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RESUMEN EJECUTIVO

Asvesot C.A es una empresa familiar que inicia sus actividades en el afio
2007, dedicandose a la venta y asesoria de soluciones tecnolégicas, donde

Su grupo objetivo son las empresas privadas en la ciudad de Guayaquil.

Dentro de la cartera de productos ofrece servicios tecnolégicos a nivel
empresarial como desarrollo de software personalizado, venta de equipos,

asesoria, actualizacion de software y entre otros.

Se desarrollara un plan de Marketing para la empresa Asvesot en la ciudad
de Guayaquil, con el fin de obtener posicionamiento, la cual actualmente no

tiene definido una posicidon en su grupo objetivo.

También se buscara la estrategia ideal para captar nuevos clientes y retener

los actuales, con el objetivo de crear una fuerte imagen a la empresa Asvesot.

En los factores externos se encontrd una oportunidad a nivel gubernamental,
la cual de manera obligatoria indica que todas las empresas del sector privado

y publico, deberan emitir los comprobantes de ventas de forma electronica.

Otra variable politica que beneficia a la empresa Asvesot es el poder patentar
el software personalizado, con este beneficio la empresa tendria la licencia de

cada uno de sus servicios de software.

En la investigacion de mercado permiti6 conocer los principales servicios
tecnoldgicos que requieren las empresas privadas y la necesidad de servicios
complementarios, también identifico los principales medios de comunicacion

por la cual las empresas se informan de ofertas de proveedores tecnolégicos.

Dentro de las herramientas de investigacion de mercado, se encontrdé que la
empresa no esta posicionada en el mercado, dentro de la informacion revel6
que la empresa cuenta con una participaciéon de mercado del 0.05%, esto
quiere decir que hay deficiencia en la comunicacion por parte de la empresa

Asvesot.

En otra herramienta de investigacion, se obtuvo informacion de clientes
actuales de la empresa Asvesot, donde revela informacion negativa en falta

de comunicacién en los medios.
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Acorde a los resultados de la investigacion desarrollada anteriormente, se
afiadira servicios adicionales como el desarrollo web y programacioén de
aplicaciones moviles, siendo los servicios principales y de mayor necesidad
gue esperan recibir las empresas privadas, con el fin de mejorar procesos y

reducir los tiempos.

Para realizar la comunicacion de los servicios adicionales, se utilizara la
revista personalizada como principal medio para llegar al grupo objetivo, ésta

informacion se dio a conocer en la investigaciéon de mercado.

Para obtener una mejor relacion con los clientes actuales, se realiz6 una
estrategia de fidelizacion que consiste en la entrega de cupcakes
personalizados a los clientes actuales, que seran entregados en su fecha de
cumpleafios. Se implementara el servicio de post venta, para poder tener una

atencion personalizada y poder anticiparnos a las inquietudes de los clientes.

Mediante la implementacion de este plan de Marketing se buscara
incrementar las ventas, obtener un posicionamiento aceptable en el mercado,
generar mayor comunicacion al grupo objetivo y mantener la fortaleza de la

asesoria y servicio personalizado que brinda la empresa Asvesot.
PALABRAS CLAVES:

Plan de Marketing, Soluciones Tecnoldgicas, Fidelizacién, Aplicaciones

Moviles, Diseiio Web, Diferenciacion
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ABSTRACT

Asvesot CA is a family business that began operations in 2007, dedicating to
the sales and consulting of technological solutions where your target group is

private companies in the city of Guayaquil.

Within the portfolio of products provides enterprise-level technology as custom
software development, equipment sales, consulting, software upgrades and

other services.

Marketing plan for the company Asvesot in the city of Guayaquil, to obtain
positioning, which currently has defined a position where your target group will

develop.

Ideal to attract new customers and retain existing ones, with the aim of creating

a strong company image Asvesot strategy also sought.

In the external factors found an opportunity at government level, which
mandatorily indicates that all companies in the private and public sector, must

deliver sales receipts electronically.

Another policy variable that benefits the company is able to patent Asvesot
custom software, this benefit the company would leave each of its software

services.

In market research allowed to know the main technological services requiring
private companies and the need for additional services, also identified the main

media by which companies report offers technology providers.

Among the tools of market research, it was found that the company is not
positioned in the market, within the data showed that the company has a
market share of 0.05%, this means that no miscommunication by Company
Asvesot.

In another research tool, current customer information Asvesot company,
which reveals negative information on miscommunication in the media was

obtained.

According to the results of research carried out above, additional services like

web development and programming of mobile applications is added, the main
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and most need they expect private companies to improve processes and

reduce time services.

For communication of additional services, personalized magazine as the
primary means to reach the target group is used, this information is released

in market research.

For a better relationship with current customers a loyalty strategy that involves
the delivery of personalized cupcakes existing customers, which will be
delivered to your birthday was performed. After sales service will be
implemented in order to have a personalized attention and to anticipate

customer concerns.

By implementing this marketing plan will seek to increase sales, obtain an
acceptable position in the market, generating greater communication to the
target group and maintain the strength of advice and personalized service

offered by the company Asvesot.
KEYWORDS:

Plan Marketing, Technology Solutions, Loyalty, Mobile Applications, Web

Design, Differentiation.
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1.0 ASPECTOS GENERALES

1.1 INTRODUCCION

La empresa Asvesot C.A. se encarga de ofrecer asesoria y venta de
soluciones tecnoldgicos, brindando como principales productos el desarrollo
personalizado de software, mantenimiento e instalacion de redes informéaticas,

también en la venta de equipos de computacién como de escritorio y laptops.

Dentro de la asesoria otorgan capacitaciones sobre las nuevas tendencias y
desarrollo de tecnologias, el principal canal que manejan para la venta de
productos y servicios son las Pymes y empresas privadas.

Se desarrollara un plan de Marketing para la empresa Asvesot por el motivo
gue no tiene un estudio de mercado que analice el entorno actual de la
empresa, a su vez conocer el posicionamiento que tiene Asvesot frente a sus

competidores.

Con el fin de que la empresa pueda encontrar nuevas oportunidades de
negocios y de esta manera crecer y llegar al objetivo de incrementar sus
ventas y mejorar la imagen corporativa dandose a conocer a su mercado

objetivo.

1.2 PROBLEMATICA

Se observara la siguiente informacion sobre las ventas anuales de la empresa
Asvesot dentro del periodo 2010 — 2014, y mediante la siguiente estadistica
dara pauta para formalizar el desarrollo de estrategias y contrarrestar dicho
problema, se puede observar que en el afio 2014 existi6 un incremento
bastante alto en las ventas, por el factor politico que generd una oportunidad

para la empresa.

Tabla 1: Cuadro Estadistico de Ventas Asvesot 2010 - 2013

ESTADISTICO DE VENTAS PERIODOS 2010 - 2014
2010 2011 2012 2013 2014
$48.271,22 | 5 16.843,24 | § 2.095,30 | 5 8.300,00 | § 71.000,00

Fuente: Superintendencia de Compainiias, 2013




Gréfico 1: Estadistico de Ventas Asvesot 2010 - 2013
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Analizando el gréfico estadistico de ventas de la empresa Asvesot en el
periodo 2010 — 2013 se puede observar que existe una reduccion severa, para
el afio 2010 — 2011 cayeron las ventas por inactividad por parte de los
colaboradores y para el afio 2011 — 2012 las ventas descendieron debido a
que la empresa se enfoc6 en desarrollar proyectos especificos, sin dar
importancia a los proyectos restantes por parte de los clientes y esto ocasioné

la discriminacion y pérdida de clientes.

Como resultado se origind la reduccion de ventas, pero en el afio 2013 existid
un incremento minimo en ventas porque la empresa empezé a atender a los
clientes cuyos proyectos no fueron considerados en desarrollarlos en dicho

periodo.

Publicidad y Promocién

Asvesot actualmente no cuenta con publicidad y promocién que le permita
generar reconocimiento acerca de la empresa, dando como resultado una
pérdida de presencia de marca, tampoco cuenta con una continua
actualizacion de su pagina web y redes sociales por falta de encargo de

funciones al personal del area de Marketing.



1.3 JUSTIFICACION

El Plan de Marketing es la implementacion de estrategias que permitira a la
empresa optimizar sus recursos y a la vez comunicar los productos y servicios

a los grupos objetivos que se espera llegar.

El fin es posicionar e incrementar las ventas de la empresa haciendo uso de
las diferentes herramientas de Marketing que se utilizara en el desarrollo del

plan.

Mediante la elaboracion del Plan de Marketing permitird al personal de la
empresa Asvesot una correcta percepcion y conocimiento de estrategias de
Marketing, que se deberan implementar para el desarrollo de campafas
publicitarias para comunicar a las empresas que recibiran productos y
servicios de calidad, adicionando la activacién de redes sociales con el fin de

generar notoriedad y recordacion de la marca.

La investigacion planteada otorgara informacion sobre el posicionamiento
actual de la competencia directa e indirecta, los productos y servicios qgue mas
adquieren las empresas, también que medios mas factibles a utilizar para

comunicar y hacerse conocer en el mercado.

También se entregara el presupuesto designado para la ejecucion de las
diferentes estrategias que se daran a conocer en el desarrollo del Plan de
Marketing que va dirigido como beneficiarios a los directivos y el personal de

la empresa Asvesot.

Como finalidad para el desarrollo del Plan de Marketing se tiene el aporte
intelectual de conocimientos profesionales adquiridos para la ejecucion del
proyecto, inculcando un aporte a la sociedad formandonos como personas de
éxito, y a su vez aportando a la mejora en la imagen corporativa de la
empresa Asvesot, donde se desarrollara métodos estratégicos que se

implementen para el desarrollo del Plan de Marketing.
1.4 OBJETIVOS

General

Disefiar un Plan de Marketing para la compafiia Asvesot C.A. ubicada en la

Ciudad de Guayaquil.



Especifico

» Realizar un andlisis situacional macro y micro que permita obtener un
diagnostico completo sobre las variables mas relevantes que afectan la

situacion actual de la compafia.

» Realizar una investigacion de mercado, para conocer la situacion actual

de la empresa en la industria.

» A través de estrategias de Marketing, contribuir y profundizar la
informacion sobre los productos y servicios que ofrece la empresa

Asvesot.

» Realizar un analisis financiero que permita evaluar la viabilidad y
factibilidad del proyecto.

1.5 CONTEXTUALIZACION

La empresa cuenta con un solo local que se encuentra ubicada en el norte de

Guayaquil Ciudadela Ferroviaria Av. Principal 405 y calle 4ta.

1.6 RESULTADOS ESPERADOS

» Conocer la situacion actual, referente al mercado tecnologico en la

ciudad de Guayaquil.

» Conocer el posicionamiento actual de la empresa Asvesot y de sus
principales competidores directos e indirectos, en el mercado de

Servicios Tecnoldgicos.

» Hacer uso de las herramientas de Marketing mas importantes, previo

a la investigacion, para llegar a los clientes de manera continua.

> Establecer el presupuesto de Marketing asignado para el desarrollo y

ejecucion de las estrategias.



1.7 ESQUEMA MODELO TEORICO

Gréfico 2: Disefio Modelo Teérico
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Fuente: Autores

Entorno Econdmico: se buscara realizar un analisis situacional donde se

conocera el macro y micro entorno que existe en el mercado actual.

Investigacion de Mercado: conocer los principales competidores en el

mercado de servicio tecnologicos.

Administracion de Marketing: se implementara las estrategias de Marketing

que favorezcan al desarrollo y competitividad de la empresa.

Marketing de Servicios: desarrollar de forma sintetizada los procesos con

las respectivas funciones de los colaboradores.

Marketing Relacional: se buscard mejorar relaciones y retencion de los

clientes.

Andlisis Financiero: realizar el presupuesto asignado para el desarrollo del

plan de Marketing.



2.0 ANALISIS SITUACIONAL

Segun Sulser (2004) define al analisis situacibn como una investigacion
profunda la cual permite reconocer factores influyentes macros y micros de la

empresa.

2.1EMPRESA

2.1.1 HISTORIA

ASVESOT C.A. es una empresa familiar de Analistas en Ventas y Soluciones
Tecnoldgicas, la misma que se constituy6 el 5 de Diciembre del 2007 a raiz
del fallecimiento del Dr. Franklin Moncayo uno de los pilares fundamentales

de la familia.

Sus hijos el Ing. Franklin Moncayo y Juan Carlos Moncayo por la necesidad
de emprender un negocio familiar que represente los conocimientos
adquiridos en los estudios académicos, surge la creacion de la empresa
Asvesot C.A. con el fin de satisfacer las necesidades del mercado en todos
sus ambitos, brindando a sus clientes productos y servicios de calidad, al
mejor precio del mercado y con la rapidez y eficacia que los clientes necesitan

en soluciones tecnologicas.

Gracias al profesionalismo y empefio de los accionistas Asvesot cuenta con
el certificado Microsoft Partner que les permite vender productos Microsoft

originales.

En su valor agregado Asvesot se encarga de desarrollar y vender softwares
personalizados de acuerdo a las necesidades que el cliente solicite de esa

manera brindandole una mejor atencion y calidad de servicio.

En sus inicios la empresa Asvesot estaba ubicada en la ciudadela Kennedy
Vieja, y constaban con una pequefia oficina donde trabajan los dos duefios de
la empresa Asvesot, pero en el transcurso de los afios aumento el personal y
por la acogida en el mercado se trasladaron direccién ubicada en la Ciudadela
Ferroviaria Av. Principal 405 y calle 4ta, donde actualmente se encuentra

localizada la empresa.



2.1.2 FILOSOFIA EMPRESARIAL

Mision

Desarrollar soluciones tecnoldgicas y eficientes con la finalidad de asistir a
nuestros clientes en la blusqueda de la excelencia de sus operaciones y la
eficacia de sus controles, que les permitan asegurar un buen retorno sobre su
inversion.

Vision

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes con soluciones integrales de
calidad, administrar de forma eficiente y efectiva los recursos tecnoldgicos,
para llegar a conformarnos como una empresa lider en el desarrollo de

software en el mercado ecuatoriano.

Valores
» Creemos en el trabajo en equipo.
» Contribuimos en la innovacién y al cambio tecnologico.

» Profesionalismo para llegar a los objetivos acordados.

Objetivos Organizacionales

» Ser pioneros en la innovacion y creatividad del desarrollo de software
personalizados.

» Tener profesionales altamente capacitados para brindar un servicio de
calidad.

> Mantener un buen clima laboral.

2.1.3 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONES

Gréfico 3: Estructura Organizacional
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Elaborado por: Autores, 2015
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Presidente: se encarga de la presentacion formal de la compafiia y demostrar
la viabilidad de los proyectos para los clientes, también la programacion y

contratacion del personal.

Gerente General: las funciones que realiza son la busqueda de nuevos
clientes y realizar la documentacion respectiva de los contratos para el
desarrollo de software, también visitar a empresas y ejecutar la negociacion

de los servicios o productos.

Outsourcing: es la contratacion de personal externo para el desarrollo de

proyectos tecnoldgicos.

Contador: es un colaborador externo quese encarga de llevar la contabilidad

y declaracion tributaria de la empresa.

Asistente Administrativo: las funciones que realiza es mantener el
inventario correcto de bodega, recepcion de equipos, cotizar con los
proveedores, receptar pedidos de proyectos, manejo de la base de datos de
clientes, contactar y busqueda de nuevos clientes y en ocasiones se encarga

en las publicidades para la presentacion de los proyectos al cliente final.

2.1.4 CARTERA DE PRODUCTOS

Cartera de Productos y Servicios
Servicios:

» Auditorias informéaticas

Soluciones informéaticas

Implementaciones de software
Correcciones de software

Soluciones empresariales ERP, BackOffice

vV V V V V

Servicio de SMS para Marketing, ventas, cobranzas, promociones de
productos

Integraciones Tecnologicas

Instalacion y Administracion de Redes

Desarrollo y disefio web

Y V VYV V

Asesoria y Venta



Productos:

» IT Modulos Contables

IT Broker de Seguros

IT Multi Nivel

IT Sistemas Transaccionales

IT Control de Asistencia de Personal

IT E-Commerce

COFIC

PITSE (Plataforma de integracion de Servicios Electronico)

YV V.V V V V V

2.2ANALISIS DE MACROENTORNO

2.2.1 ENTORNO POLITICO-LEGAL

Dentro del sector de tecnologias y de la Informacion, las empresas por
ordenes gubernamentales publicas y privadas, se rigen por medio de normas
0 leyes establecidas por la Constitucion del Ecuador, ya sea para la
importacion de equipos de computacion, propiedad intelectual para el

desarrollo de un software.

Normas de Calidad

Las normas ISO 25000 y la calidad de producto en el software, establece un
estricto control, verificacion, desarrollo y ejecucion del producto, garantizando

un servicio confiable para el cliente. (ISO25000, 2014)

Ley de Facturacion Electrénica

Mediante el Registro Oficial N° 877 del Servicio de Rentas Internas indica que
para el afio 2014 se llevara de manera obligatoria la firma y comprobantes de
venta, con la finalidad de reducir procesos y acelerar las declaraciones
tributarias. (El Telegrafo, 2013)

Requisitos obligatorios para patentar un software

Los principales requisitos obligatorios para poder patentar un software 0 un
programa tecnolégico en el Ecuador, dentro del Instituto Ecuatoriano de

Propiedad Intelectual (IEPI) son:



Requisitos para patentar software en Ecuador

>
>

Un ejemplar del programa de ordenador

Copia de la cédula, pasaporte o cualquier documento de identidad del
autor y/o autores, en caso de tratarse de un autor fallecido adjuntar copias
simples de la partida de defuncién y en caso de existir posesion efectiva,
copia simple de la misma.

Copia de la cédula, pasaporte o cualquier documento de identidad del
titular y/o titulares.

Pago de la tasa de $20 por cada obra, este pago se realiza en Banco del
Pacifico Cta. Cte N° 742852-9, a nombre del IEPI.

Datos de la obra necesarios para patentar software en Ecuador

>

Indicar de manera exacta y completa el titulo identificativo del programa
de ordenador a registrar (software).

Mencionar la fecha en que por primera vez la obra ha sido accesible al
publico en forma masiva (fecha de publicacion).

Indicar el pais donde se realizé la primera publicacion (pais origen).
Sefalar si el programa de ordenador (software) es individual, en
colaboracioén, colectivo, anénimo, seudénimo, postumo, por encargo, 0
sefalar lo que corresponda.

Indicar si la obra es original, o derivada, es decir que la obra es el
resultado de una transformacion de una obra originaria, siempre que
constituya una creacioén autonoma.

Indicar si la obra es inédita o si ya ha sido puesta al alcance del publico
en forma masiva (publicada).

