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RESUMEN 
 

El presente trabajo tiene como objetivo realizar un plan de marketing para el 

producto Lisa College desarrollado por la microempresa Browse Ecuador Cía. Ltda.; 

y ser guía para otras micro empresas que deseen realizar investigaciones similares. 

 

En primera instancia se revisa información general de la empresa en estudio con la 

finalidad de determinar problemas, objetivos de la investigación y delimitación del 

área de investigación. Con este conocimiento se establece el marco teórico y 

conceptual que sustentan esta investigación. 

 

El inicio de la investigación está dado con el análisis, diagnóstico y direccionamiento 

estratégico de la compañía. Dando como resultado el FODA crítico y la definición de 

misión, visión, políticas, valores y objetivos empresariales. 

 

Una vez construidas las bases de la planificación empresarial, se procede a realizar el 

estudio del producto Lisa College; analizando el plan comercial actual, su 

competencia, posicionamiento actual, componentes PESTAL y FODA del producto. 

Con esta información se determina objetivos específicos para el plan de marketing, 

se identifica el mercado y el segmento meta del producto. Al definir el segmento 

primario se ejecuta una entrevista a todos los clientes actuales y una encuesta a 

clientes potenciales. Como resultado de esta investigación se presenta el plan de 

marketing para el producto Lisa College, en el cual se establece estrategias, planes de 

acción y forma de posicionamiento para el producto.  

 

Para sustentar financieramente el plan de marketing se realiza el estudio financiero 

determinando Ingresos, Gastos y Capital de Trabajo, estableciendo el Balance de 

Resultados y Flujo de Efectivo proyectado a 5 años.  

 

Se finaliza con conclusiones y recomendaciones hacia la compañía. 



ABSTRACT  

 

The present work aims to make a marketing plan for the product developed by Lisa 

College microenterprise Browse Ecuador Cia. Ltd. and it will be a guide for other 

micros companies wishing to conduct similar research. 

 

First, we review general information about the company under study in order to 

identify problems, research objectives and delimitation of the research area. With this 

knowledge provides the theoretical and conceptual framework underpinning this 

research. 

 

The start of the research is given to the analysis, diagnosis and strategic direction of 

the company. We have the SWOT as a critical result and defining of the mission, 

vision, policies, values and objectives. 

 

Once built the basics of business planning, we proceed to the study of the product 

Lisa College; analyzing the current business plan, your competition, current 

positioning and the SWOT and PESTLE OR PEST components of the product. This 

information determines specific objectives for the marketing plan; you identify the 

target market and product segment. When defining the primary segment runs an 

interview to all customers and potential customers a survey. As a result of this 

research shows the marketing plan for the product Lisa College, which provides 

strategies, action plans and forms for product positioning. 

 

To financially support the marketing plan takes the financial study determining 

Revenues, Expenditures and Working Capital, establishing the Income Statement and 

Projected Cash Flow to 5 years. 

 

We finish with conclusions and recommendations to the company. 
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INTRODUCCIÓN 

 

 

Browse Ecuador Cía. Ltda., empresa motivo de esta investigación, desde sus inicios 

tuvo acogida en el mercado con el producto LISA College; tal es el caso que la bolsa 

de clientes ha ido aumentando desde entonces bajo la única política de referencias de 

clientes satisfechos. 

 

Se considera necesario que la empresa invierta esfuerzos en incrementar la 

participación del producto Lisa College en el mercado y que este producto llegue a 

ser su producto estrella. A continuación en la Tabla Nro. 1 se muestra el número de 

clientes por cada uno de los productos de la compañía, demostrando el posible 

potencial del producto.  

 

Tabla 1 Participación Lisa College 
 

 

 

 

 
 
 

Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

El estancamiento económico en el crecimiento de la compañía puede deberse a la 

falta de planificación formal. En el caso del producto Lisa College, este debido a su 

buena acogida en el mercado puede mejorar notablemente su posicionamiento a nivel 

nacional con una adecuada planificación. 

 

En razón de lo anteriormente expuesto y con la finalidad de delimitar  el campo de 

acción se establece como problema de investigación: Ausencia de un plan de 

marketing para el producto Lisa College, desarrollado por la  microempresa Browse 

Ecuador Cía. Ltda., ubicado en la ciudad de Quito. 

 

Producto  Nro. Clientes  % Participación  

Lisa College 13 76,47 

Lisa ERP 4 23,53 

Total 17 100.00 
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El problema antes planteado se origina por diferentes razones o causas tales como:  

 

• Limitado canal de distribución para el producto Lisa College orientado a 

posicionar al producto en el mercado nacional.  

 

• Escasos esfuerzos en dar a conocer al producto: beneficios del producto, 

calidad y precios competitivos. 

 

• Limitado interés en la investigación de posibles productos  competencia para 

Lisa College. 

 

• Bajo nivel de inversión en promoción  y publicidad. 

(Tomado como referencia de la realidad de la empresa). 

 

Las causas mencionadas de no ser controladas pueden ocasionar efectos negativos 

como: 

 

• Ausencia de un crecimiento real de la compañía. 

 

• Falta de posicionamiento en el mercado de software nacional. 

 

• Desplazamiento en el mercado por la competencia. 

 

• Se encuentre con el riesgo cierto de cerrar sus operaciones si no realiza una 

planificación concreta. 

(Tomado como referencia de la realidad de la empresa). 

 

Formulación del problema 
 

¿El plan de marketing contribuye al mejoramiento, incremento de sus ventas y el 

desarrollo de la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda., a fin de extender su 

participación en el mercado? 

 

 



 

3 
 

Sistematización del problema 
 

 

• ¿Cuáles son las necesidades y características del mercado objetivo al que se 

pretende llegar? 

 

• ¿Cómo incrementar el porcentaje de participación en el mercado?  

 

• ¿Cómo mejorar los costos sin perder rentabilidad  luego de aplicar el plan de 

marketing?  

 

• ¿Cómo  potencializar el consumo del producto Lisa College en las 

instituciones educativas privadas a nivel nacional?  

 

 

Metodología 
 

Tipos de estudio 
 

La presente investigación de carácter administrativa ha considerado como objetivo 

diseñar un plan de marketing, en tal virtud se utilizará tanto el estudio exploratorio en 

un inicio para conocer el mercado actual, como luego la investigación descriptiva 

para detallar los resultados del estudio, y la investigación correlacional y explicativa 

para adaptar estos datos a la situación de la empresa.  

 

La investigación se orientará respecto de problemas concretos: análisis de situación 

actual, investigación de mercado, propuesta de plan  de marketing.  

 

• Estudio exploratorio.- Este tipo de estudio se utilizará en el proceso de la 

determinación de la estructura y balance del mercado, en base a la búsqueda 

de información en fuentes secundarias: bases de datos y estudios técnicos, 

existentes en la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda. 
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• Estudio descriptivo.- Este tipo de estudio se empleará para describir las 

diferentes variables, que se estudien e identifiquen en los potenciales clientes. 

 

• Estudio explicativo.- Se aplicará este estudio, para en base a los resultados 

de la investigación exploratoria, explicar cuáles son las causas de sus gustos y 

preferencias de los potenciales clientes.  

 

 

Métodos 
 

El método teórico de utilidad práctica para el estudio de caso  es el deductivo, el cual 

se fundamenta en el proceso mental de la deducción. El método estudia los 

fenómenos o problemas desde el todo hacia las partes. Es decir este método va de lo 

general a lo particular. (Espinoza, Metodología de la investigación, 2000) 

 

Por ejemplo comienza con un diagnóstico de la empresa para luego situarla en el 

contexto de la escena global como se hará en el análisis de situación actual, o con la 

investigación de mercado de empresas dedicadas a proveer software para el manejo 

administrativo y contable en Instituciones educativas posterior analizar el proceso de 

comercialización dentro de la empresa.  

 

 

Técnicas y procedimientos para recolectar la información 

 

La investigación se facilita cuando se estable un sistema, y se utiliza racionalmente 

los recursos disponibles, sin costo, al alcance de toda empresa.  Es necesario 

monitorear constantemente el mercado  (clientes, productos, competidores, precios) 

por ser una variable que está cambiando constantemente, para reconocer las nuevas 

situaciones por las cuales atraviesa y tomar decisiones oportunas.  

 

Al respecto se cuenta con dos tipos de información, sean estas primarias y 

secundarias como a continuación se describe.  
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Información secundaria: Es la que está disponible en el momento de realizar la 

investigación de mercados.  

Existen muchas fuentes de información disponible publicadas por organismos 

públicos y privados, al cual se encuentra disponible en bibliotecas y actualmente en 

mayor cantidad en el Internet al alcance de cualquier persona.  

 

Este tipo de información permite el análisis tanto del volumen del mercado total y de 

sus segmentos, como poder determinar tendencias eventuales de esos mercados. 

Puede estar dentro de la empresa entonces se llamará datos internos, o puede estar 

fuera, en cuyo caso se llamara datos externos.  

 

Además, se utilizará otras fuentes de información secundaria como el Internet, la 

radio, así como revistas, folletos, relacionados con desarrollo de software en 

Ecuador. 

 

Información Primaria:  También denominada investigación de campo, consiste en 

preguntar al entrevistado sobre un tema determinado, las preguntas se hacen a una 

muestra pequeña de lo que podría constituir el mercado total. 

 

Las fuentes de información primarias son aquellas que se crean en el momento de 

realizar una investigación debido a que no poseer ninguna información previa que 

sirva para alcanzar los objetivos que se persiguen.  

 

Encuesta 

 

La encuesta es una técnica utilizadas para recoger información por escrito sobre el 

tema de investigación, para lo cual se vale de un cuestionario debidamente 

estandarizado y esquematizado, que es entregado a individuos para ser llenado 

libremente. 

 

Entrevista 

 

A través de una guía semi estructurada se indaga en la perspectiva de los actores 

sociales, respecto de las experiencias.  
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En este caso la técnica servirá para comprender la actitud creencia e influencia 

cultural que motiva el comportamiento del consumidor, orientado hacia el mercado 

de software para instituciones educativas.  

 

 

Técnicas para el análisis de la información 

 

Una vez aplicadas las encuestas y realizado el estudio de mercado se realizará un 

tratamiento estadístico de los datos. Se los tabulará para medir la oferta y la demanda 

en el mercado dedicado a la comercialización de software para el manejo 

administrativo y contable de Instituciones educativas.  Los datos serán colocados en 

matrices y cuadros para tener una visión clara del comportamiento del mercado.  

 

También se hará una tabulación y grafica de los resultados para posterior a esto 

diseñar el plan de marketing, por lo que se aplicará:   

 

•••• Técnicas estadísticas para tratamiento de datos. 

•••• Técnicas de tabulación de encuestas. 

•••• Técnicas documentales para resumir y sintetizar la información 
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CAPÍTULO I 

 GENERALIDADES 
 

 

Es imprescindible realizar una introducción de la empresa a ser investigada y su 

problemática; en base a esto poder plantear los objetivos, justificación y métodos de 

este trabajo de investigación. 

 

 

1.1 Giro del negocio 
 

Browse Ecuador Cía. Ltda., ubicada en Quito en la Av. Amazonas y Joaquín Pinto 

octavo piso oficina A, tiene como actividad principal comercializar y generar 

software verticales ajustadas a las legislaciones Ecuatorianas utilizando tecnología de 

avanzada.  

