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RESUMEN

El presente plan de negocio tiene como objetivo analizar la viabilidad financiera
para implementar una empresa de servicios informaticos, que brinde sus
servicios a profesionales de la salud en la ciudad de Quito, en sus clinicas y/o
consultorios médicos, en horario extendido, enfocandose en la atencion a los
usuarios con SLA que permitira cumplir con un cronograma y regirse en los

plazos establecidos.

El nicho de mercado se enfoca a profesionales de la salud registrados en la
Agencia de la Calidad de los Servicios de Salud y Medicina Prepagada; la
estimacion del segmento se realiza mediante un muestreo de conveniencia,
reflejando la cantidad de 331 encuestas, con lo cual, se utiliza la herramienta
Google Docs para cumplir con el nimero de encuestados Yy registrando cifras

favorables para cuantificar precios y estrategias de marketing.

Los supuestos utilizados para los estados de resultados, de acuerdo a la
proyeccién de ventas, revelan valores favorables que permite viabilizar la
inversidbn moderada, lo que no hace necesario el endeudamiento con una entidad
financiera, para poner en marcha la microempresa, con un TIR del 40%, y

periodo de retorno de la inversion de 4,08 afos.



ABSTRACT

The following business plan has the objective of analyze the financial viability for
an informatic service company that will provide services to health professionals
in Quito city, in clinics and/or consulting rooms in extended hours, focusing on
attending SLA users that will allow accomplish chronograms and meet the

established deadlines.

The market niche is focused on health professionals registered in “Agencia de la
Calidad de los Servicios de Salud y Medicina Prepagada’. The segment
estimation is performed by convenience sampling done through 331 surveys
using as polling tool Google Docs in order to reach the required surveys number
and to have a register of favorable numbers for quantifying marketing prices and

strategies.

The assumptions used for the results in agreement with the sales projections
reveals favorable values that allows to make viable a moderate investment. This
makes unnecessary to fall in debt with a financial entity to start a microenterprise

with a TIR of 40% with an investment refund period of 4.08 years.
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1. Capitulo 1: Introduccidn: Presentacion del problemay
diagnostico del entorno actual

Con el paso del tiempo, el comportamiento de los mercados ha ido cambiando,
enfocandose a otro tipo de necesidades, dentro de ellas se encuentra el uso de
equipos tecnoldgicos, que permiten el acceso a procesos que se encuentran

dentro de una aplicacion informatica.

Los equipos informaticos deben mantenerse en un funcionamiento correcto,
tanto a nivel de hardware como a nivel de software, esto es importante dentro de
una Institucion sea publica o privada, que va desde un consultorio médico como
también a grande y poderosas empresas como IBM. Un mantenimiento
preventivo informatico puede abaratar costos y prevenir desbarajustes dentro de
la Institucion, salvaguardando la integridad de la informacion.

En el mantenimiento informético también se encuentra inmiscuido todo lo
referente a internet y sus conexiones, y los periféricos de entrada y salida de los
equipos informaticos, por ejemplo, si una PC! no tiene conexién con un servidor
de aplicaciones?, este no podra enviar la informacioén, implicando que requiera
se realice el correctivo necesario, sea este el cambio de un conector, o de patch

cord?, o una tarjeta de red* (Servidor o PC).

En la actualidad, la dependencia de que equipos informaticos y sus recursos
estén en correcto funcionamiento, es valioso para el envio y recepcion de

informacion, y que la informacion tenga integridad.

1. PC. Personal computer, Computador de escritorio.

2. Servidor de aplicaciones. Equipo informatico (hardware y software) que permite la disponibilidad y la
ejecucion de la légica de negocio de programas o aplicaciones informaticas (Sistemas Distribuidos).

3. Patch cord. Llamado cable de red, que se utiliza para conectar equipos informaticos a otro equipo
electrénicos.

4. Tarjeta de red. Permite conectar el equipo informatico a una red, es una parte electrénica que se
introduce en la tarjeta principal de una PC.



1.1. OBJETIVOS

1.1.1. General

Formular un plan de negocio para la creacion de la microempresa que brinde

servicios informaticos en consultorios médicos y clinicas en la ciudad de Quito.

1.1.2. Especificos

e Formular un analisis del sector y el entorno especifico del negocio para
definir con claridad las oportunidades del negocio.

e Realizar un estudio de mercado mediante el sondeo especifico de la
demanda.

e Formular el Plan Organizacional y Operativo de la empresa.

e Generar las estrategias de marketing para captar y fidelizar a los clientes.

e Estructurar el plan financiero para establecer la rentabilidad y estructura
de la inversion del negocio.

1.2. Razones por las cuales se escogio el tema

La globalizacion ha generado avances en la tecnologia, y su aporte es mejorar
la calidad de vida de los seres vivos, brindando acceso a informaciéon y
documentacion investigativa, que permiten generar informes y expedientes.
(PINO, 2005-2017).

Las soluciones informaticas permiten optimizar y automatizar, procesos,
registros de informacion y presentacion de resultados, estos avances en la
tecnologia han permitido varias investigaciones médicas, lo que ha generado
aceptacion en los profesionales de la salud, conduciendo tendencias en el uso
de equipos informaticos como Pc’s, laptops, Tablet, que permiten tener
instalados sistemas 0 accesos a aplicativos informaticos y poder respaldar asi
su trabajo diario, sea por investigacion, tratamientos, o por situaciones juridicas.
(Guerrero, Mufioz, & Cafiedo, 2017).
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Figura 1. Tendencias del uso de dispositivos tecnolégicos desde el afio 2012 al
2015 de Ecuador en Cifras
Tomado de (Ecuador en Cifras, 2014).

Tenencia de dispositivos tecnoldgicos
(porcentaje de dispositivos)

100%
90%
80%

70%

50%
40%

20%

10%

2012 2013 2014 2015

B Computadoras y notebooks ~ m Smartphone  m Otros dispositivos

Nota: Otros dispositivos comprenden: PDA (Asistente personal digital), Tablets, y otros dispositivos (proyectores, impresoras, etc.).

Figura 2. Tendencias de dispositivos tecnoldgicos desde el afio 2012 al 2015 de
Ecuador en Cifras
Tomado de (Ecuador en Cifras, 2014).

1.3. Pertinencia del tema a desarrollar

La inclusién de la Tecnologia de la Informacion y Comunicaciones (TICS), ha

permitido utilizar soluciones informéaticas, que han servido como instrumentos



para el diagndstico y tratamiento médico, el tener disponible informacién de un
paciente ha facilitado la toma de decisiones para un proceso de recuperacion de
la salud, esto gracias al uso de equipos informaticos, que permiten el ingreso a
estos beneficios, elegir un medicamento de otro, revisar el historial de evolucién
de un paciente, revisar sus placas de RX, entre otras, son el aporte de las
soluciones informaticas, y que los equipos informaticos se encuentren

funcionales (Faneite, 2003).

Participacion en el monto de inversiéon en TIC (281 MM*) de cada sector econémico

22,2%

23,6%

H Manufactura B Mineria 1 Comercio H Servicios

Figura 3. Inversion en TICS desde el afio 2012 al 2015 de Ecuador en Cifras
Tomado de (Ecuador en Cifras, 2014).

1.4. Diagndstico del entorno actual

En la actualidad el uso de los dispositivos electronicos son de uso cotidiano, por
tal motivo, deben ser funcionales, segun ecuador en cifras, en el periodo entre el
afio 2012 al 2015, el uso de las computadoras o notebook fueron en promedio
del 98%, porcentajes a nivel empresarial, asi como en promedio del 5.1% el uso
de PDA'’s, a nivel de Smartphone en el 2015 cerro con el 22.4% de tendencias
de uso, cifras que alientan a que es necesario que dichos equipos informaticos
cuenten con buena operatividad. (Ver figura 1).

A nivel de la inversion en Tecnologia de la Informacion y comunicaciones, cada

sector econémico invirtié varios millones de délares.



La salud privada tiene un porcentaje elevado de patrticipacion, en todo el territorio
Ecuatoriano, cubriendo el 91.02% correspondiente a Clinicas Generales, y una
participacion de 5.21% las Clinicas Especializadas, esto del universo de 742

establecimientos de salud con internacion hospitalaria.

Sector Publico

Sector y Clase Numero %
Total 742 100,00
Sector Publico 185 24,93 .
Sector Privado 557 75,07 u Haspital Basico
Sector Piiblico 185 100,00 m Hospital General
Hospital Bisico 96 51.89 Hospital Especializado:
Hospital General 28 3L = Hospital de Especialidades
Hospital Especializado: 26 14,05
Hospital de Especialidades 5 2,70
Sector Privado 557 100,00
Clinica General 507 91,02
Clinica Especializada 29 521
Hospital Basico 2 0,36 2,33 Sector Privado
Hospital General 13 2,33 - 10,36 036 072
Hospital Especializado: 2 0,36 !
Hospital de Especialidades 4 0,72
n Clinica General
u Clinica Especializada

Hospital Basico

= Hospital General

= Hospital Especializado:
Hospital de Especialidades

Figura 4. Namero de establecimientos de salud con internacion hospitalaria,
segun sector al que pertenece y clase de establecimiento
Tomado de (Ecuador en Cifras, 2014).

1.5. Conclusiones del capitulo

Se observa que el avance tecnoldgico ha generado el cambio de tendencias,
permitiendo el uso de equipos informaticos apoyandose en la globalizacion,

permitiendo el acceso a aplicaciones informaticas con procesos automatizados.

Las estadisticas mostradas en el sitio Gubernamental — Ecuador en Cifras,
muestra las tendencias del uso de equipos informaticos y de la inclusion de TICS
en cada sector econdmico, lo cual permite intuir que existe un nicho de mercado

para brindar este servicio.



2. Capitulo 2: Revision de la Literatura Académica del
Area

2.1. Proyectos similares que se hayan diseiado, analizado
y/o puesto en practica previamente

2.1.1. JA Corp Tecnologia y Servicios

JA Corp es una empresa de Tecnologia y Servicios informaticos, la cual dentro
de su cartera de servicios cuenta con soporte técnico y Networking. La empresa
al ver que existia una alta demanda para la adquisicién de equipos informaticos
y los servicios, efectlia un plan de negocios para los servicios que ofrece dicha

empresa.

Dentro de las fortalezas de la empresa que se deben considerar son: contar con
personal capacitado en el area de mantenimiento de equipos informaticos e
impresoras de diferentes marcas, asi como también en el area de networking,
con cual, pueden satisfacer con un 95% de los tiempos de entrega y con

respuestas de aproximadamente 2 horas de las visitas técnicas.

La debilidad de la empresa es: El no contar con medios publicitarios para
promover sus productos y servicios y el que el departamento de ventas sea

coordinado.

La oportunidad de la empresa es: Un mercado que no es complacido en los

requerimientos de servicios informéticos.
La amenaza de la empresa es: El ingreso de nuevos competidores al mercado.

El departamento técnico, cuenta con un jefe departamental y 3 colaboradores,
con presupuesto de sueldos anual de $17.631, mas movilizacion y otro gasto
anual de $1.440. (JA CORP, 2012-2013).

El departamento de ventas, cuenta con un jefe departamental y 3 colaboradores,
con presupuesto de sueldos anual de $17.631, mas movilizacién y otro gasto
anual de $3.480. (JA CORP, 2012-2013).



Produciendo ventas netas de 169 mil dbélares anuales, las ventas mensuales
aproximadas de $18.000, dentro de lo cual, el mantenimiento de computadoras

mantiene un orden de cobro de acuerdo a lo siguiente:

e De 1 a5 computadoras un precio de $25.
e De 6 a 10 computadoras un precio de $20.

e Mas de 10 computadoras un precio de $15.

Estos valores son por cada equipo informatico, y un contrato anual con la
empresa, los valores no incluyen IVA. (JA CORP, 2012-2013).

A nivel de Networking, por el servicio de colocacion de cada punto de red es de
$15, son incluir IVA, ademas, solo es el servicio, no se encuentra establecido el
material de cableado estructurado. (JA CORP, 2012-2013).

2.2. Hallazgos de la revision de la literatura académica

2.2.1. Supervision en larecuperacion de cartera

La cartera es parte importante del capital de trabajo de la empresa, es decir, la
morosidad en los pagos de los clientes, provocan que la institucion no cuente
con el efectivo necesario para circulacion, y podria repercutir en los pagos a sus
proveedores, por lo que, esto concibe en un costo financiero oculto, por ende la
supervision, es una herramienta que desarrollara la mejoria econémica de la

empresa.

Los procesos administrativos del &rea de cartera deben ser 4giles, mejorando el

servicio al deudor, solventando sus inquietudes y maximizando la cobranza.

La tecnologia es un aliado importante, ya que se puede manejar las bases de
datos online, y verificar que tan crediticio es un cliente, también permite el tomar

decisiones con base en el riesgo y su comportamiento. (Deloite, 2012, pag. 8)



2.2.2. Sharing Economy

Busca el redefinir patrones de consumo de los usuarios, mediante el uso de la
tecnologia, como el internet, redes sociales, es decir, la utilizacion de las

plataformas online.

Es decir, es la tendencia de los usuarios por no acumular bienes o servicios

propios, por tal motivo, alquilan dichos servicios. (Botsman & Rogers, 2010).

Por lo que, se hace irrelevante contar con un profesional de planta, para que

efectle ciertos servicios y solo paga por cada hora o por cada servicio utilizado.

También es poner a disposicion los propios productos o0 servicios a otros
usuarios, influyendo a una trasformacion de una economia considerada clasica
a una nueva economia considerada digital, en donde mediante la web se transa
dicha transacciéon. (Asociaciéon Espafiola Ingenieros de Telecomunicaciones,
2016).

Proporcionar una plataforma

. Co - Disefio
. Co - Financiacidn
. Co - Construccidn
. Co - Distribucidn
. Co - Ventas

PRODUCTO . .
CCII‘T'IFIEFIIE COMmo Servicio

. Alguiler
ECOMNOMIA . Suscripcion

COLABORATIVA

2

P

| f

b s Syl AN
¥ i‘?ﬁ )

Ele T, ] Motivacion del mercado _
—
. Revender SERVICIO
MERCADO . Intercambiar
. Cooperar
. Prestar
. Regalar

Figura 5. Cadena de valor de la SHARING ECONOMY
Tomado de (Altimeter Group, 2013).



2.2.3.BYOD

Son las siglas de Bring your own device, que es espafol es “traiga su propio
dispositivo”, esta tendencia es aceptada por las empresas, bajo sigilosas
custodias, para disminuir la compra de equipos informaticos.

Cada empleado puede llevar al trabajo su propio equipo informético, y la
empresa le provee de los servicios necesarios para que puede desempeiiar su
trabajo diario, como por ejemplo conexion a la red de datos e internet.

Cada empleado paga por su propio equipo, 0 a su vez, la empresa costea un
porcentaje, abaratando costos de modernizacion del parque informético,
tratando de que los usuarios finales elijan el equipo bajo su gusto, con el objetivo

de aumentar la productividad, comodidad y la movilidad. (CISCO , 2012).

Productividad, colaboracion

Satisfaccion en el trabajo

Costos mas bajos

Total NN 18% I 16% . 15%
Erprosas e NN 1o W 5% — 12%
Reino Unido I 14% I 1% — 17%

Alemania N 14% I 17% I 13%
Francia [N 15% I 12% I 17%
Rusia [N 22% N 13% D 19%

China

I 24%

I 21%

I 20%

India NN 210 N 16% 1%
México N 13% I 13% I 6%
Brasil N 11% I 16% e 12%

Figura 6. Beneficios principales que aporta BYOD a la empresa
Tomado de (CISCO , 2012).

37%

35%

Estilo de trabajoen  Combina el
cualquier lugar/con  trabajoy las

cualquier dispositivo

actividades
personales

3% 30%

Evita las
restricciones
de uso

Desea una

trabajo

experiencia de
consumidor en el

27%

Desea acceso
a aplicaciones
no laborales

Figura 7. Principales motivos por los cuales los empleados usan sus propios

dispositivos para trabajar
Tomado de (CISCO , 2012).
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La empresa para salvaguardar la informacion generada en los equipos
informaticos, incurre solo en los gastos de mantenimientos informéticos, soporte

técnico y tecnoldgico, como a nivel de networking.

131% 0%

D0%
50%
9%

Total Empresas Reino Alemania Francia  Rusia
delos EE.  Unido
uu.

11%

India México

I Acceso alared sin soporte de T [l Soporte para todos los dispositivos

I Prohibicién de dispositivos I Admision de ciertos dispositivos
de propiedad de los empleados

Figura 8. Niveles de soporte Tl de la empresa para dispositivos de empleados
Tomado de (CISCO , 2012).

2.3. Conclusiones del capitulo

Se debe mantener un precio por servicio informatico que se brinde, en base a
una comparativa del mercado, que permita una rentabilidad a la empresa.

