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RESUMEN EJECUTIVO

Sofmaker, es un sistema tipo ERP (Enterprise Resource Planning),
administrativo, financiero que cuenta con varios moédulos de ingreso de
informacion lo que hace que exista interrelacion en todos los departamentos

de una empresa.

El principal atributo de sofmaker es ser de codigo “abierto” lo que significa
que da a las empresas la libertad de mejorarlo por lo que se acoplard a las
necesidades del usuario a diferencia de otros softwares del mercado.
Sofmaker cuenta con mas de 10 afios de experiencia en el mercado y ha
sufrido de algunas transformaciones con el objetivo de innovar y agregar

valor al usuario.

Cripton S. A., como tercerizadora del servicio técnico del software, apuntara
al sector mas necesitado de tecnologias de informacidbn como son las
empresas PYMES; nuestra ventaja competitiva es que las licencias de uso
de Sofmaker seran completamente gratuitas. Cripton S. A., creara varios
planes de mantenimiento, capacitacion y soporte técnico anuales, las cual
podran ser recaudadas en efectivo, cheque o tarjeta de crédito, a un precio
accesible para el sector de mercado al que apuntamos. Nuestro objetivo

empresarial es masificar la venta de estos planes.

Segun estudios, existen alrededor de 12.000 empresas PYMES a nivel
nacional de las cuéles esperamos llegar masivamente a corto plazo a por lo

menos al 1.66% en el sector de Guayaquil, Quito y Cuenca.

El proyecto ya se encuentra en ejecucion, y ha sido financiado con capital
propio, sin embargo existe alrededor de $ 10,000.00 a invertirse, los mismos
que seran proporcionados por los inversionistas sin necesidad de recurrir a

financiamiento externo.
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La inversion sera recuperada al término del primer afio. La tasa exigida por
los inversionistas del proyecto es del 30%, lo cual genera un VAN del
proyecto de aproximadamente $ 27,000.00, y una tasa interna de retorno del

94%.

Los emprendedores del proyecto asumiran el reto y estaran dispuestos a
continuar con la ejecucién del mismo, ya que se ha firmado una alianza
importante con la Camara de Comercio de Guayaquil, y proximamente en
camino a firmar otras posibles alianzas con Espol, Siglo 21, Cartimex, entre

otras.
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Antecedentes / Introduccién

La compafia Triangular Soluciones Empresariales S. A., asesora y
prestadora de servicios contables al sector PYMES de la ciudad de
Guayaquil, luego de casi diez afios de operacion y como gerente actual de la
compainiia, se encontro en la necesidad de usar un sistema administrativo —
contable que sea versétil, que genere informacion para las diversas areas de
las compariias de nuestros clientes, con el objetivo de que el trabajo fluya de

manera eficiente y eficaz y de esta forma minimizar los reclamos de clientes.

En busca de un software que se ajuste a las necesidades de la consultora,
Triangular S. A., se emprendié en la busqueda. A nivel del mercado local no
se encontrd ninguna aplicacion que cumpla con los requisitos que tanto sus

clientes y la consultora necesitara.

Por referencia de uno de los clientes de la consultora, se conocié un software
modular de procedencia colombiana, se tuvo la oportunidad de entablar una
reunion de negocios con el gerente de la casa de Software, Inversiones y
Negocios S. A., el que mismo que nos mostro todas las bondades de sus

productos.

A partir de esa reunion y del interés de la Consultora por realizar una alianza
estratégica para masificar el producto en el Ecuador, se nos propuso ser el

Representante Oficial de G&G Software para el Ecuador.

Cripton S. A., se convertira en Representante de G&G Software para el
Ecuador y distribuira todos los productos de la casa matriz, prestara asesoria

técnica, capacitaciones, y demas servicios que puedan implementarse.

A continuacion profundizaremos en el estudio del producto.
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CAPITULO 1
NATURALEZA DEL NEGOCIO

1.1  Definicion del producto o servicio
Sofmaker es un software tipo ERP, el mismo que contiene varios moédulos
como:

e CRM (Costumer Relationship Managment)

e Importaciones

e Contabilidad

e Activos Fijos

e Cuentas por Cobrar

e Cuentas por Pagar

e Presupuestos

e Bancos

e Produccion

¢ Inteligencia de negocios (Cubos Olap)
ERP (Enterprise Resource Planning), es un sistema con el cual los directivos
de las compafias esperan tener integradas todas las areas o departamentos

de la compafia que apoyan para la generacion de sus productos y servicios.

Caracteristicas principales de Sofmaker:

Abierto: El usuario puede realizar cambios en reportes, formatos de
impresion, estructuras de los campos y bases de datos sin necesidad de la
casa de software, usando los asistentes de desarrollo que Sofmaker incluye

en algunas de sus versiones.


http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml

Gratuito: Sofmaker se descargara del Internet; y estara completamente
estandarizado para que el cliente lo utilice.

El ingreso econémico de la compafia estd basado en el cobro anual de
actualizaciones, soporte técnico online, pdlizas de mantenimiento,
capacitaciones virtuales y presenciales, y por desarrollos especiales que el

cliente solicite.

1.2 Justificacion

La Pymes actualmente operan con multiples problemas como:
- Falta de informacién financiera a tiempo.

- Pérdida de informacién, por lo sensible de las bases de datos.
- Recarga de trabajo para una sola area de la empresa.

- Demora en los procesos administrativos.

- Conflicto de intereses.

- Inventarios no actualizados en las sucursales.

- En algunos casos, usan Excel para almacenar la informacion financiera.

Sofmaker, es una herramienta que ofrece a los clientes las siguientes
ventajas:

- Informacién en linea y tiempo real.

- Trabaja en base de datos SQL, la misma que es segura ante la pérdida de
informacion inclusive en cortes de energia.

- Diversos modulos de ingreso de datos, lo que permite que cada area
ingrese la informacién a su cargo.

- Agilidad en el proceso administrativo.

- Controles de seguridad por medio de los permisos de usuarios.

- Informacién actualizada en cualquier terminal o sucursal.
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Segun el articulo publicado por La Revista Ekos Portal de Negocio, el
Noviembre 7 del 2012, se conoce que existen aproximadamente 20.571
PYMES registradas en todo el pais, de las cuales casi el 60% se resisten al
uso de tecnologias para el manejo de su informacion. En muchos de estos
casos sucede debido a la desinformacion, "cuando descubren las bondades
se dan cuenta de los beneficios. Logran ahorro de tiempo y dinero. Se dan
cuenta que puede ser la mejor herramienta en tiempo de crisis", agrego el

representante de Winnercorp (Ver anexo 3).

1.3 Propuestade Valor
Para la creacion de la propuesta de valor, se analizaran los beneficios vs los
costos, a través de la siguiente ecuacion:

Propuesta de Valor= Beneficios / Costos

18/13=1.38
Beneficios:
Funcionales: 10
Emocionales: 8
Total 18
Costos:
Monetarios: 4
Tiempo: 5
Energia: 2
Psicolégicos: 2
Total 13

Como se puede observar segun la ecuacién de valor, los beneficios de

nuestro producto hacia el cliente superan el costo a invertir.

11



o Beneficios 18/20: El cliente recibira por parte de Sofmaker valor al
mantener al dia su informacién financiera y tener el control de su negocio, lo

mismo que aporta a su satisfaccion emocional.

o Costos 13/20: Sofmaker evitard al cliente incurrir en costos
monetarios de adquisicion de licencias de software, optimizaré los recursos

gue posee de personal, tiempo, etc.

1.4 Nombre de la empresa
La empresa legalmente constituida para llevar a cabo nuestro plan de
negocios es Cripton S. A.

1.5 Giro de laempresa

Criptdn S. A. es una sociedad an6nima (mercantil), la misma que tiene un
amplio objeto social, incluyendo actividades como comercializacion de
equipos de computacion y tecnologia, comercializacion de software y
hardware, prestacion de servicios relacionados a tecnologias de informacion,

etc.

El capital pagado de nuestra compafiia es de $ 800.00 distribuido en 800

acciones de $ 1.00.

1.6  Ubicacién y tamafio
La empresa se encuentra ubicada en el sector norte de la ciudad, su érea de

construccion es de aproximadamente 100 m2.

1.7 Mision de la empresa
Distribuir software de gestion empresarial con una constante innovacion
tecnoldgica y legislativa brindando a los clientes soluciones que le permitan

organizar, estandarizar y controlar sus labores administrativas, contables y
12



financieras; proyectando una solida estructura organizacional que

proporcione seguridad a los colaboradores, clientes y proveedores.

1.8 Objetivos

- Comercializacion de software de tecnologia avanzada, adaptable a los
requerimientos de nuestros clientes.

- Ofrecer un servicio postventa de asesoria y consultoria oportuno con
colaboradores competente y proveedores idoneos, asegurando una mayor
eficacia y eficiencia en el proceso de implementacién, capacitacion y
operacion de los productos.

1.9 Ventajas y distingos competitivos

La mayor ventaja competitiva es que las licencias de Sofmaker seran
completamente gratuitas. Criptdn creara varias opciones de pdlizas de
mantenimiento, capacitacion y soporte técnico anuales, las cual podran ser
recaudadas en efectivo, cheque o tarjeta de crédito, a un precio accesible
para el sector de mercado al que apuntamos. El objetivo es masificar la venta
de estos paquetes.

1.10 Analisis de laindustria
Segun la AESOFT(Asociacion Ecuatoriana de Software) la industria de
software es una de las de mayor crecimiento a nivel mundial, la misma que
demanda mano de obra calificada, lo cual agrega alto valor. Sus aplicaciones
y servicios contribuyen a lograr:

o El Desarrollo del comercio y de la industria en general.

o La Eficiencia de todos los sectores y sus productos y servicios.

o El Progreso de la ciencia y la tecnologia, etc.

Con el objetivo de maximizar las oportunidades de negocios se tiene el

apoyo de las siguientes asociaciones:
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o Camara de Comercio de Guayaquil

Adicionalmente, estamos en proceso de adquirir afiliaciones con las
siguientes instituciones:

- AESOFT (Asociacion Ecuatoriana de Software).

- Camara de Industrias de Quito (largo plazo).

- Camara de Comercio de Quito (largo plazo).

Segun sondeo del sector, expertos en el campo de software se indica que no
existe ningun tipo de regulacion que afecte en la introduccion de Sofmaker al

sector.

Adicional a esto realizaremos encuestas con el objetivo de conocer a
profundidad las necesidades de los clientes potenciales, para lo cual hemos

realizado una guia de entrevistas.

1.11 Productos y/o servicios de la empresa
Pdlizas anuales de soporte técnico y actualizaciones:
- Basica: Incluye solo actualizaciones.

- Estandar: Pdliza basica mas soporte via mail.

- Empresarial: Pdliza Estandar més soporte telefonico.

- Elite: Pdliza Empresarial mas soporte remoto.

Paquetes de horas de implementacion:
- 20 Horas: Micro Empresas.
- 40 Horas: Pequefias Empresas.

- 60 Horas: Medianas Empresas.

Paquetes presenciales de soporte técnico o capacitacion in sitio:
- 20 Horas: Micro Empresas.
14



- 30 Horas: Pequeias Empresas.
- 40 Horas: Medianas Empresas.