 

Browse Ecuador Cía. Ltda., actualmente cuenta con dos productos: 

 

Lisa ERP (software para administración de empresas – Línea Incremental de 

Software Administrativo ERP): atiende al sector privado, se basa en un sistema 

administrativo de gestión de recursos empresariales, con la capacidad de administrar 

ciclos completos de: Venta, Arriendo de Maquinarias y Servicios, Presupuestos, 

Abastecimiento, Existencias, Logística, Recursos Humanos, Financieros y 

Producción; es decir, está dirigido a empresas grandes que requieran formalización 

de sus procesos administrativos y soluciones contables a la vez. 

 

Lisa College (software para administración de instituciones educativas – Línea 

Incremental de Software Administrativo para Colegios): Sistema integral, permite 

administrar de forma eficiente los recursos financieros de una organización educativa 

y mejorar la prestación de servicios de información que se brinda a los estudiantes y 

a sus representantes. Cubre los ciclos de: Secretaría, Administración Académica, 

Colecturía, Almacén, Compras, Tesorería pagos, Presupuestos, Contabilidad, 

Recursos Humanos. 
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Servicios Adicionales: 

 

• Análisis de Sistemas: Corresponde a un trabajo directo entre usuarios del 

sistema y personal calificado de Browse Ecuador Cía. Ltda., para crear 

conjuntamente una especificación funcional con el propósito de a futuro   y 

en base a este análisis desarrollar un software de aplicación. 

  

• Incrementalidad: Entiéndase por Incrementalidad la adaptación, 

generación de reportes, consultas no existentes, nuevas funcionalidades de 

programas ya existentes o desarrollo de aplicaciones diferentes.  

 

• Soporte de Aplicaciones: Atención a usuarios a petición del cliente, en 

implementación de nuevos módulos, funcionalidades desarrolladas o mesas 

de ayuda. 

 

 

1.2 Reseña histórica  
 

Browse Ecuador Cía. Ltda., se  constituye en Quito en forma voluntaria, como una 

compañía de responsabilidad limitada con duración de veinte años .La actividad de la 

compañía es la prestación de servicios en informática y computación; venta y 

alquiler de equipos de computación, aplicaciones informáticas, tecnología, 

comunicación, asesoría técnica, educación y programas de informática. La 

participación accionaria actual se muestra en la Tabla Nro. 2. 

 

Tabla 2 Participación Accionaria Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

Nombre del Socio  Valor 
Participación  

% 

Browse Ingeniera de Software S.A. 5.242,00 67% 
Ramiro Garzón Troya 2.112,00 27% 
Geomar Coello Duque 471,00 6% 

Total: 7.825,00 100% 



 

9 
 

En la tabla anterior se muestra los accionistas actuales de los cuales se realizará una 

breve descripción a continuación: 

 

•••• Browse Ingeniería S.A.: Empresa creada en 1988 en Santiago de Chile, 

dedicada a generar soluciones informáticas abiertas, tiene como objetivo  

ampliar sus horizontes dentro de Latino América introduciendo su producto 

Lisa ERP (software para administración de empresas – Línea Incremental de 

Software Administrativo ERP). 

 

••••  Ramiro Garzón Troya: Ingeniero en sistemas, con amplia experiencia 

nacional en el desarrollo de software de aplicación para el área comercial y 

contable, decide desarrollar un sistema contable denominado Núcleo, al 

realizar la alianza estratégica con Browse Ingeniería  encuentra una clara 

oportunidad de difundir su producto  y solidificarlo a nivel nacional e 

internacional. 

 

•••• Geomar Coello: Estudiante de la carrera de administración de empresas de la 

Universidad Politécnica Salesiana, con conocimientos contables y del manejo 

en los productos a ser introducidos en el mercado, llega a ser el apoyo 

operativo de la compañía. 

 

 

El inicio comercial de la organización se realizó con los  productos que contaban en 

ese momento las partes, los cuales fueron: 

 

•••• Núcleo: desarrollo del Ing. Ramiro Garzón que posteriormente pasa a adoptar 

el nombre de Lisa College, el producto en su inicio se encontraba en la etapa 

de desarrollo y pruebas. Esta solución se enfocaba a atender administrativa y 

contablemente los ciclo de ventas, cobros, cuentas por pagar, pagos, 

producción, contabilidad y análisis de cartera de clientes y proveedores. El 

producto por encontrarse en una etapa de desarrollo en el momento de iniciar 

la empresa no constituía un producto de venta masiva y se ofreció únicamente 

a empresas que requerían de una personalización en el software de aplicación. 
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•••• LISA ERP: desarrollo de Browse Ingeniería S.A. Chile, este se encontraba ya 

implementado en varios clientes de la ciudad de Santiago de Chile, el cual se 

dirige a empresas grandes que requieran formalización de sus procesos 

administrativos y soluciones contables a la vez. Este producto es ofrecido en 

el Ecuador  con el objetivo de obtener flujo de efectivo para cubrir el costo 

operativo para acoplar al sistema los requerimientos tributarios que rigen 

dentro de Ecuador. 

 

En cuanto a recursos se inicia con una oficina arrendada, una secretaria, una persona 

de soporte técnico, una persona de desarrollo y un vendedor  externo, este último 

inició inmediatamente a generar propuestas iniciando la operación con los siguientes 

clientes:  

 

• El Ordeño (productora de leche en polvo), 

• Avitalsa (producción y comercialización de productos avícolas),  

• Colegio Alemán de Quito, 

• Magda Supermercados (comercializadora de productos masivos) 

 

Por otra parte los clientes que se encontraban a nombre personal del Ing. Ramiro 

Garzón pasan a ser clientes directos de Browse Ecuador Cía. Ltda., estos clientes 

fueron: 

 

• Dematec (Comercialización de equipos médicos), 

• Laboratorio Newland (producción de balanceados) 

(Entrevista Ramiro Garzón, Gerente Browse Ecuador Cía. Ltda.) 

  

El producto Núcleo como tal, fue saliendo del mercado cuando Browse Ecuador Cía. 

Ltda., encontró que el aplicativo desarrollado para el Colegio Alemán de Quito 

podría ser un producto potencial para comercialización masiva.  

 

 



 

11 
 

El producto podría focalizarse en atender un rubro específico de PYMES, las 

instituciones educativas de nivel de educación medio con una economía media- alta. 

Concentrando así  sus esfuerzos por depurar dicho aplicativo, el cual pasó a tomar el 

nombre de Lisa College. 

 

Lisa College (Línea Incremental de Software Administrativo para instituciones 

Educativas) en su versión 2.0, objeto de este estudio, es un sistema integral, enfocado 

en la gestión Administrativa de Centros Educativos, que brinda una mejor 

administración de la información  correspondiente a  estudiantes, servicios  prestados  

por la institución (transporte, servicio de lonchera, actividades complementarias, 

entre otras), información académica  referente a docentes, materias, carga horaria, 

calificaciones e información económica del estado de cuenta del estudiante. 

 

En la actualidad el producto cuenta con trece clientes a nivel nacional, estos se los 

presenta en la Figura Nro. 1.  

 
 

Figura 1 Clientes Lisa College a Septiembre 2012 
 

No. Nombre del Cliente  Ciudad  

1 Colegio Alemán de Quito                           Quito 

2 Academia Cotopaxi               Quito 

3 Alemán Humboldt de Guayaquil Guayaquil 

4 Alemán Stiehle de Cuenca          Cuenca 

5 The British School Quito 

6 Rudolf Steiner     Quito 

7 Balandra Cruz del Sur                               Guayaquil 

8 Liceo del Sur Quito 

9 Liceo Bilingüe Los Andes     Guayaquil 

10 Angel Polivio Chaves Quito 

11 Fundación Kiddy House Quito 

12 Colegio El Sauce Quito 

14 Seneca Quito 

 

Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda.  
Elaborado por: Giomar Coello 
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1.3 Base legal 
 

Browse Ecuador Cía. Ltda., se constituye en Quito a los diez y siete días del mes de 

abril del año dos mil dos, comparecen Manuel Donoso, Ramiro Garzón y Yessenia 

Pacheco constituyen una compañía de responsabilidad limitada con duración de 

veinte años. 

 

El capital social  inicial es de cuatrocientos dólares dividido en cuatrocientas partes 

de un dólar de valor cada una. La suscripción de las participaciones y el pago íntegro 

del valor de ellas se representan en la Tabla Nro. 3. 

 

 

Tabla 3 Participación Accionaria inicio Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

Nombre del Socio Participaciones Valor 

Browse Ing. Software (Chile) 268 268 

Ramiro Garzón Troya 108 108 

Yessenia Pacheco 24 24 

Total 400 400 

 

Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

El dos de septiembre del dos mil tres Browse Ecuador Cía. Ltda.,  inicia oficialmente 

sus operaciones económicas. El doce de octubre del año dos mil siete se realiza el 

trámite para que por escritura pública se realice el traspaso de las veinte y cuatro 

participaciones pertenecientes a la Sra. Yessenia Pacheco a favor de la Srta. Geomar 

Coello. El catorce de julio del dos mil once se realiza la escritura de aumento de 

capital y reforma de estatutos de la compañía.  En este documento se acuerda realizar 

el aumento de capital mediante la compensación de crédito de la cuenta aportes 

futuras capitalizaciones. 
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La cuenta de aportes futuras capitalizaciones ascendía en siete mil cuatrocientos 

veinticinco dólares, valor que sumados al capital anterior, que es de cuatrocientos 

dólares, dando un total de siete mil ochocientos veinticinco dólares, dividido en siete 

mil ochocientas veinticinco participaciones de un dólar cada una.  Quedando la 

estructura del capital como se mostró en la Tabla Nro. 1. 

 

1.4 Objetivos de la investigación 
 

 

1.4.1 Objetivos generales 

 

Elaborar un Plan de Marketing para la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda., con el 

propósito de alcanzar un buen posicionamiento en el mercado nacional con el 

producto Lisa College para satisfacer las necesidades del segmento educativo 

particular ecuatoriano.  

 

 

1.4.2 Objetivos  específicos 
 

 

• Diseñar el FODA de  la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda., para definir las 

directrices y estrategias de participación en el mercado. 

 

• Proponer el direccionamiento estratégico que Browse Ecuador Cía. Ltda., 

adoptará, con el fin de definir los factores críticos, que permitan garantizar su 

crecimiento. 

 

• Elaborar una Investigación de Mercado, que permita conocer cuáles son los 

principales clientes, competidores y los factores claves de éxito.  

 

• Desarrollar la planificación estratégica operativa del área comercial de 

Browse Ecuador la cual proponga un incremento sostenible en ventas de un 

10%, respecto del último período. 
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1.5 Justificación de la investigación 
 

Las microempresas en el Ecuador aportan en un 10 y 15% al producto interno bruto,  

sin embargo tal y cual se define  a la microempresa, son empresas de pequeña escala, 

que sin un direccionamiento técnico no consiguen los resultados esperados. Es el 

caso de Browse Ecuador Cía. Ltda., como muchas microempresas del medio se 

formó y subsiste después de siete años en base a la óptima calidad de sus productos 

pero de manera limitada. Situación que puede variar notablemente bajo un esquema o 

plan estratégico aplicado de manera adecuada. 

