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RESUMEN

La nueva divisién de hardware de la empresa Palacios Software Cia. Ltda., partner autorizado de
Oracle, fue requerida por los clientes actuales y potenciales de la empresa, resultado de la
experiencia de muchos afios en el mundo tecnoldgico y resultado de una investigacion de las
necesidades de los clientes. Iniciamos planteando la situacidn actual de mercado y de la empresa
luego una larga y completa descripcidon del plan de negocios, partiendo del estudio de mercado,
describiendo las fortalezas, debilidades e identificando las oportunidades y amenazas, luego un
analisis del recurso humano actual y futuro para pasar al plan de marketing, mas adelante la
descripcién de la estructura comercial, identificando los factores de riesgo determinando la
viabilidad y factibilidad del proyecto. Finalmente los recursos tedricos para soportar cada uno
de los puntos indicados, todo en su conjunto para identificar una verdadera oportunidad de hacer

crecer un negocio en marcha y brindar un servicio integral.

VI



ABSTRACT

The new hardware division of Palacios Software Ltd., Oracle authorized partner, was
required by the current and potential customers of the company due to its many years of
experience in technolcgy and because of the results that produced an investigation of
the customer needs.

We begin considering the current market and the company’s situation after a long and
full description of the business plan based on a market study, describing strengths, and
weaknesses as well as identifying opportunities and threats, then an analysis of current
and future human resource and after that continue with the marketing plan.

Later we continue with the description of the business structure, identifying risk factors,
determining the viability and feasibility of the project. Finally, the theoretical
background to sustain each of the points was indicated so as to identify the real
opportunity to make a business grow and provide a comprehensive service.

Keywords: Oracle, Palacios Software, Hardware Division, Technology
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Capitulo |

En este capitulo analizaremos la situacidon actual del entorno empresarial del Ecuador y con

énfasis en la ciudad de Cuenca en la utilizacién de la tecnologia.

Analizaremos la brecha digital que es muy importante en estos dias que nos serviran como

informacién importante para canalizar bien nuestro proyecto.

Revisaremos los antecedentes con los nace este proyecto, las razones por lo que la empresa
Palacios Software Cia. Ltda., ha decidido ingresar en el mundo del hardware y poder brindar un

servicio integral a sus clientes actuales y a los nuevos que pueda incorporar.

Se revisara la nueva vision y misiéon de la empresa para que se pueda orientar adecuadamente
los recursos actuales y nuevos de la empresa, asi dar cumplimiento el alcance que se plantea en

plan de negocios.

1. Antecedentes
1.1. Introduccion y situacion Actual

Cuando una empresa mediana, PYME o grande de la ciudad de Cuenca desea realizar un
nuevo proyecto de tecnologias de la informacion entra en una gran cantidad de
cuestionamientos y necesariamente tiene que apoyarse en una gran cantidad de
proveedores, de software, de hardware, etc., y en cada una de estas subdivisiones, el
sistema operativo, la aplicacion, la base de datos, el servidor de aplicaciones, la
complejidad inicial no es nada comparado cuando ya la empresa estd en plena produccion
y necesita actualizar algin componente sin importar cual sea este, lo que si importa es
gue luego de la actualizacion el resto de componentes van a funcionar adecuadamente?.
Esto implica un TOC - costo total de la propiedad (Total cost of ownership) — muy elevado

gue los empresarios e informaticos no tienen previsto al inicio, Unicamente decide por el



precio mas bajo. Cuantos informaticos existen en las directivas de las empresas
Cuencanas que no tienen un idea clara de lo que es TOC y peor aun de lo que es un ROI
( Return of investment ) retorno de la inversidon o como recuperar el dinero invertido, por
la mayoria de empresas miran las inversiones en tecnologias de la inversion como simples
gastos y asi inicia el poco intereses o la resistencia a realizar inversiones adecuadas en
herramientas tecnoldgicas que en buena medida nos favorecen en los indicadores
mencionados y no solo a nivel informatico sino con un impacto directo en los nimeros de

las empresas.

El hablar de software y hardware, hace un universo muy grande de estudio, nuestro
interés es Unicamente en el mundo empresarial en empresas que al menos posean un

servidor.

Muchos proveedores informaticos tienen una linea especifica en nuestra Ciudad, es y ha
sido tradicional, inclusive en el entorno mundial, pero como podemos mejorar la manera
de adquirir esos bienes y la manera de beneficiarse de mucho valor de parte de los
proveedores, con la competencia, pero precios bajos es igual a menos valor agregado, y
seguramente en algin momento esos valores perdidos o bajados seran recuperados por

los proveedores en ocasiones subsiguientes.

En la actualidad, segun la Camara de Comercio de Cuenca, no existe ningln proveedor en
la ciudad de Cuenca que pueda brindar todos los componentes de un proyecto informatico
( software y hardware ) para sustentar empresas, inclusive en la actualidad para la
adquisicion de servidores existe un proveedor que acapara el mercado causando un
problema de mercado, el mejor amigo de los beneficios que tienen valor ( no solo precio )
es la competencia sana y la competitividad que logran las empresas cuando ven riesgo en

Sus negocios.



Oracle, es una empresa que en sus inicios elaboré software para las empresas desde hace
cerca de 40 afos (fuente www.oracle.com), ellos comprendieron que el costo total de
propiedad y el retorno de la inversidn puede ser mucho mas eficientes si un mismo
proveedor puede brindar toda la solucidon en forma integrada (Appliance) asi si hay
cambios de componentes, ya el resto esta certificado para dichos cambios y se asegura la

continuidad de operaciones.

Palacios Software Cia. Ltda. Empresa Cuencana con cerca de 14 afios de operacién
también de la mano de Oracle ha sido proveedora en nuestro medio de soluciones de
software Unicamente; que con la experiencia y los productos que este fabricante de
tecnologia desea ingresar al campo de la venta de soluciones integrales, tanto de software
como la de hardware y asi beneficiar a todos los potenciales clientes de tecnologia de

nuestra ciudad, y luego por supuesto del pais.

Oracle ha demostrado que una empresa de software puede entrar en el mundo del
hardware mas facilmente que una empresa de hardware quiera incurrir en el tema de
software, esto aseguraria que la empresa Palacios Software Cia. Ltda., tendria los mismos

resultados, no cabe duda.

1.2. Avances Tecnoldgicos
1.2.1 El mundo actual y la tecnologia.

Es importante que todos sepamos lo que significa tecnologia, en forma sencilla son
herramientas que permiten hacer mas facil las actividades del ser humano. Crear
productos y servicios que permitan satisfacer necesidades humanas se puede ver en
situaciones elementales de la vida, por ejemplo usar cubiertos para llevar los
alimentos a la boca, cortar la carne con un cuchillo, aplastar un botén y tener luz

eléctrica, usar un vehiculo.



Nuestra generacion quiza sea la generacion que ha visto en forma mas acelerada la
creacién de estas tecnologias y mas aun tecnologias electrénicas e informaticas, un
ejemplo muy palpable es el teléfono celular, que en la actualidad se ha convertido
en muchas facilidades, hablar por teléfono, comunicarse con mensajes, comunicarse
con video, intercambiar correo, intercambiar experiencias, compartir fotografias,
etc, etc. Antes una comunicacién entre personas del planeta era impensable, ahora
segundos. Otro tema importante es la integracién y comunicacion lograda a través
de las redes sociales, muy discutidas pero utilizadas por millones de usuarios avidos

de consumir tecnologia y sobre todo tecnologia mavil.

En el campo empresarial en equipos muy pequeifios podemos ver poderosos
computadores, que comparados con los primeros que existian por los afios 90, son
incomparables en tamafio, capacitacion de almacenamiento y capacidad de
procesamiento. La velocidad de procesamiento, cientos, miles, hasta millones de
usuarios conectados al mismo tiempo, grandes volimenes de informacién, hoy
hablamos del BIG DATA, mucha informacién de las redes sociales y como poderlas
entender, procesarlas y usarlas. El Internet un gran facilitador de las cosas, hoy en
dia una herramienta tecnologia que no puede faltar, mucha interacciones en
segundos para realizar muchas tareas y todo desde la casa u oficina como por
ejemplo matricular a los nifios en el colegio, pagar facturas de servicios basicos,
comprar bienes y servicios, hacer pagos de consumos, revisar cuentas bancarias,

revisar correo electrénico, participar en redes sociales, etc.

Muchas personas y muchas actividades nos estamos acostumbrando y dependiendo
tanto de esta tecnologia que el solo hecho de no tener dicho servicio por minutos u
horas nos resulta frustrante y a veces impactantes en nuestras actividades.

Oracle en la actualidad es lider indiscutible (segun la revista FORBES) de tecnologia

porque ellos crean mas y mas facilidades tecnoldgicas, ese ha sido su éxito durante



muchos afios y esperamos que siga en la misma linea. Todas las personas o empresas

gue usan esta tecnologia tienen un alto grado de satisfaccién.

Palacios Software Cia. Ltda., hace posible que la tecnologia de Oracle llegue a todos
los usuarios de una manera facil y directa con mucho valor agregado, pero en la
actualidad existen muchas complicaciones al momento de escoger plataforma de
hardware, mucha inconsistencia y mucho costo para el cliente final al combinar
tecnologia, cuando entreguemos toda la solucidn de un solo proveedor todos las
partes funcionaran perfectamente y traerd un beneficio econédmico, técnico y sobre
todo dard continuidad al negocio. Imaginemos una solucién que se actualiza sin dejar
de atender, se mejoran las versiones de sistema operativo, base de datos,

aplicaciones sin tener que parar o trabajos de madrugada o fines de semana.

La velocidad de produccion de bienes y servicios resulta complicado para cualquier
empresa de tecnologia asi Oracle con sus grandes remanentes ha adquirido mucha
buena tecnologia asi como Sun Microssystem, People Soft, JD Edwards, Siebel, BEA,
mas o menos unos cincuenta mil millones de ddlares en compras, lo que le ha
convertido en la empresa mas grande del mundo en su rama y en el futuro
seguiremos viendo estas adquisiciones para poder ofrecer mejores productos y
servicios, sobre todo centrados en el costo total de la propiedad y de los retornos de

inversion.

1.2 2 Brecha Digital.

¢Cuantas personas en el mundo poseen herramientas tecnoldgicas? Es una gran
pregunta ya que en nuestro medio el acceso a las tecnoldgicas de informacidn estd
por debajo del 30% (segun el Informe sobre desarrollo Humano Ecuador 2001
auspiciado por el programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo). El hecho que
una persona u hogar tiene que adquirir tecnologia en forma de computadoras y

ademads de destinar un valor mensual para tener servicios de internet o servicios de



telefonia celular, donde muchos hogares viven del sueldo bdsico o con el bono de
desarrollo, esta brecha se hard cada vez mas grande, la ignorancia informatica
crecerd en el futuro, sin embargo las decisiones politicas del gobierno podrian hacer
gue esta brecha se detenga o disminuya dando acceso a muchas personas que no

pueden tenerla.

Pero podemos hablar de una brecha digital por falta de uso eficaz de la tecnologia, si
definitivamente si, esta brecha es la que se tiene que trabajar con el uso adecuado
de la tecnologia y es lo que se ofrece por parte de Oracle y por parte de Palacios
Software Cia. Ltda. Mejor costo beneficio, mayor rentabilidad, mayor ROI, mejor

TCO. Indicadores fundamentales diferenciadores de la competencia.

1.3. Resumen Ejecutivo

El sector empresarial en Ecuador para cuando requieren hacer consumos tecnolégicos, en
especial el sector empresarial de Cuenca esta delineado por lo que la mayoria de ellas
hacen, es decir copian la operativa de otras empresas, no existe un estudio planificado y
valorado de tal forma que la adquisicion de tecnologia sea un proceso técnico vy
profesional, a esto tenemos que sumar la falta de proveedores serios y profesionales que
cubran las expectativas de las empresas y sean realmente soluciones integrales, de costos
adecuados, de caracteristicas adecuadas, muchas instalaciones estan sobre
dimensionadas y debido a la falta de capacitacién del recurso humano informatico se
sacrifica la calidad del software por soluciones de hardware mas faciles de implementar

pero mas costosos, sin valor agregado y sin tasa de retorno.

En vista de que no hay opciones en donde poder escoger y una guia clara integrada entre
hardware y software creemos con el apoyo de la marca Oracle brindar este servicio
integrado, de alta calidad, de costos adecuados y lleno de valor con retornos de inversién,
gue seran factibles por la gran experiencia de la empresa Palacios Software Cia. Ltda. En

un sinnumero de instalaciones en la misma ciudad de Cuenca y en el Ecuador.



1.4.

Nos enfocaremos en el segmento de mercado de empresas de Cuenca que tengan al
menos un servidor para su aplicacion ERP (Enterprise Resource Planning) — Sistema
informdtico integrado — sin distincion de su segmento de producciéon, empresas de
servicios, de produccidn, de comercio, de salud, de educacidn, etc.

El estudio lo iniciamos haciendo una encuesta a los diferentes jefes o gerentes
departamentales de las empresas, luego de tabular estas encuestas, encontramos una
gran oportunidad de negocio totalmente factible de implementar y complementar los
productos y servicios que en la actualidad Palacios Software Cia. Ltda. Ya brinda al

colectivo empresarial de Cuenca.

Brindar una alternativa seria, de alto contenido en valor agregado, totalmente integrado,
tasa de retorno de la inversion asegurada y costo total de propiedad mas bajo sera el
objetivo y la estrategia para ingresar al mercado de Cuenca para romper esta especie de

monopolio generado de manera circunstancial y tener certeras opciones para escoger.

Descripcidn y Alcance del Proyecto.

El proyecto de la apertura de la division de hardware en la empresa Palacios Software Cia.
Ltda., tiene la finalidad de presentar a la colectividad de Cuenca y del Ecuador una solucién
integral de software y hardware. De la mano de Oracle Corp. que tiene el portafolio de
productos para este cometido y con la elaboracion del plan de negocios para este fin
encontraremos la factibilidad y viabilidad de este proyecto asi como medir su rentabilidad

para que los directivos de la empresa tomen o no la decisién de llevar a la vida real.

El proyecto iniciara con un estudio de mercado en la ciudad de Cuenca con una toma
significativa dentro del mundo empresarial, de ella se tabularan encuestas y de los
resultados se estableceran recursos econdmicos, humanos, y otros que permitan

visualizar los posibles resultados en el futuro si se decidiera implementarlo.



Uno de los retos mas grandes para la empresa Palacios Software Cia. Ltda., serd lograr en
primera instancia la distribucién del hardware de Oracle y luego tener una gran estrategia
de ventas y mercadeo que permita hacer que los jefes y gerentes de sistemas adquieran

esta tecnologia y asi revertir el marketshare actual.

Para una mejor comprension de la problematica que queremos resolver veamos el
siguiente ejemplo ya que en una solucidn integral tecnologia se requiere los siguientes
componentes: a) uno o dos servidores con ciertas caracteristicas en donde se guardara la
informacidén y se tendria el servidor donde se publica una aplicacién informatica (ERP), b)
los servidores requieren sistema operativo, c) el servidor requiere licencias de base de
datos Oracle, d) el servidor de aplicaciones requiere licencias de middeware Oracle, e) El
cliente tiene una aplicacion que fue desarrollada en la misma empresa o que fue adquirida

a otra empresas que brinda ese servicio.

Esta simple configuracion requiere de al menos 2 proveedores, en la realidad resultan ser
muchos mas, por ejemplo: los equipos son marca IBM, los sistemas operativos pueden ser
RedHat, Linux o Windows Server, la base de datos es Oracle, el Middeware puede ser
Oracle o Microsoft y la aplicacién un sinnimero de opciones de distintos proveedores
locales o extranjeros, o simplemente software empaquetado de fabrica sin opcién a

cambios.

Entender el costo total de propiedad y la compatibilidad entre todos los proveedores y
fabricantes de software y hardware resulta muy complejo, y justamente al no haber
coordinacién inclusive hay muchos proveedores rivales entre si que jamas llegaran a
acuerdos entonces como se podria uno beneficiar usando tecnologia heterogénea vy
depender de todos ellos, que lo mas probable cuando tenga problemas es que el uno eche
la culpa al otro y hasta descubrir el resultado o pagar a un experto por soluciones, seguro

estoy incrementando la insatisfaccidn interna y externa de la empresa y lo mas critico que



es el costo que esto implica para la empresa que seguramente no estard en ningun

presupuesto, es muy dificil presupuestar cosas que nadie sabe que van a pasar.

Si el mismo proveedor brinda el servidor, el sistema operativo, la base de datos, el
middeware, la aplicacién lo mas logico es que todos trabajen en forma integrada y cuando
exista algun inconveniente el proveedor tiene la capacidad y la experiencia para
solventarlo cuanto antes, es mds ni siquiera deberia darse ese tipo de inconvenientes, a lo
largo del tiempo la solucién seguramente es mas econdmica y menos frustrante ya que la

atencidn a los clientes sera continua y adecuada.

1.5. Nueva Vision de la Empresa

Este nuevo emprendimiento tendrd que cambiar la vision de la empresa, que resumimos

en lo siguiente:

Brindar productos y servicios integrales de software, hardware y capacitacidon que ayuden

a generar valor a sus clientes y les permita ser mas eficientes en el uso de la tecnologia.

1.6. Nueva Mision de la Empresa

Queremos ser la mejor alternativa tecnolégica integrada para nuestro medio, tener
relacion de negocios de largo plazo y adaptarnos a los cambios tecnoldgicos futuros para

brindar mejores productos y servicios para nuestros clientes.

1.7. Valores

e Honestidad para que los negocios se realicen en forma natural.

e (Calidad para que nuestros clientes tengan la certeza del servicio recibido.

e Humildad para mantener los principios y valores durante la vida institucional.

e Solidaridad para ayudar incondicionalmente a nuestros colaboradores y clientes.
e Gentileza para dar el trato que se merecen los clientes.

e Responsabilidad social para integrarnos a la sociedad y brindar oportunidades.



1.8. Sector Tecnoldgico en Cuenca
1.8.1. Descripcion del sector tecnolégico

El sector tecnoldgico de Cuenca de acuerdo a las Cdmaras de la produccién de
Cuenca estd dividido en varios segmentos, empresas que vender computadores
personales, partes y repuestos de las mismas que estdn orientadas a soluciones de
hogar, este sector es el mas grande y podemos ver empresas como APC, Compufacil,
Repycom, y muchas que se encuentran en el sector de San Blas, lugar escogido para
este fin por este tipo de empresas. Empresas y profesionales que se dedican a
vender Software elaborado y que generalmente se realizan muchas versiones del
mismo software debido a la idiosincrasia nuestra de que a pesar que los negocios
son iguales pero lo manejamos en forma distinta, de acuerdo a cada uno de los
requerimientos, recordemos que la mayoria de empresas o negocios en Cuenca son
familiares. No existen registros o agrupaciones representativas en el medio para este
segmento. Empresas que venden servidores para empresas medianas y grandes,
este segmento justamente motivo de nuestro proyecto, ahi podemos encontrar
Unicamente dos marcas IBM y HP, del cual IBM cubre la mayor cantidad de
marketshare. Empresas y profesionales consultores para brindar servicios
profesionales de asesoria técnica, acompanamiento en implementacioén, adquisicién
y validacién de software y hardware. No existen registros claros de las personas y
empresas que brindan este servicio, estd mas orientado a personas conocidas en el
medio. El complemento del sector tecnolégico hacen las Universidades que cada
semestre graduan una gran cantidad de profesionales que han sobrepoblado nuestra
ciudad y que muchos de ellos hoy en dia realizan actividades que no tienen nada que
ver con la carrera informatica. Se suman también empresas locales y de otras
ciudades del Ecuador, principalmente de Quito y Guayaquil que brindan productos y
servicios de software, hardware y de capacitacidn sobre todo porque Cuenca es una

plaza atractiva pero dificil de trabajarla.



1.8.2. Situacidn actual y futura del sector tecnolégico.

Los avances tecnoldgicos van a una velocidad extrema, equipos mdas poderosos,
software mas elaborado, programas llenos de soluciones, La brecha tecnolégica
entre Cuenca comparado con Quito y Guayaquil se ha reducido drasticamente segln
las revistas que circulan en nuestro medio como COMPUTERWORLD y CANAL NEWS,
las facilidades que brinda la tecnologia ha hecho posible esta situacién positiva para
Cuenca. Ha sido muy grato escuchar sin embargo a mds de una persona de los
proveedores de marcas reconocidas de software que los mejores ingenieros de
sistemas han salido de Cuenca, inclusive algunas empresas de software y muchos
profesionales cuencanos se encuentran en otras ciudades, clara razén para no
encontrar empresas realmente grandes que sirvan a Cuenca y todo el pais,
especialmente desarrollando aplicaciones o soluciones especificas, como por

ejemplo ERP, CRM y otros.

Soluciones de Hogar existen muchos y creo bien servido el sector, hay una gran
variedad de ofertas y negocios mas que empresas que satisfacen esa necesidad.