Describir brevemente las funciones y caracteristicas basicas y
fundamentales del programa de ordenador (software). (El
Emprendedor, 2013)

2.2.2 ENTORNO ECONOMICO

La importancia de este factor es el conocimiento de la produccion, la evolucion

de la industria, areas relevantes que demuestran puntos a considerar la cual

también revela cambios econémicos con el fin de conocer el estado actual.
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Producto Interno Bruto (PIB)

Segun Vargas (2006) define al producto interno bruto como “El valor de todos
los bienes y servicios finales producidos en una economia en un periodo

determinado”. (pag. 99)

Gréfico 4: Producto Interno Bruto Ao 2014
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Fuente: Banco Central del Ecuador, 2013

Analizando el Producto Interno Bruto Anual ha existido un crecimiento en el
afio 2013 de 67,081 millones de dolares USD representando de manera
porcentual un 4.6% en comparacion al afio 2012 cuyo porcentaje fue de 5.2%
y de manera monetaria representa 64,106 millones de délares USD. (Banco
Central del Ecuador, 2013)

Segun el PIB, se ve afectado positivamente al sector empresarial, por que la
economia se mantiene a través de los afios posteriores, esto permite que la

producccion del Ecuador siga creciendo.
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Crecimiento de la Industria

Segun la informacion del Banco Central del Ecuador, el crecimiento de la
Industria segun el sector de las Actividades profesionale, donde se encuentra
el tipo de negocio de servicios tecnoldgicos, tiene un crecimiento del 22%.
(Banco Central del Ecuador, 2014)

Gréfico 5: Crecimiento de la Industria
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Fuente: Banco Central del Ecuador, 2013

Dentro de la categoria de Actividades Profesionales donde se encuentra la

empresa Asvesot, contribuye de manera positiva al crecimiento de PIB.

Tasa de Desempleo

Nalvopotro, Hierro, Ruiz, y Rubio (2003) definen a la tasa de desempleo como
el porcentaje total de los habitantes de una region que no logran conseguir un

empleo.
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Grafico 6: Desempleo en el Ecuador Septiembre 2014
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Fuente: Ecuador en cifras, 2014

Analizando el cuadro estadistico se observa que la tasa de desempleo en el
mes de Septiembre del 2014 fue de 4.66% en comparacion con el mismo mes
del afio 2013 fue de 4.55%, existiendo un pequefio incremento en el afio actual

pero manteniéndose al margen. (Ecuador en cifras, 2014)

El desempleo afecta de manera positiva por la reduccion del mismo, tambien
porque va de la mano con el producto interno bruto, donde contribuye a la

industria y a la economia del pais en un crecimiento del 22%.

Tasa de Inflacion

Segun Marsal (1977) define la inflacidbn como el incremento de los precios de

los productos, cuando existe mayor circulante monetario antes que bienes.

Gréfico 7: Inflacion del Ecuador Agosto 2014
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Fuente: Banco Central del Ecuador, 2014
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Por medio de este factor, se da a conocer que en la inflacion hubo un
incremento en el mes agosto del afio 2014 y refleja también la variacién del
mes agosto del 2013 dando por resultado que el 2014 revela 2 puntos de

incremento de inflacion segun cifras del Banco Central del Ecuador (2014).

A pesar de existir un aumento minimo en el afio 2014, la inflacién no afect6 al
aumento ni disminucién en los precios la cual maneja la empresa Asvesot en

Sus respectivos productos y servicios.

2.2.3 ENTORNO SOCIO CULTURAL

Los estudios estadisticos en base al comportamiento, usos y caracteristicas
diferentes que lleva cada consumidor, define la relevancia y puntos
importantes donde el consumidor tiende por optarse al cambio perspectiva

para un producto o servicio.

Tendencia de la inclusién de equipos tecnoldqgicos en los hogares del Ecuador

Gréfico 8: Equipamiento tecnolégico en los hogares del Ecuador Afio 2013
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Fuente: Ecuador en cifras, 2013
Analizando el equipamiento tecnologico en los hogares basado en una
encuesta realizado por Ecuador en cifras, se encontré un incremento en el
afo 2013 del 27,5% de familias que usan computadoras de escritorio en
comparaciéon al afio 2012 que fue del 26,4% y con respecto a las
computadoras portatiles en el afio 2013 hubo un crecimiento del 18,1%
respecto al 2012 del 13,9%. (2013)
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Uso del internet en el Ecuador

Grafico 9: Uso del internet en el Ecuador Afio 2013
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Fuente: Ecuador en cifras, 2013

Analizando el uso del internet en los hogares del Ecuador, se observa que el

afio 2013 existié un crecimiento del 28,3% en comparacion al afio 2012 que
fue un 22,5%. (2013)

Uso de computadoras en el Ecuador

Gréfico 10: Uso de computadoras en el Ecuador afio 2013
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En el Ecuador el uso de las computadoras a nivel nacional en el afio 2013

existe un crecimiento del 43,6% en comparacién al 2012 que fue del 38,7%.
(2013)
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Razones de uso del Internet en el Ecuador

Grafico 11: Razones del uso de Internet en el Ecuador afio 2013
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Fuente: Ecuador en cifras, 2013

Se observa las diferentes actividades sobre el uso del internet a nivel
Nacional, existiendo un incremento en el afio 2013 del 31.7% donde las
personas usaban el internet para su educacion y aprendizaje y una reduccion

de 4 puntos con el 32% en obtener informacion. (2013)

2.2.4 ENTORNO TECNOLOGICO

La evolucién e innovacion respecto a la tecnologia dentro de la empresa hace
qgue haya un desarrollo a favor con el fin de facilitar y de mejorar la
productividad, la tecnologia es un desarrollo constante que permite a las
empresas innovar en producto y servicios mejorando la calidad y generando
diferenciacion.

El Observatorio TIC del Ecuador (Observatorio Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion), es una unidad
técnica de gestion de informacién, encargada de integrar consolidar, analizar
e informar los principales estudios y estadisticas del sector de las TIC en el
Ecuador.

Contribuird en la generacion de informes y medicion de la sociedad de la
informacion que permita recomendar, politica publica en el sector.
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Importancia del uso de tecnologias en el sector empresarial

Grafico 12: Importancia de la tecnologia en las empresas 2013
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Fuente: Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién, 2013

En el afio 2013 el Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la
Informacién (MINTEL) realizaron una investigacion a 9000 empresas para
conocer la percepcion sobre el uso de las tecnologias en diferentes tipos de
industrias.

Dentro de los resultados de la encuesta se encontré que un 98% consideran
que si influyen severamente para el desarrollo de la productividad de las
empresas siendo una oportunidad e influencia de la tecnologia dentro de las

empresas y un 2% indicaron que no es importante. (2014)

Uso de las TIC para la innovacién vy productividad en las empresas

Gréfico 13: La tecnologia como innovacion y productividad en las empresas
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Fuente: Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, 2013
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El Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion
realiz6 en el afio 2013 una encuesta a nivel empresarial en donde las
empresas que fueron encuestadas indicaron que las Tics son un complemento
junto a la innovacion por motivo que con ayuda de la tecnologia se puede
crear nuevos productos y servicios que generen un valor agregado al cliente
por eso dentro de los resultados fue que un 41% lo relaciona con los servicios

seguido por los procesos con un 40% y un 32% con productos. (2014)

2.2.5 ANALISIS PEST

En el siguiente cuadro de analisis Pesta se conocera el impacto y atractivo
asignandole la puntuaciéon a cada factor del macro entorno dando asi la
ponderacion en impacto de 1 al 5, donde 1 es impacto positivo (+) y 5 es

impacto negativo (-); y en atractivo, donde 1 es negativo (-) y 5 es positivo (+).

Tabla 2: Andlisis PEST cuantificado

P.E.S.T
Entorno Politico-Legal IMPACTO | ATRACTIVO
Normas de Calidad 4 2
Ley de Facturacion Electrénica 4 2
Patentar un Software 4 2
Subtotal 12/3 a/3
TOTAL 4 2
Entormo Economico
Producto Interno Bruto 2 <
Crecimiento de la Industria 2 4
Tasa de Desempleo 3 3
Tasa de Inflacién 3 3
Subtotal 10/4 1444
TOTAL 2,50 3.50
Entormo Soclocultural
Inclusiédn de equipos tecnoldgicos en 1 5
hogares
Uso del internet en el Ecuador 2 4
Uso de Computadoras en el Ecuador 1 5
Razones de uso de Internet en 2]l Ecuador 2 4
Subtotal 6/4 18/4
TOTAL 1,50 4,50
Entorno Tecnolégico
Importancia Tecnolédgica en empresas 1 5
Usos de las Tics en empresas 2 4
Subtotal 3/2 /2
TOTAL 1,50 4,5
TOTAL PEST 2.38 3,63

Fuente: Pest, 2015

Elaborado por: Autores, 2015
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En el entorno politico-legal obtuvo la calificacién de 4 en impacto y 2 en
atractivo donde se observa que el ambito politico es tomado muy en
consideracion con este tipo de negocio, donde las leyes es el principal factor

a evaluar.

La ponderacion obtenida por el entorno econdmico es de 2,5 en impacto, la
cual las variables tienen una influencia media, y 3,5 en atractivo, donde las

variables tiene influencia favorable para la empresa.

El entorno sociocultural obtuvo 1,5 en impacto y 4.5 en atractivo donde se
identifica que la calificaciébn es positiva, esto quiere decir que los usos,

comportamientos y entre otros.

Por ultimo la calificacién al entorno tecnolégico es de 1,5 en impacto y 4,5 en
atractivo, lo que permite decir que este entorno es positivo, dentro del sector
empresarial estd la importancia relevante en usos tecnologicos para la

productividad.

En conclusién de las calificaciones ponderadas obtenidas en el analisis Pest
cuantificada a nivel general, donde hay un impacto de 2,38, que quiere decir

que los factores analizados generan un impacto bajo.

El atractivo fue 3,63 y esto permite que el mercado se considere viable en

este tipo de negocio.

Como punto a considerar se identifica que el factor politico es el entorno con
mayor impacto, donde se prevalecen normas y leyes gubernamentales en

este tipo de negocio.

2.3ANALISIS DEL MICROENTORNO

2.3.1 CINCO FUERZAS DE PORTER

Segun Fred (2003) define a las Fuerzas de Porter como un estudio analitico

gue permitird a las empresas plantear técnicas.

Se va a realizar el andlisis de las 5 Fuerzas de Porter a la empresa Asvesot
para conocer qué tan atractivo es el mercado donde se ubica la empresa
Asvesot, y también el impacto mas relevante donde se pueda tomar medidas

gue puedan considerarse en el analisis.
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Para realizar la ponderacion se calificara de la siguiente manera: impacto del
1 al 5, donde 1 es un impacto positivo y 5 un impacto negativo, el atractivo se

calificara 1 sera un atractivo negativo y 5 un atractivo positivo.

Tabla: 5 Fuerzas de Porter Cuantificado

5 FUERZAS DE PORTER
Rivalidad Actual Impacto | Atractivo
Numero de Competidores
Innovacion de Productos/Servicios
Publicidad
TOTAL 4,00 2,00
Amenaza de Nuevos Competidores
Inversion 3 3
Posicionamiento 5 1
Talento Humano 1 5
Certificados Normas de Calidad 3 3
TOTAL 3,00 3,00
Producto Sustitutos
Software libre Open Source 1 5
Programadores Independientes 4 2
TOTAL 2,50 3,50
Poder de Negociacion Clientes
Numero de clientes 1 5
Costo de Cambio 2 4
Fidelidad de Clientes 3 3
TOTAL 2,00 4,00
Poder de Negociacion Proveedores
Numero de Proveedores 3 3
TOTAL 3,00 3,00
TOTAL 5 FUERZAS DE PORTER 2,90 3,10

Fuente: Porter, 2015

Elaborado por: Autores, 2015
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Rivalidad Actual
Tal como indica el diario EI Comercio que redacta la existencia de 600
empresas que se dedican a la produccion de programas informéaticos en el

pais. (Diario EI Comercio, 2014)

De esta manera el impacto de esta variable ha sido 4, teniendo un indice alto
que afecta a la empresa, siendo a su vez no tan atractivo por lo que obtuvo
una calificacion de 2, porque existe en la industria mucha competencia, en
donde la trayectoria que tienen los competidores y hacer uso de los medios
publicitarios mas la infraestructura que manejan ocasiona una amenaza muy

alta contra la empresa Asvesot.

Amenaza de Nuevos Competidores

Basandose en los datos otorgados por la Superintendencia de Compaifiias
refiriendose a la Inversibn Econdmica General Sector Informacion y
Comunicacion, que realizaron las empresas en el afio 2012 con la suma de

729.725 mil ddélares. (Superintendencia de Compaifias, 2012)

Por este motivo el impacto fue medio que obtuvo esta variable siendo 3 la
calificacion afectando a la empresa y al ingreso de futuros competidores en la
industria, también con un atractivo de 3, por los motivos que se necesita
mucho capital para poder tener la infraestructura adecuada para desarrollar

software.

A su vez el personal que debe estar capacitado a nuevas tendencias e
innovacion de sistemas operativos y las cuales no son de gran interés que
influyan en la empresa porque el personal se capacita presencial o via online,
otro punto es el posicionamiento siendo alto porque ya existen empresas que
brindan estos servicios afectando en su totalidad para que otros competidores

ingresen al mercado.

Productos Sustitutos

Dentro de productos o servicios sustitutos existe el Open Source que son low
programas o softwarew que se desarrollan libremente pero tienen sus
limitaciones como caida en servidores o filtraciones de seguridad y también

los programadores independientes o free lance, por ese motivo esta variable
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tiene un impacto medio donde obtuvo la calificacion de 2,50 y su atractivo de
3,50 porque el free lance si influye mucho debido a que los clientes, en este
caso las empresas pequefias preferirian este tipo de servicio que puede ser

mas econdmico en comparaciéon al de una empresa de tecnologia constituida.

Poder de Negociacion Clientes

Los clientes que en este caso son las empresas privadas de la ciudad de
Guayaquil, que segun los datos otorgados por la Superintendencia de
Compafiias, existen 19.416 empresas de diferentes sectores.

(Superintendencia de Compaiiias, 2012)

El poder de negociacion es bajo, porque tomando en cuenta el impacto
ponderado que es 2, calificandolo favorable, porque existen muchas
empresas privadas que van a tener al necesidad de innovar sus sistemas
informaticos y tienen la necesidad de desarrollar un software personalizado
gue les permita reducir tiempos o mejorar la productividad del mismo, a su vez
el atractivo es positivo al obtener la calificacion de 4, en donde los clientes
tienen costos de cambios bajos, debido a que en ocasiones buscan siempre
obtener servicios gque no exceda de presupuesto, algo que Asvesot maneja

bien, ya que cuenta con precios bajos en los servicios que brinda.

Poder de Negociacion Proveedores

Los poder de negociacion de proveedores, esta ponderado como calificcacion
media, esto quiere decir que tanto el proveedor como la empresa tienen el
poder de negociacién, obteniendo un impacto de 3 y un atractivo de 3, porque
existen varias empresas mayoristas de equipos de computacién para poder
cotizar y comprar, pero a veces por factor tiempo de entrega de materiales se
deben tomar decisiones, y también porque hay otros proveedores que tienen
precios bajos, permitiendo de esa manera exista una mutua negociacion entre

la empresa y proveedores.

2.3.2 ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR

Biasca (2005) describe a la Cadena de Valor a “Las actividades de la empresa
y las del microentorno, y las relaciona con la fortaleza competitiva de la

empresa”. (pag. 181)
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Se va arealizar el andlisis de la cadena de valor que tiene la empresa Asvesot

para conocer los procesos que generan mayor valor al cliente final.

Tabla 3: Cadena de Valor de la empresa Asvesot

CADENA DE VALOR

Logisica ntema |~ Operaciones | Logisicabxtema | Narketing Ventas | Senici
Servicio e

Infeestrctur PlandeNarkeing J
S0porte Tecnico

Presentacion de g propuestz | DesamolloWey | Aemcional

IvestigecionDesarrl | Bisguets de proveedoes | Euios deComputac o it .
delcesarolloe  (mentenimientoderedes|  cliente

0y Diseio mars | delfimeteenlogs | i , :
mplementacionde e | socisles | persongliat

(aptacion del ersoral
Recursos Humanos | Capactciondel Fersonel | Qutsowcingaars | Ceticacon icrosat o

oroyectos informatis
Desaralley

Abastecimirto orogranaciinde | Enega el sofvareen )
s0fare personal zados

BUsqueds de cliznts
nUerta 3 puert

Elaborado por: Autores, 2015

La empresa Asvesot realizando el analisis de la cadena de valor enfoca mucho
Su propuesta de ventaja competitiva en la creacion y desarrollo de software
personalizados para las empresas privadas, a su vez gracias a la busqueda
de proveedores mayoristas de equipos de computacién, donde existe muchas
opciones como Cartimex, Nexsys, y entre otros, que le permite proponer a los
clientes precios de acuerdo a su presupuesto,

También cuenta con la atencion al cliente personalizado donde se comunican
directamente con el presidente de la empresa para solicitar algin soporte
técnico o para obtener una mejoria en los programas informaticos, y de esta
manera los clientes sienten la seguridad de trabajar con una empresa que le
brinda seguridad al realizar algun proyecto.

Cruzando las actividades primarias con las apoyo la cadena se puede

identificar es una fortaleza para la empresa Asvesot.
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2.3.3 CONCLUSIONES DEL MICROENTORNO

Realizando un analisis final del Microentorno, se concluye que la empresa
Asvesot dentro de las 5 Fuerzas de Porter tiene un impacto medio, cuya
calificacion final fue de 2,90, eso se debe mucho a las variables como el alto
namero de competidores que existe actualmente en el mercado, cuya
infraestructura y personal capacitado los hace muy competitivos junto a los

afos de experiencia en el mercado generando confianza para los clientes.

También la empresa Asvesot al no contar con un plan de Marketing
establecido y no realizar estrategias para poder ser competitivos, ha cedido
terreno a sus competidores y ha opacado su imagen corporativa dentro del
mercado, esto yace porque no tiene una persona que se encargue de dicha

funcion.

El atractivo general es medio con el 3,10 de calificacion haciendo énfasis
mucho en la inversién y posicionamiento que tienen los competidores que

cuentan con infraestructura de punta y personal altamente capacitado.

Los sustitutos juegan un papel fundamental principalmente los free lance que
son programadores que realizan trabajos empresariales independientemente,
ahorrandose mano de obra y con precio relativamente mas bajo que si fuese

realizado por una empresa.

Pero Asvesot, analizando su cadena de valor tiene puntos fuertes a destacar
como lo es el software personalizado adaptado o desarrollado desde O para

una empresa bajo su licencia,

La atencién directa con el Presidente o Gerente General, genera confianza
para el cliente, en caso que necesiten alguna mejora en el servicio
tecnoldgico, la certificacion 1SO de Microsoft que cuenta la empresa les

permite poder vender productos originales Microsoft.

