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RESUMEN

La empresa INTELSIS es una empresa familiar quéa sezada debido a la
oportunidad que brinda el mercado de la ciudad dehdla, con el objetivo de
proporcionar servicios integrales tecnologicosa esiciativa nace debido a que
actualmente las TIC’s juegan un papel muy impoetadgntro las PYMES, la
adopcion de las mismas dentro de una empresa hdiagya sea esta pequeia o
mediana, obviamente acompafiada de capacitacidneomal operativo y
administrativo. En el trabajo desarrollado seuentra el detalle de los servicios
que brindara, asi como el estudio del mercado Hasi@mpresas pequefias y
medianas, mediante la investigacion de campo gsttumento de la encuesta y
entrevista se conocid mas acertadamente las nadesighara orientar el servicio
hacia la satisfaccion de las mismas. Por lo tamtoestablecen estrategias
comerciales con la finalidad de incrementar lagagde los servicios que brindara
la empresa. Para el proyecto se precisa de calgitabbajo el cual permitira la
adquisicion de activos y adecuacion para la infraesira de las areas, de tal
manera que al proyectar sus flujos los resultadesoh favorables asegurando el
éxito de la puesta en marcha de la propuesta. Bemefo de esta manera a las
empresas proporcionando un servicio integral parepramiento de los procesos
que brinden, asi como también mejorando el rendimmig la pérdida de tiempo
que les generaba al contratar a los potencialegepdores de los diferentes

servicios requeridos.

Palabras claves: PYMES, SERVICIOS INTEGRALES, TIONSTELSIS,

SOLUCIONES TECNOLOGICAS.
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ABSTRACT

The company INTELSIS is a family business that vod created due to the
opportunity offered by the market of the city of éhala, with the aim of providing
comprehensive IT services, this initiative is bbetause TIC'S currently play a
very important role in PYMES, the adoption of tlzeng within a company today
either small or medium, obviously accompanied lamning to operational and
administrative staff. In the work developed is ttetail of the services that will
provide, as well as the study of the market to sarad medium enterprises, through
field research and the instrument of the surveyiatelview was more accurately
known needs to guide the service towards the aatieh of them. Therefore,
commercial strategies are established in ordemdrease the sales of the services
that the company will provide. For the project, Wng capital is required which
will allow the acquisition of assets and adaptatmnrthe infrastructure of the areas,
in such a way that when projecting their flows tbsults were favorable ensuring
the success of the implementation of the propddals benefiting companies by
providing a comprehensive service for the improvein& the processes they
provide, as well as improving performance and ib&s lof time generated by

contacting the service.

Keywords: PYMES, INTEGRAL SERVICES, TIC'S, INTELSIS

TECHNOLOGICAL SOLUTIONS
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Introduccion

Las tecnologias de informacién y comunicacion hanhiado la forma en
la que interactta el mundo, sus avances no sahifeeruna rapida transmision de
datos, sino que transforman las relaciones de pooaly, comercio, planificacion
y desarrollo de diversas actividades productiviedesarrollo de las TIC's acortan
distancias, reduce costos, optimiza recursos ydannherramientas que hace
muchos afos atras parecian inimaginables.

En el Ecuador existen alrededor de 1.700 empretasionadas al sector
comercial y servicio con ingresos superiores de.Q@D dolares al afo, estas
empresas reportan ingresos totales de 7.209 nsllarticiembre de 2015, lo que
representa un 7.2% del total de PIB ecuatorianpr@medio la rentabilidad de este
sector se ubica en el 11% en relacion a sus ingresadimiento superior al 7.7%
representados por las mil empresas mas grandesidel

En el Ecuador, en funcion de sus actividades saepdigidir a las empresas
qgue conforman el ranking TIC’s en dos grandes grupmpresas relacionadas a
telecomunicaciones y compaifias inmersas en Hargaftware y Servicios.
Para el caso de telecomunicaciones, pese a presamtmumero menor de
participantes, su importancia como sector estrewégs palpable, por lo que las 60
empresas mas grandes representan el 62% del ¢éotagesos del sector TIC's,
mientras que para el sector Hardware, Softwareryices (1.280 empresas), se
presenta un ranking de las 250 mayores institusiorés grandes de este subsector,
gue representa el 30% del total del sector. levasicia de este sector se revela en
este ranking TIC's con un total de 310 empresas representa el 93% (Zabala,

2016).



Por otra parte, el presente plan de negocio an&izaabilidad de un
proyecto emprendedor, el cual consiste en la dieat® una empresa de servicios
integrales de informatica, la misma que tendré&apion en el mundo actual, y se
puede observar en la manera en que funcionan lpgesas modernas, las cuales,
se encuentran en un mundo donde los mercados yalzeren de negociar
evolucionan constantemente, y donde las condicipaes sobrevivir, mantenerse
y trascender en el medio son cada vez mas difidéesxompetencia es mas
dramética y el proceso de evolucién de los mercadogertiginoso e implacable
con aquellas empresas que no pueden adaptarges adalliciones condenandolas
a su extincion. Por lo anterior, se hace de vitgldrtancia que toda empresa evalué
Sus procesos constantemente, proteja su informa@énere proyectos de
mejoramiento permanentemente que le ayuden a se&r guoAlpetitivas e
innovadoras y que les permitan mantenerse en pie erundo globalizado por las
Tic’s.

El objeto de estudio es la Empresa integradoraiecsos informaticos que
permitira mejorar y dar viabilidad a cada uno dedmcesos, la misma que brindara
lo siguiente: Mantenimiento preventivo y correctide equipos informaticos;
analisis, disefio e implementacién de red de coragiunes; leasing y venta de
equipos informaticos; capacitaciones online, aulanbouse; desarrollo de
aplicaciones empresariales en entorno escritonely; estudios de seguridades
informaticas; instalacion de IDS e IPS, analisiefises. El campo de accion estara
ubicado en el centro de la ciudad de Machala. Baealizacion del presente plan

de negocio se detalla a continuacion los diferecdpgulos:



Capitulo I.- Marco Tedrico / Fundamentacion Tedarkea el mencionado capitulo
se recoge toda la teoria principal del tema dedestasi como todos los factores
involucrados en el mismo, permitiendo dar realogb@to de investigacion.
Capitulo 1l.- Marco Referencial: En el presente itdp se documentan
antecedentes de estudios previos realizados ysgae eslacionados con el objeto
de investigacion, sean estos dentro del ambitd, lnaaional o internacional.
Capitulo 1ll.- Metodologia y Resultados: En estepitdo se establece la
metodologia de investigacion aplicada, asi como rétacionado con la
implementacion de la misma, asi como su adaptaciamealidad del entorno.
Capitulo IV.- Propuesta: Se establece la propuedta intervencion,
estrategias, productos, soluciones tecnoldgicdisaapnes técnicas, se realiza la
descripcion del modelo, o programa, estrategia,ucgmh tecnologica, Yy
fundamentacion de su pertinencia, factibilidadjdad, en dependencia del caso
en cuestion. La validacion de la propuesta puedees®irica o0 tedrica, en

cualquiera de los dos casos, requiere de una atketwadamentacion.



Antecedentes

La informatica u ordenador, no es un invento deliaty en particular,
sino el resultado evolutivo de ideas y realizackortee muchas personas
relacionadas con éareas tales como la electroracajecanica, los materiales
semiconductores, la l6gica, el algebra y la progi@ém. Cuando se refiere a la
informatica, se esta hablando de la necesidadales@s humanos capacitados,
de los cambios en la forma de trabajar y los nueropleos, de las nuevas
posibilidades de desarrollo individual y hasta pieeadizaje con la insercion del
ordenador; hablar de la informéatica es hablar deadon.

Es importante sefalar, que promover la utilizacdéna computadora es
imprescindible para contribuir con la mejora decddidad de la Educacion,
debido a que permite a la persona, mediante |la @MmN de los cddigos de
las nuevas tecnologias, entender el mundo en gee adlaptarse activamente a
la sociedad y ser conscientes de que el conocimiequi y ahora, es
dinamizador del crecimiento y herramienta fundamlepara el cambio y la
transformacion social.

Para el optimo desarrollo de la actividad de laresg se considera de
vital importancia conocer la situacion econdmica qtraviesa actualmente el
pais al igual que la situacion econdmica internaligue afecta, sin olvidarse
de conocer la influencia del ambito especifico de Tecnologias de la
Informacién y la Comunicacion (TIC's), ya que coicha informacién se
conocera el panorama econdmico al cual se enféefdaempresa y en la que
tiene que desarrollar su negocio.

Desde hace algunas décadas, las Tecnologias demédion vy

Comunicacién (TIC’s) han jugado un papel signifi@aty cada vez son mas



demandadas por quienes forman parte de la Socokldal Informacion y del
Conocimiento. Las organizaciones no son la excepaado que en ellas se
genera informacion de manera cotidiana y se reguler las tecnologias de
informacion para administrarla de una manera efaction la idea alinear sus
objetivos hacia la mejora de sus procesos y rednae costos.

Debido al desarrollo de las redes de computadods Igs sistemas de
informacion interconectados entre si, en las emagrese ha concentrado el
término de seguridad aplicado a los grandes sistematralizados y, por este
motivo, muchas organizaciones no conocen la infordmeque se guarda en cada
computadora ni los riesgos presentes que se dedeamposibles ataques
informaticos, fallas fisicas, ni como la propiaamgacion o el personal puede
utilizar esa informacion de dichas computadoras.

El nicho de mercado es resultado de la suma de fadasituaciones de
interés para el nuevo negocio, en una mano estapeesion por parte de los
gerentes y empresarios de que las Tecnologias dénftamacion y la
Comunicacion (TIC’s) son una herramienta necesgrimndamental para la
innovacion y generar avances en las empresas, @ral@sta lo relacionado con
los precios de estos equipos, por cuantos los nsisran el pasar del tiempo se
vuelven mas accesibles para cualquier tipo de esapngor ultimo se puede
nombrar el no conocimiento de como se pueden aghsaTlIC’s en un entorno
organizacional, desconociendo como implementanasuemodelo de negocio, e
incluso el potencial de las oportunidades que efred.os empresarios y gerentes
de las pequefias empresas, obviamente no son exmartd@IC’s, y por ello
precisan del asesoramiento que los ayude a optif@ganversiones en nuevas

tecnologias y conseguir las maximas utilidadesstise



Planteamiento del Problema

En los dltimos tiempos, uno de los factores qué pasrmar parte de las
variables en la medicion de los indicadores de rdd&a de un pais, es lo
relacionado con la incursion y adopcion de las 31 los diferentes ambitos, es
en este contexto que se menciona que en los ulafmssegun el dltimo reporte
Tecnologias de la Informaciéon y Comunicaciones ($)C2015emitido por
(INEC, 2016), Instituto Nacional de Estadisticas y Cemsm informacion desde
el aflo 2012 al 2016, se evidencia que Ecuadorridotein crecimiento de mas
del 10% en lo que se refiere al acceso al Intem&iho que se situd en un 38,%
en el afo 2016, asi como también basado en lokawss anteriores se puede
inferir un crecimiento en la adopcion de equipospa utilizacion del servicio
antes mencionado, asi como también es valido sejisade acuerdo al PLAN
NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES Y TECNOLOGIAS 2016 2021
emitido por (MTSI, 2016Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad d
la Informacion el 37% de los hogares ecuatorianos poseen un cedgiep
computacion.

Bajo este mismo contexto, al igual que lo reladilanaon los usuarios
domeésticos, la clase empresarial del pais ha adlop@ulatinamente las nuevas
tecnologias, con el objetivo de automatizar tampaes les permitan ser mas
competitivas, si bien es cierto, no solamente ehbede adquirir tecnologia
asegura el éxito en la empresa, sino que tambidéendemarse en cuenta demas
factores/tareas que inciden en la consecucion dehoy tales como: capacitacion
del talento humano, reingenieria de procesos inserdesempefio de redes de
comunicaciones, software y hardware escalablepriegfttareas que muchas de

las ocasiones son realizadas por empresas queepreste tipo de servicio y que



en su mayoria no cuentan con mano de obra califjcadi como falta de
certificaciones tecnoldgicas, con lo cual la ej@@ucle sus tareas se realiza sélo
con base a la experiencia de trabajo, con lo @satdquirentes del servicio no
pueden contar con la confianza necesaria del dagarantias de una correcta
ejecucion, ademas de mencionar que no existe ea@igsina que brinde
soluciones integrales en la ciudad de Machala dasque se van a plantear en
lo posterior.

Adicionalmente, partiendo de que los principaldentes son las
empresas, se puede tomar en consideracion la iabddmobtenida del sistema
informatico Redatam accesible a través de (InstiNgcional de estadisticas y
censo, 2016) en la que indica que dentro de laiqeiavde El Oro, la clase
empresarial acorde a su tamafo esta estructuradasapiiente manera: 37872
microempresas, 3353 pequefias empresas, 448 empredama tipoA, 264
empresas medianas tiBoy 141 empresas grandes, en el mismo contexto de lo
mencionado, segun informacién provista por el INEBCjudad de Machala tiene
la siguiente estructura: 1834 pequefias empresargpfresas mediana tigo
150 empresas medianas tpg 89 empresas grandes, de las cuales solamente las
pequefias y medianas empresas, sera objeto dagaces ytargetdel servicio,
por cuanto son las organizaciones de mayor presemncel mercado, asi como
también las que requieren con mayor frecuenciaipstele servicios, por cuanto
debido al ritmo acelerado de la globalizacion seh@perioso poseer un entorno

tecnoldgico en 6ptimas condiciones.

Tabla 1

NuUmero de empresas por tipo, de acuerdo al diréztbe empresas y establecimientos (DIEE) 2015
Pequenas Mediana tipo A Medianas tipo B | Grandes
1834 267 150 89




Es asi que con base a lo mencionado en parraf@sicaas, teniendo en
consideracion que: el Ecuador es un pais en cdastetimiento con relacion a la
adopcion de las TIC’s, de que las empresas peqyefiieslianas de la ciudad de
Machala no cuentan con un aliado tecnologico gqaep&mita materializar sus
emprendimientos informaticos, se plantea la ingganbe respecto a si es viable la
elaboracion de un plan de negocios para una emguesareste servicios integrales
tecnoldgicos para las empresas pequeiias de |lalaleddlachala.
Formulacion del problema
La inexistencia de una empresa que brinde serviniegrales tecnolégicos no
permite el crecimiento de pequefas y medianas eapen la provincia de El Oro,
Cantén Machala.
Justificacion

El estudio sobre la proyeccion de un plan de negqeara una empresa que
preste servicios de asistencia técnica, asesoddarisicion e implementacion de
nuevas tecnologias y capacitacion de talento hursanisace necesario dada la
importancia y el papel que juegan los sistemasaodiedad actual. Es por esta
razon que al realizar este estudio tendria un itopacial muy positivo, la correcta
identificacion de las necesidades del mercado gainto importante en el analisis
del entorno y posterior delimitacion del negocieraprender, ya que como es
consabido las nuevas tecnologias son importantgsodée una organizacién en
cualquiera de las fases del ciclo de vida, asi dcambién de que cada vez es menor
el costo de implementacién, a eso sumado de quenigsesas desconocen las
ventajas que les pueden ofrecer las TIC’s en sutardb accién. Es importante
resaltar que el presente estudio genera un grateagpéa sociedad, ademas que el

plan de negocios tiene como fin la de orientar ede un mundo de datos e



informacion abrumadora y con multiples opcionesiniendo la toma de
decisiones con mayor rapidez, consistencia y copomgrado de aceptabilidad
dentro de sus planes corporativos.

Esta empresa contara con una estructura pequehg,fiexible, adaptable a las
necesidades del cliente y que respondera a susrieigntos apoyandose en la red
de colaboradores, enfocandose a las empresas psquetedianas. De acuerdo al

volumen, de ventas y al nro. de personas se mstdelecer de la siguiente forma:

& \/: $5°000.001 en adelante. P: 200 en adelante.

=1 Mediana “B”:

*V: $2°000.001 a $5°000.000. P: 100 a 199.

= Mediana “A”
«V: $1°000.001 a $2°000.000. P: 50 a 99.

sl Pequeiia:

*V:$$100.001 a $1°000.000. P: 10 a 49

sl Microempresa:

*\:-<3%100.000. P:1a9.

Figura 1
Nimero de empresas por tipo.

Aportara con la inclusion de nuevas tecnologiaviges informéaticos y
capacitacion del personal para el buen funcionamid® cada uno de los procesos
que se desarrollen en las empresas, ademas dergoees consabido las empresas
que buscan una constante innovacién en sus procasiosomo también una
apertura a los nuevos retos, son las que tienealtanprobabilidad de ser empresas
lideres en el mercado. Los resultados obtenidepegan en la teoria de Michael
Porter, mediante las cinco fuerzas que juegan erlodpapeles mas importantes,
nos hablan de como usar la estrategia competitiveademas determinar

la rentabilidad que se pueden tener en el meraddmo plazo, entre las fuerzas
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tenemos: la posibilidad de amenaza ante nuevos etaopes, el poder de la
negociacion de los diferentes proveedores, teredacidad para negociar con los
compradores asiduos y de las personas que o vau@dr una sola vez, amenaza
de ingresos por productos secundarios Y la rivdlefdre los competidores.

La ejecucion de un proyecto conlleva la realizaciérdiversas actividades
mismas que como es consabido sirven para coadyarvda consecucion de
objetivos que a la vez se traduce en beneficios@u@os y sociales por cuanto el
impacto no solo es medible en cifras monetariagsésjue la realizacion de este
proyecto beneficiaria a la sociedad, empresa, Wsidked Catolica de Santiago de
Guayaquil, conocedores de este proyecto. Es iapterel aporte de este proyecto
para que forme parte de la biblioteca de la Uniglats Catolica de Santiago de
Guayaquil, debido que estas son las puertas des@at® los conocimientos,
desempeian una funcion fundamental en la sociedadimismo, garantizan la
existencia de un registro auténtico de los conamitos creados y acumulados por
las generaciones pasadas. Si no existieran, sédaal/anzar en la investigacion
y los conocimientos humanos y preservar los conieatos acumulados y el
patrimonio cultural para las generaciones futufasn base al cambio de la matriz
productiva, uno de los objetivos que se enfocadeamsyecto estaba basado en el
punto 4 en el que indica lo siguiente: Fortaleasrdapacidades y potencialidades
de la ciudadania; El proyecto de investigacionrsragca en la siguiente linea de
investigacion: Consolidacion de la infraestructi@enol6gica como soporte a las
nuevas plataformas de servicios: Arquitectura SBAs de servicios, etc. Se
escogid esta linea de investigacién porque se deg#ementar un bien tangible

gue es el ambientador para uso de los habitantels @udad de Machala,
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adicionalmente que la empresa desea incursionanwenos productos de acuerdo
al avance tecnoldgico y a las necesidades deitrges.
Objetivos de la investigacion

Objetivo General
Desarrollar un plan de negocios de una empresgpste servicios integrales
tecnoldgicos, para el crecimiento de pequefias yanasl empresas, en la ciudad

de Machala, Provincia de El Oro, en el afio 2018.

Objetivos especificos

« Establecer los sectores empresariales (segmentoedeado) a los que se
prestaran los servicios informéaticos.

» Identificar los principales competidores directasdirectos que existen en el
mercado y los productos informéticos que ofreckrs @lientes, asi mismo las
fortalezas y debilidades de la competencia parablkester los elementos a
proyectar en el plan de negocios que ofrezcan reay@ntajas en la prestacion
de servicios a los clientes.

« Determinar si existe o0 no demanda insatisfecha patablecer la estrategia
comercial y lograr resultados con éxito.

* Realizar la estimacion del presupuesto del planegd@cio.

» Disefiar una propuesta para la creacion de la empres

Hipotesis

La propuesta de una empresa que brinde servidegrates tecnoldgicos influye

en el crecimiento de las pequefas y mediana ensprésaciudad de Machala,

Provincia de El Oro.
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Capitulo I: Marco Teorico y Conceptual
Marco Tedrico
Administracion

Segun Robbins & Coulter (2005), considera a la athtnacion segun Fayol
como un conjunto universal de funciones que inaluya planificacion,
organizacion, direccion, coordinacion y controle@s desde el punto que desde
hace muchos afios remotos y cuando el hombre formtritai di uso de la
administracion para sobrevivir supliendo cada direcesidades, por lo cual la
administracion se convirtié en una de las activeday trabajos mas antiguos e
interesantes por analizar, como seres humanos ssauiaes Yy culturales por
naturaleza lo que conlleva a vivir organizadamentigliendo las funciones y cada
uno de los procesos en forma ordenada. Toda eanpaes que funcione de manera
eficiente y efectiva, necesita cumplir ciertos estds, normas, principios y
reglamentos; estos principios pueden variar derdoua la estructura de una
empresa y a las metas que deseen alcanzar.
Segun (Robbins & Judge, 2009), manifiestan que IFdgscribia la practica
gerencial como distinta de la contabilidad, lagfiras, la produccion y las otras
funciones tipicas de la empresa, su creencia ezalagddministracion es una
actividad comun de todo emprendimiento humanoasmeinpresas, los gobiernos,
los hogares. Esta creencia lo llevé a concehida de que existen 14 principios
de Administracion. Estos principios ayudan a dstay una mejor administracion,
aprovechando todos los recursos al maximo, los ossiuie estan previstos para

una optimizacién general en los procesos dentimdeempresa o institucion.
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Teorias administrativas

De acuerdo a Frederick Taylpren el afio 1876, baso su sistema de
administracion en el estudio de los tiempos paabzag las actividades en la linea
de produccion, disefio los mejores y mas rapidosaoétde operacion por cada
parte del trabajo, creo incentivos econémicos. Reiedto, analisis de costos y el
analisis de tiempos de Productividad. Previo mémcionado por Taylor la clase
trabajadora era la encargada de la planificaciéegucion de sus labores, es decir
se los responsabilizaba de la produccion y sedba th apertura para que realicen
las tareas de la manera como ellos estimen cofréottb esto sin tener
conocimiento técnico (Munch, 2007).