Dentro del mundo empresarial, como ya hemos indicado es limitado el nimero de
proveedores y sobre todo locales, eso convierte en una gran oportunidad para

incursionar en ese nicho de mercado.

Otro factor muy importante debemos recalcar es la pirateria de software, campante
se venden CD y programadas de computador como musica, libre de impuestos,
perjudicando a sus fabricantes. Segun la BSA (Business Software Alliance) entidad
gue vela por la pirateria de software, publica en su pagina web que en Ecuador
tenemos un 42% de uso ilegal de software, similar al porcentaje regional.

Sin embargo la pirateria de software constituye una oportunidad para las empresas

gue venden tecnologia, adecuando el valor que puede generar usar software legal
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seguramente hace que mejoremos los costos de propiedad y la tasa de retorno de

inversion.

El futuro informatico se lo esta viviendo en este momento, Cuenca no va a ser la
excepcion. La nueva tendencia informatica es Cloud Computing o computacién en la
nube, esto cambia fundamentalmente la manera de usar tecnologia, no comprar
software, no comprar hardware, Unicamente pagar un arrendamiento por un
servicio, es definitivamente mds conveniente econdmicamente y si reduce
drasticamente el costo de propiedad y retornos de inversidn, sin embargo el
concepto en si hace que muchos empresarios aun no opten la tecnologia debido a
gue no saben dénde reside la informacién de la empresa, inclusive paises como
Meéxico en el sector publico prohibe que la informacién este fuera de las fronteras,
los fabricantes para cumplir esas normas han montado Data Center ( Centros de

computos especializados ) en los paises para dar cumplimento a estas politicas.

Muchas empresas de tecnologia tendran que reforzar o cambiar en el futuro para
acoplarse a estas nuevas formas de vender y usar tecnologia. Es importante no estar
en el area de confort y pensar que el negocio de la tecnologia sera siempre igual, las
empresas que sobreviviran serdn las que estén dispuestas a cambiar, crear, descubrir
y sobre aceptar que se debe cambiar y adaptarse a estas nuevas tendencias y a todas

las tendencias que vengan en el futuro informatico.

12



Capitulo Il

En este capitulo realizaremos todos los pasos requeridos para la implementacién del plan de
negocios planteado en este trabajo, iniciaremos con un estudio de mercado que nos ira dando
pautas para ver la factibilidad que tendra este proyecto y conocer certeramente si valdra la pena

llevarlo a la realidad.

Realizaremos un estudio del recurso humano, fundamental en un plan de negocios, analizaremos
a través de un FODA todas las fortalezas y debilidades de la actual empresa y de las nuevas
perspectivas que da este proyecto, luego revisaremos la oferta y demanda para conocer el punto
de equilibrio, para luego pasar a realizar un plan de marketing y analizar sus pasos para entender
las capacidades de mercado y mercadeo que deberemos realizar para llegar con nuestro nuevo
producto al mercado objetivo planteado y su factibilidad. Terminaremos realizando un estudio
financiero para ver en nimeros la rentabilidad del proyecto y su tasa de retorno, sin descuidar

los riesgos del proyecto y el impacto que tendra dentro de la organizaciéon actual.

2. Plan de Negocios
2.1. Estudio de Mercado
2.1.1. Antecedentes

La actividad actual de Palacios Software Cia. Ltda., es la comercializacion,
distribucién, disefio, instalacidn, afinamiento y desarrollo de software, asi como
también la prestacién de servicios informaticos como: asesoria, capacitacion,
auditoria e ingenieria de sistemas. Su dmbito de operacidn es el Austro ecuatoriano
con base de operacién en la Ciudad de Cuenca y en otras ciudades de nuestro pais.
Desde Agosto del afio 2000, Palacios Software Cia. Ltda., es miembro activo de OPN
(Oracle Partner Network) y cuenta con el aval de Oracle Corporation, lo que le
permite comercializar todos los productos Oracle incluyendo servicios de reventa

de Educacién formal y gozar de los beneficios que ésta membrecia ofrece.
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En los afos 2001 y 2003 obtuvo de Oracle Corporation los siguientes
reconocimientos: Outstanding Coverage Performance in Ecuador; Outstanding Sales
Performance in Ecuador; Best Growing in Sales in Ecuador. En los afios subsiguientes
Oracle no opera en Ecuador en forma directa sino a través de Mayoristas los cuales
han reconocido el aporte de la empresa y siempre ha estado en los primeros lugares

a nivel nacional.

Para atender de mejor manera a sus clientes con productos y servicios integrales, la
compaiiia ha establecido y seguird estableciendo alianzas estratégicas con otras
empresas multinacionales que proveen productos y servicios informaticos como

Microsoft, RedHat, Adobe, Symantec, DbVisit, PL/SQL Developer, entre otros.

En los objetivos principales se indica que se trabajaran con los “clientes” pymes y
corporativos de la ciudad de Cuenca, razén por que la encuesta se basa en una
muestra muy representativa de los “clientes” pymes y corporativos de Palacios

Software Cia. Ltda., que seran los futuros consumidores de esta propuesta.

2.1.2. Situacion de mercado.

Los requerimientos del mercado son altamente exigentes y ante la falta de opciones
para la adquisicion de hardware; Palacios Software Cia. Ltda., quiere explorar esta
oportunidad para ofertar servidores de la misma marca Oracle aprovechando el
portafolio de clientes y cobertura durante ya cerca de 13 anos y la experiencia

adquirida por el mismo fabricante.

2.1.3. Objetivo de mercado.

e Brindar a las empresas una opcion de compra integral con hardware y

software.



2.1.4. Objetivo de la investigacion.

e Objetivo General

Conocer el grado de aceptacidon del servicio en el segmento al cual esta

dirigido.

e Objetivo Especifico

¢Quiénes demandaran el servicio?

éPor qué los clientes requeririan de este servicio?

¢Cual seria el tiempo de mayor demanda?

¢Quiénes serian nuestros competidores?

¢Cual seria el precio de estos productos?

¢Los equipos ofertados cubririan las expectativas del mercado?

¢Qué percepcion tendran de la seriedad y nivel técnico de la empresa?
¢Cudl serd el presupuesto de la empresa para la promocién y operacién de
este nuevo producto?

¢A través de qué medio se promocionaria el servicio?

2.1.5. Acciones Posteriores.

Si existiera la aceptacion del nuevo producto se ejecutara el plan de marketing
paraingresar al mercado teniendo en cuenta la opinidn de los clientes para ofrecer
el mejor servicio posible que maximice la satisfaccidn de los clientes y permitiendo

una rentabilidad satisfactoria de la empresa.

2.1.6. Grupo objetivo.

El grupo objetivo de Palacios Software Cia. Ltda. Son las empresas que tienen la
necesidad de adquirir al menos un servidor, y empresas que deseen simplificar su

proceso de compra.
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2.1.7. Variables basicas a considerar.

e Grado de aceptacioén del producto

e Perfil cliente

e Frecuencias con que se realizan las compras de servidores
e Valor agregado del servicio

e Medios por los que se difundira el nuevo producto

e Atributos del producto que valore el cliente

e Medios de Financiamiento

2.1.8. Aspectos técnicos.

Para realizar esta Investigacién de Mercado utilizaremos la técnica no probabilistica
de encuesta, a través de la cual obtendremos la informacién necesaria que nos

permitirad recolectar, procesar, analizar los datos y publicar los resultados.

2.1.9. Productos resultados de la investigacion.
¢ Definir la aceptacion del servicio
e Caracteristicas relevantes que se necesitara para vender el nuevo producto
e Expectativas de satisfaccidn
e Base de datos completa de la investigacidn

e Toma de decisiones.

2.1.10. Requerimientos en cuanto al tiempo.

Los resultados de la presente investigacion se entregardn en un plazo de un mes

contados a partir de la firma por parte de gerencia autorizando la efectividad del

proceso.
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2.1.11. Forma de Pago.

Palacios Software Cia. Ltda., realizara la investigacion con personal propio y asumira

los gastos de operacién.

2.1.12. Condiciones Generales.

Los datos y la informacién obtenida durante la investigacion sera propiedad de la
misma empresa y los socios son los Unicos que tienen acceso a dicha informacién y
tomar decisiones de acuerdo a la misma.
2.1.13. Persona con la cual debe mantener la comunicacion.
Nombre: Ing. Fabricio Palacios
Cargo: Gerente General
Teléfonos: 072819982
Mail: fabricio@palaciossoftware.com
2.1.14. Plan detallado por actividades para la investigacion.

2.1.14.1. Determinacidn del objetivo General de la investigacion.

Conocer el grado de aceptacién de nuevo producto en el segmento al cual esta

dirigido.

2.1.14.2. Investigacion sobre estudios similares.

No existe ningun estudio similar.
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2.1.14.3. Investigacion exploratoria. Entrevistas de profundidad.

Entrevista realizada en forma electréonica con invitacion mediante correo

electrénico.

La entrevista en profundidad se utiliza en la investigacidon exploratoria, para
realizar la investigacidon final debemos obtener informacién cualitativa en
funcion del objetivo a conseguir, para ello se ha encuestado a jefes y gerentes

de sistemas buscando responder las siguientes preguntas.

. Empresa donde trabaja

. Que marca de Servidor usted utiliza con mayor frecuencia

° Cree que es importante la integracién entre hardware y software

. Conoce los servidores Oracle

° Cudl es su presupuesto anual para la adquisicion de servidores

° Planea realizar compras de servidores a corto plazo

. Con que frecuencia renueva sus servidores

. Que es lo que mas valora al momento de comprar un servidor

° Le gustaria que el mismo proveedor le venda hardware y software de la

misma marca.

2.1.14.4. Seleccion de Procedimientos.

Como procedimiento se utilizaran las encuestas personales.

2.1.14.5. Método.

El método a usar es el no probabilistico porque se utilizara la técnica de sondeo.
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2.1.14.6. Forma de seleccion de la muestra — ubicacion de los informantes.

Se realizara las encuestas a los jefes y gerentes de sistemas que toman la
decision tomando como base de informacion de los clientes mas relevantes de

la empresa Palacios Software Cia. Ltda. Son 140 encuestas.

Ver anexo 4 — Encuesta Final

2.1.15. Encuesta y resultados.

Luego de realizar las entrevistas a profundidad se elaboré la encuesta final
presentada con las preguntas del punto 2.1.14.3, de las cuales se desprenden los

siguientes resultados:

El servidor mas usado en nuestro medio es IBM con 69%, pero la mayoria de usuarios
no conoce los servidores Oracle 95%, la variable mas relevante para comprar los

servidores es el soporte técnico con 41% y en segundo lugar el precio con 31%.

La inversién mas frecuente esta entre USS 10.000,00 Y USS 20.000,00, lo que
constituye una muy buena oportunidad, ademas de lo ciclico, la mayoria cambia su
servidor en los 3 primeros afos con 70%, lo que coincide con la compra de un
servidor en el corto plazo con 52%; la integracién de hardware y software es
importante para los tomadores de decision con 91% y el 73% le gustaria que sea el

mismo proveedor quien le facilite el software y hardware en forma integrada.

A continuacién el detalle de cada una de las preguntas y respuestas, acompafiadas

de su grafico.



¢éQué marca de Servidor usted utiliza con mayor frecuencia?

o,

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje Aocumulado
IBM 96 69% 69%
HP 37 26% 95%
OTRO 7 5% 100%

Total ‘

140

100%

¢QUE MARCA DE SERVIDOR USTED UTILIZA CON
MAYOR FRECUENCIA?

(9% ]

Grafico 2.1 (Fuente Autor)

éCree que es importante la integracion entre hardware y software?

0,

Descripcion | Frecuencia | Porcentaje Aocumulado

Py 128 91% 91%

NO 12 9% 100%
Total ‘ 140 ‘ 100% ‘
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éCree que es importante la integracion entre
hardware y software?

mSi
mNo
Grafico 2.2 (Fuente Autor)
éConoce los servidores Oracle?
Descripcion | Frecuencia | Porcentaje &
P ) Acumulado
Sl 7 5% 5%
NO 133 95% 100%
140 |
¢Conoce los servidores Oracle?
ESi
mNo

Grafico 2.3 (Fuente Autor)
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¢Cual es su presupuesto anual para la adquisicion de servidores?

Descripcion Frecuencia | Porcentaje 2
P . Acumulado

USS 0 - 5K 15 11% 11%
USS 5K - 10K 27 19% 30%
USS 10K - 20K 89 64% 94%
MAS DE 20K 9 6% 100%

Total 140 100%

¢Cual es su presupuesto anual para la adquisicion de
servidores?

Grafico 2.4 (Fuente Autor)

¢Planea realizar compras de servidores a corto plazo?

00
Descripcion | Frecuencia | Porcentaje e B
Si 73 52% 52%
No 67 48% 100%
Total | 140 100% |
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éPlanea realizar compras de servidores a corto
plazo?

mSi

mNo

Grafico 2.5 (Fuente Autor)

¢Con que frecuencia renueva sus servidores?

»)

Descripcién Frecuencia | Porcentaje A:qumulado

De 1-3 afios 98 70% 70%
De 3-5 afios 34 24% 94%
mas de 5 aiios 6 1% 99%
Nunca 2 1% 100%

Total 140 100%
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é¢Con que frecuencia renueva sus
servidores?

1%

24% ‘

De 1-3 afios m De 3-5aios

éQué es lo que mas valora al momento de comprar un servidor?

mmas de Safos MNunca

Grafico 2.6 (Fuente Autor)

0,

Descripcion Frecuencia | Porcentaje Aocumulado

Precio a4 31% 31%

Soporte técnico 57 41% 72%

Marca 35 25% 97%

No sabe 4 3% 100%
Total | 40|  100%
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éQué es lo que mas valora al momento de
comprar un servidor?

Precio ®Soportetécnico M Marca mNosabe

Grafico 2.7 (Fuente Autor)

éLe gustaria que el mismo proveedor le venda hardware y software de la

misma marca?

»)

Descripcion Frecuencia Porcentaje prcumulado
Si 102 73% 73%
Total 140 100%
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éLe gustaria que el mismo proveedor le venda
hardware y software de la misma marca?

mSi

mNo

Grafico 2.8 (Fuente Autor)
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2.2. Analisis del Recurso Humano

2.2.1. Resumen Ejecutivo

Para poder brindar a los clientes locales y nacionales la posibilidad cierta de
adquisicion de software y hardware en conjunto, debemos incorporar a la empresa
un recurso humano acorde con el mercado actual (competencia) y con la

expectativa de los clientes.

En la época actual los cambios tecnoldgicos avanzan aceleradamente, y las
empresas se encuentran con una enorme presidn para ser mejores, mas rapidas y
competitivas. En consecuencia, serd preciso disefiar un nuevo organigrama dentro
de la empresa creando puestos de trabajo con la aplicacidon correcta de los
conceptos y las técnicas de la administracion de personal para reclutar, seleccionar,
contratar, evaluar y administrar este nuevo capital humano dentro de la institucidn
gue hard posible conseguir un desarrollo y crecimiento sostenido en funcidn a las
necesidades del mercado y de los directivos de la empresa. No existen empresas en
la localidad que ofrezcan los mismos productos y servicios integrados, sin embargo
en cada una de las lineas que comercializa existe una competencia indirecta a través
de las empresas de Hardware y de Software de otras localidades. La competencia
futura sera firmas locales, naciones e internacionales que quieren cubrir el mismo

mercado ofreciendo los mismos productos y servicios.

2.2.2. Objetivo

El objetivo de la empresa es desarrollar un plan estratégico para la gestion y
administracion de Recursos Humanos que reclute, seleccione y contrate al personal
de ventas, personal técnico y personal para capacitaciéon que permitird un

crecimiento en ventas aproximadamente del 65% en comparacién al cierre del



ejercicio fiscal del afo anterior. La elaboracién y ejecucion de este Plan Estratégico
sera de un afo.
Con este proyecto se busca ampliar la cobertura a nivel regional y nacional para

hacer frente a la competencia.

2.2.2.1. Identificacion del problema

Palacios Software Cia. Ltda., no cuenta con un Departamento de Recursos
Humanos, por su tamafio y manejo eficiente de sus propietarios, quienes
desempeiian las funciones de Gerente General y Gerente Financiera -
Administrativa; su trabajo lo realizan apoyados de una Asistente de Gerencia y un

Contador.

En la actualidad, la compafiia enfrenta las amenazas del mercado como son: la
competencia de empresas proveedoras de software nacionales y extranjeras, asi

como la competencia desleal y la sobreoferta de productos.

2.2.2.2, Objetivos de Recursos Humanos

Palacios Software Cia. Ltda., cuenta con lineas tecnoldgicas de punta que deben
ser expandidas inicialmente a nivel local, para brindar el mejor servicio, realizando
la venta unificada de hardware y software. En consecuencia el desarrollo del plan
estratégico de acuerdo a los objetivos planteados nos llevara a: Reclutar,
seleccionar, contratar al personal idéneo para las aéreas de Ventas, técnica y
capacitacioén, lo que permitira ampliar la cobertura a nivel regional y nacional para
hacer frente a la competencia e incrementar las ventas en un 65%

aproximadamente en comparacién con el cierre del afo fiscal 2013.

El tiempo de ejecucion de este plan estratégico serd de un ano.



Con la inversion en capital humano la empresa estard en capacidad de cumplir

este objetivo, mantener sus objetivos y proyectar un crecimiento sustentable.

2.2.2.3.

Plan de accion

a) Planeacion de necesidades de recursos humanos

Desde el punto de vista practico, para planificar las necesidades de Recursos
Humanos vamos a utilizar el Andlisis de la Razén, estimando que las ventas
totales al cierre del ejercicio fiscal del afio 2014 alcanzarian USS 640,000.00,

es decir incrementando un 65% respecto del afio anterior.

Considerando que cada vendedor debe producir US$200.000.00 debemos
reclutar, seleccionar y contratar dos vendedores ”Sales Consultant”. Un
vendedor cubrird la Regién Austro y otro la Regidn Costa que inicialmente sera
la ciudad de Guayaquil. El mejor vendedor sera promovido a Supervisor o Jefe
de Ventas una vez que se evallen sus resultados al término de 1 afio, sin
embargo no se descarta la posibilidad de contratar directamente este recurso.
Para dar un servicio pre y post venta inclusive asi como para dar soporte a los
vendedores, es necesario contratar a un Soporte Técnico “Help desk”. Por otro
lado se contratara un Instructor para brindar servicios de capacitacidén en

todas las lineas de Hardware y Software que se comercializan.

Con este plan estratégico procuramos realizar una correcta seleccion de
personal que minimice la rotacién, sin embargo por la actividad propia del

negocio se estimaria que la rotacién sea de un afo.

Para la contratacion del personal, y para  solventar sus salarios,
compensaciones e incentivos los recursos financieros se obtendran de los

ingresos propios del negocio y de la produccién misma de los vendedores, en
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b)

caso de ser necesario los socios aportarian hasta que el personal empiece a

generar recursos.

Reclutamiento y seleccidn de personal

La empresa Palacios Software Cia. Ltda., para conseguir mejorar la estructura
actual del Recurso Humano ha planificado reclutar nuevo personal para
cumplir con las expectativas en ventas y luego de un periodo de pruebas lograr

la siguiente estructura organizacional.

El Analisis de puestos a efectuarse en Palacios Software Cia. Ltda. nace de la
necesidad de alcanzar los objetivos de incrementar en aproximadamente un
65% de las ventas con relacién al afio 2013, por tanto el personal a seleccionar
debera proporcionar todos sus conocimientos, capacidades y aptitudes a la
organizacién para que ésta pueda crecer como tal. El reclutamiento se lo
realizara externamente, ya que no se cuenta con personal para ser ascendido.
Por tratarse de una empresa de venta de hardware y software el analisis de
personal serd de empleados aptos y altamente capacitado para ocupar los
puestos de Sales Consultant (Vendedor Supervisor), Sales Consultant
(Vendedor), Soporte Técnico “Help desk” e Instructor en el tiempo de 45 dias

para que se ejecute el plan de accidn a finales del ano 2013.
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Palacios

PALACIIS SOFTWARE CLA. LTDA,
NUEVO ORGAMNIGRAME FUNCIOMAL

Adminisirivo

Junta General de
Socios
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Ejecutiva

Gerente General

I
Gerente

Finamisn

Grafico 2.9 Organigrama Funcional (Fuente Autor)

Por ser una empresa organizacionalmente pequefia, no se cuenta con personal
gue nos pueda apoyar en la estandarizacién de los puestos, sin embargo, por
su amplia experiencia en el mercado tanto laboral como empresarial el
Gerente de la empresa, ha proporcionado los detalles como: breve
descripcidn, obligaciones y responsabilidades, lineamiento jerarquico,

estdndares de desempeiio y perfil del candidato a seleccionar.