 

Debido a la limitada planificación técnica del potencial de crecimiento de una 

empresa, se corre el riesgo de suspender sus actividades por falta de rentabilidad y 

sostenibilidad.  

 

Esto podría llegar a pasar en el caso de Browse Ecuador Cía. Ltda., a pesar que tiene 

sus productos y servicios con una cierta acogida, el ambiente altamente competitivo 

exige más agresividad al momento de dar a conocer a un producto y mayor calidad y 

buen servicio del producto ofrecido, lo que requiere de un plan minucioso para 

atender estos requerimientos. 

 

Es por ello que se considera importante realizar la presente investigación para 

contribuir al crecimiento de esta compañía, al potenciar su línea de negocio 

incrementando sus utilidades mediante un adecuado plan de marketing que 

determinará los pasos a seguir, metodologías y tiempos para alcanzar objetivos 

determinados, aprovechando las oportunidades de mercado existentes. 

 

Este trabajo servirá de aporte para posteriores trabajos relacionados con planificación 

de marketing, aumentando la cantidad de información disponible sobre el tema 

relacionado con empresas ecuatorianas en proceso de crecimiento.  

 

Además se pondrá en práctica los conocimientos adquiridos en la formación 

académica de la Universidad Politécnica Salesiana, mediante su malla curricular para 

la obtención del título en Administración de Empresas. 

 



 

15 
 

1.6 Delimitación del área de investigación 
 

La investigación se encuentra dirigida a la unidad de negocios del producto Lisa 

College de la compañía Browse Ecuador Cía. Ltda.; Lisa College es un sistema 

vertical orientado a la administración de información Académica y Financiera – 

Contable de Centros Educativos de educación particular media (Guarderías, Escuelas 

y Colegios) con niveles económicos medios – altos.  

 

El mercado al que pertenece el producto Lisa College, se encuentra dentro del 

mercado de Tecnología de Información (TI) en el área de software Administrativos - 

Financieros, por lo cual no se realizará estudios de software Educativos. 

 

Los Software educativos no procesan información Administrativa Contable ni 

Financiera. El producto atiende a requerimientos de instituciones educativas privadas 

pues son las que requieren realizar un control financiero y emitir informes a sus 

accionistas, dueños o fundadores. 

 

En este trabajo se elaborará el análisis FODA para determinar estrategia competitiva, 

se propondrá el direccionamiento estratégico  de Browse Ecuador Cía. Ltda. (Misión, 

Visión y Objetivos) y se planteará el plan de marketing para el producto Lisa 

College, en el que se analizará la competencia, el segmento de mercado meta y se 

definirá la diferencia competitiva  del producto. 
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO Y CONCEPTUAL 
 

 

Esta investigación se encuentra dirigida a la aplicación de un plan de marketing para 

el producto Lisa College desarrollado por la compañía Browse Ecuador Cía. Ltda. 

Con la finalidad de asegurar la ejecución de esta investigación en la Compañía tanto 

a corto como largo plazo, se ha visto necesario determinar primero el rumbo a seguir 

estableciendo el Plan Estratégico base para el Plan de Marketing. 

 

 

2.1 Marco Teórico 
 

2.1.1 Planificación estratégica 

 

La tendencia globalizada a producir y prestar servicios  con altos estándares de 

calidad  y los entornos actuales que cada día son más dinámicos e impredecibles  ha 

evocado en que se administre las compañías en base a una Gerencia Estratégica, que 

busca enfocarse en la totalidad del negocio y  comprometer a los empleados.  

 

La planificación estratégica se constituye en el timón de las organizaciones y es 

imprescindible entender de qué manera, lógica y coherente, se puede enfrentar la 

realidad para aprovechar los recursos internos y externos. 

 

Definimos la planificación estratégica como el proceso de desarrollar y mantener 
un ajuste estratégico entre las metas y capacidades de la organización y sus 
oportunidades de mercadotecnia cambiantes. Consiste en el desarrollo de una 
misión clara de la compañía, de objetivos de apoyo de la compañía, de una cartera 
de negocios sólida y de la coordinación de las estrategias funcionales. (Kotler & 
Gary, Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 38) 

 

Partiendo de este concepto se realizará este trabajo de manera que el plan de 

marketing de Lisa College se base en la planificación estratégica a ser propuesta para 

Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 

Estrategia 
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La aplicación de esta palabra se ha extendido del ámbito militar al administrativo. Es 

por tanto importante entender la conceptualización para poder batallar en el mercado.  

 

Michael Porte, uno de los más connotados teóricos en este tema y quien realiza una 

clara definición entre la estrategia empresarial y la estrategia competitiva, sostiene: 

 

La estrategia empresarial define la elección de los sectores en los que va a 
competir la empresa y la forma en que va a entrar en ellos; la estrategia 
competitiva consiste en ser diferente. Ser diferente significa elegir 
deliberadamente un conjunto de actividades diversa para prestar una 
combinación única de valor. (Porter, Ser competitivo, 2005) 

 

Por lo tanto en una forma simple la estrategia: 

 

• Define el posicionamiento competitivo de la compañía. 

 

• Alinea las actividades con la estrategia. 

 

• Construye una diferencia con su competencia. 

 

• Asegura gestión por procesos. 

 

El resultado del proceso de definición de estrategias debe conducir a la construcción 

de una ventaja competitiva, difícilmente copiable, duradera en el tiempo y rentable. 

(Serna, Salazar, & Salgado, Mercadeo estratégico, 2009, p. 35) 

 

2.1.1.1 Proceso de planeación estratégica 

 

Es el proceso mediante el cual una organización a partir del conocimiento de su 

entorno, de la competencia en el sector, de las fortalezas y debilidades internas. 

Formula una estrategia que operacionaliza en un plan estratégico; le hace monitoreo 

y seguimiento. 

En este contexto, la planeación estratégica responde las siguientes preguntas: ¿Dónde 

estoy?, ¿Dónde quiero estar?, ¿Cómo llego al logro de la (s) estrategia (s) 

seleccionada (s)?; esto se lo presenta gráficamente en el Figura Nro. 2 
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Figura 2 El proceso de planificación estratégico 
 

 
Fuente: (Serna, Gerencia estratégica, 2008) 
Elaborado por: Giomar Coello. 
 

 

Este proceso inicia con la definición del concepto estratégico y prosigue con la 

formulación estratégica, la planeación táctica  y operativa, la ejecución, el monitoreo 

y la medición de gestión.  

 

En este estudio se tomarán en cuenta las dos primeras fases del proceso de 

planificación estratégica a saber: 

 

•  I.- Concepto Estratégico- Direccionamiento estratégico, la cual contendrá 

Mega objetivo institucional, Análisis del entorno, FODA, Misión, Visión, 

Valores, Factores críticos de éxito. 

• II.- Formulación estratégica – Plan de Marketing para la Unidad de Negocio 

del producto Lisa College, el cual contendrá análisis situación actual del 

mercado, análisis de amenazas, objetivos estratégicos, propuesta de acciones 

estratégicas. 

2.1.1.2 Niveles de la planeación estratégica 

 

La planeación estratégica se desarrolla en diferentes niveles de la organización según 

Serna Gómez Humberto, los que se detallan a continuación: 
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2.1.1.2.1 Planeación de negocios o táctica (Direccionamiento 

estratégico) 

 

Define la misión o razón de ser del negocio, la visión, el deber ser de la entidad, el 

mega-objetivo empresarial, los orientadores estratégicos, como la ruta que debe 

seguir la organización para hacer realidad su misión, visión y por ende el mega 

objetivo de la organización como un todo. 

 

2.1.1.2.1.1 Visión  
 

En su modo más simple como lo dice Sengel Peter, en su libro La Quinta Disciplina, 

responde a la pregunta ¿Qué queremos crear?; explica que la visión son imágenes del 

futuro que tienen los miembros de una organización.  

 

Construcción de la visión mediante una matriz de componentes 

 

Con el objetivo de aterrizar la discusión filosófica que provoca la definición de la 

visión organizacional, se utilizará la matriz de componentes de visión. Esta matriz 

desagrega los componentes conceptuales de la visión, define en cada nivel los 

elementos pertinentes a cada organización, luego se hace una especie de suma 

gramatical, con lo que se consigue una sentencia que contiene todos los elementos de 

la organización. (CEC-EPN & Sangucho , 2011) 

 

¿Qué queremos ser?: Es la imagen del futuro de lo se desea ser. 

 

Horizonte de tiempo: se refiere al plazo en el que se piensa llegar a concretar la 

visión. 

 

Ámbito de acción: se refiere a la localidad geográfica o demográfica donde la 

compañía actúa y el porcentaje de mercado que cubre. 
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Principios organizacionales: se refiere a los métodos, tecnologías o formas de 

trabajo corporativos que queremos desarrollar, tiene que ver con la organización.  

 

Valores: cualidades que el personal quiere desarrollar en su día a día no solo en la 

organización sino en toda su vida. Honestidad, puntualidad, orden, disciplina, 

solidaridad, lealtad, respeto entre otros. 

 

Ventaja competitiva: es una característica distintiva, única y casi irrepetible que 

distinguirá a la organización de otras congéneres, es una distinción cuya replica es 

casi imposible de descifrar. 

 

2.1.1.2.1.2 Misión  

 

La misión es la razón de ser de la organización. En la visión se define el ¿Qué?, en la 

misión se define el ¿Por qué?; la misión es el macroproceso que trasciende la 

satisfacción de necesidades de clientes y accionistas, expresa el beneficio que reciben 

los usuarios de los productos o servicios.  

 

Construcción de la misión mediante una matriz de componentes  

De la misma manera que en la visión para la construcción de la misión se utiliza  una 

matriz que sigue la misma metodología; llenar los campos y hacer una suma 

gramatical. 

 

La diferencia es que en estos casos no es recomendable hacer una frase corta de la 

misión, es recomendable que contenga de forma clara y explícita los valores 

esenciales que cómo explica Senge Peter responden a la pregunta “¿cómo queremos 

actuar, en coherencia con la misión, en el camino a lograr la visión?”. 

Razón de ser: Es el fin último trascendente que se quiere ofrecer a los usuarios.  

 

Productos o servicios: son los productos o servicios que se ofrece.  

 

Clientes: El mercado objetivo al que nos dirigimos en el presente.  
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Principios organizacionales: Son los métodos, tecnologías o la manera de trabajo 

que se está utilizando en el presente para hacer los productos o servicios.  

 

Valores: Es la aptitud con la que los miembros de la organización enfrentan su día a 

día no solo en el trabajo sino en todos los ámbitos de su vida.  

 

Ventaja competitiva: es una característica distintiva, única y casi irrepetible que 

distingue a la organización de otras congéneres.  

 

 

2.1.1.2.1.3 Objetivos  
 

Los objetivos son acciones concretas, medibles y verificables que nos ayudan a 

operativizar la consecución de la misión y la visión. Es muy importante determinar 

con claridad los objetivos ya que son como los rieles del tren, nos permiten 

mantenernos en el rumbo, y nos dan una base sólida para la formulación de 

estrategias y metas. (CEC-EPN & Sangucho , 2011) 

 

Existen dos tipos de objetivos de acuerdo al criterio temporal. Objetivos de largo 

plazo de tres a cinco años y de corto plazo de hasta un año. 
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2.1.1.2.2 Planeación estratégica operativa (Plan de negocio) 
 

Operacionaliza a nivel de unidades de negocios o áreas estratégicas la orientación 

estratégica definida a nivel corporativo. Cada unidad de negocios debe, por tanto, 

realizar su proceso estratégico dentro del marco de la planeación corporativa. La 

planeación estratégica de mercados, objeto de este trabajo, ocurre precisamente en 

este nivel dentro de los derroteros que define la orientación estratégica de la empresa. 

