTOS FINANCIEROS 1.309,30
DEPRECIACIONES 2.629,08
AMORTIZACIONES 330,00
TOTAL 41.634,34 TOTAL 9.269,30

Elaborado por: Autoras de la Tesis
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CUADRO N° 49

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DE VENTAS
ANO 2011
Pe= CF
1 - Ventas
Pe= 40852,4
0,881871284
Pe= 46.324,67
Elaborado por: Autoras de la Tesis
CUADRO N° 50
) R A ON D O O O ARIADB
ANOS | VENTAS C. FIJOS |C. VARIABLES Pe
2012| 84.063,30( 43.633,85 9.222,59 49.010,84
2013| 92.476,77| 50.185,07 9.090,01 55.655,76
2014]101.664,34( 49.841,62 10.492,38 55.577,56
2015|125.710,56( 61.968,14 10.454,73 67.589,20

Elaborado por: Autoras de la Tesis

El rubro de ventas de Quitusoft Estudio Informatico para el afio 2011 deberéa ser
de $49.010,84 para cubrir los gastos que generan sus actividades y en

consecuencia no obtendra ni pérdida ni ganancia.

En el afio 2012 el valor de las ventas para la microempresa debe ser de
$55.655,76 para cubrir sus gastos y continuar con sus actividades sin perder ni

ganar.



En el afio 2014 la microempresa debera vender por lo menos $55,577.56 para

cubrir sus gastos fijos sin obtener ni pérdida ni ganancia.

En el afo 2015 este proyecto debe alcanzar unas ventas minimas de
$67.589,20 para continuar con sus actividades sin percibir ni pérdida ni

ganancia.



CAPITULO V

CONCLUSIONES Y
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.

CONCLUSIONES

» La empresa Quitusoft Estudio Informatico no cuenta con una
estructura organizacional por tal motivo se puede decir que su
administracion es totalmente empirica, generando asi una
participacion casi nula en el mercado y por ende una utilidad muy

baja.

» Se ha podido demostrar que Quitusoft Estudio Informético posee
fortalezas tales como un personal capacitado para afrontar todas las
necesidades que sus clientes y posibles clientes pueden tener en el
presente y en el futuro, asi como también se a demostrado que una
debilidad de la empresa consiste en que no es conocida en el

mercado y que no cuenta con un namero aceptable de clientes.

Al realizar la Matriz de Estrategias de Fortalecimiento se puede
observar que Quitusoft tiene una gran ventaja con respecto a la
competencia en cuanto a precios y garantias asi como también tiene
una ventaja en la capacidad para proveer de este tipo de servicio al

cliente.

Al realizar la Matriz de Estrategias Ofensivas se puede observar que
la necesidad de mejorar el servicio en todas las instituciones asi

como la necesidad de tecnologia como la generaciébn de nuevos



software es una gran ventaja que puede ser aprovechada por la

empresa para abrir mercado.

» En el Estudio de Mercado realizado por medio de las encuestas se
ha podido determinar que la empresa Quitusoft Estudio Informético no
es conocida ya que un 85% del cliente final y un 86% del cliente
empresa no conoce de su existencia, por lo cual se ha demostrado

gue no cuenta con un buen mecanismo de publicidad.

» Quitusoft Estudio Informatico debido a que se ha manejado con
una administracién empirica ha duplicado sus funciones y por ende el

trabajo no ha sido eficiente.

» La microempresa Quitusoft Estudio Informéatico posee una
estructura organizacional que permitird un desarrollo eficiente de los
procesos sin producirse desperdicio de recursos y el disefio de
estrategias operativas, o que generara un panorama claro a sus

accionistas de como se manejara su inversion para dichos recursos.

» Para Quitusoft los factores que muestran un buen escenario para
su desarrollo son: la capacitacion permanente de todo el personal, un
local adecuado y equipado para ofrecer sus servicios, la variedad de
Sus equipos Y servicios, asi como los precios establecidos de acuerdo
a las necesidades de los clientes. En todo caso una posible variable
para su inestabilidad es la competencia en base a sus precios o
mejora en su tecnologia ademas de los nuevos ingresantes a este

mercado.

» Segun el analisis financiero se determin6é que las ventas de

Quitusoft Estudio Informético tendran un nivel suficiente para cubrir



5.2.

los gastos bésicos en los que incurrira la microempresa para el
desarrollo de sus actividades durante el primero afio y segun muestra
la proyeccion dentro de cinco lo seguira haciendo, es asi el caso que
en el tercer afio de funcionamiento Quitusoft recuperara su inversion

incluso con un excedente a ese valor.

> EIl calculo del Valor Actual Neto con un valor de $22.268,50 en
base a una inversion de $15.000,00 la relacién Costo — Beneficio del
1.15 y la Tasa Interna de Retorno con un porcentaje 32% nos

muestra que este proyecto es rentable para su realizacion.

RECOMENDACIONES

La empresa deberia establecer una estructura organizacional que pueda
proporcionarle una mejor estabilidad en el mercado y por ende una
administracion mas efectiva y eficaz logrando asi mantenerse estable en

el mercado.

Quitusoft Estudio Informatico debera saber manejar de una forma
adecuada sus fortalezas para de esta manera enfrentar sus debilidades y

hacer que la empresa sea estable y pueda crecer en el mercado.

Es recomendable que la empresa potencie sus fortalezas para que éstas
puedan ayudar a disminuir las debilidades y se prepare para enfrentar la

competencia en su segmento de mercado.

La empresa Quitusoft Estudio Informatico debe tomar en cuenta las
oportunidades del mercado para asi poder enfrentar a las amenazas que

existen a su alrededor.



A pesar de observar que las encuestas al cliente final y el cliente
empresa; no son tan alentadoras, en lo referente al conocimiento de la
empresa se puede decir que la empresa puede mantenerse en el
mercado ya que con un buen mecanismo de publicidad podria darse a

conocer y asi obtener mas clientes para su beneficio.

Es recomendable que la empresa Quitusoft Estudio Informatico elabore y
apligue un manual tanto de cargos como de procedimientos para que de

esta manera se optimice el trabajo y el tiempo.