En el libro The Principles of Scientific Managemantncionaba los
principios que sustentaban la perspectiva cieatifi la administracion y le daban
un nuevo giro a la manera de como se hacia efjdorabaquella época, es asi como
las personas que administran la produccion debequirdd nuevas
responsabilidades como se vera a continuacion.

Segun Taylor, la gerencia: 1.- Elaboran una cigp&ra la ejecucion de cada
una de las operaciones del trabajo, la cual systdiliviejo modelo empirico; 2.-
Seleccionan cientificamente a los trabajadoresadiésstran, ensefian y forman,
mientras que en el pasado cada trabajador elegi®pio trabajo y aprendia por si
mismo como podia mejorar; 3.- Colaboran cordial@eon los trabajadores para
asegurarse de que el trabajo se realiza de acuoerdims principios de la ciencia
gue se ha elaborado; 4.- El trabajo y la respohgablise reparten casi por igual
entre la gerencia y los obreros, la gerencia toaj@adu responsabilidad todo aquel
trabajo para el que esta mas capacitada que lesogbmientras que, en el pasado,

casi todo el trabajo y la mayor parte de la respoiidad se echaban sobre las
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espaldas de los trabajadores; 5.- Estudiar panagwer mejores oportunidades
para el empleado. El estudio del trabajo se hagsuttando al trabajador, sino en
asociacion con él (Munch, 2007). La contribuciésnimportante fue explicar que
la administracion cientifica no forma parte de wmjonto de técnicas sobre
eficiencia o incentivos, sino mas bien, contribuyeruna ideologia donde la
gerencia reconoce que su principal objetivo esrohétar los métodos adecuados
de trabajo mediante la aplicacion del entretenitoieon la finalidad de distribuir
y controlar que el trabajo sea realizado con disep Existe una incertidumbre
por organizar e instituir normas de comportamiguram que el administrador las
ejecute, sin embargo, esto produjo que se generi@plicacion en todas las
situaciones por parte de los ingenieros de la adtragion cientifica, un principio
es la afirmacion valida para determinada situacion.

Entre los numerosos principios defendidos por |egoras de la
administracion cientifica segun (Taylor, 2005), ho&s importantes son:

1.- El principio de planeamiento: busca reemplatérabajo individual de
los integrantes de la organizacion, evitar la imjz@cion para aplicar los
procedimientos cientificos; 2.- Preparacion/plan@a la selecciéon de los
colaboradores basados en sus aptitudes y entenmta ser mas productivos y
alcanzar los objetivos organizacionales; 3.- Rginael control: la supervision de
trabajo permite certificar que este se esté cumgtieconforme la planeacion; 4.-
Principio de la ejecucion: repartir las funcionesmite el compromiso por parte de
los integrantes, ademas de fundamentar la disaipl@hiavenato, 2006).

Lo mencionado por Henry Fayan el afio 1902, es considerado como el
padre de la Administracion moderna y creador e Isgulor de la divisién de las

areas funcionales para la empresa, las funcionesnetrativas abarcan los
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elementos de la administracion, es decir, las anes del administrador son: 1.-
Planeacion: avizorar el futuro y trazar el prograsheaaccion, 2.- Organizacion:
construir las estructuras material y social dengresa; 3.- Direccion: guiar y
orientar al personal; 4.- Coordinacion: enlazair yrarmonizar todos los actos y
esfuerzos colectivos; 5.- Control: verificar queldosuceda de acuerdo con las
reglas establecidas y las 6rdenes dadas. Estosmes de la administracion, que
constituyen el llamado proceso administrativo, abah presentes en cualquier
actividad del administrador y en cualquier nivélrea de actividad de la empresa.
En otras palabras, el director, el gerente, el, jefesupervisor, el capataz o el
encargadocada quien en su nivetlesempefian actividades de planeacion,
organizacion, direccion, coordinacion y control,egido que son actividades
administrativas fundamentales. (pag. 32).

Una vez mencionada las funciones, Fayol organiz dperaciones
industriales y comerciales en catorce grupos:4ogrihcipios de la administracion
segun Fayol, las cuales que describe como redlamsstrativas basicas: 1.- La
Division del trabajo: la especializacion aumenta plaoduccion porque los
empleados son mas eficientes; 2.- La Autoridad:gkrentes deben ser capaces de
dar ordenes y la autoridad les da ese derechd;a3Disciplina: los empleados
deben obedecer y respetar las reglas que gobitxmaganizacion; 4.- Unidad de
mando: los empleados deben recibir 6rdenes solandsuperior; 5.- Unidad de
direccion: la organizacién debe tener un Gnico piaaccion que guie a gerentes y
empleados; 6.- Subordinacion de los interesessimtbviduos al interés general:
los intereses de cualquier empleado o grupo deeadps no deben preceder a los
intereses del conjunto de la organizacion; 7.- EmBneracion: hay que dar un

pago justo a los trabajadores por sus serviciesC@ntralizacion: este término se
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refiere al grado en que los subordinados particgrata toma de decisiones; 9.-
Cadena de escalafén: es la linea de autoridad dleslecion superior a los rangos
inferiores; 10.- El Orden: personas y materialdsedeestar en el lugar correcto en
el momento oportuno; 11.- La Equidad: los geredtdsen ser corteses y justos
con sus subordinados; 12.- Estabilidad de la amtigd del personal: la
administracion debe hacer una planeacion ordeneldpedsonal y asegurar que
haya reemplazos para las vacantes; 13.- La Iniaialibs empleados autorizados
para originar y llevar a cabo planes se esfuerzas; m4.- Espiritu de grupo:
promover el espiritu de grupo fomenta la armonlia ynidad en la organizacion.
Chiavenato indica que su principal contribucion dos 14 principios de la
administracion, los cuales son aplicables a todasnistituciones como: division
del trabajo, autoridad, disciplina, unidad de mandoidad de direccion,
remuneracion, centralizacion, cadena escalar, prdgquoidad, estabilidad del
personal, iniciativa y unién del personal, sirvem gran ayuda para aumentar

expectativas, estrategias u objetivos dentro dgrltuncional laboral de cada uno.

Teorias Humanisticas

Menciona Elton Maygen el afio 1929, aporta con la teoria basadagelEmentos:
Motivacion, participacion, Grupo. Fue basicamamtenovimiento de reaccion y
de oposicion a la teoria clasica de la adminisira¢Gallaga, 2008).
Las cuatro principales causas del surgimiento teolda de las relaciones humanas
son:

* Necesidad de humanizar y democratizar la admigisima

» El desarrollo de las llamadas ciencias humanas.

» Las ideas de la filosofia pragmatica de John Denasy la psicologia

dindmica de Kart Lewin.
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» Las conclusiones del experimento de Hawthorne.
A continuacion, se detalla las siguientes carastteais:

» Estudia la organizacion como grupo de personas.

» Hace énfasis en las personas.

» Se inspira en sistemas de psicologia.

* Delegacion plena de autoridad.

* Autonomia del trabajador.

* Confianzay apertura.

» Enfasis en las relaciones humanas entre los enggdead

e Confianza en las personas.

» Dinamica grupal e interpersonal.

El aporte importante que &ton Mayo, en su teoria humanistica la cual
estudia a la organizacion como grupo de personaspmo individuo, ademas que
el comportamiento del individuo se apoya por comeplen el grupo, los
trabajadores no actdan ni reaccionan aisladamente individuos, también nos
indica que dentro de la organizacién es muy impbeteener en cuenta los aspectos
y las decisiones que tienen los empleados paraa@njoestablecer las relaciones
humanas, se puede comprobar que gracias a estagelorcuando el trabajador se
siente bien, es mas productivo a la hora de tral@gllaga, 2008).

En concordancia a lo mencionado por Peter Druckeel afio 1954, aporta
con la teoria basada en una administracion potiebge(APO). Define que el
administrador debe de fijar metas u objetivos, reolds cuales los subordinados
pueden medir el progreso. Para Drucker la orgaiiimees un sistema social con
objetivos por alcanzar racionalmente. Los aportessiia teoria es que le asigna alta

jerarquia a los conceptos clasicos de estructurmpridad y responsabilidad.
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Ademas, incorpora otros enfoques tedricos comoimé@nuca de grupos, la
organizacion informal, la comunicacion interperdopada apertura hacia una
direccion democratica. Los objetivos organizaciesaton la integracion entre
objetivos individuales de los trabajadores con ddgetivos organizacionales
(Ramon, 2017).

Drucker se interesé por la creciente importan@alas empleados que
trabajaban con sus mentes mas que con sus marinogjgaba el hecho de que
determinados trabajadores llegasen a saber masrtisenaterias que sus propios
superiores y colegas, aun teniendo que cooperatomsmen una gran organizacion,
otro punto importante para Drucker son las TIGU® acompafian a la sociedad de
la informacion y la sociedad del conocimiento, €sta estan transformando
radicalmente las economias, los mercados y laodgteu de la industria, los
productos y servicios, los puestos de trabajo yrlescados laborales.

Lo mencionado por Michael Porteen el afio 1980, en su libro titulado
Estrategia Competitivenanifiesta su teoria sobre las cinco fuerzas adeloescata
gue las organizaciones se encuentran estructumadoneo factores que deben ser
controlarlos para subsistir en el mercado, paé se debe tener en cuenta una
buena toma de decisiones, para lograr rentabiljdao ende el éxito empresaria.
El profesor Porter en su teoria considera que @sresas poseen dos tipos de
competencias, entre ella esta la positiva y la aiengia destructiva. La primera
competencia ocurre cuando un existe un factor efifdador en el mercado
mientras que en la segunda sucede lo puesto delgjde el producto o servicio se
estandariza. Como son siguiente de la teoria eslteracion de estrategias para
luego ser aplicadas de la mejor manera y lograxighb para manejar el mercado

mejor que la competencia, generando. (Porter, 2017)
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Amenaza de entrada de nuevos competidores.

La competencia surge a partir del éxito financerario beneficios de las
instituciones que ya estan establecidas en el therea donde las nuevas empresas
buscan aprovechar dichas oportunidades, esto powc incremento de
competencias mientras que la rentabilidad disminyt mismo modo ocurre en
los nichos de mercado en donde no tardaran nuayaresas en obtener el maximo
provecho e incrementar sus ganancias, sin embargeesar a estos mercados
significa sobrepasar las barreras que estan esi@leomo requerimiento de
capital, costos de produccion, costos hundidogrgion, informacion, saturacion
del mercado, y deméas. (Porter, 2017).

Otros factores que afectan en la amenaza de entadanuevos
competidores:

Economias de escal&s el costo unitario de produccién mismo que senmua
cuando la produccion es alta, mientras que si @stduccion es minima. Esto
significa que a las empresa les conviene una poi@lua gran escala, lo que para
muchas organizaciones que buscan incursionar enencado productivo, debera
tener en cuenta este factor para competir freet@@esas ya estructuradas y con
experiencia.Curva de experienciaconsiste erel manejo de la empresa, sea este
por procesos, gestion, control de calidad, tecrialdentaja absoluta en costps
esto es un punto a favor para as entidades conrrii@ymo en el mercado, debido
a la experiencia que tienen e la actividad a lasgudedican, como el manejo de
proveedores, costos, materia prima, logistica; Bliferenciacion del productp
surge cuando en las empresas que ingresan al megeaéran un valor agregado
a sus productos o servicio, lo que produce un @ef@iérenciador de las empresas

ya constituidas, logrando que exista captacion lidmtes y como consiguiente
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fidelizacion de marca. Existe complejidad ingremam mercado Yy fidelizar una
marca cuando ya existe alguna posicionada, sin rgmbae deben aplicar
estrategias que otorgue diferenciarse del resta, g@# es necesario invertir en
publicidad, disefio, servicio, y detalles esencipgi@s que el cliente recuerde el
producto.;Acceso a canales de distribucidos canales es la forma en como llega
el producto hasta el consumidor final, y esto dieaponforme las estrategias que
la empresa emplee para reunir todos los factotesiares y colocar el producto en
la plaza adecuadddentificacion de marca,siempre las marcas buscan ser
recordadas por el consumidor con el objetivo degiosarse en el mercado pero
para ello se requiere de una inversion considembkstrategias de marketing que
conlleve a los consumidores diferenciarlos detorepor ejemplo Coca Cola;
Barreras gubernamentales|a sociedad esta regulado por normas y reglamentos
por lo que las instituciones deberan contar caiat®s y leyes que se rijan en la
constitucion politica de las empresas como el tegide patentes, licencias de
funcionamiento, registro de marcas, seguros, pagmguestos, cumplimiento de
responsabilidad social, registro sanitario, retpssiie medio ambiente y seguridad,
etc.;Inversion necesaria o requisitos de capitakto implica el capital necesaria
para iniciar la construccion y formaciéon de la rmientidad que se ha planificado
ejecutar, sin una inversion esta no se podia peméuncionamiento, debido a las
diferentes necesidades que se debe cumplir pararitas actividades. (Porter,

2017).

La amenaza de posibles productos sustitutos.
Un producto sustituto cubre las necesidades deuptodjue compite en el

mismo sector. Por lo general estos entran a canquetndo sus precios son mas
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bajos, debido que gran parte de la demanda s@anolias por los precios mas
asequibles, haciendo que la oferta y la demandatsee. Sin embargo, estos
productos hacen que las empresas se vuelvan mgsetitivas y en ocasiones
ofrezcan mas beneficios para el consumidor. (P&07).

Los factores que intervienen son:

» Ladisponibilidad de productos sustitutos y el aoce ellos.

* Precio relativo o competitivo entre el productayoral y el.

* El nivel percibido de diferenciacion del productonde los clientes
prefieren al producto sustituto, si este ofrece orgor calidad que el
producto principal.

» Los consumidores se inclinaran por el productatsistque se encuentre a
un precio menor, siempre que satisfaga su necesidad
Poder de negociacion de los proveedores.

Otro agente importante que influye en el posicioeato del mercado son
los proveedores, que a su vez integran el grupotdees de las empresas. Este
grupo es quien abastece a la organizacion de lerim@irima para que esta pueda
generar bienes como principal fuente ingresos lagegoonvertirse en un producto
terminado. Por lo tanto los factores que influgarel poder de negociacion de los
proveedores sorConcentracion de proveedoreaqui se requiere identificar que
empresas son las que proveen los insumos n nexegaara la produccion;
Importancia del volumen para los proveedoresempresa debera tener en cuenta
cuanto desea producir para poder adquirir los insuyrgue no exista perdidas por
el desperdicio del mismd)iferenciacion de insumosuscar la mejor materia
prima entre los proveedores para obtener un prodeghinado de buena calidad;

Costos de cambiog Cuanto le costaria a la empresa si decide carabaro
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proveedor; Disponibilidad de insumos sustituto€uales son los productos
sustitutos que pueden reemplazar a algunos insattosles.;Impacto de los
insumos:¢,como los insumos intervienen en la calidad detiymtm terminado?
(Porter, 2017).

Poder de negociacion de los clientes.

Las organizaciones deben considerar que los cliezgesu razon de ser,
junto con la competencia, las entidades de disteibwel mercado para ofertar sus
bienes y servicios, para determinar este poderdeientes para con las industrias,
se analizan dos dimensiones fundamentales quel gmuer de negociacion y la
sensibilidad de precios. Los factores que inteedieson: Concentracion de
clientes: Exigencia de calidad para cubrir la necesidddiumen de compras:
relacion entre los niveles de compras por parteckishte con las ventas de los
proveedores o0 adquisicion de suministros para ipdumas bienes;
Diferenciacion: Los clientes son mas exigentes en relacion a ladaca
Informacion acerca del proveedatuando el cliente conoce a fondo el producto,
este tiende a relacionarlos con los de la competgrara elegir el que mas le
convengaldentificacion de la marcdos consumidores pueden tener posicionados
alguna marca de su preferencia debido a la difexeido que estas aplican.;
Productos sustitutodos precios pueden influir en la eleccién del dkesiempre

que exista variedad de productos sustitutos. (R@®d7).

Rivalidad entre competidores existentes.
Porter, considera que esta fuerza esta vinculaddapategracion de las

cuatro fuerzas mencionadas con anterioridad. Estezd contribuye a que las
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organizaciones aseguren su posicion en el mercaddiade su competencia. La
rivalidad en el sector en que se desenvuelve upassian no significa que puede ser
negativo al cien por ciento, sino mas bien se deloar provecho a esto, porque la
competitividad vuelve mejores a las industrias.uia competencia en el mercado
no existiria innovacion, diferenciacion, ni mejacantinua. Los factores que
influyen en la rivalidad de competidores existent€sncentracion Se debe
identificar a la competencia y obtener informacobre ella, sobre sus productos,
colaboradores, proveedores y todos quienes intemien el grupo de interés,
estudiar el dominio de precios. Un ejemplo deedidlicrosoft quien tiene el poder
de fijacion de precios en el mercado. Las emprdeaslefonia como CLARO y
MOVISTAR poseen el dominio del mercado y a su vazder de fijacion de
precios;Diversidad de competidoretos competidores nacen de la necesidad del
mercado, teniendo en cuenta que esta es muy camlaah como el avance
tecnoldgico, buscando satisfacer esas necesidadealgunas organizaciones no
han podido cubrirCondiciones de costokas entidades no deben de pasar por alto
el cumplimiento de los costos fijos y variales,quar estas influyen en los precios
del mercado, si sus costos aumentan tendran lgaciin e aumentar los precios,
lo que provocaria efectos negativos en la rentddl; Diferenciacion del
producto: las empresas deben marcar la diferencia frente @mpetencia, para
captar la atencion de los consumidores, ya seaakdad, precios, producto,
imagen, confianza, disefio, y dem&nstos de cambias el efecto que se produce
si se elige cambia alguna caracteristica del ptogdde proveedor, de marca, esto
puede afectar a la rentabilidad, costos, calidaiie @trosGrupos empresariales:
Sobrepasar fronteras es recomendable cuando lasipagiones han tenido éxito

en un mercado, debido que es mas facil competitres luego del primer éxito.;
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Barreras de salidaes necesario incursionar en nuevos mercados,alstaohpre
suele saturarse el mercado en el que se iniciénsibargo existen restricciones que
se interponen en dichas salidas. Entre ellos és$grermisos, contratos, salida de

negocio, proveedores, traslado, residencia al aasndemas. (Porter, 2017).

Teoria del éxito de la empresa.

En relacién con lo manifestado por Carlos Fong Reynen el afio 2005,
entender como actla los factores que intervieneel exito o fracaso de las
organizaciones es importante debido a que la empegsesenta la unidad basica
del sistema productivo vigente. El éxito o fracdsocada empresa en particular
influye en los resultados del conjunto empresddatual visto asi de manera
agregada tiene efectos en variables como el nevehapleo la tasa de crecimiento
econdmico y en ultima instancia en el nivel de éstar de las personas. A escala
individual el éxito de la empresa significa suewpvencia. Una empresa exitosa
puede permanecer en la actividad a la que se dgdicenismo tiempo satisfacer
de la mejor manera las necesidades de sus mienikeb&lo a su importancia el
exito de la empresa es abordado y descrito destiplesienfoques. Los esfuerzos
han sido dirigidos tanto a proponer criterios deyappara la gestion de las
empresas como a influir en las decisiones de lasrgados de establecer las
politicas publicas que regulan su actividad. Esi#iplicidad de enfoques requiere
acotar qué se entiende por éxito empresarial yiderganera se inserta en el campo
de la economia y de la estrategia de la empreseay(R2005).

La gestion estratégica es la disciplina cientificee estudia los aspectos
relacionados con la direccidon de las organizacignesn la forma en que son
gestionados y coordinadas las areas funcionalesotenpariia, asi como la manera

que tiene la empresa de concebirse a si mismatalgdecer sus objetivos y valores,
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y de relacionarse con su entorno. La estratediskente centra su atencion en
el comportamiento competitivo de la empresa, er@apen el analisis de los
determinantes de la ventaja competitiva y su paémara generar beneficios
extraordinarios. EIl estudio de dichos determirantede la forma en que los
gestores de la empresa pueden utilizarlos pararefjexito, condujo al desarrollo
de diversos modelos de analisis de la ventaja cttimpgFong, 2005).

Teoria de Recursos y Capacidades.

La teoria de los recursos y capacidades tieneigenoa partir de la gestion
estratégica, en donde se plantea que los benefiérigos empresariales se deben
en gran parte a los recursos internos que poseecoapresa. A partir de lo anterior
se inicid una nueva vision acerca del analisis ate dmpresas. Uno de los
precursores fue Penrose (1959, p.11) quien propnsaievo enfoque basado en
los recursos de la empresa, generando de esta ananenuevo paradigma
econdémico. Por su parte, Wernerfelt (1984, p. IdB)jamenta que las barreras
competitivas deben realizarse y formarse a pagtiredursos y factores propios de
las empresas y competir en segmentos especifiébse analizan las estrategias
convencionales, primero sera necesario observar fd@sores externos vy
posteriormente los internos de la empresa; con easke anterior, formular y
establecer la identidad y propdsito de la empresadmy vision, incluyendo
mercados especificos, clientes y necesidades aeatepara luego definir los
recursos que son necesarios para satisfacer lasidades planteadas. La teoria de
los recursos y capacidades expresa que aunquadimsds externos condicionan
de manera importante el desempeino de la empresproporcionan una base
segura para la formulaciéon de estrategias, estadaed caracter dinamico y

cambiante de los factores externos (Fong, 2006);lgpque es necesario primero
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el andlisis de los factores internecursos y capacidades de la emprgsaa
determinar y definir con qué cuenta la empresacyddesn qué nicho o segmento
de mercado incursionar, y con base en eso decefimgecesario obtener o fomentar
otro tipo de recursos. Una empresa exitosa esllaggue posee una ventaja
competitiva que le permite observar beneficiosaaxttinarios de manera sostenida
durante largos periodos de tiempo, y que la evidesefala que la ventaja
competitiva esta determinada principalmente por flxgores internos de la
empresa, entonces es facil observar la I6gicadegu el desarrollo de la teoria de
recursos y capacidades (Fong, 2005).