 

2.1.1.2.3 Planeación operativa funcional (Plan operativo) 

 

En este nivel se definen y ejecutan los planes de negocios de cada una de las 

unidades de negocios. Los planes de negocios los integran la planeación táctica y la 

operativa de cada unidad de negocios.  

 

2.1.2 Análisis estratégico 

 

“El análisis estratégico prepara el terreno para equiparar la estrategia tanto a las 

circunstancias de su mercado externo como a sus recursos internos y a sus 

capacidades competitivas” (Thompson, 2003) 

 

2.1.2.1 Análisis externo 

 

En este análisis de factores externos se mencionarán aquellos que tengan más 

relevancia en el desarrollo de este trabajo de investigación. A continuación se 

presentan dichos factores y su conceptualización. 

 

2.1.2.1.1 Análisis de factores políticos 
 

En este componente se analiza la influencia de los gobiernos, sus preferencias sobre 

los modelos de producción, sus políticas respecto del sector económico donde se 

encuentra la organización a ser analizada y el predominio de los grupos de poder y la 

partidocracia.  
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2.1.2.1.2 Análisis de factores económicos 

 

Se refiere a la forma en que se administran los recursos de un país en beneficio de la 

sociedad. Aquí se analizan los procesos de producción, intercambio, distribución y 

consumos de bienes y servicios que tienen que ver con la organización que está 

participando del proceso de construcción de la estrategia.  

 

 

Los  factores a  describir  en  este  componente  están  divididos en  dos  categorías: 

los  que  tienen que  ver  con la   macroeconomía como  el producto  interno  bruto,  

la inflación, la deuda externa, la deuda interna, las tasas de interés, el precio del barril 

de petróleo, el empleo, los ciclos económicos, entre otros y  como segunda categoría, 

los factores microeconómicos que son los análisis de oferta y demanda de productos 

específicos, en este caso, los que tienen que ver con el bien y servicio que se 

analizará en este trabajo. 

 

2.1.2.1.3 Análisis de factores socio-cultural 
 

Aquí se describen características de la sociedad como la calidad de vida, las 

creencias, los estilos de vida, el nivel de educación, el alfabetismo, la demografía, la 

relación de género, la corrupción, la ética, entre otros, que se consideren pertinentes 

y que influyan en el desenvolvimiento organizacional.  

2.1.2.1.4 Análisis de factores tecnológico 
 

Se refiere a un análisis comparativo del nivel tecnológico al que se tiene acceso en el 

país versus el que se está utilizando a nivel internacional.  

 

2.1.2.1.5 Análisis de factores legal 

 

En esta parte se hace un análisis de toda la normativa legal que pueda afectar el 

desarrollo de las actividades de la organización, como la normativa fiscal, la 

ambiental, la laboral entre otras.  
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2.1.2.2 Análisis  interno 
 

Una organización, al igual que el cuerpo humano, se compone de un conjunto de 

sistemas o componentes interrelacionados cuyo rendimiento depende única y 

exclusivamente del desempeño organizacional.  

 

Esa es la diferencia con el diagnóstico externo, en este caso, la organización tiene el 

total control sobre sus componentes internos.  

Para el diagnóstico interno se ha dividido a la organización en tres niveles de 

procesos: el nivel estratégico donde se definen las directrices de la organización; el 

nivel operativo o misional, constituido por los procesos agregador de valor (cadena 

de valor), y el nivel de apoyo que da soporte para que el nivel misional pueda operar.  

 

2.1.2.2.1 Nivel estratégico 
 

Es un nivel superior donde se establece la dirección de la organización. Sin este la 

organización no tendrá una razón de ser y se encuentra a cargo de los altos 

ejecutivos. 

Componente organizativo  

 

En este componente se analiza las directrices, las políticas, los objetivos, las 

estrategias, la estructura organizacional, la cultura organizacional y la estructura 

comunicacional.  

 

Componente comunicación 

 

En este proceso está todo lo relacionado con la comunicación estratégica y sus 

componentes: marketing, imagen corporativa, publicidad, desarrollo organizacional, 

relaciones públicas y lobby.  

 

 

2.1.2.2.2 Nivel operativo 
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A este nivel de procesos también se lo conoce como misional o agregador de valor. 

Son los procesos que van desde la recepción de la materia prima o insumos de 

información, en el caso de los intangibles, hasta todos los procesos de producción o 

realización del producto o servicio cuando ya está listo para su distribución.  

 

Gestión por procesos 

Este componente se refiere a toda la ingeniería de procesos: levantamiento, 

mejoramiento, estandarización, sistematización y automatización de procesos. 

 

Productos y servicios  

Se refiere este componente al análisis de la caracterización del producto o servicio y 

el proceso de diseño y desarrollo que sigue una empresa para la identificación de 

nuevas necesidades.  

 

 

De acuerdo a las normas ISO (International Organization for Standardization) el 

producto o servicio debería cumplir con tres calidades:  

 

• Calidad normativa, se refiere al cumplimiento de normas legales por ejemplo 

las ambientales. 

 

• Calidad del cliente, si el producto o servicio cumple con los requerimientos 

del cliente. 

 

• Calidad atractiva, si el producto o servicio excede las expectativas de los 

clientes, dando más valor agregado. 

 

 

2.1.2.2.3 Nivel apoyo  

 

En este nivel están los componentes que dan el soporte para que funcione la cadena 

de valor, conceptualizamos los componentes a continuación:  
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Componente financiero 

Actividad financiera, se analiza los indicadores financieros, el potencial y las 

oportunidades de inversión, los riesgos, la rentabilidad, los índices del sector 

económico, la estructura presupuestaria y, de ser el caso, la autogestión financiera.  

 

Componente comercialización  

Se refiere a la forma de posicionar el producto o servicio en el segmento de mercado 

a través del marketing mix: producto, precio, plaza y promoción. 

 

Componente recursos humanos 

Tiene que ver con la forma de gestionar el recurso humano que va desde el 

reclutamiento, la selección, la contratación, la inducción, hasta la formación, la 

capacitación, el desempeño, las remuneraciones, los incentivos, el clima 

organizacional y el liderazgo.  

 

Componente tecnológico 

En este componente se realizará un inventario tecnológico, que es un porcentual de la 

disponibilidad de equipo tecnológico de hardware y software versus las necesidades 

de los miembros de la organización.  

 

 

2.1.3 Análisis FODA 

 

Una vez definido el diagnostico estratégico por componentes y subcomponentes, a 

través de sentencias diagnósticas resumidas, se clasifica dichas sentencias en 

fortalezas y debilidades (en el caso del ambiente interno) y en oportunidades y 

amenazas (en el caso del ambiente externo) como se muestra en la Figura 1.2.  

 

Dentro de este análisis se podrá encontrar problemas y oportunidades que se puedan 

resolver inmediatamente dentro de la organización y otras que requerirán una 

estrategia de mediano y largo plazo para ser contrarrestadas  o aprovechadas. 

 

Por eso es importante priorizar los asuntos de interés estratégico a los que la 
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organización atenderá en vista de que influyen en la consecución de sus objetivos. 

 

En este trabajo se realizará este análisis tanto de la empresa como del producto Lisa 

College. Para el caso de la empresa se generará el FODA crítico considerando  el 

nivel de impacto de cada factor que se encuentre dentro de este análisis,  en el caso 

del producto se generará respetarán todos los factores que se definan. 
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Figura 3 Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas 
 

 
 

Fuente: (Thompson, 2003, p. 129) 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

2.1.3.1 Matriz de priorización para fortalezas y oportunidades  
 

Para priorizar las Fortalezas y Oportunidades utilizaremos la matriz de priorización 

de Holmes1. Esta herramienta es una matriz cuadrada (número de filas igual al 

número de columnas) de doble entrada, con los mismos elementos en las filas y 

columnas. 

 

El objetivo será definir qué es más importante entre un mismo grupo de elementos 

calificando con uno donde al elemento sea más importante y con cero al elemento 

que no lo es. Al final se suma y selecciona  las de mayor puntuación. Esto se grafica 

en la Tabla Nro. 4. 

  

                                                           
 
 
1 Tomado del sistema SAEVA 
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Tabla 4 Matriz de priorización de Fortalezas y Oportunidades 
 

 
 

Fuente: (CEC-EPN & Sangucho , 2011) 

 

 
2.1.3.2 Matriz de priorización para debilidades y amenazas 

 

 

Para la priorización de las debilidades y amenazas se utilizará el método de Ishikawa 

adaptado a una matriz llamada causa – efecto. Esta herramienta ayudará a determinar 

cuál es el elemento o elementos que son la principal causa para que ocurran el resto 

de problemas.  

 

Consiste en ubicar a los elementos de forma concéntrica y trazar flechas entre todos 

ellos donde la salida significa causa y la saeta es el efecto,  esto se grafica en la 

Figura Nro. 4. 
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Figura 4 Diagrama de relación causa-efecto 
 

 

 
 

Fuente: (CEC-EPN & Sangucho , 2011) 

 

 

2.1.4 Plan de marketing  
 

 

2.1.4.1 Tipos de estrategias 

 

Una vez analizado el estado actual de la compañía se puede definir un tipo de 

estrategia a seguir para la Unidad de Negocio Lisa College en base a la cual se 

desarrollará el plan de marketing. 

 

 

Michael Porter, pionero en la construcción de teorías para la formulación estratégica, 

en su libro Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and 

Competitors presenta un extenso análisis conceptual y metodológico ampliamente 
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probado y reconocido en el campo de la gestión empresarial; en este marco de 

referencia teórico clasifica las estrategias en dos tipos: genéricas y competitivas. 

 

 

2.1.4.1.1 Estrategias genéricas 
 

 

Las estrategias genéricas se refieren a modalidades estables que se fijan los negocios 

para competir. No son aplicables a la corporación en su conjunto. De forma muy 

general los paradigmas estratégicos que apuntan a la formulación de estrategias 

genéricas son: 

 

• Estrategias genéricas de Michael Porter: 

o La diferenciación 

o El liderazgo en costo 

o El enfoque o alta segmentación 

 

• El modelo de negocios de Treacy y Wieserman 

o Liderazgo en producto 

o A la medida del cliente 

o Excelencia operacional 

 

• Análisis vectorial de crecimiento (Matriz producto/Mercado de Ansoff) 

o Crecimiento vectorial horizontal 

o Crecimiento vectorial vertical 

o Crecimiento vectorial combinado 

o Vector estratégico 

 

• Análisis de portafolio (Matriz del Grupo Consultor de Boston, BCG) 

2.1.4.1.2 Estrategias competitivas 
 
 
Las estrategias competitivas consisten en los cursos de acción que puede seguir la 

empresa ante situaciones coyunturales y pueden referirse a la corporación como un 
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todo o a una unidad estratégica de negocios en particular. (Francés, 2006, p. 109) 

Porter, al igual que en las estrategias genéricas, definió un conjunto de estrategias 

competitivas que en general podrían agruparse en: 

 

• Estrategias competitivas de disuasión: tiene como fin evitar o atenuar la 

magnitud de los conflictos con los competidores. 