1.12 Calificaciones del emprendedor para entrar al mercado

Nombres: Joel Alejandro.
Apellidos: Alcivar Rosales.
Profesidén Universitaria:

Ingeniero en Administracién de Empresas con Enfasis en Gestion Financiera.

Area Especializada de Trabajo:
- Administracion de proyectos.
- Administracion financiera.

- Organizacion y Métodos.

Competencias:

- Fluidez verbal para presentaciones comerciales.
- Poder de persuasion en negociaciones.

- Toma de decisiones inmediatas.

Actividad a realizar dentro del proyecto:
- Asumir la Gerencia General.
- Monitorear el cumplimiento de los objetivos propuestos.

- Elaborar nuevos modelos de negocios.

Nombres: Verdnica Jacqueline

Apellidos: Ferndndez Gabela

Profesion Universitaria:
15



Ingeniera Comercial con mencion en Marketing.

Area Especializada de Trabajo:
- Coordinacion en las funciones administrativas y logisticas.

- Analisis de Mercados

Competencias:
- Trabajo bajo presion

- Elaboracion de controles para las diferentes areas

Actividad a realizar dentro del proyecto:
- Asumir la Jefatura Comercial:
- Mantener reuniones con asociaciones para crear nuevas alianzas

estratégicas.

1.13 Personal de apoyo
- El personal del &rea Comercial.
- El personal del &rea de Servicio al Cliente.

- El personal del area se Soporte técnico _en software y hardware vy

Capacitaciones.

- La Asistente de Gerencia.

16



CAPITULO 2
MERCADOTECNIA / MARKETING

2.1 Objetivos de marketing

El principal propésito de este plan de marketing es el de introducir el
producto en la empresas PYMES (Pequefias y Medianas Empresas) del

mercado ecuatoriano iniciando en la ciudad de Guayaquil.

Actualmente, la marca se encuentra posicionada en Medellin — Colombia
donde ocupa el 60% del mercado de PYMES, lo cual sirve como referencia

para Cripton S.A.

Las estrategias a tomar para cumplir con los objetivos son aliarnos con
asociaciones importantes en la ciudad de Guayaquil, las mismas que tienen
sedes en ciudades como Quito y Cuenca, debido a que el objetivo a mediano
plazo es tener presencia en las 3 principales ciudades del pais.

2.1.1 Objetivo de Ventas

En el primer afio se desea obtener ventas de servicio técnico,
actualizaciones, capacitaciones e implementaciones que asciendan

aproximadamente a $ 140,000.00 en todas nuestras versiones de software.
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2.1.2 Objetivo de Participacion de Mercado
Desde nuestro lanzamiento oficial y durante nuestro primer afio, deseamos
captar al menos el 1.66% de las PYMES a nivel nacional, principalmente de

las ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca.

Para cumplir con los objetivos de marketing hemos invertido en las

siguientes adquisiciones:

- Pagina WEB $ 800.00
- Hosting y Servicio de e-mail $ 300.00
- Tarjetas de Presentacién, Varios $ 300.00

La casa de Software situada en Medellin proporcionara publicidad impresa
como catalogos, brochures, etc. Por tal motivo solo se invertira $300, en
impresion de Tarjetas de presentacion y otros documentos varios.

Los aliados estratégicos asumiran algunos costos de publicidad como:

- Publicacién en sus revistas.

- Publicidad en sus paginas WEB, (actualmente ya se encuentra la publicidad
en www.lacamara.org)

- Pendones.

- Convocatoria y realizacién de eventos.

Aproximadamente el costo de esta publicidad es $ 1,200.00 mensuales

2.2 Investigacién de mercados

2.2.1 Tamafio de mercado
Segun estadisticas de la Superintencia de Compafias, se indica que
existen alrededor de 20.571 empresas PYMES a nivel nacional, y que el

nicho se encuentra en constante crecimiento.

18



2.2.2 Demanda potencial
El objetivo a corto plazo es introducir SOFMAKER en el mercado
guayaquilefio, a empresas PYMES de manera masiva (con el apoyo de las

camaras de comercio) dentro de seis meses.

2.2.3 Participacion de la competencia en el mercado

Analizando a los competidores podemos deducir que no existe competencia
directa, ya que no se registran software tipo ERP en el mercado ecuatoriano
que brinde la facilidad de ser descargados desde el internet de manera
gratuita.

Sin embargo se debe considerar la competencia indirecta, es decir, software
que parecen gratuitos pero tienen algin tipo de compensacién econdémica

para ser entregado o software de bajo precio.

Se considera que uno de los competidores indirectos es la empresa Infoelect,
con su producto “LATINIUM”, el cual cuenta con varios moédulos como

Contabilidad, Facturacién, Activos Fijos, Produccion, Importaciones, etc.

De la investigacion realizada al competidor pudimos obtener la lista de sus

precios y productos. (Ver anexo 2).

La mayor ventaja que se tiene sobre el competidor, es el precio que tiene el
producto, con lo que se logrard un posicionamiento considerable en el

mercado.

2.2.4 Estudio de mercado

El grupo objetivo para el estudio de mercado de Sofmaker fueron gerentes y

contadores de empresas PYMES. Se realizaron dos grupos focales de

gerentes que utilizan y no utilizan software contable para su empresa.
19



Adicional se realizaron 5 entrevistas a 3 Gerentes y 2 contadores para saber
su percepcion acerca del producto.

2.2.5 Objetivos del estudio de mercado

- El principal objetivo es indagar las necesidades de los microempresarios
acerca de la gestion de la informacion de la empresa.

- Identificar el nicho de mercado a quien debe dirigirse el producto.

- Tener informacidn de cuanto estan dispuestos a pagar por estos servicios.

2.2.6 Encuestatipo
El estudio que se realizdé para Sofmaker fue cualitativo, las técnicas que se

usaron fueron Grupos focales y Entrevistas a profundidad.

2.2.7 Resultados obtenidos
Los resultados fueron presentados en guia en la cual se detallan las
preguntas realizadas al grupo, las respuestas del grupo focal y las

conclusiones. (Ver anexo 1).

2.2.8 Conclusiones del estudio de mercado
Se pudo observar que no todas las empresas poseen un contador de planta,
es decir alguien estable, en algunos casos son personas que solo prestan

servicios a las empresas.

Dos contadores que manejan software estan abiertos a las actualizaciones,
en otros casos el hecho de implementar un software es un tema de temor,
esto se da principalmente en los contadores mayores de edad, que llevan

trabajando afios en las mismas empresas y con el mismo software.

Se pudo observar que la mayoria de contadores manejan un software
financiero ya que es una herramienta necesaria para sus trabajos.
20



Las empresas que no manejan software financiero son empresas pequefnas

gue contratan Contadores externos que si poseen software.

El 90% de los participantes el Software les llama la atencién, y su atraccion

aumenta una vez que saben el precio.

Se puede observar que este software serviria mas para las pequefas y

medianas empresas y no tanto para las microempresas.

En algunas de las empresas pequefias se pudo notar que la version lite es
muy avanzada para su poca necesidad de informacién, ademdas son
empresas de poco capital que no estan dispuestas a correr con un gasto muy

alto en actualizaciones y soporte.

El 90% de los participantes consideran que es un software Util para ellos y si
les interesa siempre y cuando se bajen los costos, esta opinion tienen los

microempresarios o negocios conformados de dos a tres personas.

Consideran que es necesario actualizarse por los cambios tributarios que

hay, necesitan tecnologia en sus empresas.

2.3 Distribucién y puntos de venta
La principal estrategia, es la masificacion del producto con el apoyo de las

siguientes organizaciones:

- Camara de Comercio: Impartir el Software gratuitamente a todos los
afiliados y proporcionarles descuentos en los servicios que adquieran,
la camara se encargard de convocatoria para lanzamiento del
software, organizacion de eventos y todo lo relacionado a la

publicidad. De tal forma la Camara gana la fidelidad de sus socios, ya
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que por estar afiliados a la Camara obtendran un 20 % de descuento
en los productos que adquieran con Cripton S. A.

e Electronica Siglo 21: Todos los computadores que Siglo21 ensamble
en la ciudad de Guayaquil, llevaran preinstalado el Software. Siglo21

se compromete a realizar eventos de lanzamiento.

2.4 Promocion del producto o servicio
El principal medio para publicitar los productos y servicios sera via internet.
Ademas contamos con el auspicio de algunas asociaciones de Guayaquil, las

mismas que nos promocionaran en todos sus medios de difusion.

2.5 Publicidad
e P&gina WEB
e Hosting y Servicio de e-mail
e Catélogos
e Publicacion en sus revistas de nuestros clientes
e Pendones.

e Convocatoria y realizacion de eventos.

La marca que se usard es Sofmaker SQL y la frase “Software Empresarial

Gratuito”.

2.6 Politicas de precio
El producto no cuenta con competencia directa, debido a que nosotros
proveemos la licencia de software de manera gratuita y vendemos servicios

asociados al software entregado.
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A continuacién se mostrara la lista de precios para nuestros productos:

#1 DE TABLA

LISTA DE PRECIOS PARA POLIZA ANUAL DE SOPORTE TECNICO Y
ACTUALIZACIONES PARA SUS TRES VERSIONES

Lite Profesional Enterprise
Basica $ 412.50 N/A N/A
Estandar $ 625.00 $ 1,000.00 $1,875.00
Empresarial $ 937.50 $1,375.00 $ 2,625.00
Elite $1,237.50 $1,875.00 $ 3,500.00
Fuente: G&G

Elaborado por: Los Autores

#2 DE TABLA

LISTA DE PRECIOS PARA PAQUETES DE HORAS DE
IMPLEMENTACION

HORAS PRECIO
20 Horas $ 700.00
40 Horas $ 1,320.00
60 Horas $ 1,800.00

Elaborado por: Los Autores




# 3 DE TABLA

LISTA DE PRECIOS PARA PAQUETES PRESENCIALES DE SOPORTE
TECNICO Y/O CAPACITACIONES IN SITIO

HORAS PRECIO
20 Horas $ 660.00
30 Horas $ 900.00
40 Horas $ 1,120.00

Elaborado por: Los Autores

2.7 Plan deintroduccion al mercado

La estrategia comprende una accion ofensiva, pues atacaremos en el punto
en el que los lideres del segmento tienen su mayor debilidad los precios de
licencias, pues luego del sondeo y la investigacion del mercado, ninguna
casa de software en Ecuador cuenta con un producto tipo ERP para PYMES

en el cudl las licencias sean gratuitas.
Asimismo se considera que también se usard la técnica del Flanqueo, pues

es uno de los primeros en introducir un producto como este en el sector, lo

cual se hara posicionarse mucho antes que la competencia.
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# 1 GRAFICO

2.8 Riesgos y oportunidades de mercado

r;Las licencias no cuestan
*Personal capacitado

s Actualizaciones Constantes
#Capacitacion On Line

= Ahierto a Cambios

= Amigable

\*5oprte Remoto

#No cuenta con modulo de RRHH.