Sin olvidar que las organizaciones dependen, para su funcionamiento y su
evolucidn, primordialmente del elemento humano con que cuenta. Los nuevos
empleados formaran parte de esta estructura organizacional, y algo
importante que debe mencionarse es la oportunidad que tendra para
desarrollar habilidades y aptitudes para ser lo mas satisfactorio asi mismo y a
la empresa en la que laborard. Palacios Software Cia. Ltda. Considerara el

siguiente esquema para la seleccién y reclutamiento de personal:
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(Ver Anexo 1)

Prondsticos de la oferta de empleados: La Empresa Palacios Software Cia.
Ltda., considerd el andlisis de la razén, ya que el factor causal del incremento
de la ventas que se estiman seran de 65% con relacion al ejercicio 2013,
basandose en las ventas estimadas anuales durante los 3 afos anteriores a
este ejercicio fiscal, meta que se puede alcanzar con la incorporacion de los 2
vendedores, el soporte técnico y el instructor. Sin embargo en los siguientes

afios se incrementard gradualmente el porcentaje de ventas.

Oferta externa de trabajo: La oferta interna no se realizara dentro de la
empresa ya que no se cuenta con personal para ascender a los nuevos cargos

solicitados, ni un inventario de personal.

Por la estructura organizativa de la empresa y al no contar con su propio
departamento de personal se encargara del reclutamiento y seleccién de

personal fuentes externa de trabajo mediante:

e Oficinas de empleos virtuales
e Empresas especializadas en contratacion de personal calificado.
e No podemos desinteresarnos en las recomendaciones de los clientes, que

también serdn muy importantes para el reclutamiento.

El disefio de los anuncio lo realizard la agencia especializada en empleos. Se
entregard a la agencia una descripcién del puesto, los requisitos asi como el

perfil de la persona a ocupar el cargo.

(Ver Anexo 2)
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Es importante para Palacios Software Cia. Ltda., una vez ejecutado este plan

mantener una base de potenciales empleados futuros.

Las pruebas de seleccion de personal: una vez que las empresas externas
nos proporciones la lista de candidatos aptos para llenar la vacante, las
entrevistas y seleccidn de personal lo realizara el Gerente de la empresa.

La entrevista consistird en preguntas relacionadas con:

e La experiencia del empleado; académica, laboral, metas, autoevaluacién
e El factor intelectual
e La Motivacion

e La personalidad de individuo

Una vez realizada la entrevista se verificardn la experiencia a con una
prueba posterior tedrica — practica, esto implica tiempo para el candidatoy

alli se vera la disponibilidad de compromiso con la empresa.

La confiabilidad de las pruebas de seleccién sera consistente, por la
experiencia del Gerente General de Palacios Software Cia. Ltda., ya que su
experiencia en el medio lo ha llevado a los niveles de liderazgo en el

mercado Local y Nacional.

Costo del reclutamiento: El costo de los diversos procedimientos de

reclutamiento puede calcularse utilizando una férmula.
Decision final: Se procede a evaluar comparativamente los requerimientos
del puesto con las caracteristicas de los candidatos. Hecho esto, el Gerente

General de Palacios Software Cia. Ltda. Tomara la decision final.

(Ver Anexo 3)
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c) Capacitacion y desarrollo de personal.

El recurso mds importante en cualquier organizacién lo forma el personal
implicado en las actividades laborales. Esto es de especial importancia en una
organizacién que presta servicios, en la cual la conducta y rendimiento de los
individuos influye directamente en la calidad y optimizacidn de los servicios

gue se brindan.

Un personal motivado y trabajando en equipo, son los pilares fundamentales
en los que las organizaciones exitosas sustentan sus logros. Estos aspectos,
ademas de constituir dos fuerzas internas de gran importancia para que una
organizacién alcance elevados niveles de competitividad, son parte esencial
de los fundamentos en que se basan los nuevos enfoques administrativos o

gerenciales.

El propdsito general sera impulsar la eficacia organizacional, la capacitacidn

se lleva a cabo para contribuir a:

Elevar el nivel de rendimiento de los colaboradores y, con ello, al

incremento de la productividad y rendimiento de la empresa.

e Mejorar la interaccidn entre la parte administrativa, técnica y de ventas,
y con ello, a elevar el interés por el aseguramiento de la calidad en el

servicio.

e Satisfacer los requerimientos futuros de la empresa en materia de

personal, sobre la base de la planeacidn de recursos humanos.

e Generar la productividad y la calidad.
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e Mantener al colaborador al dia con los avances tecnolégicos de acuerdo
a la evolucién del Partner, lo que alienta la iniciativa y la creatividad y

ayuda a prevenir la obsolescencia de la fuerza de trabajo.

Dentro de los objetivos de la capacitacion y desarrollo de personal tenemos
gue preparar al personal para la ejecucion eficiente de sus responsabilidades,
y brindar las oportunidades de desarrollo dentro de la misma empresa, como
empresa ademas de proveer los conocimientos y experiencias necesarias,
actualizar y ampliar constantemente los conocimientos, contribuir a elevar
un buen nivel de eficiencia individual y rendimiento colectivo, ayudar a la
certificacién de cada uno de los miembros del equipo acorde a los objetivos
y requisitos de la empresa, finalmente apoyar a la continuidad y desarrollo

de la empresa.

Las estrategias a emplear son:

Entrenamiento técnico:

e Seminarios de productos (de fabricantes y de mayorista)

e Subsidios para cursos de capacitacion

e Ayuda en preparaciéon de examenes para certificacién (software de

examenes en oficina de palacios software)

e Preparacion para enfrentar técnica y comercialmente la competencia

Entrenamiento Comercial:
e Cursos de preparacién de venta consultiva
e Cursos de Oracle hardware y software
e Cursos de preventa especializada y consultiva
e C(Clinica de ventas (individualizado y especializado)

e Cursos técnicos para vendedores
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e Transferencia de know how en como ser exitoso comercializando

hardware y software.

d) Evaluacion del desempefio

La Evaluacion del Desempefio al personal de Palacios Software Cia. Ltda., serd
un proceso técnico en forma sistematica realizado por sus Directivos, a través
del cual se medirdn un conjunto de actitudes y rendimientos en el plano
laboral por parte de los colaboradores en el desarrollo de sus funciones. Los
términos en que se hard esta evaluacion estdn en funcion de la calidad del

servicio prestado.

La Evaluacidn es un proceso que esta llamado a determinar y comunicar a los
empleados la forma en que estan realizando su trabajo, lo cual hard que se

implementen planes de mejoramiento continuo.

Por estas razones Palacios Software tendra en la Evaluacion del Desempefio
una herramienta importante para la toma oportuna de decisiones en cuanto a
promociones, ascensos, despidos o aumentos salariales. También serd de
necesario uso para determinar las necesidades de Capacitacidon tanto
individual como empresarial. Al tratarse de una empresa que ya tiene
posicionamiento algun tiempo en el mercado, es conveniente tomar la
decisién a nivel de Gerencia sobre, el peso o injerencia que tendra cada
factor, para llegar a la conclusién de que todos los factores son importantes

para la empresa por lo tanto todos tendran igual valor.
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FACTORES DE EVALUACION GRADOS

Excelente |Bueno |Regular |Mediocre |Débil
Conocimiento del Puesto 81al100 |61a80| 41a60 40a21 1a20
Calidad de Trabajo 81a100 |61a80| 41a60 40a21 1a20
Rendimiento 81a100 |61a80| 41a60 40a21 1a20
Cooperacion 81al100 |61a80| 41a60 40a21 1a20
Asistencia 81a100 |61a80| 41a60 40a21 1a20
Responsabilidad 81a100 |61a80| 41a60 40a21 1a20
Relaciones Interpersonales 81a100 |61a80| 41a60 40a21 1a20
Iniciativa 81al100 |61a80| 41a60 40a21 1a20

Grafico 2.10 (Fuente Autor)
La gerencia elaborard el programa de Evaluacion de Desempeiio y se
encargard de realizar la misma. Una vez realizadas las evaluaciones, los
formularios debidamente firmados serdn sujetos al analisis respectivo.
Posteriormente, se realiza una sumatoria de las calificaciones individuales de
cada evaluado y el resultado de ese cdlculo asigna el grado que califica al
empleado como: Excelente, Bueno, Regular, Mediocre, Débil.; segln la tabla

gue a continuacion se explica:

GRADOS VALOR CALIFICACION
A 81- 100 EXCELENTE
B 61-80 BUENO
C 41-60 REGULAR
D 21-40 MEDIOCRE
E 1-20 DEBIL

Grafico 2.11 (Fuente Autor)

Luego de concluidas las evaluaciones, el Gerente Evaluador hara un informe
anotando los comentarios y observaciones que se tengan sobre el proceso.
Se realizard una entrevista personal con cada uno de los trabajadores
evaluados en un clima de cordialidad y respeto, haciendo que el trabajador

tenga participacion activa durante la entrevista.

Los formularios de evaluacion personal seran archivados en la carpeta

respectiva del trabajador. Las mismas serviran para realizar un andlisis




comparativo sobre la evaluacién del rendimiento de cada trabajador y la
evaluacién del cumplimiento de las metas y objetivos del proceso.
Una vez que el Gerente tiene conocimiento de los resultados procederd a

premiar o sancionar segin el caso lo amerite.

Se premiard al trabajador excelente, de acuerdo al cumplimiento de su
trabajo segln el FORECAST y se continuara en su capacitacién e instruccién.
Al personal con bajo rendimiento se le enviara una carta de amonestacién
indicdndole sus puntos débiles y aconsejandoles los pasos que deben seguir

para su mejoramiento.

En primera instancia se le capacitara en el drea de bajo rendimiento.

Luego se le amonestara y por ultimo despido.

Como conclusién podemos indicar que es importante para la empresa tener
una herramienta de retroalimentacion del rendimiento de su personal como
es la evaluacién del desempefio para efectuar una evaluacién profunda,
imparcial y objetiva de cada funcionario, localizando las causas de
comportamiento y las fuentes de problemas para buscar soluciones y

proponer medidas correctivas optimizando el rendimiento.

e) Administracion de compensaciones

La compensacién (sueldos, salarios, prestaciones) es la gratificaciéon que los
empleados reciben a cambio de su labor. La administracion del
departamento de personal garantiza la satisfaccion de los empleados, lo que
a su vez ayuda a la organizacién a obtener, mantener y retener una fuerza

de trabajo productiva.
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Los resultados de la falta de satisfaccidon pueden afectar la productividad de
la organizacién y producir un deterioro en la calidad del entorno laboral. En
los casos graves, el deseo de obtener mejor compensacion puede disminuir
el desempefio, incrementar el nivel de quejas o conducir a los empleados a
buscar un empleo diferente. Ademas, el escaso interés que despierte una
funciéon compensada pobremente puede llevar a ausentismo y otras formas

de protesta pasiva.

Un nivel inadecuado de compensacion también conduce a dificultades,
sentimientos de ansiedad y desconfianza por parte del empleado y a pérdida

de la rentabilidad y competitividad de la Compaiiia.

Es por todo lo expresado que existe la necesidad de encontrar el punto de
equilibrio entre la satisfaccidon con la compensacidn obtenida y la capacidad
competitiva de la Compafiia que constituye el objetivo del departamento de
personal en cuanto a la retribucidon de la labor. Para llegar al punto de
equilibrio realizaremos un estudio que determinara las tarifas salariales para
los puestos de trabajo de Palacios Software Cia. Ltda., que a continuacidn se

detallan:

Soporte Técnico

Jefe de Ventas

Vendedor

Instructor

Para poder desarrollar el estudio es necesario contar con la participacion
directa del Presidente Ejecutivo de la Compaiiia, ya que es necesario ir
definiendo si esta va hacer lider o seguidora en cuestiones salariales. Luego
de haber discutido acerca de este tema se determind que se optaria por una

politica de liderazgo en cuestiones salariales, esto por la naturaleza de la
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actividad laboral. El promedio de remuneracion unificada encontrado en el

mercado es de 600 dolares. De nuestro analisis propondremos una

compensacion o salario variable de acuerdo al cumplimiento del forecast o

satisfaccidon del cliente. Asi podemos mostrar un plan de rol de pagos como

el siguiente:
0.35%
Fondo
. Total aporte Sueldo a )
Nombre Puesto Sueldo Comision reserva Firma
Ingresos personal cobrar
8.33%
IESS
HXHXX Vendedor 323.00 323.00 30.20 26.91 319.71
EEE e Vendedor Supervisor 323.00 323.00 30.20 26.91 319.71
KHXHX Instructor 600.00 600.00 56.10 49.98 593.88
HKEN KK Asistente Tecnico 600.00 600.00 56.10 49,98 593.88
TOTALES 1,846.00 - 1,846.00 172.60 153.77 1,827.17
Grafico 2.12 (Fuente Autor)
GASTOS CORRIENTES ANUALES PROYECTADOS
. Aporte
Puesto X1 XV Vacaciones
Patronal
Vendedor 323.00 318.00 13.46 470,93
Vendedor Supervisor 323.00 318.00 13.46 470.93
Instructor 600.00 318.00 25.00 874.80
Asistente Tecnico e00.00 318.00 25.00 874.80
TOTALES 1,846.00 1,272.00 76.92 2,691.47

Grafico 2.13 (Fuente Autor)

f) Seguridad y salud de los empleados

Todo empleador debe proporcionar trabajo y lugares de trabajo que sean

seguros y saludables. Es decir que como empleador Palacios Software Cia.

Ltda., debe cumplir con las leyes estatales que rigen la seguridad y salud en el

trabajo. No hacerlo podria constituir una amenaza tanto para el personal

como para la empresa.
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Estd claro que las condiciones en las que se debe realizar un trabajo repercuten
en la eficiencia y rapidez del personal. El ambiente que rodea a los
colaboradores de una empresa influye directamente en la motivacion para

ejecutar sus tareas.

En el Ecuador la Seguridad Social es un tema al cual no se le ha dado Ila
importancia debida, pero aun asi la ley se extiende tanto a los patronos como
a los empleados. Por esta razén es que los empleados que sean contratados
para laborar en la empresa Palacios Software serdn asegurados a través del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y todas las prestaciones que este

ofrece.

A futuro, dadas las condiciones financieras, la empresa podria considerar la
posibilidad de contratar una pdliza de seguro con cobertura de vida, asistencia
médica y accidentes para todo el personal, lo cual dard una mayor seguridad

a los colaboradores.

Por el momento, la contratacion de nuevo personal incluird la afiliacion y

aporte al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

g) Administracidn de personal con enfoque de clase mundial

Una empresa que desee considerarse de CLASE MUNDIAL, debe reunir
algunas caracteristicas que la cataloguen como tal. Estas caracteristicas son
el resultado de una extensa investigacion a través de nuevos modelos de
gestion que generen el maximo valor agregado para sus clientes,

consumidores, propietarios, directivos, personal y proveedores.
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Debido al acelerado cambio tecnoldgico, cultural, social, politico, econémico,
y cientifico, no es suficiente tener en cuenta factores estaticos sino aquellos
qgue elementos dinamicos que permiten a las empresas responder y
adaptarse con eficacia a los cambios del entorno y ademds hacen posible que
la empresa sea causante de un cambio agregandole valor. El objetivo a corto
y mediano plazo es que Palacios Software adopte como cultura empresarial
este camino para conseguir la categoria de empresa de Clase Mundial; ya que
se tiene planificado expandir su mercado hacia paises del area andina como
Colombia y Peru, en donde existen grandes posibilidades de expansion. La
ventaja competitiva que a su vez es la fortaleza de Palacios Software es la
experiencia adquirida en todos estos afios, que han servido para mejorar la
calidad de sus productos, el servicio al cliente y sobretodo la apertura de

nuevas posibilidades de negocios que se van presentando

2.2.2.4. Implementacién del Plan de accion

2.2.2.4.1. Recursos Fisicos

Las gestiones involucradas en el proceso de entrevistas, calificacion,
seleccion y decisiones del personal adecuado, técnicamente se realizaran

en las instalaciones de la empresa.

Se contara con un equipo de computacion donde se almacenara la
informacidén del personal que labora en la empresa o que aspira ingresar a
ella conservando una copia fisica del curriculum e historial del personal.
Llevando una base de datos completa de los aspirantes para cualquier
seguimiento o decisidn sobre la futura contratacién, ascensos o liquidacion

del personal.

Se contara con equipos de comunicacidn, material didactico y acceso a

internet.



2.2.2.4.2.

2.2.2.4.3.

2.2.2.4.4.

Para capacitacion la empresa cuenta con un laboratorio equipado.
El personal técnico utilizara una oficina debidamente instalada.

Para visitas VIP o fuera de la ciudad se cuenta con un vehiculo.

Recursos Econdmicos

La empresa cuenta con recursos propios para la ejecucion del plan
estratégico en lo referente a los gastos de seleccidon y contratacién de

personal.

Las fuentes de financiamiento para el pago de salarios y compensaciones se
originaran de la productividad en ventas. De existir algin déficit en los

primeros meses la empresa y/o sus propietarios asumira estos costos.
En el presupuesto se detallara los ingresos y gastos proyectados.

Recursos administrativos

Como recursos administrativos tenemos al representante legal de Palacios
Software quien como Gerente General lidera la administracién de la
empresa y toma las decisiones de contratacion y seleccion de nuevo
personal, adicionalmente cuenta con apoyo de la direccidn financiera y de

un software de Recursos Humanos.

Evaluacién y control

Una vez disefiada la estructura organizacional y el Plan Estratégico de
Recursos Humanos, es necesario que en Palacios Software se establezcan
sistemas apropiados de Evaluacion y Control. Los administradores deben

decidir cdmo evaluar de la mejor manera el desempeno de las acciones y
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objetivos del Plan. Las opciones a seguir en el caso especifico de recursos
humanos van desde controles de desempeio, productividad,

responsabilidad, remuneracidn e incentivos, capacitacion, etc.

En este proyecto en cuanto a una estrategia de diferenciacién del producto
por sus caracteristicas tecnoldgicas Unicas genera la necesidad de integrar
las actividades alrededor de su nucleo tecnoldgico y establecer sistemas de
control que premien la creatividad técnica y ofrecer un producto innovador
y eficiente. Este aspecto ayudara a la evaluacién del personal técnico

(soporte técnico).

En el aspecto de captaciéon de una mayor porcion de mercado, sera
necesario un sistema de control que establezca la fidelidad de los actuales
clientes mas los nuevos negocios que puedan ser incorporados. (Dpto. de

ventas: venta y postventa)

En el ambito de manejo del nuevo personal ya sea de ventas o
administrativo, la evaluacion y control del Plan Estratégico serd necesario
para evaluar aspectos como la Conocimiento del Puesto, Calidad del
Trabajo, Rendimiento, Cooperacién, Asistencia, Responsabilidad,
Relaciones Interpersonales e Iniciativa. Esta evaluacién y control que se
realizard permanentemente de acuerdo a los periodos que establezca la

Administracién de Palacios Software seguln la siguiente matriz condensada.
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EVALUACIONES PERIODICAS

FACTORES DE PROME
EVALUACION 1 2 TOTAL 3 4 TOTAL 5 5 TOTAL | DID
TOTAL
Conocimiento
del Puesto
Calidad de
Trabajo

Rendimisnto

Cooperacion

Lszistencia

Rezponsabilidad

Eelaciones
Interperszonales

Iniciativa

TOTAL

Grafico 2.14 (Fuente Autor)

Luego de la aplicacién de estas evaluaciones periddicas la funcién de
Gerencia General o Administrativa es controlar que se vaya cumpliendo el
Plan Estratégico y que el personal haya encajado en las politicas corporativas
como individuales. En caso de distorsiones, es obligacion de la
administracion introducir mecanismos de control continuo que “alerten” de
inconvenientes y que éstos puedan ser solucionados a tiempo.

Con estos procesos el Plan de Recursos Humanos siempre serd una
herramienta que permita el mejor desempefio de la empresa y de su equipo

de trabajo.

2.3. Analisis FODA
2.3.1. Analisis Interno: Fortalezas y Debilidades
a) Capacidad Fisica
Fortalezas:

e Oficinas administrativas ubicadas en la ciudad de Cuenca; las cuales cuentan con
toda la infraestructura en cuanto a salas de capacitacion y espacio fisico para
mantenimiento de equipos.

e Local propio, ubicado estratégicamente.

e Tecnologiay Equipos de ultima generacién.
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e Capacidad de expansién, con proyeccion a ubicarse en otras ciudades.

e Capacidad tecnoldgica en servicios de Internet Banda Ancha que permite
comunicarse con clientes y proveedores a nivel nacional e internacional.

e La empresa posee un vehiculo que facilita el traslado del personal a los lugares

que sean necesarios para entrevistarse con proveedores, clientes, etc.

Debilidades:
e Falta de personal capacitado en el area administrativa y de ventas.
e Falta de espacio fisico adecuado para dar atencidn de servicio técnico.

e Falta de espacio fisico para dar atencién de soporte técnico.

b) Capacidad Econémica
Fortalezas:

e Palacios Software es una empresa que funciona con capital propio y de acuerdo
a un presupuesto planificado segun sus necesidades.

e Existe un alto indice de liquidez, debido a que no se manejan politicas de crédito
en la venta de sus servicios.

e Laempresafinancia sus operaciones con capital proveniente de inversion propia.
No ha sido necesario recurrir a la banca para tramitar capital de trabajo.

e Al no tener créditos o deudas vigentes, somos sujetos de crédito en las
instituciones financieras, pudiendo conseguir recursos econdmicos rapidamente

y cumpliendo los requisitos que exige la banca.