Teoria de la comunicacion.

“La teoria de la comunicacion define a la telecoirarion a ésta como la
forma de transmisiéon de informacion, la puestagmacto entre partes, es decir, el
proceso por el cual se transmite un mensaje paranal, entre un emisor y un
receptor, dentro de un contexto y mediante un oéchgocido por ambos” (Suarez,
2014).

Cuando se repite este proceso es considerado cometroalimentacion
ya que si esta llega a ser buena la compaiiia tenangjor nivel de competitividad.
La comunicacion empresarial, conocida a veces coonaunicacion corporativa
cuando es referente a una empresa y comunicag@ttuaional cuando es de una
institucion publica, se basa en un proceso de emitecibir mensajes en una
organizacién compleja. Este proceso se puede damamente, en relaciones
dentro de una organizacion o externo, como ejemmhoclientes, organizaciones,
etc. Si dicha organizacion es una empresa, la cmaeion se divide en tres
sistemas:

» De operacion: aquellos que se refieren a tareaeraoiones.
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* De reglamentos: aquellos que son ordenes e ingiNEx
* De mantenimiento: aquellos que se refieren a @has publicas,
captacion de clientes y publicidad o mercadotecnia.

La comunicacion empresarial es tambiémprendida como aquel proc
eso de produccion, circulacion y consumo de qaoseentre la organizacion y
sus entornos. La naturaleza de la comunicacidmn@nempresa u organizacion
cualquiera que fuera el caso se entiende por siesaisma, la organizacion entre
humanos es un acto de comunicacion social. Lolgua & objetivos y propdsitos
comunes, mediante métodos, procesos Yy acciones lpgrar un resultado
colectivo. El objetivo, teéricamente hablandoaledmunicacién empresarial es el
logro de la corporatividad, que demuestre la udigrcolectivo, que fue concebido
como un sistema independiente pero relacionadovazsoon el entorno (Ocampo,
2007). En el entorno empresarial, se denomina n@acion vertical a aquella que
se distribuye de forma ascendente y descendente &g gerentes y sus

subordinados.

Marco Conceptual

Emprendimiento

Segun (Rodriguez, 2011), Emprender es un térmiretgune multiples
acepciones, segun el contexto en que se le emgilédas connotacién que se le
adjudigue. En el ambito de los negocios el emprmdes un empresario, es el
propietario de una empresa comercial con finesid®] Finley (1990) lo describe
como alguien gue se aventura en una nueva actideackgocios; Say (1800) —
citado por Drucker (1989) — lo clasifica comolwren administradorEn cambio,
para el académico, emprender es un vocablo qudalangerfil, un conjunto de
caracteristicas que hacen actuar a una personaadeanera determinada y le
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permiten mostrar ciertas competencias para viaaraliefinir y alcanzar objetivos.
Y en esto coincide Ronstadt (1985).
Los emprendedores poseen una serie de caractsigtie los distinguen del resto
de las personas. De acuerdo con John Kao (18i8&yprendedor es una persona
con caracteristicas muy particulares, entre ellas:

« Compromiso total, determinacién y perseverancia.

» Capacidad para alcanzar metas.

* Orientacion a las metas y oportunidades.

» Iniciativa y responsabilidad.

Plan de Negocios
Segun (Villaran, 2011), El plan de negocios eslocumento, escrito de

manera clara, precisa y sencilla, el cual es @doltde un proceso de planeacion.
Este plan de negocios sirve para guiar un neg@uojue muestra desde los
objetivos que se quieren lograr hasta las actiedadtidianas que se desarrollaran
para alcanzarlos. Lo que busca este documentordsrcar la forma y el contenido.
La forma se refiere a la estructura, redacciongrécion, cuanto llama la atencion,
cuan amigable contenido se refiere al plan compymsta de inversion, la calidad
de la idea, la informacién financiera, el analisis oportunidad de mercado. El
plan de negocios es una herramienta de comunicaegmmita que tiene
esencialmente dos funciones: una que se pueder|nainistrativa o interna y
otra que es conocida como financiera o externasdP el punto de vista interno,
el plan de negocios sirve para:

» Conocer en detalle el entorno en el cual se ddkafo las actividades de

la empresa.
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Precisar las oportunidades y amenazas del entashepmo las fortalezas
y debilidades de la empresa.

Estar atentos a los cambios que pudieran represa@maamenaza para la
empresa y asi anticiparse a cualquier contingegu® disminuiria la
probabilidad de éxito de la empresa.

Dar a conocer cOmo se organizaran los recursas el@presa en funcion a
los objetivos y la vision del empresario.

Atraer a las personas que se requieran para gleequoipresarial y el equipo
ejecutivo

Evaluar el potencial real de la demanda y las taraticas del mercado
objetivo.

Determinar las variables criticas de la empresgueléas que exigen un
control permanente, como los puntos criticos emptosesos.

Evaluar varios escenarios y hacer un analisis dsitsédad en funcion a
los factores de mayor variacion, como podrian aa&felmanda, el tipo de
cambio, el precio de los insumos de mayor valargsdfactores.
Establecer un plan estratégico para la empresanggplde accion de corto
y mediano plazo para cada una de sus areas futesoan este sentido,
busca asignar responsabilidades y coordinar solesicante posibles
problemas.

Tomar decisiones con informacion oportuna, condigblveraz, y no solo
sobre la base de la intuicion, lo que reduce sfjoelel negocio.

Tener un presupuesto maestro y presupuesto pcs areeionales, que
permitan evaluar el desarrollo de la empresa eninés econémicos y

prever los requerimientos de capital.
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* Mostrar la capacidad empresarial del empresario.
* Mostrar los posibles resultados de la empresauecidn a simulaciones
hechas para probar distintos escenarios y estagteqi
Los planes de negocios sirven, para presentar wpdades de negocio,
brindar informacion a potenciales inversionistaadgmas como una guia para la
puesta en marcha y el desarrollo de las actividddasma empresa. Sin embargo,
hay muchos tipos de planes de negocios que respoadi&s necesidades
particulares de cada empresario o cada tipo deesapEn algunos casos, es
posible desarrollar un mini plan de negocios, eofinlalidad de profundizar luego
en su analisis, siempre y cuando logre despertanriasidad y el interés de un
inversionista. El analisis de un mini plan de nég®co mas especificamente de
una oportunidad de negocios, se estructura dguigesite manera:
» Concepto o idea de la empresa o negocio.
* Modelo de la empresa o0 negocio.
» Perfil del mercado objetivo: tamafio del mercadoepatl y mercado
objetivo, estrategia de mercado.
* Informacion del entorno que pudiera influir en ebdalo de negocio y
desempeiio de la organizacion.
» Disponibilidad y acceso a recursos naturales odssi
» Disponibilidad y acceso a recursos humanos califisa
* Tecnologia que se empleara para el desarrolloathiptos o servicios.
* Redes empresariales.
* Recursos financieros.
* Andlisis de la oportunidad.

e Cronograma para la puesta en marcha de la ideagieio.
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Para las nuevas empresas, el desarrollo del plaagieios se convierte en
una herramienta de disefio, y parte de una idealiaita cual se le va dando forma
y estructura para su puesta en marcha. En ellalsedktallar tanto la descripcion
de la idea en si misma, como los objetivos a smnahdos, las estrategias a ser
aplicadas y los planes de accion respectivos pgrar las metas propuestas. Este
plan, en el futuro, se convertira en insumo paraaémentar el negocio, ayudando
a estimar, corregir y/o instituir las posibles aaibnes que se realizaran durante el
desarrollo de la empresa

Tic’s

Segun (Alicia, 2016), en muchas ocasiones, sédwaque las Tecnologias
de la Informaciéon Comunicacién son el futuro de negocios, que todo va girar
en torno a ellas, que se tienen muchos mercadosxptorar, mas que un futuro,
las Tic’s son el presente de las actividades dialgatodas las organizaciones y
empresas de la actualidad, es casi imposible iraeggna una organizacion sin
computadoras, sin sistemas de administracionésimdas de comunicacion en sus
actividades, sin procesos para poder ejecutar cipees en el dia a dia, de esta
época en la que se ha vivido dentro de la sociddbdonocimiento.

La tecnologia es un conjunto de conocimientos acee técnicas que
pueden abarcar tanto el conocimiento en si conmoagarializacion tangible en un
proceso productivo, en un sistema operativo o endquinaria y el equipo fisico
de produccién. Esta definicion incluye la tecnédomncorporada en un sistema
operativo fisico o intangible, asi como la tecn@ogo incorporada, como el
conocimiento y las técnicas (Freeman, 1974).

La informacion es un conjunto organizado de dates @pnstituyen un mensaje

sobre un determinado ente o fendmeno. Por lo tdatdorecnologia de la
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Informacion son las herramientas especiadas, sasteprogramas informaticos,
etc., utilizados para transferir informacion end®interesados (Pmbok, 2012).

El Impacto de la tecnologia en las organizacigre#srecimiento del sector
servicios, la globalizacion de los mercados y lanemia, asi como el creciente
desarrollo tecnoldgico estan cambiando el entoreolad organizaciones. El
impacto de la TIC’s en las organizaciones es céands importante, pues cada
vez facilitan mas las actividades de la empresajgtanto, las empresas que no
adoptan las TIC’s tienden a quedarse rezagadagieyastas son un elemento clave
para salir adelante en el entorno competitivo euelse desenvuelven actualmente
las organizaciones. Es importante destacar quieiéancon el uso de las TIC's se
puede mejorar la calidad de vida de los empleadamig les permite trabajar desde
su hogar (Home Office) o desde cualquier otro llgaue también potencializa la
equidad en relacion a personas con capacidadesrdiés, quienes ademas pueden
utilizar agentes de inteligencia artificial parawgrles en sus actividades laborales
(Turban, 2004).

Los recursos de las TIC’s para las organizaciosesodra enlistar una
infinidad de herramientas tanto de software comadhaelware de uso en las
organizaciones. Sobre todo, si se menciona qualawuate se encuentra en una
Sociedad del Conocimiento, en el que el maneja d&drmacion sera critico para
lograr una adecuada toma de decisiones. Una oegadiiz debera contar con
equipos de cémputo, tanto personales como tipadsees, ya que a través de las
mismas se podra tener acceso a la informacion napfuss diferentes recursos que
se tengan. Actualmente el comercio electréniconesherramienta poderosa para
las organizaciones, la rapida adopcion de intecogto medio comercial ha

provocado que un gran numero de negocios aprovéaheonologia para llegar a
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un mayor numero de clientes a nivel mundial. El emmo electronico se ha
convertido en un medio de negocios muy popularosnultimos afios para las
compafias que estan interesadas en el uso de futamion y las tecnologias de
informacion para implicar sus procesos de negocioinerementar su
posicionamiento a nivel global. Al combinar divesgrocesos, como paginas web,
correo electrénico y aplicaciones de Internet, @inercio electronico provee
diversas formas para intercambiar bienes y ses/ere individuos y compaiiias.

Mantenimiento basico de computadores.

Se enmarca en el objetivo mencionado. Su propdstglantear los
principales momentos que implica el mantenimierr@ventivo y correctivo de
computadores, brindando algunas recomendacionespugeden ser tenidas en
cuenta al momento de realizarlo. Los cuatro chgsitdel libro responden a los dos
momentos de mantenimiento que se pueden realizae $0s dos principales
componentes de un computador (Stiven, 201Mantenimiento Preventivo
Hardware, describe las actividades de limpieza de partesgxion de periféricos
e inventario que se recomienda se realice perigdioge a los equipos de cOmputo.
Mantenimiento Correctivo Hardware, aborda la interpretacion de los pitidos que
genera el computador cuando hay problemas fisigesmpiden su arranque, asi
como un compendio de las principales solucionegsaploblemas fisicos mas
frecuentes que impiden el funcionamiento del comembart Mantenimiento
Preventivo Software,plantea las acciones periddicas que se debeaaeabbre
las cuentas de usuario, los discos de almacenamiehsistema operativo, el
antivirus y la realizacion de backups, y resefiarag herramientas que facilitan el
monitoreo y revision del software en el computaddantenimiento Correctivo

Software, se centra en las actividades a desarrollar cuandoprograma
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informatico falla, y desarrolla un compendio de pacipales soluciones a los
problemas de software mas frecuentes que impidefuradionamiento del
computador (Stiven, 2011).

Red de computadoras
También llamada red de ordenadores o red informéde un conjunto de equipos
conectados por medio de cables, sefales, ondasalquar otro método de
transporte de datos, que comparten informaciomifass), recursos (CDROM,
impresoras, etc.) y servicios (acceso a internaail, chat, juegos), etc.

Leasing
Es una operacion mercantil de caracter financiaecogpnsiste en la adquisicion por
la compafia de leasing del bien mueble o inmueldgjido previamente por el
cliente/usuario, y la simultdnea cesién de uso ste bien durante un tiempo
determinado por un precio distribuido en cuotagogeras. Este contrato incluira
necesariamente a su término una opcion de comfaneoa del cliente o usuario,
pudiendo éste optar por adquirir el material segjiprecio inicialmente convenido
o bien, devolverlo a la compaiiia leasing (Frail&tin, 2012).

La capacitacion in-house

Se refiere a las iniciativas cuyo objetivo es dedlar determinadas
competencias en un grupo de personas que perteaegenmisma organizacion.
Constituye una solucién efectiva para afrontar desafios estratégicos de una
empresa. Consiste en toda actividad que se efemtlaina determinada
organizaciéon respondiendo a sus propias necesidiedespacitacion, tendiendo a
promover un cambio positivo y efectivo en la actitnental, los conocimientos y
habilidades de su personal. Eltérmino capacitatiace referencia a los esfuerzos

gue realiza una organizacion para lograr el aprajelide sus integrantes. Segun
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Oscar Blake, la Capacitaci@s un recurso dinamizador de las organizaciorws
este concepto quiere decir que es una ventaja ¢ivgp@ara las organizaciones
gue aprenden, que capacitan a sus empleados,aws@fectivos y eficientes, para
que aprenda a realizar sus tareas y mejoren smgefie y productividad (Blake,
2011).
Como indica (Dessler, 2001) “La capacitacion cdasen proporcionar a los
empleados, nuevos o0 actuales, las habilidades area®gara desempeiiar su
trabajo. Proceso de ensefianza de las aptitudesabdagie los nuevos empleados
necesitan para realizar su trabajo”.

Aplicacion de escritorio

Cada puesto de trabajo se manejara con un prograeneumplira el rol de
software, mismo que estara conectado a travegelmén junto a una base de datos.
Como principal ventaja del software es la velocidaw la que trabajo y el uso que
brinda al usuario, en donde también esa incorpdmicontroles de escritorio que
usualmente se asocia con este. También permitgualizacion de los diferentes
programas que han sido instalados en la maquinadds los usuarios. Pero para
esto también se debe ejecutar un sistema de gestiomatico, debido que queda
prohibido la utilizacion de software que puede par dafos en la base de datos.
Un factor negativo que se presenta en la aplicagsogue esta no es portable, es
decir gue no puede ser usadas en dispositivos@ieis como tabletas o teléfonos
celulares. (Veldzquez, 2012).

Aplicacién web

La aplicacion web serd manejada a través de nawsggadeb como Opera,
Internet Explorer, Firefox, Chrome, entre otros,cd@lquier ordenador. Como

principal ventaja de esta aplicacion es que esablad, es decir que puede ser

35



manejado desde cualquier dispositivo que tengasacaeinternet y permita su

manejo, como: ordenadores pc, teléfonos inteligent@bletas. Mediante esta
aplicacion de pueden realizar cierres de negoai@scion al cliente, confirmar

pedidos, informar plazos de entrega. La infordragodra manejarse de forma
mas rapida y en la empresa quedara constancia dddeentes actividades que se
realizan. Las actualizaciones también llegaran dodolos servidores de la

aplicacion, solo se debera tener en cuenta la pd® mantenimiento, la

informacion al estar almacenada en la nube noeestiesjo de perdida, sin embargo
estas actualizaciones se las realizara fuera dafibale trabajo para o interferir en
las diferentes actividades (Velazquez, 2012).

Las aplicaciones web no necesitan instalarse, gggwisualizan usando el
navegador del teléfono como un sitio web normat. é&ta misma razon, no se
distribuyen en una tienda de aplicaciones, sincsgummercializan y promocionan
de forma independiente. Al tratarse de aplicacaqee funcionan sobre la web,
no es necesario que el usuario reciba actualizesjoya que siempre va a estar
viendo la ultima version (Cuello, 2013).

Seguridad Informéatica

Podemos entender como seguridad una caracterigticaalquier sistema
informaticoo noque nos indica que ese sistema esta libre depelélgro, dafio o
riesgo, y que es, en cierta manera, infalible. Cossta caracteristica,
particularizando para el caso de sistemas opesativedes de computadores, es
muy dificil de conseguisegun la mayoria de expertos, imposilsie suaviza la
definicion de seguridad y se pasa a hablar ddifiad probabilidad de que un
sistema se comporte tal y como se espera g&élque de seguridad; por tanto, se

habla de sistemas fiables en lugar de hacerlcstensis seguros. A grandes rasgos
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se entiende que mantener un sistema segufiable consiste basicamente en
garantizar tres aspectos: confidencialidad, intiegtiy disponibilidad. Algunos
estudios integran la seguridad dentro de una pitadienas general de los sistemas,
la confiabilidad, entendida como el nivel de caliddel servicio ofrecido.
Consideran la disponibilidad como un aspecto atmisivel que la seguridad y no
como parte de ella, por lo que dividen esta ul@madlo las dos facetas restantes,
confidencialidad e integridad. En este trabajoseguiremos esa corriente por
considerarla minoritaria. La confidencialidad dase que los objetos de un sistema
han de ser accedidos Unicamente por elementoszadtos a ello, y que esos
elementos autorizados no van a convertir esa irgoidn en disponible para otras
entidades; la integridad significa que los objetd® pueden ser modificados por
elementos autorizados, y de una manera controjddagdisponibilidad indica que
los objetos del sistema tienen que permanecersiates a elementos autorizados;
es el contrario de la negacion de servicio. Gemarale tienen que existir los tres
aspectos descritos para que haya seguridad: uemsisipuede conseguir
confidencialidad para un determinado fichero hatweque ningun usuarioi
siquiera el rootpueda leerlo, pero este mecanismo no proporciammibilidad
alguna (Zuccardi, 2016).

Clouding y virtualizacién de servicios.

La palabra nube o cloud empieza a convertirse enéumino de uso
generalizado que engloba muchas especialidadegeges se cae en el error de
confundirlo con la virtualizacion, porque es verdage en ciertos aspectos los
servicios que ofrecen son similares. Hay que teanelado, aunque son servicios
similares no son intercambiables, la diferencidoesuficientemente importante

como para afectar en la toma de decisiones de ayeqn. La virtualizacion
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consiste en la creacion, a través de softwarendeersion virtual de algun recurso
tecnoldgico. Se trata de la tecnologia que sus&miaud computing. El software
de virtualizacion permite ejecutar multiples sisksmoperativos y varias
aplicaciones en el mismo servidor y al mismo tierpganite a las empresas reducir
los costes de Tl al mismo tiempo que aumenta l@eekia, la utilizacion y la
flexibilidad de su hardware existente. La tecnt@dadetras de la virtualizacion se
conoce como monitor de maquina virtual. Este iatgeparael ordenador de la
infraestructura fisica. La virtualizacion crea s$#oves, estaciones de trabajo,

almacenamiento y otros sistemas independientes ciph de hardware fisico.

Capitulo 1l: Marco Referencial.

En Aguascalientes, la Influencia de las Tics ereetlimiento de la Pyme,
segun(Maldonado, Martinez, & Garcia, 2010) realizaroa unvestigacion acerca
del uso de las Tecnologias de Informacion y Conaandn en las PYMES, por
cuanto es un elemento esencial en la integraciolaslactividades basicas de
operacion de las mismas, es asi que se realiziluestigacion empirica, donde se
ejecutd una encuesta a una muestra de 400 empeelsasiudad de Aguascalientes,
México, encuesta dirigida a los gerentes de lagesap, instrumentos con el cual
obtuvieron informacion que en lo posterior fue talla y analizada.
Segun(Maldonado, Martinez, & Garcia, 2010) con baseiaftamacién recogida

en las encuestas y posterior andlisis de la mibegaron a la conclusion de que la
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utilizacion de las TICs genera una influencia pesien el rendimiento de las
PYMES, lo cual por ende constituye una ventaja citiya.

En Colombia, el papel de las Tics en el entornamizacional de las Pymes,
segun (Hoyos & Valencia, 201,2)n su investigacion acerca del papel de las TIC’s
en el entorno organizacional de las PYMES como apaylos procesos
organizacionales y productivos de las PYMES, sersamn en una revision y
analisis de fuentes secundarias de literaturajdoer lo posterior permitio obtener
una clasificacion funcional de las TIC's, asi colo® factores que se inmiscuyen
para su adopcion.