Una supervision correcta de la cartera, permitirA manejar procesos
administrativos adecuados, para las cobranzas de clientes morosos, y mejorar el
capital de trabajo de la empresa.

La adaptacion de nuevas tecnologias, permite una mejor administracion de
procesos y oportunidad para ofertas servicios informaticos.
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3. Capitulo 3: Estrategia Genérica y Mercado

3.1. Naturaleza y Filosofia del Negocio

El negocio se orienta a ofrecer servicios informéaticos, enfocado a profesionales
de la salud (médicos, doctores, especialistas), tanto en sus consultorios propios
como en sus clinicas, ademas, se prestara el servicio en horarios extendidos,
debido a que atienden en horas de las tardes; dentro de la cartera de servicios
se encontrara: Soporte técnico y tecnolégico, Networking, Capacitaciones.

A continuacion, se describe el alcance de la cartera de servicios que considera

el negocio:

Soporte técnico y tecnolégico
Mantenimiento preventivo y correctivo de Laptops, computadores de escritorio,
impresoras.

Actualizacién y modernizacion de equipos informaticos.

Networking

Configuracion de equipos activos de red (switch, router, acess point, firewall,
proxy).

Mantenimiento preventivo y correctivo de equipos activos de red.

Cableado estructurado en categoria 6 y 62.

Capacitacion
Se capacitard en herramientas ofimaticas® tanto de Microsoft Office, como
también en Libre Office.

Modelacion de procesos en herramientas de modelacion (bizagi, visio).

5. Herramientas ofimaticas. Programas utilizados para realizar tareas tanto de oficina como escolares
como por ejemplo Microsoft Word, que permite utilizar diferentes tipos de letras al realizar un documento
digital, cambiar margenes, revisar ortografia; Excel, Power Point son otras herramientas.



12

La filosofia de la empresa: La empresa prestara los servicios informaticos en
horarios extendidos, considerando que las otras empresas solo atienden en

horarios de oficina, es una posible oportunidad de ganar terreno en el mercado.

El Know-How del personal, permitird el satisfacer los requerimientos
tecnologicos, como también, el conocimiento de terminologia médica cotidiana,

lo cual sera el “diferenciador del servicio”.

3.2. Estilo Corporativo, Imagen

Al tratarse de una empresa que se enfoca en ofertar servicios informéticos a
clinicas y consultorios médicos, el logo lleva una laptop con un médico y su
estetoscopio en la mano, que representa la solicitud de soporte técnico, la
empresa subsanara el requerimiento con los simbolos de una persona con

herramientas y un cable de red que emite comunicacion binaria.

SERV-TECNOLOGIES
SERVICIOS INFORMATICOS

Figura 9. Logo empresarial SERV-TECNOLOGIES
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3.3. Enfoque social, impacto en la sociedad

El impacto social de la empresa serd la implementacion de nuevas plazas de
empleo que permita generar ingresos de los nuevos empleados y asi puedan ser

el sustento de sus familias.

Ademas, se apoyara con horarios flexibles al personal de la empresa que desea

con una educacién continua, asi implementando la ideologia de ganar y ganar.

Al prestar los servicios al area de la salud, la empresa de manera indirecta esta

colaborada al bienestar de la poblacién de Quito.
3.4. Misién y Vision
3.4.1. Misién

Brindar servicios informéaticos a los profesionales de la Salud en sus Clinicas o
Consultorios Médicos en la ciudad de Quito, servicios de calidad con valor
afiadido y con trato directo, para solventar las necesidades en un horario
extendido de atencién con nuestro equipo de profesionales, para contemplar una

relacion sélida con base en la ética y responsabilidad.

3.4.2. Vision

Ser una empresa solvente logrando que nuestros clientes tengan seguridad de
los servicios informaticos ofertados y confianza en nuestro grupo de
profesionales, que estaran gozosos de atenderlos en sus Clinicas o Consultorios
Médicos, y a un futuro cercano, ampliar los servicios informaticos en todo el

territorio Ecuatoriano.

3.5. Objetivos de crecimiento y financieros

Dentro de los objetivos de crecimiento, se plantea que de los 650
establecimientos de salud que contemplan permisos de funcionamiento vigentes

hasta junio del 2018 segun la Agencia de la Calidad de los Servicios de Salud y
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Medicina Prepagada (ACESS Calidad Salud, 2018), se intenta atacar el mercado
en el primer afio con el 2%, y proyectado al 20% en 5 afios.
Tabla 1

Numero de Instituciones de Salud con el objetivo de crecimiento

Total de Establecimientos de Salud con Permiso de Funcionamiento
Vigente en Pichincha / Julio 2017 - Junio 2018

Afios Participacion Numero de Numero de Instituciones de
Instituciones de Salud Salud (Redondeado)
1 2% 13,0 13,0
2 5% 32,5 33,0
3 10% 65,0 65,0
4 15% 97,5 98,0
5 20% 130,0 130,0

Tomada de (ACESS Calidad Salud, 2018).

También se considera que en cada Institucion de Salud existen varios médicos,
por lo que la segunda medida seria el atacar el mercado directamente a los 2.345
Profesionales de la Salud, segun lo registrado en la Agencia de la Calidad de los
Servicios de Salud y Medicina Prepagada. (ACESS Calidad Salud, 2018), en el
primer afo con el 4% y proyectado al 20% en 5 afios.

Tabla 2

Numero de Profesionales de Salud con el objetivo de crecimiento

Total de Profesionales de Salud Registrados en Pichincha / Diciembre

2.345 2014 - Junio 2018
Afos Participacion Numero de Numero de Profesionales de
Profesionales de Salud Salud (Redondeado)

1 4% 93,8 94,0
2 8% 187,6 188,0
3 12% 281,4 282,0
4 16% 375,2 376,0
5 20% 469,0 496,0

Tomada de (ACESS Calidad Salud, 2018).
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3.6. Informacién Legal

3.6.1. Tipo de empresa

La empresa de servicios informaticos sera constituida como Asociacion
Anonima, por lo que se indaga en el Registro Oficial 312, con la udltima
modificacion el 20 de mayo de 2014, a la que se acata la Superintendencia de

Compaifiias y Valores, en el cual se cita el articulo 143.

“Art. 143.- La compafiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones”. (Registro Oficial 312 ,
2014).

“Art. 145.- Para intervenir en la formacion de una compafia anonima en calidad

de promotor o fundador se requiere la capacidad civil para contratar.

Las personas juridicas nacionales pueden ser fundadoras o accionistas en
general de las compafiias andnimas, pero las compafias extranjeras solamente
podran serlo si sus capitales estuvieren representados Unicamente por acciones,
participaciones o partes sociales nominativas, es decir, expedidas o emitidas a
favor o a nombre de sus socios, miembros o accionistas, y de ninguna manera
al portador”. (Registro Oficial 312 , 2014).

3.6.2. Estado legal actual o para constitucién

De la Fundacién de la Compaifia

En base al articulo 146 y 147 del Registro Oficial 312, acerca de la Ley de
Compafias y Valores; La compariia sera constituida mediante escritura publica
que, deberéa ser aprobada por la Superintendencia de Compafias y Valores, esto
para que la compafia tenga su constitucion definitiva, esta resolucion

aprobatoria, sera inscrita en el Registro Mercantil.



16

La compafia desde la inscripcidon sera reconocida como personeria juridica y
considerada como existente. Debera ser constituida con un minimo 2 y maximo
sin limite de accionistas; ademas, un capital minimo para compafias anénimas
de $800 (Ochocientos dolares de los Estados Unidos), Dicho capital en el
momento de estar celebrando el contrato en la Notaria, debe estar suscrito en
su totalidad y pagado por lo menos el 25% de cada accion y el saldo pagado en

un maximo de 2 afnos.

El Capital autorizado de la compafiia se determina en la escritura de constitucion,
por lo cual, el capital autorizado no puede exceder del doble del capital suscrito,
ademas, la compafiia andénima solo aceptara suscripciones y emitir acciones de

maximo el monto de sus acciones.

3.6.3. Legislacién Vigente

Se encuentra la Superintendencia de Compafias y Valores, con Registro Oficial
312, acerca de la Ley de Compaiiias, con la ultima modificacion el 20 de mayo
de 2014.

El Ministerio de Trabajo, con el Registro Oficial Suplemento 167 de 16-dic-2005,

acerca del Cadigo del Trabajo.

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, con la Ley de Seguridad Social, en el
Registro Oficial Suplemento 465 de 30-nov-200 y ultima modificacion del 10 de
febrero de 2014.

Servicio de Rentas Internas, con la Ley Organica del Régimen Tributario
(LORTI), en el Registro Oficial Suplemento 463 de 17 de Noviembre de 2004.

3.6.4. Tramites y Requisitos para constituir la empresa

Los tramites para la constitucion de la empresa se lo realizan en el sitio Web de
Superintendencia de Compaifias y Valores, permitiendo la agilizacion del tramite
con un aproximado de 2 dias, con un costo de $200 (Doscientos ddlares de los

Estados Unidos), para el pago del registro Mercantil y del Notario, lo cual se
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encuentra en la Resolucion 08 del Registro Oficial Suplemento 278 de 30 de
junio de 2014.

Los requisitos de documentacion para la constitucion se pueden observar en la

siguiente tabla:
Tabla 3

Requisitos para las Sociedades Privadas

CIVILES, DE HECHO,
PATRIMONIOS

INDEPENDIENTES O
AUTONOMOS CON
O SIN PERSONERIA

BAJO CONTROL DE LA ’cl(’;;'l::;\‘;'o o
Documentos ~ SUPERINTENDENCIA ~ DE  CIVILES Y COMERCIALES (o oF
COMPARIAS

PARTICIPACION,
CONSORCIO DE
EMPRESAS,
COMPANIA
TENEDORA DE
ACCIONES

Formulario RUCO01-A y RUCO1-B (debidamente firmados por el representante legal o apoderado)

Original y copia, o copia

certificada de la escritura

publica de constitucion o

domiciliacion inscrita en el

Registro Mercantil, a excepcién
Identificacién de  de los Fideicomisos Mercantiles
y Fondos de Inversion

Original y copia, o
Original y copia, o copia copia certificada de
certificada de la escritura la escritura publica o
publica de constitucién inscrita del contrato social
en el Registro Mercantil otorgado ante

notario o juez
la sociedad:

Original y copia de las hojas de - -
datos generales otorgada por la

Superintendencia de

Compaiiias (Datos generales,

Actos juridicos y Accionistas)

Original y copia, o

copia certificada del

nombramiento  del

representante legal

Identificacion notarizado y con

representante reconocimiento de
legal: firmas

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del
representante legal inscrito en el Registro Mercantil

Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédula vigente y original del certificado de
votacién (exigible hasta un afio posterior a los comicios electorales). Se aceptan los
certificados emitidos en el exterior. En caso de ausencia del pais se presentara el
Certificado de no presentacion emitido por la Consejo Nacional Electoral o Provincial
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Extranjeros Residentes: Original y copia a color de la cédula vigente

Extranjeros no Residentes: Original y copia a color del pasaporte y tipo de visa vigente. Se
acepta cualquier tipo de visa vigente, excepto la que corresponda a transeuntes (12-X).

Ubicacidon de la
matrizy
establecimientos,
se presentara
cualquiera de los
siguientes:

Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono). Debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder a uno de los
ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion. En caso de que las planillas sean
emitidas de manera acumulada y la ultima emitida no se encuentra vigente a la fecha, se
adjuntara también un comprobante de pago de los Ultimos tres meses.

Original y copia del estado de cuenta bancario, de servicio de television pagada, de
telefonia celular, de tarjeta de crédito. Debe constar a nombre de la sociedad,
representante legal, accionista o socio y corresponder a uno de los Ultimos tres meses
anteriores a la fecha de inscripcién.

Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial. Debe constar a nombre
de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder al del afio en que se realiza
la inscripcién o del inmediatamente anterior.

Original y copia del contrato de arrendamiento y comprobante de venta valido emitido por
el arrendador. El contrato de arriendo debe constar a nombre de la sociedad,
representante legal o accionistas y puede estar o no vigente a la fecha de inscripcién. El
comprobante de venta debe corresponder a uno de los Ultimos tres meses anteriores a la
fecha de inscripcién. El emisor del comprobante debera tener registrado en el RUC la
actividad de arriendo de inmuebles.

Original y copia de la Escritura de Propiedad o de Compra venta del inmueble,
debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad; o certificado emitido por el
registrador de la propiedad el mismo que tendra vigencia de 3 meses desde la fecha de
emision.

Original y copia de la Certificacién de la Junta Parroquial mas cercana al lugar del domicilio,
Unicamente para aquellos casos en que el predio no se encuentre catastrado. La
certificacién deberd encontrarse emitida a favor de la sociedad, representante legal o
accionistas.

Se presentara como requisito adicional una Carta de cesidn de uso gratuito del inmueble
cuando los documentos detallados anteriormente no se encuentren a nombre de la
sociedad, representante legal, accionistas o de algun familiar cercano como padres,
hermanos e hijos. Se debera adjuntar copia de la cédula del cedente. Este requisito no
aplica para estados de cuenta bancario y de tarjeta de crédito.

Tomada de (SRI, 2018).

3.6.5. Permisos para el funcionamiento

Tributario

En el Servicio de Rentas Internas SRI, se debe obtener el Registro Unico de

Contribuyente RUC, sin costo directo para el contribuyente.

La funcién del RUC es registrar e identificar a los contribuyentes con fines

impositivos y permite realizar actividades econdémicas dentro del territorio

ecuatoriano de manera temporal o permanente. (IESS, 2018).
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Municipal

Al ser una empresa que proporcionara servicios con ejercicio de actividad
econdémica en el Distrito Metropolitano de Quito, se debera obtener la Licencia
Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades Econémicas LUAE, con un
tiempo de entrega de 15 dias por ser un Procedimiento Ordinario y sin costo

directo para el contribuyente. (Municipio de Quito, 2018).
Bomberos

El Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito, emite el permiso de
funcionamiento para el establecimiento donde funcionara la empresa. Es
necesario solicitar una inspeccién previa; dentro se analiza: las vias de escape,
extintores, tomas eléctricas ordenadas y protegidas por tuberias o canaletas,

entre otras. Sin costo para el contribuyente. (Cuerpo de Bomberos Quito, 2017).

3.7. Estructura Organizacional

Se basa en el siguiente Organigrama:

Gerencia General

Financieroy Jg
Contable

Departamento de Departamento de
TIC'S Marketing

Soporte Técnico

Networking

Capacitaciones

Secretarfa

Figura 10. Organigrama de SERV-TECNOLOGIES
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3.7.1. Estructura Detallada

Gerencia General

e Cargo: Gerente General.

e Colaboradores: 1.

e Objetivos del cargo: Planificar, organizar, dirigir, coordinar, analizar el
trabajo de la empresa y de las sub-areas, tomando decisiones para el

cumplimiento de los objetivos empresariales.
Departamento Financiero y Contable

e Cargo: Jefe Financiero.

e Colaboradores: 1.

e Objetivos del cargo: Administrar los recursos financieros eficientemente
en base a la operacion de la empresa, ademas, de recolectar, registrar
toda la informacion de gastos y ganancias para la administracion crediticia

y generar los estados financieros.
Departamento de Marketing

e Cargo: Analista de Marketing.

e Colaboradores: 2.

e Objetivos del cargo: Promocionar, publicitar y desarrollar la marca de la
empresa, se encargara de la venta de los servicios ofertados, asi como
generar estrategias para llegar a potenciales clientes y fidelizar a los ya

adquiridos.
Departamento de Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones (TICS)

Al ser el pilar central de la operacién de la empresa, se asignaran en esta area
un mayor recurso humano y presupuestario, debido a que realizaran los servicios

ofertados por la empresa y se subdividira en 3 subprocesos.

e Cargo: Analista de Soporte Técnico.

e Colaboradores: 2.
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e Objetivos del cargo: Efectuar los mantenimientos preventivos como
correctivos de los equipos informaticos (Laptops, PC’s, impresoras),
actualizacion y modernizacion de equipos informaticos, asi como el
subsanar problemas en horarios extendidos.

e Cargo: Analista de Networking.

e Colaboradores: 2.

e Objetivos del cargo: Efectuar configuraciones en equipos activos de red
(switch, router, acess point, firewall, proxy), Mantenimiento preventivo y
correctivo de equipos activos de red, cableado estructurado en categoria
6 y 62, asi como el subsanar problemas en horarios extendidos.

e Cargo: Técnicos capacitadores.

e Colaboradores: 2.

e Objetivos del cargo: Capacitar en herramientas ofimaticas tanto de
Microsoft Office, como también en Libre Office, modelacion de procesos

en herramientas de modelacion (bizagi, visio).