Consideramos que todas las empresas deberian contar con una
adecuada estructura organizacional que les permite manejar sus
procesos adecuadamente de acuerdo a los objetivos y estrategias
planteadas, de esta manera se aprovecharan todos los recursos y la

inversion para los mismos.

Se recomienda no descuidar la capacitacibn permanente del personal,
realizar un mantenimiento periddico de las instalaciones de la
microempresa y sus equipos para continuar con la buena atencion para
sus clientes, ademas se debe realizar un estudio constante del mercado

en base a precios, necesidades del cliente, gustos y preferencias.

De igual manera se debe tener un seguimiento de las ventas y el
comportamiento del mercado, hacer una comparacion con los datos
actualmente arrojados y constatar que la inversion se esta recuperando
de acuerdo a las proyecciones y/o verificar que no exista la posibilidad de

desviaciones que evite el logro de los objetivos planteados.



» Los accionistas de Quitusoft Estudio Informéatico deben aplicar
completamente las estrategias propuestas para de esta manera alcanzar

un reconocimiento en el mercado y por ende el cumplimiento de sus
objetivos.
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5.4. ANEXOS



ANEXO 1

QUITUSOFT ESTUDIO INFORMATICO

REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO

GENERALIDADES

4, PRELIMINARES
El presente reglamento contiene las disposiciones internas, que regulan las
relaciones laborales entre la empresa y sus colaboradores, estableciendo asi

derechos y obligaciones para ambas partes.

El presente Reglamento Interno de Trabajo podra ser modificado cuando asi lo
exija el desarrollo institucional y/o las disposiciones legales vigentes que le sean
aplicables. Todas las modificaciones del reglamento interno de trabajo seran

puestas a conocimiento de los colaboradores.

Los casos no contemplados en el presente Reglamento, se regiran por las
disposiciones que en cada caso dicte la empresa de acuerdo a las leyes y

normas laborales vigentes en el Cédigo de Trabajo y Empleo.

5. BASE LEGAL
Cadigo del Trabajo y Empleo

6. PROPOSITO
Establecer normas genéricas de comportamiento laboral, que deberan seguir
tanto el personal como el empleador frente a deberes, derechos, incentivos,
sanciones, permanencia, y puntualidad, con la finalidad de mantener y fomentar

la armonia en las relaciones laborales entre la empresa y los colaboradores.



En cumplimiento a lo dispuesto en el Art. 64, del Cédigo de Trabajo y para los
fines previstos en el numeral 12 del Art.42, del literal e) del Art. 45 del mismo
Caodigo vy, en general para el mejor cumplimiento de las disposiciones legales
vigentes en materia laboral, la Empresa con domicilio principal en la ciudad de

Quito, dicta el presente Reglamento Interno de Trabajo.

CAPITULO |
CAMPO DE ACCION DEL REGLAMENTO INTERNO

Art. 1. AMBITO DE APLICACION:

En este Reglamento se utilizaran indistintamente los términos “Empresa” para
referirse a Quitusoft Estudio Informatico y se usara la palabra “Empleado” la
cual incluird a empleados y trabajadores en general.

El término “Reglamento” se usara para referirse al Reglamento Interno de
Trabajo de la Empresa, contenido en este instrumento.

El uso de los términos en masculino incluiran el femenino, el uso de tiempo
singular incluira plural y viceversa.

El presente reglamento se aplicara obligatoriamente para todo el personal de la

empresa que este sujeto al Codigo del Trabajo.

Art. 2. SUJECION:

Tanto la empresa como sus empleados quedan sujetos a estricto cumplimiento
de las disposiciones del presente reglamento y a las normas del Cdodigo del
Trabajo las cuales se entenderan incorporadas a todos los contratos
individuales de trabajo celebrados entre la Empresa y el empleado.

Se presume su conocimiento, y por tanto, su desconocimiento no podra ser
alegado y no sera excusa para ningun empleado. Para el efecto se exhibira

permanentemente un ejemplar de este reglamento, una vez aprobado.



CAPITULO I
CONTRATOS DE TRABAJO

Art 5. TIPOS DE CONTRATOS:
La empresa podra celebrar validamente, cualquier tipo de contrato de trabajo
con sus empleados utilizando cualquiera de las modalidades permitidas por la

ley.

Art.6. CONDICIONES DE LOS CONTRATOS:

Los empleados de la empresa seran contratados por escrito, todos los contratos
seran sujetos a las condiciones establecidas en el Codigo del Trabajo.

Los contratos individuales que la empresa celebra por primera vez, tendran
necesariamente un periodo de prueba de noventa dias.

En este periodo o al término del mismo, cualquiera de las partes podra dar por
terminado el contrato sin indemnizacién alguna, mediante simple notificacion.

La empresa podra celebrar contratos a plazo fijo, por tiempo indefinido,
ocasionales, eventuales, por hora o cualquier otro determinado por la ley, en la
medida que considere necesario y estipulando las condiciones particulares en

cada caso.

Art.7. VACANTES:

Cuando se produzca vacantes 0 nuevas necesidades de empleados, la
Empresa buscara la persona mas idénea para llenar la vacante. La seleccion de
candidatos sera efectuada por el departamento de seleccion y reclutamiento, a
través de un proceso técnico de seleccion disefiado para el efecto.

Los resultados de las pruebas tendran el caracter de confidencial y seran
evaluadas también por el gerente de area que lo requiere.

Los mecanismos, procesos y procedimientos para dicha seleccién seran bajo el

disefio y formato de la empresa segun su conveniencia y funcionalidad.



CAPITULO 1lI
DE LA ADMISION

Art.8. La etapa previa a la contratacion de un empleado juega un importante
papel dentro de la seleccion del personal. La Empresa puede requerir del
aspirante lo siguiente:

v' Ser mayor de edad;

v' Poseer titulo académico, técnico o profesional, o el cumplimento de los
requisitos académicos minimos necesarios para el cabal cumplimiento de
sus responsabilidades;

e Comprobacion de las calidades profesionales mediante examenes
técnicos;

e Demostrar antecedentes personales satisfactorios y de buena
conducta;

e Presentar una solicitud de empleo en los formularios que la
empresa estime conveniente y llenar las hojas de informacion

respectiva. (Anexo F1)

Art.9. El solicitante declara que todos los datos son verdaderos y que no ha
omitido u ocultado ninguna informacién que pueda ser relevante para la
decision de su contratacion por parte de la Empresa.