Debilidades:
e No otorgar crédito a largo plazo.
e Margenes de utilidad reducidos por la oferta y demanda del mercado.
e Capacidad limitada para inversiones.

e Acceso a montos limitados en créditos.
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c) Capacidad Administrativa
Fortalezas:
e Personal con alto conocimiento tecnoldgico y del mercado en el desarrollo de
software.
e Compaiiia legalmente constituida y avalada por la Cdmara de Comercio de
Cuenca.

e Miembro activo de Oracle Network Partner (OPN), RedHat, Dbvisit, etc.

Debilidades:
e Ausencia de Departamento de Recursos Humanos.
e Falta de personal capacitado en ventas.
e Carencia de un coordinador que se encargue de realizar negociaciones en otras
sucursales.

e No tener oficinas en las ciudades principales del pais.

2.3.2. Analisis Externo: Oportunidades y Amenazas.
a) Ambiente Econémico
Oportunidades:
e Mercado Amplio por explotar en el mercado local.
e Mercado sin muchas opciones de eleccién en productos.
e Posibilidad de expansién a nivel internacional.

e Conocimiento de la marca a nivel empresarial.

Amenazas:
e Competencia de empresas proveedoras de equipos provenientes otras
localidades y a nivel internacional.
e Competencia desleal y agresiva.

e Sobreoferta de productos.
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e Mercado marcado por una sola marca y proveedor local.
b) Ambiente Politico — Legal

Oportunidades:

e Lley para que las empresas presenten un informe de Gerencia a

Superintendencia de Compaiiias para la legalidad de las licencias de software que

utilizan.

e Ley de Proteccidn Intelectual.

e Control anti pirateria por parte de Business Software Alliance (BSA) y de los

fabricantes de software y hardware.

e Reporte obligatorio a organismos de control como Super de bancos y Super de

cooperativas para poseer soluciones de alta disponibilidad y contingencia.

Amenazas:

e No hay seguridad politica — juridica por parte del Gobierno para que garantice la

inversion en esta area.
e Riesgo Pais.
e Corrupcién en empresas publicas y privadas.

e Falta de regulacién en precios de hardware, software y servicios.

c¢) Ambiente Socio — Cultural
Oportunidades:
e Educacidn Superior no acorde a los avances tecnoldgicos.
e Revolucion tecnolégico — cultural
e Certificacidn en productos y marcas de tecnologia.

e Educacidn virtual.

Amenazas:
e Discriminacién al producto y proveedor local.

e Celo profesional de la competencia.
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d) Ambiente Tecnoldgico
Oportunidades:
e Constante innovacién en la tecnologia.

e Necesidad de modernizacidn de las empresas e industrias.

e Mas dependencia de la tecnologia en todos los entornos empresariales.

e Ser socio del fabricante mds grande del mundo de software y hardware

Amenazas:

e Uso de tecnologia obsoleta.

e Quiebra o fusion de los fabricantes de software y hardware.
e Uso de la nube (cloud computing)

e Falta de control en importacién y exportacion de software y hardware.

e) Impacto de la competencia doméstica e internacional
Oportunidades:
e (Calidad deficiente de la competencia.
e Cobertura de la competencia

e Conocer idiosincrasia de técnicos locales.

Amenazas:

e Capacidad Econdmica

e Cobertura a través de servicios internet.
e (Calidad de Servicio

e Personal Calificado

f) Impacto del mercado doméstico e internacional
Oportunidades:

e Cantidad de oportunidades a nivel local, nacional e internacional.
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e Software y Hardware con calidad y precio.

e Valor Agregado al Hardware y software.

Amenazas:

e Saturacion de Mercado Local

e Mercados atendidos desde mercados emergentes
e Facilidades Tecnolégicas

e Personal altamente calificado en cualquier parte del mundo.

2.4. Andlisis de la Oferta y Demanda

El estudio de mercado nos permite conocer la oferta y la demanda del producto en la
actualidad y la factibilidad que tendria nuestro nuevo producto y servicio de incorporarse

al mercado.

En la actualidad no existe ninguna informacidn estadistica que nos permita conocer estos
rubros de oferta y demanda en el mercado actual por lo que la informacion a usar sera el
resultado de nuestro propio estudio de mercado.

A continuacién una breve explicacién de la oferta y demanda en funcién de nuestro

proyecto.

2.4.1. Oferta

En nuestro caso de acuerdo al estudio de mercado podemos ver que tenemos en
oferta pocas marcas de hardware entre ellas IBM y HP. Si bien la oferta esta
directamente relacionada con el precio, en este caso la oferta esta basada en

productos puntuales.
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Curva de la oferta Oferta
Precio (P)

Grafico 2.15 (Fuente Internet) Cantidad (Qd)

Una buena estrategia sera tener una politica de precios bajos para incrementar la
cantidad vendida para dar cumplimiento a esta filosofia, situacién que nos va a
resultar dificil ya que por calidad nuestro producto inicialmente es mads caro que el
de la competencia. Resultard mas dificil la colocacidn del producto haciendo primar
la calidad y diferenciadores de servicios entre nuestros productos y servicios de la

competencia.

El no conocer el tamano real del mercado nos hemos basado en nuestro estudio de

mercado, asi la mayoria de instituciones usan equipos IBM.

El nUmero mas cercano de tamafio de mercado sera lo que actualmente vende la
empresa que distribuye equipos IBM, mas un pequeiio numero de equipos HP.

Para este tipo de negocio no es conveniente segmentar el mercado ya que
simplemente cualquier tipo de empresa o tamafio requiere un servidor, por tanto el

segmento sera la ciudad de Cuenca.

Los atributos y servicios seran calidad y disponibilidad, lo mas importante es el post-

venta y soporte técnico.
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2.4.2.

Los precios de los servidores oscilan entre USS 5,000.00 y mas de USS 30,000.00
dependiendo de la tecnologia a usar y de las caracteristicas de uso o necesidad

puntual de los clientes.

La promocién juega un papel muy importante y por ejemplo cada cierre de afio fiscal
de los proveedores siempre se observan promociones interesantes que dan mayor
accesibilidad a los clientes. La sana competencia también es un factor muy

importante de promocion.

El grado de satisfaccion es dificil de medir ya que no hay con que comparar,
simplemente hoy en dia hay un concepto de no conozco otro proveedor por tanto

no se si estoy bien o mal.

La competencia en la actualidad cubre la mayor cantidad de mercado, quiza sea esa
la mayor debilidad de ellos, sin embargo la mayoria percibe calidad y cumplimiento

gue sera dificil de salir de la linea.

Demanda
La demanda del producto estd basada en los ciclos de renovacién tecnoldgica,
aproximadamente 3 afos y de las nuevas instalaciones que se vayan logrando

introducir nuestro producto.

A continuacidn la gréfica de la demanda.
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Curva de la demanda
Precio (P)

Demanda

Jis

Cantidad (Qd)

Grafico 2.16 (Fuente Internet)
Claramente vemos que si el precio sube la demanda bajara, lo que nos preocupa ya que
nuestro producto para el segmento de mercado es mas caro que la competencia, pero en

otros segmentos serd mas econdmico.

De los resultados obtenidos en nuestra investigaciéon de mercados, las encuestas fueron
orientadas al tipo de producto a colocar en forma conveniente, asi preguntamos si
conocian de hardware Oracle, que valor aproximadamente se invierte en este tipo de

equipo y el ciclo de compras.

Por las razones indicadas nuestros clientes potenciales son todos los que ya tienen
servidores HP e IBM que prefieran cambiar su plataforma y todos los que tienen
aplicaciones informaticas operando en nuestra ciudad, desde pequefas empresas hasta

muy grandes.

Es importante recalcar que el nivel de satisfaccién actual es alto, sin embargo no existe
con que comparar y la falta de conocimiento de la marca tradicionalmente de software

vendiendo hardware. También teniendo en Cuenca que la marca es Sun que ya existia y

53



gue no logré en su momento consolidarse resultara dificultosa y la demanda al inicio sera

pequeia.

2.5. Plan de Marketing

Resumen Ejecutivo

El presente Plan de Marketing tiene como principal objetivo desarrollar estrategias de
mercado que permitan conocer la situacién actual en cuanto a la oferta de venta de

servidores Sun — Oracle (hardware) a las empresas usuarias.

Creemos que actualmente existe una necesidad muy grande en cuanto a complementar
las soluciones de software en forma integrada con el hardware y es por eso que a través
de esta herramienta podremos conocer con precisién cémo llegar a nuestro cliente

objetivo, ofreciéndole un producto y servicio de alta calidad.

En la época actual los cambios tecnolégicos avanzan aceleradamente, y las empresas se
encuentran con una enorme presidén para ser mejores, mas rapidas y competitivas. En
consecuencia, serd preciso disefiar un Plan de Marketing que hara posible conseguir un

desarrollo y crecimiento sostenido en funcidn a las necesidades del mercado.

La actividad de eta nueva division de hardware sera la de brindar un hardware integrado
con software de acuerdo a sus necesidades. Su ambito de operacidén es el Austro
ecuatoriano con base de operacion en la Ciudad de Cuenca, con proyeccion a expandirse
a otras zonas geograficas a mediano y largo plazo. Es necesario aprovechar a fondo las
ventajas competitivas de Palacios Software Cia. Ltda. en la actualidad como es haber sido
el primer y Unico canal de distribucidn para el Austro Ecuatoriano de la marca Oracle,
experiencia de mas de 20 afios de parte de sus técnicos, haber obtenido reconocimientos
y haber destacado a nivel nacional, pese a la competencia con grandes canales de
distribucidén, pero pensamos que la ventaja mas relevante es que la mayoria de personas

gue estan dirigiendo la parte informatica empresas conocen y reconocen de la trayectoria
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del Gerente de Palacios Software y siendo cercanos en varias experiencias, da lugar a la
facilidad de accesibilidad a la compra-venta de productos y servicios que comercializa la
empresa, es decir existe una buena relacién cliente-empresa. A continuacion definiremos

los Recursos Fisicos, Econdmicos y Administrativos necesarios para Implementar el Plan.

Recursos Fisicos

Equipos de comunicacién, material diddctico y acceso a internet.

e Para capacitacién la empresa contara con laboratorios equipados.

e El personal técnico utilizara una oficina debidamente instalada.

e Existe la estructura fisica y el respectivo local ubicado en la ciudad Cuenca

e Para visitas VIP o fuera de la ciudad se cuenta con un vehiculo.

Recursos Econdmicos

e Se cuenta con recursos propios para la ejecucién del plan marketing en lo referente a
los gastos de investigacidon de mercado, publicidad, merchandising y contratacion de

personal.

e Las fuentes de financiamiento se originaran de la productividad en ventas. De existir

algun déficit en los primeros meses el Instituto como tal asumird estos costos.

e En el presupuesto se detallara los ingresos y gastos proyectados de acuerdo a las

necesidades.

Recursos Administrativos

El representante legal del Instituto es el Ing. Fabricio Palacios quien como Director
General lidera la administracién y toma las decisiones en cuanto a con contratacion de

instructores; también del personal en el area administrativa.
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Estrategias

Las estrategias a emplear dentro del Plan de Marketing seran:

Area Técnica:

e Seminarios de productos (de fabricantes y de mayorista)

e Subsidios para cursos de capacitacién

e Capacitacion continua o e-learning.

e Ayuda en preparacion de exdamenes para certificacion (software de exdmenes en
oficina)

e Preparacion para enfrentar técnica y comercialmente la competencia.

Entrenamiento Comercial:

e Cursos de preparacion de venta consultiva

e Cursos y certificacién en Oracle (hardware y software)

e Cursos de preventa especializada y consultiva

e Clinica de ventas (individualizado y especializado)

e Transferencia de know how en cémo ser exitoso comercializando hardware y

software

2.5.1. Captacion del mercado

Para la captacion de mercados hemos propuesto dos mecanismos fundamentales, el
primero sera la investigacidon de mercados realizado en el punto 2.1 y segundo realizar

una segmentacién de mercado.

Es sumamente importante que todo el proceso de captacidon de mercado esté acorde a
las politicas del fabricante Oracle, la linea de penetracion y estrategias de marketing ya
estan delineadas por el fabricante y han demostrado ser muy efectivas, razones por las
gue segun la informacion de su pagina web muchas empresas han copiado el modelo de

negocio usado por esta marca.
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El primer paso que vamos a revisar es la situacién actual de los clientes, que como
conclusion del estudio de mercado es que los clientes no tienen opciones para escoger
sobre la eleccion de servidores de bases de datos y de aplicacién, basicamente la mayoria
estd escogiendo IBM, si bien la marca es de alta calidad y con buena reputacién también
el contrapeso en varios sentidos como calidad, rendimiento, facilidad, costo, etc., harian
gue tengamos una opcidn adecuada para generar un mejor costo beneficio y también una
buena tasa de retorno de inversion, ademads de que nuestro costo total de propiedad sea

el éptimo.

Otra buena opcidn sera segmentar mercado, la opcidn ideal para iniciar operaciones en
la venta de servidores de este tipo sera empezar desde abajo, con las empresas mas
pequefias para luego ir atacando los segmentos mas grandes y aprovechando de la
experiencia que se vaya alcanzando durante el proceso de cobertura del segmento, se
generaran 3 segmento de mercado bien establecidos, el primero para servidores
pequeiios, con tecnologia INTEL, que no cuesten mas alla de 16 mil délares. El segundo
segmento con servidores mads grandes de hasta 50 mil délares y el ultimo con servidores
con un costo mayor de 50 mil ddlares, siendo el segmento objetivo en el futuro ya que
ahi resulta mas dificil de llegar por los riesgos tecnolégicos y econdmicos que implican,
por esa razdn se iria dando los pasos correspondientes y atacando estos segmentos de
mercado en periodos sucesivos. La segmentacién propuesta es en base al monto de
inversidon potencial de cada una de las empresas, informacién resultante del estudio de

mercado realizado en el punto 2.1.

La idea de segmentar y atacar el mercado pequefio inicialmente es para lograr una ventaja
competitiva ya que ese mercado no resulta muy atractivo para un proveedor que esta
atendiendo ya el tercer segmento propuesto. De esta manera nos permitird identificar
necesidades especificas en cada segmento, luego irnos posesionando sdlidamente en
cada segmento, también podremos realizar ofertar orientados a cada segmento por lo

gue podremos confrontar a nuestra competencia por segmentos asi ir identificando
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debilidades o falta de interés en algun segmento especifico de tal manera podamos ir

generando nuevas oportunidades de crecimiento.

Nuestra solucion serd muy simple de escoger no generaremos complejidades que hagan
gue la experiencia de elegir este producto resulta frustrante para el cliente.

Finalmente en funcidn de esta segmentacién de clientes y de mercado, buscaremos un
mercado meta e ir estableciendo un nicho de mercado de acuerdo a los resultados
obtenidos y a la aceptacién por parte de los consumidores de este nuevo producto y

servicio a brindar por parte de la empresa Palacios Software Cia. Ltda.

2.5.2. Incrementar el marketshare

Vamos a iniciar nuestra participacion de mercado en cero, pero con 14 afios de
experiencia en venta de la parte complementaria que es el software por tanto realmente
no estamos iniciando a ciegas este proceso, ya tenemos un atractivo portafolio de

productos y servicios, ademas de contar con una base de clientes actuales.

En primera instancia tomaremos las recomendaciones que hace el mismo fabricante para
la incrementacion de mercado, luego iremos personalizando esta politica para llegar en
forma personalizada y local a nuestros clientes, repitiendo el modelo exitoso logrado en

la comercializacion del software.

Debemos recordar que los ingresos provienen de la base de clientes instalada y de los
nuevos clientes, para incrementar el volumen de ventas y por ende incrementar nuestra
participacién de mercado es necesario retener la base instalada de clientes y generar
mucho valor para que nuevos se vayan incorporando, de hecho este nuevo producto

deberd generar otros tipos de clientes a los que antes no hemos podido llegar.
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Debemos tener una buena estrategia para la captacién de nuevos clientes y esta estard
basada en empaquetar la soluciéon Tl — hardware y software — haciendo que sea mas

atractivo y sencillo para el cliente.

El fabricante Oracle nos ofrece una serie de recursos como los kits de marketing que
permiten hacer todo el proceso de generacién de demanda:

Grafico 2.17 (Fuente www.oracle.com)

—E—g—~E—0—0

Create

Optiona Send out Track & respond Carry out

mailing Create landing page email/direct mail follow up calls

Utilizaremos este beneficio para incrementar nuestra participacion de mercado
mejorando y controlando todo el proceso desde la generacion de demanda hasta la venta
misma. Una de estas estrategias es usar mailing (envio de correo en forma masiva),

empresas de tecnologia usando tecnologia para su proceso comercial.

El objetivo sera tener una participacion de 20% de mercado en 1 afio de operaciones para
lo cual se seguiran los siguientes pasos:
e |dentificacidon del mejor segmento de mercado a atacar primero
e Asignar recursos econémicos y humanos para cumplir el objetivo
e Realizar campafia de marketing para logar informar a nuestros posibles clientes
usando recursos del fabricante.
e Calcular los costos de campafia vs beneficios a obtener del proceso.
e Realizar compensaciones a clientes leales.
e Vender mas productos a los mismos clientes.
e Comunicacion frecuente con el cliente a través de llamadas telefdnicas, encuestas,
entrevistas personales.
e Realizacion de publicidad, promocion, venta directa, marketing directo y hacer

relaciones publicas de ser el caso.
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2.5.3. Diferenciadores para toma de decisiones.

La manera efectiva que permite tomar decisiones es tener toda la informacién del
entorno del cliente, productos y proceso comercial. Esto es manejar en CRM (Customer

Relationship Management).

En la actualidad la empresa posee una herramienta que permite crear todos los
potenciales clientes de la empresa que se denominan leads, luego se crean todos los
contactos en cada uno de estos clientes, contactos administrativos como gerentes,
subgerentes, directores, etc, contactos técnicos como gerentes ti, jefes ti o encargados
gue es muy comun en nuestro medio. Luego registramos todas posibilidades de ventas
gue pueden ser por diferentes motivos, el cliente llamo, se visitd al cliente, se pueden
crear campafas de marketing para generar demanda, luego de este proceso se genera un

forecast o presupuesto de ventas que sera detallado mas adelante.

Se registran todas las actividades que tienen que ver con el cliente, llamadas, reclamos,
pedidos, comentarios, etc. Asi la empresa estard en la capacidad de tomar decisiones para
la generacion de demanda, entendiendo bien que quiere ofrecer a los clientes nuevos y

los que estan por venir.
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Sistema CRM Palacios Software Cia. Ltda.
Grafico 2.18 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)
Del lado del cliente debe visualizar bien los diferenciadores que debemos presentar por
parte de la empresa para que sin duda el cliente elija nuestro producto.
Podemos ver una lista de diferenciadores para tomar la decision correcta, escoger nuestro
producto.
e El hardware tiene la misma marca del software, es decir proviene del mismo
fabricante por tanto queda exento de incompatibilidades.
e Soporte local e inmediato.
e Empresa con 14 aiios de experiencia en el mercado y con una alta credibilidad.
e Servicio personalizado.
e Atencidn inmediata de parte de la empresa y del fabricante.
e Solvencia econdmica.
e Sélidos conocimientos técnicos.

e Brindar el mejor soporte técnico de la region.

H100% ~
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2.6. Estructura Comercial o Ingenieria del Proyecto

2.6.1. Presupuesto de Ventas

Alineados con nuestro Mayorista y Fabricante de software Oracle, cada viernes se

genera y revisa el cumplimiento del forecast (presupuesto de ventas) de ventas para

cada uno de los vendedores.

Con el uso de la herramienta CRM generaremos todo el proceso de presupuesto de
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Grafico 2.19 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)

2.6.2. Planes de financiamiento

La empresa usara uno de los métodos de financiamiento que no cuesta a la empresa

y es solicitar al proveedor fabricante o mayorista nos otorgue un plazo prudencial

para el cobro y pago de lo requerido.

Es importante sabe que este negocio no necesariamente requiere tener inventario

para poder vender los productos, estos se importan una vez el cliente haya escogido

y aceptado la importacién del producto en condiciones de precio y plazo.
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2.6.3.

2.6.4.

No obstante la empresa solicitara una linea de crédito para poder financiar empresas

pequefias que requieran hacer sus pagos en plazos mayores a 6 meses calendario.

Inversiones

Todas las inversiones que se requieran van a provenir de la empresa y de ser

necesario de los duefios de la empresa Palacios Software.

La empresa cuenta con local propio y esta en proceso de mejorar su logistica por lo
gue adquirird uno nuevo o en su defecto remodelara su local actual, estos costos ya
estan contemplados dentro del giro normal del negocio y tendrd la capacidad de
crecimiento a las lineas de software y también a la nueva de hardware para albergar
al nuevo personal contratado y atender con la infraestructura a los clientes de este

nuevo producto / servicio.

Soporte Técnico.