*Poco personal para implementaciones y
soportes

y,
Fortalezas Debilidades
Oportunidades ~
-
*Apoyo de Asociaciones 'Sn-bre_u-ferlade Software en el r_nercaf:lu_
sRecomendaciones Clientes *Cambios constantes en leyes tributarias
«Empresas PYMES que usan software *Ingreso 'l_if! n-_tré!s Empresas con
ohsoletos ectrategias similares
sTendenciaal uso de Software pre- )
I ﬂllmllu

Elaborado por: Los Autores
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2.9 Sistemay plan de ventas

A continuacion se mostrard las fechas en las cuales se definirdn y firmaréan

las alianzas que nos ayudaran a cumplir todos los objetivos de ventas y de

marketing:

#4 DE TABLA

Aliado Estratégico

Fecha de Concretar la Alianza

Céamara de Comercio de Guayaquil Concretada
ESPOL (FIEC) Por Definir
SECAP (Guayaquil) Por Definir

Fuente: G&G

Elaborado por: Los Autores
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CAPITULO 3
PRODUCCION

3.1 Especificaciones del producto

A continuacién se detallan 10 razones para usar el producto:

1. Potente, Seguro, Confiable.

2. Unica solucion para PYMES que puedes modificar a tu gusto o
necesidad.
Puedes contratar de forma opcional soporte técnico.
Compatibles con Windows XP, Vista, 2003 y 2008 Server.
Permite conexion de los POS y sucursales remotas en linea.
Totalmente Integrado en todos sus médulos.
Adaptado a la legislacién ecuatoriana.

La solucién empresarial mas completa del mercado.

© © N o 0 bW

Més de 20 afios de experiencia.

10.Licencia a perpetuidad totalmente gratis.
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3.2
# 2 GRAFICO

Descripcion de Procesos

Proceso de Distribucidn de Sofmaker

Descarga de
Instalador
Sofmaker

Via Internet

Introduccién
Masiva

Diligenciar
Formato
para Licencia
Gratis

Instalacion
realizada por

el usuario

Proceso de Soporte Técnico Online

Adquirir Pdliza de
Soporte Via WEB
[Cliente)

Resolucion del
requetimiento del
Cliente

(Matriz)

Ingresar a Chat
Online y Realizar
consulta

[Cliente)

Ingresar ala pigina
wwow.sofmaker.com
[Clien te)

Elaborado por: Los Autores

# 3 GRAFICO

Proceso de Soporte Técnico Personalizado

Adquirir Pdliza de
Soporte de Visitas

(Cliente)

Solicitar cita via mail o

teléfono (Cliente)

Recepcion del
requerimiento
(Criptdn)

Elaborado por: Los Autores

Elaboracion de
Cronograma de
Visitas (Cripton)

Priorizacidon de
Requerimientos de
Clientes

(Criptdn)

Realizacion de la visita
de Soporte (Criptdn)

Verificacion de
vigencia de la pdliza
del cliente

Elaboracion de
Informe y Entrega a

- Serv. Cliente (Criptén)
(Criptdn)

28



3.3 Equipos e instalaciones

e Oficina con 5 puestos de trabajo.

e 1 Central Telefonica minimo 10 lineas.
e Computadores (6), Servidor (1).

e Internet.

¢ Internet Banda Ancha.

e Router para internet Inalambrico.

3.4 Proveedores

e TV Cable el cual nos proporcionard banda ancha de internet.
e Siglo XXI con el cual tenemos convenios para compra de los equipos

de computacion.

3.5 Disefio y distribucion de la planta y oficina

# 4 GRAFICO

Elaborado por: Los Autores
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CAPITULO 4
ORGANIZACION

4.1 Estructura organizacional
#5 GRAFICO

Gerente
General

Asistente
de Gerencia

Dpto. Dpto. Serv. Dpto.
Comercial Cliente Soporte

Elaborado por: Los Autores

4.2 Funciones especificas por puesto
- El Jefe_ Comercial tendrd como objetivo, disefiar la estrategia comercial,

para lo cual debera realizar un estudio de mercado y asi recolectar las
necesidades de los clientes, debera determinar el tipo de publicidad que se
va a dar al producto que podra ser a través brochure, volantes, visitas
personalizada, presentacion del Demo del sistema, de igual manera

desarrollar estrategias para la introduccién del producto a nivel nacional.
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Como apoyo deberé buscar empresas especializadas en estudio de mercado

para asegura que tendremos un analisis claro y bien enfocado.

- El Jefe de Servicio _al Cliente tendra como objetivo mantener una buena

relacion con los clientes, para lo cual deberdn estar capacitados en el
funcionamiento del Sistema, tener conocimientos de los lineamientos
generales de negociacion con el fin de que pueda capturar el interés del
cliente y posteriormente direccionarlo al area comercial. De igual manera el
personal de esta area deberd mantener estrecha relacion con el area técnica
con el objetivo de conocer horarios, tipos de soportes y sobre todo estar
informado del cronograma de trabajos que los técnicos con la finalidad de
no ofrecer falsas expectativas al cliente en cuanto a la asistencia técnica y de
esta manera también podremos establecer las prioridades de soporte

técnico.

- El Jefe de Soporte tendra como objetivo solucionar los requerimientos del

cliente de manera eficiente y en el menor tiempo posible, de tal manera que
el cliente considere imprescindible la compra anual de la péliza de soporte y
actualizaciones. Para optimizar tiempos el area de soportes deberd priorizar
las necesidades del cliente y establecer cronogramas de trabajo que les

permita medir su productividad a través del cumplimiento del mismo.

- La Asistente de Gerencia tendra como objetivo velar por el buen uso de

las instalaciones, preparar toda la documentacion solicitada por las otras
areas, sean estas, cartas, informes, etc., también sera responsable del
manejo de las cuentas bancarias, mantener contactos con proveedores,
recepcion de facturas de proveedores, emision de retenciones y cheques,
emision de facturas, etc., De igual manera sera responsable de proporcionar

toda la documentacion a la empresa que manejara la Contabilidad de la
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compafiia y coordinar con ellos cualquier necesidad requerida por la

Gerencia en cuanto a informacioén financiera se refiere.

4.3 Reclutamiento y Seleccion

Reclutamiento

El proceso de reclutamiento que escogimos es colocar anuncios con el perfil
requerido para el cargo en las carteleras de las universidades, solicitdndolo
via mail a Ceproem para que nos envien personal, para lo cual se
proporcionara la direccion de correo de la Asistente Administrativa, direccion
y teléfonos de la empresa, lo consideramos suficiente para que la gente se
entere de nuestra necesidad y envien sus datos. La ventaja de utilizar este
método es que no tiene costo y atrae mayor numero de aspirantes. La
desventaja es que podriamos recibir hojas de datos de personas que no

cumplen con el perfil requerido.

Seleccion
La seleccion de personal se llevara a cabo de la siguiente manera:

e Se receptaran las hojas de datos de los aspirantes y con base en
ellas se seleccionara los que cubran las caracteristicas deseadas,
basandonos en los afios de trabajo, actividades realizadas en los
trabajos anteriores y tiempo trabajado en cada uno.

e EIl Jefe Comercial realizar4 una primera entrevista para conocer
sus habilidades, desenvolvimiento, experiencias laborales y se
observard la presentacion e imagen del aspirante.

e La Asistente Administrativa evaluara de acuerdo a las entrevistas
realizadas a los candidatos y presentara una terna al jefe de area
para que este a su vez realice la entrevista final.

e Finalmente el Jefe de Area sera quien seleccione al candidato
final, caso contrario informara a la Asistente Administrativas para

gue continte con la busqueda del candidato.
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e En este tipo de proceso de seleccidon no existen costos adicionales.

4.4 Contratacion

La contratacion se llevard acabo de la siguiente manera:

Contrato: La empresa usara contratos de periodo indefinido, estableciendo
de la siguiente manera tres meses a prueba, pasado este tiempo se

convertira en indefinido.

Aspectos laborables: Los empleados trabajaran tiempo completo es decir 8
horas de 9H00 a 18HO0 y una hora se considerara para almuerzo. Recibira
su salario quincenal el 40% del sueldo se pagard como primera quincenay el
60% como segunda quincena en la cual se consideraran todos los

descuentos de ley y administrativos de existir.

Los empleados que faltaran por enfermedad deberan presentar el certificado
correspondiente emitido por el Seguro Social, de igual manera si necesitaran
tomar dias de descanso por enfermedad se otorgaran solo los dias
indicados en Seguro Social. Cualquier otra falta sera justificada solo si se
prueba que se dio por razones de fuerza mayor, caso contrario se procedera
a descontar el dia no trabajado.

Los empleados deberan coordinar a inicio de afio con sus jefes inmediatos
las fechas tentativas de sus vacaciones anuales con la finalidad de que se
elabore en cronograma y se tomen las medidas necesarias para que el
puesto quede cubierto en ausencia del empleado. En caso de que por algun
proyecto de mucha importancia las vacaciones planificadas no se podran
otorgar la empresa negociara con el empleado nuevas fechas para sus

vacaciones.

33



4.5 Desarrollo de competencia
De inicio la empresa contara con pocos empleados de los cuales 2 seran los
emprendedores del plan de negocios. Por lo que el desarrollo personal se

enfocara al area de soporte técnico.

En cuanto a capacitacion se enfocard al manejo de la aplicacion y seré
brindada por el jefe de area, de ser necesario se coordinara con la casa
matriz en Medellin — Colombia para las capacitaciones respectivas, las
mismas que pueden ser en sitio realizando un viaje a la ciudad de Medellin
(costo aproximado total $800.00) o via remota. La empresa ha considerado

en su flujo un rubro para capacitacion local o en el exterior.

4.6 Administraciéon del personal

Induccion

Responsable: La induccién sera responsable por cada jefe de area.
Proceso: La Asistente Administrativa le dard la bienvenida al nuevo
empleado, les indicara la misién, vision y la estructura organizacional de
la empresa y los objetivos a corto, mediano y a largo plazo, se les daréa a
conocer las politicas y se le hard entrega del reglamento interno de la
empresa. También realizara la presentacion del nuevo empleado antes el

resto del personal y finalmente lo direccionara con el Jefe de Area.

El Jefe de Area sera el responsable de dar la induccion sobre el area de

trabajo propiamente.

Se implementaran subsistemas de RRHH (Ver anexo 4)
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4.7 Evaluacion de desempefo

Puesto: Soporte Técnico

Indicador: Requerimientos de clientes atendidos

Objetivo semanal: Cumplir con el cronograma de actividades semanal de

soporte al 100% en las horas planificadas.

Formula de Validacion: # de Requerimientos Presentados

# de Requerimientos Solucionados

Puesto: Servicio al Cliente

Indicador: Encuesta satisfaccion de Clientes

Objetivo mensual: Tabulacién de las encuestas realizadas a clientes

sobre la atencion y tiempo de respuesta a su requerimiento.

Formula de Validacion: # de Encuestas Satisfactorias

# de Encuestas Realizadas

4.8 Relaciones de trabajo

Se mantendran reuniones semanales con los integrantes de todas las
areas con el objetivo de informar ideas, novedades, inquietudes y
plantear cualquier inconveniente que necesite solucién inmediata, se
llevar4 una agenda virtual preparada por la Asistente Administrativa
con la finalidad de hacer seguimiento a los puntos establecido en la

reunion.