Segun Hoyos y Valengia Concluyeron que una estrategia de
implementacion de las TIC en las PYMES debe seretada como un proyecto a
mediano y largo plazo, que involucre todos losrastale la organizacion y que se
plantee como un proceso secuencial de adopcion, ingerpore procesos
operativos, estratégicos y de innovacion de tahéogue se perciba una mejora
paulatina en el desempefio de las organizacionesjadde que en entornos cada
vez mas competitivos que exigen la optimizacionremirsos por parte de las
PYMES, se requiere de herramientas tecnologicastadas a agregar valor a la
organizacion con el fin mejorar aspectos como haiagtracion de la informacion,
la interconectividad, el fomento de ambientes amilativos, las cuales son
condiciones que permiten responder con mayor ragidks dinamicas del mercado
y del entorno, de que a corto plazo, el princigalddicio que reportan las TIC's a
las PYME se concentra en la posibilidad que bringana liberar recursos
orientados a labores operativas que no agregan a#oactividad organizacional,
de modo que dichos recursos puedan enfocarse esspestratégicos orientados

a la razon de ser de la organizacion.
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Para finalizar mencionan que uno de los principagétss a los que se
enfrentan las PYMES al incorporar las TIC’s esmefadecuadamente aquellas
herramientas que tengan un mayor aporte a la eficiele la organizacion debido
a las diversas caracteristicas y dinamicas defmmtque integran una determinada
organizacioén, por lo que al momento de implemdatafm IC’s se debe generar una
estrategia capaz de analizar su utilidad y adaptaiso a las dinamicas propias de
cada PYME de forma que sea coherente con suswagetiisionales.

(Fonseca Pinto, 2013), realiz6 un estudio utilizantha metodologia
cualitativa y cuantitativa aplicando un cuestioona®mpuesto por 74 indicadores,
propuestos por la CEPAL y el OSILAC, a un totak@® pymes pertenecientes a
los diferentes sectores econdémicos. Donde losteekad obtenidos a través del
presente estudio se lograron obtener evidencidaguBYMES aun no reconocen
la inversion en tecnologias de la informacion gdenunicacion como un factor de
competitividad.

En cuanto a la Literatura Nacional podemos mencialgainos articulos que hacen
referente al tema de investigacion.

En el Canton Quevedo, el Rol de las Tic's en lap@@as y medianas
Empresas, segun (Plua, Ballesteros, Velasco, kGkhr& Cardenas, 201,7¢n su
trabajo acerca del rol de las TIC’s en las pequgfimsdianas empresas del canton
Quevedo partieron realizando encuestas a los ead@sgle las PYMES, de entre
los cuales observé que en su mayoria eran manejemtasus propietarios, asi
mismo que el 57% poseian educacién secundaridapadimente se constaté que
el 85% de las PYMES poseen una conexion a Internet.

Segun (Plua, Ballesteros, Velasco, Villarroel, & rd&mas, 2017)

Concluyeron que los recursos tecnolégicos no exaaephados de manera 6ptima,
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por cuanto no se los incluia como herramientasath@jo dentro de las practicas de
desarrollo del negocio.

En Murcia, las TIC y la gestion del conocimientocessiderado como un
factor que permiten el crecimiento de la PyME, UsegValdez, Pérez, &
Maldonado, 2017) quienes realizaron una investigacion en relaciorlaa
constatacion de si las Tecnologias de la Infornmagida Comunicacion son un
elemento preponderante para la consecucion debjesvos de las PYMES, con
base a lo cual realizaron un estudio empirico 9ES de la region de Murcia,
estudio en el cual se aplico un cuestionario dguras a una muestra de 903
empresas.

SegunValdez, Perez y Maldonadona vez que analizo la informacion
recogida llegdé a la conclusion de que las TICsetiana influencia positiva y
significativa en los procesos de gestion del can@sito, asi como la de coadyuvar
en el crecimiento de la misma.

(Escobar, 2014), efectué un andlisis exploratatigasional, tanto a nivel
mundial como a nivel regional. Se analizaron laaaaristicas de las PYMES en
América Latina, estadisticas descriptivas, evolugidcontenido de sus agendas
electronicas. Ademas, se evaluaron varios indiemdode acceso Yy usoO
desagregados a nivel regional, los desafios alessq enfrentan la region y las
politicas publicas que se han considerado.

Como conclusion, (Escobar, 2014) menciona queed general, el impacto
de las TICS recién estd empezando y tomando augleicenando de las PYMES.
Ademas, el alto nivel de inversion al que se dabertir genera una dinamizacion
extrema del capital e intensifica la creacion detajas competitivas y

comparativas. Pero siempre y cuando la sociedaddegiuesta a reducir cada vez
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mas el nivel de analfabetismo digital, la estructdel mercado podra acoplarse
adecuadamente al nuevo factor tecnologico.

(Guzméan, Guzman, & Fuentes, 2015) realizé un dsal&npirico
descriptivo respecto a la adopcion de las TIC snplanes de Guayaquil. Los
resultados revelan un nivel equivalente a la n@esaccion de las Tecnologias de
la Informacién y Comunicacién. Por lo que recomandna mayor inversion en
infraestructuras y capacitacion a los potenciatesros. También se infiere que
hay una correlacion entre el tamafio de las empyelsaspymes.

(Murillo, Ortega, & Andagoya, 2017fon base a una investigacion denominada
RELACION ENTRE LA GESTION DEL CONOCIMIENTO, INNOWACY LA
APLICACION DE LAS TICS EN PYMES DEL CANTON QUEVEi ilaron el
método de investigacion, con base al cual tomamanniuestra representativa de
las PYMES del canton Quevedo en la diversas aefildd y sectores en que se
desenvuelven, a los directivos se procedié a aplica encuesta para conocer la
relacion que existe entre la gestion del conocitoida innovacion y aplicacion de
las TIC's para poner en marcha estrategias deodgestitodo nivel y del
conocimiento, informacion con la cual posteriornedifggaron a la conclusion de
que la mayor parte de las TIC's se concentra gecébr comercial y estan ubicadas
en el sector urbano y no superan los 50 empleadoshién de que segun
informacion proporcionada por el SRI, el 58% deHI$MES en nuestro pais estan
concentradas en las actividades de manufacturangreio, ademas de que existe
una escaza aplicacion de la gestion del conocimiéantnnovacion y aplicacién de
la TIC, por desconocimiento y resistencia de peakon falta de recursos

econdmicos.
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Capitulo 1ll: Marco Metodoldgico.

Con el propdsito de dar un primer acercamientoadlpma que se pretende
estudiar y conocer, se aplicara el tipo de invast@n exploratorio, lo que permite
familiarizarse permitiendo dar un panorama o canamito superficial del tema,
ademas otro tipo de investigacion que se utilizeé descriptivo ya que se
realizara una recoleccion de datos a través declaesta y entrevista para medir la
aceptacion y factibilidad de crear un negocio gescribiran los componentes del
pan de negocios.

Mercado Meta

Segun datos que muestra el Instituto Nacional dedisica y Censos, a
través del sistema informatico Redatam, en la aquica que dentro de la
provincia de El Oro, la clase empresarial acorde tamafio esta estructurada de

la siguiente manera: 37872 microempresas, 3353 gfiaguempresas, 448
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empresas mediana tipo 264 empresas medianas tpy 141 empresas grandes,
en el mismo contexto de lo mencionado, segun irdordm provista, la ciudad de
Machala tiene la siguiente estructura: 1834 pecueiapresas, 267 empresas
mediana tipdA, 150 empresas medianas tipoy 89 empresas grandes, de las
cuales las pequefias y mediana empresas seran objeteestigacion yarget
del servicio, por cuanto son las organizacionesalgor presencia en el mercado.
Al inicio de las operaciones de la empresa, seragpeer un 6% del total de las
empresas existentes en el mercado que represetdpdaidad instalada que la
empresa puede ofrecer como comienzo de sus opeeaciee ha adoptado una

postura conservadora para identificar el compogatoidel negocio.

Tabla 2

Mercado Meta.
Pequefias Mediana tipo A Medianas tipo B
1834 267 150

Macro — segmentacion.

En este andlisis se definira el mercado de refe@®sde el punto de
vista del consumidor, para lo cual se toman entauees dimensiones, estas se
presentan a continuacion:

» Funciones o necesidades: Responde a la pregunéangQesidades
satisfacer?
» Tecnologia: Responde a la pregunta ¢ CoOmo satisatas necesidades?

» Grupo de compradores: Responde a la pregunta &A gatisfacer?

Funciones y Necesidades
Empresas que requieren mejorar los proceso
internos y por ende mejorar la competitividad.
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Grupo de Compradores
Empresas pequefas y
medianas de la ciudad de

/ Machala

Tecnologia
Servicios informaticos
integrales

v

Micro — segmentacion.
La segmentacion se realiza por ventajas buscadagjeyel servicio esta dirigido
a un segmento de empresas pequefias y medianas paseen algunos de los
servicios a ofertarse.
Las caracteristicas del segmento elegido son:
» Geogréfica

Variable geogréfica: Ciudad de Machala

Zona: Centro
e Socio — Demogréfica

Empresas pequefias y mediana de la ciudad de Machala

Perfil del consumidor.
Comportamiento de los principales consumidore®sgiaérvicios ofrecidos por los
centros de servicios informaticos y centros de ciggaon.
Para definir el perfil de estos consumidores, tla secesario obtener informacion
primaria para lo cual se recurrio a la observadiéecta.
Obtencion de Informacion Primaria.

Observacion Directa.
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La observacion es un elemento fundamental de tonlmepo de investigacion que
consiste en observar atentamente al fenémeno, lecaso, tomar informacion y
registrarla para su posterior analisis.
La observacion directa se llevé a cabo en:

» Centros de Servicios informéaticos.

» Centros de capacitacion.
Son empresas que actualmente ofrecen el servieiciorado con el proyecto, y
serian la competencia por la cercania.

Descripcion del perfil del consumidor.

De acuerdo a la observacion directa realizadaysdepestablecer como clientes a
las empresas medianas que son las que principameahtas al menos con una

configuracion basica de los bienes y serviciostaers.

Técnicas de muestreo.
Se utilizaron las siguientes técnicas:
* Muestreo probabilistico aleatorio. - Debido quearadlizar el perfil del
consumidor, no se encontraron diferencias sigrifiaa entre las
caracteristicas de la poblacion.
* Muestreo sin reemplazo.Rorque todos los elementos se consideran una sola
vez.
Seleccion del tamafio de la muestra
Para la determinacion de la muestra se obtuvofdanmacion y datos del
Instituto Nacional de Estadisticas y CenddSC 2016, en donde se explica que,
en la ciudad de Machala su total de pequefias yamasiempresas es de 2251, para

lo cual se determina que de acuerdo a la formujaob&acion finita el total de las
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encuestas serian de 328, sirviendo estas commaijatipal del estudio a realizar,
por consiguiente; el margen de error analizadaee5% en el cual se plantea para

proyectar los siguientes datos.

FORMULA DE MUESTRA FINITA E INFINITA

Z2MpligIN MUESTRA FINITA:

n= £ 22= 3.8415 Pi0= 025
e~ (N-1)-pgiz ) P= a5 562.75
= 05 RESULTADO DE ARRIBA 2161.3604

N= 2251
(1.96 1 (050 )(0.50 2251 E2= 0.0025 PRONZZ 0.9604
N 0025 (2251-1)-(0.50 )| 0.50 K106 N-1= 2250 E2XN-1= 5625
RESULTADO DE ABAJD 6.5854
RESULTADO DE MUESTRA 328.280803

*EIUNICO VALOR A INGRESAR ES LA POBLACION
* 5E REDONDEA LOS DECIMALES

Se establecio la siguiente formula:

n= jz?'f.pJEQ_]N :
€ (N-1)+pg(Z)”

N= 2251 (Pequefias y medianas empresas) — Tamadaddbélacion.

7= 1,96 que representa el 95% del nivel de confianza

P= 0,5

g=0,5

e= +/- 5,00% (Nivel de aceptacion de toleranciargrr

El estudio se realiza con un 95% de confiabilidae ysta dispuesto a aceptar un
+/-5% de tolerancia de error, donde p y g se establcomo 0,50 ya que son

desconocidas.

Se reemplaza:

47



(1.96 1 (0,20 (0,50 12,251

= x
0002512 250—1 )=10.50 ) 0.50 W1.946

n=328.28

n =328 encuestas.

Instrumento de Investigacion.

Se disefio una encuesta y entrevista, que resposiddlbjetivos de la
investigacion. Segun el tipo de preguntas sezaténcuestas cerradas.
Se realiz6 el siguiente procedimiento, realizamdosiguientes técnicas
estadisticas:

» Tabulacion

» Graficos
Los resultados de las encuestas se analizarongutioe graficos circulares o de
torta, y fueron procesados en la herramienta Maftd@sxcel. La interpretacion de
los resultados de la encuesta muestra lo siguiente:

El analisis de los resultados estd enfocado en6g@2% (250) de los
encuestados mencionan que poseen una red de cawianiade datos en su
empresa, mientras que el 23,78%(78) menciond quesee una.

En base a lo mencionado en el parrafo anterioasi$0 personas que indicaron
que poseian una red de comunicaciones, un 39,03%afiehciond que realizan el
mantenimiento con personal propio, un 31,40%(1Qa8) personal contratado
externo, y un 5,79%(19) con otra modalidad, dandtotal de 250 encuestados.
De acuerdo a los resultados indicados en el ppr@eafo, de las 250 personas que

indicaron que poseian una red de comunicacionel66f6(12) lo realizan a traves
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de un contrato de mantenimiento anual, un 66,77%(Rilrealiza a través de la
asistencia técnica por evento, y un 5,79%(19) tetreemodalidad.

De los encuestados un 89,02%(292) mencionaron sjemente pagan entre $20
y $40 por un servicio de mantenimiento a un congmurta un equipo de red, un
8,54%(28) paga entre $41 y $60, y un 2,44%(8) ne&k60.

De los encuestados, un 53,66(176) conoce que &edaridad Informatica,
mientras que un 46,34%(152) desconoce del teneme tin idea somera.
Respecto a los rangos de precio del cual estaispoabtos a pagar por un servicio
mensual relacionado con la seguridad informatinab@30%(165) esta dispuesto
a pagar entre $10 y $15, un 39,63%(130) esta dispaepagar entre $16 y $20, un
10,06%(33) esta dispuesto a pagar entre $21 y $25.

De los encuestados, un 90,85%(298) contratariaetviced de mantenimiento
mensual para sus equipo, mientras que un 9,15%€3yte de lo mencionado.

En relacion al monto a pagar por el mantenimiergasual, un 91,77%(301) estaria
dispuesto a pagar un valor entre $20 y $40, ur?/4(32) un valor entre $41 y $60,
mientras que un 0,91%(3) un valor mayor a $60.

En referencia al servicio de capacitacion, se pri#gacerca de la frecuencia de
capacitacion al personal de la empresa, un 0,61k (@aliza semanalmente con
personal interno de la empresa, un 7,62%(25) lezeeeon una frecuencia mensual,
un 50%(164) semestralmente, un 40,24%(132) anudmnenientras que un
1,52%(5) mantiene otra frecuencia.

Respecto a si las empresas encuestadas mantienglanude capacitacion, un
96,55%(317) menciond que no poseen plan algunesglecto, mientras que un
3,35%(11) comentd si poseen un plan a seguir raspelas capacitaciones a su

personal.
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Con relacién a los montos gastados en promediol,anngb,79%(19) tiene un
monto de gasto promedio de hasta $1000, la coestantesta pregunta es el
87,50%(287) que menciona que tienen un gasto de $b001 y $5000, asi mismo
el 6,40%(21) gasta entre $5001 y $10000, en camnbif,30%(1) ha tenido un
gasto entre $10001 y $15000.

En relacidon a los factores a tomar en cuenta al embonde escoger una empresa
para la capacitacion del personal, un 92,07%(302)ciond que el costo es el
factor preponderante al momento de la toma deideeis, el resto de respuestas se
reparte entre las otras opciones (experienciaag@atador 5,18%(17), ubicacion
de la capacitacion 2,74%(9)).

Respecto al arrendamiento, un 90,24%(296) mengaado conocia la existencia
del servicio, mientras que un 9,76%(32) si condeiamismo.

El pago por concepto de arrendamiento de equipasialyor parte 88,41%(290)
menciond que estarian dispuestos a pagar entrg $20, un 9,45%(31) pagarian
entre $41 y $60, mientras que un 2,13%(7) un vakyor a $60.

Respecto a los conocimientos del alcance de las redciales, un 97,26%(319)
menciond que conocian del particular, mientras wue2,74%(9) no conocia al
respecto.

Un 75,61%(248) mencion6 que no posee pagina wedntras que un 24,39%(80)
comentd si poseia una, no obstante, la frecuercactializacion de la misma no
era el correcto.

De los 328 encuestados, 48 empresas mencionaranigag valor entre $300 y
$500 por un nuevo sitio web o por la reconfiguraaditel sitio que tienen, 270
empresas dijeron pagarian un monto entre $501 §, $7@i@ntras que 10 empresas

pagarian un monto mayor a $700.
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Entre el factor preponderante en la toma de dewsipara la contratacion de los
servicios tenemos: 90 calidad del servicio, 148eerpcia del personal técnico,
156 costos, 35 tiempo de repuesta y 29 otros.

En relacion al interés del personal respecto aéwgicios a ofertarse, el
namero de interesados es el siguiente: Estudiosedaridades informaticas un
namero de 98 personas, en relacion al desarrolaplieaciones empresariales un
total de 110, con relacion a la capacitacion ual ¢ 212, referente a la Venta y
arrendamiento de equipos un total de 72, en baseanalisis, disefio e
implementacion de redes un total de 75 persona®ryufiimo referente al
Mantenimiento preventivo y correctivo de equipaatal de 275 personas.
Ademas, se procedio a realizar dos entrevistaspaiesarios del Canton Machala
para evaluar la aceptacion de esta propuesta.

Se procedié a realizar la entrevista al IngeniewmanJCarlos Romero
Herrera, de profesion Ingeniero en Sistemas, caregaciolmpreso Publicidad
S.A, ubicado en la provincia de El Oro, Canton Machaklles 4ta Norte e/
Babahoyo y 10 de agosto, la actividad principahggjocio es la impresion de todo
tipo de material publicitario (lonas, viniles y désnrelacionados), ademas de la
elaboracion de letras corpoéreas, ya sea en maagr&WC, posee 6 computadoras
interconectadas mediante una red de comunicaciondates, realizan el
mantenimiento de la red con proveedor externo, fieata que las TIC'’s juegan un
papel muy importante dentro las PYMES hoy en diadopcion de las mismas
dentro de una empresa, ya sea esta pequefia o memharamente acompafnada de
capacitacion al personal operativo y administratbamllevaran a generar todos los
factores necesarios para aumentar la competitividadtro del mercado,

conllevando a que la empresa no pertenezca alamoeghdacomun,y que por el
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contrario sobresalga de las demas, ha generadcisws basadas en TIC's
logrando ventajas dentro de la empresa, una dgolasiones que primeramente
debe ser tomado en cuenta es lo relacionado cemttanatizacion de todo el

proceso de venta (sistema ERP), es decir la tonpedielos, pagos, facturacion,
garantias, etc, por cuanto esto le permite a laesagener un control de todas su
operaciones, como puede ser el seguimiento deslilidqs, con lo cual se asegura
que el cliente no sufra demoras en la entrega dpraducto/servicio, lo que

conlleva a una buena experiencia por parte del cashop, generando opiniones
positivas respecto a la empresa. Ademas recai&kaguoencionada automatizacion
de las operaciones permite obtener reportes gatesal instante, con lo cual se
obtiene un mayor sustento en la toma de decisiaoEnas ha contratado el
servicio de instalacion de una red de comunicasioleeque le ha permitido que

todos los equipos informaticos de la empresa seesmien interconectados, con lo
cual se pueden compartir recursos entre todosdoarios, evitando demoras e
inconvenientes en la transferencia de informaaednla actualidad menciona que
tiene la necesidad de implementar algunas fundotadds todas ellas son

principalmente con el objetivo de mejorar dia aadiao organizacion. Una de las
ideas que mantiene es la de instalar una centefbéca IP, esto por cuanto a la
interna existen diversas situaciones que han dkyiea la necesidad de contar con
una sistema de estas caracteristicas, cabe mengioman la ciudad de Machala
existen empresas que brindan servicios pareci@os,penciona que no existe una
empresa que brinde todos los servicios integridagje genera pérdida de tiempo
al momento de contactar a diferentes empresasrquaeb una parte del servicio,

es decir una empresa que venda los repuestogrofnasa realiza la instalacion, y

para finalizar se debe contratar otra empresalpaextificacion.
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Otra de la entrevistas fue realizada al Licenci&@#o Xavier Ramon
Camacho, de profesion Licenciado en Disefilo Grafomm su negociddrain
Estudio, ubicado en la Provincia de El Oro, Canton Pasaj¢éessMachala entre
Av. Rocafuerte y 10 de Agosto, la actividad prirtigel negocio esta relacionada
con el disefio de campafias publicitarias, asi cado to relacionado con la
provision de estrategias (mailing, content markgtilisefio de sitios web, entre
otros servicios) para el marketing digital, poseeotputadoras interconectadas
mediante una red de comunicacion de datos, readizarantenimiento de la red
con proveedor externo, manifiesta que las TIC'swstmherramientas que influyen
positivamente dentro de una organizacion, cada yweguando estas sean
correctamente configuradas, en la actualidad amtegias de la informacion y la
comunicacion se encuentran presente en todos |dsta&m principalmente
automatizando procesos manuales y disminuyendtelopos en la ejecucion de
actividades que tomaban tiempos prolongados.