Para brindar el servicio de soporte técnico contaremos con la primera capa de
servicio que seran nuestros vendedores que al ser consultivos tendran la capacitad

técnica de determinar si el problema debe ser escalado.

Si el problema escapa de las manos del vendedor consultivo para al centro de
soporte de la empresa, en donde el técnico de servicio técnico atendera la llamada
usando el CRM de la empresa, se registrara y asignara un niumero de caso para dar

el seguimiento respectivo.

Si el problema persiste o no esta al alcance de solventarlo por parte del cliente se
podrd escalar el problema al mayorista o al socio comercial del equipo del cual se
solicita el soporte técnico, el tiempo de reaccion es sumamente importante por lo
gue la decisién de escalar los problemas debera ser inmediatos. Si ninguno de estos

pasos ha sido suficiente entonces se abrird un caso en Oracle Metalink para solicitar
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ayuda técnica y de garantia siempre y cuando el usuario final cuente con este servicio
y se ingresara el caso en modalidad 1-4 de severidad dependiendo de la magnitud
del problema y de la disponibilidad y premura del cliente pudiendo llegar a una
severidad 1 que permite que un técnico del centro de soporte en la India
diagnostique el caso y se resuelva en el menor tiempo posible. Tanto el mayorista o
socio de negocios del equipo debera garantizar la continuidad del negocio y estar a
la altura del servicio ofrecido en modalidad silver, gold, platinumm dependiendo de

lo que haya escogido el cliente final.

Este servicio serd el mas importante diferenciador entre la competencia, aspiramos

tener el mejor servicio técnico para estos casos.

2.7. Factibilidad
2.7.1. Analisis Administrativo — Financiero

De acuerdo a las necesidades del proyecto no se requiere una inversion inicial
significativa ya que se arrancaria con la infraestructura ya montada, esto realmente
resulta un privilegio para iniciar con una nueva linea de negocio y también ayuda a
usar los recursos actuales de mejor manera. Incrementar las ventas en primera
instancia en mas del 50% y proyectar en el futuro ventas sobre el millén de ddlares
sin mayor inversion resulta totalmente satisfactorio y sobre todo un buen negocio.

Si se alcanza las metas de ventas y con una rentabilidad esperada del 20% se cubriria
el total de gastos anuales de inversidn en personal y quedaria un remanente que se

iria reinvirtiendo en el negocio para ir creciendo en cada afio transcurrido.

Para tener en cuenta los niumeros presentamos a continuacion el balance de la

empresa Palacios Software Cia. Ltda., correspondiente al Ultimo afio de operaciones.



BALANCE GENERAL

DESCRIPCION VALOR
ACTIVO 136.587,53
CORRIENTE 89.454,45
ACTIVO FIJO 47.133,08

OTROS ACTIVOS LARGO PLAZO -
PASIVO 86.812,55
PASIVO CORRIENTE 75.878,73
PASIVO LARGO PLAZO 10.933,82
PATRIMONIO 26.3206,65
CAPITALY RESERVAS 3.667,36
UTILIDADES ¥ PERDIDAS 22.638,69
ACTIVO 136.587,53
PASIVO + PATRIMONIO 136.587,53

Grafico 2.20 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)

BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS

DESCRIPCION VALOR
INGRESOS 388.254,93
INGRESOS OPERACIONALES 380.859,31
INGRESOS NO OPERACIONALES 7.395,62
COSTO DE VENTAS 233.808,75
COSTO DE VENTAS 233.808,75
GASTOS 130.977,85
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS 130.918,36
EGRESOS NO OPERATIVOS 59,49
RESULTADO DEL PERIODO | 23.468,33 |

Grafico 2.21 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)

2.7.1.1. Inversiones

Las inversiones a realizar en un periodo de un afio se detallan a
continuacién, hemos recalcado que muchas de las inversiones necesarias

ya estan contempladas en el giro normal del negocio para sustentar la
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situacién actual, justamente aprovechando esa gran ventaja montar la
nueva plataforma de venta de hardware y servicios no tendran mayores

complicaciones.

Descripcion \ Valor
Sueldos y Salarios Capital de trabajo USS 20,000.00
Membresias USS 10,000.00
Capacitacion USS 20,000.00
Total Inversién 1 afio USS 50,000.00

2.7.1.2.

Grafico 2.22 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)

Presupuestos

De acuerdo al recurso humano a contratary a la proyeccién para el primer
afio de operaciones se prevé ventas trimestrales iguales planteadas de la

siguiente manera:

PRESUPUESTO DE VENTAS
Qi Q2 Q3 Q4 TOTAL

VENDEDOR 1| 50,000.00 | 50,000.00 [ 50,000.00 | 50,000.00 | 200,000.00

VENDEDOR 2| 50,000.00 | 350,000.00 [ 50,000.00 | 50,000.00 | 200,000.00

TOTAL ANUAL 400,000.00

Grafico 2.23 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)

Los ingresos se proyectan con la venta de servidores Oracle y con costos
de instalacién, configuracion y puesta en marcha de los servidores que
serdn complementados con venta de licencias e instalacién de software

dando un valor agregado al proceso de venta de software.

Los gastos previstos no todos son mandatorios como los de capacitacién
gue se realizaran una vez hayamos arrancado con la venta al menos

cumplida la meta del primer trimestre. Por tanto se requerira Unicamente
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2.7.1.3.

tres mil délares para solventar gastos de movilizacion y salarios del nuevo
personal, que podria inicialmente ser menor mientras se configura el

equipo completo para atender este nuevo servicio en la empresa.

Flujos

El propdsito de este analisis es evaluar el desempefio del proyecto,
proyectando una ganancia estimada de 80K para el primer afio, el cual
debera repetir anualmente o incrementar de acuerdo a lo propuesto de al

menos 15% anual.
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Grafico 2.24 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)

PROYECCION FINANCIERA PRIMER ANO

LA Q2 Q3 24 TOTAL
2014 2014 2014 2014
IINGRESOS OPERACIOMNALES
Ventas de Productos y Servicios 100,000 100,000 100,000 100,000) 400,000
100,000 100,000 400,000 00,0000 400,000
IEGRESOS OPERACIONALES 0
Compras Productos Oracle 70,000 70,000 70,000 70,0000 280,000
70,000 70,000 70,000 TO0,000Q 280,000
0
JFLUJO OPERACIONAL 30,000 30,000 30,000 30,0000 120, I}EIEII
lINGRESOS MO OPERACIONALES 0
0
APORTES ACCIONISTAS 0 0 0 0 0
PRESTAMOS BAMNCARIOS 0 0 0 0 0
VENTA DE ACTIVOS 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
JEGRESOS HO OPERACIOMALES 0
0
Compensaciones al personal 170 170 170 170 G80
Salarios y Beneficios legales 7.680 7,680 7.680 7.680] 30,720
Gastos de personal (Premios, incentivos, agasajos) g0 ag6 104 120 400
Gastos de publicidad 150 158 165 174 647
Seguros Varios 200 200 200 200 800
Capacitacion 350 350 350 350 1.400'
Teléfono/Internet/Celulares 150 158 165 174 647
Agua/Luz 40 42 44 45 172
Combustible 200 210 2211 232 82
Suministros y Utiles de Oficina 20 21 22 23 86|
Mantenimiento de Equipos 150 158 165 174 547
Mantenimiento de Oficinas 300 315 331 3471 1,283
Mantenimiento vehiculos 150 158 165 174 B4T
Otros egresos 10 11 11 12 43
0
9,650 9,725 9,794 9,874] 39,043
0
JFLUJO NO OPERACIONAL 9,650 -9,725 9,794 9,874] -39,043])
IFLI_I.IC!I METO -3,000 20,350 20,276 20,206 20,126] 80,957
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2.7.1.4. Punto de Equilibrio

El andlisis de punto de equilibrio para este proyecto resulta un tanto
sencillo debido a que no existen inversiones significativas iniciales, el
punto de equilibrio se mantendria cada Q (trimestre) considerando
cumplida la meta de venta y solventado los gastos de operacién
tendriamos una utilidad proyectada de 20K por cada trimestre. En ese
sentido tendriamos que hacer un proceso comparativo cada Qv al final del
ano para saber si hemos llegado al punto de equilibrio en dicha evaluacion.
Sin embargo el punto de equilibrio serd cercano al Q2, ya que se habra
logrado el valor necesario para cubrir los gastos de personal, de

membresias y de capacitacion para todo el afo.

Punto de equilibrio
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Grafico 2.25 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)

2.7.1.5. indices Financieros

Para identificar la rentabilidad y la tasa de retorno de inversién hemos

realizado del flujo de efectivo y de las ventas propuestas un balance de
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pérdidas y ganancias que al final del periodo nos refleja una VAN y una

Tasa de retorno de inversidon adecuados.

Grafico 2.26 (Fuente Palacios Software Cia. Ltda.)

BALAMCE DE PERDIDAS ¥ GANANCIAS

INGRESOS OPERACIOMALES
Ventas de Productos y Servicios 400,000)
JEGRESOS OPERACIOMNALES
Compras Productos Oracle 280,000)
IMARGEN BRUTO 120,000
Compensaciones al personal 680
Salarios y Beneficios legales 30,720
Gastos de personal [Premios, incentivos, agasajos) 400
Gastos de publicidad 647
Seguros Varios 800
Capacitacion 1.4 DIZII
Teléfono/Internet/Celulares 647
Agua/Luz 172
Combustible 862
Suministros y Utiles de Oficina 86
Mantenimiento de Equipos 647
Mantenimiento de Oficinas 1,293
Mantenimiento vehiculos 647
Otros egresos 43
] |
JEGRESOS OPERACIONALES 39,043
] |
IMARGEN OPERACIONAL NMETO 80,957
15% Trabajadores 12,144
JEASE ANTES DE IMPUESTOS 68,814
22% Impuesto a la Renta 15,139
JUTILIDAD NETA DEL PERIODO 51,675
Rendimiento sobre ventas totales
utilidad neta 53,67459 =13%
ventas 400,000.00
VAN $63,234.76
TIR 678%

La tasa de retorno de inversidn justifica el proyecto, y la inversidn inicial de
$ 3,000.00 resultara una VAN sobre los 60 mil délares.
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2.7.2. Analisis de Riesgos

En todo proyecto van a existir riesgos potenciales que hardn fracasar la idea planteada,

esta informacion sera valiosa para minimizar todos estos riesgos y tener un porcentaje

mas alto de éxito en la implementacion del proyecto y mdxima sus beneficios.

2.7.2.1.

2.7.2.2.

2.7.2.3.

Riegos Legales

El entorno legal de nuestro pais si bien no es lo mejor estd en un momento
de equilibrio, en ocasiones se habla de inseguridad juridica; las leyes en
cuanto a impuestos no es constante, por ejemplo la salida de capitales que
se ha ido incrementando, otro factor de riesgo son las politicas de
importaciones, prohibiciones, etc. Cualquier cambio en politicas estatales

constituye un riesgo de alta probabilidad.

Riesgos Técnicos
El riesgo mas critico seria que la empresa fabricante Oracle deje de proveer
la venta de servidores o deje de dar soporte a estos equipos, o que la
empresa quiebre.
Otro riesgo importante seria que no podamos contar con personal

calificado y certificado o que este recurso humano deje la empresa.

Riegos Econdmicos

El riesgo econdmico no representa ninguna amenaza a este proyecto
debido a que no se requiere de la compra de un inventario y su mantencion
dentro de la empresa, ese riesgo lo asume directamente el mayorista o
simplemente se importa contra pedido. El mayor riesgo sera cuando un
cliente solicite un equipo, cancela el 70% para la importacion y luego no

desee el equipo, sin embargo el riesgo serd minimo ya que ese porcentaje
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cubrira casi todo el valor de costo del equipo y se podra vender el equipo
a un costo mucho mas accesible.

Al momento se vive una estabilidad econdmica en el pais que podria
cambiar en cualquier momento lo que haria que las empresas dejen de
adquirir hardware o software y que orienten sus recursos econémicos a

areas que consideren mas importantes.

Otro riesgo evidente es la crisis econdmica a nivel mundial que algun
momento nos pasara factura especialmente porque la dependencia del
producto es directa con USA y los problemas econémicos que estos

puedan tener.

2.7.3. Analisis de Impacto en la Organizacidn

La empresa Palacios Software Cia. Ltda., es una organizacién pequefia, el impacto es
altamente positivo porque da una linea de crecimiento para el negocio ya llegando
a términos de PYME en Ecuador con ventas cercanas al millon de ddlares con la

inclusion de la nueva linea de negocio.

El cambio es necesario para consolidar la oferta de productos y servicios a la
comunidad local y nacional, resulta muy acertado ofrecer llave en mano servicios
tecnolégicos de alta calidad de la mano del fabricante mds grande del mundo de

software y hardware.

Los usuarios finales aceptaran facilmente la propuesta, que por ahora es una
proyecto pero en la situacion actual vemos que el fabricante Oracle esta logrando
grandes avances, ya tiene el procesador mas rapido del mundo, poco a poco iradn

haciendo diferenciadores fundamentales dentro del mundo de los TICS.
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Existirda una carga operativa mas acentuada y serd conveniente contratar mas
personal pero se compartiran los recursos con la operacién actual del negocio,
también el personal actual operativo y financiero tendran que ir capacitdndose con
estos nuevos términos y formas de comercializacién que se incorporaran en razén
del nuevo reto de venta de hardware. Por experiencias de proveedores similares, es
mucho mads facil y natural que un vendedor de software venda hardware que lo

contrario, un punto mas a favor nuestro vs la competencia.
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Capitulo Il

En este capitulo se describe cada uno de los temas que debemos ir desglosando y realizando para
tener un buen plan de negocios, cada uno de los pasos nos sirve como marco de referencia para
el desarrollo de nuestro proyecto de llevar a cabo la apertura de la divisién de hardware en la
empresa Palacios Software Cia. Ltda. Todo plan de negocios debe ser muy ameno de leer y debe
cubrir todas las expectativas del lector, asi de facil comprension y con los elementos suficientes

para tomar decisiones gerenciales que viabilicen la implementacion del proyecto.

Existen algunas propuesta de plan de negocios o plan de empresa, la que presentamos es una
propuesta por Holley, y hacemos una breve descripcidon de cada uno de los pasos a seguir y de
algunas recomendaciones que debemos tomar en cuenta para lograr el éxito que requiere, ya
sea logrando el ok de los inversionistas o en este caso visualizando todas los elementos de juicio
para proceder con el proyecto a corto plazo. Este capitulo esta tomado y transcrito del moédulo:

Plan de Negocios y del material entregado por el Ing. Xavier Esteban Ortega Vasquez.

Finalmente las conclusiones y recomendaciones como consecuencia de todo el aprendizaje
recibido y del resultado de la informacidon recabada en este proyecto.
3. Marco de Referencia

3.1. Buenas practicas para implementar el plan de negocios

Segun Alicia Castillo Holley que se pregunta para que se hace un plan de empresa o de

negocios indica lo siguiente:

Un plan de empresas es un mapa de lo que pensamos que serd el camino a seguir desde
un punto de partida hasta la meta fijada. Es un instrumento de autoevaluacién

indispensable para medir las expectativas y sustentar las metas posibles de alcanzar.
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El plan es dinamico, por lo tanto puede cambiar y debe esperarse que cambie,
incorporando lo aprendido a lo largo de la continua exploracién del mercado y la practica
del negocio. Con la preparacién de un plan de empresas o negocios no solo se aprende a
fijar objetivos y la manera de alcanzarlos, sino también como crear un proceso capaz de

generar riqueza y distribuirla.

La mayoria de los planes de empresas se realizaron con la finalidad de captar recursos
comunmente en forma de capital. Por eso, considera que la parte operativa de la empresa
no debe ser divulgada a inversionistas, salvo aquella que represente un punto de apoyo.
Sin un plan de empresas es poco probable conseguir financiamiento y mucho menos medir
el éxito de las actividades, si no sabes donde vamos, tampoco sabremos cuando llegamos.
Escribir un plan de negocios es una labor tediosa pero fascinante, sobre todo en paises
con grandes asimetrias de informacion como Chile. Exige una gran dedicacion a los
detalles a la vez que ejercita la creatividad a la solucién de los problemas detectados.

Un plan de empresas o negocios solo abre pertas.

Como una consideracion especial en base a la experiencia de Alicia Castillo, indica que no
es conveniente indicar el manejo operativo de la empresa en un plan dirigido a personas
extranas a la misma. Esto forma parte del valor intransferible de la empresa misma, de sus

fundadores y del personal que labora en ella.

Las partes principales del plan de empresas son:

Resumen ejecutivo:

El objetivo es convencer al lector de continuar, si el resumen no tiene un buen efecto, el

plan no se vendera. Debe ser dindmico, positivo y real, no tener errores gramaticales ni

errores ortograficos.
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Debe tener datos de la empresa, capital requerido, descripcidon del producto o servicio,

recurso humano, resumen financiero, y sistemas de retorno de inversién.

Longitud: Menos de 1000 palabras o 2 paginas, oraciones de menos de 20 palabras.

Contenido: Bases del plan de negocios

e Nombre de la empresa, direccién y contacto (persona encargada de contestar
preguntas y negociar).

e Capital requerido y uso del mismo.

e Tipo de empresa, industria o mercado en el que compite y breve resumen de lo
qgue hace.

e Descripcion del producto o servicios, resaltando ventajas competitivas o
diferencias con otros similares.

e Resumen de la oportunidad a explorar (datos de mercado: tamafio, crecimiento y
competencia). Fuentes de informacion para el cdlculo de las predicciones.

e Equipo gerencial formador y sus calificaciones académicas, profesionales vy
caracteristicas personales relevantes a la empresa.

e Resumen financiero (resultado en 5 afios, ventas, activos, pasivos, valor de la
empresa).

e Sistemas de recuperacion de la inversion. Cosecha o salida de inversionistas.

Estilo: Dindmico, positivo y real.

Cuidadosamente editado, sin errores gramaticales ni ortograficos.

Para Palacios Software corresponde al punto 1.3 lo podemos encontrar en la pagina 6.

Empresa:

Misidn y Vision:
La misién de la empresa es su meta final. Si los fundadores o socios no saben hacia donde

se dirige, no puede esperar a que otros, en su sano juicio, quieran unirsele. O como decia



un antiguo profesor “si no sabes a donde vas, nunca sabrds si llegaste” ... Nadie puede
entender la misién de una empresa como quienes la idearon.
Ejemplos de misiones:
Nuestra meta es llegar a ser:
e La marcas mas conocida en quesos bajos en grasas.
e La empresa lider en la manufactura y marketing de repuestos de ruedas para
vehiculos.
e Laagrupacion de mejores musicales folcléricos de Ecuador.

e Elsistema de ventas de tickets de cines por Internet mas utilizado.

Aspiramos a desarrollar una reputacion en el mercado como los mejores en proveer:
e Eficiencia en produccion.

e Mejor atencion postventa.

Lograremos esto mediante:
e Desarrollo de nuevas tecnologias de informacioén.
e Lainvestigacidn de mercados

e Empaques innovadores.

Para Palacios Software corresponde al punto 1.5y 1.6 lo podemos encontrar en la pagina

9.
Formato Legal:
Qué tipo de empresa es Compaiiia Limitada o Sociedad Andnima y la cantidad de socios o

fundadores.

Palacios Software Cia. Ltda., esta constituia como Compaiiia Limitada.
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Alianzas estratégicas:

Identifique si posee algun tipo de alianzas estratégicas o convenios con clientes o

distribuidores y otras empresas.

Palacios Software tiene activo algunas alianzas estratégicas, para este cometido se realizo
y se aprobd con la empresa ESCON ENTERPRISES distribuidor de hardware de la marca
Oracle, ademas de tener alianzas estratégicas por mas de 13 afios con Oracle Corporation,

Dbvisit, PL/SQL Developer, Microsoft, Nexsys del Ecuador, Comware, etc.

Regulaciones especiales:

Si la empresa opera en industrias que requieran de permisos especiales debe indicarse si
ya se han conseguido o en cuanto tiempo se estima que estos se lograran. En todo caso es
necesario manifestar un conocimiento del proceso, pero no necesariamente una
descripcion detallada del mismo. Debe incluirse una lista de permisos, asi como también
una descripcion breve de la manera en que las instituciones regulan el ejercicio de la

empresa.

Por ejemplo:
e Obtener la patente de expendio de bebidas alcohdlicas tomara 3 meses y requerira
de un seguimiento de unas 6 horas a la semana.
e Laempresa posee todos los permisos necesarios para funcionar y lleva un registro

de todas las inspecciones pertinentes realizadas por tal institucion.

Palacios Software Cia. Ltda., cuenta con las debidas autorizaciones de distribucién de sus
productos principalmente el de Oracle, siendo Oracle Gold Partner, y distribuidor

autorizado de otras lineas a través del mayorista Nexsys del Ecuador.

78



Historia:

En esta parte solo se deben resaltar los logros de la empresa o los potenciales puntos
fuertes. Si la empresa no ha comenzado a funcionar, se elimina la historia, pero si existen
indicios que permitan lograr una mayor credibilidad puede lograrse al referirse al proceso
de creaciéon y refinamiento de la idea del negocio. Por ejemplo: tenemos convenios

firmados para la venta de los 100 primeros productos.