Otro punto a favor es que a pesar de contar con personal limitado en lo que
corresponde a la infraestructura cuentan, con equipos de punta y de alta
tecnologia para poder desarrollar software, virtualizaciones y poder almacenar
una gran cantidad de informacion porque cuentan con su propio servidor de

gran capacidad.
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2.4 ANALISIS ESTRATEGICO SITUACIONAL

2.4.1 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Segun Romeva (2002) define el de ciclo de vida como un grupo de fases que
tiene por periodos un producto o servicio, desde la fase de nacimiento del

producto hasta la fase final de vida.

Gréfico 14: Ciclo de vida de productos
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2011 $11.000 S- S 1.500 S- $2.000 S -
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2013 $ 8.000 S- S- S - S- $ 12.000

Fuente: Autores

La empresa Asvesot analizando la cartera de productos de los ultimos 4 afios,
se obtiene que el principal producto mas demandado y que generd mas ventas
es el software Cofic, por motivo que Asvesot tenia mas el enfoque a brindar

los software a las entidades bancarias.

Adicional otro servicio que la empresa se dedico a ofrecer son las consultorias
informaticas la cual en el afio 2013 obtuvo gran acogida por parte de los

clientes.

Una consecuencia por la cual no hubo mayor rotacion de servicios y productos
durante los ultimos 4 afos es la falta de promocion y comunicacion de la
empresa Asvesot, ocasionando la disminucion en ventas y la falta de generar

mejores oportunidades comerciales.
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2.4.2 PARTICIPACION DE MERCADO

Gréfico 15: Participacion de Mercado empresa Asvesot

BMEMPRESAS M Akros M Maint WB-Mind MIt-Corp MOtros

Fuente: Investigacion de mercado, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

La empresa Asvesot luego de realizar la investigacion de mercado se obtuvo
gue la empresa que lidera las soluciones tecnoldgicas en la ciudad de
Guayaquil es Akros con un 40% seguido de Maint con un 34%, en cambio
Asvesot se encuentra dentro del 2% como las empresas pequefas de

tecnologia en participacion de mercado.

2.4.3 ANALISIS FODA

Borello (1994) define al analisis FODA en identificar los elementos que pueda
beneficiar o dificultar el cumplimiento de las metas implantadas por la

compaiiia.

A continuacion se presenta el foda de la empresa Asvesot donde se destacara
las fortalezas acorde con la cadena de valor que genera la empresa, a su vez
las debilidades para posibles mejoras y sus amenazas y oportunidades que
se muestran en el entorno externo de la empresa, con el fin de obtener

informacion general.

26



Tabla 4: FODA de la empresa Asvesot

F.ODA

FORTALEZA

OPORTUNIDADES

F1 Infraestructura de punta

01 El Servicio de Rentas Internas
indica de manera obligatoria la
Firma Electronica en todas las
empresas Publicas v Privadas

F2 Servicio Técnico personalizado.

02 El poder patentar el Software
en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual { [EPI)

F3 Personal capacitado con
certificacion Microsoft

(03 El incremento de los equipos
tecnologicos en los hogares
Ecuatorianos.

F4 Varias opciones de proveedores
mavyoristas.

04 La importancia de la tecnologia
en las empresas.

F5 Creacion de Software acorde a
la necesidad del cliente.

05 Crecimiento de la Industria

DEBILIDADES AMENAZAS
D1 Falta de Comunicacion de la A1 Mucha competencia en el
empresa sector
D2 No cuenta con Plan de A? Incremento de 1a Inflacion en el
Marketing definido Ecuador
A Y G AL A A3 Programadores Independientes
Personal

D4 Falta de mantenimiento de la
pagina web y redes sociales

A4 Comunicacion en medios
publicitarios

Elaborado por: Autores, 2015

objetivos de inversiéon.” (pag. 83)

2.4.4 ANALISIS EFE-EFI Y MCKINSEY

Segun la empresa Marketing Publishing Center (1990) define a la Matriz

Mckinsey en: “Ayudar, a nivel corporativo, identificar las oportunidades y

Se realizara el andlisis de los factores internos y externos para conocer el
atractivo de la empresa en el mercado y qué tan competitivo es Asvesot en el

sector, conociendo su enfoque de crecimiento a través de la Matriz Mckinsey.
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Tabla 5: Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

: VALOR
FACTORES EXTERNOS PESO | CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
01 El Servicio de Rentas Internas indica de
manera obligatoria la Firma Electrénicaen | 0,15 - 06
todas las empresas Publicas y Privadas.
02 El poder patentar el Software en el
Instituto Ecuatoriano de Propiedad 01 3 03
Intelectual { IEPI)
O3EH [n;remento de los equipos | 0.05 4 02
tecnoldgicos en los hogares Ecuatorianos.
04 La importancia de Ia tecnologia en las 0.5 4 06
empresas.
05 Crecimiento de |a Industria 0,15 4 06
AMENAZAS
A1 Mucha competencia en el sector 0,15 1 0,15
A2 Incremento de la Inflacion en el Ecuador | 0,05 1 0,05
A3 Programadores Independientes 01 2 02
A4 Comunicacion en medios publicitarios 0.1 2 02
TOTAL 1 29

Fuente: Matriz Efe, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

publicitarios.

28

Midiendo la calificacion en la Matriz EFE se encuentra en un nivel medio con
2,90 debido a la variable politica de la facturacion electronica asignada de
manera obligatoria por el Servicio de Rentas Internas frente a la gran
competencia que existe en el sector de desarrollo de software en la ciudad de
Guayaquil, seguidas con ponderacion igual en lo que es la importancia de

tecnologias en las empresas y el crecimiento de la industria a nivel nacional.

Respecto a la variable de amenaza se considera la ponderacién mas alta en

lo que son los programadores independientes y la comunicacién en los medios




Tabla 6: Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

: VALOR
FACTORES INTERNOS PESO |CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZA
F1 Infraestructura de punta 015 3 045
F2 Servicio Técnico personalizado. 04 4 04
F3 Personal capacitado con
certificacion Microsoft. 0,1 3 0.3
F4 Varias opciones de
proveedores mayoristas. 0,05 3 0,15
F5 Creacion de Software acorde a
la necesidad del cliente. 0.1 4 04
DEBILIDAD
D1 Falta de Comunicacion de la
empresa 0,15 1 015
D2 No cuenta con Plan de
Marketing definido 0,15 1 015
D3 Bisqueda y Contratacion de
Personal 0.1 2 02
D4 Falta de mantenimiento de la
pagina web y redes sociales 0,1 1 0,1
TOTAL 1 23

Fuente: Matriz Efi, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

los clientes y mercado objetivo.

con la capacitacién de sus colaboradores.
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Realizando el analisis la empresa Asvesot tiene un poder competitivo medio
teniendo un 2,30 de calificacion, tomando en cuenta que su mayor fortaleza
es la infraestructura de punta junto al desarrollo de software acorde a las
necesidades del cliente con un servicio técnico personalizado, y también a

considerar el servicio técnico personalizado que brinda la empresa Asvesot

En debilidades la ponderacion en las variables a considerar es la busqueda
de contratacion del personal outsourcing, falta de comunicacion de la empresa

y en no contar con un plan de Marketing la cual defina sus estrategias para




Grafico 16: Matriz Mckinsey de la empresa Asvesot
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Fuente: Matriz Mckinsey, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

Con el analisis de la Matriz EFE y EFI se puede determinar que la empresa
Asvesot tiene una tendencia media, en la cual debe administrar bien sus
recursos para poder invertir en nuevos segmentos de mercados que generen
rentabilidad, esto lo podria realizar reorganizando sus estrategias mediante
un plan de marketing que permita catapultar la empresa generando valor y
beneficios a los clientes.

2.5 CONCLUSIONES DEL CAPITULO

Se puede realizar un analisis resaltando la matriz McKinsey en la cual otorga
una vision mas amplia de como esta la empresa de manera competitividad
con un resultado de 2,30 practicamente la empresa Asvesot se encuentra en
la mitad del promedio competitivo respecto al atractivo cuya calificacion fue de
2,90 siendo nivel medio, porque si existe regulaciones dentro de la industria
que permite tener diferenciacion y ser competitivos en el mercado pero eso

mismo permite que exista mucha competencia, tal como lo dice el andlisis de
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las 5 Fuerzas de Porter en donde las principales variables que afectan con un
gran impacto han sido el numero de competidores, la publicidad de la
competencia, el posicionamiento y los programadores independiente todo
esto porque la empresa Asvesot es vulnerable no usa medios para comunicar
sus productos y servicios, la pagina web la encuentra desactualizada, redes
sociales no tienen el manejo debido, entonces esas cosas ocasiona que los

clientes no pueden conocer los servicios que ofrece Asvesot.

Otro punto a evaluar es el andlisis Pesta donde existe varios punto a favor en
temas econdmicos y politico legal por parte del Gobierno que siempre en los
altimos afios ha buscado que Ecuador genere y desarrolle software de alto
nivel, por eso actualmente rige la ley de facturacion electrénica favoreciendo
y generando la demanda de este software en las empresas publicas y
privadas, también en lo que respecta al entorno Tecnoldgico se realizdé una
investigacion de mercado en las empresas privadas la cual se rescata que el
uso de las tecnologias es fundamental para promover y marcar diferencia

haciendo uso de mejor manera los recursos de las empresas.
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3.0 INVESTIGACION DE MERCADO

Segun Fred (2003) define a la investigacion de mercados como la recopilacion
de datos que permitan identificar puntos débiles y fuertes referentes a la

empresa, bienes o servicios.

3.1 OBJETIVOS

3.1.1 OBJETIVO GENERAL

Conocer la aceptacion actual de la empresa Asvesot en la ciudad de

Guayaquil.
3.1.2 OBJETIVO ESPECIFICO

» Determinar los principales productos o servicios mas demandados por las

empresas privadas.
» Identificar el monto de inversion en tecnologia por parte de las empresas.
» Determinar los principales competidores de desarrollo de Software.

» Conocer los vehiculos de acceso rapido de informacién hacia el cliente

final.

» Obtener informacion atil por parte de los clientes para la toma de

decisiones estratégicas.

3.2 DISENO INVESTIGATIVO

3.2.1 TIPO DE INVESTIGACION

Segun Naghi (1995) define a la investigacion descriptiva en una metodologia

para conocer en general la informacion del desarrollo de un estudio.

El tipo de investigacion es de enfoque descriptivo, debido a que se conocera
las preferencias de los clientes, los servicios adicionales que requieren
adquirir y entre otros puntos relevantes que puedan dar informacion en lo que

es a consideracion para escoger una empresa proveedora de tecnologia.

3.2.2 FUENTES DE INFORMACION

Grande y Abascal (2009) define las fuentes primarias y secundarias en la
primaria donde el indagador establece en su estudio (encuesta, focus group),
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y la secundaria es donde el indagador adquiere informacion interna (ventas,

canales) y externa (base de datos) a disposicion de la empresa.

La investigacion de mercado tendra como fuente de informacion la fuente

primaria y secundaria.

La fuente primaria se establecera a estudios cualitativos y cuantitativos, como
la encuesta, Mystery Shopper y Entrevista a Profundidad, y secundarias se

respaldara la informacion con datos recogidos por diarios, revistas e internet.

3.2.3 TIPOS DE DATOS

Segun Soler (2001) resalta la investigacion cuantitativa y cualitativa en la
cuantitativa que tiene como finalidad la interpretacion de informacion
estadistica y descriptiva, y la cualitativa interpreta informacion reflexiva y

directa.

Para realizar la investigaciéon de mercado se va a optar por ambos métodos

cuantitativo y cualitativo.

En lo cuantitativo mide la recopilacién de informacion de forma numérica la

cual permite analizar a la poblacién entre distintos puntos de vista.

De tipo cualitativo se basa de recopilacion de informacion mediante actitudes,
comportamiento, opiniones con el fin de conocer las percepciones con la

finalidad de prevalecer decisiones acertadas.

3.2.4 HERRAMIENTAS INVESTIGATIVAS

Segun Grande et al (2009) define a la encuesta en la herramienta de
adquisicion de informacion formada por preguntas que determina resultados

de modo estadistico.

Fernandez (2004) sefiala que la pseudocompra o mystery shopper es donde
el indagador ejerce el acto de comprador hacia una empresa con el fin de

obtener informacion en distintos aspectos.

Pintado (2008) hace referencia a la entrevista a profundidad en donde dos
personas interactian mediante dialogos revelando informacién profunda.

Dentro del analisis cuantitativo se usara la herramienta de la encuesta, y
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entorno a lo cualitativo se realizara las herramientas de mystery shopper y

entrevista a profundidad.

3.3 TARGET DE APLICACION
3.3.1 DEFINICION DE LA POBLACION

Segun datos de la Superintendencia de Compairiias (Superintendencia de
Compaifiias, 2012) informa que en la ciudad de Guayaquil existen 19.416

empresas de diferentes sector.
La poblacién definida es de 19.416, la cual se adaptara dicha informacién para

determinar el tamafo de la muestra.

3.3.2 DEFINICION DE LA MUESTRA Y TIPO DE MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra a encuestar se utilizara la formula

de poblacion finita.

n= Z>p q N

e?(N-1)+ 2% p q
N = Tamafo de la poblacion.

n = Tamano de la muestra.

Z2 = Nivel del confianza.

e?= Margen de error.

p =50%
g =50%
n= 1.962% x 0.50 x 0.50 x 19.416 = 376 empresas

0.052 x (19.416-1) + 1.962 x 0.50 x 0.50

El nimero de encuesta a realizar serd de 376 empresas.
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3.3.3 PERFIL DE APLICACION

El perfil del grupo objetivo que se desarrollara en la investigacion de mercado,

seran las empresas privadas que consten departamentos informaticos en la

ciudad de Guayaquil.

Los tipos de empresas son:

v

SN NEE NN

Comercio

Industria

Turismo

Ganaderia, agricultura y pesca

Servicios

3.4 FORMATO DE CUESTIONARIO (GUIA DE PREGUNTAS)

Dentro del analisis cuantitativo, se usara la encuesta para obtener informacion

de las empresas privadas dentro de la ciudad de Guayaquil sobre:

Principales competidores

Productos més demandados

Medios mas utilizados de comunicacion

Preferencia por servicios adicionales

Deficiencias de los servicios por el actual proveedor

Formas de cierre de venta

En el siguiente gréafico se puede observar el formato de encuesta que se

desarrolld para la ejecucion de la investigacion de mercado.
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Tabla 7: Formato de encuesta.

Empresa: Sector:

Tipo de industria: Ganaderia, agricultura vy pesca [ |industria[_] servicies [ | comercio [ JTurizme [_]

1.- & Cuenta con un proveedor que preste sus servicios en tecnologia para la empresa? Escriba &l nombre
i la respuesta o= NO pase directamente a la pregunta 10

2.- iCudles son los puntos fuertes y débiles de su actual pr dor de sen tecnoleg »
Fuertes Débiles
|:| Atencién al cliente Demora en la entrega :‘
[] rapidez en la entrega del producto Falta de comunicacion en medios publicitarios ||
[1] Promociones MNo realiza promociones/descuentos 1
[ wnovacian Personal es mitado de conocimieanto 1
[] Tecnologia de punta Dificil de contactar 1
[1] rpersonal capacitadao Inpuntualidad en servicio técnico 1
[] use de redes sociales Otros:
Stros:

3.- Segun la categoria de los productos o serviclos acorde a la necesidad de la empresa dCusdl ha sido el

rango de inversicn anual ?

Proyectos Servicio Téonico Outsourcing Asesoria
[ o-ssoo o - ss00 1 o - ss00 — 0 - 3500 1
[ ssoo - s1.s00 ssoo - sa.sco [ ssoo-sis00 [ 2500 - s1.500 [ ]
[ s1.500- s3.000 $1.500- S3.000 [] s1.500-s3.000 ] $1.500 - S3.000 [ ]
[] ss.ooo0 - ss.o00 $3.000 - $5.000 [ | $3.000-ss5.000 ] $3.000 - 55.000 [ ]
[] mayor a ss.000 mMayorass.ooo[ | mMayor a Ss.000 ] Mayorass.ooo [ ]

4.- iCudles son los atributos maés IMportantes gque usted considera para cerrar la venta con una eMmpresa
sobre un producto o servicio tecnolégica?

[ Tecnicos certificados

[] afics de trayectoria de la empresa

[ sarantias

|:| Precio bajo

[] Asesoria
[] Plazo de pagos
[ spromociones Otros:
S5.- d0ue productos o servicios tecnoldgicos utiliza actualmente la empresa?

Auditonias informaticas IT Modulos Contables

Soluciones informaticas IT Broker de Seguros

Implementaciones de softwa IT Multi Nivel

Correcciones de software IT Sistemas Transaccionales

Soluciones empresariales ERP, BackOffic IT Control de Asistencia de Personal

Servicio de SMS IT E-Commerce

COFIC
PITSE {Plataforma de integracion de
Servicios Electranico)

Integraciones Tecnoldgicas

Instalacidn y Administracidn de Redes

10000000
10000000

Otros:

o

é Qué servicios tecnoldgicos adicionales considera que ne

sitaria la empresa?

Desarrollo Wek Cable Estructurado

Aplicaciones Moviles Soluciones Wiriless
Seo Rastreo Satelital
Community Manager Seguridad 1P

Renta de Equipos

00000
QOO0

rMetworking

7.- L Para gue actividades hace uso de los servicios tecnoldgicos en la empresa?

[] capacitacion Procesos

[ ]servicio al cliente Redes Sociales
[l reduccicon de costos

[Jresicionamiento

8.- é Cada que pericodo de tiempo realiza mantenimiento y actualizacion tecnoldgica?

Cada 2 semanas
Menswual
Bimensual

[] Trimestral

[ semestral

[ l&anual

(11

9.- & Cudles son los medios publicitarios por lo cual usted se informa sobre empresas tecnologicas?

Rewvista

Diario

Redes Sociales
Blogs
Referencia
Ferias

10.-dQue empresas gque brindan servicios tecnoldgicos usted conoce?

1.-
2
3.

Elaborado por: Autores, 2015
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En cualitativo se usara la herramienta de Mystery Shopper, mediante un
cronograma de actividades (véase Anexo 1), se recolectara la siguiente
informacion de 5 empresas de la competencia prestadoras de servicios

tecnologicos del sector norte de la ciudad de Guayaquil:

Factores a evaluar

Atencion al cliente
Imagen

Ambiente laboral
Infraestructura

Conocimientos técnicos y respuesta

Las preguntas a desarrollar para evaluar a la competencia en el Mystery

Shopper seran cerradas.

Preguntas:
¢ La atencion fue de forma inmediata?

¢ El empleado saludé cordialmente?