3.8. Ubicacion
Ubicacion
@ 6 de diciembre y Bossano, El Batén, Quito
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Figura 11. Ubicacion para SERV-TECNOLOGIES

Tomado de (Plusvalia.com, 2018).

3.9. Lugar donde se ubicara la empresa

La ubicacion de las oficinas debe contemplar el centro norte del Distrito

Metropolitano de Quito, brindando un ambiente de confort para los clientes, por
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tal motivo, se ha optado por una oficina en la Avenida 6 de diciembre y Bossano,
en el sector del Batan; considerando que debe alojar a 10 funcionarios con sus
respectivos inmobiliarios y equipos de trabajo, por lo que el area de las oficinas
es de 55m? de superficie total, el edificio tiene una antigiiedad de 5 afios, y su
precio de alquiler es de $500 (Quinientos ddélares de los Estados Unidos) y
alicuotas de $68 (Sesenta y ocho doélares de los Estados Unidos).
(Plusvalia.com, 2018).

3.10. Andlisis de la Industria

3.10.1. Entorno Macroecondmico y Politico

En el primer semestre del afio 2018, el Producto Interno Bruto PIB, tuvo un
incremento del 1.9% interanual, con respecto al primer semestre del afio 2017,
alcanzando los $26 mil millones (Veinte y seis mil millones de ddlares de los
Estados Unidos), siendo relevante que el 2,7% de aumento fue por el
desemperio del sector no petrolero. (Banco Central de Ecuador, 2018). Lo que
indica una desaceleracion con respecto al primer semestre del afio 2017 que

tuvo un crecimiento del 3%.

VAB PETROLERC* Y NO PETROLERO
2007=100, Tasas devariacionineranual ied

201400 | 20141V | 20151 | 201501 | 201500 | 2015.W | 20161

20060 | 2016010 | 20160 | 20470 | 201700 | 201700 | 20470V | 20181
25 iz 0 15 37 1

Figura 12. PIB del primer semestre del 2018
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El Riesgo Pais se encuentra en 686 puntos, con fecha 27 de agosto de 2018 y
con fecha 24 se septiembre de 2018 se encuentra en 617 puntos, mostrando una
tendencia a la baja en el mandato del actual Presidente Constitucional del
Ecuador, el Lic. Lenin Moreno Garces, en comparacion con los paises vecinos,
Colombia con 172 puntos, fecha 24 de septiembre de 2018. (Banco de la
Republica de Colombia, 2018). Pera con 110 puntos, fecha 24 de septiembre de
2018, (Banco Central de Reservas del Pera, 2018). Las cifras de Ecuador son
relativamente elevadas, lo que indica que no es atractivo la inversion extranjera,
ademas, una inflacion del 0.05 con respecto a la Ciudad de Quito, pero en
General de Ecuador es de -0.19, considerando en el afio 2017 cerré con una
deflacion del 0,15. (Banco Central de Ecuador, 2018).
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Figura 13. Inflacion Acumulada General y por Ciudad
Tomado de (Banco Central de Ecuador, 2018).

El indice de Confianza del Consumidor ICC cerr6 en el mes de julio del 2018 en
39.8.
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Figura 14. indice de Confianza del Consumidor
Tomado de (Banco Central de Ecuador, 2018).

3.10.2. Analisis del Sector

La empresa de servicios informaticos, se encontrara de acuerdo a la Estructura

De La Clasificacion Nacional de Actividades Econémicas CIlIU Revisiéon 4.0, se

encuentra con el cédigo J6209.01.02 con descripcion Actividades de informéatica

no clasificadas en otra parte.

Tabla 4

Estructura Esquematica del ClIU Revisidon 4.0 para la empresa

ESTRUCTURA < p
B COoDIG DESCRIPCION

ESQUEMATICA ODIGO S 0
POR SECCIONES L. L
(LITERAL) J Informacion y Comunicacién
POR DIVISIONES ., - , - -
(LITERAL + 2 162 z;%ger::;auon Informatica, Consultoria Informatica y Actividades
DIGITOS)
:’L?-;;iARIl-J:(;S 1620 Actividades de Programacién Informatica, Consultoria

p Informatica y Actividades Conexas
DIGITOS)
POR CLASE - , ., -
(LITERAL + 4 16209 l(i]?:r;écttig;gades de Tecnologia de la Informacién y Servicios
DIGITOS)
NIVEL?7 J6209.01.02  Actividades de informatica no clasificadas en otra parte

Tomado de (SRI, 2018).
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3.10.2.1. Tamaiio de la Industria

Dentro de las actividades econdmicas con mayor crecimiento Interanual en el
primer semestre del 2018 en su Valor Agregado Bruto VAB, esta Otros Servicios;
las competencias de la empresa por ser de servicios, se encuentra inmerso en
el 0.22% del VAB en la industrial, con una tasa de variacion del VAB por Industria
del 6.4%.

20180, CONTRI&UCION DELVABPOR INDUSTRIAALA 2018, TASAS DE VARIACION (tit-4) DELVAB POR INDUSTRIA
VARIACION INTER-ANUAL (t't-4) DEL PIB
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Figura 15. Valor Agregado Bruto (t/t-4) por Industria, 2018
Tomado de (Banco Central de Ecuador, 2018).
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Figura 16. Valor Agregado Bruto (t/t-4) por Industria, 2017.
Tomado de (Banco Central de Ecuador, 2018).
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El crecimiento del sector informatico considerado dentro de comunicaciones,
cuenta con un aporte del 6.4% del PIB, referente al primer semestre del 2017 —
2018, y del 6.9 del PIB referente al primer semestre del 2016 — 2017.

3.10.2.2. Ciclos Econdmicos

La empresa inicia de cero, motivo por el cual, la economia sera pro ciclica, es
decir, sera paralela a la economia del pais, dependera de su inflacion, riesgo

pais, PIB, tasa de desempleo.

Ingresa el incentivo de exoneracion de pagos de Impuestos a la Renta durante
3 afos en Quito y Guayaquil, para las nuevas microempresas, decretado el 24
de Mayo del 2018 por el Presidente de la Republica del Ecuador. (SRI, 2018).

3.10.3. Anélisis del Mercado

3.10.3.1. Mercado Objetivo

La empresa se enfocara a ofertas servicios informaticos a profesionales de la
salud, por lo que, se considera como universo a los 2.345 profesionales
registrados en Pichincha en el ACESS Calidad Salud (ver tabla 2), considerando
qgue cada profesional se registra para poder ejercer la profesién y prestar los
servicios de salud en clinicas o0 en sus propios consultorios de salud, si se
observa la tabla 1, hasta junio del 2018 se encuentran 650 instituciones de salud
acreditadas y vigentes, ademas, las tendencias de utilizacion de dispositivos
tecnologicos desde el afio 2012 al 2015 de Ecuador en Cifras se aproxima al
81.8% en computadoras y notebooks, y del 8% en otros dispositivos en los
cuales se encuentran inmersas impresoras (ver figura 2), un dato relevante es
que, el aporte del sector privado a nivel salud es del 75.07%, se encuentran

inmersas clinicas generales como de especialidades (ver figura 4).
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3.10.3.2. Estimacién del mercado potencial

Se propone poder alcanzar una particién del 4% en el primer afio e incrementar
la participacion en 4% anualmente durante 5 afios, se considerara el 4% porque
la industria donde estan los servicios informaticos tuvo un crecimiento promedio
del 6.6% de aporte al PIB de los afios 2016-2017 y 2017-2018 (ver figuras 13, y
14).

3.10.3.3. Consumo aparente

Se estima un consumo con crecimiento en base al VAB de 6.4% de aporte de la
industria de servicios de PIB. Se proyectara un crecimiento de ventas del 4%

anual (ver tabla 2).

3.10.3.4. Estimacion del segmento

El muestreo que se utilizara es el de conveniencia, solo se elige aquellos
elementos que se adaptan a la investigacion. (Santesmases Mestre, Sanchez
Guzman, & Valderrey Villar, 2014, pag. 147).

El tamafio de la muestra se determinara en funcion de la ecuacion estadistica
para proporciones poblacionales, considerando que se utilizara el 5% de margen
de error y el 95% de confianza, esto en base a los datos obtenidos previamente.

(Ecuacion 1).

z"2(p*q)
n=  e"2+(z"2(p"q))

N

Dénde:

e n =Tamafo de la muestra.

e 7z = Nivel de confianza deseado.

e p = Proporcion de la poblacion con la caracteristicas deseada.
e ( = Proporcidn de la poblacion sin la caracteristica deseada.

¢ e = Nivel de error dispuesto a cometer

e N = Tamafio de la poblacion.
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Por lo que, el tamafio de la muestra calculado es de 331, siendo esté el nUmero

de encuesta a realizar.

Las encuestas se enfocaron en identificar cuantos Profesionales de la Salud,
utilizan sus propios equipos informaticos, cuantos equipos informaticos utilizan,
aparte de los equipos informaticos que otros servicios utilizan para desempeniar
su trabajo y un precio aproximado que estarian dispuesto a pagar, por la
seguridad de contar con soporte técnico en horario extendido para sus equipos

informaticos y minimizar el riesgo de dafio o pérdida de la informacion.

Las encuestas fueron realizadas con la herramienta Google Docs. y enfocada a
meédicos registrados en el Distributivo de Personal del mes de junio 2018, en la
LOTAIP (Ley Organica de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica) del
Hospital de Especialidades Eugenio Espejo, la encuesta se efectud a la persona
fuera de los horarios de dependencia de dicha Institucion y muestran que, de los
331 profesionales de la salud, el 97.6%, trabajan en una clinica privada y/o
clinicas, respaldando, como nicho de mercado de la empresa de servicios
informaticos; corroborando a lo investigado, el 98.5% de los encuestados se
encuentra registrado en el ACESS Calidad Salud.

:Se encuentra registrado en el ACESS Calidad Salud?

® s
@ No

Figura 17. Respuestas de la pregunta 4, Profesionales de la Salud Registrados

Aplicando la teoria del BYOD, el 97.9% de los encuestados utilizan sus propios

equipos informaticos para su trabajo, ademas, el 65% considera que la red de
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datos como servicio informatico para su trabajo, el 56.2% el internet, el 35%
seguridad de la informacion y el 31.7% manejo de herramientas ofimaticas.

¢Utiliza sus propios equipos informaticos para su trabajo?

337 responses

@ Si
@ No

Figura 18. Respuestas de la pregunta 5, teoria de BYOD

¢Que otro servicio informatico considera necesario para su trabajo?

331 responses

186 (56.2%)

Seguridad de la informacion

Mangjo de herramientas

ofimaticas 105 (31.7%)

a 50 100 150 200 250

Figura 19. Respuestas de la pregunta 7, servicios complementarios

El 98.8% cree que, por laimportancia de la informacion almacenada en su equipo

informatico, deben solicitar y recibir mantenimientos preventivos y correctivos.
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Por la importancia de la informacion almacenada en su equipo
informatico, ; Considera que debe estar funcionando correctamente, y
recibir mantenimientos preventivos y correctivos?

3371 responses

@5
® No

Figura 20. Respuestas de la pregunta 8, Importancia de la informacién

almacenada

Los encuestados estarian dispuestos a pagar por los servicios informaticos en

un horario extendido de acuerdo a los siguientes rangos:

e El 55.6% de los profesionales de la salud encuestados, por servicios
informaticos a 1 o 5 equipos informéticos, pagarian entre $45 - $55.

o EI22.4%, por 6 a 10 equipos informaticos, pagarian entre $30 a $40.

o EI22.1%, por mayor a 10 equipos informaticos, pagarian $25.

;Cuanto estaria dispuesto a pagar por servicios informaticos en
horarios extendidos?

331 responses

@ 1 a5 equipos informaticos 45 - §55
@ 6 a 10 equipos informaticos $30 a 540
=10 equipos informéaticos §25

Figura 21. Respuestas de la pregunta 10, Precios por los servicios informaticos

Los encuestados estarian dispuestos a pagar por la seguridad del envio de la
informacion dentro de sus sitios de trabajo hacia Internet en un horario extendido
de acuerdo a los siguientes rangos:
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e EI62.2%, pagarian entre $50 - $60.
e EI 26.3%, pagarian entre $60 - $65.
e EI 11.5%, pagarian mas $65 y menos $90.

iCuanto estaria dispuesto a pagar por la seguridad del envio de la
informacion dentro de su sitios de trabajo hacia Internet?

3721 recnnnses
Jal responses

@ 550 - 860
@ 550 - 865
=565 - <580

Figura 22. Respuestas de la pregunta 11, Precios por los servicios
informéaticos

Los encuestados estarian dispuestos a pagar por incrementar su conocimiento
en el manejo de herramientas ofimaticas y de flujo de procesos extendido de

acuerdo a los siguientes rangos:

e EI 62.2%, pagarian entre $50 - $60.
e EI26.3%, pagarian entre $60 - $65.
e EI11.5%, pagarian mas $65 y menos $90.

;Cuanto estaria dispuesto a pagar por incrementar su conocimiento en
el manejo de herramientas ofimaticas y de flujo de procesos?

331 responses

@ 1 hora $25- 535
@ 1hora $35-545
1 hora = §45

Figura 23. Respuestas de la pregunta 12, Precios por incrementar el

conocimiento en el manejo de herramientas ofimaticas y flujo de procesos
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Los resultados obtenidos con las encuestas, indican valores favorables, lo que
permite concluir que si existe demanda para los servicios informaticos ofertados

y en el horario extendido (ver anexo 1, resultados de las encuestas).

Ademas, la entrevista al experto, refuerza este razonamiento, puesto que se
realiz6 a una profesional de la salud, quien cuenta con su propio consultorio
médico, registrada en ACESS Calidad Salud y utiliza sus propios equipos
informaticos para su labor diario, a quien se le consulté la importancia de equipos
informaticos en su consultorio médico, la importancia de servicios informaticos
en su consultorio médico, tipo de trato que le gustaria recibir, servicios
informaticos adicionales con los que le gustaria contar, tiempo de respuesta que
esperaria para que acudan a su consultorio para ser atendida y cuanto estaria
dispuesta a pagar, dando respuesta a la propicia demanda de los servicios

informaticos (ver anexo 2, entrevista a experto).
3.10.4. Andlisis de la competencia
En el mercado existen 37 empresas registradas en el INEC, como competidor en
la Industria con relacion al CllU J6209.01
Tabla 5

Competidores mediante el ClIU Revision 4.0

ITEM RAZON SOCIAL CIUDAD
PORTALES DISTRIBUTORS INC. QUITO
2 COMPANIA CUENTAS EN PARTICIPACION NEOS QUITO
3 PILLAJO MARTINEZ DANIEL ORLANDO QUITO
4 CAPACITY-SOFT ACP QUITO
5 SOLUCIONES INTEGRALES OMNISOFT CIA. LTDA QUITO
6 MERCADOLIBRE ECUADOR CIA. LTDA. QUITO
7 MONGE BARBA ALFREDO SANTIAGO QUITO
8 CORONADO PAREDES FERNANDO JAVIER RUMINAHUI
9 NOLIVOS TINAJERO IVAN ALEJANDRO QUITO
10 JARRIN SAMPEDRO FRANCISCO ERNESTO QUITO
11 MOBOTIXECUADOR CIA LTDA QUITO
12 ROGGIERO VEGA MACARENA FRANCISCA QUITO

TECNOLOGIA URBANA S.A. URBATECH QUITO

[
w
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14 PEREZ VILLACIS VERONICA AZUCENA QUITO
15 NOVATIC CIALTDA QUITO
16 HERRERA BALDEON CARLOS FERNANDO QUITO
17 CARVAJAL ZAMBRANO CHRISTIAN MANUEL QUITO
18 SERESCO-AMERICA S.A. QUITO
19 HTSYSTEMS S.A. QUITO
20 SOLUCIONES INFORMATICAS MASOFT SH QUITO
21 GARZON & ASOCIADOS QUITO
22 REASCOS QUINATOA PABLO VINICIO QUITO
23  SCIENCETECH S.A. QUITO
24 SOLUCIONES CORPORATIVAS ENKRIPLOG CIA. LTDA. QUITO
25 SISTEMAS DE INFORMATICA SIPSOFT SOCIEDAD ANONIMA QUITO
26 PC & PC SOLUTIONS CIA. LTDA. QUITO
27 CONSULTORA DE SERVICIOS ITSYSSEC CIA LTDA QUITO
28 OSPINA BAUTISTA JUAN FRANCISCO QUITO
29 CHIRIBOGA VALERO JUAN DIEGO QUITO
30 GRANSYSTECH CONSULTORES TECNOLOGICOS S.A. QUITO
31 MONCAYO MOGOLLON RODRIGO MAURICIO QUITO
32 RIVADENEIRA MALDONADO PATRICIO ALEJANDRO QUITO
33 MEDINA CABRERA MARIA MERCEDES QUITO
34 SMARTKARD S.A. QUITO
35 REALSEC S.A. QUITO
36 WIRELESSOFT CIA. LTDA. QUITO
37 GALLEGOS VALLE ALFREDO DARIO QUITO
38 INFINIT-PLUS CIA.LTDA. QUITO

Tomado de (Ecuador en Cifras, 2014).