Indique el afio de creacidn de la empresa y realice una pequefia resefia de la fundacién y
el camino recorrido... tantos clientes, tantos empleados, tal ano, acote con la mayor

precision los datos que sustenten sus declaraciones.

Indique en qué fase se encuentra la empresa por ejemplo: establecimiento, crecimiento,
expansion geografica, desinversion, etc. Sefale los ingresos histéricos, por afios,
semestres o trimestres. Estos ingresos pueden ser separados por areas de ingreso,
departamentos o como un consolidado. Posteriormente, al identificar las finanzas de la

empresa, deberan coincidir con sus aseveraciones.

Finalice el recuento histérico con la identificacion de la necesidad de capital. Justifique

para que se necesita la inversidn en base a las necesidades detectadas que son coherentes

con el desarrollo de la empresa.

Para Palacios Software corresponde al punto 1.1 lo podemos encontrar en la pagina 1.

Producto o Servicio:

Identificacion:
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Los productos o servicios son los generadores de ingresos para la empresa. Describalos
en términos faciles de entender. Por ejemplo, una venta de comida rdpida japonesa, no
debe describirse como la venta de sushi, ya que se limita el concepto. Si son varios
productos y servicios, agrupelos de acuerdo a caracteristicas comunes para que tengan
mayor sentido al leerlos. Si no son agrupables, identifique primero al producto o servicio
gue considera mas importante. En este caso, es necesario identificar el porcentaje de

ingresos relativos a los productos individuales si esto es factible.

Palacios Software Cia. Ltda., vende principalmente productos empaquetados de software
de las marcas Oracle, Microsoft, dbvisit, pl/sqldeveloper, etc. Ademas de proveer

capacitacién y servicios alrededor de estas marcas.

Factores diferenciadores:

Ademas de identificar los productos o servicios, es imprescindible identificar que hace al
modelo exitoso (independientemente si la empresa esta funcionando o no). El identificar
los agentes diferenciadores fortalece el plan y brinda credibilidad ya que para
establecerlos es necesario conocer el mercado (clientes y competencia). ¢éHan
identificado un nicho? ¢Pueden aprovecharlo?

Los factores diferenciadores pueden ser:

Productos o servicios Unicos debido al uso de:
e Una combinacién de plastico y celulosa
e Una metodologia de captacidn de clientes basada en telemarketing.

e Un sistema de financiamiento mas eficiente.

Y tenemos una ventaja competitiva en el mercado debido a nuestra
e Versatilidad en la produccién

e Menores costos
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e Eficiencia
e Patente

e Marca

Para Palacios Software corresponde al punto 2.5 lo podemos encontrar en la pagina 54.

Produccién y Entrega:

Esta es, la parte mas vulnerable del plan de empresas. No se recomienda describir con lujo
de detalles las operaciones en los planes de empresas. Por ejemplo, podemos colocar el
nimero de items que salen, los tips de maquinaria y los insumos necesarios para realizar
ciertos procesos de manufacturas, no el detalle de los procesos. Si la empresa estd
funcionando, se demuestra el conocimiento de las operaciones con los productos o
servicios terminados. Si la empresa no estd funcionando, es mas dificil generar credibilidad
en base a las esperanzas de lograr las producciones de bienes o servicios, pero
generalmente los inversionistas estiman el doble de tiempo estipulado en el plan para

establecer un proceso por primera vez.

Otra informacion es contener informacién del espacio fisico y los insumos basicos o los
proveedores ya identificados y contactados. Es necesario incluir el listado de activos con
los que cuenta la empresa o varias cotizaciones de futuras compras en los anexos

En esta seccidén se incluye el modo de llegar al cliente. Debe incluir un flujo de actividades.

Este punto no aplica para Palacios Software ya que no es una empresa de produccion.
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Marketing:

Definicidn del mercado:

Los elementos del mercado son muy parecidos al plan de marketing. Sin embargo, es
necesario explicar con detalle, la necesidad del mercado que se estd satisfaciendo. Se
establece la importancia que exista anteriormente el producto o servicio. Es importante
revisar la segmentacién de mercado para que se identifique en que mercado compite, que

tamafo tiene, cual es la tendencia, etc.

En USA, los inversionistas consideran que el error mas comun en los planes de negocios

se refiere al mercado.

De los planes que son enviados a fondos de inversionistas:
e Declaran que no tienen competencia o subestiman las fortalezas de la
competencia: 32%.
e No explican claramente la oportunidad: 27%.
e No describen una ventaja competitiva sustentable: 9%.

Fuente: Capital Connection VC-Survey-1999.

Son ejemplos de definiciones de mercado:
e Servicios para la industria automotriz
e Produccion de materiales de escritura.
e Distribucidn de productos dietéticos
e Consolidacion de bases de datos
e Servicios de seguridad y alarmas domesticas

e Servicios de representaciéon de empresas israelitas de equipos de precision.

El tamafio aproximado de este mercado es de tantos ddlares (al mayor o al detalle)

durante el afio pasado (o el trimestre), segun cite la fuente de informacién. Se espera un
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crecimiento de tatos por ciento o hasta tal volumen de ventas (al mayor o al detalle segun

indico antes), de acuerdo a cite la fuente.

Si ha realizado estudios de mercado, sefialelo.

Recuerde incluir en esta seccion:
e En qué mercado compite.
e (Que tamafo tiene.

e Cudl es la tendencia.

Esta informacion permite el andlisis de los clientes y la competencia.

Para Palacios Software corresponde al punto 2.1 lo podemos encontrar en la pagina 13.

Perfil del Cliente:

Muchos planes de empresas fallan en identificar con precision el perfil del cliente
(existente o potencial). Esto debe explicarse con el mayor detalle posible, para poder
enlazar esta informacién con las caracteristicas del mercado, de los productos/servicios

ofrecidos y la posicion de la empresa con respecto a los competidores.

Son definiciones de perfiles de clientes:
e Principales mayoristas de frutas de la zona de Paute.
e Artistas que no hayan realizado exhibiciones.
e Industrias comprometidas con el ambiente dentro del sector forestal.
e Empresas de innovacidén tecnoldgica que tengan posibilidad de proteger su
propiedad intelectual.

e Distribuidores de juegos interactivos.
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Es necesario afadir informacidon acerca del comportamiento de este segmento que

sustente la oferta de nuestra empresa, asi como también a quienes le compran estos

clientes actualmente y cudl es el valor agregado de nuestros productos.

Por ejemplo, en caso de una consultora de servicios ambientales:

Actualmente estos consumidores adquieren la informacién de consultoria
ambiental de expertos nacionales con credibilidad y acreditacion segun el registro
de Conama. Se espera que este segmento aumente en un 30% anual durante los
proximos 5 afios, segun la Informacién del Conama e INE ....

Nuestra empresa ofrecerd un servicio que permitira manejar sistemas de
produccién limpia o preventiva asi como también sistemas de tratamiento. Los
actuales consultores se enfocan Unicamente en los sistemas de tratamiento, por lo
qgue el andlisis integral de la produccidn serd exclusivo de nuestra empresa durante
un par de afios.

Posteriormente, ofreceremos el servicio de benchmarking o analogias con
empresas del rubro a nivel internacional y la valoracién de la implementacién de

los sistemas de produccion limpia.

Plan de marketing:

Indique las ventas que se desean lograr en 6 meses o 1 afio, el monto de cada venta

promedio y el numero de clientes que decidan comprar sus productos. Explique la

estrategia de ventas para lograr estos objetivos, el posicionamiento que se espera

conseguir y la estrategia comunicacional para llevar a cabo su plan.

Por ejemplo:

Pensamos penetrar el mercado (o consolidarnos, si la empresa ya ha penetrado el
mercado) en el segmento de empresas pequeias con deficientes estructuras de
capital. Tendremos acceso a estas empresas a través de alianzas estratégicas con
las e menores o mayores instituciones financieras y ofreceremos nuestros servicios

a través de un sistema de marketing directo ...
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e Penetraremos el mercado de comidas rapidas de onces o meriendas mediante la
ubicacién estratégica en puntos de alto trafico y el uso de estimulos para facilitar
la compra por impulso, tales como el olor de nuestros panes dulces, impulsando al
exterior a través de un sistema de ventiladores y el uso de vidrio que permita ver

el proceso desde el exterior.

Para Palacios Software corresponde al punto 2.5 lo podemos encontrar en la pagina 54.

Posicionamiento:

El posicionamiento refleja por un lado la necesidad insatisfecha o creada (lado de los
clientes) y por otro la capacidad de la empresa para cumplir con la promesa de satisfacer
esa necesidad en una manera Unica. Tipicamente en enunciado del posicionamiento
conlleva a pensar en por qué los competidores (actuales o potenciales) no pueden o no
desean captar este segmento. Las declaraciones de competir en base a calidad y servicio
no son validos si no se especifica la manera de medir esta calidad y servicio y de

compararla con la que existe actualmente en el mercado.

Por ejemplo:
e Competimos en rapidez, reduciendo el tiempo de servicio en un 30%
e Competimos en precio, brindando un 15% de menor precio por productos
similares.
e Competimos en versatilidad permitiendo a nuestros clientes alterar sus érdenes.
con un anticipo de 24 horas en lugar de 48 horas que exigen nuestros

competidores.

Con Palacios Software Cia. Ltda., competimos con conocimiento de causa, experiencia y

brindamos al cliente una solucién completa en hardware y software en un solo lugar.
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Estructura de precios:

Es sumamente importante fijar el precio adecuado de acuerdo al mercado ya que en este
tiene un impacto enorme en los ingresos. Hoy en dia, el precio lo fija el merado, no los
costos de produccidn. Para el consumidor un precio alto puede resultar atractivo por
razones de estatus, nada mas. Por otro lado hay productos o servicios cuyos precios
pueden estar por debajo del costo y aun asi no ser atractivo para el consumidor.

La estructura de precios debe reflejar el precio que estd dispuesto a pagar el cliente

objetivo.

Puede utilizarse el método de valor percibido para fijar el precio de venta:

Método directo de precio: Los consumidores estiman el precio que refleja la compra de
cada producto o servicio de la empresa. Para ello, se realiza un estudio de mercado para
averiguar cuanto estdn dispuestos a pagar los clientes potenciales. Se recomienda este

método cuando no existen productos/servicios que compitan con los que se ofrecen.

Método directo de valor percibido. Los consumidores asignan un porcentaje del valor
percibido. Por ejemplo, se les asignan 100 puntos para distribuir entre los
productos/servicios ofrecidos por las diversas compaiiias. Los resultados indican una
distribucién de 42, 33 y 25% a tres compaiiias. Si el precio promedio del mercado es de
1.000 entonces el precio calculado utilizado el valor percibido es de 1.295, 1.000 y 750
respectivamente. Este método es muy Util cuando existen lideres en el mercado conocidos
por nuestros clientes objetivos. Al hacer énfasis en la distribucion del puntaje podemos

evaluar el valor con mayor precision.

Método de diagndstico. Se ofrecen una serie de atributos y los consumidores seleccionan

la importancia del atributo conjuntamente con el valor percibido de la satisfaccion de cada

86



atributo por cada compaiia. Se calcula el promedio ponderado de satisfaccion por
importancia y se asigna el valor percibido para cada empresa de acuerdo al precio
promedio como se calculé en el caso anterior. Para hacer un estudio de diagndstico, deben
existir varios competidores lideres con diferentes posicionamientos. Este método también

permite evaluar nichos por descubrir.

Palacios Software usa la estructura de precios de su mayorista principal, aliados y

principalmente de Oracle Corporation.

Estrategia de ventas:

Las estrategias de ventas debe definir |la fuerza de ventas y las fortalezas de la misma, el
proceso de ventas y de compras y el tiempo estimado para lograr las primeras ventas y
pagos. Son parte de la estrategia de ventas las condiciones especiales que las favorezcan
(descuentos, marketing relacional, combos, beneficios por pronto pago y relaciones con

otros productos y servicios).

Palacios Software usa todas las estrategias de ventas que usa Oracle Corporation.
Canales de distribucion:

El papel de la distribucién del producto/servicio es fundamental. Son muy pocos los
consumidores que estan dispuestos a buscar el producto exhaustivamente. No es
suficiente determinar quién es el publico meta, audiencia o cliente, es necesario llegar a
él. Al identificar el canal de distribucién debe sefialarse por qué se escogié este canal de

distribucién y cudles son las ventajas con respecto al alcance de clientes.

Son ejemplos de la identificacion del canal de distribucion:
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e Utilizaremos nuestra propia fuerza de ventas que cuenta con contactos y
conocimientos de la industria del platico (para una empresa que vende aditivos o
maquinas de estrusion).

e Hemos acordado o estamos vendiendo a través de una cadena de supermercados
orientada a consumidores del segmento C1-C3 (para un nuevo tipo de bebida

econdmica).

Al momento Palacios Software no tiene canales de distribucion.

Promocidn, Publicidad:

Es necesario identificar el propdsito de la promocién. Hay tres tipos de promocion, para
crear la necesidad cuando se establece un mercado, para diferenciar servicios o productos
con respecto a la competencia y para aumentar el uso cuando se es lider en el mercado.

El plan de publicidad debe incluir los costos asociados, el retorno en aumento de ventas y
los medios publicitarios escogidos. Mencionar la agencia seleccionada e incluir el proyecto
como anexo es recomendable. Es conveniente mencionar la publicidad de la competencia

o sustitutos e identificar como se diferencia la empresa.

Palacios Software no realiza promociones ni publicidad normalmente, si cuando nuestro
mayorista o fabricante Oracle nos ofrece esta facilidad, razéon por la que no existe un rubro

predefinido o presupuestado para este fin.

Competencia:

Mencione a la competencia. Esta es una las grandes fallas de los planes de empresas. Si
no considera competidores directos, identifique los sustitutos. Ademas de identificarlos
sefiale sus ventajas con respecto a lo que existe en el mercado. No incluir informacién

acerca de la competencia demuestra un poco conocimiento del mercado.
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Por ejemplo:
e Competimos directamente con ... nombre las principales compafiias competidoras.
e Actualmente no contamos con competencia directa, pero existen alternativas a
nuestros productos o servicios en el mercado.
e Nuestros productos o servicios son Unicos por tales y cuales razones y/o tenemos
una ventaja competitiva por tales y cuales razones, que nos diferencia de los demas

proveedores de productos o servicios similares o sustitutos.

No incluir informacién acerca de la competencia demuestra un poco conocimiento del

mercado.

La competencia que hemos identificado son todas las personas y empresas que ofrecen el

mismo tipo de servicio que el nuestro.

Ventajas competitivas:

Las ventajas competitivas se basan en las necesidades de los clientes que no son
satisfechas por otros competidores o sustitutos. La ventaja competitiva mas atractiva para
los inversionistas es la propiedad intelectual, por lo tanto, si existe una patente debe
identificarse. Otras ventajas competitivas son la base de clientes, el conocimiento de algln

proceso, una alianza estratégica con un proveedor o un distribuidor, un nicho inexplorado.

Para Palacios Software corresponde al punto 2.5 lo podemos encontrar en la pagina 54.
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Riesgos:

Al hacer una descripcion de las ventajas competitivas también es necesario incluir los
mayores riesgos que se perciben. Para cada riesgo debe sefialarse un plan de contingencia

general que permita solventarlo.

El plan de empresas es mds creible si se estipulan las ventajas y los riesgos en base a la
competencia y las necesidades de los clientes. Si se crea un nicho es importante destacar

porque los mayores competidores no seran atraidos por este nicho.

Para Palacios Software corresponde al punto 2.7.2 lo podemos encontrar en la pagina 71.

Equipo Gerencial o fundadores:

Esta es una de las principales partes del plan de empresas y lo que diferencia a un plan de
empresas de un proyecto. En el plan de empresas el equipo gerencial es de crucial
importancia. Son estas personas quienes deben demostrar que son capaces de llevar a

cabo el desarrollo de la empresa.

No es necesario incluir a todos los empleados, peri a aquellos claves. Tampoco es
recomendable hacer una descripcion detallada de todas las actividades que hayan
realizado los miembros de la direccidn de la empresa. Si es importante hacer mencién de
todas aquellas actividades que permitan construir credibilidad por ser pertinentes a la
labor que realiza. Por ejemplo, el gerente general debe tener experiencia en la direccién
de personal y conocimientos generales de gestidon, pero no necesariamente conocer a
fondo los procesos internos. También debe tener experiencia en alguna empresa

emergente, o, en su defecto, en la expansion de alguna empresa en la que haya trabajado.
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Finalmente es necesario analizar el equipo como un conjunto en el cual, las fortalezas de
las personas se complementen y creen sinergia, y se pueda demostrar que el equipo puede

funcionar como un todo.

Incluya un organigrama para identificar quienes ocupan posiciones claves en las areas de
operaciones, marketing, finanzas, recursos humanos. Si no cuentan con una persona clave
en alguna area a desarrollar identifiquen su perfil y sefialen para cuando esperan

contratarlo.

Incluya un directorio. A veces es posible conseguir miembros del directorio que apoyen a
un equipo débil en algunas areas. En las fases iniciales de la empresa es probable que no
se dispongan de recursos para el pago de los directores, pero es posible negociar con ellos
una pequefia parte de las acciones a cambio de su participacién. Un resumen biografico

de los miembros del directorio es necesario como anexo.

Para Palacios Software corresponde al tema recursos administrativos lo podemos

encontrar en la pagina 54 del plan de marketing.

Necesidades de capital:

Esta es la parte menos comprendida en el plan. Aunque no es necesario contar con detalle

el manejo operativo d la empresa, si es necesario identificar el uso del capital. Las

necesidades del capital deben establecerse de acuerdo a una estrategia financiera.

Existen varias fuentes de financiamiento para una empresa. Es necesario conocerlas para

poder seleccionar la mas adecuada a la realidad de la empresa y sus fundadores.

El tipo de fuente de capital determina en gran parte la estrategia financiera y determina

su impacto en los resultados finales. Por ejemplo cuando se prepara un plan para un banco
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institucion financiera que tenga ciertas regulaciones, es preferible favorecer ciclos largos,
con flujos constantes y con pago anualizado. Para un fondo de inversién por capital de
riesgo, en cambio, los ingresos a corto plazo no son tan importantes ya que se liquida la

inversidn cuando se cierra el fondo o se acabe la empresa.

Una buena manera de comenzar a establecer la estrategia financiera es organizando los
diferentes aspectos en dreas segun un flujo légico. Podemos considerar cinco grandes
areas. La oportunidad regula la estrategia de la empresa (administrativa y financiera), con
lo cual se determinan los requisitos de capital, posteriormente se definen las fuentes de
los recursos y la estructura de negociacion para finalmente reconsiderar la estrategia

financiera.

Modelo para determinar las necesidades de capital
Una vez que se ha determinado la oportunidad del mercado y la estrategia para alcanzar
esta oportunidad, tan claramente como sea posible (aunque después pueda cambiar), el
emprendedor puede comenzar a evaluar las necesidades financieras en términos de:

e Necesidades Operativas (capital de trabajo, para mantener el flujo de las

operaciones).

Directas al proceso productivo
o Materia prima
o Manufactura o servicio directamente
o Salarios y premios
o Capacitacion especifica.

o Materiales de oficina para el sistema de produccién

Indirectas al proceso productivo
o Arriendos y costos asociados al sitio fisico de la empresa

o Salarios y comisiones
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©)

(@]

©)

Materiales de oficina
Consultorias y asesoramientos

Gastos de publicidad

e Necesidades para activos e inversion (generalmente gastos de una vez)

o

©)

Creacion e Instalacion de la empresa

Equipos que puedan utilizarse varios afios

Salarios de personal de investigacion y desarrollo de productos que puedan
venderse varios anos.

Compra de otros insumos que puedan utilizarse varios afios

Compra de inmuebles o remodelaciones.

Con estas dos areas se establece un marco de referencia para identificar creativamente

las fuentes de capital, y desarrollar un plan de obtencién y estructuracion de los acuerdos

0 negociaciones.

Calculo:

El cdlculo de las necesidades de capital se realiza sumando los flujos de caja negativos mas

las inversiones. Es decir solo se suman los costos cuando la empresa aun no genera

suficientes ingresos como para poder mantenerse. Por eso es que el calculo de los ingresos

es tan importante.

Si se identifica en detalle el uso del capital, se pueden establecer un sistema de

financiamiento de guerrillas que disminuyen las necesidades de capital sobre todo en las

etapas iniciales de las empresas.
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Estrategias de salida o recuperacion de la inversion:

Si se ha decidido que la mejor manera de financiar esta empresa es a través del crédito,
los flujos deberan tender a una estrategia de crecimiento mas seguro y homogéneo,
aunque ascendente. En este caso hay que evaluar los pagos tanto en la principal como en
intereses. Es muy poco probable que un banco financie una empresa emergente. Lo que
generalmente ocurre es que los fundadores se hacen cargo de la deuda en su forma

personal y toman este dinero para colocarlo en su empresa.