¢, Como fue la imagen del empleado?
¢Lainfraestructura de la empresa fue agradable?

¢ El entorno laboral fue buena?

¢Les brindé informacion de la cartera de productos?
¢, Respondieron las inquietudes por parte del cliente?

¢, Se encargaron de dar tarjetas de presentacion?

También se realizara entrevistas a profundidad a los clientes actuales que
maneja la empresa Asvesot, para evaluar el servicio que se ha venido
brindando. Dentro de la guia de preguntas para realizar la entrevista a

profundidad sera la siguiente:

¢ Como calificaria el nivel de conocimiento técnico del personal de
Asvesot?
¢, Qué tan satisfecho(a) se encuentra con la puntualidad y cumplimiento de

los técnicos en las visitas acordadas?
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¢ Es facil contactar y mantener comunicacion con el representante de
Asvesot?

¢, Cuan satisfecho estd con el asesoramiento ofrecido por parte de la
empresa Asvesot respecto a sus necesidades tecnolégicas?

¢,Cree usted que la empresa Asvesot deberia implementar servicios
adicionales? Si es asi cuales podria ser acorde a las necesidades de la
empresa

¢En qué medio publicitario se enter6 de la existencia de la empresa
Asvesot?

¢, Se cumplieron los tiempos de entrega establecidos en el contrato sobre
los productos/servicios?

¢, COmo supo sobre la existencia de la empresa Asvesot en el mercado?
¢, Dentro de los servicios informaticos en la empresa para que beneficio

los utilizan?

El formato de la entrevista a profundidad para los clientes actuales de la

empresa es la siguiente:

Tabla 8: Formato de entrevista a profundidad

[NTRLVISTA A PROTUNCIDAD rammadial Focpesug Alcala Coop. Manuela Ledn Ast:

iCémo calificeria el nivel del
conccimienta taenico del personcl
e Asvesol?

i0ué  tan satisfachofz)  sel
encuentra con la purtualidac v
cumplimiznle de los Wcnias en
lzs wisitas zenrdadas?

iEs fecdl contacter y mantener|
comunicacion zon el
representante de Asvesot?

iCuén satisfecho estd con el
asesoramiento cirecide por parte|
de la empresa Asvesot respecto a
i necesidades tamnldginas?

tCree ustec que ln empresa
Asuesnt  deheria  implementar
servicios  acicionales? s es ey
cuales podria ser accrde a las|
necesidades de la emoresa?

¢ [n gué medio publictario sel

enterd de & existencia de la
empress Asvesot?
i52 cumplieron los tiempos del

entrea  estableddos  en el
wiliglo  solie ey procuclef|
sarvicios?

iCémo supo sobre la exlstencla de|
ke empresa Bsvesot en el
mercado?

¢Dentro  ce 03 servicios|

informaticos en = empresz para

que bensficio los utilizan?

Elaborado por: Autores, 2015
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El cliente que sera entrevistado por la empresa Asvesot, tendra por obligacion

llenar una ficha técnica con sus respectivos datos.

Tabla 9: Formato de ficha técnica para los clientes.

ENTREVISTA A CLIENTES DE LA EMPRESA ASVESOT
Nombre:

Edad:

Profesion

Cargo:

Empresa:

Elaborado por: Autores

3.5 RESULTADOS RELEVANTES
ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

Dentro de la entrevista a Profundidad se la realizo a 5 clientes de la empresa
Asvesot para evaluar su servicio y alguna mejora o productos adicionales que

requieran los clientes.

Tabla 10: Ficha técnica de clientes Asvesot

ENTREVASTA A CLIENTES DE LA ENPRESA ASVESQT
Nomore: | Jomge Luis Martz | - SolandaSencher | Rl delaTome | Byonfao | Ricao Perr
Fa ] i 3 ] 0
Proesion | ngenero ensistemas | Contadorpublico | Ingeniero en sisemas| geniero en sistemas| Ingenierocomercal

Como: | Jefedesistemss | Coordnadorce comores| Jefedesotemas | Jefede sistemas | Jefe de comprs

Fpresa: | Famadi Focpestg Nela | Coop Manuelaledn |~ At

Fuente: Investigacion de mercado, 2015

Elaborado por: Autores, 2015
Adicionalmente se realizé un FODA con el resumen de las respuestas y
opiniones otorgadas por cada una de las personas entrevistadas (Veéase

Anexo 2) que han recibido los servicios de Asvesot:
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Tabla 11: Investigacion de mercado entrevista a clientes Asvesot FODA

FORTALEZAS

Comunicacion directa
Asesoria personalizada

Atencidn al cliente

OPORTUNIDADES

Desarrollar otros servicios adicionales para disposicion a los clientes

DEBILIDADES

Mejorar la comunicacién en medios

AMENAZAS

Los clientes opten por otro proveedor que llene sus expectativas en otros servicios
Elaborado por: Autores, 2015

MYSTERY SHOPPER

Luego de realizar el trabajo de campo acudiendo a los 5 principales
competidores elegidos mayoritariamente en la investigacion cualitativa para
el desarrollo del Mystery Shopper, se va a redactar en un resumen los datos
mas relevantes a destacar dentro de la investigacion cualitativa como por
ejemplo los afios de experiencia de las empresas que se acudio a realizar la

investigacion.

Las mayorias de las empresas ya cuenta con mas de 20 afios en el mercado
de soluciones tecnoldgicas a su vez las instalaciones de cada una son
grandes, comodas y con detalles corporativos en cada una, como la muestra
de la mision y vision de la compafia, los pisos limpios, el personal muy cordial
al momento de recibir y saludar al cliente, la busqueda de informacion y
solucion a la cotizacién que se necesitaba fue inmediata donde se podia
destacar la gratitud de colaborar y ayudar al cliente.

También la presentacion formal de cada uno de los colaboradores de la
competencia fue pulcra, asi como también las respuestas a las preguntas

fueron inmediatas

Con respecto a brindar mayor informacion sobre productos o servicios solo 2
empresas otorgaron un catalogo de los servicios adicionales que ofrecen, el
ambiente de trabajo fue tenso, el personal saludaba al cliente de manera
cordial y el colaborador que atendia el servicio que se estaba cotizando,
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entregaba su tarjeta de presentacion. Para observar con mas detalle de la

investigacion véase en (Anexo 3).

ENCUESTA

Se realiz6 la investigacion cuantitativa en la cual se hizo la encuesta a 376
empresas privadas de la ciudad de Guayaquil, donde para hacer el analisis
acorde a los objetivos planteados para dicho trabajo se va a mostrar el cruce
de tablas dindmicas con sus respectivas conclusiones de cada una de ellas:

Graéfico 17: Investigacion de Mercado: Principales Competidores en la Ciudad de Guayaquil

B EMPRESAS MAkros M Maint MB-Mind MIt-Corp MOtros

Fuente: Investigacion de mercado, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

Realizando el analisis para conocer los principales competidores de Asvesot
dentro de la ciudad de Guayaquil, se pudo levantar la informacion que de las
376 empresas con un 40% escogieron a Akros como su primera opcion,
seguida de Maint con un 34% y mas abajo se encuentra B-Mind con un 15%
y luego esta It-Corp con un 9% vy al final se encuentra la variable “ otros” con
el 2% debido que al existir muchos competidores y no todos alcanzar la
suficiente calificacion se los unié a todos en un solo grupo. Tomando en
consideracion que el grupo del 2% se encuentra la empresa Asvesot, por la
cual forma parte principal de participacion de mercado dentro de las empresas

tecnoldgicas a nivel del sector de Guayaquil.
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Grafico 18: Investigacién de Mercado: Resultado de Servicios adicionales segun la Industria

90

80

70

60

50

40

30

20

10

0 || b »
Q > S S o < % (o) 23
S S S L A A N Y
\© & ca N & & & N
k\o & & 6® Q v\z <O Q’c,
0 9 § & S & N
< S N <2 N N
Q Q:b (:b(.; Qg’Q 6\\5 N4 \\)(’
o > 9
N c,°(° © 2
B Comercio B Ganaderia, agricultura y pesca
M Industria Servicios
H Turismo M (en blanco)

Fuente: Investigacion de mercado, 2015
Elaborado por: Autores, 2015

Para encontrar nuevas oportunidades para ampliar la cartera de productos de
Asvesot se realiz0 el cruce de variables para conocer cuéles son los servicios
adicionales que esperan recibir las empresas privadas segun el tipo de
industria, donde como resultado se obtuvo que las de comercio requieren el
desarrollo web junto a las aplicaciones moviles y la seguridad IP, las de
Ganaderia, agricultura y pesca prefieren desarrollo web y aplicaciones
moviles como los principales servicios adicionales; luego tenemos a las
Industrias que buscan el desarrollo web, seguridad IP, aplicaciones méviles y
cable estructurado, en servicios también prefieren el desarrollo web junto a las
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aplicaciones moviles, cable estructurado y soluciones wiriless y por ultimo las
empresas de turismo, que fueron pocas, prefieren desarrollo web, seguridad
IP y aplicaciones moviles con los principales servicios adicionales que

esperan recibir las empresas privadas.

Grafico 19: Investigacién de Mercado: Medios de Informacion segin el tipo de Industria
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Fuente: Investigacion de mercado, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

Para conocer los medios por los cuales se informan las empresas privadas
sobre tecnologia y de empresas que brinden soluciones tecnologicas,
dependiendo el tipo de industria, se destaca con gran mayoria las revistas de
tecnologia a su vez mucho las referencias y seguido por el uso de redes

sociales y muy poco en diarios y blogs.
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Gréfico 20: Investigacion de Mercado: Servicios que mas usan las empresas segun el tipo

de Industria
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Fuente: Investigacion de mercado, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

Haciendo uso de la cartera de productos y servicios que brinda actualmente
la empresa Asvesot se pudo conocer segun el tipo de industria cuales son los
servicios que necesariamente requieren o hacen uso las empresas privadas
con mayor demanda. En los cuales dentro de las soluciones informaticas que
son muy importantes para las empresas estan las soluciones informaticas en
general, seguidas de las integraciones tecnolégicas y de |las
implementaciones de software y por la nueva ley es muy demandado el

software Pitse de facturacion electronica.

Esto da a entender que dentro de la cartera que maneja la empresa Asvesot
si existe la demanda y la oferta pero por la falta de comunicacion y de un plan
de Marketing establecido los clientes no conocen que la empresa Asvesot

brinda dichos servicios que requieren.
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Grafico 21: Investigacién de Mercado: Monto de Inversion por tipo de Industria
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Fuente: Investigacion de mercado, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

Para conocer lo que seria algo relevante a los presupuestos de inversion
segun el tipo de industria en tecnologia, las empresas privadas tendrian un
presupuesto mayor a los $5.000 dolares para realizar el mantenimiento,
implementacion o innovacion de nuevos sistemas informaticos dentro de cada

una de las empresas.

3.6 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

Realizando un andlisis final en lo cuantitativo se obtuvo informacion muy
importante cumpliendo con los objetivo de la investigacion de Mercado se
pudo conocer que los productos mas demandados por parte de las empresas
basados en la cartera de productos que ofrece Asvesot son: Soluciones
Informéticas, Implementaciones de Software, Integraciones Tecnologicas,
Instalacion y Administracion de Redes, IT Mddulos Contables, Cofic y Pitse,
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qgue es el software de facturacion electronica permitiendo, de esta manera
saber qué productos comunicar de mejor manera para cada uno de los tipos

de empresas segun el tipo de Industria basada a sus necesidades.

Se pudo conocer que los medios o vehiculos de comunicacion mas vistos para
obtener informacion sobre empresas que brindan servicios tecnolégicos son

las revistas, referencias, redes sociales y, en menor cantidad, los diarios.

Otro punto importante son las referencias porque si se brinda un buen trabajo
a través de este medio se ganaria prestigio y confianza en el mercado,
adicional se analizé los productos o servicios adicionales que las empresas
esperan recibir de una empresa de tecnologia y estos son: desarrollo web,

seguridad Ip, aplicaciones moviles y soluciones wiriless.

Con respecto a la competencia dentro de la ciudad de Guayaquil al existir
muchas empresas que brinda servicios tecnoldgicos se pudo conocer los
principales que Asvesot debera competir y estos son: Akros, Maint, Binaria
Sistemas y B-mind que son empresas con mucha trayectoria en el mercado y

con una infraestructura de alto nivel.

En lo cualitativo dentro del Mystery Shopper se la realiz6 a 5 empresas las
cuales fueron elegidas como principales en la investigacion cuantitativa por
parte de las empresas que se le realizé la encuesta y se rescat6 informacion
demostrando por qué son reconocidas y siendo la principal opcién de estas
empresas, Yy esto se da porque estas empresas su personal esta uniformado
de manera formal o informal pero demostrando siempre alto nivel de

coordinacion con la compafiia

El servicio al cliente es muy satisfactorio, cualquier requerimiento es atendido
lo mas pronto, la infraestructura cuenta con instalaciones amplias y equipos
de punta, dentro de la filosofia de estas empresas es que tienen sus
colaboradores tarjetas de presentacion y toda la predisposicién para poder
atender los requerimientos de los clientes y algo muy importante es que
comunican la imagen corporativa en revistas de tecnologia como:
ComputerWorld o Pc World.
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4.0 PLAN ESTRATEGICO Y MARKETING MIX

Segun Sainz (2013) sefala al plan de marketing como modelos de ejecucion

hacia las personas encargadas de producto con el fin de proponer estrategias.

4.1 OBJETIVOS

» Incrementar las ventas en un 15% con los servicios adicionales para el
ano 2015.

» Fidelizar el 50% de los clientes actuales de la empresa Asvesot para el
afno 2015.

» Comunicar al 7% del mercado de empresas privadas de la ciudad de
Guayaquil, el portafolio de servicios informaticos que ofrecera la

empresa Asvesot mediante las campanas publicitarias del 2015.

4.2 SEGMENTACION

Segun Fred (2003) define a la segmentacion de mercado en la division de
mercados en agrupaciones pequefas segun los diferentes tipos de

consumidores y necesidades.

4.2.1 ESTRATEGIA DE SEGMENTACION
Segun Mintzberg, Quinn y Voyer (1997) define a la estrategia de

segmentacion como la modificacion al bien o servicio ofrecido con el fin de

gue la empresa obtenga un fragmento de mercado.

La estrategia a utilizar para la segmentacion sera la de agregacion, la cual
indica segun en aumentar el mercado, esto se realizard& mediante las
estrategias de marketing que estaran a disposicion para el grupo objetivo con

el fin de obtener mercado y quitarle participacion a la competencia.

Con esta estrategia de agregacion aumentara la participacion de mercado
para la empresa Asvesot y buscard mantener a sus clientes actuales a la cual

presta sus servicios tecnoldgicos y de asesoria personalizada.

4.2.2 MACROSEGMENTACION

Garcillan y Rivera (2012) define a la macrosegmentacion en determinar su
bien o servicio y grupo objetivo, establecer su competencia y manifestar su
posiciéon obligatoria en el mercado.

47



A continuacién se mostrard la macrosegmentacion de las empresas que

prestan servicios tecnolégicos.

Grafico 22: MacroSegmentacion

Funcion - Necesidad
A
- Empresas privadas - Procesos
- Empresas publicas - Servicios
- Pymes » Tecnologia
- Desarrollo de software
Mercado - Innovacion

Elaborado por: Autores, 2015

La informacion dada en la macrosegmentacion, revela que el grupo objetivo
son las empresas privadas, como necesidad primordial para las empresas al
adquirir un proveedor tecnoldgico son los procesos y la forma de cubrir dicha

necesidad o funcion es mediante la innovacion constante en la tecnologia.

4.2.3 MICROSEGMENTACION

Segun Garcillan y Rivera (2012) define a la microsegmentacion en “La
subdivision del producto-mercado en subconjuntos de compradores con

caracteristicas comunes de compra/consumo.” (pag. 97)

Dando relevancia al segmento o grupo objetivo que se dirige este mercado en
la prestacion de servicios tecnoldgicos son las empresas privadas y las pymes

gue mantengan incidencia tecnoldgica.
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Segmentaciéon Geogréfica
Ecuador: numero de empresas es 46,759
Guayas: numero de empresas es 20.722

Guayaquil: numero de empresas es 19.416
Esta informacion empresarial se dio a conocer a su totalidad en el ambito

empresarial. (Superintendencia de Compaiiias, 2012)
Segmentacién Demografica
Inversion de las empresas: mayor a $5000

Esta informacién se lo extrae en los resultados totales en la pregunta nimero

3 de la encuesta en la investigacion de mercado.

4.3 POSICIONAMIENTO

Alet (2007) define al posicionamiento en apropiarse en una posicion en la
mente del consumidor, por el hecho de apreciacion de un producto por parte

del consumidor.

4.3.1 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

La empresa Asvesot usara una estrategia de posicionamiento diferenciado,
por motivo que se dirigira ofreciendo nuevos servicios dentro de su cartera de
productos a los varios tipos de industrias que existe en el mercado ecuatoriano
mas especifico en la ciudad de Guayaquil, con esto permitiendo generar
mayor oferta y opciones a los clientes al momento de elegir a Asvesot como

su proveedor de soluciones tecnolégicas.

4.3.2 POSICIONAMIENTO PUBLICITARIO: ESLOGAN

La empresa Asvesot cuenta con su eslogan que es de: “Asesoria y venta de
soluciones tecnoldgicas”, que es el significado de las iniciales de las letras que

forma el nombre de la empresa Asvesot.

4.4 ANALISIS DE PROCESO DE COMPRA

Garcia (2005) detalla al analisis de proceso de compra como proposito en
definir las caracteristicas, atributos, razon, influencia en la cual el consumidor

prefiere un producto o una marca en particular.
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4.4.1 MATRIZ ROLES Y MOTIVOS

En la siguiente tabla se identificara los departamentos y el personal que
inciden o influyen al momento de la adquisicion de un proveedor tecnoldgico
en alguna empresa privada y se destacan los servicios mas representativos

por la empresa Asvesot.