Laempresa WIRELESSOFT CIA. LTDA., al cierre del afio 2017, declaré ingresos

por prestaciones de servicios

de $172,233.95 (Ciento setenta y dos mil

doscientos treinta y tres doélares de los Estados unidos, 0.95). (SUPERCIAS,

2018).

Dentro de la cartera de clientes, la empresa WIRELESSOFT CIA. LTDA,, tiene

varias entidades Gubernamentales, como por ejemplo: Ministerio del Interior,

Fiscalia General del Estado, Banco del IESS, entre otros, siendo la empresa que

mayores ingresos sostuvo dentro de los competidores. (Wirelessoft, 2018).
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La empresa INFINIT-PLUS CIA.LTDA., al cierre del afio 2017, declar6 ingresos por
prestaciones de servicios de $9,032.87 (Nueve mil treinta y dos délares de
Estados Unidos, 0.87). (SUPERCIAS, 2018).

La empresa PC & PC SOLUTIONS CIA. LTDA., al cierre del afio 2017, declaro
ingresos por prestaciones de servicios de $12,262.98 (Doce mil doscientos
sesenta y dos délares de Estados Unidos, 0.98). (SUPERCIAS, 2018).

3.10.4.1 Analisis de PORTER

\
| A |
‘I Proveedores i

— ]
Competencia
existente

Productos
sustitutos

Clientes

Figura 24. Las 5 fuerzas de PORTER

Poder de negociacién de los compradores o clientes

El poder de negociacién de los clientes es media, esto debido a que si el servicio
no suple sus expectativas o la oferta de valor no es atractiva, pueden cambiar de

empresa de servicios.

Los clientes pueden referirse a otras empresas que tengan mayor experiencia

en el mercado, con los cuales, pudieron haber tenido servicios.
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Poder de negociaciéon de los proveedores

Al ser una empresa de servicios informéaticos no debe mantener un stock en
bodega, la negociacion con los proveedores se llevara mediante asociaciones
de entregas en base a requerimientos; el poder de negociacion es bajo porque
existen 945 empresas registradas a nivel nacional (Ecuador en Cifras, 2014).
que pueden distribuir partes de equipos informaticos, por lo que, se puede

cambiar de proveedor faciimente.
Competencia existente

En la actualidad existen 38 empresas manteniendo el 0,092% de participacion
del mercado en el ramo J (Informacion y Comunicacion) registrado en la Super
Intendencia de Compaiiias, que son competencia directa de acuerdo al ClIU 4.0,
lo que permite concluir que la competencia es media, lo que significa que las
estrategias deben ser sélidas para alcanzar los objetivos de crecimiento en el

mercado.
Amenazas de nuevos competidores entrantes

Las barreras de entrada son bajas, al ser un sector con un crecimiento promedio
del 6.6% de aporte al PIB, tiene mayor atenciéon de emprendedores, la inversiéon
inicial requerida es de aproximadamente $20.000 (veinte mil ddlares de los
Estados Unidos, 00); por lo tanto, la barrera de entrada que proyectara colocar

la empresa sera con la estrategia de atencién en horario extendido.
Amenazas de productos sustitutos

Las amenazas de los productos sustitutos es alta, existen empresas pequefias
de ventas de equipos informaticos (impresoras, laptops, PC), como por ejemplo,
Cinticompu, FDG, etc., que también ofertan servicios de mantenimiento de

computadoras e impresoras con precios aproximados a $25.

Ademas, al no existir filtros migratorios, extranjeros han invadido el territorio
ecuatoriano, sobre todo de nacionalidad venezolana, quienes ofertan servicios

similares a precios mas bajos. (Ministerio del Interior, 2018).
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Tabla 6
FODA
F FORTALEZAS D DEBILIDADES
1 Al ser empresa de servicios los costos y los Desconfianza por ser empresa nueva en el
gastos son menores mercado
2 Atencidn técnica en el horario requirente por 2 Incertidumbre del personal técnico que
el cliente ingresara a las clinicas o consultorios
L . Mayor nivel en el precio por el servicio
3 | Servicio técnico personalizado 3 brindado en horario extendido
Know-How del personal, permitira el
4 satisfacer los requerimientos tecnoldgicos, 4 Poca cultura de atencion en horarios
como también, el conocimiento de extendidos
terminologia médica cotidiana
o OPORTUNIDADES A AMENAZAS
1 AcepFacmn de _Ios servicios informaticos en 1 | Cambio en la politica monetaria.
horarios extendidos
2 Existen pocos competidores en el mercado 2 | Destitucion del mandatario del pais.

mediante el CIIU

Crecimiento
3 | consultorios
equipos informaticos

de clinicas

médicos incrementan los

privadas y

Politica arancelaria para ingreso de partes y
piezas.

Mejora en la calidad de vida de los clientes,
4 | no tienen que movilizarse en buisqueda de
soporte técnico

Baja barrera de entrada para nuevos
4 | competidores
facilmente en el negocio.

que pueden incursionar

Tabla 7

Estrategias FODA

FO ESTRATEGIAS OFENSIVAS FA ESTRATEGIAS DEFENSIVAS
F1-
0O1- Al mantener costos y gasto menores se | F1- Mantener precios en stand by hasta que se
puede aprovechar presupuesto para| Al- o .
02- . estabilicen las nuevas politicas.
publicidad A3
03
F2- . L - F1-
F3- Expandir la prestacion de SEIVICIO ¥\ £3 | Crear conciencia en los clientes de la
generar tendencia del uso de herramientas : e L A
03- ofimaticas F4- | calidad de servicio informatico brindado.
04 A2-A3
Capacitacion en manejo de matrices, que | F2- . .
. Crear valor a los clientes mediante el
F4-O2 | podran luego ser programadas en un| F3- L .
Know-How y atencién extendida
software F4-A4
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F3- Mantenimientos en situ, capacitaciones
F4-.04 | " situ incrementando la calidad del
servicio personalizado
DO ) DA ESTRATEGIAS DE
ESTRATEGIAS REORIENTACION SUPERVIVENCIA
O1- Solicitar cartas de recomendaciones de Bé Mantener un acuerdo firmado respecto a
D1-D2 los servicios informaticos prestados y Da- los precios de las partes y piezas con el
enviarlos a los posibles clientes A2-Ad proveedor.
02- o .
D1.D2 Recomendacion cliente a cliente
Inducir al confort mediante respuesta en
04-D3 | poco lapso de tiempo y trabajo bien
efectuado
03-Ad Tendencia al cliente de recibir atencion
personalizada y en su sitio de trabajo

3.10.6. Estrategias de Mercadeo

3.10.6.1. Concepto del Servicio

La empresa ofertara servicios informaticos para profesionales de la salud, en sus
clinicas o consultorios médicos, estos servicios van desde el mantenimiento de
computadoras hasta la seguridad de envio de informacion; considerando que las
encuestas fueron enfocadas a un nicho especifico de mercado, muestran cifras
afirmativas del uso de sus propias laptops y otros equipos en sus lugares de
trabajo; el valor agregado que entregara la empresa es prestar los servicios en
horarios extendidos y el Know-How de respaldo que es comprender la
terminologia meédica, asi poder facilitar la comunicacion y cumplir con los
requerimientos de este target, es decir, comprender qué es el VADEMECUMS,
como llevar la base del CIE107, el poder instalar programas que se comuniquen
con los equipos médicos, como por ejemplo conectar el cistoscopio® mediante
un software al computador y visualizar las imagenes capturadas.

También se realizara el cableado estructurado para compartir el internet y otros
servicios de red informatica.

Los mantenimientos preventivos de los equipos informaticos y de red, se los

realizara cada semestre, dando la percepcion de respaldo y seguridad.
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3.10.6.2. Estrategias de Distribucion

La distribucion de los servicios informaticos sera de la siguiente manera:

e Situ: Se efectuara de manera presencial en las clinicas o consultorios
médicos.

e Remota: Se efectuara los requerimientos de manera remota mediante un
software, un técnico desde la oficina podra solventar un requerimiento, Si

este no se resuelve se movilizara al sitio.

Complementando las estrategias FODA, estas Estrategias de Distribucion de
los servicios informaticos permitird mantener los costos y gasto bajos, con esto

se puede aprovechar el presupuesto para publicidad.

3.10.6.3. Estrategias de Precio

Los precios proyectados para los servicios informaticos se encuentran a nivel del
mercado; ademas, la encuesta realizada (ver anexo 1), muestra un promedio de
3 equipos informaticos que son utilizados por los profesionales de la salud en las
clinicas y/o consultorios médico y complementados con otros servicios
informaticos como internet, red de datos, seguridad de la informacion que

permiten realizar una estrategia de precios en base a la siguiente tabla:

6. VADEMECUM. Fuente oficial de consultas que recopila la informaciébn mas relevante de los
medicamentos (dosis, contra indicaciones), que se encuentran disponibles en el mercado farmacéutico.
(Fundacion Religiosos para la Salud (FRS), 2012).

7. CIE10. Clasificacion Internacional de Enfermedades edicion 10.

8. Cistoscopio. Tubo delgado con una camara de video de tamafio reducido tamafio con luz potente
incorporada para realizar examenes en el interior de la uretra y vejiga urinaria. (Universidad de Valencia,
2015).
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Tabla 8

Precios de los servicios informaticos

Soporte Tecnico y $ 40,00 $ 3500 | $ 25,00
Tecnoloégico

Networking S 45,00 S 40,00 S 30,00
Capacitaciones S 45,00 S 40,00 S 30,00

Como se observa en la tabla 8, el valor varia de acuerdo al nimero de equipos
informaticos, servicios de networking y niumero de personas u horas que se
capaciten; es decir, mientras mas servicios informaticos, adquiridos en el

contrato, menor sera el precio que tenga que pagar el cliente.
Para complementar el servicio se requerira un pago de suscripcion anual de $25.

3.10.6.4. Estrategias de Promocion

Para acceder a los servicios informéticos se debera contar con una membresia,
gue se pagara cada afo, la membresia permitira observar el estado en que se
encontrara los servicios de un cliente, es decir, ver el estado de una laptop
retirada para el mantenimiento correctivo o actualizacion y modernizacion de
equipos informaticos, mitigando las amenazas del temor de suplantacion de
identidad del personal técnico que ingresa a las clinicas y consultorios, se
publicara los datos del técnico que acudira al soporte.

Los horarios extendidos de atencion se estableceran desde las 9 a.m. a 21:00

p.m. de lunes a sabado.

Se efectuara estrategias de promocion de acuerdo al volumen de servicios
adquiridos.

Se realizara un descuento del 5% por cartas de recomendacion del servicio
entregado y del 1,5% por recomendaciones de cliente a cliente una vez firmado

el contrato, los descuentos se aplican al precio del contrato.
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Los paquetes basicos de servicios informaticos a ofertar y para mantener un
ingreso alto, sera el 3X3, es decir, en el paquete se ofertara los 3 servicios
(Soporte técnico, Networking, Capacitaciones), en el cual, se avista el soporte
técnico para 3 equipos informaticos, 3 servicios de networking y capacitacion
para 3 personas de 1 hora, 0 a sus vez, capacitacion a una persona durante 3

horas.

Tabla 9

Precios de paquetes de los servicios informaticos

Soporte Técnico y Tecnolégico 40,00 | $ 3500 | $ 25,00 240,00
Networking 45,00 | S 40,00 | S 30,00 | $ 270,00

-
W

420,00 | $ 550,00
480,00 [ $ 660,00

R %23

Capacitaciones 45,00 | $ 40,00 | $ 30,00 | $ 270,00 | $ 480,00 [ $ 660,00
Total Total S 780,00 | $ 1.380,00 | S 1.870,00

Suscripcién Suscripcién S 25,00 | $ 25,00 | $ 25,00

Total Total S 805,00 | $ 1.405,00 | $ 1.895,00

El precio es por tener la tranquilidad de contar con la seguridad del soporte

técnico.

3.10.6.5. Estrategias de Comunicacién

La comunicacion de la empresa se la realizara de la siguiente manera:

e Pagina Web Institucional donde se colgard los servicios y precios
ofertados y los clientes con los que se mantenga un contrato.

e Carta de recomendacion con la cual los vendedores se presentaran en las
asociaciones médicas a ofertas los productos y presentar la satisfaccion
de los clientes con los que se mantienen contratos.

e Recomendaciéon cliente a cliente considerando que un buen servicio
genera una recomendacion a otros clientes.

e Creacion de un fanpage en redes sociales, en las que se receptaran
inquietudes.

e Reuniones en las Asociaciones Meédicas en Instituciones de Salud

Publicas o Privadas.
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3.10.6.6. Estrategias de Servicio

Se utilizara una hoja de ruta para los técnicos cuando realicen los
mantenimientos preventivos, con lo cual, se minimizara el riesgo de los clientes

y la inseguridad de ingreso de los técnicos.

Cumplir con los tiempos pactados de la entrega de los equipos informaticos que
sean retirados para un mantenimiento correctivo o modernizacion, o con los

tiempos de un servicio de networking o capacitaciones.

Se confirmara datos del personal técnico que asistira a brindar ayuda mediante
un correo electrénico y/o una llamada telefénica, pese a que se encuentre los

datos en la pagina web Institucional.

Se incluird un SLA (Service Level Agreement o Acuerdo de Nivel de Servicio),

para garantizar tiempos para solventar inconvenientes).

3.10.6.7. Presupuesto

El presupuesto se encuentra divido en la inversion inicial para puesta en marcha

e inversion de estrategias.

Tabla 10

Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

Constitucion Sociedad Andnima
Notario y Registro Mercantil
Mobiliario

S 800,00 | Unico pago

S 200,00 | Unico pago

$  1.000,00 | Unico pago
Equipos informaticos S 10.000,00 | Pago cada 5 afios
Discos duros externos S 400,00 | Pago cada 5 afios
Herramientas S 800,00 | Pago anual

$

$

$

$

Servidores dedicados 8.000,00 | Pago cada 5 aios

Estrategia de Comunicacién 1.500,00 | Disefio pagina web - Unico Pago
Estrategia de Comunicacién 100,00 | Hosting y Dominio - Pago Anual
Total Inversion Inicial 22.800,00

Los gastos de movilizacion proyectados en la tabla 11, son atribuidos para cada

técnico y personal de marketing.
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Las comisiones tanto al personal de la empresa, como a los clientes por las
recomendaciones dependeran del cobro de cada contrato adquirido.

Tabla 11
Gastos mensuales para afio 1y 2

GASTOS MENSUALES

168,00 | Movilizacion - persona
39,00 | Carta recomendacion - Total factura
13,05 | Recomendacidn cliente a cliente - Total factura
43,50 | Comision por contrato cobrado

500,00 | Mensual

Alicuotas 68,00 | Mensual

Estrategia de Distribucién S
$
$
$
$
$

Servicios Bdsicos S 80,00 | Mensual
$
$
$
$
$

Estrategia de Promocion 5%
Estrategia de Promocion 1,5%
Estrategia de Promocion - 5%
Alquiler de Oficinas

100,00 | Mensual
100,00 | Mensual

6.986,89 | Mensual incluido aporte al IESS
150,00 | Mensual

8.242,59 | Mensual

Insumos de oficina

Internet

Sueldos

Otros gastos
Total Inversion de estrategias

3.10.6.8. Proyecciones de Ventas

Las proyecciones de ventas se realizan en base al objetivo de crecimiento
estipulado en latabla 2, ademas, la proyeccion de venta del primer afio se divide

en proporciéon para cada mes del total proyectado del afio 1.