En este caso se favorecen estrategias que generen ingresos netos positivos, que no tengan

grandes variaciones y minimicen el riesgo.

Lo mads seguro es que las empresas se financien por capital de riesgo o por socios
capitalistas, en estos casos también pueden existir variantes, sin embargo, este tipo de
inversiones favorecerdn estrategias que se enfoquen en la maximizacién del valor, capten
posiciones de liderazgo y no en la recuperacién del capital a corto plazo. Minimicen el
riesgo, lo compartan o lo disminuyan y sean atractivos para otros inversionistas o

empresas.

Otras maneras de obtener financiamiento es compartir oficinas, publicidad, factoring,
leasing, fondos estatales o realizar alianzas estratégicas con otras empresas mas grandes.
El patrimonio a entregar hoy en dia representa la proporcién del valor futuro de la

inversién sobre el valor futuro de la empresa.

Las estrategias de salida en el caso de inversiones por patrimonio se encuentran ubicadas
en estas opciones:

e OPA (Oferta publica de acciones)

e \Venta a otra empresa.

e Recompra de acciones.
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En todos estos casos es sumamente importante establecer el mecanismo de valoracién
gue se va a utilizar para calcular el valor de las acciones. Este punto cobra particular interés
cuando se trata de la recompra de acciones.

Ejemplos:

e Elinversionista podra liquidar su inversion mediante una salida a la bolsa cuando
la empresa cuente con mas de 200.000 afiliados. Se estima que el valor de la
empresa para ese momento alcance los 35 millones de délares.

e Se desarrollard una campafia que permita identificar y atraer a empresas
relacionadas con la industria que podrian beneficiarse con la incorporacion de esta
empresa en su desarrollo vertical (hacia adelante — en el caso de manufactura
generalmente o hacia atrds — en el caso de ventas al detalle o mayoristas).

e El equipo fundador espera comprar las acciones de los socios inversionistas una
vez alcanzada nuestra meta de expansidn regional. Se estima que la empresa
contara con 14 oficinas propias a lo largo de Sur América y se valorara la empresa
segun un multiplo de ventas de acuerdo a empresas similares en el mercado de

capitales. A la fecha este multiplo se ha establecido en 1.8.

Calculo facil:

El patrimonio a entregar hoy en dia representa la proporcion del Valor futuro de la
inversién sobre el valor futuro de la empresa.

Es imprescindible entonces llegar a un acuerdo en la manera de valorar, una vez
negociada la participacién no se cambia, a menos que se negocien bonos convertibles,

hibridos entre deuda y patrimonio.

Ejemplo:

Inversidn requerida del inversionista: USS 2,500.00
Proyecciones de ventas afo 5: USS 45,000.00
Ingreso neto al 5to afio: USS 5,000.00
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Valoracidn al afio 5: USS 50,000.00

(0OJO hay que establecer el método de valoracion).

Tasa de retorno de inversién (ROI) 50% al afio.
Afos estimados para su salida 5
Calculos:

Estimar el valor de la compaiiia al 5to afo. Supongamos un multiple de 10 en base a
un multiplo del ingreso neto de acuerdo a las valoraciones aceptadas para una
empresa similar:

Valor = Ingreso neto * 10
Calcular el valor presente de la compafiia usando el multiplo y la tasa de retorno del

inversionista. Supongamos una tasa exigida del 50%.

VP = Valoracion futura => USS 50,000.00 = USS 6,584.36

(1+1) N (1+0.5)°

| = tasa de retorno requerida, N = nimero de afios
Se calcula la proporcién de la inversidn tiene sobre la empresa.

Inversidn inicial USS 2,500.00 = 38%
Valoracidn presente USS 6,584.36

Las valoraciones son rangos, no puntos especificos pues hay una serie de factores que
aumentan y disminuyen el valor de la empresa. Este modelo da una rapida

aproximacion.

Para Palacios Software podemos revisar en el punto b) Capacidad Econémica del FODA,
dentro de sus Fortalezas indica claramente que no ha de requerir Capital para financiarlo,

de esta manera no es requerido hacer una ROI (tasa de retorno de inversion).
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Plan Financiero:
El plan financiero describe con nimeros el modelo de la empresa. Cuando se espera
generar, cuanto va a costar generar estos ingresos, y en consecuencia, si existe alguna

utilidad.

Los estados financieros que se presentan en un plan de empresas son:
e Balance General
e Pérdidas y Gananciasy

e Flujo de caja.

Estos estados se presentan en forma mensual al menos hasta que se alcance el punto de
equilibrio, cuando los ingresos permiten cubrir los gastos minimos, Generalmente los
planes de empresas incluyen proyecciones mensuales durante el primer afo o el primer

afio y medio, y posteriormente se presentan en forma anual.

Es recomendable destacar los supuestos de los estados financieros que son relevantes al
momento de hacer los célculos.
Por ejemplo:

e Unidades de negocios o tipos de clientes.

e Numero de clientes captados

e Precio promedio por cliente

e Costos fijos

e Costos variables por cliente o costos semi variables

e Penetracion de mercado

e Comisiones

e Tasa de cambio si es relevante
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Es conveniente hacer un andlisis de sensibilidad para evaluar el efecto de los cambios en
los supuestos sobre los estados financieros, y rentabilidad. Al cambiar los supuestos es

posible establecer planes de contingencia o realizar cambios en la estrategia.

BALANCE

El Balance representa una fotografia de la empresa en un instante determinado,
generalmente al final del periodo o al final del afio. Los principales componentes del
balance son Activos, Pasivos y Patrimonio, los cuales deben responder a la siguiente
ecuacion:

ACTIVOS = PASIVOS + PATRIMONIO

Para Palacios Software corresponde al punto 2.7.1 lo podemos encontrar en la pagina 65.

Los activos corresponden a todo aquello a favor de la empresa o la que la empresa tiene.
En este sentido pertenecen los Activos Circulantes, los Activos Fijos y Otros Activos. Los
Activos Circulantes estdan compuestos por cuentas como Caja, Cuentas por Cobrar,
Depdsitos a Plazo con vencimiento a menos de un ano plazo e inventarios (productos en
bodega o puntos de venta). Los Activos Fijos estdn compuestos por construcciones,
terrenos, maquinaria, muebles de oficina, computadores, etc., ademds de todos los
depdsitos e inversiones con vencimiento mayor a un afio. En Otros Activos se debe incluir

todos aquellos activos que no puedan ser ingresados como circulantes o fijos.

Los pasivos estdn compuestos por todas las aquellas obligaciones o deudas que posee la
empresa. De la misma forma que con los Activos, estan los pasivos circulantes y los pasivos
a Largo plazo. Los pasivos circulantes con las cuentas por pagar o crédito de proveedores,
préstamos bancarios con vencimientos menor a un afio. En los Pasivos de largo plazo se

incluyen aquellas partidas como créditos con vencimiento mayor a un afio principalmente.
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El patrimonio esta compuesto por los aportes de capital de los socios de la empresa mas

las pérdidas o ganancias acumuladas.

Partes del plan

ACTIVOS CIRCULANTES | PASIVO CIRCULANTE
PASIVOS A LARGO PLAZO

ACTIVOS FIJOS

PATRIMONIO

Grafico 3.1 (Fuente Alicia Castillo Holley)

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

En este modelo deben mostrar un resumen de las actividades realizadas por la empresa

en un periodo y estd compuesto segun el siguiente diagrama:

Ingresos por Venta

(Costo de venta)

MARGEN BRUTO

(Gasto Operacional o Gasto de administracion y ventas)

UTILIDAD OPERACIONAL
+ Ingresos no operacionales

(Egresos no operacionales)

UTILIDAD BRUTA

(Impuesto a la renta)

UTILIDAD NETA
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Es fundamental para el ordenamiento de los datos tener un control minucioso en los

gastos y costos que podrian decidir el éxito o fracaso de la empresa.

Tomando en cuenta las partidas entre-paréntesis se restan, la composicién de cada una

es la siguiente:

Ingreso por venta: se refiere a todas las ventas del rubro realizadas en el periodo
sin importar cuando sean canceladas y sin considerar el IVA (Impuesto al valor
agregado)

Costo de venta: se refiere a los costos directos, o sea a materias primas y mano de
obra para la construccién del producto. Deben incluirse en el estado de pérdidas y
ganancias al momento de vender los productos sin importar cuando fueron
construidos y sin considerar el IVA.

Gasto operacional: en esta partida se incluyen los sueldos administrativos, costos
indirectos, publicidad, costo de mantencion de inventario, arriendos, luz, agua,
teléfono, etc. Ademds debe incluirse la depreciacion de los activos fijos
correspondientes al periodo.

Ingresos no operacionales: consta de los intereses ganados por depdsitos
bancarios o ventas fuera del rubro como inversiones en empresas no relacionadas
o utilidad por la venta de algun activo.

Egresos no operacionales: deben incluirse los intereses pagados por créditos y otro
tipo de pagos no especificados anteriormente.

Impuesto a la renta: se deberd descontar el porcentaje correspondiente definido

por el S.R.l. (Servicio de Rentas Internas).
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FLUJO DE CAJA

El flujo de caja corresponde a las entradas y salidas de dinero realizadas en un periodo
definido. La estructura tipica es la siguiente:
Ingresos por venta
(Costos de venta)
(Gastos de administracion y ventas)
(Depreciacion Activos Fijos)
(Intereses préstamos)
UTILIDAD BRUTA
(Impuesto)
UTLIDAD NETA
+ Depreciacion Activos Fijos
+ Prestamos
(Amortizaciones de la deuda)

FLUJO DE CAJA.

Para Palacios Software corresponde al punto 2.7.1.3 lo podemos encontrar en la pagina

67y 68.

De esta manera las partidas responden al siguiente analisis:

e Ingresos por venta: debe incluir las ventas realizadas y canceladas, o sea lo que
efectivamente entro a caja y sin considerar el IVA.

e Costo de venta: se incluye segun el criterio utilizado en el Estado de resultados sin
embargo se toman en cuenta aquellos costos pagados en el periodo y sin
considerar el IVA.

e Intereses préstamos: incluye intereses pagados en el periodo

e Préstamos: en esta partida se incluyen las entradas de dinero a la empresa

correspondiente a préstamos de cualquier fuente financiera.
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e Amortizacion de la deuda: debe incorporarse todas aquellas salidas de dinero

correspondiente a no los intereses generados en ese periodo.

e Amortizacion de créditos, o sea, aquella parte de las cuotas de algun crédito que

amortiza o disminuye capital de la deuda y no los intereses generados en ese

periodo.

En cada etapa de los flujos de caja, balances o estados de resultados, es importante

conocer la regulacién comercial de la empresa segun el pais en donde se realiza sus

actividades.

Conclusion:

La conclusidon de los estados financieros debe indicar que la empresa tiene un alto

potencial de:

e Generar un alto retorno a través de la revalorizacién de la empresa para el caso de

inversionistas por capital de riesgo.

e Generar suficiente dinero en efectivo como para pagar los intereses y el principal

adeudado en el caso de préstamos.

Este ejemplo explica como una empresa ya constituida y sin grandes activos puede captar

la atencidn de un inversionista de capital de riesgo.

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 perp 2006
Total ingresos operativos | 1.367.185 | 2.198.855 | 2.897.221 | 3.305.002 | 3.732.274 | 4.086.688 | 4.372.419
Total egresos operativos | 1.054.572 | 1.218.943 | 1.420.858 | 1.513.453 | 1.602.102 | 1.602.102 | 1.766.094
Margen bruto 312.613 979.912 | 1.476.263 | 1.791.550 | 3.130.172 | 2.130.172 | 2.606.325 | 2.893.021
VA 495.542 979.912 931.364 712.986 534.802 380.411 260.411
Valor empresa a 2000 4.412.930
valor empresa a 2005 8.744.839
tasa de retorno 60%

Grafico 3.2 (Fuente Alicia Castillo Holley)
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Negociaciéon y Financiamiento:

Habiendo escogido la valoracién por flujos descontados, se resume del flujo de caja los
aspectos relevantes para el cdlculo de la valoracién. Esta empresa hubiese podido escoger
un multiplo de ventas o de utilidad, pero no habiendo empresas parecidas o en la misma

industria, este método hubiese sido controversial para algunos inversionistas.

Las bases para la negociacién se explicitan al terminar el plan de empresas y refuerzan lo

establecido en el resumen ejecutivo.

Siguiendo el caso anterior ...

La empresa estd valorada en USS 4.420 Millones. Se estima que el inversionista adecuado
adquiera ente el 20 y el 25% de las acciones que existen actualmente, con una clara
participacién en el directorio, y un fortalecimiento del manejo operativo de la empresa
complementando al menos una de las gerencias funcionales ya determinada o apoyando
en la busqueda y selecciéon del personal adecuado para continuar el crecimiento de la

empresa. La tasa de retorno para el inversionista estimado es del 60%.

Se prevé una salida a la bolsa al cabo del 5 afio, para esta fecha, la empresa tendra una

valoracion de USS 8.745 millones.

Anexos:
e Hojas de vida.
e Estudios de mercado.
e Presupuestos.
e Cartas de intencion.
e Documentos de apoyo a la idea por parte de instituciones o empresas sobre todo
si se trata de empresas de innovacién tecnolédgica que pueden obtener alguin

incentivo por parte del estado.
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4. Conclusiones y Recomendaciones
4.1. Conclusiones

e Resulta muy interesante que personas del area técnica nos hemos inclinado por
estudios de negocios. Para mi resulta una experiencia enriquecedora de poder
entender el lenguaje de los negocios y sobre todo muchos pedidos de parte de
nuestros clientes que siempre han quedado con falta de comunicacién y
comprensién, se ha establecido un puente entre las partes que han enriquecido y
seguiran enriqueciendo la relacién comercial de nuestra empresa con nuestros
clientes.

e Siempre he puesto la interrogacién de porque los mds exitosos no alcanzan
estudios superiores, pero hacen la diferencia, un plan de negocios innato que viene
incluido en ciertas mentes brillantes que pueden visualizaras con solo pensar.

e El mercado de Cuenca es un mercado especial, que ya lo conocemos, creemos que
en el futuro con la aplicacion de este plan de negocios seremos muy reconocidos
y sobre todo alcanzaremos una mejor participacion de mercado, esperamos dar
oportunidades a jévenes emprendedores y brillantes que quieran compartir
nuestras ideas de emprendimiento.

e Definitivamente es una excelente oportunidad de buscar crecer con el negocio,
generar diversidad en los productos y brindar opciones adecuadas de TICS a los
usuarios estando acorde con los avances tecnolégicos.

e La utilizacién de tecnologia en las empresas, el uso de CRM, cuadros de mando
integral hacen realmente diferencias competitivas inigualables. Nosotros
proveeremos estas soluciones al mismo tiempo de usarlas.

e Nuestra meta es en conjunto con lo que se viene haciendo llegar a una facturar
anual de 1 millén de délares con la incorporacion de esta nueva linea de negocio y
abrir oficinas en algunas ciudad, ademas de pensar al futuro estar sirviendo en

otros paises como Colombia, Chile y Perd. Por qué no.
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Haber creado una empresa antes de tener los conocimientos y haber mejorado
sustancialmente posterior a mis estudios pienso que he logrado mi objetivo
personal y tengo el conocimiento necesario para emprender nuevos retos en la

vida profesional.

4.2. Recomendaciones

Recomendamos se implemente inmediatamente el plan de negocios en la empresa
Palacios Software Cia. Ltda.

Se recomienda alcanzar el mejor acuerdo comercial con los mayoristas o
fabricantes del hardware para lograr consolidar la posicion de mercado lograda por
14 afios.

Con la ayuda de Dios y todos mis colaboradores actuales y que se incorporaran en
el futuro se haran realidad estos trabajos académicos que muchos de ellos siempre
llegan a dormir suefios profundos en bodegas o bibliotecas.

Esto es el principio de muchas cosas, quedan tareas pendientes y sobre todo seguir
alimentando de conocimiento para ir enriqueciendo la fortaleza de hacer y hacer

gue otros hagan por ti para ti.

105



DISENO DE TESIS

1.- PROBLEMA MOTIVO DE LA INVESTIGACION.

De acuerdo a las exigencias tecnoldgicas de Cuenca basadas en la experiencia de la empresa
Palacios Software Cia. Ltda. y su medio millar de clientes, la falta de opciones para la adquisicién
integral de hardware y software basadas en soluciones homogéneas y que no exista una empresa
conforme listado de empresas de las Cdmaras de la Produccién de Cuenca que ofrezca esta
solucion basada en estudios serios o fundamentados en la ciencia y tecnologia es mandatorio
gue una empresa local utilizando herramientas como la investigacién de mercados y la
elaboracién de un plan estratégico brinde una oferta seria de Valor Agregado para la adquisicién
de una plataforma tecnoldgica completa Hardware y Software, pero que esta conviva en el

tiempo y reduzca el costo total de la propiedad.

2. TITULO DEL PROYECTO:

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA APERTURA DE LA DIVISION DE HARDWARE EN LA EMPRESA
PALACIOS SOFTWARE CIA. LTDA.

3.- JUSTIFICACION DEL TEMA O PROBLEMA

En el aio 2000 se inicia operaciones la empresa Palacios Software Cia. Ltda. con un ambito de
accién en la ciudad de Cuenca y con la distribucidn del software Oracle?. Esta empresa tiene como

objeto la venta y distribucion de software Unicamente, hasta la fecha.

La Corporacidon Oracle es en la actualidad la empresa mas grande del mundo que fabrica
software, aun no es la que mds vende sin embargo es uno de los objetivos que persigue en el

tiempo y probablemente lo conseguira en el futuro.

! Oracle. Multinacional Americana que comercializa hardware y software. http://www.oracle.com
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La Corporacion Oracle tiene mas de 35 afios de existencia y nacié al igual que la empresa Palacios
Software en el ambito del software, en los Ultimos afios ha experimentado cambios
fundamentales dentro del tema informatico, la Corporacién ha realizado un sinniumero de
adquisiciones y su portafolio de productos y se han incrementado considerablemente, y de esta
misma manera llegé al afio 2010 adquiriendo la empresa Sun Microsystem? a un precio de siete
billones de ddlares que era una empresa dedicada a la fabricacidn de hardware y duefio de uno
de los productos mas usados en el mundo especialmente el del internet como es el lenguaje Java,

segun el sitio web del fabricante.

Actualmente la Corporacién Oracle promueve el criterio de Software-Hardware-Complete, es

decir que desean brindar una solucién integral a los clientes finales.

En la ciudad de Cuenca existen muchos pequefios negocios que venden computadores
personales aproximadamente 30 segun la pagina web de la Cdmara de Comercio de Cuenca, sin
embargo existen muy pocos vendedores de infraestructura tecnoldgica es decir equipos no
convencionales y que generalmente sirven a empresas, en la ciudad contamos con no mas 3
proveedores para este tipo de equipos en las marcas IBM, HP, DELL, SUN sacado de la misma

fuente y en muchos casos teniendo unicamente proveedores Unicos.

El mercado no brinda muchas opciones y teniendo en cuenta el factor diferenciador que es la
marca, el servicio y el soporte técnico que reciben las empresas hace que la decisidon de compra
no se base Unicamente en benchmark’s o temas técnicos sino mas bien por una situacién mas
cédmoda o conocida que si bien es una solucién que cumple con algunos requisitos no permite la

libre eleccidon y libre decisidon, ademas de tener una plataforma practicamente cerrada.

Un ejemplo claro que ocurre en el medio informatico en donde nos podemos dar cuenta del
beneficio que es tener una plataforma homogénea es el computador Apple, que el mismo

fabricante hace el hardware y el software de tal suerte que todo funciona en conjunto, mientras

2 Sun Microsystem. Empresa Americana fabricante de Hardware y creador del lenguaje java http://java.com
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que eso no ocurre cuando y es del diario vivir cuando en nuestros computadores personales salen
nuevos sistemas operativos, nuevos programas que ya no compatibilizan con el hardware antiguo

o que simplemente no funcionan.

Es claro que si la empresa Palacios Software Cia. Ltda. brinda al igual que la Corporacién Oracle
la soluciéon completa en cuanto al hardware vy al software se introduce al mercado una solucién
alternativa completa para que todas las empresas tengan libertad de eleccion y de parte de la
empresa Palacios Software Cia. Ltda. que brinde una solucién homogénea que pueda en el
tiempo cambiar y mejorarse sin tener que desechar hardware o software por incompatibilidades
u otros conceptos, es decir mantener el costo total de propiedad, las inversiones que realizan las

empresas en periodos de tiempo.

Segun la Unica mayorista del software Oracle en Ecuador, Nexsys para una empresa de software
es mas facil ingresar al mundo del hardware que si una empresa de hardware comienza a vender
software, esta aseveracidon nos convence mas de seguir los mismos pasos de nuestra empresa

tutora Oracle Corporation.