 

• Estrategias competitivas ofensivas: se encuentran destinadas a eliminar o 

debilitar la competencia. 

 

• Estrategias competitivas defensivas: nacen como respuesta a ataques de los 

competidores. 

 

• Estrategias competitivas de cooperación o alianza: aquellas por medio de las 

cuales varias empresas combinan esfuerzos para competir eficientemente. 

El objeto de este trabajo se encuentra focalizado en la Unidad de Negocio del 

producto Lisa College, este es un producto terminado y se encuentra en el mercado 

actualmente, por lo cual, se ha considerado como óptimo seleccionar dentro del tipo 

de estrategias que sustentarán el plan de marketing, las estratégicas Genéricas con la 

metodología del análisis vectorial de Ansoff. 

 

 

2.1.4.1.3 Análisis vectorial de crecimiento 

 

El análisis vectorial de crecimiento examina diferentes alternativas de productos en 

relación con las opciones de mercado de la compañía. Tiene su fundamento en el 

análisis producto-mercado que introdujo Ansoff. 

Un producto actual en un nuevo mercado plantea oportunidades y desafíos diferentes 

a los de un producto nuevo en un mercado existente. Un análisis sistemático de la 

estructura de mercado revelará las condiciones competitivas y las oportunidades de 

crecimiento no exploradas. Por tanto, el análisis vectorial de crecimiento es una 

excelente herramienta para definir las estrategias de una empresa.  
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El desarrollo de productos parte de una función inicial en la cual la empresa está en 

un mercado actual, con los productos actuales, tal como se observa en los cuadrantes 

superiores de la Figura Nro. 5. Esta es la posición estratégica actual de la compañía. 

 

Figura 5 Matriz producto/mercado de Ansoff 
 

Producto actual Producto nuevo 

Mercado actual 
Penetración al mercado Desarrollo del producto 

Mercado nuevo Desarrollo del mercado Diversificación 

 

Fuente: Ansoff, H.I (1990). Implanting Strategic Management.  
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 
A partir de este momento Ansoff define que una empresa puede analizar las 

siguientes opciones estratégicas: 

 

1. Crecimiento vectorial horizontal: suponen estrategias de consolidación en el 

mercado, además de una actividad muy intensa en investigación y desarrollo 

de producto. 

 

2. Crecimiento vectorial vertical: dirige su esfuerzo hacia la ampliación de los 

mercados, supone estrategias de penetración en los mercados, ingeniería de 

imagen, comercialización y publicidad 

 

3. Crecimiento vectorial combinado: combinación de los crecimientos 

horizontales y verticales. Penetración en los mercados, extensión a mercados 

ampliados, nuevos mercados.  

 

 

Una vez que se  defina  qué tipos de estrategias aplicar para el producto Lisa College, 

se podrá presentar la integración de estas diferentes opciones, en el Vector 

estratégico. 

 

Crecimiento vectorial horizontal 
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Las opciones estratégicas en esta alternativa serían: 

 

• Permanecer en el mercado actual con productos actuales. Para ello tendrá que 

diseñar estrategias de consolidación en los mercados actuales. 

 

• Rediseño producto para los actuales mercados. Esta es una estrategia de 

desarrollo horizontal que implica actividades de innovación en el desarrollo 

de productos, unida a estrategias igualmente de penetración. 

 

• Diseñar nuevos productos para mercados actuales. Esta es igualmente una 

estrategia de desarrollo horizontal que exige investigación y desarrollo, al 

igual que estrategias de penetración. 

 

Crecimiento vectorial vertical 

Supone estrategias dirigidas  hacia  la ampliación de los mercados, buscando nuevos 

segmentos tanto a nivel nacional como internacional. Por tanto, supone estrategias de 

penetración en los mercados, ingeniería de imagen y, por ende, énfasis en 

comercialización y en publicidad. En esta estrategia la investigación de mercados es 

fundamental. Se podrá realizar una combinación  entre las posibilidades del 

crecimiento vertical y horizontal si se desearía realizar un crecimiento vectorial 

combinado. 
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2.1.4.2 Proceso de mercadotecnia 

 

 

El fin de este trabajo es dar la herramienta necesaria a la empresa Browse Ecuador 

Cía. Ltda., para que una vez planteados sus mega objetivos, los puedan cumplir en 

base a un plan de marketing dirigido para la unidad de negocio Lisa College. 

 

Dentro de cada unidad de negocios, la mercadotecnia desempeña un papel, al ayudar 

a lograr los objetivos estratégicos generales. 

El proceso de mercadotecnia deberá cumplir con las siguientes fases: analizar las 

oportunidades de mercadotecnia, seleccionar los mercados meta, desarrollar la 

mezcla de mercadotecnia, administrar el esfuerzo de mercadotecnia.  (SERNA: 2008) 

 

En este trabajo se presentará los análisis de cada una de estas fases como elaboración 

del plan de marketing para Lisa College. El proceso de la planeación de mercados 

sigue etapas similares a las de la planeación estratégica empresaria, con ciertas 

peculiaridades derivadas de los productos o servicios de la unidad de negocio en 

análisis, como se lo visualiza en el Gráfico Nro. 1. 

 

Gráfico 1 Plan Estratégico de mercados 
 

 
Fuente: Serna, Humberto, Mercadeo estratégico, 2008. 
Elaborado por: Giomar Coello 
El plan estratégico de mercados se ve influido por varios factores tanto internos 

I.- Análisis de la 
situación

II.- Fijación 
objetivos de 
marketing

III.- Evaluación y 
selección de 

mercados meta

IV.- Formulación 
de estrategias de 

marketing
V.- Elaboración 
de planes de 

acción

VI.- Ejecución 
estrategias y 

planes

VII.- Seguimiento 
y control
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como externos de la compañía, al realizar el análisis de estos factores Kotler Philip 

coloca como el centro de dichos factores al consumidor meta.  

 

La compañía identifica el mercado total, la divide en segmentos más pequeños, 

selecciona los más prometedores y se aboca a servirlos y satisfacerlos. Diseña una 

mezcla de mercadotecnia que se compone de factores bajo su control: producto, 

precio, plaza y promoción.  

 

Para encontrar la mejor mezcla y ponerla en acción, la compañía lleva a cabo el 

análisis, la planificación, la puesta en práctica y el control de la mercadotecnia. 

Mediante estas actividades, la compañía observa el ambiente mercadológico y se 

adapta a él.  

 

 

2.1.4.2.1 Las cinco fuerzas competitivas  
 

En conjunto las cinco fuerzas competitivas (competidores potenciales, productos 

sustitutos, poder de negociación de los proveedores, poder de negociación de los 

clientes y la rivalidad entre competidores del sector) definen el territorio o dominio 

en el que opera la organización.  

 

La estructura de relaciones claves dentro de este ambiente operativo se muestra en la 

Figura Nro. 6, estas determinarán la rentabilidad potencial de la empresa así como 

sus perspectivas de lograr una ventaja competitiva sostenible. (Porter, Ventaja 

competitiva, 1987) 
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Figura 6 Las cinco fuerzas competitivas 

 

 

 

Fuente: PORTER Michael E., Ventaja Competitiva, Primera Edición, México, 1987, p. 24 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 
El grado de rivalidad entre las empresas que compiten suelen aumentar conforme 

aumenta la cantidad de competidores o el aumento de  la oferta y demanda de los 

productos o servicios del sector estudiado. 

 

La barra de entrada determina la probabilidad de que nuevos competidores ingresen 

en el sector industrial. Las barreras de salida previenen que las empresas dejen el 

sector industrial cuando hay demasiada capacidad y prolongan los periodos de 

exceso de capacidad 

 

Esta teoría se la ha tomado en cuenta para este trabajo, para realizar el 

correspondiente análisis de los factores externos de la compañía Browse Ecuador 

Cía. Ltda., y la influencia de estos para el desarrollo del producto Lisa College en el 

entorno del mercado actual.  
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Competidores potenciales 

Este componente trata sobre al análisis del conjunto de competidores actuales y 

potenciales para determinar sus capacidades y falencias frente a las de la 

organización en estudio.  

 

En este contexto se pueden analizar, por ejemplo; estrategias de la competencia 

directa e indirecta, porcentaje de participación en el mercado, tipos de productos 

competidores, complementarios y suplementarios. 

 

Productos sustitutos 

La rivalidad entre los actuales competidores “adopta la conocida forma de manipular 

para alcanzar una posición, recurriendo a tácticas como la competencia de precios, 

las guerras de publicidad, la introducción de productos y un mejor servicio o 

garantías”.  Cuando se habla de rivalidad, quiere decir que dos o más competidores 

se “sienten presionados o ven la oportunidad de posicionarse mejor”. (Porter, 

Estrategia competitiva: técnicas para el análsis de los sectores industriales y de la 

competencia, 2001) 

 

Poder de negociación de los proveedores 

Las organizaciones toman recursos del medio externo entre los cuales tenemos: 

financieros, materias primas, tecnológicas y humanas que, en el proceso productivo, 

son transformados en bienes y servicios. La calidad del producto final depende, en 

gran medida, de la calidad y oportunidad con la que la organización recibe esos 

recursos de los proveedores. Por lo tanto, otro factor a analizar lo constituyen los 

proveedores y sus características tales como: políticas de crédito, capacidad de 

abastecimiento, confiabilidad en las entregas, alianzas estratégicas y exclusividad en 

la distribución.  

 

Poder de negociación de los clientes 

En este componente se describen las características demográficas, las necesidades, 

los requisitos e información sobre índices de satisfacción de los clientes.  
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Rivalidad entre competidores 

Es la más poderosa de las cinco fuerzas competitivas y consiste en lograr una 

posición y la preferencia del cliente o comprador frente a las empresas rivales. 

 

Aunque las compañías deben convivir con muchos de los factores que determinan la 

intensidad de la rivalidad, están integradas a la economía de la industria, gozan de 

cierta libertad para mejorar las cosas mediante cambios estratégicos. 

 

Las principales características estructurales de las industrias que determinan la 

fortaleza de las fuerzas competitivas y la rentabilidad de una industria, consiste en 

encontrar una posición en el sector industrial donde pueda defenderse mejor en 

contra de esas fuerzas o influir en ellas para sacarles provecho. (Porter, Estrategia 

competitiva: técnicas para el análsis de los sectores industriales y de la competencia, 

2001, pp. 19,49) 

 

 

2.1.4.2.2 Mercado meta  

 

Para tener éxito en el mercado competitivo actual, las compañías deben estar 

centradas en el cliente, en atraer a los compradores de los competidores y en 

conservarlos, proporcionando un valor mayor. Pero antes de que pueda satisfacer a 

los clientes, una compañía primero debe comprender sus necesidades y sus deseos. 

Por consiguiente, se requiere un análisis cuidadoso de los consumidores. Las 

compañías saben que no pueden satisfacer a todos los clientes de la misma manera.  

 

Hay muchas clases diferentes con consumidores, con demasiados tipos de 

necesidades diferentes. Y algunas compañías se encuentran en una posición mejor 

para servir a ciertos segmentos del mercado. De manera que cada compañía debe 

dividir el mercado total, elegir los mejores segmentos y diseñar estrategias para 

servir a los segmentos elegidos y obtener utilidades, mejor de lo que lo hacen sus 

competidores.  