Los problemas que surjan dentro de la empresa o con los clientes
deberan ser informados a la Gerencia con el objetivo de que se tomen
las medidas correctivas de una manera rapida, tranquila y sin
agresiones, para cual se consideraran las opiniones de todos los

involucrados y asi buscar entre todos la mejor solucion.
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e Todo el personal debera cuidar los materiales, herramientas, equipos
y velar el buen uso de las instalaciones manteniendo el orden y el

aseo de las mismas.

e EI comportamiento de los empleados debera ser cordial entre
compafieros y con los clientes, su vestimenta limpia y adecuada,
cumplir con los horarios de entrada y salida, y cumplir con todo lo
indicado en el reglamento interno establecido por la empresa. Se
prohibe peleas, malos tratos al cliente, escandalos, mal uso de las
herramientas y equipos entregados y cualquier conducta perjudicial
para la imagen de la empresa.

4.9 Marco legal de la organizacion

Cripton S. A. es una sociedad anonima (mercantil), la misma que tiene
un amplio objeto social, incluyendo actividades como comercializacion de
equipos de computacion y tecnologia, comercializacion de software y

hardware, etc.

El capital pagado de nuestra compafia es de $ 800.00 distribuido en 800
acciones de $ 1.00, la sociedad estd conformada por dos socios y sus
aportaciones fueron el 40% y 60% del capital aportado, sin embargo se
ha hecho inversion a futuras capitalizaciones, cabe recalcar que todo el

capital es privado.

La empresa actualmente cumple con todos los tramites legales y
tributarios como son RUC, certificado de Cumplimiento de Obligaciones
con la Superveniencia de Compaiiias, listados de accionistas,

Declaraciones fiscales al dia y constitucion legal de la compaifiia.
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CAPITULO 5

FINANZAS

5.1 Inversion requerida

La inversion inicial sera efectuada por los accionistas en su mayor

proporcion.

Los siguientes requerimientos de inversion ya han sido cubiertos por los
accionistas:
¢ Oficina
e Computadores
e Remuneracion Personal
¢ Internet Banda Ancha
e Capacitacion al personal de soporte en Ecuador
e Parametrizacién de Sofmaker regido a leyes nacionales, para lo cual
se incurrié en los siguientes gastos:
o Tickets Aéreos (Guayaquil — Medellin)
o Alimentacion
o Transporte Interno

o Hotel

Los siguientes requerimientos de inversion se encuentran pendientes:
e Adquisicion de Central Telefénica y nuevas lineas  $ 3,800.00

¢ Infraestructura Tecnoldgica $ 2,000.00

Para el estudio, se ha considerado un valor global de $ 10,000.00 que

conforman la inversion en equipos, redes, y capital de trabajo
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5.2  Financiamiento

Debido a que el valor de la inversién no es elevado, los inversionistas han

decido que no concurrir a medios de financiamiento externo.

# 6 GRAFICO

Proyeccion del Flujo de Caja
CRIPTON S. A.
Flujo de Caja Proyectado

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Aifio 3

INGRESOS 140.745,50 154.820,05 185.784,06
EGRESOS

Sueldos -62.600,00 -78.250,00 -93.900,00
Beneficios Sociales -12.520,00 -15.650,00 -18.780,00
Transporte -2.050,00 -2.357,50 -2.946,88
Capacitacidn Local -3.500,00 -4.025,00 -5.031,25
Capacitacidn Exterior -7.000,00 -8.050,00 -10.062,50
Arriendo -7.200,00 -8.280,00 -10.350,00
Servicios Basicos -3.260,00 -3.662,40 -4.211,76
Asesoria Externa -7.100,00 -8.875,00 -10.650,00
Depreciacién Equipos -1.333,33 -1.333,33 -1.333,33
Depreciacién Instalaciones -400,00 -400,00 -400,00
Valor de Mercado Equipos 400,00
Valor de Mercado Instalaciones 0,00
Valor en Libros Equipos 0,00
Walor en Libro Instalaciones Redes -800,00
Utilidad Antes de Impuestos 0,00 33.682,17 23.936,82 27.718,34
Impuestos 25% -8.420,54 -5.984,20 -6.929,59
Utilidad Después de Impuestos 0,00 25.261,63 17.952,61 20.788,76
M3as Depreciacidén Equipos 1.333,33 1.333,33 1.333,33
Mas Depreciacidn Instalaciones 400,00 400,00 400,00
Inversion Equipos de Computacion -4.000,00

Inversion Instalacion de Redes -2.000,00

Inversidon Capital de Trabajo -4.000,00

Inversion Anterior -15.000,00

Walor en Libros Equipos 0,00
Walor en Libro Instalaciones Redes 800,00
Recuperacidon Capital de Trabajo 19.000,00
Flujo Neto de Efectivo -25.000,00 26.994 9656 19.685,95 42.322,09
Tasa Exigida Inversionistas 30,00%

VAN $ 26.677,42

TIR 93,73%

Elaborado por: Los Autores
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Escenarios:
Debido a la competencia en el mercado de Software, se ha considerado
importante medir el impacto en el Flujo de Caja Proyectado ante una

variacion al Precio de Venta, para lo cual se muestra la siguiente tabla:

Resumen de escenario

Valores actuales: Var -5% Var -10% Var -15%
Precio 1,00 0,95 0,90 0,85
VAN § 26.677,42 £ 16.011,00 § 5.344,58 -4 5,321,584

Elaborado por: Los Autores

Se observa que ante una variacion del 15% de Precio de Venta, nuestro VAN
cambia a negativo, lo que significa que ya no satisface la tasa exigida por los
inversionistas, la misma que supera la tasa pasiva del mercado. Sin embargo
a una tasa del 10%, y a una variacion del 15% al precio el VAN es positivo,

por lo tanto es atractivo el proyecto para tomar el riesgo.
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5.3 Proyeccién de estado de resultados (3 escenarios)

# 7 GRAFICO
CRIPTON S. A,
Estado de Resultados
Cﬁdigo Nombre Cuenta Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3

4112 Ventas Gravadas g . $ 14074550 § 154.82005 &  185.784,06
TOTAL INGRESOS $ _ 14074550 § 154.82005 §  185.784,06
511 REMUNERACIOMNES § -62.600,00 § -78.250,00 § -93.000,00
51101 Sueldos g . $ 6260000 & -78.250,00 § -93.900,00
512 BENEFICIOS SOCIALES § -12520,00 § -15.650,00 § -18.780,00
51201 Beneficios Sociales 5 - § -12.520,00 S -15.650,00 & -18.780,00
513 GASTOS DEL PERSONAL § -10.500,00 5 -12.07500 § -15.003,75
51304 Capacitacion 5 - § -10.500,00 S -12.07500 § -15.093,75
515 HONORARIOS Y GASTOS PROF. 5 -7.100,00 & 887500 § -10.650,00
51503 Hon. y Gastos Contables 5 § 710000 5 -B.B7500 5 -10.650,00
516 GASTOS DE OFICINA § -12.610,00 § -1420000 & -17.508,64
51604 Servicios Basicos 5 5 -3.360,00 5 -3,662,40 5§ -4.211,76
51605 Arriendos g ¢ 720000 § -8.28000 § -10.350,00
51614 Transporte $ $ 205000 § -235750 §  -2.946,88
52 GASTOS FINANCIEROS 5 842050 % 508420 & -6.929,59
522 Gastos Fiscales 5 - 5 -8.420,54 5 -5,984,20 § -6.929,59
54 DEPRECIACIONES 5 -1.733,33 5 -1.733,33 4% -1.733,33
541 Depreciaciones 5 -5 173333050 -173333 5 -1733,33
TOTAL GASTOS $ _§ 11548388 § -136.867,44 § -164.503,30
RESULTADO $ . 0§ 2326163 § 1795261 § 2118876

Elaborado por: Los Autores
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Escenarios: Se medird cual seria el impacto en el Estado de Resultados
Proyectado ante una variacion general de las ventas, para lo cual se
mostrara la siguiente tabla:

Resumen de escenario

Valores actuales: Var, Ventas -5% Var, Ventas -10% Var. Ventas -15%

Ventas 100% 95% 90% 85%
Utilidad Neta Afio 1 25.261,63 § 18.22435 § 11.187,08 % 4,149 ,80
Utilidad Neta Afio 2 17.952,61 § 10.211,61 § 2.470,61 §  -5.270,39
Utilidad Neta Ao 3 21,188,76 5 11.899,5% 3§ 261035 § -6.678,85
Resultados Acumulados 64.402,99 § 4033551 § 16.268,03 §  -7.799,45

R e S

Elaborado por: Los Autores

Se observa que ante una variacion del 15% del Nivel de Ventas, estamos en
un riesgo latente, debido que a partir del afio 2, los gastos por operacion
aumentan, lo que hace que ante una variacion del 15% de las ventas, se
obtenga pérdidas durante los afios 2 y 3. Si llegara a suceder este escenario,

se debe replantear los servicios y operacion de la compafia.

Nota Importante:

El mix de ventas del primer afio se conforma de la siguiente manera:
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# 8 GRAFICO

MIX DE VENTAS
Pre.m.ntf Cantidad

Comisidn $
Versidn Lite
Péliza Estandar 175,00 70
Péliza Empresarial 262,50 32
Péliza Elite 346,50 17
Versidn Profesional
Péliza Estandar 280,00 37
Péliza Empresarial 385,00 11
Pdliza Elite 525,00 2
Version Enterprise
Péliza Estandar 525,00 11
Péliza Empresarial 735,00
Péliza Elite 380,00 8

Paquetes de Implementaciones

20 Horas 700,00 18
40 Horas 1.320,00 17
60 Horas 1.800,00 14

Paliza de Visitas

20 Horas Presenciales 660,00 15
30 Horas Presenciales 900,00
40 Horas Presenciales 1.120,00 3

Comisiones en Ventas Totales

Elaborado por: Los Autores

Total %

12.250,00
8.400,00
5.890,50

10.360,00
4,235,00
1.050,00

5.775,00
5.145,00
7.840,00

12.600,00
22.440,00
25.200,00

0.900,00
£6.300,00
3.360,00

$ 140.745,50

El punto de equilibrio en délares son aproximadamente $ 115,000.00 al afio.
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5.4 Proyeccion del balance general (3 escenarios)

# 9 GRAFICO

CRIPTON S. A,
Balance General

Cédigo Nombre Cuenta Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3
Activo
Corriente
11111 Caja Chica S - S 1.000,00 3 1.500,00 $ 1.500,00
11112 Bancos 5 19.000,00 5 23.270,41 5 42,151,40 § 64.090,21
Exigible
11211 Cuentas por Cobrar 3 - % 1407455 § 1548201 §  18.57841
Fijo
12124 Equipos de Computacion 5 4,000,00 5 4,000,00 5 4,000,00 S 4.000,00
12125 Instalacidn Redes 5 2.000,00 § 2.000,00 § 2.000,00 § 2.000,00
12129 Depreciaciones Acumuladas $  -1733,33 $  -346666 S  -5.200,00
Total Activo 5 25.000,00 5 42.611,63 § 61.666,74 § 84.968,62
Pasivo
21111 Proveedores Locales 3 15.000,00 S 3.500,00 % 402500 § 5.031,25
21112 Proveedores del Exterior 3 3 1.050,00 3 1.207,50 5 1.509,38
21113 Tarjeta Corporativa 5 -5 2.800,00 5 3.220,00 § 4,025,00
Total Activo 5 15.000,00 5 7.350,00 § 8452,50 § 10.565,63
Capital Contable
3111 Capital Pagado 5 200,00 5 200,00 5 1.600,00 5 2.400,00
3112 Aportes Futuras Capitalizaciones  $ 9.200,00 3 9.200,00 3 8.400,00 5 7.600,00
3113 Utilidades Retenidas s - s 25.261,63 5 43,214,245 64.402,99
Total Capital Contable 5 10.000,00 5 35.261,63 5 53.214,24 § 74.402,99
Total Pasivo y Capital ] 25.000,00 5 42.611,63 § 61.666,74 § 84.,9608,62