La inexactitud de los datos o informacion consignados por el empleado al
solicitar empleo, la presentacion de documentos falsos o alterados, el
ocultamiento de informacién importante tales como antecedentes penales, etc.,
constituyen faltas graves a este reglamento y son causa para la terminacion del

contrato de trabajo, de acuerdo al Art. 172, Inciso. 2; del Cédigo de Trabajo.

La Empresa se reserva el derecho de realizar las investigaciones necesarias
para establecer la veracidad de los antecedentes e historial del aspirante a

ocupar una vacante. Después de verificar los datos, la Empresa se reserva



también la potestad de contratar o no al aspirante, sin que esto le otorgue
ningun derecho a ocupar esta vacante. Adicionalmente para el ingreso se
requiere presentar los siguientes documentos:

v' Cédula de ciudadania Certificado del altimo sufragio
Cédula Militar (para hombres)
Certificado actualizado del ultimo trabajo
Dos certificados actualizados de honorabilidad y honradez

Partida de nacimiento de los hijos (de existir)

AR N N NN

Record policial.

CAPITULO IV
JORNADAS Y HORARIOS LABORALES

Art. 11. JORNADAS DE TRABAJO

Cada trabajo en la Empresa es critico en alcanzar las necesidades de nuestros
clientes.

Es importante para el empleado estar presente y listo a tiempo para empezar a
trabajar. Esto incluye el empezar su trabajo y también el retorno de descansos y
almuerzos. Los horarios seran establecidos por los representantes legales de
acuerdo a la conveniencia de la Empresa y previa la autorizacion de la

Direccién Regional de Trabajo de Quito.

Art.12. Previo acuerdo de la Gerencia General con los empleados, siempre que
las necesidades de trabajo asi lo requieran, los empleados deberan laborar un
horario extraordinario de trabajo. Los trabajos que excedan la jornada ordinaria
se pagaran conforme a lo que establece los Arts. 50 y 55 del Cddigo de
Trabajo.



Art.13. NO DAR AVISO / NO PRESENTARSE

En caso de ausencia y en la medida de lo posible, comuniquese antes de que
su horario de trabajo empiece, tal inobservancia daria como resultado una
accion disciplinaria.

Consulte a su inmediato superior en cuanto a cudndo y coémo se debe

comunicar a tiempo.

Art. 14. PUNTUALIDAD

Todos los empleados se presentaran a desempefar sus funciones con absoluta
puntualidad. En razén de la actividad de la Empresa, la puntualidad es
indispensable, por lo que existira un margen de tolerancia de 10 minutos. En

caso de producirse un atraso, se procedera a tomar una accion disciplinaria.

Art.15. La Empresa podrd establecer los métodos que mejor estime

conveniente para el control de asistencia y puntualidad de sus trabajadores.

Art. 16. En los casos en que la Empresa disponga, las hojas para control de
asistencia y puntualidad diaria deberan ser firmadas con el debido cuidado de
manera que queden escritas con absoluta claridad. Las marcas defectuosas,
confusas, engafiosas, manchadas, extrafias, etc., se tendran por no hechas y
se tomaran como faltas graves. (Anexo F2)

La omisién de la firma en la hoja para control de asistencia y puntualidad a la
hora de entrada o salida, hara presumir ausencia a la correspondiente jornada.
Las hojas seran firmadas por sus titulares de manera personal e indelegable.

El incumplimiento de estas disposiciones reglamentarias sera sancionado como
falta grave de indisciplina, tanto por quien firme en el espacio ajeno en la hoja
para control de asistencia y puntualidad cuanto por el titular que lo permita y
dara lugar a la imposicion de una multa o a la terminacién de las relaciones
laborales de acuerdo con el Art. 172 del Cdodigo de Trabajo. En el caso de los

empleados que estén ausentes de la oficina por comision de servicios 0 por



enfermedad, el no firmar la hoja para control de asistencia y puntualidad debera
ser justificada debidamente por el jefe inmediato.

Art. 17. JORNADA EXTRAORDINARIA Y SUPLEMENTARIA

Cuando fuere necesario y previa autorizacion de la Gerencia General, o demas
funcionarios autorizados para el efecto y aceptacion del empleado, el empleado
debera laborar en jornadas suplementarias o extraordinarias, segun fuere
acordado, acogiéndose a las normas y procedimientos establecidos para el

efecto.

Art.18. AUTORIZACION DE TRABAJO DURANTE HORAS
SUPLEMENTARIAS O EXTRAORDINARIAS.

Salvo casos estrictamente necesarios, previo acuerdo expreso entre las partes
se laborara horas suplementarias o extraordinarias.

Consecuentemente ninguna declaracibn de trabajo suplementario o
extraordinario sera aceptada por la Empresa, si no ha existido el acuerdo

correspondiente con la Gerencia General.

Art. 19. HORAS DE COMPENSACION

No se consideran horas suplementarias 0 extraordinarias, los trabajos
desempefiados luego de la jornada ordinaria o en dias de descanso, con el
objetivo de compensar el tiempo perdido ya sea por los dias feriados no
obligatorios cuando asi lo disponga la Autoridad competente, o por errores
cometidos en el desempefio de las funciones por cualquier causa imputable al

empleado.

Art. 20. FUNCIONES DE CONFIANZA

Sin perjuicio de lo que se especifique en los contratos individuales, y para los
efectos establecidos en el Art. 58 del Cdodigo de Trabajo, se considera ademas
gue ejercen funciones de confianza las siguientes personas.

v" Vicepresidencia de area, Departamento o Seccion



Gerencia de area, Departamento o Estacion
Administradores Departamentales Generales
Directores Departamentales o Facultativos
Jefes Departamentales, de Oficinas o Seccion
v Asesores Departamentales.
Ademas, desempenfiaran funciones de confianza todas aquellas personas en las

cuales asi se haya indicado en sus respectivos contratos de trabajo.