Tabla 12: Matriz Roles y Motivos

& QUIEN? ¢ CaMa? ¢ FOROUE? ¢ CUENDO? ¢ DONDE?
g CLando la empresa nacesite un
Cuanco se nzcesitaalglin ; i A En las empresas
& : ! Porque g5 €l encargeda del drea | requerimiento d= actualizaciona | L
[NIZIACOR | Jefz ceSistemas  softwere o asesoramiento ; s 2 privacas de [a ciudad
ce sistemas de |3 emprasz. mantenimiento en szrvicios X :
parala emporesa. R dz Gusyaquil.
intormatices.
Par la nacesidzd para
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Elaborado por: Autores, 2015

Dentro de la Matriz el jefe de sistemas forma parte mayoritaria de todo el
proceso de la compra, porque estd encargado del area tecnoldgica de la
empresa y a su vez del manejo y actualizacion de software para mejorar el

rendimiento de los equipos computacionales de la empresa

Ademas tiene la capacidad y conocimiento sobre el tema informatico y las
necesidades que requiere el departamento en base a lo tecnoldgico, a parte
se encuentra el Jefe de compra que se encarga de realizar las cotizaciones
con los proveedores que tenga los mejores precios acorde al presupuesto que
tienen asignado y luego realizar la respectiva compra y contratacion del

servicio.
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4.4.2 MATRIZ FCB
Grafico 23: Matriz Foote Cone Belding (FCB)
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Fuente: Matriz F.C.B, 2015

Elaborado por: Autores, 2015

Dada la matriz Foote Cone Belding (FCB), la empresa Asvesot se encuentra
en la categoria de Aprendizaje, por el motivo que las empresas privadas que
quieran adquirir o contratar un servicio tecnolégico o la programacion de un
software, se basa en la informacién acorde a la necesidad que la empresa

necesite.

Luego las empresas buscan un proveedor que brinden el servicio tecnoldgico,
para evaluarlas realizando cotizaciones, donde acorde al presupuesto de cada
empresa privada se adquiere o cierran la negociacion con la mejor empresa
de servicios tecnologicos para que desarrollen el software que necesita la

empresa.

4.5 ANALISIS DE COMPETENCIA

Marketing Publishing Center (1990) describe al analisis de competencia en
tener la finalidad de reconocer estrategias la cual no se consiga copiarlas y
establecer mejoras en la empresa para la captacion de clientes.
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4.5.1 MATRIZ IMPORTANCIA — RESULTADO

A continuacibn se mostrara la table que representa los atributos mas
importantes, la cual una empresa privada evalla al momento de escoger un
proveedor tecnolégico, de estos datos se ven reflejado en la investigacion de

mercado.

Tabla 13: Porcentaje de principales atributos

1 | GARANTIAS 20%
2 | PLAZO DE PAGOS 20%
3 | PRECIO BAJO 19%
4 | ASESORIA 17%
5 | PROMOCIONES 14%
6 | CERTFIFICADOS 10%

100%

Elaborado por: Autores, 2015

Grafico 24: Matriz Importancia - Resultado
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Elaborado por: Autores, 2015

Al ubicar los principales atributos en la matriz se puede observar que la
empresa Asvesot posee una imagen fuerte frente a la competencia que es
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Akros, pero debe mejorarlas en garantias, plazos de pagos y precios porque

se encuentran muy debajo de la calificacion otorgada.

Ya que Akros posee una mejor calificacion en estos tres atributos para que de
esta manera Asvesot tenga atributos diferenciadores que generen mayor valor

para los clientes.

Luego se obtiene los falsos problemas como lo son las promociones, donde
los clientes no toman a consideracion las promociones como algo que esta

fallando en la empresa.

En las falsa fuerzas existe dos brechas que son los certificados por parte de
convenios 0 que el personal este altamente capacitado es una falsa fuerza

junto a las asesoria a pesar que tiene una calificacion muy alta.

4.6 ESTRATEGIAS
4.6.1 ESTRATEGIA BASICA DE PORTER

Leiva (2007) define a la estrategia de diferenciacion como la finalidad de
fabricar el producto o servicio de forma Unica y valorativa hacia el mercado

destinado hacia su grupo objetivo.

Dentro de las estrategias Basicas de desarrollo la empresa Asvesot se usara
la Diferenciacién, por motivo que dentro de la cadena de valor esta la atencién

personalizada y el software personalizado acorde las necesidades del cliente.

Esto lo resalta también la entrevista a profundidad realizada a los clientes de
Asvesot, en la cual uno de los atributos mas importantes fue la atencion
personalizada por parte de la empresa a su vez la asesoria para solucionar

los problemas informaticos en las empresas.

4.6.2 ESTRATEGIA COMPETITIVA

Segun Rodriguez (2006) detalla a la estrategia de seguidor en donde una
empresa se aparta en atacar a la empresa lider del mercado y desarrolla
estrategias que consigan captar participacion de mercado arrebatandole a la

competencia.

La empresa Asvesot al obtener resultados de los principales competidores y

al realizar el Mystery Shopper se pudo conocer: la gran infraestructura,
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trayectoria y talento humano que tienen los principales competidores de este

sector.

Asvesot no puede competir directamente con ellos, por ese motivo utilizara
una estrategia de Seguidor donde se otorgara a los clientes beneficios y valor
agregado a los servicios que brindara Asvesot.

Generando a los clientes una mayor satisfaccion al trabajar junto a la empresa,
para que los principales competidores no se den cuenta que esta en el

mercado y pueda ganar mayor participacion e imagen corporativa.

Por ese motivo que este factor diferenciador estara muy basado en el modelo
de negocio de la empresa donde sus clientes actuales han rescatado como

valor a lo largo de este tiempo que lleva en el mercado.

4.6.3 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO O MATRIZ ANSOFF

Segun Sainz (2003) sefiala a la matriz Ansoff como un mecanismo la cual la

empresa defina estrategias acorde a su posicion de crecimiento.

Gréfico 25: Matriz Ansoff
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Elaborado por: Autores, 2015
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En la estrategia de crecimiento de la matriz Ansoff basada en la investigacion
de mercado realizada a las empresas privadas, se dio a conocer que se
encuentra en la categoria de desarrollo de producto, porque la empresa

Asvesot ampliara la gama de sus productos y servicios.

También incorporando servicios adicionales como desarrollo web vy
aplicaciones moviles, para ofertar hacia su mismo grupo objetivo o mercado
actual con la intencion de ser un gran complemento con varios servicios para

los clientes.

De esta manera la empresa Asvesot al contar con una cartera de clientes y
ampliar sus servicios permitird que exista mayor oferta para brindar mejores

soluciones tecnoldgicas.

Mediante esta estrategia captara la atenciéon de mas empresas del sector
privado que esperen recibir estos servicios de acuerdo a sus necesidades

tecnoldgicas.

4.6.4 MATRIZ MODELO DE NEGOCIO (CANVAYS)

Para realizar el analisis del modelo de negocio de la empresa Asvesot se
analizé mucho la investigacibn de mercado principalmente las entrevista a
profundidad junto a la propuesta interna que tiene la empresa, que permita

ofrecer para crear la propuesta de valor para la misma hacia el cliente.

Gréfico 26: Matriz Modelo Canvas
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Flujo de egresos Utilidad Ingresos

Elaborado por: Autores, 2015
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La empresa Asvesot dentro de la investigacion de mercado realizada a sus
clientes, generalizaron que lo importante que tiene Asvesot es su asesoria y

atencion personalizada directamente con el Gerente General de la empresa.

Mostrando seriedad y puntualidad en la entrega del software, por este motivo
dentro del modelo canvas el cuadrante que genera mayor fortaleza es su
capacidad base, porque los clientes entrevistados destacaron también el
profesionalismo y el personal capacitado para realizar la asesoria y a su vez
solucionar de gran manera las necesidades informaticas que requerian las

empresas.

Otro cuadrante que destaca la empresa Asvesot es su red de asociados que
son los outsourcing de personal, en la cual ha permitido brindar un apoyo
fundamental para la culminacion de alguna solucion tecnologica para los

clientes.

Para llegar la empresa Asvesot a su publico objetivo lo realiza mediante visitas
personales por parte del Gerente General y en ocasiones a traves de correos
electronicos y su pagina web, pero por falta de coordinacion y funciones
establecidas no se han llegado a gran parte del grupo objetivo que se espera.

Por ese motivo se va a explotar mucho la propuesta de valor que han
reconocido sus clientes como lo es la asesoria y a la programacion del
software personalizado con una comunicacién eficaz en base a las estrategias

establecidas en el Plan de Marketing.

4.7 MARKETING MIX
4.7.1 PRODUCTO

Para desarrollar y explicar los nuevos servicios adicionales que se
implementaran en la cartera de la empresa Asvesot se usara el diagrama de

flujo que se mostrara a continuacion:

Lo nuevos servicios que se agregaran en la cartera de productos de la

empresa Asvesot son:

» Diseiio Web.
» Desarrollo de aplicaciones moviles.

> Servicio Post venta
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Proceso (servicios)

Grafico 27: Diagrama de Flujo Disefio Web
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Continuacion Diagrama de Flujo Disefio Web.
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Elaborado por: Autores, 2015

Gréfico 28: Diagrama de Flujo Aplicaciones Moviles
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Continuacién Diagrama de Flujo Aplicaciones Moviles.
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Elaborado por: Autores, 2015
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Proceso (Personas)

Para realizar el andlisis del diagrama de flujo correspondiente al disefio de

paginas web y programacién de aplicaciones moviles, los principales

integrantes de este proceso con sus funciones son:

Disenador Grafico Junior

Perfil:

>

>

>

>

Edad: 18 a 25 afos
Sexo: Indistinto

Profesional cursando primeros afos o culminando sus estudios en la

carrera de Disefo Grafico.
Experiencia minima de 1 afio.

Portafolio de trabajos.

Funciones:

>

>
>
>

Disefio de paginas web.
Manejo de programas de disefio gréfico.
Creacion de dipticos y tripticos.

Elaboracion de la publicidad interna y externa de la companiia.

Competencias:

YV V. V VY V

Creativo.

Trabajo bajo presion.
Honradez.
Responsabile.

Organizado.

Programador Junior

Perfil:

>
>
>

Edad: 20 a 25 afios.
Sexo: Indistinto

Profesional cursando 3 afios o0 egresado de la carrera Ingenieria en
Sistemas.

Experiencia minima de 1 afo.
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Conocimiento:

» Base de datos.

» Conocimientos intermedios o0 avanzados de seguridad informatica.
» Programacion JAVA, JSP, PHP, XML.

» Web service.

» Sql Server.

» Desarrollo de aplicaciones Moviles en los y Android.

» Programacion en Eclipse (Android).

» Programacion en Objective-C (10S).
Competencias:

» Creativo.

» Trabajo bajo presion.

» Honradez.

> Responsable.

» Organizado.

Tabla 14: Cronograma de ingreso personal de sistemas
TIEMPO
DEPARTAMENTO DE SISTEMAS SEMANA HORARIO RESPONSABLE
112)03|4]|5]6]|7

Programador Junior X (X X X |X 8:30-17:00 |Presidente - Gerente General
Disefiador Gréfico Junior X X [X |X [X 8:30-17:00 |Gerente General

El disefiador grafico junior tiene la funcién de desarrollar desde cero el disefio
web de un cliente o0 a su vez remodelar la web. También sera responsable de
alojar la pagina web en un servidor con su respectivo dominio, internamente

el disefiador gréafico cubrira todo el disefio corporativo de la empresa como su

Elaborado por: Autores, 2015

imagen publicitaria en revistas, folletos, papeleria.

Y mediante otra funcidn en estar en pleno contacto con el asistente
administrativo sobre promociones o descuentos especiales para los clientes y
disefie la publicidad, también de remodelar la pagina web de la empresa

dandole una perspectiva mas moderna y dinamica con acceso a redes

sociales y videos.
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El programador junior estard en mucho contacto con el presidente de la
empresa por motivo que apoyara en la gestion del desarrollo de software

empresarial y de aplicaciones web.

Adicional se encargara como funcién principal el programar aplicaciones

moviles segun los requerimientos que necesiten los clientes.

También debera subir y alojar las aplicaciones para las distintas plataformas
moviles y que sean compatibles con todo los Smartphone para que los clientes
no tengan ningun inconveniente al momento de descargar y de poder utilizar

la aplicacién movil.

Las caracteristicas que tendran los nuevos servicios se desglosaran de la

siguiente manera:

Tabla 15: Caracteristicas del servicio Disefio y programacién web.

DISENO Y PROGRAMACION WEB
ASVESOT Micro Empresarial Empresarial Empresarial Gold
Disefio CMS - BANNER ANIMADO FLASH - CMS - HTML5 PHP - HTML5-CSS - FLASH
Responsive Tablets - Mviles - Web Tablets - Mdviles - Web Tablets - Mviles - Web
Pagina 5 § Mas de §
Galeria 20imagenes 35imagenes ilimitadas
Catalogo no Si Si
Carrito de compra no Si Si
Formulario 1 2 mas de 3
: : Facebook-Twitter-Google+- | Facebook-Twitter-Googlet -
Redes sociales Facebook-Twitter-Google+ it = R
Youtube - Linkedin - Pinterest |Youtube - Linkedin - Pinterest
Espacio en disco 368 5GB §GB
Transferencia 168 3GB llimitado
Dominio .com-.net-org-.info- biz- | .com-.net-.org-.info- biz- |.com-.net-.org-.info- biz-
tel- .name Jel- .name-com.ec-.ec | .tel-.name-com.ec-.ec
Hosting 1afio 1afio 1afio
Cuenta de correo Ilimitada llimitada llimitada
Respaldo Automatico U1 U1 U1
Mantenimiento Gratis 2 meses Gratis Gratis
Tiempo de Entrega 25emanas 3 semanas 4 semanas

Elaborado por: Autores, 2015
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En el desarrollo de los planes de disefio web se lo ha clasificado en micro
empresarial, empresarial y empresarial gold, donde se busca categorizar cada
uno de los paquetes acorde a las necesidades de los clientes para que de
mejor manera se identifiquen segun su modelo de negocio por ejemplo: en el
micro empresarial se esta enfocando mucho mas a empresas pequefas que
recién estén empezando o que buscan que su negocio esté en la red y sus
clientes puedan observar sus productos y servicios que ofrecen pero de
manera limitada, lo destacable de este plan es que se le brinda al cliente una
pagina web adaptada a todo equipo mévil dentro del mismo paquete, adicional
con la creacién de 5 secciones o paginas junto a la conexion de redes

sociales.

En el paguete empresarial va directamente a empresas medianas que
cuentan con mayor clientela y mas productos o servicios dentro de su cartera,
también la conexion directa con todas las redes sociales junto a youtube para
gue suban videos directamente a la pagina web, a su vez generar el
posicionamiento web dentro de los principales motores de basqueda, luego el
plan empresarial gold que va dirigido a las empresas con mayor complejidad
por su extensa cartera de productos y servicios, a su vez por la conexion
continua de redes sociales y en ocasiones generar noticias, videos y servicio
al cliente en linea dentro de la pagina web por ese motivo este plan cuenta

con gran capacidad de almacenamiento y transferencia ilimitada.

Y para la programacioén de las aplicaciones moviles las caracteristicas se

van a dividir a continuacion:

Tabla 16: Caracteristicas del servicio programacion y aplicaciones méviles

PROGRAMACION APLICACIONES MOVILES

CATALOGO CATALOGO + CARRITO PERSONALIZADO
Registro de usuarios Registro de usuarios
Botones redes sociales Botones redes sociales
' Galeria de fotos Galeria de fotos R ——
CARACTERISTICAS | Motores de Blsqueda Motores de Busqueda CLENTE
Formulario de contacto Formulario de contacto
Sistema de comentarios Sistema de comentarios
Sistema de calificacin Sistema de calificacion

Elaborado por: Autores, 2015
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Dentro de las principales caracteristicas que va a obtener las aplicaciones
moviles se las categoriz6 de la siguiente manera: catalogo, catadlogo con
carrito de compra y personalizado, analizando con mayor amplitud cada uno
de estos servicios se observa que tendran las mismas caracteristicas pero lo
gue los diferencia es que en catdlogo tendra unicamente la visualizacion de
los productos con sus caracteristicas y precio, sin opcién a poder comprar

directamente en linea.

Se puede realizar en el paquete de catalogo con carrito de compra, porque
tendra la programacioén y la habilitacion de poder comprar en linea, en la
aplicacion personalizada son todas aquellas aplicaciones que requiera el
cliente bajo la necesidad de mejorar su rendimiento o reducir costos y generar

mayor posicionamiento o diferenciacion.

ESTRATEGIA DE GESTION DE VOZ:

Dentro de los servicios que se propone implementar para generar una mejor

comunicacion y relacién con el cliente final son:

> Servicio Post Venta
> Aplicacién Movil “ ASTEC”

A continuacién se mostrara el proceso del nuevo servicio post venta que se

implementaria en la empresa:

Grafico 29: Diagrama de flujo del servicio post venta
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Elaborado por: Autores, 2015
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Con este proceso de servicio post venta, lograra crear vinculos a los clientes,
la cual se sentiran que son parte de la empresa, con el fin de anticiparnos a
cualquier inquietud o duda del cliente, también corregir de forma preventiva

alguna incompatibilidad del software.

Se propone realizar el desarrollo de una aplicacidon mavil, tanto para teléfonos
smartphones como iPhone de Apple Store y para Android en la tienda Play
llamada “ ASTEC” ( Asesoria técnica especializada), que permitira mantener
una comunicacion mas rapida entre la empresa con sus clientes actuales, en
donde se podra brindar asesoramiento en linea, cotizaciones y requerimientos
de servicios técnicos, adicional la persona que quiera ingresar a la aplicacion
debera registrarse y de esa manera obtener una base de datos de los
principales contactos.

Gréfico 30: Registro aplicacion ASTEC

Nombre:

asvesot Fecha creacion; 20.02.2015

Descripcion: Categoria:

-Sin catezoriz- ¥

Idioma:

Editar icono Castellano v

Version 1

Ultima versin:

Notas ce laversian

Initial varsion

Elaborado por: Autores, 2015

Se puede observar que la aplicacion tendra como icono de escritorio al
momento de descargarla el logo de la empresa Asvesot, donde al desarrollarla
tendra su respectiva versién que en este caso sera la 1.0, adicional sera
compatibles para las plataformas tanto para IOS de iPhone y Android, con el

fin de poder brindar un mejor servicio mas rapido y personalizado.

De esta manera se buscara diferenciarse la empresa Asvesot de la
competencia innovando haciendo uso de las aplicaciones moviles para brindar

un mejor servicio.
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Graéfico 31: Intro de la aplicacion ASTEC

asesoria y venta de soluciones tecnoldégicas

ASTEC
Asesoria técnica
especializada Asvesot

Elaborado por: Autores, 2015

La aplicacion ASTEC (Asesoria técnica especializada) que se pretende
ofrecer para la empresa Asvesot, al momento de que el cliente la descargue
y ejecutarla, se mostrara el intro que contara con el logo de la empresa y el
significado de las siglas de la aplicacion con los colores corporativos que usa

la empresa.

También en el intro se mostrara el slogan que maneja la empresa desde su
fundacién que es asesoria y venta de soluciones tecnolégicas, donde con el
desarrollo de esta aplicacion se buscara un mejor asesoramiento inmediato
para satisfacer las soluciones tecnolégicas o requerimientos que necesiten los
clientes al momento de registrarse y entrar a la aplicacion. Finalmente se
buscara que el costo de cambio a otra empresa de la competencia sea alto,
por motivo que la empresa Asvesot estaria conectado con el cliente en la
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palma de su mano gracias al teléfono celular junto a la aplicacion descargada

gratuitamente.