 

Este proceso en el que se determina el mercado meta, implica tres pasos: 
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segmentación del mercado, orientación a este y posicionamiento en él. (Serna, 

Salazar, & Salgado, Mercadeo estratégico, 2009) 

 

2.1.4.2.2.1 Segmentación del mercado 

 

El mercado se compone de muchos tipos de clientes, productos y necesidades. Por lo 

cual se debe determinar qué segmentos ofrecen la mejor oportunidad para lograr los 

objetivos de la compañía. Los consumidores se pueden agrupar en varias formas para 

dar servicio, basándose en factores geográficos, demográficos, psicográficos y 

conductuales.  

 

 

“El proceso de dividir un mercado en grupos distintos de compradores con diferentes 

necesidades, características y conductas que podrían requerir mezclas separadas de 

productos o de mercadotecnia, se llama segmentación del mercado” (Kotler & Gary, 

Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 50). 

 

Cada mercado tiene varios segmentos, un segmento del mercado se compone de 

consumidores que responden de modo similar a una serie determinada de esfuerzos 

de mercadotecnia.  

 

Para Lisa College, en esta investigación se describirá el mercado al cual está dirigido 

el producto y se seleccionará un segmento específico, como meta para posicionarse 

en él. 

 

2.1.4.2.2.2 Orientación al mercado 
 

Una vez que una compañía ha definido los segmentos del mercado, puede ingresar a 

uno o más segmentos de un mercado determinado. 

 

“La orientación al mercado implica la evaluación del atractivo de cada segmento y la 

selección de uno o más para ingresar en ellos”. (Kotler & Gary, Fundamentos de 

mercadotecnia, 1998, p. 50) . 
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Una compañía debe tener como su objetivo aquellos segmentos en los cuales puede 

generar el mayor valor del cliente y mantenerlo a través del tiempo.  

Una compañía con recursos limitados podría decidir que sólo servirá a uno o a unos 

cuantos segmentos especiales.  

 

Esta estrategia limita las ventas, pero puede ser muy fructífera. O bien una compañía 

podría decidir atender a varios segmentos relacionados del mercado, tal vez aquellos 

con diferentes clases de clientes, pero con los mismos deseos básicos. O una 

compañía grande podría elegir ofrecer una gama muy completa de productos, con el 

fin de servir a todos los segmentos. 

 

 

2.1.4.2.2.3 Posicionamiento en el mercado 

 

 

Una vez que una compañía ha decidido a qué segmentos del mercado va a ingresar, 

debe decidir qué posiciones quiere ocupar en esos segmentos. La posición de un 

producto es el lugar que ocupa ese producto en la mente de los consumidores, en 

relación con los de los competidores. Si perciben que un producto es exactamente 

igual a otro que hay, los consumidores no tendrán ninguna razón para comprarlo. 

 

“El posicionamiento en el mercado es disponer que un producto ocupe un lugar 

claro, distintivo y deseable en la mente de los consumidores meta, en relación con los 

de los competidores”. (Kotler & Gary, Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 50) 
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Al posicionar el producto, la compañía identifica primero las posibles ventajas 

competitivas sobre las cuales crear la posición. Para obtener una ventaja competitiva, 

la empresa debe ofrecer un mayor valor a los segmentos que ha elegido como su 

meta, ya sea cobrando precios más bajos que los competidores, o bien ofreciendo 

más beneficios para justificar sus precios más altos. Pero si la compañía posiciona el 

producto como uno que ofrece un valor mayor, entonces debe proporcionarlo.  

Por  consiguiente, el posicionamiento efectivo se inicia diferenciando realmente la 

oferta de mercadotecnia de la compañía, de manera que ponga a disposición de los 

consumidores un valor mayor del que ofrece la competencia. 

 

Una vez que la compañía ha elegido una posición deseada, debe tomar medidas 

enérgicas para proporcionar y comunicar esa posición a los clientes meta. Todo el 

programa de mercadotecnia de la compañía debe respaldar la estrategia de 

posicionamiento elegida. 

 

 
2.1.4.2.3 Mezcla de mercadotecnia  

 

La mezcla de mercadotecnia consiste en todo lo que la empresa puede hacer para 

influir en la demanda de su producto. 

 

Las numerosas posibilidades se pueden reunir en cuatro grupos de variables que se 

mostraron en la Gráfica Nro. 2. 

 

Después que la compañía ha decidido cuál será su estrategia mercadológica 

competitiva general y seleccionado su segmente meta, está preparada para empezar a 

planificar los detalles de la mezcla de mercadotecnia.  
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Gráfico 2 Las cuatro P de la mezcla de mercadotecnia 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Kotler Philip, Fundamentos de Mercadotecnia. 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

“La mezcla de mercadotecnia se define como el conjunto de instrumentos tácticos 

controlables de la mercadotecnia, que la empresa combina para producir la respuesta 

que quiere en el mercado meta.” (Kotler & Gary, Fundamentos de mercadotecnia, 

1998, p. 50)  

A continuación se describirán los cuatro elementos más utilizados en una mezcla de 

mercadotecnia, estos pueden variar según el giro de la compañía. 

 

Producto 

El desarrollo de un producto o servicio, es una de las partes más importantes del 

mercadeo, por lo tanto los productos con mayor éxito son aquellos que son diseñados 

para un mercado determinado. En la propuesta que se presenta, es necesario 

establecer que productos similares hay en el mercado y porque se identifican y 

prefieren dicho producto. Según Kotler en su obra los 80 conceptos esenciales de 

marketing:  
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Producto es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la empresa 
ofrece al mercado meta. De igual forma manifiesta que cada vez hay más 
productos que se hacen a la medida de las preferencias del consumidor, 
además de que se desarrollan y diseñan en cooperación con proveedores y 
distribuidores. (Kotler, Los 80 conceptos esenciales del marketing, 2003)   

 

Una vez  establecido  el o los productos a ofrecer, es necesario considerar las 

siguientes variables, variedad, calidad, diseño, características, marca, servicios, 

seguridad.  

 

Precio 

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o suma de 

valores que el consumidor intercambia por el beneficio de tener o usar el producto o 

servicio. (Kotler, Los 80 conceptos esenciales del marketing, 2003, p. 120). 

 

Plaza 

También conocida como posición o distribución, incluye todas aquellas actividades 

de la empresa que ponen el producto a disposición del mercado meta. Sus variables 

son las siguientes canales, cobertura, variedad, ubicaciones, inventario, logística. 

(Kotler & Armstrong, Fundamentos de marketing, 2010, p. 63) 

 

Según Ries y Trout: “Posicionamiento no es donde posiciona un producto en el 

lineal, sino que es la actuación sobre la mente del consumidor”. (Kotler & 

Armstrong, Fundamentos de marketing, 2010, p. 5)  

Por lo tanto una empresa puede afirmar que es diferente y mejor que otras de muchas 

formas como, mayor rapidez, mayor seguridad, precios más baratos, productos más 

cómodos, mayor durabilidad, mejor trato, mejor calidad, etc. Es por eso que la 

empresa tiene que fijar alguna característica en especial en la mente del consumidor. 

 

Promoción 

La promoción es comunicación y como tal persigue difundir un mensaje y que éste 

tenga una respuesta del público objetivo al que va destinado.  
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Los objetivos principales de la comunicación son: a) comunicar las características del 

producto b) comunicar los beneficios del producto c) que se recuerde o se compre la 

marca/producto. 

 

Las estrategias de promoción de acuerdo al plan trazado, indicarán los temas que 

tendrán mayor o menor importancia en el plan promocional.  

 

Es necesario indicar que la comunicación no es sólo publicidad, sino que utiliza 

diferentes instrumentos y son los siguientes: la publicidad, las relaciones públicas, la 

venta personal, la promoción de ventas, el Marketing directo. 

 

 

2.1.4.2.4 Presentación de un plan de marketing 

 

 

Una buena planeación dentro de cualquier organización sin importar su tamaño o el 

sector en que se desenvuelve, requiere desarrollar un plan de marketing que se 

encuentre alineado a la planificación estratégica organizacional. 

 

Al respecto a Kotler Philip y Amstrong Gary, (2005) en su obra Fundamentos del 

Marketing manifiesta que: “El plan de marketing es un estudio que ayuda a definir el 

escenario donde se desarrollará un negocio a largo plazo y el futuro financiero de las 

inversiones, a fin de dotar a los inversionistas una herramienta de gestión efectiva 

que permita asegurar la inversión” (p. 65.). 

 

Consecuentemente, el plan de marketing a desarrollarse establecerá todas las bases y 

directrices para que el producto Lisa College desarrollado por Browse Ecuador 

incremente  su participación en el mercado. 

 

 

 

 

Como lo determina Kotler Philips  en su publicación Fundamentos de 
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Mercadotecnia, el contenido del Plan de Marketing deberá ser el siguiente: 

 

1.- Resumen ejecutivo y tabla de contenido: El plan de marketing debe iniciar con un 

breve resumen de las principales metas y recomendaciones del plan propuesto. 

Después de este resumen debe incluirse una tabla de contenido. 

 

2.- Análisis de oportunidades y problemas: después de resumir la situación de 

marketing actual, se describirá las oportunidades/riesgos, fuerzas/ debilidades, y los 

problemas que enfrenta la línea de productos. 

 

3.- Objetivos: definición de  objetivos financieros y de marketing en términos de 

volumen de ventas, participación de mercados y utilidades. 

 

4.- Estrategia de marketing: se delineará la amplia estrategia de marketing o “plan de 

juego” que se usara para lograr los objetivos del plan. 

 

5.- Programa de acción: el plan de marketing debe especificar a grandes rasgos los 

programas de marketing diseñados para alcanzar los objetivos del negocio. Cada 

elemento de la estrategia de marketing debe contestar estas preguntas: ¿Qué se hará? 

¿Cuándo se hará? ¿Quién lo hará? ¿Cuánto costara? 

 

6.- Estado de resultados proyectado: los planes de acción permiten al gerente de 

producto elaborar un presupuesto de apoyo. Del lado de los ingresos este muestra el 

volumen de ventas pronosticado en términos de unidades y de precio promedio.  En 

el lado de los gastos, aparece el costo de producción, distribución física y marketing, 

desglosado en categorías más pequeñas. La diferencia entre los ingresos y los gastos 

es la utilidad proyectada. Una vez aprobado, el presupuesto es la base para 

desarrollar planes  programas de adquisición de materiales, planeación de la 

producción, reclutamiento de empleados y operación de marketing.  

 

7.- Controles: la última sección del plan de marketing bosqueja los controles para 

monitorear el plan. Por lo regular, se detallan las metas y el presupuesto para cada 

mes o trimestre. La alta gerencia puede revisar los resultados en cada periodo.  

2.2 Marco Conceptual 
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TIC-: Tecnologías de la información y la comunicación (TIC o 

bien NTIC para nuevas tecnologías de la información y de la comunicación) 

agrupan los elementos y las técnicas usadas en el tratamiento y la transmisión 

de la información, principalmente la informática, Internet y 

las telecomunicaciones. 

 

PIB: Producto interior bruto, es una medida macroeconómica que expresa el valor 

monetario de la producción de bienes y servicios de un país durante un 

período determinado de tiempo (normalmente, un año). 