Las soluciones que se han implementado dentro damlaresa fue lo
relacionado con la instalacion y configuracion dedd de datos de la empresa,
misma que permitiria compartir los recursos corgles contamos. En lo posterior
se requirid la instalacion de un sistema para obmte las operaciones de la
empresa, asi como la instalacion de un reloj bioooépara el control de personal.
Adicionalmente, se instalé un servidor web, coprepdsito de brindar el servicio
de alojamiento de paginas web. En la actualidatiese proyectado brindar el
servicio de mailinggnvio de informacion publicitaria por correo a urag nimero
de personas de manera directa y personalizadadn por la cual se requeriria la
instalacion de un servidor para este propdsitcg caéncionar que en la ciudad de

Machala no conozco empresas que brinden este ¢igenticio, en la mayoria de
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ocasiones se ha optado por contratar a empresasoaanilio fuera de la ciudad
de Machala, deberian existir empresas que brirgtertipo de servicios, por cuanto
dentro de la ciudad existen empresas que requiest® tipo de servicios,
principalmente los relacionados con configuraciodes servicios en equipos
servidores.

Con estos resultados se puede determinar el gradaceptacion del servicio

informatico integral ofrecido por la empresa.

Capitulo 1V: Aspectos Técnicos.

En el Ecuador como en el resto del mundo, la ddatécnica y comercial
comprende el uso de herramientas de ofimatica basath el uso de las
computadoras. Existen muchas empresas que mediat@m@antienen
actualizadas en las comunicaciones de informatndysive, la gran mayoria
funcionan sin esas valiosas herramientas que sonhl@s. El proyecto asiste a
estas empresas en cuestion, para que mejoren yvis@pe sus sistemas
informaticos; y asi obtengan un mejor rendimiemsfuncionamiento, lo cual se
podra ver traducido en una mayor productividad, metitividad y calidad de los
servicios prestados por la empresa a sus clientes.

Se debe tener en cuenta que, en la actualidaehlaiesas mas competitivas
tienen los mejores recursos técnicos y tecnologicesn esa misma medida se
preocupan por darles un mejor manejo y aprovechdmi que implica para las

empresas que no hacen un adecuado uso de las $US procesos, que en el futuro
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se encuentren relegadas por la competencia, la qua) si innova y mantiene
actualizados sus equipos de hardware, sus progesosoftware.
Investigacion de Mercado

Analisis Pesta
De acuerdo al andlisis externo y segun Pinto (2@@Bjesponde al analisis externo
que realizan las empresas para conocer su posictaal frente a los factores que

se presentan para comercializar sus productoyissi’ (p.125).

Estabilidad Politica.
P ¢ Cambios y Regulacion en la legislacion laboral.

¢ Disminucidn de capacidad de compra.
E * Demanda del producto.

¢ Nivel de competencia.
S ¢+ Estilo de vida y tendencia.

* Desarrollo tecnoldgico. ‘
T ¢ Productos innovadores.

¢ Politicas y programas. ‘
A * Manejo de residuos.

Figura 2
Investigacion de Mercado - Analisis Best

Aspecto Politico

El Estado ecuatoriano tiene como uno de los olgetprincipales del Plan
Nacional del Buen Vivir, el mejorar la calidad dé&da de la poblacion
(SENPLADES, 2017); Particularmente en las emprdaasliares tanto su
rentabilidad como responsabilidad social se veotafas cuando los gobiernos
cambian sus politicas econdmicas, es decir noeegithbilidad politica, o en un
afan populista deciden nacionalizar empresas odoukas economias empiezan a
mostrar inestabilidad y no hay reglas de juegoaslgpara su desarrollo y

continuidad. No obstante, han existido diversatof@s que han afectado la
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economia popular, sin embargo, segun lo menciopadel ministro de Economia

Carlos de la Torre al inicio del presente afio, @mdé menciono que la economia
ecuatoriana tenga un crecimiento aproximado dell@8%ue como es consabido
afecta favorablemente en el analisis realizado.

Aspecto Econémico

Uno de los aspectos econdmicos que afecta direntarada empresa es lo
relacionado con el poder adquisitivo de los potdasiclientes, esto por cuanto un
poder adquisitivo alto derivara en una mayor opodad para las empresas de que
sus productos sean adquiridos, ocurriendo lo cooten caso de que el poder
adquisitivo sea bajo, hay que tener en consideraqi@ el poder adquisitivo esta
determinado por diversos factores econdmicos camoisflacion, devaluacion de
la moneda y otros factores.

Es una ciudad agricola productiva, industrial y congran movimiento
comercial y bancario, que se constituye en el pmonomico del suroeste
ecuatoriano. Su poblacion se dedica en su maytaiadividad agricola, industrial
y portuaria, por ello es reconocida internacionaifd@eomaoCapital Bananera del
mundo La ciudad es el centro politico, financiero ym@mico de la provincia, y
uno de los principales del pais, alberga grandgan@gmos culturales, financieros,
administrativos y comerciales.

Un aspecto econdmico importante es lo relacionanoet petrdleo, por
cuanto los montos obtenidos ingresan directamenteadel Presupuesto General
del Estado (PGE), no obstante, a pesar de que@bptel petréleo se encuentra en
constante ascenso, los rubros obtenido por efegkomismo, no pueden ser
inyectado a nuestra economia, por cuanto el mistdcs@viendo para pagar deudas

de afios anteriores y para la operacion del seetoolpro.
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Aspecto Social

Machala es la capital de la provincia de El Orat@a agricola productivo
y con gran movimiento comercial y bancario congéitdose en una de las grandes
concentraciones economicas del sur ecuatorianen8gentra formada por siete
parroguias urbanas: Machala, La Providencia, Juhalzenbeli, Puerto Bolivar, 9
de mayo y una rural El Retiro (Gobierno Autonoma&mntralizado Municipal del
Canton Machala (GAD), 2015). La poblaciéon se dedacda produccion y
exportacion de banano, otra de las actividadetassiembra y cosecha de camaron
(Machala Turistico, 2012). Los resultados dehutticenso de poblacion y vivienda
en el Ecuador, demostraron que el 40.49 % (123x@b#antes) de la poblacion
son hombres y el 41.5% (122.948 habitantes) soenemlj(Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC), 2010). Es decir, polacdiez habitantes que viven
en la ciudad de Machala, cinco son mujeres, est@nsiento ha sido irregular a
nivel espacial por las incidencias de los fenomenigsatorios (UNICEF, 2009).

La Revista Ekos Negocios (2015) describe a Macot@ahao un gran lugar
para invertir, por el impulso en la creacion de e¥sgas y la generacion de fuentes
de trabajo a través de los emprendimientos. Elriaspgmprendedor de sus
habitantes ha contribuido en la generacion de esapréamafio micro que
representa el 96% y el 4% como Pymes, aportan@4%I|de los ingresos para la
provincia. El Ministerio de Inclusion Economica gctal (MIES 2015) plantea que
el 95% de las personas que realizan algun empréntionen el Distrito Machala
son mujeres, las mismas han sido capacitadas s@brejo adecuado de negocios
y pertenecen a las asociaciones del sector dediaoEda Popular y solidaria con

el fin de obtener oportunidades de desarrollo.
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La aptitud y capacidad emprendedora del sector mmlea sido esencial para el
crecimiento econémico del canton, sin embargo,ustve fragil por las escasas
medidas, programas de desarrollo que les pernaitcy consolidar los comercios
en funcion de una participacion equitativa entr¢emes y hombres.

Aspecto Tecnoldgico

Segun informacion publicada el 25 de noviembre26&b, en el que indica
Rene Ramirez, titular de la Secretaria de Educggiguerior, Ciencia, Tecnologia
e Innovacion (Senescyt), se refirio a la inversijtie se realizd en el campo de
tecnologia e innovacion. Indico que se invierte,88% del Producto Interno Bruto
(PIB), lo que representa alrededor de $1.900 malon

En el Ecuador, aunque en los ultimos afos y dedaome los dltimos
gobiernos encontramos avances considerables esldgén comparado con otros
paises de Latinoamérica y el mundo, en el Ecuaxisteeun atraso tecnoldgico.
Uno de los sectores en los que el pais no se ardésdo tecnolégicamente es el
sector agricola; dando como resultado baja proddatli y altos costos en la
produccion agricola del pais. Los Unicos que hafidaoimplementar tecnologia
han sido los grandes empresarios. El nimero deesagpque han podido estar al
dia con la tecnologia han sido aquellas que poggandes capitales y
lamentablemente las PYMES han quedado rezagadamedo a la tecnologia por
no contar en la mayoria de los casos con un cagitalles permita adquirir
capacitacion y tecnologia, por otro lado, enconbiamana gran resistencia al
cambio que produce una dificil adaptacion a loskiasnde mundo globalizado.

Es asi que, con base a lo mencionado en el pgmadedente, se divisa una
oportunidad de emprendimiento, todo esto con gddsibo de suplir las carencias

tecnoldgicas de la zona.

58



Aspecto Ambiental

En los ultimos afios el tema del Media Ambiente dgaglo en un papel
importante en la concepcion de los nuevos empreadios, mas que todo en lo
relacionado al manejo de los desechos, en el castNTELSIS es de suma
importancia lo mencionado debido a que uno de ilpsstdesechos que se
manejaran son los equipos y partes relativos ediagputadoras, componentes que
requieren un tratamiento especial debido a su aeua, razén por la cual se
tomaran todas las acciones necesarias para cwooplia normativa para el efecto.

El auge por la innovacion, el desarrollo tecnolégiel consumo parece no
tener fin; cada dia se producen miles de dispasitiy partes electronicas que
facilitan nuestra vida, pues estamos inmersos emdale las nuevas versiones,
nuevos modelos y nuevas funcionalidades tecnolsgisen reparar en las
consecuencias ambientales y sociales que esteecanjenerando un conflicto
medio ambiental al aumentar desmedidamente lodu@sitecnoldgicos.

De acuerdo a la informacién del MMSI, en Ecuadoihblhido multiples
iniciativas de caracter privado, especialmente ate domparfias de teléfonos
moviles, que buscan reciclar los aparatos elecodni Ademas, la
Superintendencia de Telecomunicaciones (SUPERTER) recomendado
establecer regulaciones para los aparatos intédigem términos de conversion de
energias, tipo de enchufes usados y reutilizacdongldispositivos; por otra parte,
la SUPERTEL busca promover la integracion de lasdegias para la prestacion
de servicios y el desarrollo de reciclaje y la @limeion segura de los residuos
tecnologicos. Desde finales de 2009, ademas, e diesarrollando —a través de la
empresa Vertmonde— una iniciativa de gestion iafegrreciclaje de residuos

eléctricos y electronicos en Quito. Durante el 28&1volvera a desarrollar esta
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iniciativa en la ciudad de Quito y Guayaquil epriner semestre. Adicionalmente,
se iniciard una campafa de reciclaje con la ppaotdn de toda la comunidad
comercializadora de equipo tecnolégico, en la queesolectaran los residuos
generados por mayoristas y su canal de distribu@ébfinal de 2011 se espera
recolectar mas del 90% de los residuos generadosmados por esta comunidad,
asi como contar con una linea base de la cantitipd ge residuos generados por

este sector, con el fin de implementar el mismoetwd nivel nacional.

Tabla 3

Valoracion — PESTA.
Muy Paositivo Mp VALORACION
Positivo PO 0-5 POCO IMPORTANTE
Indiferente IN 6 - 10 IMPORTANTE
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Muy Negativo MN
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AMENAZAS

las Fuerzas de Porter.

Poder de negociacion de Jos
proveedores

Baja

Diependencia con distribuidores locales
& imtemacionales.

Figura 3

)

Analisis de la Fuerza de Porter.

Amenaza de Jos nuevos

competidores.

Media

En el sector empresarizl 25 muy bajo.
El negecio cusntz con los medios v
recursos para la produccion.

FRivalidad entre competidores
anuales

Meadia

Servicios mtegrales,
Vartedad de productos v servicios.

Amenaza de productos sustitutos

Baja

Personal capacitado para la prestacion
de servicios de calidad.

Amenaza de nuevos competidores: Media

Competencia

- Andlisis de

Poder de negociacion de Jos
cliente

Alta

Warizdad de productos ¥ prcios atrasn
aclienta.

Busgqueda de serivicios intsgrales v

varisdad de roductos a un busn precio.

Para evitar que nuevos competidores deseen inggasar mismo segmento que

INTELSIS se va a especializar, se establecen laargara impedir su ingreso y

aminorar asi la competencia directa:

El Sector empresarial es muy bajo.

El negocio cuenta con los medios y recursos pgueolduccion.

La variedad de servicios integrales y productos gtikza INTELSIS seran

adquiridos en el pais por medio de un importador.

El Know How del personal que trabaja en INTELSI®W&n es un factor

importante ya que se encontrard capacitado pamgdriuna buena atenciéon y
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brindar los mejores servicios, con lo que lleva tagn con relacion a la
competencia.
Poder de negociacion de los clientes: Alta

Esta fuerza se le da el puntaje de alta sustentael estudio de mercado
en las encuestas que manifestaron en un 80% geercsentran interesados en
adquirirlos servicios integrales y productos, potanto, se considera que existe un
namero interesante de clientes potenciales queaasper nuestros clientes. Los
factores determinantes en esta fuerza se consiteraiguientes:

» Variedad de productos y precios atraen a los egnt

* Bulsqueda de servicios integrales y variedad deugtod a un buen

precio.

La variedad de productos y servicios atraen clgregspecialmente aquellos que
buscan de tener una mejor viabilidad en cada udosderocesos con la finalidad
de dar una buena atencion a los clientes, ya qusidgran que los buenos
resultados brindan oportunidades.
Por otra parte, el cliente también se orienta pecip de acuerdo al estudio de
mercado, ya que este publico considera que losiptosly servicios a brindar tiene
su precio considerable, con este factor tambiéenvaonjunto con la calidad y
presentacion que es el enganche para conquistiérake potencial.
Se puede decir que si el poder de negociacidnlidakte es bajo la empresa mas
atractiva y aumenta el potencial de ganancias @apeoveedor, y si el poder de
negociacion del cliente es alto la empresa es math@astiva y disminuye el
potencial de ganancias para el vendedor. El pagleoohpra es uno de los factores
a tener en cuenta al analizar el entorno estrdotigraina empresa utilizando el

marco teodrico de las 5 fuerzas de Porter.
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Amenaza de productos sustitutos: Baja

Los servicios integrales que brindara y la divexdidde productos
informaticos no se encuentran amenaza directac@udad de Machala, por lo tanto
la puntuacion asignada es baja, ya que los proslydervicios sustitutos nos estan
acorde a los avances tecnologicos. El poder age@frservicios de alta calidad,
con garantia y con precios competitivos, hace geelpresa, proyecte la capacidad
de expandir en el mercado el portafolio de produgteervicios, lo cual le permitira
un éxito y constante crecimiento.
En la ciudad de Machala existe variedad de técnieosoporte empirico que
ofrecen sus servicios, pero carecen de profesgmaly formalidad a la hora de dar
soporte técnico, asi mismo existen establecimiedgagervicios no estandarizados
que incluso obvian dar asesoramiento en cuantc aléoechos que tienen los
usuarios como garantias.
Poder de negociacion de los proveedores: Baja

El poder de negociacion dentro de la ciudad de Blaoks Baja por cuanto
existe un solo proveedor lo cual permite negogmmro si se considera los
proveedores de la ciudad de Guayaquil es alto, cparoejemplo tenemos a
TECNOMEGA, XPC, MEGAMICRO, ECUATELSA, ECUALINUX,
ECUAHOSTING en donde tendremos la mejor opciodrilifando la basqueda del
proveedor adecuado. Enfocando a las capacitacprebrindara INTELSIS, de
acuerdo al estudio realizado existe en Machal@momal que puedan brindar los
cursos de forma basica pero no existe personaktieipado en cada area que
requieren las empresas pequefias y medianas dedkdaile Machala, pero si se

enfoca a los proveedores de la ciudad de Guayaquilonde existen firmas de
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consultoria como por ejemplo: KDECONSULTING y MAINTuentan con
personal especializado lo cual nos permitira olstieneejor opcion del proveedor.
Rivalidad entre competidores actuales: Media

Se considera media, porque solo abarcan puntosndeéelos, dejan
espacios alternos en la que puede incursionar II$T&Ladquiriendo a un mercado
potencial que busca calidad y que los productawia@es llame la atencion con la
finalidad de mejorar y automatizar cada procesagempresas y brindar un mejor
servicio, ademas contar con personal capacitadacagla una de las areas
informaticas.

Mediante el estudio realizado en ciudad de Maossten empresa si bien
es cierto venden equipos de computacion los misfnesson comercializados a
precios muy elevados, lo cual entrariamos a see jpigrla competencia debido a
que ofreceriamos a precios mas bajos y con dilesdatmas de pago accesibles al
cliente, considerando que mas adelante nos enfaoaren la exportacion de piezas
para proceder al ensamblaje de computadores apmeds accesibles al mercado,
entre ellos tenemos TRIONICA, LA MEJOR COMPRA, D&EDMPUTERS,
SISCOMIN.
Propuesta
La Empresa INTELSIS contara con un vendedor, dpaaitadores y dos técnicos
como empleados; es decir, dedicados exclusivanselateenta y atencion dentro
y fuera de la empresa. Adicionalmente se dispoddran equipo de especialistas
para las diferentes capacitaciones que requiesaertgresas en lo relaciones a

Tic's.
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Mision
Ofrecer una serie de servicios integrales de septtnico para equipos de
computo, con el fin de optimizar el rendimiento lybeen uso de los equipos
informaticos, y mejorar los sistemas de informagcdingido empresas pequefias y
mediana de la ciudad de Machala, para lo cual jaatmes con objetivos y metas
claras, que permitan generar calidad de vida anmsassuarios.
Vision
Ser una de la empresa lider en Soluciones tecral®@n el ambito empresarial;
referente para nuestros clientes en creatividadyvicion y conocimiento, para lo
cual contamos con la mejor tecnologia y un exceléattor humano logrando el
crecimiento de la empresa y la satisfaccion desoaestros clientes.
Objetivos
* Brindar soporte y asistencia técnica profesioata@&mpresas en tiempo
real para lograr la maxima satisfaccion del cliente
e Cubrir un 40% de la demanda de asistencia técnieanpldgica de la
ciudad de Machala.
* Reducir en un 40% los costos y los tiempos de mmdn de las
empresas.
e Capacitar el talento humano de las empresas dieletéa ciudad de
Machala en el uso adecuado de nuevas tecnologias.
» Evaluar y aprovechar los resultados obtenidos lpaganeracion de
nuevas soluciones que permitan una mayor caliddal mrestacion del

servicio.
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e Reducir a un 30% el numero de empresas en la cueldbchala que no
tienen sistematizados sus procesos y que aun néacueon un sitio web
oficial para el manejo de sus relaciones comeiale

» Consolidar la empresa como la més sélida y cordidblla ciudad de
Machala, con proyeccion a expandirse en todo gideo nacional y
capaz de asumir retos y garantizar el cumplimidettos objetivos.

» Implementar politicas ecolédgicas en el proyectio @é contribuir a la
conservacion del medio ambiente.

Organigrama
A continuacion, se muestra el organigrama funcidedh empresa

INTELSIS.

Técnicos

Capacitador Ventas

Figura 4 Organigrama de INTELSIS.

Especificaciones de funciones del personal.
Las especificaciones del personal que laborara empresa son las siguientes:
Cargo: Gerente.
* Aprobar las nuevas contrataciones.
* Representar a la empresa externamente.
» Coordinar las actividades de los cargos adminigtrsit

» Coordinar el crecimiento de la empresa.
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» Garantizar el cumplimiento de la mision de la ersgre
« Venta de servicios del plan de negocios.
» Control de cartera de las ventas.
» Identificacion de las nuevas necesidades de lestek.
Cargo: Administrador.
» Garantizar el cumplimiento de los estandares dekte.
» Crear protocolos efectivos de atencion.
» Primer nivel de atencion de incidentes.
» Registrar los eventos de soporte en la herramtgnta
administracion de incidentes.
* Solucidn a incidentes remotos.
* Asignacion de incidentes a técnicos On site.
» Generar indicadores de gestion.
Cargo: Capacitador
Unidad de DesempefioArea de Capacitacion y Area Técnica
Titulo profesional: Ingeniero en Sistemas o tecndlogos
Objetivo del cargo: Dictar cursos de acuerdo a las necesidades yal are
cumpliendo con las politicas y procesos.
Principales Funciones:

» Soluciones sobre la base de elementos tecnolofiecdware,
software y de comunicacion), estas soluciones puede
corresponder a planificacion, andlisis, disefiosttoecion,
operacion, mantenimiento, adaptacion y/o implaontadie

dichos elementos integrados para satisfacer lasitzcles de
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las empresas, en todos sus niveles de gestiorafyaeitactica
y estratégica).
Habilidades:
» Utilitarios de Microsoft Office.
* Manejo de correo electrénico
* Manejo de base de datos.
» Conocimientos intermedios de programacion.
» Conocimientos intermedios de Redes de Computadoras.
« Conocimientos intermedios de mantenimiento cowedti
preventivo de computadoras e impresoras.
Competencias:
e« Compromiso.
* Adaptabilidad al cambio.
+ FEtica.
* Responsabilidad.
* Prudencia.
Cargo: Asistente de Ventas
Unidad de DesempefioVentas
Titulo profesional: Bachiller Técnico con conocimientos en area
contable.
Objetivo del cargo: Captar y mantener la cartera de clientes, lograr
determinados volumenes de venta, generar una desefanutilidad o
beneficio.
Principales Funciones:

» [Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.
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e Contribuir a la solucién de problemas.
* Administrar su territorio o zona de ventas.
Habilidades:
» Conocimientos basicos de equipos y dispositivos
informaticos.
» Empatia y confianza.
Competencias:
« Compromiso.
* Adaptabilidad al cambio.
+ FEtica.
* Responsabilidad.
* Prudencia.
Tipo de Servicios
Los servicios informéticos permitiran realizar ledgcon mayor rapidez y
eficacia. Sin duda alguna, la introduccion y desdlrde los ordenadores y las redes
han cambiado la forma en que vivimos. Inclusiveediqa que no les gusta la
tecnologia, de vez en cuando disfrutan de las jantde ciertos servicios
informaticos y admiran la calidad de los serviaijpe se obtienen. Un sistema
informatico es un conjunto de partes que funciaesacionandose entre si con un
objetivo preciso. Sus partes son: hardware, softwaas personas que lo usan.
Un sistema informatico puede formar parte de utersia de informacion;
en este ultimo la informacion, uso y acceso a lsmmi no necesariamente esta
informatizada. Por ejemplo, el sistema de archizdilstos de una biblioteca y su

actividad en general es un sistema de informac8ndentro del sistema de
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informacion hay computadoras que ayudan en la @@earganizar la biblioteca,
entonces ese es un sistema informatico.
A continuacion se detalla la definicion de los 8808 a prestar y campos de accion.