El objetivo del primer afio es conseguir minimo 10 clientes cada mes y firmar los

contratos del paquete 3X3.
Tabla 12

Base para la proyeccién de ventas

Soporte Técnico y Tecnoldgico S 240,00
Networking S 270,00
s 270,00
Total S 780,00

Suscripcion S 25,00
Total S 805,00




Tabla 13

Proyeccion de ventas mensuales del afio 1

Clientes afio
Soporte Técnico y
Tecnoldgico

Networking

Capacitaciones

Suscripcion

Ventas mensuales
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Enero Febrero Marzo Abril Agosto il Octubre  Noviembre Diciembre Total
94
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

1.920,00 1.920,00 | 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.920,00 1.440,00 22.560,00
S S $ $ S S $ $ S S $

2.160,00 2.160,00 | 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 1.620,00 25.380,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

2.160,00 2.160,00 | 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 2.160,00 1.620,00 25.380,00
S S $ $ S S $ $ S S $

200,00 200,00 | 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 150,00 2.350,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

6.440,00 6.440,00 | 6.440,00 6.440,00 6.440,00 6.440,00 6.440,00 6.440,00 6.440,00 6.440,00 6.440,00 4.830,00 75.670,00
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Tabla 14

Proyeccion de ventas de 5 afios

VENTAS
ANO 3

Clientes afio 94 188 282 376
Soporte Técnico y S S
Tecnoldgico 22.560,00 S 45.120,00| S 67.680,00| S 90.240,00 | 112.560,00

$ S S
Networking 25.380,00 $ 50.760,00 | S 76.140,00 | 101.520,00 126.630,00

$ S S
Capacitaciones 25.380,00 $ 50.760,00 | S 76.140,00 | 101.520,00 126.630,00
Suscripcién $ 2350,00| $ 4.70000|$ 7.050,00 | S 9.400,00 | S 11.725,00

s s $ $ $
Ventas Anuales 75.670,00 151.340,00  |227.010,00  |302.680,00 | 377.545,00

469

3.11. Conclusiones del Capitulo

La mision y vision de la empresa se encuentran alineadas con la estructura

Organizacional para permitir el flujo de los procesos.

La estructura organizacional se encuentra orientada al core del negocio, esto
permite que sea una estructura sistémica, y favorece al crecimiento de la

empresa.

Las empresas se encuentran reguladas por la Superintendencia de Compafias
y Valores, el Ministerio de Trabajo, el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social,

Servicio de Rentas Internas.

La industria de Servicio tiene una alta participacion con respecto del PIB,
teniendo una VAB del 6.4%, en el primer semestre del afio 2018, manteniendo
ciclos econdmicos paralelos al crecimiento del PIB.

La estimacion del segmento de mercado se la evalu6 mediante un muestreo de
conveniencia a 331 profesionales de la salud, lo que permitié estimar que el
97.6% trabaja en clinicas y consultorios médicos, el 97.9% utiliza sus propio
equipos informaticos para su trabajo, el 55.6% pagaria aproximadamente $45

por el soporte técnico por cada equipo y por visita, por lo que, se analiza la
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estrategia de precios para mantener una estrategia de promocién, creando
paguetes basicos de servicios informaticos denominado 3X3, es decir, en el
paquete se ofertard& los 3 servicios (Soporte técnico, Networking,
Capacitaciones), en el cual, se avista el soporte técnico para 3 equipos
informaticos, 3 servicios de networking y capacitacién para 3 personas de 1 hora,

0 a sus vez, capacitacion a una persona durante 3 horas.

Existen 38 competidores directos, de acuerdo al CllU J6209.01, en el que se
encontrara la empresa, permitiendo contemplar estrategias y agregar valor sobre

dichos competidores por la atencion de los horarios extendidos.

Las proyecciones de ventas que mantendra la empresa, se las realiza en base
al objetivo de crecimiento del total de profesionales de la salud registrados en
ACESS Calidad y Salud desde el afio 2014 hasta junio 2018, lo que aduce ventas
proyectados para el primer afio en $75.670,00 (setenta y cinco mil seis cientos

setenta dolares de los Estados Unidos, 00).
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4. Capitulo 4: Operaciones

4.1. Estado de Desarrollo

Al ser un emprendimiento, la empresa empieza desde cero, por tal motivo existe
una inversion inicial, pero el respaldo que soporta este plan de negocio, es tener
la experiencia de alrededor de 8 afios de haber trabajado en un Institucion de
Salud, adquiriendo conocimiento de terminologia médica y distincion de

equipamiento médico.

Al mantener este roce especial con los profesionales de la salud, se pudo
observar las necesidades de poder contar con servicios informaticos en las
clinicas y/o consultorios en un horario extendido, es decir, fuera de sus horas de
trabajo cotidiano, por lo que, como Freelance’, se proveia de dichos servicios
fuera de los horarios de oficina, por lo cual, al haber adquirido conocimientos del
MBA, se opta por concebir la experiencia como freelance y la aplicacion de
conocimientos estructurados en el &mbito de negocios obtenidos de la maestria,
para consolidar la oferta de servicios informaticos, mediante un emprendimiento,
con la viabilidad proyectada en el plan de negocio que viabilizara la creacion de
una empresa dedicada a prestar soluciones informaticas en consultorios
meédicos y clinicas en la ciudad de Quito, colocando como la titulacion del
presente documento.

La capacidad del proceso se sustenta con detalle cuando se analiza la capacidad

de servicio, por el caso de la empresa en que oferta servicio.

4.2. Descripcion del proceso

Al ser una empresa de servicios informaticos, se focaliza en los procesos
operativos como el flujo principal, siendo el motivo por el que, los clientes

pagaran su dinero y sera la fuente de ingresos de la empresa.

7. Freelance. Denominacion para una persona que trabaja de manera independiente.
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4.2.1. Cadena de Valor

Como se observo en el capitulo 3, en la Figura 10. Organigrama de SERV-
TECNOLOGIES, la empresa se orienta a la atencion del usuario, mediante la
prestacion de servicios informaticos, lo que ha permitido que los procesos se
acoplen a este objetivo y asi poder desarrollar la cadena de valor, que sea

observable para el cliente.

GERENCIA GEMERAL

Eslabones
de
Apoyo

— FINANCIERO ¥ CONTABLE

SECRETARIA

CLIEMTES
CLIEMTES

2
=
o
v
x
=z
=

Y ]| Y
Controlables Mo Controlables

|

Eslabones Primarios

Figura 25. Cadena de Valor SERV-TECNOLOGIES

4.2.1.1. Eslabones Primarios o Claves

Los eslabones primarios o claves, son los que ejecutan los procesos Yy
actividades principales para crear valor para el cliente y efectian las actividades
de soporte. (Thompson, Peteraf, Gamble, & Stringland 11l, 2012).

e Marketing: Realiza las ventas, publicidad, captacion de clientes.

e TICS: Realiza la parte operativa de la empresa.

o Clientes y otros clientes: Califican la atencién y pagan el servicio.
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4.2.1.2. Eslabones de apoyo

Los eslabones de apoyo, son los que complementan a los procesos y
actividades principales para que puedan crear valor para el cliente.

e Gerencia General: Dirige al cumplimiento de objetivos.

e Financiero y Contable: Administra los recursos financieros, contables y
de recurso humano idéneo.

e Secretaria: Es el apoyo para coordinar y mejorar la atencion a los

clientes.

4.2.2. Flujo operativo

Como se determind en el organigrama Institucional, dentro del Departamento de
Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones TICS, se encuentran como
subprocesos Soporte Técnico, Networking y Capacitaciones, por lo que, el

diagrama de flujo se centra en estos subprocesos.
Solicitud de servicios informaticos.

1) El flujo operativo inicia cuando el cliente requiere de los servicios
informéaticos, mediante llamada telefénica a la oficina 0 mail.

2) La secretaria recepta los requerimientos y efectta una validacion.

3) Se debe validar si el requerimiento se respalda con un contrato con la
empresa, si la respuesta es afirmativa la secuencia sigue; caso contrario,
se procede con un proceso de cobro diferente.

4) Lo siguiente es viabilizar el tipo se servicios informatico, es decir si es

soporte técnico, networking o capacitacion.
Soporte técnico

5) Se efectuara el soporte técnico nivel 1, es decir, se comunica con el cliente

y se procede a guiarle paso a paso, para una posible solucion.



INICIO

Figura 26. Diagrama de Flujo del Departamento de TICS y los subprocesos

49
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6) Se realiza pruebas para identificar si el soporte fue solventado, si la
respuesta es afirmativa, se realiza el test de funcionamiento con el cliente;
caso contrario, se realiza otro tipo de soporte.

7) Se efectia el paso siguiente de soporte técnico, mediante una conexion
de acceso remoto, permitiendo identificar el tipo de problema que
presenta.

8) Se realiza pruebas para identificar si el soporte fue solventado, si la
respuesta es afirmativa, se realiza el test de funcionamiento con el cliente;
caso contrario, se realiza otro tipo de soporte 0, se escala a soporte nivel
2, de networking dependiendo la causa o problema.

9) Se acude a situ, como siguiente paso de soporte técnico, permitiendo
identificar el tipo de problema que presenta.

10)Se realiza pruebas para identificar si el soporte fue solventado, si la
respuesta es afirmativa, se realiza el test de funcionamiento con el cliente;
caso contrario, se retira el equipo informaticos para reparacion y se lleva
hacia la oficina en la empresa.

11)Con el equipo informatico reparado, se entrega al cliente y se efectua el
test de funcionamiento.

12)Realizados los test, se realiza el informe de satisfaccion.

13)Termina el proceso.
Networking

1) Se efectuara el soporte técnico nivel 2 es decir, se comunica con el cliente
y se procede a guiarle paso a paso, para una posible solucion.

2) Se identifica si el tipo de servicio que el cliente requiere, es decir,
mantenimiento de equipos activos de red, configuracién de equipos

activos de red o cableado estructurado.
Mantenimiento de equipos activos de red

3) Se realiza pruebas para identificar si el soporte fue solventado, si la
respuesta es afirmativa, se realiza el test de funcionamiento con el cliente;

caso contrario, se realiza otro tipo de soporte.
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4) Se efectla el paso siguiente de soporte técnico, mediante una conexion
de acceso remoto, permitiendo identificar el tipo de problema que
presenta.

5) Se realiza pruebas para identificar si el soporte fue solventado, si la
respuesta es afirmativa, se realiza el test de funcionamiento con el cliente;
caso contrario, se realiza otro tipo de soporte.

6) Se acude a situ, como siguiente paso de soporte técnico, permitiendo
identificar el tipo de problema que presenta.

7) Se realiza pruebas para identificar si el soporte fue solventado, si la
respuesta es afirmativa, se realiza el test de funcionamiento con el cliente;
caso contrario, se retira el equipo informaticos para reparacion y se lleva
hacia la oficina en la empresa.

8) Con el equipo informatico reparado, se entrega al cliente y se efectua el
test de funcionamiento.

9) Realizados los test, se realiza el informe de satisfaccion.

10)Termina el proceso.

Configuracién de equipos activos de red

11)Se realiza pruebas para identificar si el soporte fue solventado, si la
respuesta es afirmativa, se realiza el test de funcionamiento con el cliente;

caso contrario, se realiza otro tipo de soporte.

12)Se reconfigura el equipo activo de red, cambio los parametros hasta
satisfacer lo requerido por el cliente.
13)Realizados los test, se realiza el informe de satisfaccion.

14)Termina el proceso.

Cableado estructurado

15)Se revisa con el cliente el tipo de cable a utilizar y las ubicaciones que

tendran los puntos de red.
16)Realizados los puntos de red, se realiza el informe de satisfaccion.



17)Termina el proceso.

Capacitaciones
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18)Se revisa con el cliente el tipo de capacitacion, es decir, si el ofimatica o

modelacion.

19)Se agenda el lugar, fecha y hora de la capacitacion

20)Realizada capacitacion, se realiza el informe de satisfaccion.

21)Termina el proceso.

4.3. Necesidades y requerimientos

Lo que necesita la empresa para su funcionamiento, se encuentra detallado de

acuerdo a la actividad a realizarse.

Tabla 15

Requerimientos proyectados para los 5 afios

Mobiliario

Equipos informaticos

Estaciones de trabajo

EQUIPAMIENTO

Pago cada 5 afios

Sillas 5 50 250
Laptops para Administrativos -
Dell 3467, Core 15 Septima Gen, 8gb) 5 $ 500,00 [ $ 2.500,00
Ram, 1tera Disco,dvd
Laptops para TICS - DELL 14-17472-,
i7-8550U, 8GB RAM,1TB + 128 gb 5 $ 700,00 |$ 3.500,00
ssd,4 GB NVIDIA GeForce
MX150MX
Copiadora Ricoh Color Mpc300 Sp 2 $ 1.200,00 | $  2.400,00
Central Telefénica Sip Pbx
Grandstream Ucm6102 5 Ivr 2 Fxo ! $ 400005 400,00
Teléfonos IP Grandstream

9 43,00 387,00
Gxp1610 Pantalla Led 1 Linea $ $
Otros equipos 1 $ 813,00 $ 813,00

Pago cada 5 afios

|8 [$1.00000]
|8 [$ 40000]

$ 1.500,00

$ 4.200,00

Discos duros externos " = Pago anual
Juegtf Des.tormlladores Stanley 5 s 150008 75,00
Cushiongrip 8pzas
Network Tools Bundle 3 $ 2500]|$ 75,00
Multimetro Digital Completo Dt-
5808 Termocupla Alta Calidad 2 s 503 50,00
Console Cable Cisco Original Rj45 5 s 800 | s 40,00 1 s 88,00
A Db9 Serial ! | !
Herramientas Cable Adaptador Usb A Serial Db9 Pago anual
5 $  800(s$ 40,00 1 $ 8800
Macho
Contact Cleaner 24 $ 10,00| S 240,00
Llaves hexagonales 5 S 7,00 |$ 35,00 11 | $ 77,00
Conectores R) 45 200 $ 0,25|$ 50,00
Conectores JACK 50 $ 2,00 [$ 100,00
Cables de poder 10 $ 1,50 | S 15,00
Tornillos variados 50 $ 0,15| $ 7,50
Fuentes de poder 500W 5 S 1450 (S 72,50
Servidores dedicados Servidor HPE Proliant DL360 Gen10 2 $ 3.500,00 [ $  7.000,00 Pago cada 10 afios
Switch Cisco WS-C2960S-24TC-L 1 $ 1.000,00 | $  1.000,00
Pagina Web Institucional  |WordPress, Alfresco 1 $ 1.000,00 | $  1.000,00 | Disefio pagina web - Unico Pago
Pluggins, Templates 1 $ 500,00 | $ 500,00
Hosting Hosting y Dominio - Pago Anual

www.SERV-TECNOLOGIES .com.ec 1 $ 100,00 | $ 100,00

Total ion Inicial ['s 21.800,00 Total por incremento ['$ 6.998,00
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Se considera que, en los 2 primeros afios se funcionara con el mismo personal,
pero del tercer afio al quinto se incrementara personal, por tal motivo existira un
incremento de $6.998,00 (Seis mil novecientos noventa y ocho dolares de los
Estados Unidos, 00).

4.3.1. Capacidad Instalada

Al ser una empresa de servicios informaticos, la capacidad instalada depende
del equipo de trabajo necesario para efectuar los requerimientos de los clientes,

por lo que, el personal operativo y administrativo, se encuentra inmerso.
Tabla 16

Capacidad instalada en némina

REMUNERACION
MENSUAL

COLABORADORES TITULACION

Ingeniero y/o
Magister en
Administracion
de Empresa
Ingeniero y/o
Magister en
Jefe Financiero S 1.000,00 1 Finanzas o S 1.000,00
Contabilidad y
Auditoria
Ingeniero o
egresado de g
Ingenieria de
Mercadotecnia
Ingeniero o
egresado de
Ingenieria de
Sistemas o afines
Ingeniero o
Analistas'de $ 650,00 5 egres§d? de g
Networking Ingenieria de
Sistemas o Redes
Ingeniero o
egresado de
Ingenieria de
Capacitadores S 100,00 2 Sistemas, S 200,00
Finanzas,
Administracién
de Empresas

Gerente General S 1.300,00 1 S 1.300,00

Analista Marketing | $ 500,00 2 1.000,00

Analistas Soporte

Técnico > >>0,00 2

$ 1.100,00

1.300,00
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Bachiller con 1
Secretaria $ 386,00 1 semestre de $ 386,00
Educacion de
Tercer Nivel
Total Némina mensual S 6.286,00

Con respecto a la tabla 16, se debe considerar que cada analista cuenta con sus

propias herramientas y elementos para ejecutar los servicios informaticos.