 

BCE: Banco Central Del Ecuador, tiene como misión promover y coadyuvar a la 

estabilidad económica del país, tendiente a su desarrollo, para lo cual deberá: 

realizar el seguimiento del programa macroeconómico; contribuir en el diseño 

de políticas y estrategias para el desarrollo de la nación; y, ejecutar el régimen 

monetario de la República, que involucra administrar el sistema de pagos, 

invertir la reserva de libre disponibilidad y, actuar como depositario de los 

fondos públicos y como agente fiscal y financiero del Estado. 

 

PYME: Se conoce como PYMES al conjunto de pequeñas y medianas empresas que 

de acuerdo con su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, 

y su nivel de producción o activos presentan características propias de este 

tipo de entidades económicas.  

 

Microempresas: Emplean hasta 10 trabajadores, y su capital fijo (descontado 

edificios y terrenos) puede ir hasta 20 mil dólares. 

 

Unidad estratégica de negocio: Una unidad de la compañía que tiene una misión y 

unos objetivos separados y que se puede planear independientemente de los 

demás negocios de la compañía, una línea de productos dentro de una 

división, o en ocasiones un solo producto o una sola marca. 

Mercado: el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o 

un servicio. 
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Software: Las instrucciones detalladas que controlan el funcionamiento de un 

sistema de computación. 

 

Software de Aplicación: programas escritos para una aplicación específica, para 

realizar funciones determinadas por los usuarios finales. 

 

Eficiencia: es la relación entre el resultado alcanzado y los recursos utilizados. 

 

Eficacia: es el grado en que se realizan las actividades planificadas y se alcanzan los 

resultados planificados.  

Promoción de ventas: incentivos a corto plazo para fomentar la compra o la venta de 

un producto o un servicio. 

 

Publicidad: cualquier forma pagada de presentación no personal y promoción de 

ideas, bienes o servicios, que hace un patrocinador identificado. 

 

Venta personal: la presentación personal que hace la fuerza de ventas con el 

propósito de hacer ventas y de desarrollar relacione con los clientes. 
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CAPÍTULO III 

DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 

 

Para poder realizar el Plan de Marketing, es primordial tener conocimiento de la 

compañía Browse Ecuador  Cía. Ltda., tanto del ambiente interno como externo. En 

base a este análisis estratégico se podrá realizar las tablas de resultados  FODA y 

PESTAL.  

 

La primera tabla ayudará a definir el Direccionamiento Estratégico de la compañía; 

la segunda tabla, es una herramienta fundamental para el desarrollo del plan de 

marketing pues reflejarán los cambios externos que pueden influir de manera 

significativa en el cumplimiento de su misión.  

 

 

3.1 Análisis estratégico 
 

En este subcapítulo se realizará el análisis de factores internos y externos que pueden 

afectar a la organización en el momento determinar su orientación empresarial y 

posterior su cumplimiento en la dirección estratégica. 

 

 

3.1.1 Análisis  externo 
 

3.1.1.1 Factores económicos  

 

Para el diagnóstico de factores económicos que pueden influir en el desarrollo de este 

trabajo de investigación, se tomará en cuenta los siguientes factores económicos: 

PIB, inflación, tasas de interés, volumen de crédito del sistema financiero y las 

políticas económicas gubernamentales. 

PIB 

En el año 2012, según estadísticas del Banco Central del Ecuador (BCE),  este indicador 

presenta un decremento fuerte comparado con el año pasado y su tendencia será la 
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misma para el  nuevo periodo 2013. El crecimiento del año 2011 se basó en el alto 

nivel de producción en el área eléctrico, de construcción e intermediación financiera. 

La fluctuación de este indicador para el período 2010, 2011 y la proyección del 2012 

y 2013 se puede visualizar en el Gráfico No. 3. 

 

Para el área de Otros Servicios, sector productivo en el que se ubicaría a Browse 

Ecuador, el BCE en sus estadísticas refleja de igual manera un crecimiento entre el 

periodo 2010-2011 y un decremento para el 2012, esta última tendencia se mantiene 

según la proyección realizada para  el 2013 como se visualiza en la Tabla No.5  

 

 

Gráfico 3 PIB 2010 -2013 
 

 

 

Fuente: (Banco Central del Ecuador) Previsiones macroeconómicas 2012-2013, Junio 2012 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

  

P I B (pc) 2010 (p) 3.58

2011 (p) 7.78

2012 (prev) 4.82

2013 (prev) 3.98
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Tabla 5 Producto Interno Bruto por Clase de Actividad Económica 
 

Tasas de variación (a precios de 2000) 
Ramas de actividad         \           Años 2010  2011 2012 2013 
CIIU  CN  (p) (p) (prev)  (prev)  
I. Otros servicios 5,4  9,3 6,5 4,1 
27. Otros servicios 5,4 9,3 6,5 4,1 

 
Fuente: Banco Central del Ecuador, Previsiones macroeconómicas 2012-2013, Junio 2012 

 

 

Este indicador (PIB) determina el nivel de producción del país, el cual en este caso se 

ha segmentado para el área de “Otros servicios” en la que ubicamos a Browse 

Ecuador Cía. Ltda., reflejando una débil fuerza productiva que se debe a la falta de 

inversión en dicha área.  

 

Inflación 

En base a las estadísticas del BCE el porcentaje de inflación general anual 

acumulado comparado con el año 2011, para este año 2012  ha reflejado un 

decremento, lo que indica que el poder adquisitivo en forma general ha aumentado 

en este año. 

 

En el Gráfico Nro. 4  se puede observar la variación de este indicador desde el 

período fiscal 2006 al 2011. En lo que va del año 2012 el BCE en su boletín de  

Cifras Económicas del Ecuador de Agosto 2012 refleja  una inflación acumulada del  

4,88% anual hasta dicho mes, reflejando un decremento con respecto a la tasa 

acumulada anual del año 2011. 

 

Para definir el poder adquisitivo de las empresas del área de Otros Servicios en la 

que se ubica a Browse Ecuador Cía. Ltda., se ha investigado este indicador para el 

área de Servicios, encontrando la inflación ha aumentado en comparación al año 

anterior, lo cual indica una carestía en el precio de los servicios como se visualiza en 

el Gráfico Nro. 5. 
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Gráfico 4 Inflación Anual 2006-2011 
 

 

 

 

Fuente: Estadísticas Macroeconómicas,presentación Estructural 2012 

(Banco Central del Ecuador) 

 

 

Gráfico 5  Inflación área de Servicios 2011-2012 
 

 

 

Fuente: Estadísticas Macroeconómicas  Presentación Estructural 2012 

(Banco Central del Ecuador) 
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Volumen de crédito y tasas de interés 

Las estadísticas del BCE, refleja claramente que el volumen de crédito  entregado al 

área de PYMES en la que se encuentra Browse Ecuador Cía. Ltda., es bajo, pues para 

el sector Financiero esta área siempre será más riesgoso y menos rentable, esto lo 

refleja el Gráfico Nro. 6. 

 

Los segmentos económicos que tienen mayor volumen de crédito son Microcrédito 

Acumulación Ampliada, Microcrédito Acumulación Simple y Minoristas que son los 

que solicitan a menor plazo. 

 

 

Gráfico 6 Volumen de Crédito  por segmento de crédito de la Banca 
 

 
 

Fuente: Voletín mensual Evolución de Volumen de Crédito del Sistema Financiero Privado  del 
Ecuador, Agosto 2012, (Banco Central del Ecuador) 
 

 

El bajo volumen de crédito a productos PYMES, puede ser una amenaza para 

Browse Ecuador Cía. Ltda., pues para ejecutar una estrategia de negocios siempre se 

requerirá de flujo de efectivo.  
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La tasa de interés activa, la cual se ha mantenido desde el año anterior para los 

productos PYMES es del 11,25% anual. Si la compañía requeriría de un préstamo 

para ejecutar su plan de negocios  se considerará una ventaja que la tasa de interés 

sea estable pues se podrá planificar a largo plazo con la seguridad que no variara el 

gasto por intereses. Esta información se la ha tomado del Boletín de Cifras 

Económicas del Ecuador emitido por el BCE en Agosto 2012. 

 

 

3.1.1.2 Factor político  

 

Entorno política 

En base  a los antecedentes históricos del Ecuador, el factor político es el menos 

confiable dada su característica de inestabilidad debido a las medidas políticas que se 

han tomado cada vez que existe un cambio de gobierno por lo general con el fin de 

regular el sistema económico de acuerdo a su alineamiento y fin político.  

 

En esos términos y revisando los últimos acontecimientos se han planteado leyes 

promulgadas a través del Registro Oficial, entre las que constan leyes finales y 

transitorias, unas aprobadas, otras en ejecución y otras aún en discusión y polémica 

entre las partes creadoras y las supuestamente afectadas; tal es el caso de leyes como 

la de educación superior,  ley de aguas, y ley de tierras las mismas que han originado 

protestas por parte de profesores, estudiantes y del sector campesino.  

 

Así mismo han entrado en polémica leyes recientes como las de Régimen tributario, 

Ley de Comunicación, Ley de Minería y otras a consecuencia de los resultados de la 

última consulta popular, lo cual ha originado levantamientos y  protestas por parte de 

varios sectores del país. Es por ello que el entorno político del país (inestabilidad 

política) se lo considera como una amenaza, pues genera incertidumbre de todo lo 

que a futuro podría suceder.  

 

 

 

Políticas de apoyo al sector PYME 
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El Ecuador es un país poblado por Micro, Pequeñas y Medianas empresas como se 

puede visualizar en la Gráfica Nro. 7 ; según el último Censo Nacional Económico 

del 2010 alrededor del 99 de cada 100 establecimientos se encuentra dentro de la 

categoría de MIPyME. De ahí que de 4 puestos de trabajo que existen en el país 3  

son generados  por aquellas empresas. 

 

Gráfico 7 Segmentación de empresas Ecuador 
 

 
 

Fuente: Censo Nacional  Económico – CENEC 2010- INEC 
Elaborado por: Observatorio de la PYME  de la Universidad Andina Simón Bolívar. 
 

 

En base a lo descrito anteriormente el presente Gobierno y entidades municipales 

seccionales, han desarrollado programas orientados a impulsar el desarrollo  

productivo y comercial, como es el caso de capacitaciones gratuitas, prestamos 

micro-empresariales en instituciones financiera del estado, políticas gubernamentales 

de apoyo a producción nacional, entre otras. 

 

Browse Ecuador Cía. Ltda., puede tener un doble beneficio  pues puede apoyar su 

gestión empresarial con estos impulsos gubernamentales y además puede ampliar su 

mercado a estas nuevas PYMES que van formándose debido a estos apoyos.  
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Política tributaria 

Partiendo del hecho que la recaudación tributaria es fundamental para el 

funcionamiento gubernamental, el desarrollo social del país y el control económico; 

el SRI exige el pago de impuestos a todos los actores del comercio e industria 

(personas naturales y personas jurídicas) en el territorio ecuatoriano.  

 

Dichas políticas tributarias tienen  como finalidad el incrementar la recaudación 

anual de impuestos en proporción directa al crecimiento económico que presente el 

país, por lo que para reducir los índices de evasión tributaria y procurar la 

disminución en la aplicación de mecanismos de evasión, el SRI aplica sanciones y 

medidas disuasivas.  