Grafico 32: Menu aplicacion ASTEC
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Elaborado por: Autores, 2015

A continuacion se puede observar como estara dividido el menu que contara
la aplicacion mévil ASTEC, como primer punto estara el about donde se
mostrara una pequefa biografia sobre el nacimiento y a que se dedica la
empresa Asvesot, luego soluciones donde estara todo el catalogo de cada tipo
de servicios o soluciones tecnoldgicas que brinda la empresa Asvesot junto a

los servicios adicionales que se propone implementar en el presente proyecto.

Tendra la opcion “encuéntranos”, donde se mostrara un mapa con la direccion
exacta de la empresa para que los clientes se guien como llegar, también

contara la aplicacion con el formulario de contactenos donde los clientes podra
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realizar sus consultas o cotizaciones de los servicios tecnolégicos que

requieran dependiendo su necesidad.

Y finalmente el botdn social media donde estaran enlazadas las redes sociales
como Facebook y Twitter que maneja la empresa Asvesot para que el cliente
los sigan y de esa manera ganar mayor seguidores.
Grafico 33: Informacion de la aplicacion ASTEC
16:36
Black Sample

About Us

ASVESOT C.A.

Empresa Familiar de
soluciones
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Miimviriul an al anna

a

Fuente: Autores

Aqui como se observar se detallard como nacié la empresa Asvesot, su
trayectoria en el mercado, infraestructura, como es el modelo de negocio y
que tipos de soluciones tecnolégicas promocionan para las empresas
privadas.
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Graéfico 34: Formulario de la aplicacion ASTEC

16:34
Black Sample

Realice sus consultas o cotizaciones.

First Name

B

Apellido:

Comentario:

e

Elaborado por: Autores, 2015

La aplicacion contara con un formulario dirigido para los clientes pero luego
de que se registren, en la cual podran cotizar y realizar sus consultas llenando

cada uno de los espacios vacios.

Todos los mensajes que se envien mediante la aplicacion sera re
direccionados inmediatamente al Presidente y al Gerente General, donde
responderan cada una de las solicitudes y el cliente sentira la satisfaccion y
seguridad de que su peticion fue leida y respondida por la alta gerencia de la
empresa Asvesot demostrando la importancia de brinda un buen

asesoramiento y servicio al cliente.
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Grafico 35: Catalogo de la soluciones tecnoldgicas en la aplicaciéon ASTEC

16:32
Black Sample

Facturacion Electronica
PITSE

Desarrollo Web
Planes Micro Empresarial -
Empresarial - Empresarial Gold

Aplicaciones Moviles
Personalizadas

Elaborado por: Autores, 2015

Dentro del catadlogo de soluciones tecnolégicas que se mostrara en la
aplicaciébn moévil, contara con todos los servicios que brinda la empresa
Asvesot a su vez con los nuevos que se ha propuesto para el desarrollo del

proyecto.

Cuando el cliente selecciona un servicio tecnologico que esta buscando se
abrir4 el detalle de todo lo que contiene dicho servicio a su vez con sus

respectivos precios.
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Luego que el cliente esté interesado para solicitar mayor informacion y
cotizacion se lo va a re direccionar en la opcidn de contactenos para que envie

mediante el formulario su requerimiento.

ESTRATEGIA DE BASE DE DATOS

Se desarrollara la gestion de base de datos, que permitira contribuir a las
acciones de marketing, para hacer la entrega de cupcakes personalizados a

los clientes actuales en su respectiva fecha de cumpleafios.

4.7.2 PRECIO

La empresa Asvesot para establecer los precios a los servicios adicionales
que son el disefio web y el desarrollo de las aplicaciones méviles, se ha
enfocado mucho en analizar la competencia y a su vez generar entre sus
caracteristicas mayor valor en el servicio como factor diferenciador con un
precio competitivo acorde al mercado, en la cual se mostrara de la siguiente

manera:

Tabla 17: Comparacion de precios disefio web entre Asvesot y la competencia

EMPRESAS ASVESOT INSIGNIA PINCELWEB
PLANES DISENO
WEB PRECIO PRECIO PRECIO
$ $ $
Micro Empresatrial 200,00 350,00 299,99
$ $ $
Empresarial 350,00 450,00 499,99
$ $ $
Empresarial Gold 500,00 620,00 799,99

Elaborado por: Autores, 2015

Asvesot tendra precios competitivos generando mayor valor agregado en el
servicio de disefio web donde se hizo una relacion de 2 empresas que brindan

el mismo servicio pero teniendo precios mas elevados.

Para establecer los precios del servicio de aplicaciones maoviles se ha dividido
en 3 categorias que son: catalogo, catalogo con carrito de compra y servicio
personalizado que todo tipo de aplicacion mévil acorde a la necesidad que

necesite el cliente.
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Para establecer los precios de la aplicacion mévil se analizara aparte de las
caracteristicas que tendra el programa se evaluara lo siguiente: si el programa
es nativo, web o hibrido, el tipo de sistema operativo que se va a requerir la

aplicacion si sera para Android, Windows, |10S, etc.

Dependiendo de los requerimientos finales y levantamiento de informacion
con base de datos, por este motivo se hizo una comparacion de precios que
propondrd Asvesot frente a los demés competidores que en este caso fueron
2 empresas de la ciudad de Guayaquil.

Tabla 18: Comparacion precios de Aplicacién Movil de Asvesot vs Competencia

EMPRESAS ASVESOT CEMPECUADOR
APLICACIONES MOVILES PRECIO PRECIO
Catalogo S 2.500,00 S 5.000,00
Catalogo + Carrito Compras S 5.000,00 S 10.000,00
Personalizado S 5.000,00 S 5.000,00

Fuente: Autores

Se realiz0 la cotizacion bajo las mismas politicas a la empresa CempEcuador
(Véase Anexo 4), en la cual indicaron precios referenciales porque dependera
mucho de otros parametros para poder tener la cotizacién final, pero servira
de mucha ayuda para sacar un estimado del precio por una aplicacion movil
con los requerimientos que la empresa Asvesot espera proponer como valor

agregado para los clientes que requieran una aplicacién funcional y dinamica.

Por ese motivo dentro de la aplicacion de catalogo la competencia maneja un
precio aproximado de $5.000 ddlares sin programacion de carrito de compra

para que los clientes puedan comprar directamente en la aplicacién

El precio puede variar dependiendo la complejidad de la base de datos y el
sistema operativo que se usaria, pero si es con carrito de compras online el

precio puede estar en los $10.000 dolares y también va a depender de los
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requerimientos antes mencionados, y finalmente los personalizados que
pueden estar entre los $5.000 y $15.000 dolares dependiendo las

necesidades del cliente, donde el tiempo de entrega de una aplicacion puede
variar entre uno a 2 meses maximo.

4.7.3 PLAZA

La empresa Asvesot tiene sus oficinas localizadas en la ciudadela Ferroviaria
Av. Principal 405 y calle 4ta en la ciudad de Guayaquil, que se puede apreciar
su localizacion de mejor manera en el siguiente mapa:

llustracién 1: Mapa de localizacién de la empresa Asvesot
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Elaborado por: Autores, 2015

Se visualiza con mayor exactitud en el mapa la ubicacion de la empresa
Asvesot.
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llustracion 2: Modelo de distribucion de Asvesot

CLIENTE

ASVESOT com

Elaborado por: Autores, 2015

La empresa Asvesot maneja un modelo de distribuciéon Push en donde debe
realizar una comunicacion directa hacia el cliente para que vayan adquirir los
servicios en las oficinas de Asvesot.

4.7.4 PROMOCION

Dentro del desarrollo de la promocion para comunicar los servicios adicionales
a 1.360 empresas aproximadamente, se utilizara como medio Atl la revista
Computerworld, que es una revista tecnoldgica a nivel nacional personalizada,
dirigida unicamente a altas gerencias o tomadores de decisiones de las
entidades privadas, tomando en cuenta que imprime 2.200 ejemplares en la
ciudad de Guayaquil, la cual se debera tomar en cuenta el calendario que
maneja la revista (Véase Anexo 5), en donde mensualmente publican un
tema distinto de soluciones tecnoldgicas para de esta manera conocer en qué
meses sera importante comunicar los servicios tecnologicos de la empresa

Asvesot.

Adicional se realizard una base de datos de clientes interna para enviar por
mailing masivo personalizado las promociones y soluciones que ofrece

Asvesot.

A continuacion se va a detallar las campafias que se realizaran a lo largo del
afno 2015:

Medios ATL

> Se realizara la publicacion de la campafia “FACTURACION
ELECTRONICA CON ASVESOT” en la revista ComputerWorld, la
intencion de esta campafa sera incentivar la venta y conocimiento a
las empresas privadas que Asvesot desarrolla y adapta el software de

facturacion electronica con garantia y puntualidad.
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llustracion 3: Campafia “Facturacion Electrénica” Asvesot 2015
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Elaborado por: Autores, 2015

Esta campafia se la realizara en el mes de Enero del afio 2015 en la revista
Computerworld de mitad de pagina, con el fin de aprovechar por un factor

politico la demanda del software de facturacién electrénica.

» Otra campafia para comunicar el servicio de desarrollo web se llamara
“TODA LA CONECTIVIDAD EN UN SOLO LUGAR?”, se comunicara y
explicarad el desarrollo de paginas web a su vez la modificacion y
adaptabilidad de la misma en todos los medios de visualizacion.
Adicional con el objetivo de demostrar que la empresa Asvesot usa la
vanguardia tecnoldgica demostrando que usa todas las herramientas
tanto moviles y que estén a la altura para poder ofrecer mejores

servicios a los clientes.
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llustracién 4: Campafia " Toda la conectividad en un solo lugar" Asvesot 2015

TODA LA CONECTIVIDAD EN UN SOLO LUGAR

DISENOWEB

RESPONSIVE | ™
APPS
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:
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ASVESOT.com (dla "erroviaria Av. Principal 405 y calle dta Guayaguil - Ecuador e

Elaborado por: Autores, 2015

La campafia sera publicada en el mes de Abril para comunicar los dos nuevos
servicios que seran el disefio web y el desarrollo de aplicaciones moviles y
poder mencionar que todo este servicio lo podran encontrar las empresas

privadas en un solo lugar que sera Asvesot.

» Se desarrollara la campafna “A UN CLICK DEL MUNDOQO” se publicara
en la revista ComputerWorld para hacer conocer de este nuevo servicio
de la empresa Asvesot, que sera el desarrollo de aplicaciones maoviles
personalizadas.

Se buscaréa incentivar mucho mas a que las empresas desarrollen su
aplicacion movil personalizada para mejorar el rendimiento dentro de
las empresas o crear una atencion al cliente para que de esa manera
generar diferenciacion todas estas cosas es lo que se buscara

promover al cliente final.
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llustracién 5: Campafia " A un click del mundo" Asvesot 2015

Elaborado por: Autores, 2015

La campafia se la desarrollara en el mes de Octubre del afio 2015 en la revista
Computerworld de mitad de pagina para comunicar el nuevo servicio que
ofrecera la empresa Asvesot para las empresas privadas para poder refrescar
este servicio porque en el mes de Abril ya se publicaria la fusion de los dos
servicios interactivos, por motivo que en la investigaciéon de mercado las
empresas preferian combinar mucho el disefio web con la aplicacién mévil por

Ser servicios semejantes.

Permitiendo de esta manera una mejor interactividad entre las empresas con

el cliente.
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Medios Online

» Dentro de la pagina web de Asvesot se promocionara toda la cartera
de productos junto a los nuevos servicios que seran desarrollo de

paginas web y aplicaciones moviles.

llustracién 6: Pagina Web Asvesot

@

asesoria y venta de soluciones tecnologicas

Elaborado por: Autores, 2015

» También se promocionara las campafias que se realizaran a lo largo
del afio 2015.

» En las redes sociales como Facebook se promocionara los servicios
tecnolégicos que la empresa Asvesot vaya a ofrecer y los casos de
éxito que ha obtenido Asvesot con sus clientes.

» En la red social Twitter servira de interaccion entre la empresa con el
cliente donde se promocionara los diversos servicios y atencion al
cliente.

» Se realizara la comunicacion en la pagina web sobre las noticias mas
relevantes como nuevas tecnologia que ocurren en todo el mundo para

mantener a los clientes informados y estén en constante actualizacion.
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Mailing

> Se realizara el envio masivo con la creacion de una base de datos
interna de la empresa Asvesot, en la cual se enviaran todas las

promociones y soluciones tecnolégicas que cuenta la empresa.

Esta serd la tabla con los casilleros a llenar para realizar la base de datos:

Tabla 19: Formato Base de datos clientes Asvesot

Fecha ,
Cuenta | Contacto| Cargo .. Correo | Teléfono | Celular
Nacimiento

Elaborado por: Autores, 2015

Esta base de datos sera realizada por el asistente administrativo via telefonica

0 a través del registro en la aplicacion mévil.

Donde se podra exportar la informacién de los clientes que se registren en la
aplicacion, a su vez en la pagina web, con el objetivo de conseguir la
informacion mas importante del cliente, para que a través de las acciones de
marketing tener una base de datos importante, que es lo qué necesita la

empresa Asvesot.
Cupcakes Asvesot

» Serd 6 pedazos de cupcakes circular con el logo de la empresa
Asvesot, que sera comible y a su vez entregada al cliente segun la base
de datos, deseandole feliz cumpleafios con el objetivo de demostrar la
importancia que tiene el cliente para la empresa y de esa manera
permitiendo generar la referencia de ese cliente sobre la empresa
Asvesot.

Los sabores de los cupcakes seran de chispas de chocolates y de
manjar, también el envase que se realizara la entrega sera en una cajita

de acetato.

79



llustracion 7: Cupcakes Asvesot

-4 = 4.

Elaborado por: Autores, 2015

El cronograma de medios que se va a realizar estara dividido de la siguiente

manera:

Tabla 20: Cronograma de Medios afio 2015

| wpo [0 TAMANO CRONOGRAMA -
[SEC | UNITARIO £ [F (M [A M [ e selocrvodpi

ATl (Revista ComputerWorld X X X }

o Medios Digitles X e e x| L2

o Apliacion Movil DD i e x| R

Bl Mini Torta Asvesot X e e x| L2

Elaborado por: Autores, 2015
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4.7.6 AUDITORIA'YY CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

Las personas encargadas para llevar a cabo el control de que se cumplan los

objetivos de marketing seran los siguientes:

Tabla 21: Auditoria y control del plan de Marketing afio 2015

OBIETIVOS INDICADOR | PERICDO META RESPOMNSABLE
liquidez
Incrementar las % q_ , ! Gerente
T Anual | rentalibidad para
ventasun15%  |Crecimiento General
la empresa

Fidelizar el 50% de
clientes actuales

% Retencion| Anual Retener clientes | Administrativo

Comunicarel 7% de | Generar
Numero de i Gerente
las empresas Anual  |recordacidndela
_ empresas General
privadas empresa

Elaborado por: Autores, 2015

Para poder llegar al objetivo de incrementar las ventas en un 15% al término
del afio 2015 se ha dividido en tres categorias la auditoria y control del plan
de Marketing, donde va a influir mucho la presencia del Presidente y del
Gerente General para poder cumplir al término del proyecto los objetivos

planteados.
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5.0 ANALISIS FINANCIERO
5.1 DETALLE DE INGRESOS

Para realizar el analisis de los ingresos por cada servicio para el 2015, se
hizo énfasis al crecimiento de la industria que fue del 22%, estimando un
15% de incremento en ventas siendo conservadores para la ejecucion del

proyecto.

A continuacién se mostrara las siguientes tablas:

Tabla 22: Detalle de Ingresos Disefio Web

Disefio Web
Micro Empresarial Empresarial Empresarial Gold
Unidades 5 5 5
Precio S 200,00 | S 350,00 | S 500,00
Total S 1.000,00 | S 1.750,00 | S 2.500,00

Elaborado por: Autores, 2015

En los ingresos por el servicio de disefio web se lo ha calculado de manera
anual donde esta dividido los ingresos por los tipos de planes que se propone

realizar, los cuales generaran un ingreso anual de $ 5.250,00 doélares.

Tabla 23: Detalle de Ingresos Aplicaciones Maviles

Aplicaciones Moviles

Catdlogo + Carro

Personalizado
de compras

Catélogo

3 - 2
S 2.500,00 | S 5.000,00 [ S  5.000,00
S 12.500,00 [ S  20.000,00 [ S  10.000,00

Elaborado por: Autores, 2015
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Dentro de los ingresos por aplicaciones mdviles anualmente por tipo de
desarrollo de aplicacion estos generaran un ingreso anual de $ 42.500,00

dolares.

Tabla 24: Detalle de Ingresos PITSE

Facturacion
Electronica

PITSE

7
S 5.000,00
S 35.000,00

Elaborado por: Autores, 2015

Calculando los ingresos por los servicios de la facturacion electrénica vy
aprovechando el factor politico estos generarian un ingreso anual de
$35.000,00 dolares.

5.5.1 PROYECCION ANUAL DE LA DEMANDA
Se detallara la proyeccion anual para el afio 2015 de la demanda en la

siguiente tabla:

Tabla 25: Proyecciéon Anual de la Demanda afio 2015

" Gog Facturacin
Diserio Web Apliczciones Moviles i
Electronica
, , , , , Catilogo+Cam ,
Micro Empresarial Empresarial Empresarial Geld | Catdlozo Persondlizado ~ PITSE | TOTALAUES
de compias
Unidades 5 ¥ 5 3 4 1 T 3
Predo |5 000 |$ 10 |§ O[5 2500(5  S0000 (S 000§ S000n
Total 5 10000 | ¢ L7500 | § 200(5  100(s 0000|4000 § X5 S0

Elaborado por: Autores, 2015

Para la proyeccion de la demanda en el afio 2015 con el plan de Marketing se

quiere llegar a 33 clientes.

Realizando el calculo total por los servicios adicionales y de la facturacion

electrénica el total de ingresos para el afio 2015 seria de $82.750,00 dolares.
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5.5.2 CALCULO DE UNIDADES VENDIDAS

En la siguiente tabla se mostrara el calculo de las unidades vendida de manera
anual para el afio 2015:

Tabla 26: Calculo de unidades vendidas afio 2015

Diseiio Web Aplicaciones Moviles Fattur?ci.on
Electrnic
: , , : . |Catilogo+Camo ,
Micro Empresarial Empresaria Empresarial Gold | Catalogo Personalizado | PITSE | TOTAL2015
(e compras

Unidades § § 5 5 4 ! ] B

Predo |9 00001 § 390001 § S000(5  250000(5  S0000(5 500000(5 500000
Tl > 100009 LT000(S  25000(5  1250000(5 2000000(5 100000015 3500000{ 8275000

Elaborado por: Autores, 2015

Para el afio 2015 se esperaria vender dentro de los planes a ofrecer 15
paginas webs, cada una con su respectivo precio generando un total de venta
de $ 5.250,00.