Elaborado por: Los Autores

Escenarios:
Se medira cual seria el impacto en la Estructura Patrimonial Proyectada ante
una variacion general de las ventas, para lo cual mostramos la siguiente

tabla:
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Resumen de escenario

Valores actuales: ar. Ventas -5% r. Ventas -10% Var. Ventas -15%

Celdas cambiantes:

Ventas 100% 95% 90% 85%
Patrimonio Neto Afio 1 § 235.261,63 § 28.224,35 $ 21.187,08 % 14.149,80
Patrimonio Neto Afo 2 3% ©53.214,24 & 38.435,96 § 23.657,68 3% 8.879.41
Patrimonio Neto Afio 3 $ 74.402,99 § 50.335,51 $ 26.268,03 3% 2.200,55

Elaborado por: Los Autores

Se observard que ante una variacion del 15% del Nivel de Ventas,
practicamente estamos utilizando todos nuestros recursos de capital para
apalancar la operacioén, ya que al finalizar el afio 3, solo contariamos con un
capital neto de aproximadamente $ 2,000.00, la estructura patrimonial se

encuentra en riesgo a partir del afio 2.

Por lo tanto, en conclusién segun los escenarios de Estado de Resultados y
Balance General, si tuviéramos un nivel caida del nivel general de ventar
alrededor del 15%, debemos replantear el rumbo de la empresa con el

objetivo de no perder los recursos invertidos.
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CAPITULO 6

PLAN DE TRABAJO

Debido a que el proyecto ya se encuentra en ejecucion sélo quedan por

definir las firmas finales de las alianzas, que se detallan a continuacion.

Aliado Estratégico Fecha de Concretar la Alianza
Camara de Comercio de Guayaquil Concretada
ESPOL (FIEC) Por Definir
SECAP (Guayaquil) Por Definir

Elaborado por: Los Autores

ANEXOS

ANEXO # 1: INVESTIGACION DE MERCADO

Objetivos: Indagar las necesidades de los microempresarios sobre la

gestion de la informacion
Nicho de mercado a quien va dirigido Softmaker

Precios que estan dispuestos a pagar los empresarios por el software
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ESTUDIO SOFMAKER
CRIPTON S.A

Guia de entrevistas: Contadores de empresas

Dimensiones

de indagacion

Guia de entrevistas

Datos de

introduccion

Informacion
sobre el
negocio

(actitudes).

Vamos a comenzar hablando de su profesién y la
empresa donde usted trabaja.

¢Desde hace cuéanto tiempo ejerce esta actividad?
(profesidn)

El tiempo que ejercen la profesion varian en las diferentes
entrevistas, existen personas que llevan afios ejerciendo
la profesion “yo llevo 20 anos” y otras que no llevan
mucho tiempo “llevo 4 afos”

¢ Por qué decidio dedicarse a esto?

Son personas a las cuales siempre les han gustado los
nameros y la contabilidad “desde el colegio me
gustaron los numeros”

¢Cuanto tiempo tiene en la empresa?

El tiempo puede ser indistinto, existen algunos contadores
gque llevan muchos afios trabajando para la misma
empresa “llevo 20 anos” mientras que otras pueden
tener periodos mas cortos “yo llevo dos afnos y medio
de contadora general”

¢, Qué es lo atractivo de este negocio?

Ademas del gusto por el trabajo, lo atractivo para ellos es

el hecho de trabajar en empresas serias, constituidas,
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generalmente trabajan en empresas Medianas o grandes,
empresas serias que les proporcionan un pago puntual.
¢,Cuales son los obstaculos / dificultades a los que se
enfrenta cada dia la empresa donde usted trabaja?

Uno de los principales obstaculos que presentan es el
tiempo ya que el trabajo en algunos de los casos los
absorbe mucho “puede ser el tiempo porque por
trabajar en fabrica no se disponer mucho de el, hay
que estar aqui perennemente”

¢Cuales son las dificultades a las que se enfrenta
cada dia usted como contador en su trabajo?

En general consideran que la mayor dificultad tiene que
ver con el Gobierno ya que eventualmente estan
cambiando las normas tributarias “Antes entidades del
Gobierno uno tiene que estar al tanto porque
cualquier notificacion siempre es contra uno”

¢, Qué le motiva a seguir trabajando en esto?

La principal razén que las motiva a seguir trabajando es el
gusto que tienen por la profesion ademas de la necesidad
de trabajar “no puedo estar tranquila sin trabajar”
¢,Como ve usted que ha cambiado la actividad de un
contador con el tiempo?

En la mayoria de los casos son personas que han ido
escalando posiciones en el tiempo, han iniciado como
asistentes contables hasta llegar al cargo de Contadores
generales de la empresa “durante el tiempo se fue
abriendo las posibilidades de ascenso hasta llegar a
ser la contadora general”

Ademas se menciona que antes todo el proceso contable
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se hacia de una manera rudimentaria y que con el tiempo
se ha ideo modernizando, “Antes se hacia a mano,
luego comenzd hacerse en maquinas, luego Excel y
ahora que hay tantos programas contables”

¢,Como ve a su profesion en 5 afios?

Consideran que con las normas NIF el trabajo del
contador va a ir cada vez mas modernizandose Yy
tecnificandose

Usted como contador, ¢recibe asesoramiento?,
¢squién le provee asesoramiento y sobre qué temas?
Generalmente reciben asesoramiento de empresas
gubernamentales como el SRI y en algunos casos de
empresas de asesoria contables “Triangular”

¢Existen temas que le gustaria recibir que no le hayan
dado? ¢ Cuales? ¢Por quée?

En la mayoria de los caso les interesa temas con las NIF,
ademas de todas las actualizaciones que pueda tener el
Servicio de Rentas Internas

¢Cuantas personas comprenden su equipo de
trabajo?

En la mayoria de los casos como son empresas PYMES
el equipo de trabajo esta conformado por 3 personas que
se encargan de diferentes temas, Nominas, operativo,
revision de documento entre otras, son un apoyo para los
Contadores “son el apoyo que un contador necesita”
¢,Como se dividen las tareas? ¢Qué funcion tiene
usted?

Las tareas se dividen segun las necesidades de la

empresas, hay quien se encargan de la revision de
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documentos comerciales en general, otros del é&rea
operativa, otros de lo que son nominas, la funcion de los
contadores es saber manejar toda la informacion para el
proceso contable

¢ Qué decision depende de usted? ¢(En qué temas
usted asesora al gerente de la empresa?

Son los que generalmente asesoran a los gerente en la
parte, financiera, tributaria y en toda la parte contable de
la empresa “Se le asesora al gerente en la parte
tributaria, en la parte en si del sistema financiero la
parte del balance, el hecho de cémo se maneja una

operacion a nivel de balance”

Conocimiento
del manejo de
la informacién

de la compaiiia

Ahora quisiera que hablemos especificamente sobre
la manera en que usted maneja la informacion de la
compafiia

¢Maneja diferentes tipos de software en su empresa?
En la mayoria de los casos manejan solo un tipo de
software, aunque en algunos casos se ven en la
necesidad de aumentar modulos diferentes “Se maneja
uno que es el general pero se maneja otro aparte que
nos hemos visto obligados a manejar otro pero
creados por la empresa”

¢ Cudales? ¢En qué se diferencian?

Existen personas que manejan software antiguos como
DOS, otros manejan software mas actualizados como
DOBRA que es un software que maneja modulos de
cotizacién y ordenes de compra

¢, Qué importancia tienen las informaciones que usted
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recibe?

La informacion es la base que los contadores tiene para
poder armar los balances que posteriormente es
presentada a los gerentes, es decir para los contadores la
informacion es la base fundamental de sus trabajos
¢,Como ingresa la informacién que necesita? ¢Por
qué?

En la mayoria de los casos la informacién es ingresa por
los diferentes departamentos , cada uno se encarga de
ingresar lo que corresponde “Compras tiene el ingreso
de la orden de compra, facturacion tiene la funcion de
ingresar tanto la factura de compra como de facturar
la venta, cobranza tiene la opcion de ingresar los
depdsitos del dia”

¢,Colmo maneja la informacion que necesita?

La informacién se trabaja segun las necesidades de la
empresa, segun lo que pida cada gerente, el Contador es
el que se encarga de recopilar toda la informacion que
necesita del software

¢,Como presenta dicha informacién? ¢Por qué?

En la mayoria de los casos la informacién se presenta de
manera impresa y con las firmas autorizadas

¢Interactian los departamentos entre si? ¢Por qué?
Consideran que es necesario que todos los
departamentos interactuaren entre si ya que cada uno de
ellos aporta con informacidn que se necesita para la
elaboracion de los reportes comerciales

¢,De todos los softwares que conoce o ha utilizado,

cual cree que es el mejor? ¢Por qué?
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En la mayoria de los casos se esta conforme con el
software que utilizan actualmente, “Yo tengo la opcion
dentro del sistema de contabilidad revisar bajo
reportes a nivel gerencial tienen la funcion de ver
hasta con indicadores, por estadisticas y por grafico”

En otros casos aunque reconocen que el software es
antiguo consideran que para ellos es adecuado, esto se
da por la costumbre que les genera el software “El DOS,
es sencillo y siempre he trabajado con ese”

,Qué tipos/marcas de software conoce? ¢Cual
compro y usa para su negocio? ¢ Por qué escogi6 este
software?

En general conocen softwares universales como Monica,
Safi, aunque también se mencionaron otros como
Supervisor, GP.

¢,Cual software considera que es el que mas/menos se
adecua a sus necesidades? ¢por qué? (INDAGAR POR
MARCA, CONFIANZA, ETC)

En la mayoria de los casos consideran que en la
actualidad el software que tienen implementado es el que
mas se adecua a sus necesidades “Dobra es el mejor
porque no todos los programas te permiten hacer un
anexo transaccional”

Por otro lado consideran que si tiene software obsoletos el
cual deben cambiar pero su principal freno es que sea un
software complicado de usar para ellos, esto se da
principalmente en los contadores mayores “El DOS yo se
gue es antiguo, que hay que cambiarlo, si me interesa

que haya un cambio pero no tan sofisticado”
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Por favor cuénteme, ¢Quién es el encargado de
informarse del software y posteriormente el
encargado de contratarlo? (quién toma la decision)
Las personas que se encargan de informase sobre un
nuevo sistema varian segun las empresas, pueden ser las
personas de Sistemas conjuntamente con los jefes de
areas o Contadores pero los que tienen la decision de
compra son los Duefios o Gerentes de las empresas
¢Existen atributos que se puedan observar en el
software que nos indiquen que es de buena calidad?
¢ Cuales?