Mantenimiento preventivo y correctivo de equipo$armaticosSe refiere
al mantenimiento que se le puede realizar a urpedgnformatico (computadora de
escritorio, Tablet PC, computador portatil, PDApmesoras y demas equipos) ya
sea preventiva o correctiva; para evitar problefoagos o de manera correctiva
cuando se ha suscitado inconveniente alguno que Ipagvocado el mal
funcionamiento del equipo informatico.

Analisis, disefio e implementacion de red de comacionesDentro de
una institucion, sea esta de cualquier tamafio @léndexiste una red de
comunicacion, misma que para ser implementada esgsprde un estudio que
permita conocer los requerimientos de comunicasiatela organizacion, todo
esto con el objetivo de poder dimensionar los comaptes asi como de que su
disefio sea escalable, ya que como es consabido general las instituciones
tienden a crecer y con ello sus requerimientosolégicos.

Leasing y venta de equipos informaticé&n los entornos domesticos y
empresariales es importante tener un aliado tegrmol@ue provea equipamiento
informatico, ya sea como venta final o como leagangendamiento), el primero es
mas comun en usuarios domésticos y PYMES, pomasiraleza la inversion en
equipo informético no es considerable y los mismedgran como activos fijos, en
el caso de las grandes organizaciones o corpoexcEsusual el leasing debido a
gue en este tipo de empresas es conveniente si¢em@reequipos actualizados,
ademas de que en el momento del leasing no esaniecaisa gran inversion inicial,

lo que se paga mensualmente es la depreciacidnisi®lo, no obstante en caso de
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requerirlo, luego de la finalizacién del contrdéoentidad contratante puede hacer
uso de la opcion de compra.

Capacitaciones online, aula o inhouseéomo es consabido, el activo mas
importante de una empresa sea esta de cualqui@oastel recurso humano, ellos
son la parte visible del negocio y afectan direetat® la experiencia y satisfaccion
del cliente, es por esto que es muy importantesgae capacitados en areas que
fortalezcan sus capacidades y por ende alcanzaejor desempefio en su puesto
de trabajo, lo que se traduce en eficiencia y eficgpara la organizacion, el
desarrollo de un trabajador es igual al desarrdéo la empresa, factores
directamente proporcionales. Para facilitar estéof, las capacitaciones pueden
ser realizadas de diferentes formas, todas estesvesmgmando las Ultimas
tecnologias de la educacion virtual, esto perraitinpliar el target del servicio,
debido a que el principal impedimento es el hordedas mismas.

Desarrollo de aplicaciones empresariales en entoasaritorio y weliPara
la 6ptima realizacion de las operaciones de unanizgcion siempre es necesaria
la utilizacion de un software que automatice ettBesas, asi mismo es importante
la identidad virtual del negocio, razén por la celatliseiio de un sitio web es una
tarea obligatoria a realizar. Los desarrollos antemcionados requieren que un
estudio para conocer los requisitos de la orgaitingzara con esto poder disefiar
el producto a su medida y que cubra todas las teces.

Estudios de seguridades informaticas, instalaciéa DS e IPS, andlisis
forensesUno de los principales activos de una empresa @sfaumacion, razon
por la cual su resguardo, asi como su protecciormeg importante, toda
organizacién debe tomar medidas para que la misnsga obtenida por personal

gue no tenga las credenciales necesarias. Tasat@dtudios de seguridades
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informaticas, como la instalacion de sistemas decg@n de intrusos, sistemas de
prevencion de intrusiones, el andlisis forensegpmsta algun evento, son factores
gue se los debe realizar obligatoriamente, debgleeason acciones que permitiran
prevenir o mitigar el impacto generado por probleriguros, asi como la de
recrear las consecuencias de algun ataque infamond& partir de la informacion
generada por los estudios anteriores se puedesaftiuman resguardada se encuentra
la informacion.
Instalaciones

Caracteristicas de la instalacion

Las instalaciones se realizaran en una propiedadada, la misma que se
alquilaria por un valor mensual de USD $ 1,000 soinia extension de 200 m2 los
mismos que han sido analizados y evaluados comioiesués para poner a
disposicion de los clientes los diferentes sergi@oofrecer. A continuacion, se

detalla la descripcién de la instalacion:

Tabla 5

Caracteristicas de Instalacién
AREAS M2 TOTALES
Gerencia 40 m2
Area Técnica 50 m2
Capacitaciones 50 m2
Ventas 60 m2
Total 200 m2

Distribucion del espacio fisico de la empresa:
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CAPACITACIONES
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Figura 5
Distribucion del espacio.

Distribucion del espacio fisico de la empresa en 3D

Figura 6
Distribucién del espacio en 3D.

Ubicacion de la Instalacion.

Al analizar la oferta de este tipo de empresas eerdro de la ciudad de
Machala, se puede constatar el hecho de que l@a @®limitada, y la calidad del
tipo de negocios muestra una brecha diferenciallianep comparacion con la
oferta, nace asi la decision de profundizar em&ligis de iniciar el proyecto en la
ciudad de Machala, contando previamente con eisimée la demanda potencial
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de la zona, que es el estudio que corrobora lasideci Se espera encontrar un
terreno disponible dentro de la ciudad de Machalag calles entre Junin y Paez,
con las caracteristicas necesarias para poderr dabdemanda esperada por el
proyecto.

Caracteristicas del Servicio.

El esquema del proyecto se caracteriza por ofn@teservicio integral de
soporte técnico para computadoras de las pequeiiasignas empresas ubicadas
en la ciudad de Machala. Utilizando un modelo agogie profesional y exitoso
con estandares actualmente implementados en laipagiones, INTELSIS
brinda la mejor experiencia en la solucion de poials.

* Venta Empresarial. - Consiste en presentar a INTELSIS a las difesente
empresas ofreciendo los servicios. Pasos a seguir:

» Se procede a solicitar citas a las diferentes esaprde la ciudad de

Machala.

* Se entrega una carta de presentacion con su respléesta de precios.

» Sellega a un acuerdo en precio, forma de pagbafeée pago.

» Se procede a emitir un contrato.

* Venta Directa- Las personas interesadas acuden directamente a la
empresa INTELSIS.
Las areas de servicios son las siguientes:
Area de Ventas
El area de ventas es la encargada de comerciddgdiienes y servicios de los
cuales dispone la empresa, tales como: equipognafaos y demas dispositivos

tecnoldgicos, servicios de capacitacion, servidmsasistencia en sitio, asi como el
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asesoramiento en proyectos tecnolégicos, adiciargknse brindara servicios
relacionados con la nube.

Esta area sera la encargada de direccionar el dlejorabajo hacia las
diferentes areas de la empresa, sera la caraevidbhegocio, por cuanto como se
puede observar en la estructura fisica de la I6nael area mencionada estara en
la entrada, esperando la llegada de los cliengggerdliendo del caso derivarlos a
uno u otra area. El area antes mencionada estaidrrente a cargo de una sola
persona, en lo posterior y teniendo en considemaeldvolumen de trabajo, se
contratara personal adicional. Asi mismo con gétobde dar a conocer los
servicios que brinda la empresa, en la sala dera&egfe la zona de ventas se
colocaran volantes con publicidad acerca de loselsieen comercializacion, asi

como de los servicios ofertados.

Figura 7 )
Espacio para el Area de Ventas.

Area Técnica

Uno de los servicios de INTELSIS es la de brindgposte técnico a
equipos, ya sean computadoras, impresoras y ofuipas relacionados con la
tecnologia, el area indicada tendra una zona dehdé&nte se acercara para que

se realice la toma de los datos de identificaciéineduipo, posterior a lo cual se
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procedera con la revision respectiva. Valga recajoa una de las caracteristicas
principales del negocio es la de que todo trabajeyio al arreglo del mismo,
primero, sera revisado y cotizado, para que, deeedd del resultado obtenido, el
cliente indigue si se procede con el arreglo ®@naaso de ser negativa la respuesta,
sélo se facturara la revision del equipo, en cassed positiva la respuesta, solo se
facturara la reparacion del equipo o dispositidalicionalmente, como estrategia
de marketing y mecanismos para proteccion de gargunica, se utilizaran cintas
de seguridad con el logotipo, nombre, datos deactmtle la empresa, esto generara
gue algunos clientes en una proxima ocasién teagatuenta la empresa para la
misma labor de soporte técnico. En el mismo caafedentro de esta area se
realizaran el ensamblado de los equipos de cémqueaequieran los clientes de
la empresa, principalmente las personas que tiereessidades especificas en sus
requerimientos tecnolégicos, por cuanto los equigescomputo ensamblados
deberan cumplir determinadas especificaciones gualmente no son solicitadas.
El objetivo del ensamblado de los equipos con bdae necesidades de los clientes
tiene como objetivo el brindarle una asesoria t&cen los proyectos que desee
emprender, realizando para esto el estudio de idedes y en lo posterior las

recomendaciones para las mismas.

Figura 8



Espacio para el Area Técnica.

Area de Capacitaciones

El area de capacitaciones se encargara de todesdionado con el servicio
de capacitacion de la empresa, el mismo se endéardarla planificacion,
programacion y ejecucion de los programas de cagamn que brindara la
empresa. Las capacitaciones seran dictadas tamiim die la empresa como fuera
de ella (modalidad inhouse). Todo registro dede&algin curso tendra un costo
de inscripcion, asi mismo con el objetivo de culasr necesidades especificas de
los usuarios en los temas a capacitarse, los caesdwidiran en niveles, esto con
el proposito de que dependiendo de los conocimsesdquiridos, el usuario tenga
la oportunidad de enfocarse en los temas en ldestenga interés, asi mismo, los
costos de los cursos tendran descuentos cadacuengio se cumplan determinadas
condiciones que impliquen que el usuario a capaetdemuestra fidelidad para

con la empresa.

Figura 9 )
Espacio para el Area de Capacitaciones.
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Capitulo V: Plan de Marketing e Inversiones.

Tal como se ha indicado, el plan de negocios ofimwicios integrales de
asistencia técnica calificada, gestibn de procesfésrmaticos, asesoria en
adquisicién e implementacion de nuevas tecnolopisenas practicas en el manejo
de datos y capacitacion de talento humano, pams @mpresas pequefas y
medianas de la ciudad de Machala.
De esta manera se podra ofrecer:

» Asistencia Técnica.

* Mantenimiento preventivo y correctivo de equipdsiimaticos.

* Andlisis, disefio e implementacion de red de conaomnes.

* Leasing y venta de equipos informéaticos.

» Desarrollo de aplicaciones empresariales en entsatorio y web.

» Estudios de seguridades informaticas, instalac®tD& e IPS, andlisis

forenses.
» Capacitacion permanente a los empleados y demssnaesrque

intervienen en la empresa.
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» Algunas actividades seran realizables en linea.
Ademas, dispondra con los siguientes medios deiaten

» Linea telefénica de atencion al cliente

» Sitio web con chat

» Correo electronico

» Videoconferencias

A través de estos medios se receptaran las contiagey/o requerimientos
de los clientes lo que nos permitira brindarlesstascia en el menor tiempo
posible, el plan de negocios incluye un serviciatacion permanente las 24 horas
del dia los siete dias a la semana, ya que lasesagppueden presentar dificultades
en cualquier momento que afectarian inevitablemsuatproductividad si no se
solucionan a tiempo, razon por la cual requeridansoluciones inmediatas y
eficaces. EIl plan de negocios prestara los ses/ippor demanda, y también
ofrecera diferentes y acertados paquetes de serean los cuales por determinado
monto con frecuencia mensual trimestral, semesgtmlanual podran acceder a
servicios con precios mas favorables para el dient
Andlisis Interno.
Cadena de Valor.

Abastecimiento: INTELSIS realizara las compras a los proveedores daudad
de Guayaquil, empresas mayoristas que distribuyemproductos a distribuidores
locales.
El abastecimiento de los productos sera de formasuad y en base a la rotacion
del inventario, de acuerdo a las necesidades ddiérges y con mas frecuencias
en temporadas de clases principalmente.

Operaciones — Capacitaciones — Ensamblaje:
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Esta area de capacitaciones se encargara de tosdatoonado con el
servicio de capacitacion de la empresa, el mismensargara de la planificacion,
programacion y ejecucion de los programas de cagamn que brindara la
empresa. Ademas, se tendra el area de ensamhlagé que se realizaran el
ensamblado de los equipos de computo que requiesaciientes de la empresa,
principalmente las personas que tienen necesidaggsecificas en sus
requerimientos tecnoldgicos, por cuanto los equigescoOmputo ensamblados
deberan cumplir determinadas especificaciones gualmente no son solicitadas.
Distribucidn y ventas: Al ser una empresa que ofrece servicios integrgles
diversidad de productos se dispondra de una bagleg@nde se almacenaran los
productos y ademas se atendera en base a requeasite los clientes. Ademas,
se contara con un pequefio stock de computadosasjdées tendran como objetivo
el alquiler a las empresas que lo requieran. [@e reanera el area de ventas y
distribucion deben coordinar sus actividades ee ba®s pedidos que deben ser
atendidos y distribuidos, por medio del ingressistema para que su despacho sea
en maximo 48 horas hacia los diferentes puntosd&as
Clientes: Son las empresas pequefias y medianas de la ciedsthchala, que
requieren de los servicios integrales y los promkuetrios. Estos clientes buscan
eficiencia y oportunidad en las soluciones (aterydsolucionar problemas en el
tiempo acordado), se contara con el personal canggetsiendo este el valor
agregado de la empresa.

Servicio Post-Venta:Mantener la fidelidad con los clientes, medianteagsgias
gue permitan obtener mayor diversidad de cartemnmptendo las expectativas

post—venta de los usuarios.
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Diagnastico.

Andlisis DAFO.

La matriz DAFO es una herramienta que sirve paréotmulacion de
estrategias en base a las fortalezas, amenazagidatids y oportunidades
detectadas. Los factores externos fueron evalupdosnedio de la matriz EFE,
mientras que los factores internos fueron evaluatkiante la matriz EFl. En el
analisis externo de la empresa se identifican dotofes externos claves para la
empresa, como por ejemplo los relacionados conaddendel producto, nivel de
competencia, nivel de riqgueza, desarrollo tecnolbgi demas factores. Se debe
tener un especial cuidado dado que son incontedambr la empresa e influyen
directamente al desarrollo, las oportunidades sgmtan una ocasion de mejora,
son factores positivos y con posibilidad de setaados por parte de la empresa,
las amenazas pueden poner en peligro la supend@dada empresa 0 en menor
medida afectar a nuestro mercado, si se identifita amenaza con suficiente
antelacion podremos evitarla o convertirla en apodad.

En el analisis interno de la empresa se identifieafactores internos claves
para nuestra empresa, como por ejemplo los reladam con: conocimiento,
experiencia, capacidad de respuesta y demas factemedefinitiva se trata de
realizar una autoevaluacion identificando los psifit@rtes y los puntos débiles de
la empresa, las fortalezas son todas aquellas idaplas y recursos con los que
cuenta la empresa para explotar oportunidades gegoir construir ventajas
competitivas, las debilidades son aquellos punto®sl que la empresa carece, de
los que se es inferior a la competencia o simpléenda aquellos en los que se

puede mejorar.
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DAFO

Formacion de los  trabsjsdores e
intepracion en su tarea diaria.

1 Conocimiento de la materia. 1

Programas de promociones eincentivos 2 5 o o oo ol mercado.

las clientes.
3 Capacidad de respuesta g Mo speienca en d mermdo & l=
capacitaciones.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1 Demanda del produdo 1 Estabilidad Paolitica
2 Mivel de oo . 3 Cambios yregulacion en Ia legislacion
laboral
3 Mivel derigueza 3 Disminucion de capacidad de compra.
Estilo de vida y tendencias 4 Productos Innovedores

L=

Desarrcllo tecnolagico.

[=F]

Productos Innovadores

Figura 10
Analisis DAFO

Marketing Mix Propuesto.
Producto.

La empresa INTELSIS, ofrecera un servicio de cdligacual sera controlado para
que se cumplan los objetivos de los clientes, qu ue crea el compromiso
cliente-empresa, ademas que esto va a generarsciégtes que desean un buen
servicio, la infraestructura serd adecuada para gad de los servicios dentro del
establecimiento, los productos y servicios quedaria la empresa son:

* Venta y mantenimiento de computadoras.

* Redes de comunicacion.

» Disefio de aplicaciones Web.

e Seguridad informatica.

» Capacitaciones.

. Marca.- El nombre comercial de la empresa sera INTELSI8eliencia
en Sistemas.
. Slogan.-“Mas tecnologia y mas variedad de servicios”.
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. Logotipo.- En el logo de INTELSIS, es una rueda que represgnta

desarrollo y el avance de la tecnologia.

/‘\_
INTELSIS
‘\ o

Figura 11
Logo de INTELSIS.

* Forma de pago.
Los pagos podran ser realizados por los clientessés deCheques,
Transferencias, Tarjeta de Crédito y Efectivogsta forma de pago lo
podra hacer todos los clientes en general.
Precio.
El objetivo al fijar el precio en INTELSIS, es larimizacion de participacion de
mercado utilizando una estrategia de fijacion @éeiprde descremen.

Debido a que INTELSIS no tiene una competenciacthr el servicio y los
productos tienen un precio que para el segmergaealo dirigimos es apropiado
por las caracteristicas del mismo.

Los precios se han calculado en funcion de lowsdss cuales cubriran los costos
fijos y costos variables y brindardn un margenateagcia a la empresa. Los cuales
se analizardn més a fondo en los siguientes cagitul

Plaza.
La empresa INTELSIS, estara ubicado en el Cantéchila de la Provincia de

Oro, en las calles Rocafuerte entre Junin Y P&2ana céntrica, esta ubicacion
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tiene como ventaja el rapido acceso, servicioscbasile primera, frecuencia de
transporte publico y ninguna presencia industrial.
Promocién y Publicidad.

Para la promocion y difusion de los servicios questara la empresa se aplicara
estrategias que permitiran realizar dichos procesws mayor eficiencia, las
mismas que se detallan a continuacion:
Estrategia de promocion:El objetivo de la estrategia de promocion dirigidias
empresas, es intensificar en una etapa inicialdatas del servicio en la ciudad de
Machala, para ello se realizara:

* Promocién de lanzamiento: Reduccion del precio en20% para los

primeros 50 clientes.

e Cupones de descuento para futuras solicitudesytetso

* Obsequio Pad mouse o similar por cada serviciotgHagotar existencias.

e Se presupuestan 100 Pad Mouse mensuales

» Convenios con Empresas (Ofertas capacitacion Tic's

« Email marketing: Correo directo presentando unaafespecial.

» Participacion en exposiciones, seminarios, congrdeaas, etc.
Estrategia de ComunicacionSeé desarrollara una campafa de lanzamiento la cual
tendra como objetivo la atraccion de clientes, y gupuesto contribuir con el
crecimiento de ventas planificado. Como los segaosede mercado que tiene el
plan de negocios son: medianas y pequefias emplasaomunicaciones para
estos grupos puede variar en cuanto a conten&oguanto al medio utilizado.
Se utilizaran actividades de comunicacion como:

» Publicidad impresa (volantes — vallas publicitartazarteles - tripticos).

+ Cuias radiales.
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* Referidos
Posicionar el plan de negocios en redes sociales:
» Facebook.
* Twitter.
* Instagram.
» Avisos relacionados con las busquedas (Adwords [Bhog
 Email marketing (planificando envios de forma iigihte, la
intencién no es saturar a los clientes, se promacam servicios con
precios especiales).
« Paginaweb de la empresa.
Estrategias de Serviciolos clientes tendra a disposicion una linea decaien
un sitio Web, un correo electrénico y una linealleg) para poder comunicar sus

necesidades.

00000

"Mas tecnologia y [-\\
et INTELSIS

de servicios" ‘\ -

- Venta y mantenimiento
de computadoras
- Redes de comunicacién
- Diseio de aplicaciones web
- Seguridad Informatica
- Capacitaciones

~2 = MACHALA:
! = Rocafuerte
| = entre Junin y Pé

2934 098 - 099 557 93|

| Figura 12
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Hoja volante de INTELSIS.

Inversiones.
La inversion total que el proyecto necesita paiadtalacion, operaciéon y puesta
en marcha de la empresa INTELSIS se estima en UZ08#0,04 que se encuentra
constituido en la inversion de activos fijos, deitad de trabajo y en gastos
diferidos. Referente al capital de trabajo se hasiterado la necesidad de
presupuestar un capital para un trimestre conned@ poder cubrir costos de
servicios totales que abarca costos del persot@logros gastos.