CAPITULO V
REMUNERACIONES Y REEMBOLSOS

Art. 21. PAGO DE REMUNERACIONES

La Empresa liquidara mensualmente los valores correspondientes a ingresos y
deducciones que tengan lugar de conformidad con la Ley con respecto a las
remuneraciones, la misma que sera cancelada por mes vencido incluyendo
todos los beneficios que determina la Ley. El pago se lo realizara a través de
pago directo mediante cheque de la empresa.

Las horas nocturnas y/o extraordinarias se pagaran una vez que se encuentren
registradas en los formularios respectivos y debidamente autorizadas por la

Gerencia General.

CAPITULO VI
AUSENCIAS

Art. 22. ABANDONO DEL TRABAJO

El abandono del trabajo por mas de tres dias consecutivos en un mes sin justa
causa debidamente comprobada, constituira falta grave y sera sancionada de
acuerdo a lo estipulado en el Cédigo de Trabajo y dara lugar a la terminacién de

su relacioén laboral.



Art. 23.PERMISO PARA SALIR DEL TRABAJO

Ningun empleado podrd abandonar su sitio de trabajo durante las horas de
labor sin cumplir con las siguientes disposiciones:

Son permisos las autorizaciones concedidas por el gerente de area o el gerente
administrativo para que puedan ausentarse temporalmente del lugar de trabajo.
Los permisos remunerados seran concedidos Unicamente por calamidad
doméstica, requerimiento por escrito de autoridad competente, ejercicio del
derecho a voto, enfermedad, orden médica, y en los demas casos previstos en
la Ley y en este reglamento.

Los empleados estadn obligados a pedir personalmente permiso por lo menos
con 48 horas de anticipacién y no podran ausentarse del lugar de trabajo sin
haber recibido la correspondiente autorizacion. (Anexo F3)

En caso de calamidad doméstica, el funcionario o empleado por cualquier
medio en forma inmediata de acontecida esta situacion, debera informar de la
misma a su inmediato superior o Gerente General.

La ausencia por enfermedad debera ser justificada mediante certificado médico
en plazo maximo de 72 horas.

Si después de vencido el plazo de permiso el empleado no se reintegra sin
causa justificada, se sujetara a las sanciones disciplinarias correspondientes e

inclusive pueda ser causa para la terminacion del contrato.

Art.24. Ningun permiso podré exceder de 8 horas diarias. En el caso de que un
empleado se ausentara de su lugar de trabajo con permiso dentro de su horario
de trabajo o en el caso que ocupe funciones que pueda requerir un contacto
urgente e inmediato, el mismo debera disponer de cualquier medio para ser

contactado, como: celular, radio, beeper, teléfono, razén, etc.

Art.25. Se entendera por calamidad doméstica, los siguientes hechos:
La muerte de los parientes comprendidos dentro del segundo grado de

consanguinidad y segundo de afinidad.



Accidentes o enfermedades graves que requieran de la hospitalizacién de los
parientes comprendidos dentro del segundo grado de consanguinidad y
segundo de afinidad.

Todo hecho que requiera la presencia urgente y necesaria del empleado en su
domicilio a fin de evitar un desastre. Enfermedades graves del cényuge,
conviviente o hijos que requieran de la compafiia del empleado.

Todos los permisos otorgados por cualquier indole o naturaleza por la empresa
a traveés de las personas autorizadas deberan ser justificados y respaldados con
los documentos pertinentes para cada caso a satisfaccion total de la empresa.
Caso contrario se tomaran las medidas pertinentes. (Anexo F4)

Art. 26. LICENCIA SIN SUELDO

Es la situacion en que se encuentra un empleado autorizado por Gerente
General, a quien se le permite ausentarse temporalmente del desempefio del
cargo asignado, sin remuneracion ni beneficio de ninguna clase. En el presente
caso, el empleado debera consignar en la Gerencia Administrativa el valor
correspondiente al pago de sus aportaciones personales al IESS, a fin de
depositar estos valores en dicho instituto.

Art. 27. LICENCIA SON SUELDO

El Gerente General de la Empresa podra autorizar licencia con sueldo en los
siguientes casos:

En aquellos contemplados por el reglamento especifico del IESS en caso de
enfermedad del empleado.

Por maternidad durante 12 semanas, de las cuales 2 deben tomarse antes del
parto.

Por lactancia 2 horas diarias, al principio o final de cada jornada diaria de labor,
durante 9 meses posteriores al parto.

Por calamidad doméstica debidamente justificada.



CAPITULO VII
LUGAR DE TRABAJO

Art. 28. LUGAR DE TRABAJO LIBRE DE ACOSO

La Empresa se compromete en proveer un lugar de trabajo libre de
discriminacion y acoso. Cualquier empleado que cometa alguno de estos
hechos sera sancionado de acuerdo al presente reglamento.

Discriminacion incluye uso de una conducta tanto verbal como fisica que
muestre insulto o desprecio hacia un individuo sea por su raza, color, religion,
sexo, nacionalidad, edad, discapacidad y que se trate de:

1. Tener el propdsito de crear un lugar de trabajo ofensivo;

2. Tener el proposito de interferir con las funciones de trabajo de uno o varios
individuos;

3. Afectar el desemperio laboral; vy,

4. Afectar en las oportunidades de crecimiento del empleado.

Art.29. Los siguientes son ejemplos de comportamientos no aceptados por la
Empresa.

Estas descripciones no son las Unicas pero son usadas como una guia.

Hacer comentarios fuera de lugar ya sean estos escritos o verbales, también
demostrar un comportamiento en contra de un individuo ya sea por su color,
raza, religion, sexo, nacionalidad, edad y discapacidad.

Demostrar estereotipos, tratos y hechos negativos relacionados a color, raza,
religion, sexo, nacionalidad, edad y discapacidad.

No se permite hacer comentarios verbales o escritos ofensivos.

No se permitira el uso de rotulos colocados sobre paredes, pousters y cualquier

tipo de circular que atente a la identidad de una persona.