En general consideran que si hay aspectos que hacen ver
calidad en los software, consideran que un software de
calidad es aquel que posee el mayor numero de
automatizaciones contables “El hecho de que haga
anexos transaccionales, el hecho de que mayorice
automaticamente y no necesite ningln proceso para
hacerlo”

Por favor describanme el software ideal para sus
necesidades.

Un software ideal es uno que venga completos, con todos
los médulos que necesite la empresa y que automatice los
procesos

Ademas que traiga todas las actualizaciones tributarias
PRESENTACION DEL SOFMAKER

Es una soluciéon que incluye:

Médulos de ingresos de datos como: CXP, CXC,
Bancos, CRM, Importaciones, Contabilidad, Activos

Fijos,
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PRESENTACION DEL DEMO

Evaluacion del

servicio

¢, Qué opina de este software?

En general consideran que un software muy interesante,
facil de entender, consideran que es facil de aprender su
uso, ademas les gusta el hecho que los moédulos vengan
enlazado entre si

¢,Qué lo que mas/ menos le llamé la atencién? ¢Por
qué?

Lo que mas les llama la atencion es el hecho que tenga
cosas que sus software no tengan “Lo que me llamé
mas la atencion la parte que yo no tengo y el software
si tiene la parte de 6rdenes de ventas y el seguimiento
que se le puede realizar sobre el programa mismo”

Lo que menos les atrajo es lo que ya han vistos en sus
software o los moédulos que para su tipo de empresa no
son necesarios “Nosotros no tenemos ventas, tenemos
exportaciones cuando las cosechas estan listas”
¢Para quién usted cree que esta dirigido? ¢es para
usted? ¢Por qué?

Consideran que esta dirigido para medianas y en algunos
casos para grandes empresas por los modulos que tiene,
ademas consideran que esta dirigidas mas para empresas
comerciales, de servicios o fabricas

“Porque realmente el hecho de que algunas personas
manejemos cierta cantidad de modulos se necesita
mucha supervisiéon y mas que nada control. El hecho
de que un departamento de compras realice un
ingreso de un dinero se contabiliza directamente aca
solo se revisa la contabilizacion o el hecho de nivel de

ventas yo vi el seguimiento que habia para realizar las
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ordenes facilita bastante el hecho de que pueda
recuperar directamente la orden y facturarla
directamente digital”

Digame cémo calificaria este servicio...

Util... poco util

En general si es considerado un software (til
Actualizado/ moderno... poco actualizado / moderno
En general si es considerado un software Moderno

Que se adapta a mis necesidades... no se adapta

En general si es considerado un software que si se adapta
Innovador / original... comun

Innovador

Atractivo... poco atractivo

Atractivo

Que le parece si este software cuenta con las
personalizaciones del SRI y ademas genera los
anexos de forma automatica (hasta cuanto pagaria)

En general les agrada la idea ya que consideran que esto
les optimiza tiempo, ademas que les facilita el trabajo

“Es que eso es lo que optimiza todo el tiempo en el
departamento contable porque en donde se tiene
tropiezo y eso pasa en todas las empresas, el hecho
de estar al dia con los impuestos, el hecho de cambiar
todos los porcentajes, hacer las retenciones, los
anexos, siempre se trata de optimizar un poco el
funcionamiento de estas herramientas”

¢ Conoce algun software parecido a este? ¢ Cual?
Consideran que es un programa innovador y no lo
asemejan a ningun otro

En cuanto a costos, ¢cuanto usted cree que costara
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este servicio? Licencia, actualizaciones, servicio
técnico.

Se menciona que el costo puede ser de $3.000.00,
aungue no tienen mucho conocimiento en el tema

¢Hasta cuanto pagaria usted por licencia,
actualizaciones, servicio técnico?

De igual manera no tienen mayor conocimiento del tema
pero se menciona que puede ser $100 por actualizaciones
0 servicio técnico cada vez que se presenten

¢,Qué opina si le contara que la licencia inicial es
gratuita?

Consideran gue es algo muy llamativo, que les anima mas
a adquirir el software, aunque por otro lado esto les
genera algo de desconfianza “Y después el hachazo
cual es”

En una escala del 1 al 5, donde 1 es nada y 5 es
mucho, ¢qué tan interesado estd en adquirir este
servicio para su negocio? ¢Por qué?

La escala varia entre 3 0 4 ya que consideran que cambiar
de software es algo que necesita una inversion en la
implementacion del mismo, ya que ademas de
implementarlo se necesita capacitar al personal
MOSTRAR TABLA

Tipo de
Suscripcion

Soporte Acceso

Actualizaciones Soporte EMail ~ Soporte Telefonico Remoto

Susctipcidn Basica ‘/ X X X
Suscripeiin Estandar ‘/ ‘/ X X
ey Y v v X
Suscripeion Elite ‘/ ‘/ \/ \/

Escogen la suscripcion elite y empresarial
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“Para la mas adecuada es la suscripcion Elite porque
hay momentos en que uno tiene la emergencia en
esos momentos y es ahi cuando uno necesita tener
todas las herramientas necesarias para que la
comunicacion sea efectiva”

¢Les gustaria que incluya el servicio técnico in sitio?
En general consideran necesario de que un técnico se
haga presente cada vez que lo necesiten, siente mayor
respaldo que una persona vaya y les resuelva el
problema.

Ademas mencionan que la visita debe ser peridédica
mientras dura la implementacion del software hasta
cuando el software este funcionan 6ptimamente en la
empresa

¢ Qué tal si les digo que el precio es...?

En general consideran que los precios son convenientes,
tomando en cuanta que son costos anuales.

¢, Cual estaria interesado a escoger?

En algunos de los casos se interesan por el Elite ya que
su costo al ser anual no representa un costo tan elevado,
“debe costar $2000”

¢, Qué preferirian mensual, anual o semestral? ¢Como
prefieren el pago?

Consideran que una mejor opcién a pagar es mensual
“Puede ser un pago mensual prorrateado”

¢Del 1 al 5 que tan interesados estarian en el software
Lite?

Su intencion de compra sube al saber los precios ya que
los consideran beneficiosos para la empresa “Un 4, subi

un poco por los costos que me esta dando”
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Sugerencias (inducir temas para sugerencias: pagos,
precio, médulos)

Consideran que es un software completo, les llama la
atencion, consideran que una forma de pago, puede ser

por medio del banco, o con tarjeta

Guia de Entrevistas

Objetivo: Indagar las necesidades de los microempresarios sobre la gestion

de la informaciéon

Nicho de mercado a quien va dirigido Softmaker

Precios que estan dispuestos a pagar los empresarios por el software

ESTUDIO SOFMAKER
CRIPTON S.A

Guia de entrevistas: Gerentes de Empresa

Dimensiones

de indagacion

Guia de entrevistas

Datos de

introduccion

Informacion
sobre el
negocio

(actitudes).

Vamos a comenzar hablando de su negocio.

¢,Desde hace cuanto tiempo tiene su empresa?
Existen dos tipos de gerentes, los empleados por una
empresa y los duefios de sus propias empresas, el tiempo
gue tienen en el mercado o empresa varian desde dos

anos hasta 10 anos
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¢Por qué ingreso6 a este negocio?

En el caso de los gerentes propietarios, ellos ingresan al
mercado por una oportunidad o porque decidieron
independizarse de empresas “Un amigo me sugirié que
de pronto podria ser una alternativa, la explore y
salié”

Otros pertenecen a empresas familiares “yo administro
todos los programas que necesita mi mama, ella es la
duena”

En el caso de los contratados se da porque les proponen
puestos que son atrayentes para ellos ya que les gusta

estar al frente de empresas

¢, Qué es lo atractivo de este negocio?
En general les gusta estar al frente de las empresas, les
gusta resolver los problemas que presenta el negocio,
ademas de ver como sus negocios crecen y generan
utilidad
¢, Cudles son los obstaculos / dificultades a los que se
enfrenta?
Los obstaculos principalmente en los gerentes propietarios
es cuando el flujo de clientes baja, o cuanto tiene carteras
vencidas, es decir cuando sienten que les falta liquidez.
Otro de los obstaculos es cuando se emigra la
informacion:

“Desgraciadamente hemos estado inmigrando de
servidor en servidor y en el momento que uno migra
las cosas, todo se desbarata, se pierden datos y no

solo eso, se pierde la parte automatica del sistema,
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nosotros trabajamos con un software tanto en la
computadora, como en el internet, se puede decir que
en estos momentos eso es mi rompecabezas”.

En los gerentes contratados el mayor obstaculo se da
principalmente por cuestiones de Stock “Tenemos que
hilar fino para saber que es lo que el mercado quiere,
ademas del desorden que presentan ciertas
empresas”

¢, Qué le hizo mantenerse en el negocio?

En el caso de los gerentes contratados el sacar adelante
una empresa es un reto para ellos, consideran que son
empresas que necesitan de ellos

En los gerentes propietarios, se da el hecho de
crecimiento, ademas es su fuente de ingresos

¢,Como ha cambiado su negocio en el tiempo, ¢A
parte de este negocio tiene otros? ¢De qué?

Para gerentes propietarios que tienen negocios con
instituciones gubernamentales, su rentabilidad ha
disminuido, debido a las implementaciones del gobierno
“Me preocupo mucho con el cambio de Gobierno, yo
vendia este a instituciones del Estado y no estaba
limitada de compras, en cambio, ahora estan limitadas
las compras, ahora me pueden comprar una empresa
del Estado hasta $4.000”

¢,Como ve a su negocio en 5 afios?

Los gerentes contratados empresas consideran que sus
empresas en cinco afios van a estar produciendo mucho
mas de lo que producen ahora “yo creo que le veo

buenas perspectiva al negocio”

59




Los gerentes propietarios consideran que es un podo
dificil proyectarse pero mencionan que si se ven con
empresas mas grandes e incluso con sucursales “Mucho
mas grande como Computron con sucursales”

“Me imagino que va a estar por lo menos unas 4
empresas porque lo que hemos incursionado es en lo
gue es GPS, nosotros queremos dar eso por uso
propio, rastrear los autos, dar ese servicio, también en
lo que es arrocillo y polvillo, cada uno tiene su propio
comercio, todo integrado”

¢, Recibe asesoramiento?, ¢ quién le provee
asesoramiento y sobre qué temas?

Se menciona que reciben accesoria empresas de
Asesoria contable, ademas de la Camara de comercio
entre otras

Aisladamente en las empresas mas grandes se menciona
gue reciben accesoria acerca de las NIF

¢Existen temas que le gustaria recibir que no le hayan
dado? ¢ Cudales? ¢Por qué?

En la actualidad les gustaria recibir cursos de atencion al
cliente a demas de cursos en el area tecnologia
¢Cuantas personas trabajan con usted?, ¢de qué se
encarga cada uno de ellos?