Luego en el desarrollo de aplicaciones moviles al ser un servicio con un precio
alto dependera mucho de la cantidad de informacion para desarrollarlo, por
ese motivo estos darian un total en venta de $ 42.500,00 ddlares.

Finalmente se encuentra el software “pitse” nombre que se le dio al software
de facturacion electrénica, que se espera para el afio 2015 impulsar mucho
mas este servicio por la publicacion en la revista computerworld, por su alto
precio las ventas total que generaria sera de $ 35.000,00 ddlares, de esta
manera obteniendo un total de 39 unidades vendidas. Lo cual seria muy
favorable para la empresa en poder alcanzar el objetivo y generar un ingreso
anual de $ 82.750,00 ddlares muy superior a lo que se esperaba generar
gracias a la aportacién por parte de la empresa que fueron $ 20.000,00

dolares.

5.5.3 PROYECCION MENSUAL DE INGRESOS

En la siguiente tabla se mostrara el desglose de la proyeccion mensual de los
ingresos esperados para el afio 2015, donde se detallara la cantidad esperada
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a vender, por cada servicio adicional que se propone implementar para la

empresa Asvesot.

Tabla 27: Proyeccién mensual de ingresos afio 2015

e [rebeo Moo |abe Majo  [lunio lulio Agosto  [Septiembre|Octubre  |Noviembre  [Dicembre |  TOTAL

VENTAS S1000000(8 770000(5 585000( 5 5720000(S 555000|5 6050,00(S 785000 (% 5.00000(§7500,00| 5 75000018 82000016 585000(§ 8275000
Catidad  [Cantided [Cantidad  [Camfidad  |Cantidad [Camtidad  (Cantidad  [Cantidad |Canfided 1Cantidad  |Cantidad
Diseiio Web |
Mico Empresaial I 1 ] 1 1 !
Precio § WM 0[S Nom|s MM|S 20W|S M00[S 2|5 NS NM[S W[5 WMM|§ WM
TOTAL § - |5 amfs - |5 Xom|§ noe|s oS - |5 - [§ - |§ - |5 2mm|$
Empresarial 1 1 1 ] 1
Precio S oBmS  BmiS [000|S J0(S [00|S  H00(S WOM|S H000(S BOM|S B/000|S 0[S /W
TOTAL § - |8 - 1§ WS - |5 B0M|S WS BMS - |8 - |8 - | - 18 50
Empresarial Gold | 1 1 1 1 1
Precio |§ s000(S S0000({S 500005 S0000(5 S0000(§ 50000(5 S0000(S S0000(S S000(5 S0000(S  S0000|5 30000

TOTAL [§ § § osomis smmls - [§ semls - s -8 - [5 -5 wm|§ smm
Aplicaciones Moviles |

Catilogo 1 1 1 1 1

Pretio § 250000[5  25000)% 250000 | 250000|5 250000|§ 250000 | 250000 |$ 250000 |$ 250000 | 25000 1§ 25M000|§ 250000

TOTAL § §oamms -8 -8 -8 - [Sasmm|$ - |S2smm|$ Lmm|$ 25m0 S

Catilogo +camito de compras | 1 1 ! !

Pretio [$ sompo|s som00|$ 500000($ 500000|$ So000|S 500000|$ 500000 |$ 5000004 500000 |$ 00000 |$ SoM0|$ Somm

TOTAL [§ § § § SSmOml$ - | - |5 s Ssonmls - |$ sonm|$

Personalizado | 1 1

Precio § 50000 $ 500000 $ s00000($ 500000 [$ S0000|$ 500000 |$ 500000 |$ 50000 | 500000 |$ 50000 [ 50000 |$ 50000

TOTAL § § § - [s somms -8 -8 -8 -8 - 08 -8 - |§somm

PITSE | 2 1 1 1 1 1

Precio [s somm|s somm|s somm[s sooomo]s somo[s somm]s somm]§ sooo0|ssomm!$ somm|s somm]$ somm

TOTAL [$womm|s somonls sooools - [ - [§ sool$ semmls - [§ - [§smomls - s

Elaborado por: Autores, 2015

En la tabla #27 se puede observar el desglose mensual de cdmo sera dividido

los ingresos por cada tipo de servicio con su respectivo precio para cada mes.

Donde el servicio que mas generaria ventas esta en las aplicaciones méviles
siendo optimistas que los clientes se animen a poder trabajar con la empresa
Asvesot para el desarrollo de las aplicaciones y la comunicacion, también se
encuentra el software de facturacion electronica que al obtener una gran
aceptacion por parte de un factor politico y con la ayuda de promocionar
mucho mas a través de la publicacion en la revista, se espera que este

software genere ingresos mas altos que los del afio pasado.

Todo esto llevaria a que el proyecto genere ventas totales de $ 82.750,00
dolares.
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5.2 DETALLE DE EGRESOS
5.2.1 DETALLE DE COSTOS

Para el detalle de los costos se tomara en cuenta los siguientes:

Tabla 28: Detalle de costos afio 2015

PERSONAL DE SISTEMAS
Diseiador Grafico Junior S 800,00
Programador Junior S 800,00
Registro en la pagina de programador Google Play | S 25,00
Registro en la pagina de programador Apple Store | S 99,00
Total § 1.724,00

Elaborado por: Autores, 2015

Dentro de los costos que se cargaran para el afio 2015 sera el personal de
sistemas que ejecutaran cada uno sus respectivas funciones, como tenemos
al Diseflador Grafico Junior y Programador Junior sera el personal que se
encargaran de la creacion del disefio web y aplicacion movil para el cliente

final.

También se esta tomando a consideracion la membresia anual por parte del
programador Junior para poder distribuir las aplicaciones moviles en las
diferentes plataformas como android representaria un costo de $ 25.00,00
dolares, en la plataforma de Apple store la membresia tiene un costo mas alto
de $ 99.00,00 dolares.

Todo esto generando un costo total de $ 1.724,00 dolares para inicio del afio
2015, donde entra los costos por registro para la publicacion de las
aplicaciones en las plataformas de Apple store y Google Play.

Pero hay que tomar en consideracion que esta cancelacion se la realiza una
sola vez para que el programador pueda publicar las aplicaciones que vaya a
desarrollar, por ese motivo que en los demas meses el costo sera los sueldos
que recibiran el disefiador gréafico junior y el programador junior con un total
de $ 1.600,00 dodlares.
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5.2.2 DETALLE DE GASTOS

A continuacion se realizara el desglose detallado de los gastos que se tomaran
en cuenta para el afio 2015:

Tabla 29: Detalle de Gastos afio 2015

DEALE ENERD | FERREROD | MARZC  ABRIL | MRV | AT | ML AGOSTO |SEMTIEWBRE | OCTUERE NCVIEMGRE DICEMERE
Gstos Adminitratvs
Sueldcsy<zfics 400015 340000 |5 34000 § 1400 | BAO0CC | 5 340000 § 14000 § 3400 |S 3A000| 6 14M00 § 1m0 § 3l
Senicos acho: §H0M|S 0[5 10§ KNS s mon|d Mo S wn|s mo|E Mo s me S
Interet $LEMIS WS MmO S EM|S 185 men|d oS 1sn|s muls me S mo S
Az $HOM|S W[5 M S ZM|S HOE)S me|d Mo S wn|S ww|E me S mo S wm
Capactadiones
Dot G&Fioizh $ s B C NS nm
Fromsmacinagaies ish § 1% {
Frogracon KT y L6
Tol GatosAdminisiios  § AL | 4000 | § 380900 473105 32| § 400006 ¢ 23m00 $ A0S (S 3400|6410 § 4 § 368
Gistos de Merketing
RuaComurznitd & R0 il & T
Viitotspesnliacss & 43| HA)5 80§ A0S MU[3 5|5 wH S 145 82| 111.3[}F5 RO S uY
TGatstetelny  § TS BA[S 0§ WIS M) BBS w0 S nAS BAS MAS N0 S MY
TOTALDEGASTOS S 25430\ SAL60 |5 30710 S AT15|$ 3310 | 5 AMGX | § 13830 S 4645 (5 3050|5430 § 415240 $ 3

Elaborado por: Autores, 2015

Dentro de los gastos para el afio 2015 se encuentra los gastos administrativos
que incluyen el pago de almuerzos para los empleados donde el precio
unitario es de $ 2,00 ddlares por persona en la cual trabajan 5 personas, luego
los sueldos y salarios donde esta incluido al Presidente de la empresa,
Gerente General y Asistente Administrativo cada uno con su respectivo

sueldo.

También estan las capacitaciones que se le otorgaran al programador junior y
disefiador junior, con el fin de mantenerse siempre actualizados haciendo uso

de los conocimientos obtenidos por la capacitacion para brindar un mejor
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servicio, donde el curso mas largo sera el disefiador grafico web con un tiempo

de duracion de 2 meses.

En gastos de Marketing se considera la publicacion en la revista
computerworld y las mini tortas personalizadas donde se tomara a
consideracion a los 30 clientes que maneja la empresa Asvesot, con el fin de
fidelizar el 50% de los clientes actuales y el precio por cada mini torta es de
$8,10.

5.3 FLUJO DE CAJA MENSUAL

A continuacién se mostrara la tabla del flujo efectivo mensual para el afio
2015:

Tabla 30: Flujo de caja mensual afio 2015

Erea Febrero Viao (M Mevo lunig Julio Rgosto Sepriembre |Ortubre hoviemare  |Diciemare
ENTRADAS 1000000 § TT0000) 3 5A00[5 57005 S50 § GISDOO|S TR0 S SOODM[§ S0000(S TSNO0 § BN (5 SA
(ostn dz wena § L7400 § LG0OO[5 LAOOD|5 16M00[S 16M00 § 160000(% L6[0 § LE0DO0 (S 160000)% 6N § 160N |5 LRl
TOTALCE ENTRADA 5 BIEI0 § G10000) 5 425000 |5 4100005 30000 § 445000)5 G0 § 4O [§ CLOOOD|S SHNI0 § GENON |5 41000
SAUCAS
(E5138 Adiinistrstios

Suzldzs ysalzrios § 340000 § 340000) 5 340000 |5 3400005 340000 § 4000|5400 S GADDNO (S GA0000(S 34000 § AN (5 34000
Sericias Bsicos §0W S 1mg0[5 000> 1000|S 1000 5 IMXM|S  10m 5 WOM|F 0[S 0W S WM|5  l0m
i § N0 S 1M0[5 1X00|5 1m00[S 1M00 5 1BW|$ 1X000§ I90(S IM9M0)F mm oS IBX|S 5

(epaitaciones
Disefio Grfico web
Progremacion zplicciores web
Progzmacion HIMLS
Almueza 3 MOM § M0P0|y WOM|5 MOG0)S MM § WIN|5 MO0 S MON (3 0|3 M0 § MX(5 W
Tocal Gastos Admirisatics |5 382600 & 3829005 3E2CC0(5 403006|8 38000 § 403006 (S 3800 § A[3D06|S GEDMO(S 41000 § £1000[5 3REN

=astos Je Marketing |

Fevista Cam puterwzild § TN 3 TA0 5 00
Minitortas cerspmalizadas |5 230 & 1620(F  EW|:  EI|S Zﬂ,EEIFS BOE IS WS BA|S XN s ROy XA
TomlGastosceMarketi-g |5 T30 & 1620|3 EW0|3 TEW|S MW 5 5A|5 MM S W BN THH S RNW|F  MI
TOTALLE SALIDES 3 46EC0 § IBSI0| 3305 4TEN6)S IR0 S 4MR|5 BAEE0 5 DR (S IRAN|S 4BHI § L1RM |5 MBI
FLUIO NETD § 36%0 § DISR0(5 W[5 GIG(S %0 5 3T |d 130 8 (e[S EISAMI|S LOED § ITAI|S  3%M
FLUIO ACUMULACO 536700 & SATTA0| 5 634040 35551,11|5 STEM § RIS2E |5 BSOTE S TERRY (S LLALTI|S 1074 § BIBN |5 B

Elaborado por: Autores, 2015

Dentro del Flujo de Caja se puede identificar que la empresa Asvesot obtendra
la disponibilidad del efectivo que permitira cubrir los costos y gastos para la
elaboracion del plan de Marketing y recuperar la inversion asignada por la

empresa que ha sido de $ 20.000,00 dolares.

La recuperacion de la inversion seria rapida porque los precios establecidos
a pesar de ser competitivos y relevantes son altos pero que en la investigacion

de mercado las empresas privadas si tienen la capacidad de invertir mas de $
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5.000,00 ddlares para implementar soluciones tecnolégicas dentro de la

empresa.

También hay que considerar que las unidades vendidas son establecidas
siendo optimistas, dado porque en la investigaciéon de mercado existio un alto

porcentaje de empresas que esperan recibir estos servicios que se proponen.

Por ese motivo se utilizara un medio publicitario personalizado para poder
llegar de manera directa a los que forman parte del departamento de sistemas

exactamente a las jefaturas o gerencias.

5.4 ESTADO RESULTADO PROYECTO A 5 ANOS

Se mostrara el estado resultado proyectado a 5 afios de la empresa Asvesot

para el afio 2015:

Tabla 31: Estado de resultado proyecto a cinco afios

PROYVECTDINICIAL INVERSION 1 1 ] 4 5
VENTAS S BLT5000 |5 9516250 | § 109.4%6,38 | & 1585241 § 1MT00
Costo ce Vents S 1340|5 2206 |§ BN (S 8399 § BTN
UTILIDAD BRUTAEN VENTAS S 63426005 729399 |5 86089 ¢ 9646300 § 1097247
EGRES0S 5 § ¢ §

Gastos Administrativos S AIT5I8| 6 M8T45 |8 BRI |G T2SERED § ATl
Depreciazin equipos de computation S 166675 L6G667(S 166667

Gastos de Merketing S L0L0(S 28727(5 37M |8 38038 § 43MM
TOTAL DE EGRESOS S 5LU8295 |5 5968533 |5 6361520 | TRO0TAE § 9074360
UTILIDAD ANTES DE EARTICIFACIAN DE TRABAJADORES S 1L54305|5 132450 |8 1526569 | 1755554 § N84T
15% PARICIPACION DE TRABAJADORES 5 § : §

UTILIDAD ANTES DELIMPUESTO A LA RENTA § 1L54305 |5 13245115 B25H | S 1755554 § 20188
22% IMPUESTOA LA RENTA § LIN4T|5 2903 |5 33eAT|S 382§ AMLS
UTILIDAD NETA 5 [20.[=00,[}D}$ 000398 5 1035412|§ 19074 |5 13693 § BTN

Elaborado por: Autores, 2015

Al analizar el Estado de Resultado Proyectado se puede observar que el
Gasto de Marketing representa el 8% de la inversién asignada para la

elaboracion del proyecto que es $ 20.000,00 dolares.

Se ha estimado el 15% de crecimiento anual para la proyeccion durante el

periodo de 5 afos, se puede apreciar que a pesar de tener egresos altos no
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afecto a la Utilidad porque las ventas han sido reflejadas altas por el precio de

los servicios.

5.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD
5.5.1 TIR - VAN Y TIEMPO DE RECUPERACION

Tabla 32: TIR - VAN proyectado a 5 afios

T3 Iih
i {Th
VAN SN

Elaborado por: Autores, 2015

Se utiliz6 una tasa del 16% otorgada por el Banco Pichincha para desarrollar
el proyecto por motivo que se usaran una inversion asignada por parte de la
empresa para dicho proyecto que es de $ 20.000,00 délares, dentro de la tasa
interna de retorno del proyecto se refleja un 47% de retorno donde la inversién

se la recuperaria en el primer afo.

La recuperacion se debe a que el monto de inversion es bajo pero el precio
por los servicios a ofrecer es alto, debido por lo complejo y la informacion que
estos requieren para poderlos desarrollar.

Hay que recordar que se espera mantener un ritmo de crecimiento del 15%
anual, el presupuesto de marketing iria aumentando junto a las ventas para
poder generar y profundizar mucho mas las estrategias que permitan ser mas

competitiva la empresa.

Finalmente analizando el VAN se puede observar que el proyecto generara
ganancias mas altas que la inversion, por ende el esfuerzo de invertir para la
ejecucion del proyecto generaria una ganancia de $ 38.145,17 dolares

aproximadamente.
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5.6 GRAFICO DE INGRESOS Y EGRESOS EN EL TIEMPO

A continuacion se mostrara el grafico reflejando los ingresos y egresos del
trabajo proyecto a cinco afnos:

Gréfico 36: Ingresos y egresos a 5 afios
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Elaborado por: Autores, 2015

En el grafico se refleja que a partir del segundo afo del proyecto empieza a
tener un rumbo positivo para la empresa Asvesot, donde los ingresos tienen
una diferencia considerable contra los egresos que son reflejados
numéricamente en el Estado Resultado Proyectado.

El grafico muestra este despliegue enorme debido por las grandes ventas que
se han generado a lo largo del proyecto, pero mas efecto a considerar son los
precios de los servicios que tecnolégicos que a nivel empresarial tienen un
alto costo porgue se analiza mucho la necesidad y el requerimiento para poder

brindar el precio y la cotizacion ideal.
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Los egresos estan muy por debido porque no se usara muchos medios
publicitarios por ser un servicio empresarial y mas personalizado por ese

motivo se utilizo la revista Computerworld.

CONCLUSIONES

El desarrollo del plan de marketing para la empresa Asvesot se desarrollo
debido a la gran baja en ventas que ha ocurrido a lo largo de los cuatro ultimos

anos.

Realizando el andlisis situacional se obtuvo dentro del macro entorno, una
gran oportunidad de crecimiento a nivel econémico y politico, por la gran
aportacion e importancia que realiza el gobierno nacional, en buscar la
innovacion en el Ecuador, profundizando mucho el desarrollo de nuevas

plataformas y software de vanguardia a través de patentar las mismas.

Serealizd la investigacion de mercado donde se pudo conocer los principales

competidores y servicios que las empresas privadas requieren actualmente.

También conocer en la investigacion de mercado qué servicios adicionales o
complementarios esperaria recibir, donde la mayoria de empresas eligieron
disefio web, aplicaciones moviles y seguridad IP, pero para el desarrollo del

proyecto se enfoco en los dos primeros servicios.

Adicional se queria conocer qué productos segun la cartera de servicios que
maneja la empresa Asvesot, son los que mas demanda o regularmente
necesitan las empresas, en la cual las soluciones informéticas y las

integraciones fueron las mas escogidas.