Art.30. ACOSO SEXUAL

La Empresa estrictamente prohibe cualquier tipo de acoso en el lugar de
trabajo. Acoso sexual no se refiere a cumplidos ocasionales o comentarios que
son socialmente aceptados. Se entendera acoso sexual a lo siguiente:
Comportamiento sexual inadecuado

Pedido de favores sexuales cuando se refiere a una conducta implicita o
explicita es decir con el fin de ser promovido. Pedido de favores sexuales
cuando se intenta conseguir una decision de cualquier tipo.

Cuando se intenta interferir en el desempefio de labores de un individuo.

El acoso sexual puede incluir una variedad de comportamientos y hechos que
se presentan en varios niveles:

Contacto fisico inapropiado como innecesarias caricias, rasgufios, toques y
palmadas. El forzar a un individuo a tener relaciones sexuales o favores
sexuales.

Acoso verbal en donde hay un abuso de la naturaleza sexual donde se usa un
vocabulario de doble sentido que ofende a una persona.

Usar términos o gestos sexuales sugestivos para describir el cuerpo de una
persona, vestimenta o actividad sexual o inclinaciéon sexual.

El colgar rétulos, hojas, email, volantes sexualmente ofensivos en el lugar de

trabajo.

Art.31. Si alguien ha incurrido en uno de los tipos de acoso sexual ya
mencionados, usted tiene la responsabilidad de llevar este reclamo a su
inmediato superior 0 a la Gerencia General de la empresa.

Los inmediatos superiores deben reportar todo tipo de acoso sexual a sus
superiores para que los mismos inicien las investigaciones pertinentes. En caso

de no ser reportado, la Gerencia tomaria una accion disciplinaria.

Art.32. La empresa no tolerara ninguna forma de reprimenda o accion negativa

en contra de un empleado que haya hecho un reclamo de buena fé, de acoso y



discriminacion. Todo reclamo sera investigado, y sera tratado confidencialmente

y se llevara un reporte del mismo.

Art.33. USO DE INTERNET:

Los empleados solo pueden hacer uso de Internet para tareas oficiales de la
empresa. Esta estrictamente prohibido el uso de Internet para conversar, leer,
navegar, bajar musica y otros en horas de oficina ya que esto interfiere en el
desemperio de labores. Si un empleado fuese encontrado haciendo mal uso del
Internet en horas de trabajo, este serd sancionado bajo la politica de acciones
disciplinarias de la empresa. De igual manera los compafieros de trabajo que no
denuncien anomalias de mal uso de Internet seran sancionados por encubrir
estos hechos. El uso de Internet para labores que no son de oficina se
permitira, previa la autorizacion correspondiente, Unicamente en horas de
almuerzo, antes o después de horas de oficina o feriados, con un méaximo de 1
hora en cada periodo autorizado por la Empresa, caso contrario la empresa se

reserva el derecho de cobrar o descontar los costos de conexion al Internet.

Art.34. POLITICA DE DROGAS, ALCOHOL Y TABACO:

La empresa reconoce que su futuro depende de la salud fisica y mental de sus
empleados. El uso y comercializacion de drogas afecta la imagen de la
empresa. La posesion, uso y venta de drogas ilegales y el consumo de bebidas
alcohdlicas durante horas de trabajo, esta estrictamente prohibido.

Cualquier empleado bajo la influencia del alcohol o drogas que no demuestre
juicio alguno, desempefio o seguridad a los empleados u otros dentro de la
propiedad de la empresa, durante horas de trabajo, sera sancionado conforme
el presente reglamento.

Todo empleado estd en la obligacion de notificar a la empresa el uso de
medicacion que pueda afectar su desempefio y comportamiento. La compaiiia
podria conducir un examen de droga y alcohol postaccidente a los empleados

gue se encuentren involucrados en accidentes dentro de horas de trabajo, o



que tengan problemas con el desempefio laboral. La compafila se hara
responsable de los costos del examen de drogas y alcohol si es necesario.

Un resultado positivo postaccidente de drogas y/o alcohol dara como
consecuencia la terminacion de la relacion laboral. ElI rehusar tomar esta

prueba, sera considerado como resultado positivo.

CAPITULO VI
VACACIONES ANUALES

Art.35. A partir del primer afio cumplido de trabajo en la Empresa, el empleado
tiene derecho a quince dias ininterrumpidos de vacaciones anuales pagadas,
las que no podran ser compensadas con dinero a excepcion de los dias
adicionales que a partir del quinto afio le corresponde al empleado segun el
Art.69 del Codigo del Trabajo.

Art.36. ElI empleado podra determinar la fecha en que gozar4d de sus
vacaciones estableciendo un cronograma que sera presentado a la Gerencia

General con un mes de anticipacion.

Art.37. En caso de funciones técnicas o de confianza puede negarse al
empleado las vacaciones de un afio, para que las goce necesariamente el afio

proximo.

Art.38. El empleado tiene el derecho de acumular sus vacaciones hasta por tres

afios a fin de gozarlas en el cuarto afio.

CAPITULO IX
RECLAMOS Y CONSULTAS

Art.39. Los empleados tienen derecho a ser escuchados en sus reclamos o

consultas provenientes de las reclamaciones de trabajo.



Art.40. Las reclamaciones y consultas deben presentarse a la Gerencia
General quien solucionara en cada caso de acuerdo a la ley y cifiéndose

estrictamente a las disposiciones del presente reglamento interno.

CAPITULO X
SANCIONES Y TERMINACION DE LA RELACION LABORAL

Art.41. De acuerdo a la gravedad de la falta cometida por el trabajador, se
aplicara una de las sanciones aqui detalladas; la inobservancia de las
prohibiciones y el incumplimiento de las obligaciones aqui previstas se
consideraran como faltas sancionadas de acuerdo a su gravedad y/o al perjuicio

gue hubiera ocasionado a la empresa en caso de haberlo hecho:

1. Amonestacién verbal:
2. Amonestacion escrita;
3. Multa de hasta el 10% de la remuneracién diaria que percibe el empleado; vy,

4. Terminacion del contrato de trabajo previo Visto Bueno.

Art.42. La aplicacion de las sanciones enumeradas en el articulo anterior
siempre que se verifique transgresiones de cualquiera de las disposiciones del
presente reglamento, obedeceran al mas alto criterio de justicia, tolerancia y
equidad, salvaguardando el respeto jerarquico y la disciplina interna de la

empresa.