Por todos estos motivos es necesario que la empresa Palacios Software Cia. Ltda. brinde el
servicio completo en una solucién global Hardware y Software y la apertura se dé utilizando todos
y cada uno de las directrices para la elaboracidon de un plan de negocios, aplicando diversos
métodos como la investigacidn técnica de mercados, factores criticos de éxito, plan de marketing
gue permita establecer la viabilidad y sobre todo la rentabilidad de la nueva division de negocio

aportara al negocio.

4.- OBJETIVOS

4.1. Objetivo General

e Desarrollar un plan de negocios para iniciar la divisién de hardware en la empresa Palacios

Software Cia. Ltda con un enfoque apropiado para los clientes pymes y corporativos de la
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ciudad de Cuenca respondiendo sus expectativas y sobre todo los clientes palpen valor y

tasas de retorno en sus inversiones.

4.2. Objetivos Especificos

e Exponer los antecedentes del proyecto realizando un diagndstico de la situacidn actual
del mercado y analizando las necesidades puntuales de las empresas que estén

demandando una adquisicién tecnoldgica integral de hardware y software.

e Realizar un Plan de Negocios partiendo del estudio de mercado con un levantamiento de
informacién y analizar las ofertas actuales del mercado, analizar las razones técnicas,

econdmicas, sociales y de factibilidad para su ejecucion.

e Crear un marco de referencia para empresas de software que quieran hacer lo mismo en
el futuro partiendo de la situacién actual de las empresas dentro de su realidad

tecnoldgica.

5.-MARCO TEORICO

Para la elaboracion de nuestro plan de negocios iremos aplicando de una manera cronoldgica
todas las metodologias que hemos podido ensamblar de nuestro aprendizaje partiendo segln
los autores Rodrigo Varela, Jim Collins, Jeniffer Rusell, Jerry Porras de un diagnostico actual del
contexto empresarial, para luego pasar al analisis de las 3 C’ (Corporacidn, Cliente, Competencia)
gue luego nos permitira conceptualizar nuestro plan de negocios, elaborar nuestro objetivo y sus

caracteristicas para luego analizar las ventajas y los elementos criticos del plan.

Para lograr este propodsito iniciaremos con un estudio de mercado que segun los autores
Kinnear/Taylor nos permitira conocer a ciencia cierta el mercado meta y el tamafio que ésta tiene
y dar una herramienta eficaz para la calidad de las dediciones que marketing tome con esta

informacion.
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Utilizar la mejor teoria de Gerencia Estratégica propuesto por Michael Porter profesor de la
escuela de negocios de Harvard que estudia cdmo una empresa o una regién puede constituir

una ventaja competitiva y sobre ella desarrollar una estrategia competitiva.

Con la base de la estrategia y con una buena informacidén que nos proporcione el estudio de
mercado podemos realizar un desarrollo de estrategias de marketing y planes de marketing
usando las herramientas que usa Oracle Corporation y conceptualmente de los autores
Kotler/Keller que nos proporcionan el mix de Marketing con un conjunto de herramientas para
obtener las respuestas deseas de sus mercados meta, McCarthy clasificé estas herramientas en

las famosas 4 P, Producto, Precio, Plaza, y Promocién.

Uno de los activos mds importantes hoy en dia en las empresas cada vez es el recurso humano o
talento humano, aplicando las teorias de Kinnear/Taylor nos ayudaran a reclutar y contratar un
personal adecuado, comprometido y a tener un adecuado ambiente laboral y remunerativo que

se vea reflejado en resultados adecuados en la nueva division a implementar.

Todos los negocios tienen una finalidad, la rentabilidad, como medir ésta a través de indicadores
financiero en un cuadro de mando integral como la tasa de retorno de inversion, indicadores de
riesgo, indicadores de cumplimiento de metas, indicadores de cumplimiento de personal, tener
radiografias de la realidad de la empresa expresado en informes financieros de facil lectura nos
dirdn que tan atractivo resulta este proyecto comparando con un minimo que ofrece un
rendimiento financiero en un banco o si podemos pasar del punto de equilibrio que todos los
empresarios desean, inclusive utilizando herramientas tecnolégicas como el concepto de

inteligencia de negocio.
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6.- ESQUEMA DE CONTENIDO

Capitulo |

1. Antecedentes

1.1 Introduccidn y situacidn Actual

1.2 Avances Tecnoldgicos
1.2.1 El mundo actual y la tecnologia.
1.2 2 Brecha Digital.

1.3 Resumen Ejecutivo

1.4. Descripcion y Alcance del Proyecto.

1.5. Nueva Vision de la Empresa

1.6. Nueva Mision de la Empresa

1.7. Sector Tecnoldgico en Cuenca

1.7.1 Descripcion del sector tecnolégico

1.7.2 Situacién actual y futura del sector tecnolégico

Capitulo I
2. Plan de Negocios

2.1. Estudio de Mercado
2.2. Analisis del Recurso Humano
2.3. Analisis FODA
2.4. Andlisis de la Oferta y Demanda
2.5 Plan de Marketing

2.5.1. Captacion del mercado

2.5.2. Incrementar el marketshare

2.5.3. Diferenciadores para toda de decisiones.

2.6.- Estructura Comercial o Ingenieria del Proyecto

2.6.1. Presupuesto de Ventas
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2.6.2. Planes de financiamiento
2.6.3. Inversiones
2.6.4 Soporte Técnico.
2.7 Factibilidad

2.7.1- Analisis Administrativo — Financiero
2.7.1.1. Inversiones
2.7.1.2. Presupuestos
2.7.1.3. Flujos
2.7.1.4. Punto de Equilibrio
2.7.1.5. Indices Financieros
2.7.2.- Analisis de Riesgos
2.7.2.1. Riegos Legales
2.7.2.2. Riesgos Técnicos
2.7.2.3. Riegos Econdmicos

2.7.3.- Analisis de Impacto en la Organizacion
Capitulo llI
3.- Marco de Referencia
3.1. Buenas practicas para implementar el plan de negocios.

4.- Conclusiones y Recomendaciones

4.1 Conclusiones

4.2 Recomendaciones

5.- METODOLOGIA DEL TRABAJO

Para este trabajo se utilizard “La investigacion en la Universidad” de Autoria de Rojas/Moreno y
aplicaremos para todo el proceso desde la recoleccion de informacidn que nos permita identificar

las necesidades de las empresas de Cuenca para una solucién integral de infraestructura
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tecnoldgica y complementaremos este trabajo realizando el estudio de mercado propuesto por
Kinnear/Taylor que nos permitirad conocer la oferta y demanda local teniendo una informacion
fuente para realizar una planeacion estratégica donde incluiremos una de marketing, usando
tecnologias de la informacién proporcionada por Oracle Corporation y la ayuda que nos pueda

brindar Kotler/Keller.

Daremos énfasis en la identificacién de nuestra propuesta de valor que nos haga diferentes a los
competidores actuales y promueva a los potenciales nuevos clientes a vernos como su solucion
con las diferentes herramientas que tenemos como la identificacion adecuada de las 4 P’, la
seleccidon y compensacién del recurso humano segun Dessler, finalmente todos los informes
numéricos que nos permitan ver desde el punto de vista financiero la factibilidad y rentabilidad

de esta nueva linea del negocio.

8.- PRESUPUESTO Y FUENTE DE FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION COSTO
MATERIALES UTILES USS$ 500
INVESTIGACION DE MERCADO USS$ 500
VARIOS US$ 500
GASTOS PERSONAL USS 500
TOTAL USS$ 2,000

Todos los valores seran cubiertos por el autor.
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Anexo 1
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- Realizar y Cumplir el forecast
[75%e)

Numera de aportunidades
cemadas

- Cumplimients de recuperacion
de cartera

- Nivel de satisfaccidn de ko

Wentas clientes
(Wencledor Supsndsor) Dbligaciones - Se dirigen & Gerenda Financiera |- Generacdn de beads
v Administrativa fopaortunidades Aweeas].
Colocacitn de nuewas
- Cumplir y hacer cumplic a5 cootas rodtis v )
- Generar nuevas oportunidades de negocio
- Libener el Forecast
- Realizer el prospecting de clientes para
establecer Sus cuentas objetives quincenalmentea
- Desarrolle clientes Responsabilidades Fara la parte operativa [}::;""' ¥ Cumplic ol foreces:
- Jefe de ventas-vendedor emibe
Biscuts —informa, " N - Cumplir les politices de la empresa informes directaments a Gerenca | Humbnt: B Oportuniindes
da servicio y wende Ceneral cemradas
- Manejo confidencial de la informacidn de la - Cumplimiento deé récu peracian
[l =R e cartera
Seles Consultant — Obligaciones Para la parte admin istrathes Mivel de satisfecciin de los
I 1 = clientes
o I las s - Se dirigen a Gerenda Financiera |- Generacidn de beads |
Lamiplie L v Administrativa oportunidades nuavas ).
- Colocacién de nuesvos
- General nuevas oportunidades de negocia prodis ¥ )
Desarrollar ¥ curmplic &l Forecast
- Raalizer &l prospecting de clientes para
establecer =us cuentss objetives quincenalmente
. Satisfaccion del Clierte y del
Resalver problemas técnicos de clientes Responsabilidades Para la parte operativa I cbn ho e Wenkes.
- Technical Consultant e dirge Kamera de Solicitudes
- Mgesarar y ofentar al clenke - Soporte 8 USuarios Finales al e Ganeral Resueltas saticfactoria e
Technical Consultant - Mtencitn sl diente - Mesa de Ayuda | Help Desk ) CRpaCiasd pern soluctonses ke
" Wentas problema.
! Tikcnioo) - Thermpa de resolucidn de las
- Help Desk - Ayudar y dar Soporte a Ventas Para la parte administrativa —" :
- Se dirigen & Gerenda
ObNignciones Finenclera ¥ Adrmindstrativa
- Manbenimiento preventiva
- Calided en Servido al diente.
Asesorar y orientar &l alumno Rezponsabilidades Para la parte operativa p(C:II:I d':d pars salucionar ks
) - Technical Consultant e dirige - Thermpa de resolecidn de os
Capacitacidn Mantenser aitas estdndares de enseflanza al & ke Ganersl " .
) Nivesl dee aprendizaje de
Organizer horas de clases astudiantes
Instructor Ventas

- Cursos Proactivas

Obligaciones

- Preparacitn de clases a dictar
- Resultados en aprendizaje

Para la parbe administrativa

v Administrativa

- Se dirigen a Gerenda Financiera |-

Capacidad para solucionar los
problemas.
Thermpd dé resolscidn dé las
problemeas,
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Anexo 2

-Experiencia: 4 a 6 afios 3 Edad: 25 a 35 afios
1 afio de conocimientos de productos
- Conocimiento del productos v servicios de alta tecnulugl_a 5 Habilidades vinculadas a la
enfocada desde la perspectiva de wenta
soluciones
Sales Consultant B i=cinli
. . - - Organizado, disciplinado
(Vendedor Experiencia en la Industria: 3 afios en adelante 3 Perseverante v Tenaz
Supervisor) I —=a —
- Estudios: Nivel superior en Informatica v Afines 3 Ata. capacidad y metivacién
hacia el trabajo
- Cursos de Capacitacidn: Cursos en ventas v liderazgo 2 Seriedad y profesionalismo
- Idioma: Inglés técnico 3 Capacidad de integracién
: le_ltac:!?nes parala Disponibilidad para wiajar 1 Perfil de liderazgo
reubicacidn:
- Intereses para hacer carrera: Si hay carrera 2 Buena comunicacién verbal y
corporal
-Experiencia: 2 a 4 afios Edad: 25-35 afios
L 1 anp_de nocimientos de ?roductosy Habilidades vinculadas a la
» Conocimiento del producto: servicios de alta tecnologia enfocada 2
- . wventa
desde |la perspectiva de scluciones
- Experiencia en la Industria: 1 Organizado, disciplinado
Sales Consultant - Estudios: Nivel supericr en Informatica v Afines 3 Respeto a la linea de mando
Vended . e .
(i - Cursos de Capacitacidn: Certificaciones en ventas v liderazgo 2 Perseverante, tenaz
Seriedad v Profesionalismo
- Idioma: Inglés Técnico 3 Alta_ capaclda:_l ¥ motivacion
hacia el trabajo
- le_ltac!?nes para la - I__|rr||ta_c|_c!nes para Ia_ r;ublcaclun: 1 Capacidad de integracién
reubicacidn: Disponibilidad para wiajar
- Intereses para hacer carrera: |Si hay carrera 2 Perfil de liderazgo
Buena comunicacién verbal v
corporal
-Experiencia: 2 a4 afios 3 Edad: 25 a 35 afios
= N . Entusiasmo en brindar la
L 1 afic de experiencia, preferible gque . .. X
- Conocimiento del producto: o X B 3 satisfaccién para mejorar la
posea certificaciones  en tecnologia
imagen de la empresa.
Paciencia: cuando algin cliente
- Experiencia en la Industria: 1 presenta =su reclama de forma
airada.
Technical Consultant |- Estudios: MNivel supericr en Informatica v Afines 3 Cn_mprnmlsn de lograr los
i objetivos propuestos
(Asesor Técnico) .
Responsable con las politicas v
- Cursos de Capacitacién: C;ur;os de atencién al cliente v cursos 3 normas de la empresa, v _
técnicos también, con los compromisos
contraidos con los clientes.
- Idioma: Inglés técnico 3 Honrado
) L|m_|tac:!?l'IES parala Disponibilidad para wiajar 2 Dindmico
reubicacidn:
- Intereses para hacer carrera: | Sihav carrera 2
Edad: 25 a 40 afios
-Experiencia: Instructor minimo 4 afios 3 Positivo, Positivo v Proactivo
- Conocimiento del producto: 2 afios de experiencia 3 Iniciativa v dinamismo
- Experiencia en la Industria: Honradez y Buena Reputacidn
P ' Puntualidad y ordenado
S . . . X Especializacidn sobre los cursos
Instructor Estudios: Mivel superior en Informatica v Afines 3 que dicta
+ Cursos de Capacitacion: Manejo de sistemas JAVA
- Idioma: Inglés técnico 3 Trabajar por resultados
- le_ltac:!?nes para la Disponibilidad para viajar 5 Facllldan_:l para leer y entender
reubicacidn: con rapidez
- Intereses para hacer carrera: |Si hay carrera 2

1 No indispensable
2 Relativo
3 Indispensable
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CAL

NOMBRE:

Anexo 3

FICACION DE LOS ENTREVISTADOS

Caracteristicas Personales

Comentario

Aspecto

Presencia, desenvolvimiento

Conversacion

Cooperacion con el entrevistador

Caracteristicas relacionadas con el puesto

Experiencia

Conocimiento del trabajo

Conocimiento de inglés técnico

Relaciones Interpersonales

Eficacia

Calificado

1 malo

2 regular

3 bueno

4 muy bueno
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Anexo 4
ENCUESTA FINAL. FORMULARIO DEFINITIVO.

Luego de realizar la entrevista a profundidad y la encuesta piloto, elaboramos la encuesta final basandonos en los errores encontrados
y las sugerencias de las personas encuestadas, consecuentemente presentamos la encuesta final a continuacién:

Palacios

PALACIOS SOFTWARE CIA. LTDA.

Estimado Senor(a):

Estamos realizando una encuesta con la finalidad de investigar el grado de aceptacidn para proveer el hardware de alto nivel

por parte del fabricante Oracle a través de la empresa PALACIOS SOFTWARE CIA. LTDA. para la ciudad de Cuenca.

Fecha (dd-mm-aaaa)___ ] No. Encuesta: ()
Encuestador: (]
Nombres: )

Universidad de la que Egreso: | ]

Nivel Académico: Con Titulo(_] » Sin Titulo (] 2

Titulo Obtenido: ( ]

Empresa:( ] Cargo( ] Afios en laempresa: [ ]

Rol que Desempefia: | ] email: | J

118



¢Qué marca de servidor usted utiliza con mayor frecuencia?

IBM 1 ) Hp 5 (] OTRO s [

¢éCree que es importante la integracidon entre hardware y software?

Si U No > (J

éConoce los servidores Oracle?

Si 1 O No > (J

¢Cual es su presupuesto anual para la adquisicion de servidores?

US$0-5k 1( ) USS$5k-10k () USS$10k-20k 3 ()] masde20k 4( )
¢éPlanea realizar compras de servidores a corto plazo?

si () No o ()
éCon que frecuencia renueva sus servidores?
De 1-3afios 1( ) De3-5afios,( ] Masde5 afios 3() Nunca (]
é¢Qué es lo que mas valora al momento de comprar un servidor?

Precio 1 C] Soporte Técnico » C] Marca 3 C] No sabe 4 C]

éLe gustaria que el mismo proveedor le venda hardware y software de la misma marca?

si (U No . (J
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INSTRUCTIVO PARA EL ENCUESTADOR

Perfil del Encuestador:

La persona que realice la entrevista deberd tener conocimientos de Informatica (hardware y software) para poder guiar y explicar a
los encuestados, especialmente a las personas que no conozcan sobre productos que Oracle esté produciendo como producto
tradicional.

Perfil del Encuestado:

Esta encuesta se realizard a personas que hayan cursado la Universidad en alguna carrera de Sistemas o Afines, Egresados, graduados
o no. También para las personas que ocupen cargos importantes en el drea de sistemas sin tener un titulo universitario afin y para
personas que deseen destacarse en un medio dificil y saturado.

Procedimiento de la encuesta:

El encuestador debe realizar una breve introduccién del contenido de la misma y sus objetivos, para luego ingresar la informacién,

proceder con las preguntas del formulario, la informacién debera ser ingresada en forma clara y con letra imprenta sin enmendaduras.
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GLOSARIO

FORECAST. Proyeccion o prondstico de ventas en un periodo de tiempo.

PYME. Empresa pequefia o mediana medida por sus limitaciones econdmicas y ocupacionales.

TOC. Costo total de la propiedad.

ROIl. Tasa de retorno de la inversion.

ORACLE. Empresa de tecnologia de software y hardware, produce mayormente bases de datos y servidores.
MICROSOFT. Empresa de tecnologia, produce principalmente sistemas operativos Windows y herramientas de colaboracion.
APPLIANCE. Todo en uno. Compatible hardware y software.

SUN MICROSYSTEMS. Empresa de tecnologia, creadora de los equipos SUN y Java, adquirida por Oracle Corp.

PLEOPLE SOFT. Empresa de tecnologia, produce software ERP y CRM, adquirida por Oracle Corp.

JD EDWARDS. Empresa de tecnologia, produce software ERP y CRM, adquirida por People Soft y luego por Oracle Corp.
SIEBEL. Empresa de tecnologia, produce software ERP y CRM, adquirida por Oracle Corp.

BEA. Empresa de tecnologia, produce software ERP y CRM, adquirida por Oracle Corp.

ERP. ENTEPRISE RESOURCE PLANNING, de denomina a sistemas integrados para administrar a un empresa.
MARKETSHARE. Tamafio del mercado.

MIDDLEWARE. Capa media de tecnologia, usada para referirse al servidor de aplicaciones.

REDHAT. Marca de software para sistema operativo Linux, JBOSS, etc.

LINUX. Sistema operativo basado en Unix.

BSA. Business Software Alliance. Institucidn que regula el uso ilegal de software.

CLOUD COMPUTING. Computador de Nube, servidos a través del internet para usuarios.

DATA CENTER. Lugar fisico donde residen servidores de datos con altas prestaciones.
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CRM. Customer relationship Management. Sistemas integrados e inteligentes para relacionamiento con clientes.
FODA. Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Outstanding Coverage Performance. Rendimiento y cobertura excepcional.

Best Growing. Mayor crecimiento.

Adobe. Empresa de tecnologia especializada en aplicaciones graficas.

Symantec. Empresa de tecnologia especializada en proteccién de datos.

DbVisit. Empresa de tecnologia especializada en seguridad de la informacién.

PL/SQL Developer. Empresa de tecnologia especializada en herramientas de desarrollo para base de datos Oracle.

SERVIDOR. Equipo de computacion capaz de procesar y almacenar informacién.
BASE DE DATOS. Banco o conjunto de datos pertenecientes a un mismo contexto.
SOFTWARE. Programas de computador.

HARDWARE. Equipos de computacion.

IBM. Empresa de tecnologia especializada en Servidores y software.

Sales Consultant. Consultor de ventas.

Help desk. Personas que dan soporte en una organizacion.

know how. Conocimiento adquirido de algun tema.

VIP. Veryimportant people. Sirve para distinguir a personas elite.

BANDA ANCHA. Tamafio de uso de la red de datos para internet.

OPN. Oracle Partner Network. Red de canales de distribucién de Oracle Corp.
HP. Empresa de tecnologia, especializada en computadores y servidores.

Merchandising comercializacién de productos.
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E-learning. Educacion virtual a través del internet.

INTEL. Empresa de tecnologia especializada en hacer procesadores.

ORACLE METALINK. Servidor de soporte técnico de Oracle Corp.

SILVER, GOLD, PLATINUMM. Niveles de membresia que puede alcanzar un canal de distribucidn Oracle.
NEXSYS DEL ECUADOR. Empresa mayorista de software en Ecuador.

Q1, Q2, Q3, Q4. Siglas en ingles de Trimestrel, 2,3y 4.
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