Se conocio también como se encuentra el pastel de mercado, donde Asvesot
se encuentra en la categoria “otros” junto a los demas competidores que
sumando llegan al 2% de participaciéon de mercado, debido a que existen

alrededor de 40 empresas competidoras.

En las entrevistas a profundidad para conocer por parte de los clientes
actuales, como les parecio la experiencia del servicio recibido por parte del
personal de Asvesot, los clientes respondian muy bien que la atencion
personalizada y el precio que manejaron para ajustarse al presupuesto que

manejaban le parecié un buen servicio. También se rescaté en la investigacion
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de mercado que la empresa Asvesot como no manejaba publicidad obtenia

sus cliente por medio de referencias entre colegas.

Por ese motivo en base a la investigacion de mercado, la empresa Asvesot
dentro de su cadena de valor que se desarrolld y con las entrevistas a
profundidad realizadas a los clientes que ya han adquirido los servicios de la
empresa, valoran mucho la atencion personalizada y el software
personalizado permitiendo de esa manera poder satisfacer las necesidades
de los clientes de manera mas Optima y con un precio relativamente bajo pero

diferenciandose por su asesoria profesional.

Por ese motivo dentro del modelo de negocio que se maneja la empresa
Asvesot su fuerte estd en su capacidad base al contar con un personal
altamente capacitado, también su red de asociados como los outsourcing que
es un personal tercero que se lo contrata para que ayude a culminar un

proyecto que esta en ejecucion.

Por ese motivo dentro de las estrategias que se desarrollé para la empresa
Asvesot en base a la investigacion y por el modelo negocio esta la
diferenciacion, por brindar un servicio personalizado con un software que va

acorde a las necesidades del cliente.

La estrategia de seguidor que manejara la empresa Asvesot es debido que no
puede competir directamente con los demas pero si puede generar mucho
valor en sus servicios para poder captar un grupo de clientes que lo respaldan

en la entrevista a profundidad.

Por eso se buscara el desarrollo de producto que es agregar dos servicios
nuevos sin moverse a otro mercado como el desarrollo de disefio web y la

programacion de aplicaciones moviles.

En el plan de Marketing como objetivos se busca es generar mayor ventas,
captar mas clientes y mantener los actuales, por ese motivo se busca crear
una aplicacion movil llamada ASTEC (Asesoria Teécnica Especializada),
donde los clientes se podran registrar sin costo alguno y mantener contacto
directamente con la empresa en la palma de su mano. El objetivo es que los
clientes reciban un servicio mas personalizado y lo mas unido a la empresa

posible y que mejor a través de su Smartphone.
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Luego con la ayuda del registro que se llevara a cabo directamente en la
pagina web, se armara una base de datos interna para poder conocer mas al
cliente como su fecha de nacimiento, con el fin de llevar una caja de cupcakes
personalizado con el logo de la empresa Asvesot que sera llevado por parte
del Gerente General de la empresa dandole una grata celebracion al cliente.

Dentro del plan promocional para poder llegar a los clientes que en este caso
son las empresas privadas, el principal medio son las revistas dato que fue
otorgado por parte de la investigacion de mercado.

Por este motivo se puso mucho empefio enfocandose en la promocién de los

principales servicios en la revista Computerworld.

Que se dedica solo a brindar informacion sobre soluciones tecnoldgicas y de
empresas de esta rama, para poder comunicar los nuevos servicios que

ofrecera la empresa Asvesot para el cliente.

En la revista se realizara la publicacion en tres periodos debido que maneja
un calendario y en base a eso poder publicar los servicios tecnolégicos que
se esta proponiendo.

Adicional se realizara la remodelacion de la pagina web de la empresa por
parde del disefiador grafico junior, donde tendra la opcién de que los clientes
se registren y puedan acceder a informacién como noticias sobre nuevas

tendencias tecnoldgicas que estén pasando en el mundo

En lo financiero se demostro lo viable que seria realizar el plan de Marketing
invirtiendo de manera organizada, utilizando como base la investigacion de
mercado como guia para poder realizar una campaifa que permita llegar a los
objetivo de manera rapida y coordinada junto a las estrategias planteadas

durante el desarrollo del proyecto.
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RECOMENDACIONES

>

Mantener constantemente conocimiento sobre el top of mind sobre
soluciones tecnoldgicas, realizando investigaciones de mercado
semestralmente.

Crear el servicio de disefio web 3.0 que son paginas web en 3D
permitiendo de esa manera se innovadores y diferenciados del resto.
Crear estrategias de comunicacion para que Asvesot sea mas conocida
en el mercado y pueda ganar mayor participacion.

Crear un departamento de Marketing y servicio al cliente para que se
encargue de manejar los reclamos o garantias de los servicios
tecnolégicos, a su vez del planteamiento de objetivos para mejorar el
rumbo de la empresa.

Aprovechar el impulso y énfasis que el Gobierno Nacional le esta
brindado al sector de las soluciones tecnoldgicas motivando a la
creacion de software como facturacion electronica y permitiendo

patentarlos.

95



TRABAJOS CITADOS

Alet, J. (2007). Marketing directo e interactivo (Primera ed.). Madrid, Espana: Esic.
Recuperado el 22 de Enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=iulZtFTeJPQC&pg=PA132&dq=definicion+p
osicionamiento&hl=es&sa=X&ei=vIXBVJy1CbelsQTY_4GwCQ&ved=0CBsQ6AEWAA#
v=onepage&q=definicion%20posicionamiento&f=false

Banco Central del Ecuador. (Agosto de 2014). Estadisticas Macroecondmicas: Banco Central
del Ecuador. Recuperado el 31 de Octubre de 2014, de Banco Central del Ecuador:
http://www.bce.fin.ec/index.php/estadisticas-economicas

Banco Central del Ecuador. (Octubre de 2014). Indicadores Econdmicos: Banco Central del
Ecuador. Recuperado el 28 de Octubre de 2014, de Banco Central del Ecuador: ------

Biasca, R. (2005). Gestion de Cambio: El Modelo Biasca. Estado Unidos: Outskirts Press.
Recuperado el 7 de Noviembre de 2014, de
http://books.google.com.ec/books?id=TAhNf5fV3KAC&pg=PA181&dg=cadena+de+
valor+biasca&hl=es&sa=X&ei=dwpdVP7APMGaNvyEgrgE&ved=0CBoQ6AEWAAHV=0
nepage&qg=cadena%20de%20valor%20biasca&f=false

Borello, A. (1994). Plan de Negocios. Madrid, Espafia: Diaz de Santos. Recuperado el 8 de
Noviembre de 204, de
http://books.google.com.ec/books?id=9GnvdQknUelC&pg=PA157&dg=concepto+f
oda&hl=es&sa=X&ei=_k9eVOKXHMnIsATMIIDQAw&ved=0CBsQ6AEwWAAHv=0nepag
e&q=concepto%20foda&f=false

David, F. (2003). Administracion Estratégica (Novena ed.). (P. E. México, Ed.) México:
Naucalpan de Juarez. Recuperado el 7 de Noviembre de 2014, de
http://books.google.com.ec/books?id=kpj-
H4TukDQC&pg=PA98&dg=concepto+fuerzas+de+porter&hl=es&sa=X&ei=l_1cVJTu
MsmngwT710DQAg&ved=0CBoQ6AEWAA#v=0nepage&q=concepto%20fuerzas%20
de%20porter&f=false

Diario El Comercio. (7 de Noviembre de 2014). El Comercio. Recuperado el 30 de
Noviembre de 2014, de http://www.elcomercio.com/actualidad/software-ecuador-
encuentro-ministerio-telecomunicaciones.html

Ecuador en cifras. (2013). Documentos: Ecuador en cifras. Recuperado el 1 de Noviembre
de 2014, de Ecuador en cifras:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_Sociales/TIC/Resultados_principales_140515.Tic.pdf

Ecuador en cifras. (Septiembre de 2014). Recuperado el 1 de Octubre de 2014, de
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/vdatos/

El Emprendedor. (3 de Septiembre de 2013). E/ Emprendedor. Recuperado el 31 de Octubre
de 2014, de http://www.elemprendedor.ec/como-patentar-software-en-ecuador/

El observatorio TIC del Ecuador. (24 de Octubre de 2014). Obtenido de Aesoft:
http://www.observatoriotic.mintel.gob.ec/index.php/men-documentacion/men-
estudios-consultorias/consultorias

96



EL TELEGRAFO. (1 de Febrero de 2013). Economia: El Telégrafo. Recuperado el 31 de
Octubre de 2014, de El Telégrafo:
http://www.telegrafo.com.ec/economia/item/facturacion-electronica-sera-
obligatoria-el-proximo-ano.html

El Telégrafo. (17 de Febrero de 2014). El Telégrafo. Recuperado el 20 de Noviembre de
2014, de http://www.telegrafo.com.ec/economia/masgmenos/item/invencion-e-
innovacion-ganan-terreno-en-el-ecuador.html

Fernandez Nogales , A. (2004). Investigacidn y Técnicas de Mercado (Segunda ed.). Madrid,
Espaina: Esic Editorial. Recuperado el 11 de Nobiembre de 2014

Garcia, M. (2005). Arquitectura de marcas (Primera ed.). Madrid, Espafia: Esic. Recuperado
el 22 de Enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=VTxjOx9FObkC&pg=PA85&dqg=analisis+proc
eso+de+compra&hl=es&sa=X&ei=uVzBV0OeAD8zIsASGr4K4Cg&ved=0CBsQ6AEWAA
#v=onepage&q=analisis%20proceso%20de%20compra&f=false

Garcillan, M., & Rivera, J. (2012). Direccion de Marketing: Fundamentos y aplicaciones
(Tercera ed.). Madrid, Espafia: Esic. Recuperado el 22 de Enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=xL10rX6R-
olC&pg=PA92&dg=definicion+macrosegmentacion&hl=es&sa=X&ei=pUHBVJHQOKr
IsATtvYGoAg&ved=0CCEQ6AEWAQHvV=0nepage&g=definicion%20macrosegmentaci
on&f=false

Grande Esteban, I., & Abascal Fernandéz, E. (2009). Fundamentos y Técnicas de
investigacion Comercial (Décima ed.). Madrid, Espafia: Esic Editorial. Recuperado el
11 de Noviembre de 2014, de
http://books.google.com.ec/books?id=weE5d_DNAUsC&pg=PA60&dqg=fuentes+de
+informacion+primaria+y+secundaria&hl=es&sa=X&ei=p01iVL2HDYelNsblgagM&ve
d=0CCUQ6AEWAQ#Hv=0nepage&g=fuentes%20de%20informacion%20primaria%20y
%20secundaria&f=false

1SO25000. (2014). Normas I1SO 25000: 1SO25000. Recuperado el 31 de Octubre de 2014, de
I1SO25000: http://is025000.com/index.php/normas-iso-25000

Leiva, J. (2007). Los emprendedores y la creacion de las empresas (Primera ed.). Costa Rica:
Editorial Tecnoldgica de Costa Rica. Recuperado el 22 de Enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=c5LEpl_gebEC&pg=PA62&dqg=estrategia+ba
sicat+de+porter&hl=es&sa=X&ei=J2zBVOdItfewBPGWgdAP&ved=0CCcQ6AEWAgHV=
onepage&aq=estrategia%20basica%20de%20porter&f=false

Marketing Publishing Center. (1990). Instrumentos de Andlisis del Marketing Estratégico
(Primera ed.). Madrid, Espafia: Diaz de Santos. Recuperado el 8 de Noviembre de
2014, de
http://books.google.com.ec/books?id=XYenlqtq7x0C&pg=PA83&dg=matriz+mckins
ey&hl=es&sa=X&ei=jlheVLqtJpDmsASWnoHQCA&ved=0CCoQ6AEWAgHv=0nepage&
g=matriz%20mckinsey&f=false

Marsal, R. L. (1977). Planificacion y Evaluacion de Inversiones (Tercera ed.). Madrid, Espaiia
: Graficas Torroba. Recuperado el 4 de Noviembre de 2014

Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion. (25 de Octubre de
2014). Obtenido de
http://www.observatoriotic.mintel.gob.ec/images/info_cualitativa/04_EstudiosRee
levantesDFISSI/01_Empresas_Incidencia_de_las_TIC_en_las_empresas_del_pas.pdf

97



Mintzberg, H., Quinn, J., & Voyer, J. (1997). El Proceso Estratégico (Primera ed.). Naucalpan
de Juaréz, México: Pearson. Recuperado el 22 de Enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=YephqTRD71IC&pg=PA110&dq=estrategia+
de+segmentacion&hl=es&sa=X&ei=aD3BVK-
xG6G1sQS0p4GoCQ&ved=0CCYQB6AEWAgHvV=0nepage&g=estrategia%20de%20seg
mentacion&f=false

Naghi, M. (1995). Metodologia de la Investigacidn. En Metodologia de la Investigacion
(Segunda ed., pag. 91). México: Limusa. Recuperado el 7 de Enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=ZEJ7-
OhmvhwC&pg=PA91&dqg=investigacion+descriptiva&hl=es&sa=X&ei=g50tVJz1M8P
Keu2egpgB&sqi=2&ved=0CCQQ6AEWAA#v=0nepage&q=investigacion%20descriptiv
a&f=false

Nalvopotro, J. S., Hierro, J. U., Ruiz Caceres, J., & Freire Rubio, M. T. (2003). Teorias y
Modelos Macroeconémicos. Madrid: Esic Editorial. Recuperado el 4 de Noviembre
de 2014, de
http://books.google.com.ec/books?id=JOM3aJdNoDcC&pg=PA75&dg=CONCEPTO+
TASA+DE+DESEMPLEO&hI=es&sa=X&ei=uFtZVNWEOMGmMNsDeg8gC&ved=0CCEQ6
AEwAQ#v=onepage&q=CONCEPTO%20TASA%20DE%20DESEMPLEO&f=false

Observatorio Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacidn. (25 de
Octubre de 2014). Obtenido de
http://www.observatoriotic.mintel.gob.ec/images/varios/Noticias/Reportes/Result
ados_principales_12_09_2014.pdf

Observatorio Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion. (2014).
ObservatorioTic. Recuperado el 16 de Noviembre de 2014, de QuienesSomos:
ObservatorioTic: http://www.observatoriotic.mintel.gob.ec/index.php/men-
mision/men-mision2

Pintado Blanco, T. (2008). Desarrollo de un sistema predictivo para productos de alta
implicacion, basado en variables comporamentales. Madrid, Espafia: Esic Editorial.
Recuperado el 11 de Noviembre de 2014, de
http://books.google.com.ec/books?id=OVETvIBTIWMC&pg=PA179&dqg=concepto+
entrevista+a+profundidad&hl=es&sa=X&ei=J2ViVOrBLcOpNpyigpgN&ved=0CCwQ6
AEwAw#v=onepage&q=concepto%20entrevista%20a%20profundidad&f=false

Proecuador. (25 de Octubre de 2014). Obtenido de
http://www.proecuador.gob.ec/sector10/

Riba Romeva, C. (2002). Disefio Concurrente (Primera ed.). Barcelona, Espaiia: UPC.
Recuperado el 8 de Noviembre de 20014, de
http://books.google.com.ec/books?id=leaPngdUWdgC&pg=PA20&dqg=definicion+ci
clo+de+vida+producto&hl=es&sa=X&ei=q0peVMbIDNGIsQSs|YDIBA&ved=0CCEQ6A
EwAQ#v=0onepage&q=definicion%20ciclo%20de%20vida%20producto&f=false

Rodriguez Ardura, I. (2006). Principios y estrategias de marketing (Primera ed.). Barcelona,
Espafia: Editorial UOC. Recuperado el 22 de Enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=-3j-
OkJ4IBYC&pg=PA66&dqg=estrategia+seguidor&hl=es&sa=X&ei=1HHBVLzOOarlsQSg
noHoDg&ved=0CCAQ6AEWAQ#v=0nepage&q=estrategia%20seguidor&f=false

Sainz de Vicuiia, J. (2003). El plan estratégico en la prdctica (Octava ed.). Madrid, Espafia:
Esic. Recuperado el 22 de Enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=CHC8pAtauOQC&pg=PA190&dg=matriz+an

98



soff&hl=es&sa=X&ei=I4PBVMrkGtbZsATE1YKYDw&sqi=2&ved=0CCAQ6AEWAQ#v=0
nepage&qg=matriz%20ansoff&f=false

Sainz de Vicuiia, J. (2013). El plan de marketing en la prdctica (décimo octava ed.). Madrid,
Espaina: Esic. Recuperado el 19 de enero de 2015, de
https://books.google.com.ec/books?id=pYcKAQAAQBAJ&pg=PA65&dq=QUE+ES+PL
AN+DE+MARKETING&hl=es&sa=X&ei=3k69VNuFD6S_sQSnmoKgCQ&ved=0CCcQb6A
EwAg#v=0nepage&q=QUE%20ES%20PLAN%20DE%20MARKETING&f=false

Soler Pujals, P. (2001). Investigacion de Mercado (Primera ed.). Barcelona, Espafia:
Universidad Auténoma de Barcelona. Recuperado el 11 de Noviembre de 2014, de
http://books.google.com.ec/books?id=4uL508ew2LkC&pg=PA19&dqg=fuentes+de+i
nformacion+primaria+y+secundaria&hl=es&sa=X&ei=p01iVL2HDYelNsblgagM&ved
=0CEQQ6AEWBwW#v=0nepage&qg=cuantitativo&f=false

Sulser, R. A. (2004). Exportacion Efetiva (Segunda ed.). México: Isef. Recuperado el 5 de
Noviembre de 2014, de
http://books.google.com.ec/books?id=xAUmAgalnHAC&pg=PA23&dqg=analisis+situ
acional&hl=es&sa=X&ei=imNaVLnBOlgmNgDIgsgC&ved=0CBoQ6AEWAAHvV=0nepag
e&q=analisis%20situacional&f=false

Superintendencia de Companias. (Diciembre de 2012). Portal Informacion:
Superintendencia de Compaiias. Recuperado el 31 de Octubre de 2014, de
Superintendencia de Compainiias:
http://www.supercias.gob.ec/portalinformacion/portal/index.php

Toro, J. (1993). Sities: Universidad Simon Bolivar. Recuperado el 23 de Octubre de 2014, de
Universidad Simon Bolivar:

Vargas, G. (2006). Introduccion a la Teoria Econémica (Segunda Edicidn ed.). (P. Guerrero,
Ed.) Naucalpan de Juaréz: Cdmara Nacional de la Industria Mexicana. Recuperado el
1 de Noviembre de 2014, de
http://books.google.es/books?id=u1DFsje4IMcC&pg=PA99&dg=concepto+product
o+interno+bruto&hl=es&sa=X&ei=yP9XVObAJMudNpe-
gZ2gB&ved=0CDsQ6AEWBQ#v=0nepage&qg=concepto%20producto%20interno%20br
uto&f=false

99



ANEXOS