Art.43. La Gerencia General puede imponer cualquiera de las tres primeras
sanciones establecidas en el Art. 41 de este Reglamento, previa notificacion
escrita al empleado.

Art.44. El Representante Legal de la Empresa es la Unica persona en

capacidad para dar por terminada la relacion laboral con cualquier empleado.



Art.45. Seran responsables directa y personalmente todos aquellos que en
abuso de su autoridad causen dafio a la empresa por la aplicacion de las

sanciones anotadas.

Art.46. La Empresa tiene el derecho y podra solicitar el Visto Bueno necesario
para dar por terminadas las relaciones laborales con el empleado que ha
incurrido en cualquier falta grave sefialada en este Reglamento Interno y a lo

dispuesto en el Art. 172 Inciso 2 del Codigo del Trabajo.

Art. 47. En caso de renuncia voluntaria, el empleado no podra abandonar su

puesto de trabajo hasta que no haya sido aceptada su renuncia por la Empresa.

CAPITULO XI
GASTOS DE VIAJE, ALOJAMIENTO Y ALIMENTACION

Art. 48. El empleado que por orden de la Empresa tuviere que movilizarse fuera
del lugar habitual de su trabajo, tendra derecho a recibir viaticos para cubrir los
gastos de viaje.

Art. 49. Dicho empleado esta obligado a elaborar una cuenta de gastos,
adjuntando los respectivos recibos, liquidando los viaticos solicitando el
reembolso por la diferencia.

Art. 50. Si dicho empleado suspendiese el viaje por calamidad doméstica,
fuerza mayor o imposibilidad fisica esta obligado a comunicar a la Empresa la
razon alegada.

Si faltase esta comunicacion la Empresa podra considerar como falta

injustificada de asistencia al trabajo.



CAPITULO XII.
DE LAS OBLIGACIONES Y PROHIBICIONES DE LOS TRABAJADORES

Art. 51. Son obligaciones de los empleados, a mas de las constantes en el Art.
45 del Cédigo del Trabajo, y las determinadas por la Ley, el contrato de trabajo,
y el presente Reglamento Interno, las que a continuacion se enumeran y cuyo
incumplimiento serdn consideradas como faltas leves, cuando no haya
reincidencia.

a) Cumplir con eficacia, buena voluntad y espiritu de colaboracién las labores
encomendadas siguiendo obediente y cumplidamente las 6rdenes emanadas
por la empresa a través de su representante o de la persona encargada de su
Departamento.

b) Respetar a sus superiores y cultivar la mas sana armonia con sus
comparieros de trabajo durante las horas de labor o fuera de ellas, respetando
la dignidad ajena y evitando disgustos, discordias e intrigas entre compafieros.
c) Observar buena conducta en el trabajo guardando las normas de buena
educacion y ética entre si y con sus superiores.

d) Sujetarse y cumplir fielmente las leyes laborales, el contrato, el reglamento,
el horario y las instrucciones verbales o escritas que reciban de sus superiores
inmediatos.

e) Presentarse al trabajo cuidando de su arreglo personal.

f) Defender los intereses morales y materiales de la empresa de los clientes,
proveedores y publico en general, evitando toda clase de dafios y perjuicios y
poniendo siempre adelante el prestigio de la empresa.

g) Realizar inventarios de los equipos, Utiles de trabajo y mas implementos o
pertenencias de la empresa que estén a su cargo, cuando lo ordene un superior
jerarquico.

h) Mantener limpio y ordenado el sitio de trabajo o sala en donde realiza su
labor, observando las medidas de higiene y cuidado, precautelatorios de la
salud sefalados por la empresa y las que naturalmente influyen en la

conservacion de la salud.



i) Cuidar todos los enseres de la empresa que estén a su cargo asi como las
pertenencias de los clientes que les sean confiadas y responder por ellos en
caso de pérdida, destruccion o dafio, que provenga de negligencia comprobada
y no como casos fortuitos o de fuerza mayor.

J) Ejecutar las labores que le correspondan no debiendo encargar a otra
persona la realizacion del trabajo que le ha sido encomendado ni cambiar de
puesto de trabajo, ni alterar las horas de labor o reducirlas.

k) Permanecer dentro del area del trabajo durante las horas laborables, salvo el
caso de los trabajadores que por su funcién tengan que concurrir a otras areas
0 instalaciones.

l) Realizar otras tareas que sus superiores les encomienden.

Proporcionar a la Gerencia General los datos requeridos sobre su cambio de
domicilio, estado civil, nacimiento de hijos, etc., con la correspondiente
justificacion cuando fuere del caso.

m) Utilizar el teléfono de la empresa para asuntos de trabajo y no abusar de su
empleo con fines particulares.

n) Tratar al publico en general y en especial a los clientes de la empresa, con la
cortesia del caso, brindandoles ademas un trato delicado y amable en todo
momento, fomentando el progreso de la empresa y de todos los trabajadores de
la misma; si por cualquier circunstancia se suscitare algun incidente con un
cliente o proveedor; el empleado antes de contradecir llevara el caso a su
inmediato superior a fin de que lo resuelva.

0) Exponer sus quejas o reclamos en forma comedida al superior jerarquico.

p) Reportar a sus superiores jerarquicos los hechos o circunstancias que
causen dafo a la empresa o que afecten o impidan el cumplimiento de sus
labores.

g) Cuidar del mantenimiento de los equipos, maquinarias y herramientas con las
cuales labora el trabajador y en caso de pérdida, desperfecto o dafio, dar aviso
inmediato al superior.

r) Asistir a los eventos de capacitacion programados por la empresa dentro de

los horarios establecidos para los mismos.



s) No intervenir ni dirigir actividades politicas, religiosas o de proselitismo dentro
de las dependencias de la empresa.

t) No emplear, sin autorizacion de la empresa, utiles, herramientas, equipos y
otros bienes de propiedad de la misma: o destinarlos a usos distintos de los que
les son naturales; ni disponer de estos implementos o de materiales o de bienes
de la empresa, en cualquier forma, sin perjuicio de que pudiere ser catalogada

como una falta grave dependiendo del perjuicio que causare a la empresa.