4.4. Plan de Produccion

4.4.1. SLA

Para cumplir con el objetivo de ventas de los servicios informaticos y agregar
valor a los servicios, se brindard un SLA (Service Level Agreement o Acuerdo de

Nivel de Servicio), separando el soporte técnico y networking.
Tabla 17
SLA para soporte técnico

SOPORTE TECNICO

NIVELES TIEMPO OBSERVACIONES ‘

Nivel 1 15 minutos Soporte telefénico

Nivel 1 A | 30 minutos Soporte remoto

Nivel 1B |2 Horas Soporte en Situ

Nivel 1 C |72 Horas Reparaciones

El SLA de soporte técnico, se aplica para todos los equipos informaticos, es
decir, tiene 15 minutos en el nivel 1 para solventar el inconveniente de un equipo
informatico (laptop, impresora, etc.) mediante el soporte telefénico, si no se
resuelve, tiene 30 minutos para subsanar el problema mediante conexién de
acceso remoto, si el problema persiste, tiene 2 horas para acudir al sitio y
culminar el soporte, si el inconveniente continda, el equipo informéticos es
retirado llevado a la empresa para reparacion, teniendo 72 horas para su

entrega.
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Tabla 18

SLA para networking

NETWORKING - MANTENIMIENTO Y NETWORKING - CABLEADO ESTRUCTURADO
CONFIGURACION

NIVELES TIEMPO OBSERVACIONES NIVELES TIEMPO OBSERVACIONES

Nivel 2 15 minutos | Soporte telefénico Nivel 2 C | 3 Horas ;or punto de red de 12 50
Nivel 2 A | 30 minutos | Soporte remoto Nivel 2 D | 6 Horas Por punto de red de 51

100 m

Nivel 2B |2 Horas Soporte en Situ
Nivel 3 72 Horas Reparaciones

4.4.2. Analisis de la capacidad de bridar servicios

Para cumplir con el objetivo de crecimiento de la tabla 2, el cual se encuentra
ligado a ventas, se proyecta contar los 2 primeros afios con el personal, asumido
en la tabla 1; pero, para el afio 3 hasta el afio 5 de proyeccion se sumara mas
personal técnico, para la parte operativa, marketing y secretaria, sumando
gastos por los sueldos de los nuevos integrantes y un incremento general del

35% a los sueldos.
Tabla 19

Capacidad instalada proyectada para el afio 3 al afio 5

REMUNERACION

MENSUAL COLABORADORES | TITULACION TOTAL

Ingeniero y/o
Magister en
Administracidn
de Empresa
Ingeniero y/o
Magister en
Jefe Financiero S 1.350,00 1 Finanzas o S 1.350,00
Contabilidad y
Auditoria
Ingeniero o
egresado de
Ingenieria de
Mercadotecnia

Gerente General S 1.755,00 1 S 1.755,00

Analista Marketing S 675,00 4 S 2.700,00
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Ingeniero o
egresado de
S 742,50 5 Ingenieria de S 3.712,50
Sistemas o
afines

Analistas Soporte
Técnico

Ingeniero o
egresado de
S 877,50 3 Ingenieria de S 2.632,50
Sistemas o
Redes

Analistas de
Networking

Ingeniero o
egresado de
Ingenieria de
Capacitadores S 135,00 3 Sistemas, S 405,00
Finanzas,
Administracién
de Empresas

Bachiller con 1
Secretaria $ 521,10 2 semestrede |« ) 11520
Educacion de

Tercer Nivel

Total Némina mensual S 13.597,20

Se sumara 3 técnicos para el area de soporte técnico y 1 técnico para networking
y 2 capacitadores; ademas, 2 analistas para Marketing, y 1 secretaria, implicando
un incremento en gastos de sueldos de $4.797,20 (Cuatro mil setecientos

noventa y siete dolares de los Estados Unidos, 20).

4.5. Plan de Compras

La empresa al no contar con un stock minimo, los repuestos o plan de compras
se realizara directamente con convenios con los proveedores, es decir, todo se
efectuara bajo pedido y con un margen de tiempo para el pago. Lo que permitira

realizar el cobro de los componentes para cambio a los clientes.

En Quito existen varias empresas de venta de repuestos, componentes y partes,
gue mediante la asociacion generan codigos o identificadores de Distribuidor, el
codigo o identificador permite solicitar bajo pedidos repuestos, con un porcentaje

de descuento (Ver anexo 3, Lista de precios Techomega).

Las empresas consideradas como posibles proveedores, por el tipo de servicio

son las siguientes:
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e Tecnomega
e Siglo 21

e Mirosmed

e [IntComex

e Xpc

Para adquirir el codigo o identificador para realizar convenios, se debe registrar
el RUC de la empresa, registrar la cuenta bancaria de la empresa y realizar la
solicitud de crédito de distribuidor, con la parte de ventas y comercializacién de

las empresas proveedoras.
Capacidad de atencién a pedidos

Al contar con un SLA, se cuenta con 72 horas para realizar la entrega de un
equipo que ingrese a reparacion, por lo que, con el proveedor se pactara la

entrega de los repuestos, partes o componentes maximo a las 24 de la solicitud.

El técnico que realice la reparacion tiene aproximadamente 48 horas para
realizar la reparacion y efectuar pruebas antes de la entrega pactada con el

cliente en la clinica y/o consultorio médico.

4.6. KPI's de desempefio del proceso productivo

KPI es el acronimo de Key Performance Indicator o indicador clave de
desempefio, son métricas utilizadas que permite identificar y cuantificar los
resultados de un objetivo, para tomar decisiones y determinar acciones o

estrategias para cumplir con el nivel deseado. (Corral, 2017, pag. 8).

Se utilizara Objetivos 5S, los cuales son Sell, Speak, Service, Save, Sizzle, en
complemento con Objetivos SMART Specific, Measurable, Attainable, Relevant,
Timely, los que permiten generar KPI's que son alcanzables y medibles.



Tabla 20

Objetivos 5S con los KPI'S

OBIJETIVOS

OBIJETIVOS SMART

ESTRATEGIA

OBIJETIVO

UNIDAD
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FRECUENCIA

5s

SELL

SERVER

Alcanzar ventas de Alcanzar ventas de % Ssemanal
USD 105.600 en los USD 75.600 ., ., °
L. Facturacion/transaccion
proximos 12 meses, De USD 0 a USD D6 M |
ofreciendo a los 75.600 (100%) olares ensua
suscriptores Ofreciendo a los
Servicios suscriptores
informaticos en sus servicios Ventas Facturacion )
clinicas y/o informaticos en sus Ingresos/ventas Dolares Semanal
consultorios clinicas y/o
consultorios
Obtener ventas Ventas/suscriptores Cantidad Mensual
12 meses
Atender el 100% de Atencién del 100%
los requerimientos de los
de los servicios requerimientos, . .
. . . . . Suscriptores Cantidad Mensual
informaticos, quejas guejas y sugerencias
y sugerencias, Adquirir el 85% de la Clientes que vuelvan
obteniendo el 85% tasa de retencion S adquirir el servicio
la tasa de retencion, Fidelizacion .
. . ., Solicitud de
mediante relacién Relacién con los . -
con el cliente clientes Requerimientos/Requerimi % Mensual
entos atendidos
Clientes que nos Carta de recomendacion
Fidelizar clientes . . % Mensual
recomienden /nuevos suscriptores ?




Recomendacidn cliente a
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12 meses . . % Mensual
cliente/nuevos suscriptores
Aumentar el tiempo Lograr suscripciones
de suscripcion mayores a 1 afio
:I]iaeft)tre Toijgo por Aumento del 5% de _ _
= PV participacion en el Aumento de tiempo | Tiempo de % Anual
experiencia mercado del suscriptor suscripcion/suscritor
adquirida y soporte ——
personalizado, para Exper_u_anua
incrementar la adquirida y soporte Desarrollo
participacion del personalizado
mercado en 5% | | Servicios informaticos
anual. ncrementar e Desarrollo de ofertados/requerimientos | Cantidad | Semestral
consumo cllent.es por por suscriptor
suscripcion
5 afios
Reuniones 1 Reunidn cada
trimestrales en las trimestre en
Asociaciones de asociaciones de Miembros registrados en
Médicos en las médicos, Club de las reuniones en las Cantidad Trimestral
Instituciones de fans en Facebook Asociaciones de Médicos
Salud Publicas y Ecuador de 8.000
Privadas, construir participantes.
un club de fansen Adquiriendo un 25% Captacion Conseguir nuevos
Facebook Ecuador de informacién para clientes rentables | Miembros de club de fans Cantidad | Semanal
de 8.000 la base de datos
participantes en la Adquirir el 5% de
ciudad de Quito, participacion del Participacion/N° de fans % Semanal
adquiriendo un 25% mercado
de informacién para
la base de datos, Aumento de ventas Nuevos Cantidad Trimestral

para que aporte al

suscriptores/Reuniones




incrementos del 5%
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equipos activos de A | MKT directo
red, Considerando

8
contemplar un ISC R | Mayor captacion

de 95, Invirtiendo en
estrategias de
promocién del T

. 12 meses
Marketing de $43,50

Alianza

Alianza en canales

proveedor

anual de la Carta de recomendacion
Y T |12 meses . % Mensual
participacion del /nuevos suscriptores
mercado
Realizar convenios USD 39,00 por
con empresas ersona que Facturacion/servicios ,
b S P . d Délares Semanal
proveedoras de recomienda los prestados
repuestos, servicios
componentes y M | |sC de 95 ISC Cantidad | Semanal
partes de equipos
informaticos y Facturacion
empresa/Facturacion Délares Semanal

8. ISC. Indice de Satisfaccion al Cliente, cuando el cliente se siente valorado por medio del servicio con calidad y personalizado.
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Para el tercer afio, se prevé contar con una persona mediante horas
profesionales (facturado) con el perfil de ingenieria comercial o procesos, para
que efectie la medicion de los KPI's consolidados (semestralmente) se
designara un presupuesto de $6.000 (Seis mil Délares de los Estados Unidos
00/100) cada afio, asemejando a una auditoria. La responsable de las
mediciones rutinaria sera el Jefe Financiero y Contable.

4.7. Conclusiones del capitulo

La cadena de valor aporta al desarrollo de la empresa en base a las actividades,
tanto en los eslabones primarios como en los eslabones de apoyo, permitiendo
la generacion de valor agregado a los servicios informaticos, los cuales seran

valorados por el cliente, quien es el que adquirira dichos servicios.

El diagrama de flujo operativo facilita la visualizacién detallada de cada actividad
gue se realiza a nivel operativo, y es complementado con las actividades de la
cadena de valor, pues ayuda a definir la parte operativa de la empresa,

aportando a la ventaja competitiva y el modelo que seguira el negocio.

Los requerimientos se definen en dos fases, la primera es del equipamiento que
se utilizara para el funcionamiento de la empresa en los 2 primeros afos, y la
segunda, a partir del tercer afio aumentara, debido a la contratacién de nuevos
empleados.

La capacidad instalada es la ndmina que maneja la empresa, esto debido a que
es una empresa de servicios informaticos; como se menciona en los
requerimientos a partir del tercer afio, se efectuara la contratacion de mas

personal técnico, analistas de marketing y secretaria.

El plan de compra serd manejada mediante convenios con las empresas
proveedoras de repuestos, componentes y partes, lo que permitira no contar con
un stock minimo, debido a que se realizara la adquisicion bajo demanda.
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5. Capitulo 5: Plan Financiero

5.1. Supuestos a considerar para la elaboracion del plan

financiero

Para desarrollar el plan financiero, se utilizara los siguientes supuestos:

Participacion del mercado de 5% anual, de acuerdo al total de
Profesionales Registrados en ACESS calidad Salud, se encuentra en la
tabla 2.

Inversion Inicial de $22.800,00; se encuentra en la Tabla 10, la inversion
inicial no se manejara con deuda, la empresa se constituird con 3 socios,
lo cuales asumiran en partes igualitarias el total de la inversion inicial.
Gasto mensual de $8.242,59 durante los 2 primeros afios, se encuentra
en la tabla 11 y gasto mensual de $17.233,86 durante el afio 3 al 5, el
aumento se debe a la contratacion de mas técnicos y el impacto sera en
sueldos y movilizacion debido a que se incluye a analistas de Marketing
en este rubro de movilizacion y se considera que el 55% de los clientes
seran captados por las estrategia de promocion y el 45% por reuniones

con asociaciones de médicos y Facebook.

Tabla 21

Gastos mensuales para afio 3 al 5

GASTOS MENSUALES - Aiiode 3a5

Estrategia de Distribucion S 840,00 [Movilizacién - persona

Estrategia de Promocidn 5% S 40,25 |Carta recomendacion - Total factura
Estrategia de Promocién 1,5% | $ 12,08 [Recomendacidn cliente a cliente - Total factura
Estrategia de Promocién-5% | $ 40,25 |Comisidn por contrato cobrado
Alquiler de Oficinas S 500,00 [Mensual

Alicuotas S 68,00 |Mensual

Servicios Basicos S 150,00 [Mensual

Insumos de oficina S 120,00 [Mensual

Internet S 200,00 |Mensual

Sueldos $ 15.113,29 [Mensual incluido aporte al IESS
Otros gastos S 150,00 [Mensual

Total Inversion de estrategias | $ 17.233,86 [Mensual
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Proyeccion de ventas de 5 afios, que esta de acuerdo a la participacion
del mercado, se encuentra en la tabla 14.

Capacidad Instalada, al ser una empresa de servicios sera el recurso
humano que es la nOmina de la empresa, considerando que se debera
pagar el décimo cuarto y décimo tercer sueldo, los cuales como fecha
maxima es el 15 de agosto y 24 de diciembre de cada afio
respectivamente; ademas, se debe considerar que se aumentara el 35%

los sueldo en el 3 afos, los 2 primeros afios el gasto mensual sera de:

Tabla 22

Gastos mensuales ndmina para afio 1y 2

APORTE DECIMO DECIMO

CARGO REMUNERACION COLABORADORES TOTAL
IESS CUARTO TERCERO

Gerente General $ 1.300,00 1 $ 130000 |$ 144,95|$ 386,00 | $ 1.300,00
Jefe Financiero S 1.000,00 1 S 1.000,00 [ S 111,50 | $ 386,00 | $ 1.000,00
Analista Marketing S 500,00 2 S 1.000,00 [ $ 111,50 | $ 772,00 | $ 1.000,00
Analistas Soporte Técnico | $ 550,00 2 S 1.100,00 [ S 122,65|S 772,00 | $ 1.100,00
Analistas de Networking | $ 650,00 2 S 1.300,00 [ S 144,95|$ 772,00 | $ 1.300,00
Capacitadores $ 100,00 2 $ 200008  2230[$ 77200]$ 200,00
Secretaria S 386,00 1 S 386,00 | $ 43,04 | S 38600|S 386,00

Total N6mina mensual S 6.286,00 | S 700,89 | $ 4.246,00 [ $ 6.286,00

Total Némina mensual con aporte al IESS | $ 6.986,89
Tabla 23
Gastos mensuales némina para afio 3 al 5
, APORTE DECIMO DECIMO
CARGO REMUNERACION COLABORADORES TOTAL
IESS CUARTO TERCERO

Gerente General S 1.755,00 1 S 1.755,00 [ $ 19568 |S$ 386,00|$ 1.755,00
Jefe Financiero S 1.350,00 1 S 1.350,00 | $ 150,53 | $ 386,00 | $ 1.350,00
Analista Marketing S 675,00 4 S 2.700,00 | $ 301,05| $ 1.544,00 | $ 2.700,00
Analistas Soporte Técnico | $ 742,50 5 S 3.712,50 | $ 413,94 | $ 1.930,00 [ $ 3.712,50
Analistas de Networking | $ 877,50 3 S 2.632,50| S 293,52 |$ 1.158,00 [ $ 2.632,50
Capacitadores S 135,00 3 S 405,00 | S 45,16 | $ 1.158,00 | S 405,00
Secretaria $ 521,10 2 $ 104220 [$ 11621 |$ 572,00 [ $ 1.042,20

Total Némina mensual $ 13.597,20 | $ 1.516,09 | $ 7.134,00 | $ 13.597,20

Total Némina mensual con aporte al IESS| $  15.113,29

Plan de compras, al ser una empresa de servicios no se contara con un
stock minimo, se manejara convenios de descuento por distribuidor y
crédito de 15 hasta 23 dias sin recargo de interés, motivo por el cual, en
el SLA, por reparacion se tiene 72 horas para entregar cada equipo
informatico o activo de red; la parte, repuesto o0 componente la cancelara
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directamente el cliente, lo que no afectara en el flujo de efectivo de la
empresa.

e La depreciacion utilizada sera en linea recta, los mobiliarios a 5 afios, los

equipos informéticos a 5 afios, y servidores dedicados a 10 afios.