Activos fijos.
Constituye todos los muebles y enseres, equipasm@utacion y demas equipos
necesarios para llevar a cabo las operacionesatapeesa.
En la tabla presentada, se puede observar el teditbrde los activos que asciende
a USD $8,070.00 que corresponden a los equiposlpaealizacion de cada uno
de los procesos y para brindar una buena atendo@céientes tanto internos como

externos. Ademas, se observa sus respectivas tepoees para cada activo.

Tabla 6
Detalle del Activo Fijo.
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
CANTIDAD DESCIPCION cosTo unmARIO] cosTo TOTAL Vida util eprecianion anual § DEPREC. ANUAL
5|ESCRITORIOS DE OFICINA $12300$ 615,00 10 10% 3 55,35
30|ESCRITORIOS PARA COMPY] $ 60,00 $ 1.800,00) 10 10% 3 162,00
3[LaPTOPS $ 650,00 $ 1.950,00 3 33% $ 43333
2| TELEFONO INALAMBRICO $4500 $ 90,00 3 33% 3 20,00
1|ROUTER $58,00 $ 58,00 3 33% $ 12,80
2| AIRE ACONDICIONADO SPL| $ 600,00 $ 1.200,00) 3 33% $ 266,67
1[IMPRESORA MULTIFUNCIO $ 250,00 $ 250,00 3 33% $ 55,56
35|SILLAS GIRATORIAS $ 40,00 $ 1.400,00 10 10% $ 126,00
1|MESA RECTANGULAR $89,00 $ 89,00 10 10% $ 8,01
4| DISPENSADOR DE AGUA $62,00 $ 248,00 8 13% $ 27,13
2|EXTINTORES $ 35,00 $ 70,00 10 10% $ 6,30
2|soFa $ 150,00 $ 300,00 10 10% $ 27,00
[s 8.070,00 $ 1.200,23

Activos diferidos.
Los gastos diferidos para el presente trabajo aardst patente, permisos
municipales y de bombero, registro sanitario y segjuepresentando un gasto de

USD $1.927, valor que debe considerarse al montnta inversion inicial.

86



Tabla 7

Detalle del Activo Diferido.

GASTOS DIFERIDOS
Descripcion Cantidad Costo unitajTotal
Patente (Nombre de la empresa) 11$ 47700 $ 477,00
Permisos municipales y bombero 11'$ 300,00 $ 30000
Registro sanitario 1|$ 650,00 $ 650,00
Seguros 1]'$ 500,00|$ 50000
TOTAL $ 1.927,00

Financiamiento.

Dadas las caracteristicas del proyecto, se prevéagaversion del mismo debe de

realizarse a través de capital propio que reprasdm0% del total de la inversion

y con un crédito bancario que representa el 60% ahwersion total, el mismo que

se realizard mediante la CFN con una tasa de snt=1é9.24% anual, al monto de

$16.164,03 y que genera un gasto financiero det3477 pagaderos en 5 afios.

Tabla 8
Detalle de la Inversion.
FINANCIAMIENTO DE INVERSION INICIAL
APORTACION DE CAPITAL 40% $ 10.776,02
PRESTAMO BANCARIO 60% $ 16.164,03
TOTAL $ 26.940,04
Tabla 9
Detalle del Financiamiento.
CUOTA DIVIDENDOQ INTERES CAPITAL SALDO
0 $16.164,03
1 $4.181,56 $1.493,56 $2.688,00 $ 13.476,02
2 $4.181,56 $1.245,18 $2.936,37 $10.539.65
3 $4.181,56 $ 973,86 $3.207,70 $7.331,95
4 $4.181,56 $ 677,47 $ 3.504,09 $ 3.827,86
5 $4.181,56 $ 353,69 $3.827.86 $ 0,00
TOTAL $20.907,80 $ 4.743,77 $16.164,03

Presupuesto de ingresos

Para determinar el ingreso del proyecto, se tomanoruenta los precios por el

servicio integral tecnoldgico considerando la folamu
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Costo del servicio

Precio =
1 - Margen de Ganancia
Tabla 10
Precios por Servicio
Servicio 2018 2019 2020 2021 2022

Costo del servicio] $ 212,60 $ 22654 $ 229,84 $ 233,11 $ 236,4(
Precio del servicig $ 531,5¢ $ 566,49 $ 57460 $ 582,74 $ 591,0(

El precio se determin6 con un margen del 60%ukmermitié obtener los

siguientes niveles de ingresos en dolares porcesvintegrales:

Tabla 11
Ingresos
PRODUCTO 2018 2019 2020 2021 2022
Servicios Tecnoldgicos | $ 71.753,10 $ 76.470,33| $ 77.570,85 $ 78.675,56/ $ 79.784,60
TOTAL $71.753,10 $ 76.470,33 $ 77.570,85 $ 78.675,56 $ 79.784,60

Por lo tanto, los ingresos en base al margen deiloocion representan
$71.753,10 para el afio de lanzamiento, incremeaséna $76.470,33 en el afio
intermedio de la proyeccion y concluyendo con $39,60 en el afio 5
considerando inflacion promedio.

Presupuesto de costos y gastos.

Costos Fijos y variables.
Dentro de este rubro se ha presupuestado los cpstosnano de obra que
corresponden al trabajo realizado en cada senvitggral brindado, por otro lado,
estan otros gastos que cubren ciertos gastos ¢tmbrgue para el presupuesto se
ha establecido al internet por existir las capamtees on line; ambos rubros
corresponden a los costos internos de la empreasacicms como los costos
variables del servicio. Referente a los costosagiay externos estan los gastos
administrativos y de ventas; en los primeros se@mican los gastos del personal

administrativo, alquiler del local y los servicibasicos. Respecto a los gastos de
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ventas se considero al sueldo del vendedor, a dstog de lanzamiento y al

presupuesto de m

Tabla 12

arketing.

Detalle del Costo Fijo y Variable.
COSTOS FIJOS Y VARIABLES
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022 TOTAL

Costos de MOD $ 27.501,24% 29.344,09$ 29.738,64 $ 30.133,19 $ 30.527,74 $ 147.244,92
Otros gastos (CIF) $ 1.200,00 1.24404% 1.289,70% 1.337,03$% 1.386,10% 6.456,86
Gastos Administrativo | $  31.167,106 32.186,10 $ 32.433,55$ 32.689,24 $ 32.953,53 $ 161.429,54
Gastos de Ventas $ 7.9038% 6.78539% 6.971,32$% 7.15730$% 7.343,271$% 36.161,07
TOTAL $67.772,17|$ 69.559,58 $ 70.433,21$ 71.316,74 $ 72.210,64 $ 351.292,3§

Referente a los costos por servicio que se obtidaesumar los costos por la
mano de obra de los técnicos y capacitadores mds gastos indirectos en los
gue se incurre para brindar el servicio da comoltaso los siguientes costos

unitarios considerando que se atienden a 135 elqudr afo.

Tabla 13
Costos por Servicio
PRESUPUESTO DE COSTO TOTAL

DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
Mano de obra $ 27.5012% 29.344,1$% 29.738,§ $ 30.133,7$% 30.527,7
Otros gastos $ 1.200,0% 1.2440% 1.2891% 1.337,0% 1.386,]
Costo Total $ 28.701,2$ 30.588,1% 31.028,3$ 31.470,2$ 31.913,4
Unidades a producir 135 1B5 135 135 135
Costo de servicio tecnolégico | $ 212,608 226,58 % 229,84 $ 233,11 $ 236,40

Gastos Administrativos.
Para hacer frente a este rubro se ha presupudstagastos en los que se incurre
para el pago del personal administrativo y el #gugasto de energia eléctrica,
agua y teléfono, obteniendo como resultado gast@&3d.167,10 para el primer

afio, incrementando a $32.953,53 hasta el Gltimgeadyectado.

Tabla 14
Detalle del Gasto Administrativo.
RESUMEN DE GASTOS ADMINISTRATIVOS
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022 TOTAL
GERENTE $ 1236602 $ 1277540 § 1278670 | $ 1270800 | & 1280030 § 6353542
ADMINISTRADOR | $ 920108 § O68380| § 069510 S5 070640 5 O71770( 5 4800408
ALQUILER $ 360000 % 360000 § 360000 $ 360000| $ 360000( % 1800000
ENERGIA
ELECTRICA £ 3376| s 370724 5 384329 % 398434 5 413057 5 1924145
AGUA £ 1494 § 154883 § 160567 § 166460| § 172569| § 203879
TELEFONO $ 840( 3 87083 § 02,79 % 93592] § OT027| § 4519 80
TOTAL $ 31.167.10) § 32.186,10( § 32.43355| % 3268926 § 3295353 § 161.429.54

Sueldos y Salarios.
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El siguiente cuadro muestra la ndmina de empleagilosu respectiva

remuneracion anual donde se incluye beneficioabkesci

Tabla 15
Detalle del Sueldo y Salario.
SUELDOS Y SALARIOS

DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022 TOTAL
GERENTE $ 1236602 | $ 12.77540 [ $ 12.786,70 [ § 12.798,00 | $ 12.80930 | $§  63.53542
ADMINISTRADOR $ 929108 |8% 9.68380 | $ 9.695,10 | $ 9.706,40 | $ 9.717,70 [ §  48.094,08
VENTAS $ 61788493 6.54535|% 673132 | $ 691730 | $ 7.10327 | $  33.476,08
CAPACITADOR 1 $ 775167 |8% 8.126,70 | $  8.138,00 | $ 8.14930 | $ 8.160,60 | $  40.326,27
CAPACITADOR 2 $ 775167 |8 8.126,70 | $  8.138,00 | $ 8.14930 | $ 8.160,60 | $  40.326,27
TECNICO 1 § 5998958 6545358 673132 |$ 691730 | § 7.10327 | $  33.296,19
TECNICO 2 $ 5998958 6545358 673132 |$ 691730 | $ 7.10327 | $  33.296,19

TOTAL $ 5533718 |8 58.348,64 [ S  58.951,76 [ $  59.554,89 | § 60.158,02 [§  292.350,49

Tanto el gerente como el administrador poseen aldgunensual de $800 y $600
respectivamente, mas el pago de los beneficioegimondiente como indica la ley,
mientras que en el encargado de ventas y técredes storgo el rubro de un salario
basico unificado, mismo factor que se va increnmetdaonforme se ha proyectado
en base a datos historicos. Referente al capacismiestablecieron sueldos por
$500 mensuales.

Flujo de efectivo

Mediante el estado de flujo de caja se puede detarrai el proyecto ha
generado flujos de efectivo positivos durante eloge proyectado, por lo tanto,
puede cumplir con sus obligaciones financierascagsio los otros gastos que
intervienen en sus casos. El proyecto requierenvesision de $26.940,04, con un
préstamo bancario que cubre $16.164,03, cuyossagrean de $71.753,10 hasta
el término de periodo incrementa a $79.784,60 eetera los gastos pueden ser
cubiertos con los ingresos del proyecto, teniendfiujo positivo de $18.66, 42 en

el primer afio, mientras que en el 2022 el flujde$30.924,31.

Tabla 16
Estado de Flujo de Caja
DETALLE ANO 0 2018 2019 2020 2021 2022

Saldo Inicial $18.870,04( $18.66942| $2130862| 32435469 $27531.90
Ingresos por ventas $71.753,10| 57047033 $77.570,85| 378075536 $79.784.00
Préstamo bancano $16.164,03
Total ingreso $£16.164,03 | $90.623,15| $95.139,75| $98.969.46 | 5103.030,25| $107.316,51
Inversion $26.940.04
Pago MOD $27.501,24 | $2934400( $29.73864| $30.133,19| $30.527.,74
Otros gastos (cif) $1.20000( 5124404 $128070( $1337.03 $1.386.10
Paon (tastos Adrmramnistratiom SA1 167101 2721926 101 €37 432 55| 227 A90 Gl €37 052 52



Tabla 17

Flujo de Efectivo Neto

FLUJO DE EFECTIVO NETO

Inversion
Inicial 2018 2019 2020 2021 2022
$  (26.940,04 $ 18.669,4 $ 21.398,6 $ 24.354,6 $ 27.531,9 $ 30.924,3

Estado de Resultados.

El Estado de Resultado de la empresa INTELSIS jaefles ingresos

operacionales provenientes de la venta del servitégral a ofrecer, asi como los

egresos operacionales y no operacionales.

La diferencia entre los ingresos y egresos perrdggerminar la utilidad

operacional, de la cual, se descuentan los impsieséoobtiene la utilidad que

genera la empresa en un periodo de tiempo

Tabla 18

Estado de Resultados del Proyecto
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DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022

INGRESOS TOTALES § 71.753,10| § 76.470,33| $ 77.57083| § 78.675,56| § 79.784.60
COSTO DE VENTA 5 28.701,24| § 3058813 § 31.02834| $ 31.47022] 5 3191384
UTILIDAD BRUTA $ 43.051,86| § 4588220| S 46.542,51| § 47.20533| S 47.870,76
GASTOS ADMINISTRATIVOS | 5 31.167.10| $ 32.186,10| $ 32.433.55| $ 32.689.26| 5 32.953.53
GASTOS DE VENTAS $ 700383 $ 678535| $ 697132 § 7.15730| $ 734327
GASTOS DE INTERES § 1493356 $ 124518| 5 97386| §  67747| § 35369
GASTOS DEPRECIACION $ 120023 § 1.20023] 5 120023 § 1.20023] § 120023
UTILIDAD OPERACIONAL $ 128715 § 446534 S 496354| $ 5.48107| S 6.020,04
15% PARTIC. TRABATADORES | § | s s6980| § 74453| $ 82216| § 90301
UTILIDAD ANTES DE IMP. $ 1.287.05| § 3.79554| § 4.21901| $ 465891 § 511703
22% IMPUESTO A LA RENTA 5 | s 83502 § 92818| $ 1.02496| § 112575
UTILIDAD ANTES DE R.L. $ 1.28715| § 2.960,52| $ 3.29083| $ 3.63395| S 399129
10% DE RESERVA LEGAL $ -l s 20605| § 32008 5 36340| § 39913
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 128705 § 2.66447| § 2.961.74| § 3.270.56| § 3.592.16

Como puede observarse en el Estado de Resultado®yecto al cabo del primer
afio se obtiene una utilidad de $1.287,15, miemuasal término del 2022 se ha
incrementado la utilidad a $3.592,16; cabe destqgarpor iniciar las actividades
no se consideran rubros como: participacién deajaalores, impuesto a la renta y
no se realiza reserva legal, sino hasta el segaifnolo

Factibilidad privada TIR, VAN y PRI.

Tasa interna de retorno (TIR)
La TIR es la tasa de interés que convierte enaeralor actual neto de los flujos
del proyecto, esto equivale a decir que la TIR enta el rendimiento anual
(promedio) de la inversion. De acuerdo al critele la tasa interna de retorno, el
proyecto es aceptable si esta tasa es mayor al pomhedio del capital que para
este caso se aplicé la tasa minima atractiva agméento.

En el presente proyecto resulta viable financieraméebido a que la TIR del

proyecto es del 75% y la TMAR es del 14,12%, & des mayor.
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Valor Actual Neto (VAN)
El VAN es un método utilizado para evaluar las pesgtas de las inversiones de
capital mediante la determinacion del valor presdetlos flujos futuros de efectivo
descontado a la tasa de descuento exigida pordeesen
En el presente estudio el proyecto resulta viabkentieramente debido a que el
VAN del proyecto es de USD $ 54.442,04 siendo maycero.

Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)
El periodo de recuperacion de la inversion es dafieny un trimestre aproximado
para recuperar el valor de la inversion indicader@rmente, por lo cual se puede

concluir que es viable financieramente el proyecto.

Tabla 19
Detalle del VAN, TIR, PRI, TMAR
VARIABLES VALORES
VAN $ 54.442,04
TIR 75%
PRI 1,44
TMAR 14,12%

Punto de equilibrio.
Es el nivel donde las unidades vendidas cubremdetos y a partir del cual las
ventas adicionales produciran una utilidad. Corfidalidad de determinar la
cantidad idonea de unidades que debe vender sm dpliformula de punto de
equilibrio:

Utilidad + Costos fijos
Precio — costo de venta

Unidades =

El resultado es que se debe vender 123 unidadespgmmer afio disminuyendo
114 unidades de servicio integral en el Ultimo pfayectado, estas unidades van
disminuyendo debido a que se van cancelando valielesédito y la empresa va

consolidandose en el tiempo.
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Figul3
Punto de equilibrio.
Tabla 20

Detalle del Punto de Equilibrio.

Punto de equilibrio en unidades al afo
Servicio 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022
Servicio Integral tecnol6gico 123 115| 114 114 114
TOTAL 123] 115 114 114 114

Responsabilidad Social

Sin duda el empresario tiene un papel importantd dasarrollo econémico
y social de sus comunidades. Al ser parte integrdattoda sociedad, se encuentra
comprometido a actuar de manera responsable yndaste La responsabilidad
social de la empresa (RSE) es el nombre que seautibn mas frecuencia para
designar una multitud de iniciativas innovadorapogitivas por parte de las
empresas tanto en el mercado como en la comunilazer@ido amplio. La
Organizacion Internacional de Estandarizacion fiereea este tema, definiendo
que los elementos de actividades, productos o csesvide una organizacion
interactlian con el ambiente, de esto se generapacio socio econdmico (Normas
y Certificacion ISO 14.000, 2005 — GESTION AMBIENTA
Resaltando que las funciones que realiza la emmesdestaca una realidad
econdmica que constituye uno de los pilares fundéates del sistema econémico

en la actualidad. La dimension social de la esgrerea empleo y genera riqueza.
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Es asi como se pretende en este capitulo detafi@mha en que el proyecto aporta
con la sociedad, su impacto social directo, a sad@ efecto multiplicador de
empleo, ingreso y desarrollo.

La clasificacion del tipo de aporte que la empr®SBELSIS busca ofrecer a su
entorno sera:

» Ser amigable con el medio ambiente

e Ser comprometido con temas sociales
Amigable con el medio ambiente.

La empresa INTELSIS preocupada por el medio ambieortribuira con el
ecosistema de la siguiente forma:

* Naturaleza.- Se tendra una planta en las instalaciones, gaadamas de
decorar, produce oxigeno el cual compensara lasi@mais de anhidrido
carbonico.

* Reciclaje.- Se colocara dentro la empresa tachos para desexmos
leyendas de reciclaje, asi como también se elaaraplan para el manejo
de los desechos tecnolégicos, como es consabiddigstde desechos no
puede tener el mismo tratamiento que los desearoares.

* Uso de luces de bajo consumoEn la eleccion de focos compactas
fluorescentes o LED que tienen un tiempo de usammagonsumen menos
energia respecto a los focos incandescentes.

* Botellas PET.- Se comprara aguas y jugos que tengan el simbolo de
reciclaje PET, los cuales seran entregados a losrose de acopio

especializados.
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Comprometido con temas sociales.
A continuacién se presentan los impactos sobredarglad y la calidad de vida de
los usuarios finales, a través de un desarroll@akoc

a) Aportes al cliente

* Brindar soluciones tecnoldgicas para la automatnage los procesos
gue se realizan en las empresas.

e Ser un aliado tecnolégico para con la comunidad.

b) Aportes a sus colaboradores

» Através de la generacion de empleo, considerastdat@ento humano
como esencial, se lo capacita continuamente eol glue desempenia,
siendo una relacion de ganar-ganar. Teniendo labh@@dor a gusto
con labor, donde se contard con elementos invasablla hora de
brindar el servicio. Con ello ademas, se aumengacmpetitividad;
“La Unica cosa que hace a una organizaciéon cornyaegitsostenible, es
lo que sabe y con qué rapidez puede saber coseasiBrusak, 1996).

* Brindando un ambiente agradable, donde el colaborsel sienta en
armonia para realizar sus labores. A través distimcion deempleado
del messe evaluara constantemente a los colaboradoresiaTio a
eficiencia y eficacia con la que desarrollan suw/idades, en aras de
poder asi animarlos a ser mejores, con incentigapié al final del mes
puedan contar con tarjetas de obsequio de alguitisen producto que

ofrezca la empresa.
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Conclusiones

La empresa INTELSIS, esta dirigida a pequefas yanad empresas de la ciudad
de Machala que buscan dar solucidon y automatizia gao de los procesos con la
finalidad de dar agilidad a cada uno de ellose BEn de negocio presenta grandes
posibilidades competitivas y de crecimiento a fofya que el mundo tecnolégico
evoluciona y crece a pasos agigantados y en laamsedida crece la demanda de

los servicios proyectados por esta empresa.

En la actualidad no existe una empresa que brists servicios de forma integral

similar al planteado por la autora de este proyemie tenga la caracteristica de

tener todos los servicios, ofreciéndoles la opadtaschde minimizar costo y tiempo
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en la automatizacion de los procesos, ademas qga te oportunidad de contar

con mano de obra especializada, siendo estéozlagregado del proyecto.

Para lograr los objetivos de este proyecto seztaiha encuesta a las empresas
pequefias y mediana de la ciudad de Machala, dargleekultados que se
obtuvieron muestran que los servicios al ser adeggor la empresa tendrian su
nicho dentro del mercado por cuanto existe la néady el interés por parte de los

potenciales clientes.

Finalmente se realizé un analisis de financier@ paterminar la factibilidad del
proyecto, donde se concluy6 con los siguientedtesfs:

La inversion inicial del proyecto ser4 de USD $926.04 la cual sera financiada
40% de capital propio y el 60% restante mediantpréatamo de un Banco local a
5 afos a una tasa nominal anual del 9.24%.