Art. 52. A mas de las prohibiciones establecidas para los trabajadores en el Art.
46 del Cdédigo del Trabajo, se suman aquellas contravenciones al presente
Reglamento Interno de Trabajo cuyas violaciones constituiran indisciplina,
desobediencia o falta grave al mismo y daran derecho a la empresa a solicitar el
visto bueno del empleado de conformidad con lo que establece el numeral
segundo del Art. 172 del Cédigo del Trabajo.

a) Concurrir al lugar de trabajo bajo efectos de bebidas alcohélicas aun cuando
no se encuentre en estado de embriaguez, o bajo los efectos de
estupefacientes o drogas.

b) Promover algazaras, reyertas o escandalos en los lugares de trabajo.

c) Portar armas de cualquier clase en el centro de trabajo, salvo el caso del
personal de guardiania o vigilancia y aquel que esté autorizado por escrito.

d) Agredir o injuriar de manera verbal o escrita a los clientes, proveedores,
compafieros de trabajo 0 superiores jerarquicos.

e) Causar grave dafio a los bienes o pertenencias de la empresa, de los
companeros de trabajo o de los clientes; o ponerlos en grave riesgo.

f) Hacer afirmaciones o propagar rumores falsos que vayan en detrimento de la
empresa o de alguno de sus personeros o que creen inquietud y malestar en el
personal o entre la empresa y sus clientes.

g) Desatender o suspender la ejecucion de las labores, promover o participar en
dichas suspensiones o abandonar el sitio de trabajo sin fundamento legal.

h) Boicotear o limitar maliciosamente su trabajo o el de los demas con el objeto

de reducir los ingresos de la empresa.



1) Exigir a los clientes de la empresa la entrega de dinero, propinas o beneficios
por los servicios prestados a ellos.

j) Tomar o usar arbitrariamente cualquier objeto de propiedad de los clientes,
proveedores o comparfieros o usar en provecho propio los bienes y servicios
destinados exclusivamente al uso de los clientes.

k) Disponer del dinero recibido de los clientes por la venta de mercaderias o por
el pago de los servicios prestados por la empresa.

l) Firmar a nombre de la empresa sin la autorizacién escrita correspondiente, o
utilizar para asuntos personales a nombre de la empresa o sus papeles, sellos o
logotipos.

m) Hacer competencia a la empresa o comercializar con sus productos, o
prestar asesoria 0 servicios profesionales a negocios de la misma rama de
actividad.

n) Cometer actos que signifiguen abuso de confianza, fraude y otros que
impliguen comisién de delito o contravencion de Policia, reservandose la
Empresa el derecho de tomar las acciones laborales, civiles y penales de Ley
gue considere pertinentes.

o) Informarse del contenido de comunicaciones o de cualquier otra informacion
confidencial de la empresa, salvo que haya sido autorizado, y en todo caso,
bajo obligacién de reserva.

p) Divulgar cualquier dato de caracter reservado de la empresa, sea de caracter
técnico, comercial, administrativo o de cualquier indole que hubiere llegado a su
conocimiento.

g) Tener otro empleo en la misma rama de actividad o intervenir, directa o
indirectamente en sociedades que tengan negocios del mismo giro con la
empresa.

r) Realizar durante las horas de trabajo, dentro o fuera de la empresa segun el
cargo que desempefie, trabajos para otras personas naturales o juridicas, sin
autorizacién escrita concedida por el empleador.

s) Acosar a clientes, proveedores o compaferos de trabajo tanto dentro como

fuera de las instalaciones de la Empresa.



t) Las demas contempladas en el Cdodigo del Trabajo.

CAPITULO XIIl.OBLIGACIONES
DE LA EMPRESA

Art. 53. Son obligaciones de la empresa, aparte de las establecidas en las
leyes, las siguientes:

a) Mantener las instalaciones en adecuado estado de funcionamiento, desde el
punto de vista higiénico y de salud.

b) Llevar un registro actualizado en el que consten nombres, edades, datos
personales, estado civil, cargas familiares, antigiedad en el servicio, y, en
general todo hecho que se relacione con la prestacion de labores y actividades
de los trabajadores de la empresa.

c) Proporcionar a todos los trabajadores los implementos e instrumentos
necesarios para el desempefio de sus funciones.

d) Tratar a los empleados con el natural respeto y la consideracion que se
merecen.

e) Atender, dentro de las previsiones de la Ley y de este Reglamento los
reclamos de los empleados.

f) Facilitar a las autoridades de Trabajo las inspecciones que sean del caso para
que constaten el fiel cumplimiento del Codigo del Trabajo y del presente
Reglamento.

g) Difundir y proporcionar un ejemplar del presente Reglamento Interno de
Trabajo a sus empleados para asegurar el conocimiento y cumplimiento del

mismo.



ANEXO 2

NOMINA

REGISTRO DE PERSONAL 2011
Bono Escolar Bono Navidefio Fondos de Reserva Vacaciones

Sueldo Mensual Sueldo Anual IESS Patronal 12 19 12 2

Gerente 450,00 5.400,00 656,10 240,00 450,00 450,00 225,00
Asis Adm y Contable 300,00 3.600,00 437,40 240,00 300,00 300,00 150,00
Contador 275,00 3.300,00 400,95 240,00 275,00 275,00 137,50
Publicista 264,00 3.168,00 384,91 240,00 264,00 264,00 132,00
Analista de Sistemas 400,00 4.800,00 583,20 240,00 400,00 400,00 200,00
Tec en Soporte y Mantenimiento 300,00 3.600,00 437,40 240,00 300,00 300,00 150,00
Esp Proc de Datos 300,00 3.600,00 437,40 240,00 300,00 300,00 150,00
Programador Web 300,00 3.600,00 437,40 240,00 300,00 300,00 150,00