Tabla 24

Depreciacion linea recta

DEPRECIACION 1 2 3 ) 5
Mobiliario S 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Equipos informéticos S 2.000,00 $2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00
Equipos informaticos nuevos 0 0”$ 114000 $ 1.140,00 $ 1.140,00
Servidores dedicados S 1.600,00 $1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00
TOTAL DEPRECIACION $ 3.800,00 $3.800,00 $ 4.940,00 $ 4.940,00 $ 4.940,00

e Requerimientos con el aumento de personal, lo requerimientos de equipos
informaticos, herramientas, discos duros externos, mobiliarios aumentara,

se encuentra en la tabla 15.

e Impuesto a la renta, Mediante la LEY ORGANICA FOMENTO
PRODUCTIVO ATRACCION DE INVERSIONES Y FOMENTO DE
EMPLEO del SRI, al ser empresa nueva generara nuevas plazas de
empleo, motivo por el cual se encuentra exenta del pago de IR por 8 afios,

al encontrase dentro del cantén Quito.
5.2. Estados financieros proyectados
5.2.1. Estados de Resultados
Con la informacién obtenida de los supuestos financieros, se determinara los
estados de resultados proyectados a 5 afos.
Tabla 25
Estados de Resultados proyectados

PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos Netos o Ventas 75.670,00 151.340,00 227.010,00 302.680,00 377.545,00

Costo de Ventas - - - - -
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Utilidad Bruta 75.670,00 151.340,00 227.010,00 302.680,00 377.545,00

(-) Gastos Operacionales
NAmina con Aporte IESS y

Décimos 95.075,56 95.075,56 203.606,74 203.606,74 203.606,74
Honorarios - - 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Equipos Informaticos - - 5.700,00 - -
Herramientas 800,00 800,00 1.218,00 1.218,00 1.218,00
Disco Duros externos 400,00 400,00 880,00 880,00 880,00
Movilizacion 2.016,00 2.016,00 10.080,00 10.080,00 10.080,00
Depreciacion 3.800,00 3.800,00 4.940,00 4.940,00 4.940,00
Estrategias de Marketing - carta 2.080,93 4.161,85 6.242,78 8.323,70 10.382,49
Estrategias de Marketing - cliente

a cliente 624,28 1.248,56 1.872,83 2.497,11 3.114,75
Estrategias de Marketing -

comisiones 1.702,58 3.405,15 5.107,73 6.810,30 8.494,76
Alquiler de Oficina 6.816,00 6.816,00 6.816,00 6.816,00 6.816,00
Servicios basicos 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Internet 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Insumos de oficina 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Otros Gastos 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Total Gastos Operacionales 118.475,33  122.883,11 257.624,07 256.331,85 260.692,74
UTILIDAD OPERACIONAL (42.805,33) 28.456,89 (30.614,07) 46.348,15 116.852,26

(-) Gastos Financieros

Transacciones financieras 756,70 1.513,40 2.270,10 3.026,80 3.775,45
Total Gastos Financieros 756,70 1.513,40 2.270,10 3.026,80 3.775,45
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (43.562,03) 26.943,49 (32.884,17) 43.321,35 113.076,81

Impuesto a la Renta 22% - - - - R

UTILIDAD NETA (43.562,03) 26.943,49 (32.884,17) 43.321,35 113.076,81

5.2.2. Balance General Proyectado

Con el estado de resultado, se procede a generar el balance general proyectado,

considerando los siguientes puntos:
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Activos corrientes

Bancos: A partir del segundo afio, se debera mantener efectivo de gastos
mensuales correspondientes a 3 meses, es decir, en el aflo 2 de
$25.000,00 y del afio 3 al afio 5 de $52.000,00.

Caja: Lo restante de la utilidad neta y del depdésito bancario.

Cuentas por cobrar: Se considera el 10% del total de las ventas, crédito a
60 dias.

Activo no corrientes

Planta y equipos: Los equipos informaticos, servidores dedicados,
herramientas, discos duros externos.
Depreciacion acumulada: De los equipos que se encuentran en planta y

equipo.

Pasivos no corrientes

Cuentas por pagar. Se considera el 1% de las ventas para las
transacciones financiera por cobro con tarjetas de crédito/débito, y los
pagos que se realiza por adquisiciones de los nuevos equipos

informaticos, movilizacion.

Tabla 26

Balance General proyectado

BALANCE GENERAL

ARO 1 ARO 2 ANO3 | ANO4 ARO 5
Activos corrientes
Bancos - 25.000,00 52.000,00 52.000,00 52.000,00
Caja - 1.943,49 (84.884,17) (8.678,65) 61.076,81
Cuentas por cobrar - 15.134,00 22.701,00 30.268,00 37.754,50
Total activos corrientes - 42.077,49 (10.183,17) 73.589,35 150.831,31

Activos no corrientes

Mobiliario 1.000,00 1.000,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00
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Equipos informaticos 10.000,00 10.000,00 15.700,00 15.700,00 15.700,00
Servidores dedicados 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00
Depreciacién acumulada 3.800,00 3.800,00 4,940,00 4.940,00 4,940,00
Total activos no corrientes 15.200,00 15.200,00 21.360,00 21.360,00 21.360,00
TOTAL ACTIVOS 15.200,00 57.277,49 11.176,83 94.949,35 172.191,31

Pasivos corrientes

Cuentas por pagar 35.962,03 7.534,00 14.263,00 21.830,00 29.316,50
Total pasivo corriente 35.962,03 7.534,00 14.263,00 21.830,00 29.316,50
Pasivos no corrientes

Documentos por pagar - - - - -
Total pasivo no corriente - - - - -
TOTAL PASIVOS 35.962,03 7.534,00 14.263,00 21.830,00 29.316,50

Capital Social 22.800,00 22.800,00  29.798,00 29.798,00 29.798,00
Utilidad neta (43.562,03) 26.943,49 (32.884,17) 43.321,35 113.076,81
Total Patrimonio (20.762,03) 49.743,49  (3.086,17) 73.119,35  142.874,81
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO 15.200,00 57.277,49  11.176,83 94.949,35  172.191,31
5.2.3. Estados de flujo de caja
Tabla 27
Flujos de caja
METODO INDIRECTO - FLUJO DE CAJA DE OPERACION (FCO)
PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

UTILIDAD NETA (43.562,03) 26.943,49 (32.884,17) 43.321,35 113.076,81
DEPRECIACION 3.800,00 3.800,00 4.940,00 4.940,00 4.940,00
CUENTAS POR COBRAR - (15.134,00) (7.567,00) (7.567,00) (7.486,50)
INVENTARIO 19.000,00 - 7.300,00 - -
GASTOS PREPAGADOS (7.176,00) - (8.064,00) - -
CUENTAS POR PAGAR 35.962,03 (28.428,03) 6.729,00 7.567,00 7.486,50
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FLUJO DE CAJA DEL CAPITAL DE

TRABAJO (22.800,00) - - - - -
UTILIDAD TOTAL DE
OPERACION (22.800,00) 8.024,00 (12.818,55) (29.546,17) 48.261,35 118.016,81

PERIODOS
FLUJO DE ACTIVIDAD:
EQUIPAMIENTO (21.800,00) - - (6.998,00) - 28.798,00
FLUJO TOTAL DE ACTIVIDADES
DE INVERSION (21.800,00) - - (6.998,00) - 28.798,00

FLUJO DE CAJA LIBRE (FCL)

PERIODOS N ANO 1 ANO 2
Utilidades antes de intereses e
impuestos (39.005,33) 32.256,89 (25.674,07) 51.288,15 121.792,26
Impuestos sobre EBBIT 756,70 1.513,40 2.270,10 3.026,80 3.775,45
Utilidad neta operativa (39.762,03) 30.743,49 (27.944,17) 48.261,35 118.016,81
Depreciacion 3.800,00 3.800,00 4.940,00 4.940,00 4.940,00

Amortizacién - - - - -

Flujo de caja bruto (35.962,03)  34.543,49  (23.004,17) 53.201,35  122.956,81

Incremento en capital de

trabajo (35.962,03)  (1.418,55)  (31.980,17) 37.496,35  99.684,81
Gastos de capital 19.000,00  3.800,00 11.100,00  4.940,00 4.940,00
Inversién bruta (16.962,03)  2.381,45 (20.880,17) 42.436,35  104.624,81
Flujo de caja bruto (35.962,03)  34.543,49  (23.004,17) 53.201,35  122.956,81
Flujo de caja Libre (52.924,07)  36.924,94  (43.884,35) 95.637,70  227.581,62

5.2.4. Andlisis de relaciones financieras

5.2.4.1. CAPM

Es el rendimiento minimo que espera un inversionista para que un proyecto sea
viable. (Ross, Westerfield, & Jaffe, 2010, pag. 245).

Tabla 28

Céalculo del CAPM

CALCULO CAPM
https://www.treasury.gov/resource-center/data-chart-

RF= 2,88% - ’ ’
? center/interest-rates/Pages/TextView.aspx?data=yield



https://www.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-rates/Pages/TextView.aspx?data=yield
https://www.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-rates/Pages/TextView.aspx?data=yield
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MRP= 6,64% http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
- - - - - o
PRP= 6,17% https.//c.onten|do.bce.f|n.ec/resumen ticker.php?ticker value=ri
esgo_pais
Beta 0,98 http://www.betasdamodaran.com/betas-damodaran-2018/
apalancada= Bl
t= 5,96% http://www.betasdamodaran.com/betas-damodaran-2018/
D/E= 19,30% http://www.betasdamodaran.com/betas-damodaran-2018/
Bu=BI/(1+(1-t)*(D/E))
Beta
desapalancada= 0,83 Beta calculada desapalancada
Bu
D= - Sin deuda
E= 130.933,82 Patrimonio del afio 5
t= 36,25% Estimado del IR y Aporte a empleados
Beta apalancada 0,83 Beta calculada
empresa=
Er=rf+B(MRP)+PRP
Er= 14,56% | CAPM
5.24.2.VANyY TIR
VAN

Es un indicador financiero de proyectos o de inversion, que muestra que riqueza

se generara adicional una vez cubierto todos sus costos en un flujo determinado

de tiempo, es decir, seria lo minimo que se espera de una inversiéon luego de

cubrir sus costos. (Valencia, 2015, pag. 114).

TIR

La Tasa Interna de Retorno de un proyecto se define como la tasa de interés con

la cual el VAN de una inversion sea igual a cero. Es decir, con la TIR se debe de

encontrar tasa de rendimiento que puede mostrar las estimaciones de ganancias
de un proyecto. (Ross, Westerfield, & Jaffe, 2010, pag. 273).

Tabla 29

Céalculo del VAN y TIR de la empresa

CAPM 15%

27.293,05
40%



http://pages.stern.nyu.edu/%7Eadamodar/
https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
http://www.betasdamodaran.com/betas-damodaran-2018/
http://www.betasdamodaran.com/betas-damodaran-2018/
http://www.betasdamodaran.com/betas-damodaran-2018/
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Al ser una empresa de servicios informaticos, la inversion no es muy alta, razon
por la cual el 40% de TIR, es una cifra que estaria dentro de un parametro
aceptable; si se observa en el anexo 5 de escenarios de ventas (optimista y
pesimista), los valores varian de acuerdo al nivel de ventas, ligados al

crecimiento en el mercado.

5.2.4.2. PRI

Tabla 30

Célculo del Periodo de recuperacion de la Inversion

PERIDO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

PERIODOS ANO 0 ANO 1 \ ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA DE
OPERACION 8.024,00 (12.818,55) | (29.546,17) |48.261,35 |118.016,81
FLUJO DE CAJA
ACUMULADO 8.024,00 (4.794,55) | (34.340,72) |13.920,63 |131.937,44

22.800,00

118.016,81

8.879,37

5.2.4. Impacto Econémico

La empresa aportara la creacion de 10 nuevas plazas de trabajo para los 2
primeros afios de funcionamiento y a partir del tercer afio se incrementara 8
plazas mas de trabajo, permitiendo generar ingresos y aportando a la poblacién

econdmicamente activa.

5.3. Conclusiones del capitulo

La inversion para la empresa, se realiza con fondos propios, es decir, no se

adquiere un financiamiento con bancos; como se observo en la tabla 25; en el
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afo 1, se debe lidiar con un déficit del $43.562,03 que se suple con las ventas
del afio 2.

En el afio 3, también se debe lidiar con un déficit de $32.884,17, debido al
incremento de colaboradores, como también, el aumento de sueldos del 35%, y
compra de equipos informaticos para el desarrollo operacional, el mismo que se
suple con las ventas del afio 4; en el anexo 5, en el escenario pesimista en el
afo 3, solo se aumenta el 8% de los sueldos, teniendo que lidiar con un déficit
de $ 23.814,20.

En el afio 5, se cuenta con una utilidad neta de $113.076, 81; observando los
valores, los ingresos dependen directamente del crecimiento de participacion en
el mercado; en el anexo 5, al contar con un crecimiento del 5% cada afio, los
valores incrementan relevantemente, es decir, comparando el afio 5, la utilidad
neta seria de $250.808,10, teniendo solo que lidiar con un déficit en el afio 1,
pero al contar solo con un crecimiento del 3% la utilidad neta seria de

$82.489,50, teniendo que lidiar con déficit en el afiol y afio 3.

Se cuenta con un VAN de $27.293,05 y un TIR de 40%, los cuales son valores
aceptables para el proyecto, los mismos que pueden variar de acuerdo al
porcentaje de participacion del mercado.

El periodo de recuperacion de la inversion se realizara a los 4,05 afios, es decir

entre los flujos del cuarto afio e inicios del quinto afio.
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6. Conclusiones

La globalizacién permiti6 que haya una tendencia de alrededor del 94%
en el uso de equipos informaticos, censados en el periodo 2012 al 2015,
referenciados en el sitio de Ecuador en cifras, lo cual, influyé en el
incremento del uso de servicios informaticos, permitiendo que se formule
el analisis del sector de servicios y el entorno especifico del negocio de
acuerdo a la Estructura De La Clasificacion Nacional de Actividades
Econdmicas CIIU Revision 4.0 con el cédigo J6209.01.02, definiendo que
el sector informatico considerandose dentro de comunicaciones aporto
con el 6,4% del PIB, evaluados en el primer semestre del 2017 -2018,
aclarando las oportunidades del negocio.

El estudio de mercado fue enfocado a los 2.345 profesionales de la salud,
registrados en la Agencia de la Calidad de los Servicios de Salud y
Medicina Prepagada desde diciembre 2014 a junio 2018, dicho registro es
para que ejerzan la profesion y prestar los servicios de salud en clinicas
y/o en sus propios consultorios de salud; con la informacion se realiza el
muestreo de conveniencia, siendo el tamafio de muestra de 331
profesionales, a quienes poder efectuar las encuestas, para determinar la
demanda del servicio.

Los valores obtenidos de las encuestas fueron aceptables para el objetivo
planteado, tomado como dato relevante el precio que estarian dispuestos
a pagar, y el nimero de equipos informaticos personales que utilizan para
el desarrollo de su trabajo cotidiano.

El Plan Organizacional se encuentra conformado por 4 departamentos y
2 sub areas, que permiten el planificar, dirigir, coordinar, ejecutar trabajos
para la toma de decisiones, la parte Operativa, que sera las sub areas que
generan los servicios informaticos, por lo cual, los clientes pagaran su
dinero; al ser una empresa de servicios, la capacidad instalada sera la
némina, por tal razén, existe un aumento de némina en el tercer afio, para

mejorar la atencién a los clientes.
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Las estrategias de marketing para captar y fidelizar a los clientes, se
estructuraron de acuerdo a la distribucion de manera remota y en situ; de
acuerdo al precio, mientras el nimero de equipos informaticos aumente,
los precios disminuian; de acuerdo a la promocion, existiran descuentos
por cartas de recomendacion del 5%, por recomendacion de cliente a
cliente del 1,5%, una vez firmados los contratos; para captar ventas se
aplicara un paquete de 3X3, que son los 3 servicios que brinda la
empresa; de acuerdo a la comunicacién se creard una péagina web
institucional, fanpage y reunion con asociaciones de médicos; de acuerdo
al servicio, se mantendra un SLA para garantizar los tiempos de atencion
y solucion de inconvenientes.

De acuerdo a los calculos efectuados, los resultados muestran que se
cuenta con un VAN positivo de $27.293,05 y un TIR de 40%, lo que
permite la viabilidad del proyecto, ademas, un periodo de recuperacion de
la inversion de 4,05 afios.
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Anexo 1. Resultados de las encuestas

Pregunta 1

¢Es Profesional de la Salud?

331 responses

® s
@ No

Pregunta 2

¢.Como Profesional de la Salud dentro de que grupo se encuentra?

331 responses

@ Eszpecialista
@ Cirujano
@ Postgradista

Pregunta 3

¢ Trabaja en una clinica privada o consultorio médico privado?

331 responses

® si
® No




Pregunta 4
¢Se encuentra registrado en el ACESS Calidad Salud?

331 responses

®si
@ Mo

Pregunta 5

¢Utiliza sus propios equipos informaticos para su trabajo?

331 responses

@ si
@ No

Pregunta 6

¢Que equipos informaticos utiliza?

331 responses

Laptop 236 (71.3%)
PC 112 (33.8%)
Impresora 104 (31.4%)
Escaner 104 (31.4%)
Multifuncion 112 (33.8%)

0 100 200 300
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Pregunta 7

¢Queé otro servicio informatico considera necesario para su trabajo?

Seguridad de la informacion

Mangjo de herramientas

ofimaticas 105 (31.7%)

1] 50 100 150 200 250

Pregunta 8

Por la importancia de la informacion almacenada en su equipo
informatico, ; Considera que debe estar funcionando correctamente, y
recibir mantenimientos preventivos y correctivos?