En la mayoria de los casos su equipo de trabajo esta
conformado de 3 a 6 personas, cada uno tiene diferentes
funciones como secretaria, vendedores, etc. (esto se da
principalmente en las empresas pequefas que no
manejan software)

En los gerentes contratados por empresa ya constituidas
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gue si manejan software el equipo de trabajo va desde 6 a
8 personas “Conmigo trabajan 6 personas, el contador
de costos, el tesorero, el asistente del tesorero, el
contador general y el analista de impuestos, tengo
otro analista mas que es como auxiliar contable de las

distintas areas especificamente de activos fijos”

Conocimiento
del manejo de
la informacion

de la compaiiia

Ahora quisiera que hablemos especificamente sobre
la manera en que usted maneja la informacion de la
compaiia

¢Maneja diferentes tipos de software en su empresa?
¢, Cudles? ¢En qué se diferencian?

Los gerentes propietarios en general son los que no
manejan software, que son empresas pequefias que no
han visto la necesidad de hacerlo aun

Las empresas que tienen cierto conocimiento en software
manejan los basicos como Monica, Claim Excel, Web HM
Complete Solution.

Los que si manejan software son empresas grandes ya
constituidas y manejan software tipo ERP como es el
Great Plains Dynamics, NSIP que es un desarrollo que ha
venido evolucionando, ademas mencionaron el
Challenger.

“El ERP es un sistema mucho mas completo que
busca alinear todos los procesos de la compafiia en
un solo sistema, en el caso de NSIP ese es un
desarrollo que ha venido evolucionando basicamente
maneja todo lo que es facturacion y cuando

implementamos el ERP decidimos no implantar el
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maodulo de ventas porque basicamente este desarrollo
nuestro nos permite como lo conocemos mas
costumizar mas los reportes y la gerencia ya esta
acostumbrada a estos reportes”

¢, Qué importancia tienen las informaciones que usted
recibe?

En general la informacion es considerada una parte vital
de la empresa

¢,Como maneja la informacion que necesita?

Los gerentes contratados por empresa mencionan que
recopilan la informacion en el software de los diferentes
departamentos.

Los gerentes propietarios se manejan a nivel de kardex,
es decir por entrada y salida de mercaderia, generalmente
lo manejan en Excel o manualmente

¢,Como ingresa la informacién que necesita? ¢ Por
qué?

En el caso de los que manejan software cada
departamento se encarga de ingresar segun la gestion
que realiza

“Es un proceso automatico, estamos hablando de
facturaciones, que es donde se genera el proceso de
venta, nosotros hacemos la toma de pedidos mediante
un hand help, esa informacion se transfiere al NSIP y
este factura bajo inventarios afecta el médulo de
inventarios”

¢Interactian los departamentos entre si? ¢Por qué?
En las empresas que si manejan software si interactdan

entre si los diferentes departamentos, considera que es
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necesario para el control de la empresa
¢,De todos los softwares que conoce o ha utilizado,
cual cree que es el mejor? ¢Por qué?
En la mayoria de los casos mencionan que no pueden

decir cual es mejor software que para ellos todos los

software tienen sus Pro y contras “No puedo decir que

haya uno mejor, porgue si tienen una cosa de pronto

les hace falta otra”

¢, Qué tipos/marcas de software conoce? ¢ Cual

comprod y usa para su negocio? ¢Por qué escogio6 este

software?

Entre los que conocen software mencionan, ERP de
Microsoft, NSIP, Vipix creo que se ha quedado un poco
rezagado de los ERP.

Dynamic que es el mas conocido, el sistema Coby, el
sistema financiero, Figaro, Mouse.

Ménica que es un software basico ecuatoriano

Por favor cuénteme, ¢Quién es el encargado de
informarse del software y posteriormente el
encargado de contratarlo? (quién toma la decision)
En general es una decision que se toma conjuntamente

pero el responsable cae principalmente en los gerentes

“El requerimiento del sistema sale o se genera de una

necesidad de algunas de las areas que es canalizada

por algunos de los directores y esta bajo mi

responsabilidad ver como solucionamos esa demanda

de o esa necesidad de manejo de informacion, pero yo

soy el responsable, yo la presento, basicamente yo
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propongo las herramientas y el desarrollo de las
mismas”

¢ Existen atributos que se puedan observar en el
software que nos indiquen que es de buena calidad?
¢, Cuales?

Consideran que uno de los atributos es que trate de
satisfacer las necesidades de los usuarios, ademas que
deje implementar nuevos modulos que se requiera segun
las necesidades de la empresa “Debe estar para
satisfacer una necesidad de informacién especifica de

un area, hasta aqui lo que yo he pedido ha habido”

Por favor describanme el software ideal para sus
necesidades.

Consideran que el software ideal es aquel que les facilite
el trabajo a los gerentes, que pueda presentar reportes de
todos los ambitos que necesiten para su respectivo
andlisis

“Un software ideal es aquel que ademas de manejar
toda la cantidad de informacion en la empresa, tuviera
por ejemplo un utilitario adicional para manejar los
reportes en funcién de la necesidad de cada persona,
deberia de ser capaz de coger la minima informacion
gue sea posible, hastalo mas minimo, que pueda
tener toda la potencia necesaria para en un momento
explotar la informacidn, en ese sentido hay que
parametrizar o hilar muy, muy finito”

PRESENTACION DEL SOEMAKER

Es una soluciéon que incluye:
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Moédulos de ingresos de datos como: CXP, CXC, Bancos,
Contabilidad, Activos Fijos, Inventario
PRESENTACION DEL DEMO

Evaluacién del

servicio

¢, Qué opina de este software?

Para los gerentes propietarios este software es considera
de mucha utilidad interesante y que se adecua a sus
necesidades

Para los gerentes de empresas ya constituidas consideran
que es una buena opcién pero no les interesa mucho la
version Lite ya que no cumple con todas sus necesidades
¢, Qué lo que mas/ menos le llamo la atencion? ¢ Por
qué?

Lo que mas llama la atencion principalmente para los
gerentes propietarios es el hecho de automatizar sus
procesos de venta, ademas del manejo de inventario
¢Para quién usted cree que esta dirigido? ¢ Es para
usted? ¢Por qué?

Consideran que el software esta dirigido para las
microempresas, empresas constituidas legalmente pero
gue les falta automatizarse

Digame cémo calificaria este servicio...

Util... poco util

En general es considerado Uutil

Actualizado/ moderno... poco actualizado / moderno
Si es considerado moderno

Que se adapta a mis necesidades... no se adapta

Si se adapta a las necesidades

Innovador / original... comun

Innovador sobre todo para los gerentes propietarios

Atractivo... poco atractivo
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Atractivo

Conoce algun software parecido a este? ¢Cual?

En general no asocian este software con otro,
aisladamente lo compran con el software usado por los
comisariatos

EN CUANTO A COSTOS, ¢ CUANTO USTED CREE QUE
COSTARA ESTE SERVICIO? LICENCIA,
ACTUALIZACIONES, SERVICIO TECNICO.

Los gerentes contratados mencionan que nivel de version
Lite el costo debe variar entre $1000 o $2000

Los gerentes propietarios considera que el costo debe ser
de $20 a $30 ya que menciona que ahora todo se puede
bajar de Internet.

¢HASTA CUANTO PAGARIA USTED POR LICENCIA,
ACTUALIZACIONES, SERVICIO TECNICO?

Los gerentes contratados por empresas consideran que el
costo de actualizaciones y servicios técnicos debe ser
desde $200 a $400 anuales para la version Lite.

¢ QUE OPINA SI LE CONTARA QUE LA LICENCIA
INICIAL ES GRATUITA?

En general esto les emociona de gran manera, consideran
que es un motivacién muy fuerte para adquiri el producto

“si es asi manAana mismo lo compro”

EN UNA ESCALA DEL 1 AL 5, DONDE 1 ES NADA Y 5
ES MUCHO, ¢(QUE TAN INTERESADO ESTA EN
ADQUIRIR ESTE SERVICIO PARA SU NEGOCIO?
¢POR QUE?

Los propietarios de empresas menciona que estan muy

interesados en adquirir este producto
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¢ QUE TAL QUE INCLUYAN UN GENERADOR DE
REPORTES GRAFICOS E INFORMES?

Consideran que como gerentes es una ayuda el
generador de reportes, ya que les facilitaria el trabajo y les
ayudaria a entender mejor la situacion de la empresa,
pero se menciona que esto se debe incluir en la version
lite

¢ QUE TAL QUE EL SOFTWARE INCLUYA UN
MODULO DE CRM, IMPORTACIONES Y GERENCIAL?
(HASTA CUANTO PAGARIAN)

Los gerentes propietarios en la mayoria de los casos no
manejan estos términos, asi que no interesa mucho
interés

MOSTRAR TABLA

Tipo de
Suscripcion

Suscripeion Basica ‘/ G X X
Buscription Estandar ‘/ \/ X X
z =

S v v v X
Suscripcidn Elita ‘/ \/ \/ \/

Soporte Acceso

Actualizaciones Soporte EMail ~ Soporte Telefonico Remoto

Existen opiniones divididas algunos escogerian el Elite y
otros el estandar

Aungue aisladamente mencionan que cogerian el
estandar pero con soporte telefonico en vez de mail

¢LES GUSTARIA QUE INCLUYA EL SERVICIO
TECNICO IN SITIO?

En general les gusta que exista esta opcion consideran
gue a las personas les gusta ver a alguien fisicamente que

les resuelva el problema

¢QUE TAL SI LES DIGO QUE EL PRECIOES ...?
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En cuanto el precio existe opiniones divididas algunos
consideran que los precios son adecuados.

Otros especialmente los propietarios consideran que son
precios muy elevados lo que les hace cambiar su
suscripcion a la basica

A otros les parece que el precio esta bien para los
beneficios que el producto ofrece “Sinceramente si yo
manejara mas cosas elegiria la Elite, porque pensé
que la Elite iba a costar $2000, el precio es razonable
aparte tiene acceso remoto”.

¢ CUAL ESTARIA INTERESADO A ESCOGER?

La mayoria elige la opcion basica y la estandar,
aisladamente escogen la empresarial

¢ QUE PREFERIRIAN MENSUAL, ANUAL O
SEMESTRAL? ¢ COMO PREFIEREN EL PAGO?

En general prefieren un pago mensual consideran que
seria mas facil diferir, ademas esto se va hacer mas
representativo en su estado de perdidas y ganancias
“Pagos mensuales, si son $300.00 para 12 meses, so
$25.00 mensuales no se siente”

¢DEL 1 AL 5 QUE TAN INTERESADOS ESTARIAN EN
EL SOFTWARE LITE?

En general si estan interesados en un software como est

n

e

ya que consideran que es algo que necesitan sobre todos

los gerentes que no cuentan con un software contable
SUGERENCIAS (INDUCIR TEMAS PARA
SUGERENCIAS: PAGOS, PRECIO, MODULOS)

Consideran que se deben bajar un poco los precios en los

paquetes de actualizaciones y soporte, ademas de
permitir pagar en tarjeta de crédito, Paypal, que el modul

(0]
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de reporte venga en la version Lite.