SUMA 2.589,00 31.068,00 3.774,76 1.920,00 2.589,00 2.589,00 1.294,50

Aportacion Mensual 314,56 160,00 215,75 107,88

Concepto Anuales Mensuales
Sueldo 31.068,00 2.589,00
Beneficios Sociales 8.392,50 699,38
IESS 3.774,76 314,56

TOTAL 43.235,26 3.602,94



REGISTRO DE PERSONAL 2012
Bono Escolar Bono Navidefio Fondos de Reserva Vacaciones

Sueldo Mensual Sueldo Anual IESS Patronal 1 1 12 24

Gerente 473,27 5.679,18 690,02 252,41 473,27 473,27 236,63
Asis Adm y Contable 315,51 3.786,12 460,01 252,41 315,51 315,51 157,76
Contador 289,22 3.470,61 421,68 252,41 289,22 289,22 144,61
Publicista 277,65 3.331,79 404,81 252,41 277,65 277,65 138,82
Analista de Sistemas 420,68 5.048,16 613,35 252,41 420,68 420,68 210,34
Tec en Soporte y Mantenimiento 315,51 3.786,12 460,01 252,41 315,51 315,51 157,76
Esp Proc de Datos 315,51 3.786,12 460,01 252,41 315,51 315,51 157,76
Programador Web 315,51 3.786,12 460,01 252,41 315,51 315,51 157,76

SUMA 2.722,85 32.674,22 3.969,92 2.019,26 2.722,85 2.722,85 1.361,43

Aportacion Mensual

Concepto Anuales Mensuales
Sueldo 32.674,22 2.722,85
Beneficios Sociales 8.826,39 735,53
IESS 3.969,92 330,83

45.470,53 3.789,21



REGISTRO DE PERSONAL 2013

Bono Escolar Bono Navidefio Fondos de Reserva Vacaciones

Sueldo Mensual Sueldo Anual IESS Patronal 12 12 12 "

Gerente 600,00 7.200,00 874,80 264,45 600,00 600,00 300,00
Asis Adm y Contable 400,00 4.800,00 583,20 264,45 400,00 400,00 200,00
Contador 350,00 4.200,00 510,30 264,45 350,00 350,00 175,00
Publicista 300,00 3.600,00 437,40 264,45 300,00 300,00 150,00
Analista de Sistemas 500,00 6.000,00 729,00 264,45 500,00 500,00 250,00
Tec en Soporte y Mantenimiento 330,56 3.966,72 481,96 264,45 330,56 330,56 165,28
Esp Proc de Datos 330,56 3.966,72 481,96 264,45 330,56 330,56 165,28
Programador Web 330,56 3.966,72 481,96 264,45 330,56 330,56 165,28

SUMA 3.141,68 37.700,15 4.580,57 2.115,58 3.141,68 3.141,68 1.570,84

Aportacion Mensual 381,71 261,81

Concepto Anuales Mensuales
Sueldo 37.700,15 3.141,68
Beneficios Sociales 9.969,78 830,82
IESS 4.580,57 381,71

52.250,50 4.354,21




REGISTRO DE PERSONAL 2014
Bono Escolar Bono Navidefio Fondos de Reserva Vacaciones

Sueldo Mensual Sueldo Anual IESS Patronal 12 12 12 "

Gerente 628,20 7.538,40 915,92 276,88 628,20 628,20 314,10
Asis Adm y Contable 418,80 5.025,60 610,61 276,88 418,80 418,80 209,40
Contador 366,45 4.397,40 534,28 276,88 366,45 366,45 183,23
Publicista 314,10 3.769,20 457,96 276,88 314,10 314,10 157,05
Analista de Sistemas 523,50 6.282,00 763,26 276,88 523,50 523,50 261,75
Tec en Soporte y Mantenimiento 346,10 4.153,15 504,61 276,88 346,10 346,10 173,05
Esp Proc de Datos 346,10 4.153,15 504,61 276,88 346,10 346,10 173,05
Programador Web 346,10 4.153,15 504,61 276,88 346,10 346,10 173,05

SUMA 3.289,34 39.472,06 4.795,86 2.215,02 3.289,34 3.289,34 1.644,67

Aportacion Mensual 399,65 184,58 274,11 137,06

Concepto Anuales Mensuales
Sueldo 39.472,06 3.289,34
Beneficios Sociales 10.438,36 869,86
IESS 4.795,86 399,65

54.706,28 4.558,86




REGISTRO DE PERSONAL 2015

Bono Escolar Bono Navidefio Fondos de Reserva Vacaciones

Sueldo Mensual Sueldo Anual IESS Patronal 12 12 12 24

Gerente 656,97 7.883,66 957,86 289,56 656,97 656,97 328,49
Asis Adm y Contable 437,98 5.255,77 638,58 289,56 437,98 437,98 218,99
Contador 383,23 4.598,80 558,75 289,56 383,23 383,23 191,62
Publicista 328,49 3.941,83 478,93 289,56 328,49 328,49 164,24
Analista de Sistemas 547,48 6.569,72 798,22 289,56 547,48 547,48 273,74
Analista de Sistemas 361,95 4.343,37 527,72 289,56 361,95 361,95 180,97
Tec en Soporte y Mantenimiento 361,95 4.343,37 527,72 289,56 361,95 361,95 180,97
Tec en Soporte y Mantenimiento 361,95 4.343,37 527,72 289,56 361,95 361,95 180,97
Esp Proc de Datos 361,95 4.343,37 527,72 289,56 361,95 361,95 180,97
Programador Web 361,95 4.343,37 527,72 289,56 361,95 361,95 180,97

SUMA 4.163,88 49.966,62 6.070,94 2.895,58 4.163,88 4.163,88 2.081,94

Aportaciéon Mensual 346,99 173,50

Concepto Anuales Mensuales
Sueldo 49.966,62 4.163,88
Beneficios Sociales 13.305,29 1.108,77
IESS 6.070,94 505,91

TOTAL 69.342,85 5.778,57



ANEXO 3

DEPRECIACIONES

BIENES MUEBLES

PAONES

339,00

EQUIPO COMPUTACION

INCREMENTO EQ. COMP

EQUIPO OFICINA

57,00

INCREMENTO EQ. OFIC.

VEHICULO

148,50

6000