331 responses

® s
® Mo

Pregunta 9

Le gustaria contar con servicios informaticos en horarios extendidos?

331 responses

@ s
® No
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Pregunta 10

:Cuanto estaria dispuesto a pagar por servicios informaticos en
horarios extendidos?

331 responses

® 1 a5 equipos informaticos 345 - §55
@ 5 a 10 equipos informaticos $30 a $40
@ =10 equipos informaticos $25

Pregunta 11

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por la seguridad del envio de la
informacion dentro de su sitios de trabajo hacia Internet?

331 responses

@ 350 - 360
@ 560 - 365
@ =585 - =520

Pregunta 12

;Cuanto estaria dispuesto a pagar por incrementar su conocimiento en
el manejo de herramientas ofimaticas y de flujo de procesos?

331 responses

@ 1 hora $25- 535
@ 1 hora $35- 545
@ 1 hora = %45
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Link de encuestas

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSceJomdryHiy820nd_ev6GavCFrQi
1595C68fRGdrXz7_uYPQ/viewform

Total de encuestas - 331

| @ Esseguro | hitps//docs.googlecom,/forms/d/12FIHIreleN_CnF5-45_ukVMiygmfoMadtshOVNYIPKS edit¥responses

- Untitled form BB ¥

Wherre b Fdaber

s resronses (ST

331 responses

INDIVIDUAL e ®

¢ Es Profesional de la Salud?

® s
o
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Anexo 2. Entrevista a experto

Entrevista a experto 1

Dra. Piedad Solano Pinzon.
GINECOLOGA OBSTETRA COLPOSCOPISTA

https://piedadsolano.com/

¢,Cudl es laimportanciade equipos informaticos en su consultorio médico?

Las computadoras me permiten almacenar la informacién de mis pacientes, asi
puedo tener un seguimiento del historial y la evolucion que va teniendo en cada
consulta, como también poder imprimir los informes, asi se tiene mayor
credibilidad con cada paciente que acudi6 a mis consultas.

¢,Cual es la importancia de servicios informaticos en su consultorio
medico?

Con los servicios informaticos, puedo tener en funcionamiento mis
computadoras, mis impresoras, sabiendo que se puede seguir guardando la
informacion importante de mis pacientes, los estudios realizados y los informes
médicos.

El poder contar con un antivirus actualizado, puedo ingresar al internet con
tranquilidad, poder ingresar a mi banco para hacer transacciones bancarias,
poder visualizar mi pagina web, poder estar con todas mis computadoras
conectadas entre si y poder hacer un informe en cualquiera de ellas desde el
sistema informatico instalado.

Ademas, el poder con contar con el respaldo de servicios pasado las 17H00, me
ayuda a poder atender a pacientes hasta arreglen mis equipos si tuviera algin
tipo de problema.

¢Con qué tipo de trato le gustaria que le atiendan?
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Debe ser una atencion respetuosa, eficiente, y personalizada, esto mejora la
atencion entre el cliente y prestadores de servicio, en mi consultorio muestro lo
mencionado a mis clientes, por eso también me gustaria un trato simil.

¢, Cudles son los servicios informaticos adicionales con los que le gustaria
contar?

Extender los servicios ofertados en mi consultorio para mi hogar, manejo de
video, porque mis equipos médicos se conectan a un computador, por eso no
quiero tener que llamar a mas de un técnico para arreglar el problema.

Ademas, que puedan comprender, lo que requiero, muchas veces el que no sepa
un técnico un poco de terminologia médica, hace que mi requerimiento no sea
bien resuelto.

¢, Cudl es el tiempo de respuesta que esperaria para que acudan a su
consultorio para ser atendida?

Deberia ser una respuesta agil, porque si mi computador se dafia, no puedo
guardar informacion, o hacer examenes y puedo perder algun paciente, y se va
con la competencia, pero podria esperar maximo 2 horas y 30 minutos.

Por contar con este tipo de servicios informaticos, cuanto estaria dispuesta
a pagar?

Cuento con un servicio similar, pero pago por cada visita y por cada equipo
aproximadamente $40, pero la atencidn no es tan oportuna, porque se
condiciona de la disponibilidad de los técnicos.
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Anexo 3. Lista de precios TECNOMEGA

(R TecnoMega' *"** iiitetiomega.com o - 0 A LISTADE DISTRIBUIDOR

18012019 16:55

|CASE GAMING GAMEMAX HE05 TA 0.6MM 1USB-3.0 1USB| 56,00 PROCESADORES [ SO-DIMM ADATA BGB PC-2400 DDR4 PC4-19200 80,00 178 68,60 | SOLID STATE DRIVE WESTERN DIGITAL 250GB PCle Gen: 112,00
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Anexo 4. Muebles de oficina

Sillas de trabajo

Centro comercial Al Costo, Av. Mariscal Sucre S24-248 y Tabiazo.

Escritorio Recto
110em x 60cm
$125
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Manteniendo el todas las suposiciones, pero con un aumento de participacion en

el mercado del 5% anual.

Crecimiento anual optimista

Ailos Participacién

Numero de

Profesionales de Salud

Numero de Profesionales de
Salud (Redondeado)

1 5% 117,3 118,0

2 10% 234,5 235,0

3 15% 351,8 352,0

4 20% 469,0 469,0

5 25% 586,3 587,0
Estado de resultados optimista

PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Netos o Ventas 105.610,00 210.325,00 315.040,00 419.755,00 525.365,00
Costo de Ventas - - - - -
Utilidad Bruta 105.610,00 210.325,00 315.040,00 419.755,00 525.365,00

Némina con Aporte IESS y
Décimos

Honorarios

Equipos Informaticos
Herramientas

Disco Duros externos
Movilizacién

Depreciacion

Estrategias de Marketing - carta
Estrategias de Marketing - cliente

a cliente

(-) Gastos Operacionales

95.075,56

800,00

400,00

2.016,00

3.800,00

2.904,28

871,28

95.075,56

800,00

400,00

2.016,00

3.800,00

5.783,94

1.735,18

203.606,74

6.000,00

5.700,00

1.218,00

880,00

10.080,00

4.940,00

8.663,60

2.599,08

203.606,74 203.606,74

6.000,00

1.218,00

880,00

10.080,00

4.940,00

11.543,26

3.462,98

6.000,00

1.218,00

880,00

10.080,00

4.940,00

14.447,54

4.334,26
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Estrategias de Marketing -

comisiones 2.376,23 4,732,31 7.088,40 9.444,49 11.820,71
Alquiler de Oficina 6.816,00 6.816,00 6.816,00 6.816,00 6.816,00
Servicios basicos 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Internet 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Insumos de oficina 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Otros Gastos 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Total Gastos Operacionales 120.219,34 126.318,99 262.751,82 263.151,47 269.303,25
UTILIDAD OPERACIONAL (14.609,34) 84.006,01 52.288,18 156.603,53 256.061,75

(-) Gastos Financieros

Transacciones financieras 1.056,10 2.103,25 3.150,40 4.197,55 5.253,65
Total Gastos Financieros 1.056,10 2.103,25 3.150,40 4.197,55 5.253,65
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (15.665,44) 81.902,76 49.137,78 152.405,98 250.808,10

Impuesto a la Renta 22% - - - - -

UTILIDAD NETA (15.665,44) 81.902,76 49.137,78 152.405,98 250.808,10

Flujos de caja optimista

METODO INDIRECTO - FLUJO DE CAJA DE OPERACION (FCO)

PERIODOS ANO 2
UTILIDAD NETA (15.665,44) 81.902,76  49.137,78  152.405,98  250.808,10
DEPRECIACION 3.800,00 3.800,00 4.940,00 4.940,00 4.940,00
CUENTAS POR COBRAR - (21.032,50) (10.471,50) (10.471,50) (10.561,00)
INVENTARIO 19.000,00 - 7.300,00 - -
GASTOS PREPAGADOS (7.176,00) - (8.064,00) - -
CUENTAS POR PAGAR 8.065,44 5.367,06 9.633,50 10.471,50  10.561,00
FLUJO DE CAJA DEL CAPITAL DE
TRABAJO (22.800,00) - - - - -
UTILIDAD TOTAL DE OPERACION (22.800,00) 8.024,00 70.037,32 5247578  157.34598  255.748,10

FLUJO DE CAJA DE INVERSION (FCI)

PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2
FLUJO DE ACTIVIDAD:
EQUIPAMIENTO (21.800,00) - - (6.998,00) - 28.798,00

FLUJO TOTAL DE ACTIVIDADES DE
INVERSION (21.800,00) - - (6.998,00) - 28.798,00



89

FLUJO DE CAJA LIBRE (FCL)

PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2
Utilidades antes de intereses e
impuestos (10.809,34) 87.806,01 57.228,18 161.543,53  261.001,75
Impuestos sobre EBBIT 1.056,10 2.103,25 3.150,40 4.197,55 5.253,65
Utilidad neta operativa (11.865,44) 85.702,76 54.077,78 157.345,98  255.748,10
Depreciacion 3.800,00 3.800,00 4.940,00 4.940,00 4.940,00

Amortizacién - - - - -

Flujo de caja bruto (8.065,44) 89.502,76 59.017,78 162.285,98 260.688,10
Incremento en capital de trabajo (8.065,44) 81.437,32 44.143,28 137.777,98  225.708,60
Gastos de capital 19.000,00 3.800,00 11.100,00 4.940,00 4.940,00

Inversién bruta 10.934,56  85.237,32 55.243,28 142.717,98  230.648,60
Flujo de caja bruto (8.065,44) 89.502,76 59.017,78 162.285,98  260.688,10
Flujo de caja Libre 2.869,12 174.740,08 114.261,06 305.003,96  491.336,69

Periodo de recuperacion de la Inversién PRI optimista

PERIDO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

PERIODOS ANO 0 ‘ ANO 1 ANO 2 ANO 3
FLUJO DE CAJA DE
OPERACION 8.024,00 70.037,32 52.475,78 157.345,98 255.748,10
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 8.024,00 78.061,32 130.537,10 287.883,08 543.631,18

22.800,00

255.748,10

(265.083,08
)

VAN, TIR y CAPM optimista

CAPM 15%
289.954,58
157%
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Escenario pesimista

Porcentaje menor de participacion en el mercado del 3% anual y solo con un

incremento del 8% a los sueldos.

Crecimiento anual

Afios | Participacion Numero de Profesionales Numero de Profesionales de Salud
de Salud (Redondeado)
1 3% 71,5 72,0
2 6% 143,0 144,0
3 9% 214,6 215,0
4 12% 286,1 287,0
5 15% 357,6 358,0

NOomina a partir del 3 afio

APORTE DECIMO DECIMO

CARGO REMUNERACION COLABORADORES TOTAL
IESS CUARTO TERCERO

Gerente General S 1.404,00 1 S 1.404,00 | $ 156,55 (S 386,00 | S 1.404,00
Jefe Financiero S 1.080,00 1 S 1.080,00 | $ 120,42 |S 386,00 S 1.080,00
Analista Marketing S 540,00 4 S 2.160,00 | $ 240,84 | S 1.544,00 [ $ 2.160,00
Analistas Soporte Técnico | $ 594,00 5 S 2.970,00 | $ 331,16 | $ 1.930,00 | $ 2.970,00
Analistas de Networking | $ 702,00 3 S 2.106,00 | S 234,82 | $ 1.158,00 [ $ 2.106,00
Capacitadores S 108,00 3 S 324,00 | S 36,13 | $ 1.158,00 | $ 324,00
Secretaria S 416,88 2 S 833,76 | S 92,96 | S 572,00 | $ 833,76
Total Némina mensual S 10.877,76 | S 1.212,87 [ $ 7.134,00 | $ 10.877,76

Total Némina mensual con aporte al IESS| $  12.090,63

TOTAL ANUAL NOMINA con aporte IESS | $ 145.087,56

TOTAL ANUAL NOMINA CON DECIMOS | $ 164.312,19

Estado de resultados pesimista

PERIODOS A';O ANO 1 -\ (o] ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos Netos o Ventas 64.440,00 128.880,00 192.425,00 256.865,00 320.410,00

Costo de Ventas - - - - -

Utilidad Bruta 64.440,00 128.880,00 192.425,00 256.865,00 320.410,00

(-) Gastos Operacionales

Némina con Aporte IESS y Décimos 95.075,56 95.075,56 164.312,19 164.312,19 164.312,19
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Honorarios - - 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Equipos Informaticos - - 5.700,00 - -
Herramientas 800,00 800,00 1.218,00 1.218,00 1.218,00
Disco Duros externos 400,00 400,00 880,00 880,00 880,00
Movilizacién 2.016,00 2.016,00 10.080,00 10.080,00 10.080,00
Depreciacion 3.800,00 3.800,00 4.940,00 4.940,00 4.940,00
Estrategias de Marketing - carta 1.772,10 3.544,20 5.291,69 7.063,79 8.811,28
Estrategias de Marketing - cliente a

cliente 531,63 1.063,26 1.587,51 2.119,14 2.643,38
Estrategias de Marketing - comisiones 1.449,90 2.899,80 4.329,56 5.779,46 7.209,23
Alquiler de Oficina 6.816,00 6.816,00 6.816,00 6.816,00 6.816,00
Servicios basicos 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Internet 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Insumos de oficina 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Otros Gastos 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Total Gastos Operacionales 117.821,19 121.574,82 214.314,95 212.368,58 216.070,08
UTILIDAD OPERACIONAL (53.381,19) 7.305,18 (21.889,95) 44.496,42 104.339,92

(-) Gastos Financieros

Transacciones financieras 644,40 1.288,80 1.924,25 2.568,65 3.204,10
Total Gastos Financieros 644,40 1.288,80 1.924,25 2.568,65 3.204,10
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (54.025,59) 6.016,38 (23.814,20) 41.927,77 101.135,82

Impuesto a la Renta 22% - - - - -

UTILIDAD NETA (54.025,59)  6.016,38 (23.814,20)  41.927,77 101.135,82

Flujos de caja pesimista

METODO INDIRECTO - FLUJO DE CAJA DE OPERACION (FCO)

PERIODOS
UTILIDAD NETA (54.025,59)  6.016,38 (23.814,20) 41.927,77  101.135,82
DEPRECIACION 3.800,00 3.800,00 4.940,00 4.940,00 4.940,00
CUENTAS POR COBRAR - (12.888,00) (6.354,50)  (6.444,00)  (6.354,50)
INVENTARIO 19.000,00 - 7.300,00 - -
GASTOS PREPAGADOS (7.176,00) - (8.064,00) - -
CUENTAS POR PAGAR 46.42559  (41.137,59) 5.516,50 6.444,00 6.354,50

FLUJO DE CAJA DEL CAPITAL DE
TRABAJO (22.800,00) - - - - -
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UTILIDAD TOTAL DE OPERACION (22.800,00)  8.024,00 (44.209,21) (20.476,20) 46.867,77 106.075,82

FLUJO DE CAJA DE INVERSION (FCl)

PERIODOS

FLUJO DE ACTIVIDAD: EQUIPAMIENTO (21.800,00) - - (6.998,00) - 28.798,00
FLUJO TOTAL DE ACTIVIDADES DE

INVERSION (21.800,00) - - (6.998,00) - 28.798,00

FLUJO DE CAJA LIBRE (FCL)

PERIODOS
Utilidades antes de intereses e
impuestos (49.581,19) 11.105,18 (16.949,95) 49.436,42 109.279,92
Impuestos sobre EBBIT 644,40 1.288,80 1.924,25 2.568,65 3.204,10
Utilidad neta operativa (50.225,59) 9.816,38 (18.874,20) 46.867,77 106.075,82
Depreciacion 3.800,00 3.800,00 4.940,00 4.940,00 4.940,00

Amortizacién - - - - -

Flujo de caja bruto (46.425,59) 13.616,38 (13.934,20) 51.807,77 111.015,82
Incremento en capital de trabajo (46.425,59) (32.809,21) (20.664,20) 39.561,27 92.325,32
Gastos de capital 19.000,00 3.800,00 11.100,00 4.940,00 4.940,00
Inversién bruta (27.425,59) (29.009,21) (9.564,20) 44.501,27 97.265,32
Flujo de caja bruto (46.425,59) 13.616,38 (13.934,20) 51.807,77 111.015,82
Flujo de caja Libre (73.851,18)  (15.392,82) (23.498,40) 96.309,04 208.281,15

Periodo de recuperacion de la Inversion PRI pesimista

PERIDO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

PERIODOS ANO 0 ANO1 ANO2
FLUJO DE CAJA DE OPERACION 8.024,00 | (44.209,21) | (20.476,20) | 46.867,77 | 106.075,82
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 8.024,00 | (36.185,20) | (56.661,40) | (9.793,63) | 96.282,19

22.800,00

106.075,82

32.593,63

4,31




VAN Y TIR pesimista

CAPM 15%

329,53
24%
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