Los resultados de la evaluacion financiera parasseslicio de la empresas
INTELSIS, tomando en cuenta que una parte delaaginvertir sera financiado,
determind que los flujos netos de fondos generpdoka empresa en sus 5 primeros
aflos de operacion llevados al valor presente arrogamo resultado un VAN
positivo de USD $ 54,442.04 demostrando que elqmimyes econdmicamente

viable.

La obtencién de un VAN mayor a cero muestra quada interna de retorno es

mayor que la tasa minima exigida para la inverg@nmiendo para este proyecto una

la TIR de 75%.
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Este plan de negocio es viable tanto financieraoctaonicamente en la ciudad de
Machala, ya que se debe tener en cuenta que deuas tics reduce en una medida
muy importante tanto los costos como los tiempoprdeuccion y respuesta de
productos o servicios, situacion que se conviertera gran ventaja puesto que es
un plan de negocio basado exclusivamente en ebdedas Tic's, con un gran

crecimiento econdmico.

Basandose en lo anterior, también se puede conehigndo en cuenta el analisis
de la competencia, que este plan de negocio ofiraceles oportunidades para esta
empresa, ya que el mayor porcentaje de competendeciudad de Machala no
presta servicios garantizados con estandares ddajue le permitan estar a la
vanguardia del mercado como se pretende con esteqbo, pues en gran medida
estda compuesto por personal no profesional, y ristegx muchas empresas
reconocidas que garanticen y respalden la presta&dervicios de asistencia en
tics de calidad, sino que son ofrecidos por persoi@ en muchas oportunidades
se basan en conocimientos empiricos, lo que lergeneste plan de negocio la
posibilidad de incursionar en el mercado como um@aresa innovadora, 100%
confiable, competitiva, con gran proyeccion y rédpay con un fin social y
ecolégico con miras a convertirse en una emprelsa A nivel nacional en la
prestacion de servicios de asistencia en nuevasltggas de la informacion y las

comunicaciones.
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Recomendaciones.

Crear la empresa INTELSIS, captando 6% de part@padel mercado pequeia y
mediana empresa de la demanda insatisfecha eristan¢él centro de la ciudad
Machala, lugar donde funcionara la empresa, coammante se debe dar a conocer
de manera transparente la ubicacion de la empresearios y servicios
demostrando que no es una figura ficticia, brindatal suficiente confianza,
realizar un adecuado proceso de seleccion de @drsmmtratando a los mejores
candidatos, de modo que su participacion en la esapgenere los mejores

resultados.

Disefar estrategias que permitan a la empresaadaptipidamente a un entorno
cambiante, minimizando el riesgo de obtener pésdéasu periodo de operacion,
ademas construir una cultura organizacional de@ery una estructura orientada

a los clientes como parte integral del negocio,sttagendo relaciones a largo
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plazo, manteniendo la prestacion de los servicas estandares de calidad de
manera sostenible y que satisfagan las necesigladgmectativas. La permanencia

en el mercado depende de la lealtad del cliente.

Se debe contar con los mecanismos, canales y espat@cuados para desarrollar
una interaccion eficaz, oportuna y constructiva gaamita una comunicacion
confiable y permanente para dar cumplimiento adangsa de servicio pactada con
los clientes, se deben analizar de manera estadetuas necesidades, deseos y
expectativas de los clientes, efectuar evaluacigeemanentes encaminadas a
mejorar el servicio de los clientes, de modo qudogee su fidelidad hacia la
empresa.

Mejorar y/o desarrollar nuevos servicios y prodacampliando la oferta de los
mismos, permitiendo diversificar el riesgo, corfieltener un mayor ambito de

acciones en la ciudad de Machala de la Provinci d¥o.

Se recomienda que se implemente la propuesta eneéxion de la empresa

INTELSIS, debido a que el proyecto es rentablegais se cuenta con el area y

la liguidez necesaria para llevarlo a cabo.
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La pregunta 1 y 2 corresponden a informacion acgeclms datos de la empresa,
asi como de la cantidad de equipos informaticagrrgpor la cual el analisis
empieza desde la pregunta 3.

3.- ¢ Posee una red de comunicacion de datos queentbnecta los equipos de
computo de su empresa?

Pregunta #3

u S| = NO
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Sl 250 76,22%

NO 78 23,78%
El 76,22% (250) de los encuestados mencion6 queigpoana red de comunicacion
de datos en su empresa, mientras que el 23,78%onérgque no posee una.

4.- El mantenimiento de la red de comunicaciones esalizada por:

Pregunta #4

m Personal propio = Proveedor externo Otros
Personal propio 128 39,02%
Proveedor externo 103 31,40%
Otros 19 5,79%

De las 250 personas que indicaron que poseianaghde comunicaciones, un
39,02%(128) menciond que realizan el mantenimieoto personal propio, un
31,40%(103) con personal contratado externo, y, 19%%(19) con otra modalidad.

5.- EI mantenimiento preventivo/correctivo de los guipos de la red de
comunicaciones es realizado a través de:

Pregunta #5 3,66%
5,79%

m Contrato anual de mantenimiento = Asistencia técnica por evento Otro
Contrato anual de mantenimiento 12 3,66%
Asistencia técnica por evento 219 66,77%
Otro 19 5,79%

De las 250 personas que indicaron que poseianaghde comunicaciones, un
3,66%(12) lo realizan a través de un contrato detemémiento anual, un
66,77%(219) lo realiza a traves de la asistencigi¢a por evento, y un 5,79%(19)
tiene otra modalidad.
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6.- ¢Cuanto usted usualmente paga por un servicicednantenimiento a un
computador o equipo de su red de comunicaciones?:

Pregunta #6

13520-540 m$41-S60 = Masde $60

$20 - 540 292 89,02%
$41 - $60 28 8,54%
Mas de $60 8 2,44%

De los encuestados un 89,02% mencionaron que usntdmpagan entre $20 y $40
por un servicio de mantenimiento a un computadarnoequipo de red, un
8,54%(28) paga entre $41 y $60, y un 2,44%(8) redkod.

7.- ¢Conoce el concepto de seguridad informatica lg importancia en la
aplicacion en su red de comunicacion?

Pregunta #7

u S| = NO
Sl 176 53,66%
NO 152 46,34%

De lo mencionado por los encuestados, un 53,66(dat&)ce que es la Seguridad
Informatica, mientras que un 46,34%(152) descordmetema o tiene un idea

somera.
8.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por cadna de sus computadoras

por un servicio mensual que permita asegurar su indestructura de red y por
consiguiente la informacion que es procesada enrf@sma?:
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Pregunta #8

®$10-515 = $16-520 $21-525 m Masde $25

$10-$15 165 50,30%
$16 - $20 130 39,63%
$21-$25 33 10,06%
Mas de $25 0 0,00%

Respecto a los rangos de precio del cual estaisanabtos a pagar respecto a un
servicio mensual relacionado con a seguridad iritioa, un 50,30%(165) esta
dispuesto a pagar entre $10 y $15, un 39,63%(k38)déspuesto a pagar entre $16
y $20, un 10,06%(33) esta dispuesto a pagar e@frey $25.

9.- ¢Contrataria usted un servicio de mantenimientgreventivo/correctivo
mensual para sus equipos de cOmputo?

Pregunta #9

=S| = NO
Sl 298 90,85%
NO 30 9,15%

NOTA: El servicio de mantenimiento mensual se encarg#iasegurarse que los equipos
dentro del contrato se encuentren funcionando abamente, valga recalcar que los
costos por compra de repuestos utilizados en lagtenanientos preventivos/correctivos
son cubiertos, a excepcion de: procesador, disco,duainboard, monitor.

De los encuestados, un 90,85%(298) contratari@mwice de mantenimiento
mensual para sus equipo, mientras que un 9,15%€3Mte de lo mencionado.

10.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar pordauno de sus equipos para

gue sean cubiertos por un servicio de mantenimientoreventivo y correctivo
mensual?:
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Pregunta #10
~

\

m520-540 m$41-560 = Mdas de $60

()

$20 - $40 301 91,77%
$41 - $60 24 7,32%
Mas de $60 3 0,91%

En relacion al monto a pagar por el mantenimiergasual, un 91,77%(301) estaria
dispuesto a pagar un valor entre $20 y $40, ur?@(32) un valor entre $41 y $60,
mientras que un 0,91%(3) un valor mayor a $60.

11.- ¢ Con que frecuencia su personal es capacitado?

Pregunta #11

40,24% J

m Semanal ® Mensual = Semestral = Anual = Otros

Semanal 2 0,61%
Mensual 25 7,62%
Semestral 164 50,00%
Anual 132 40,24%
Otros 5 1,52%

En referencia al servicio de capacitacion, se prEgacerca de la frecuencia de
capacitacion al persona de la empresa, un 0,61k (2grliza semanalmente con
personal interno de la empresa, un 7,62%(25) lzeeeon una frecuencia mensual,
un 50%(164) semestralmente, un 40,24%(132) anudémerentras que un 1,52%
mantiene otra frecuencia.

12.- ¢ Posee un plan anual de capacitacion?
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Pregunta #12
3,35%

/

u S| = NO
Sl 11 3,35%
NO 317 96,65%

Respecto a si las empresas encuestadas mantienglanude capacitacion, un
96,55%(317) menciond que no poseen plan algunesglecto, mientras que un
3,35%(11) comentd si poseen un plan a seguir raspelas capacitaciones a su
personal.

13.- ¢ En promedio, cuanto gasta anualmente en cap@cion de su personal?

Pregunta #13
0,00% 0,30%
6,40% pad 2%

= 50— $1.000 = $1.001 - $5.000 $5.001 - $10.000
= $10.001 — $15.000 = M3s de $15.000

$0 - $1.000 19 5,79%
$1.001 - $5.000 287 87,50%
$5.001 - $10.000 21 6,40%
$10.001 - $15.000 1 0,30%
Mas de $15.000 0 0,00%

Respecto a los montos gastados en promedio, utoElB9tiene un monto de gasto
promedio de hasta $1000, la constante en estargeegs el 87,50%(287) que
menciona que tienen un gasto de entre $1001 y $2300nismo el 6,40%(21)
gasta entre $5001 y $10000, en cambio un 0,30%&lfehido un gasto entre
$10001 y $15000.

14.- ¢Qué factores prioriza al momento de realizauna eleccion de una
empresa para las capacitaciones de su personal?
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Pregunta #14
0,00%

2“
m Experiencia del capacitador
= Costo

Ubicacion de la capacitacion

m Otros

Experiencia del capacitador 17 5,18%
Costo 302 92,07%
Ubicacion de la capacitacion 9 2,74%
Otros 0 0,00%

Con relacion a los factores a tomar en cuenta ahento de escoger una empresa
para la capacitacion del personal, un 92,07%(302)cmono que el costo es el
factor preponderante al momento de la toma deideeis, el resto de respuestas se
reparte entre las otras opciones.

15.- ¢Conoce usted que existe un servicio orientadd arrendamiento de
equipos informaticos? Usted contrataria este tipoalservicio?

Pregunta #15

=S| = NO
Sl 32 9,76%
NO 296 90,24%

Respecto al arrendamiento, un 90,24%(296) mengjaedo conocia la existencia
del servicio, mientras que un 9,76%(32) si condeianismo.

16.- ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por atrendamiento de un
equipo informatico?:
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Pregunta #16
2,13%

|

mS520-540 ®mS$41-560 = Mdésde $60

$20-540 290 88,41%
$41 - $60 31 9,45%
Mas de $60 7 2,13%

En relacion al pago por concepto de arrendamieateqlipos, la mayor parte
88,41%(290) menciond que estarian dispuestos ar pagee $20 y $40, un
9,45%(31) pagarian entre $41 y $60, mientras qu2 18P46(7) un valor mayor a
$60.

17.- ¢Conoce usted que el Internet y las redes sac{Facebook, Twitter,
Instagram) son una plataforma tecnoldgica en la cuguede publicitar los
productos o servicios que usted brinda, para con &stener un mayor alcance
publicitario?

Pregunta #17
2,74%

=S| = NO
Sl 319 97,26%
NO 9 2,74%

Respecto a los conocimientos respecto al alcancéaslaedes sociales, un
97,26%(319) menciono6 que conocian del particulé&ntras que un 2,74%(9) no
conocia al respecto.

18.- ¢ Posee una pagina web en la que muestra losnes o servicios que usted
brinda?:
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Pregunta #18

u S| = NO
Sl 80 24,39%
NO 248 75,61%

Un 75,61% mencioné que no posee pagina web, mieguma un 24,39%(80)
comento si poseia una, no obstante la frecuencetializacion de la misma no
era el correcto.

19.- En caso de no poseer una pagina web. ¢ Cuanstegia dispuesto a pagar
por el disefio y elaboracion de una pagina web inforativa?

De los 328 encuestados, 48 empresas mencionaranigpag valor entre $300 y
$500 por un nuevo sitio web o por la reconfiguracitel sitio que tienen, 270
empresas dijeron pagarian un monto entre $501 §, $ii@ntras que 10 empresas
pagarian un monto mayor a $700.

3%

mS$300-5500 mS$501-$700

$300 - $500 48
$501 - $700 270
Mas de $700 10

20.- ¢Qué factores son preponderantes en la toma decisiones para la
contratacién de cualquiera de los servicios antesancionados?
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Pregunta #20
120

160
140

120

80
&0
=0 29
: M
Calided delservicio  Experiencizdel Tiempao de Otras
personal técnico respuests

21.- ¢ Qué servicios de los anteriormente expuestasted contrataria para su
empresa?

Pregunta #21

Estudios de seguridades informaticas, instalacion de
|05 e IPS, analisis forenses.
Desamollode aplicaciones empresarizles enentorno
escritorio y weh.

Capacitacionesonling, aulao inhouze. NN 12

I o:
I 110

Leasing y venta de equipes informaticos. | NN 72
Analisis, dizefo eimplementacion dered de -
Ccomunicaciones. I s

e B T e e O N 75
. . i

informaticos.

Anexo b. Entrevistas

Nombre: Juan Carlos Romero Herrera.

Titulo académico: Ingeniero de Sistemas.

RUC: 0703862888001

Direccién: 4ta Norte e/ Babahoyo y 10 de agosto.

DESARROLLO
1.- ¢Como se llama su empresa y a que se dedica?
Mi empresa se llameBMPRESO PUBLICIDAD S.A, nos encontramos ubicados
en la ciudad de Machala, la actividad principalriegocio es la impresion de todo
tipo de material publicitario (lonas, viniles, entstros), ademas de la elaboracion
de letras corporeas, ya sea en madera o en PVC.
2.- ¢ Qué cantidad de los siguientes elementos tieneempresa?

Equipo Cantidad

Computadores 6

116



Impresoras
Tablets

Plotters

P N P DN

Equipos inalambricos

3.- ¢ Posee una red de comunicacion de datos queeitbnecta los equipos de
computo de su empresa?
Sl X
NO
4.- El mantenimiento de la red de comunicaciones esalizada por:
Personal propio

Proveedor externo X

5.- ¢Podria comentarnos que conoce usted acerca lds tecnologias de la
informacion y la comunicacion?

Las TIC’s juegan un papel muy importante dentro RXYMES hoy en dia, la
adopcion de las mismas dentro de una empresaayasse pequefia 0 mediana,
obviamente acompafiada de capacitacién al perspeaativo y administrativo,
conllevaran a generar todos los factores necegaarasaumentar la competitividad
dentro del mercado, conllevando a que la empresgenenezca al conglomerado
comun y que por el contrario sobresalga de las demas.

6.- ¢Qué soluciones basadas en las TIC's usted haplementado en su
empresa? ¢ Qué ventajas le han generado?

Dentro de una empresa una de las soluciones quenamente debe ser tomado en
cuenta es lo relacionado con la automatizacioodie ¢l proceso de venta (sistema
ERP), es decir la toma de pedidos, pagos, facturagarantias, etc, por cuanto
esto le permite a la empresa tener un control diestsu operaciones, como puede
ser el seguimiento de los pedidos, con lo cualssgwa que el cliente no sufra
demoras en la entrega de su producto/servicio,u® epnlleva a una buena
experiencia por parte del comprador, generandoi@ms positivas respecto a
nuestra empresa. Ademas valga recalcar que la amaxtla automatizacion de las
operaciones permite obtener reportes gerencialastahte, con lo cual se obtiene
un mayor sustento en la toma de decisiones.

Asi mismo se contrato el servicio de instalacibruda red de comunicaciones, lo
que nos ha permitido que todos los equipos infaomsitde la empresa se
encuentren interconectados, con lo cual se puedi@partir recursos entre todos
los usuarios, evitando demoras e inconvenientésteansferencia de informacion.

7.- ¢En la actualidad tiene pensado realizar algunatra implementacion
relacionada con las TIC’'s?

Si, existen algunas funcionalidades que se tiensao® implementar, todas ellas
son principalmente con el objetivo de mejorar dideacomo organizacion. Una de

117



las ideas que se mantiene es la de instalar uti@kcttefonica IP, esto por cuanto
a la interna existen diversas situaciones que adauatio en la necesidad de contar
con una sistema de estas caracteristicas, emukdidat nos encontramos reuniendo
los recursos necesarios para en lo posterior canttaa empresa que se encargue
de implementacion mencionada.

8.- La siguiente pregunta venia relacionada a lo gumenciono recién. ¢En la
ciudad de Machala ha encontrado empresas que le hde los servicios de los
cuales hemos conversado?

Existen empresas que brindan servicios parecidogbstante para nosotros es
complicado que al momento de realizar una impleawéiih relacionadas con las
TIC’s se tenga que contactar a diferentes emprgsasbrindan una parte del
servicio, es decir una empresa vende los repuestos, empresa realiza la
instalacion, y para finalizar se debe contratax etnpresa para la certificacion, todo
eso conlleva pérdida de tiempo.

9.- ¢Qué le parece la idea de negocio de crear uempresa que brinde las
soluciones integrales de los problemas de las PYMES relaciéon a las TIC's,
es decir; evitar lo por usted mencionado?

Me parece una muy buena idea, le recomendarizeeati estudio de todas las
necesidades de las empresas del sector (solucimesistemas de gestion,
seguridad informética, mantenimiento preventivafctivo), en mi caso puntual
aun no he podido contactar una empresa que me ebraidservicio de
mantenimiento anual de los equipos de computogeeis; djue al suscitarse algun
dafio o falla en los equipo de computo, en el mé&erarpo posible se me dé el
soporte para con el mismo y con eso no ver afestéka operaciones de mi
empresa.

Nombre: Galo Xavier Ramén Camacho.

Titulo académico:Licenciado en Disefio Grafico.

RUC: 0704948959001.

Direccion: Machala entre Av. Rocafuerte y 10 de Agosto.

DESARROLLO
1.- ¢ Como se llama su empresa y a que se dedica?
Nuestra empresa se llama BRAIN ESTUDIO, la principatividad esta
relacionada con el disefio de campafas publicifaagisomo todo lo relacionado
con la provision de estrategias (mailing, conteatkating, disefio de sitios web,
entre otros servicios) para el marketing digital.

2.- ¢ Qué cantidad de los siguientes elementos tieneempresa?

Computadores
Impresoras
Tablets

= NN Ol

Plotters
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Equipos inalambricos 1

3.- ¢Posee una red de comunicacion de datos queeitbnecta los equipos de
computo de su empresa?
Sl X
NO
4.- El mantenimiento de la red de comunicaciones esalizada por:
Personal propio

Proveedor externo X

5.- ¢Podria comentarnos que conoce usted acerca lds tecnologias de la
informacion y la comunicacion?

Las TIC's son una herramientas que influyen pamitignte dentro de una
organizacion, cada vez y cuando estas sean comecta configuradas, en la
actualidad las tecnologias de la informacién y dangnicacion se encuentran
presente en todos los ambitos, principalmente aatinando procesos manuales y
disminuyendo los tiempos en la ejecucion de acitked que tomaban tiempos
prolongados.

6.- ¢Qué soluciones basadas en las TIC's usted haplementado en su
empresa? ¢Qué ventajas le han generado?

Uno de los principales puntos que se requirié fuelacionado con la instalaciéon
y configuracion de la red de datos de la empregamanque permitiria compartir
los recursos con los que contamos. En lo postseigequirié la instalacion de un
sistema para control de las operaciones de la sapasi como la instalacion de un
reloj biométrico para el control de personal. Adicilmente, se instalé un servidor
web, con el proposito de brindar el servicio dgasoento de paginas web.

7.- ¢En la actualidad tiene pensado realizar algunatra implementacion
relacionada con las TIC's?

Se tiene proyectado brindar el servicio de mail{egvio de informacion
publicitaria por correo a un gran numero de persode manera directa y
personalizada), razon por la cual se requeriiifestalacion de un servidor para este
propésito.

8.- La siguiente pregunta venia relacionada a lo gumencioné recién. ¢En la
ciudad de Machala ha encontrado empresas que le bde los servicios de los
cuales hemos conversado?

Realmente no conozco una empresa que brinde pst@diservicios, en la mayoria
de ocasiones se ha optado por contratar a emmp@sa®micilio fuera de la ciudad
de Machala. Deberian existir empresas que brinden tgpo de servicios, por
cuanto dentro de la ciudad existen empresas queereq este tipo de servicios,
principalmente los relacionados con configuraciodes servicios en equipos
servidores.
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9.- ¢Qué le parece la idea de negocio de crear uempresa que brinde las
soluciones integrales de los problemas de las PYMES relaciéon a las TIC's,

es decir; evitar lo por usted mencionado?

Pienso que tendria una buena acogida, cada vezaydoula misma cubra
necesidades de servicios que las actuales empresagren, por cuanto es mas
facil para nosotros negociar con una empresa moalcon una empresa de otra
ciudad. Adicionalmente seria recomendable querksgs de los servicios no sean
muy elevados.
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