ANEXO # 2: LISTA DE PRECIOS DEL COMPETIDOR PRINCIPAL

Listas de Precios Software Contable Administrativo Ecuador

| Version | Precio |
Ciad 2008 Monousuario Para la pequefia empresa que desea llevar un
control de su facturacion, cuentas por cobrar y pagar, inventarios, 800.00
contabilidad y Anexo transaccional.
Ciad 2008 Empresarial.- Para la mediana empresa 4 usuarios, Todos los

. 2,000.00
modulos
\Usuario adicional del CIAD | 200.00|
/Activos Fijos, requisito minimo Ciad monousuario I 200.00)
Rol de Pagos Standar, no es posible comprarlo independientemente | 500.00|
Latinium 2008 Monousuario Para la pequefia empresa que desea crecer.
Maodulos: facturacion, cuentas por cobrar y pagar, inventarios, contabilidad, 1,500.00
Formularios del SRI, Anexo Transaccional
Latinium 2008 Empresarial.- Para la mediana empresa 4 usuarios.
Maddulos: Contabilidad, Facturacion, cuentas por cobrar y pagar, 3,000.00
inventarios, Activos Fijos, Formularios 103 y 104 y Anexo transaccional.
\Usuario Adicional del sistema Latinium | 300.00|
/Activos Fijos, requisito minimo Latinium monousuario I 400.00|
Rol de Pagos es posible comprarlo independientemente | 1,000.00|
Produccién | 1.000.00]
Importaciones | 500.00|
(Cubos dindmicos I 500.00)
LLatinium Virtual ilimitado nimero de usuarios | 20,000.00|

Precios No incluyen el IVA

Elaborado por: Los Autores
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ANEXO # 3: PUBLICACION DIARIO HOY

Pymes, retrasadas en el uso de informatica
Publicado el 15/Mayo/2009 | 00:02
Consumo

La descarga de programas informaticos gratis como la facturacion
electronica, software de transporte, entre otras herramientas contables, se
vuelve mas comun en la red cibernética.

De hecho, se convierten en el enganche perfecto de la oferta de servicios
para las pequefas y medianas empresas ecuatorianas, sobre todo, en época
de crisis.

En el pais, un 70% de las pymes, de las 700 mil registradas, aun se resiste a
utilizar este tipo de programas informaticos.

"Son muy tradicionales. Llevan el sistema operativo contable a mano y, en el
mejor de los casos, llegan al Excell", comentd, Omar Rodriguez, analista en
sistemas y representante de la empresa Winnercorp.

Uno de los motivos principales para esta negativa es que desconocen acerca
del avance tecnoldgico y consideran que un sistema como estos debe ser
caro, explicd Rodriguez. "El minimo de inversion es de $600 iniciales y dos
pagos mas en los préximos dos afos", dijo.

En la Camara de la Pequeia Industria del Guayas (Capig) también se
reconoce la falta de apertura a este tipo de tecnologia.

El presidente de la Capig, Renato Carld, indicd que la mayoria de las pymes
presenta un bajo nivel de automatizacion.

De acuerdo con un estudio de Microsoft, "los pequefios empresarios del pais
no adquieren las soluciones tecnoldgicas, que estan disponibles en el
mercado, por falta de informacién".

Senala que, en muchas ocasiones, es una de las dificultades por las cuales no
pueden obtener créditos a través de la Web. Asi, revela que un 67% de las
pequenas empresas presentan estos inconvenientes.
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Frente a ello, hace unos meses, el gremio logré un acuerdo con Microsoft con
el fin de crear un mercado para introducir al menos 10 mil computadoras en
el segmento de las pymes en un afio y convencer a los pequeinos empresarios
de que, al menos, compren Windows XP, Office 2003 y Windows Server
2003.

"Cuando descubren las bondades se dan cuenta de los beneficios. Logran
ahorro de tiempo y dinero. Se dan cuenta que puede ser la mejor

herramienta en tiempo de crisis", agregd el representante deWinnercorp.
(NMCH)

ANEXO # 4: IMPLEMENTACION DE SUBSISTEMAS
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SUBSISTEMA:

PLANEACION DEL TALENTO HUMANO

SITUACION ESTRATEGIAS PLANES DE RECURSOS MATERIALES /
OBJETIVO ACTUAL ACCION TALENTO HUMANO COSTO METAS FECHA RESPONSABLE
Disefiar la Contratacion de Empresa Utilitarios: Computador, hojas, Obtener los manuales de
Anélisis de descrlpuqn de No Existen Asesora, la misma que debe impresora. Humanos. Por Definir funciones de cargos, el perfil 12/11/2010 Asespf
Cargos Cargos, funciones y armar un comité en la Asesor, Asistente del colaborador y sus * Comité
competencias organizacion Administrativo y Comité. competencias.
Realizar convenios .
con Universidades Mantenemos Obtener convenios con otras Mantener actualizar una |
Inv. De destacadas del pais convenio universidades e institutos Humanos: Asesor y Asistente . base de_ datos de persona * Asistente
i con ; . o . Sin Costo capacitado, la cual nos 15/11/2010 S .
Mercado para la atraccion de capacitados los cuéles nos Administrativo . p Administrativo
CEPROEM . ayudara en nuestra etapa de
nuevos refieran futuros colaboradores. o
(Espol) crecimiento.
colaboradores
En conjunto con el Asesor y el
Implementar un Comité d_eflnlr un paqut_etg
remunerativo y de beneficios
- paquete de ) psicolégicos que sea atractivo . - Crear una politica para el * Asesor
Atraccion b(_e_nefluos para No Existen para futuros colaboradores, Humanos: Asesor y Comité. Por Definir proceso de Atraccion. 01/12/2010 * Comité
facilitar el proceso .
o considerando que la empresa
de atraccion.
se encuentra en proceso de
nacimiento.
Contar con las La asistente | Obtener pruebas psicolégicas
aptitudes administrativ sicotécelicas dpe actitugd Ia’ Utilitarios: Computador, hojas, Obtener diferentes tipos de « Asistente
Seleccion necesarias para P y P impresora. Humanos: Asesor |  Por Definir pruebas en funcién al cargo | 17/12/2010 o .
ausasu misma que nos ayudara en este : - A : Administrativo
asegurar una M y Asistente Administrativo. a seleccionar
) intuicion. proceso.
seleccién correcta.
Elaborar El comité con el Asistente
Indn:a_dores gue nos Adm|n|strat|vo Y el Ar_ea_l de Utilitarios: Computador, hojas, Crear una politica Sueldos, . Ao
P, permitan valorar el Sistemas deberan definir los . . L : Asistente
Politicas = . o ir el impresora. Humanos: fini Remuneracion Varible y s .
Salariales desempefio para No Existen |nd|cado~res para medir e Comité, Sistemas y Asistente Por Definir Calificacion de los 23/12/2010 Adm|_n|strat|vo
estructurar politicas desempefio de cada cargo e ’ = ) * Sistemas
it - p Administrativo. colaboradores.
de Remuneracion implementar politicas de
Variable. Remuneracion Variable.
Definir politicas para E/Qsﬁggﬁg%mrﬁlsﬁzﬁigr geel Crear politica de
la elaboracién de elaboraran las politicas ' de Utilitarios: Computador, hojas, Contratacion, con el afan de * Asistente
Contratacion contratos de No Existen contratacion Iaspmismas e impresora. Humanos: Asesor | Por Definir regularizar la situacion 07/01/2011 | Administrativo
trabajos en funcion ’ q y Asistente Administrativo. laboral del personal * Asesor

al cargo.

nos indicaran el tipo de contrato
a utilizar para cada cargo.

temporal.

Elaborado por: Los Autores
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SUBSISTEMA: Desarrollo del Talento Humano
SITUACION ESTRATEGIAS PLANES DE RECURSOS MATERIALES /
OBJETIVO ACTUAL ACCION TALENTO HUMANO COSTO METAS FECHA RESPONSABLE
Im [I)ésrﬁgﬁtr; un En conjunto con el asesor se Utilitarios: Computador, hojas, * Asistente
Induccion ?nanual de No Existen definiran los pasos a seguir impresora. Humanos: Asesor | Por Definir Manual de Induccién | 21/01/2010 | Administrativo
) i luego de la contratacion. y Asistente Administrativo. * Asesor
induccion.
Obtener alianza con
centros de El Asistente Administrativo i
formacion Mantenemos buscaréa opciones de A lanzas |
profesional con el é@;g'&gﬁ& capactiacion a través del Humanos: Asistente cu?lgsatseegrlvci?ésﬁ aZra * Asistente
Formacion objetivo de . gobierno, y seréa responsabilidad S : Por Definir ran p 18/02/2010 | Administrativo
mantener Medellin. de la Gerencia el mantener Administrativo y Gerencia. capacitar * Gerencia
capacitado a los (Altos_ f:gstos reuniones con estas entidades y constantemente a
por viaticos) . los colaboradores.
colaboradores a un proponer alianzas.
bajo costo.
La Gerencia mantendra
reuniones con las principales
Implementar un compaiiias de seguros del pais Adquirir Seguro de
Bienestar Plan de Salud No Existen con el objetivo de adquirir Humanos: Gerencia. Por Definir Salud para los 18/02/2010 * Gerencia
Privado. servicios médicos de primera colaboradores.
necesidad para los
colaboradores.

Elaborado por: Los Autores
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SUBSISTEMA:

Comunicacion

OBJETIVO

SITUACION
ACTUAL

ESTRATEGIAS
PLANES DE ACCION

RECURSOS MATERIALES /
TALENTO HUMANO

COSTO

METAS

FECHA

RESPONSABLE

Cultura

Crear cultura de
comunicacion

En proceso

Involucrar a los
colaborados en las
tomas de decisiones de
la organizacion
fomentando la
exposicién de ideas para
la resolucién de casos
préacticos.

Utilitarios: Computador,

Internet.
Gerencia, Sistemas.

Humanos:

Sin Costo

Se elaboraran foros de
discusion via web, los
mismos que estaran
orientados a obtener ideas
para toma de decisiciones
de la organizacion o para
planes de expansion.

18/02/2010

* Gerencia
* Sistemas

Medios

Implementar
IntraNet.

En proceso

Implementacion de Intra
y Extranet la misma que
publicara noticias
importantes acerca de la
direccion que sigue la
organizacion. Esto
fomentara no solo la
comunicacion con el
cliente interno sino con
el externo.

Utilitarios: Computador,
Hosting, Internet.
Sistemas.

Humanos:

$ 250

Implementacioén de IntraNet
y Péagina Web con foros de
discusion para clientes y
colaboradores.

25/02/2010

* Sistemas

Elaborado por: Los Autores

74




SUBSISTEMA:

Control

OBJETIVO

SITUACION
ACTUAL

ESTRATEGIAS
PLANES DE ACCION

RECURSOS MATERIALES /

TALENTO HUMANO

COSTO

METAS

FECHA

RESPONSABLE

Responsabilidad
Social

Contribuir a los 3
ejes: Econémico,

Social y Ambiental.

No Existen

Analizar constantemente
el valor que se agrega
tanto al cliente como a

los colaboradores.

Humanos: Comité.

Sin Costo

Cumplir minimo con el
econdmico (cliente) y con el
social (colaboradores y
familia)

25/02/2010

* Comité

Balance Social

Realizar el primer
Balance Social

No Existen

La Gerencia en conjunto
con la Asistente
Administrativo,
analizaran y evaluaran
lo que la empresa hace
por su gente y esto sera
cuantificado

Humanos: Asistente

Administrativo y Comité.

Sin Costo

Elaborar el primer Balance
Social el mismo que debe
ser actualizado cada 6
meses.

25/02/2010

* Asistente
Administrativo
* Gerencia

Elaborado por: Los Autores
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