 

Estas políticas pueden considerarse adecuadas siempre y cuando sean implementadas 

bajo cierta planificación considerando el momento oportuno y de manera equitativa, 

lo cual no siempre ocurre así, por lo que puede generar una amenaza para Browse 

Ecuador Cía. Ltda. 

 

 

3.1.1.3 Factor Legal 

 

En cuanto  a la capacidad de respuesta frente a reclamos legales y de procedimientos 

por parte de las pequeñas y medianas empresas ha sido menospreciada 

sustancialmente por  la falta de confianza en el sistema legal ecuatoriano, a 

consecuencia de la constante destitución intempestiva de jueces en las cortes de 

justicia de nuestro país, afortunadamente esta situación está cambiando y en el 

Ecuador la ingeniería reversa de software cubierta por gestión de restricciones 

digitales es prohibida por la ley.  

 

En el Ecuador el software en general es regido por: La ley de Comercio Electrónico, 

La ley de propiedad intelectual por lo tanto hay confianza en el sistema legal. 
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La falta de conocimiento de estas leyes lleva a que muchas veces se está infringiendo 

una licencia sin saberlo, por lo tanto el que haya prohibiciones a la ley  relacionados 

con generación de programas de software respaldado por: 

 

• Los Códigos Civiles establecen que las producciones de talento o del ingenio 

son propiedades de sus autores y que éstas se regirán por leyes especiales 

(LPI). 

• La propiedad intelectual de los programas se reconoce y regula en la (LPI), 

ya que el software es oficialmente considerado “obra generada por el 

intelecto”. 

 

 

3.1.1.4 Factor tecnológico 
 

Importancia de TICS 

 

En estos tiempos de globalización cuando una empresa ingresa a un mercado ya 

establecido es necesario considerar el factor tecnológico,   tanto más si la tecnología 

es la base para mejorar la productividad y la competitividad.  

 

El Evconomist Inteligence Unit (EIU), señala que “cuando un país utiliza las TICS 

para realizar más de sus actividades, la economía puede convertirse en más 

transparente y eficiente”.  

En el Ecuador de acuerdo al Estudio competitivo 2010, realizado por la Deloitte, el 

grupo empresarial encuestado consideró como el segundo sector estratégico al sector 

de tecnología, ubicado después del Turismo. De la misma manera, señalaron que 

para mejorar la competitividad en sus empresas, han invertido en primer lugar en 

talento humano, en segundo lugar el Tecnología, y en quinto lugar en innovación y 

desarrollo. 

Debido a esto se considera una oportunidad para Browse Ecuador Cía. Ltda.,  como 

proveedor de tecnología que las TICS tengan una gran importancia dentro de la 

operatividad de las compañías.  
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Estado actual TICS en Ecuador 

Como lo determinamos anteriormente, las TICS llegan a ser parte fundamental para 

el aumento de la productividad. Es por eso que nos remitimos al estudio del World 

Economic Forum (WEF) en su publicación “Global Competitiveness Report 2010-

2011”, en la cual en términos de competitividad ubica al Ecuador en la posición 

número 105 de 139 países.  

 

En uno de sus pilares, este índice califica “Efficiency enhancers” (reforzadores de 

eficiencia), en el cual la preparación tecnológica es uno de los sub-índices, en este 

Ecuador se encuentra en las últimas posiciones de la tabla en la región de 

Latinoamérica y Caribe como se visualiza en la Gráfica Nro. 8. 

 

Gráfico 8 Índice de competitividad del World Economic Forum 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: AESOFT, Estudio de Mercado del Sector de Software y Hardware en Ecuador 
Elaborado por: Global Competitiveness report 2010-2011- World Economic Forum 
Esta realidad del país tiene dos caras, la primera que consideraremos como 

oportunidad  es la carestía de un buen nivel de TICS, Browse Ecuador Cía. Ltda.,  

siendo proveedor de servicios de información puede llegar a aportar al crecimiento 
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de esta área.  La segunda cara es la carestía en los precios dentro del país de 

tecnología de información nacional, pues el nivel de confianza para los  generadores 

de TICS dentro del país es bajo. 

 

 

3.1.1.5 Análisis del micro ambiente (cinco fuerzas de Porter) 

 

El microambiente es el segmento ambiental donde se desarrollan las operaciones de 

cada organización, está determinado por aquellos factores externos que tienen una 

relación directa con la empresa (proveedores, clientes, competidores, entidades 

gubernamentales reguladoras y productos sustitutos), por lo que la empresa debe 

darle un constante seguimiento para dar respuesta  a los cambios en los factores antes 

mencionados.   

Para realizar el diagnóstico del micro ambiente de  Browse Ecuador Cía. Ltda., se ha 

aplicado el modelo de la Cinco Fuerzas de Porter, que es un modelo estratégico de 

reflexión sistemática para determinar la rentabilidad de un sector, para evaluar el 

valor y la proyección futura de empresas o unidades de negocio que operan en dicho 

sector. (PORTER, 2003, p. 20).  A continuación se detalla cada aspecto de los 

factores fundamentales para Browse Ecuador Cía Ltda.: 

  

Compradores- clientes 

El mercado al que se orienta Browse Ecuador Cía. Ltda., son empresas privadas 

consideradas PYMES y dentro de esta categorización general podemos dividir en dos 

segmentos: 

 

- Clientes empresariales del Sector Comercialización con el producto Lisa 

ERP; actualmente supermercados y almacenes de electrodomésticos en la 

ciudad de Riobamba, Latacunga y Cuenca.  

 

- Clientes Sector Educativo con el producto Lisa College, que corresponden a 

instituciones que pertenecen a  grupos de nivel social medio, medio alto y 

alto, en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca.  
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En el Ecuador, según la revista Ekos Negocios (2011), las PYMES registradas en la 

Superintendencia de Compañías ascienden a 14.673 empresas, de las cuales 10.475 

son pequeñas y 4.198 medianas.  

 

En lo que a la composición se refiere, existen pocas diferencias en cuanto a las 

participaciones que tienen los diversos sectores. En ambos casos, la mayor parte de 

las empresas se dedican a actividades comerciales, en un 27,99% para las pequeñas y 

39,18% para las medianas como se visualiza en el Gráfico Nro. 9 y. 10 (Ekos, 2011, 

p. 17) 

 

Gráfico 9 Composición por sector Económico Medianas Empresas 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

Fuente: Superintendencia de Compañías 
Elaborado por: EKOS Negocios 2010. 
 

 

 

Gráfico 10 Composición por sector Económico Pequeñas Empresas 
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Fuente: Superintendencia de Compañías 
Elaborado por: EKOS Negocios 2010. 

 

En el caso del producto Lisa College motivo de este trabajo de investigación se 

enfoca al mercado de Instituciones Educativo Particular, las cuales se encuentran 

dentro de las Medianas empresas con el 1,48% del mercado total de dichas empresas, 

constituyendo un mercado limitado. 

 

Poder de negociación de los clientes 

En lo que respecta  a software contable estándar como Lisa ERP el cliente tiene el 

poder de negociación, esto se debe a la elevada competencia que existe en el sector, 

como también de las marcas. Permitiendo al cliente tener un abanico grande de 

alternativas.  
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Sin embargo cuando se habla de un software especializado como es el caso del 

producto en estudio Lisa College, el cual cubre los requerimientos contables, 

tributarios y además los requerimientos del Ministerio de Educación como ente 

regulador de las instituciones educativas,  el cliente se encuentra limitado en su poder 

de negociación.  

 

En cuanto al área de servicios, debido a la necesidad de especialización y 

capacitación, no existen muchas compañías que proporcionen los mismos servicios, 

la competencia es menor y por tanto los precios que se fijan por los servicios no 

están sujetos a comparación o poder de negociación del cliente,  lo que permite 

mantener una mejor posición y mejores ventajas sobre el cliente.  

 

Necesidades de clientes 

Las PYMES y especialmente las instituciones educativas, tienen un alto nivel de 

requerimiento de hardware, software, soporte técnico, teniendo varios proveedores 

para sustentar estas necesidades.  

 

Esto se lo visualiza con mayor impacto en las instituciones educativas, debido a la 

diferencia de requerimientos que tienen entre el área administrativa contable del área 

administrativa académica, por lo cual han recurrido a sustentar sus requerimientos 

con diferentes aplicaciones (software) para cada área, que incluso en muchos casos 

los lenguajes de dichas aplicaciones no han sido compatibles entre sí, creando islas 

de información. En contraste a esta realidad, la tendencia actual es cubrir con una 

sola herramienta informática todos los ciclos de una institución educativa.  

 

Rivalidad o competencia 

Como se ha manifestado con anterioridad, Browse Ecuador Cía. Ltda., vende y 

distribuye dos productos como lo son: Lisa College y Lisa ERP. 

 En el caso del producto Lisa College la competencia directa es: 

- Serviestudios Compañía Limitada con su producto  Isyplus- Academic. 

- Intersistemas con su producto Grescol 
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Estas empresas con sus respectivos productos ofrecen similares productos y servicios 

a los ofrecidos por Browse Ecuador Cía. Ltda. Cabe acotar que los departamentos de 

sistemas de las instituciones Educativas que realizan aplicaciones pequeñas dando 

soluciones momentáneas y no integrales. 

 

Para el producto Lisa ERP, existe un sin número de empresas nacionales y 

extranjeras que ofrecen sus productos y servicios, debido a que este producto no se 

encuentra dentro del ámbito de estudio de este trabajo no investigará la competencia 

directa actual. 

 

Las batallas competitivas entre vendedores rivales pueden asumir muchas formas y 

grados de intensidad; las armas que se usan para competir pueden ser el precio, 

financiamiento, la calidad, las características, los servicios, las garantías, la 

publicidad, etc.  

 

La dependencia relativa que los competidores colocan en cada una de estas armas, 

pueden cambiar con el tiempo, puesto que primero usa una y después otra más 

intensamente para atrapar la atención de los compradores y de acuerdo con los 

nuevos movimientos ofensivos y defensivos de los competidores.  

 

Como cada actor del mercado, maneja una estrategia competitiva propia para lograr 

optimizar la comercialización de sus productos y servicios, se origina una alta 

competitividad y rivalidad entre los competidores existentes, situación que genera 

una importante amenaza para Browse Ecuador Cía. Ltda. Además de no existir una 

barrera de ingreso de nuevos competidores. 

 

Comunicación y promoción 

En general las empresas del sector de software no utilizan un nivel de promoción 

agresiva, más bien referidos, existe poca difusión a nivel de medios, en el caso de 

medios escritos lo usual ha sido publi-reportajes generados por contactos personales 

entre el dueño de la compañía y gente de los medios de comunicación, pocas 

empresas mantienen el departamento de marketing. 



 

64 
 

El mayor instrumento de comunicación que se utiliza son las páginas web, en las 

cuales los potenciales clientes pueden informarse de las empresas y productos 

ofertantes. 

 

En cuanto a la forma de promoción, la utilizada en el medio es mediante  visitas 

directas a los potenciales clientes y demostración de los productos, por otro lado 

están también la utilización de ferias del sector una vez al año, pero con muy poco 

resultado en retronó de ventas. 

 

Esta tendencia dentro del sector en estudio se debe a la falta de recursos que las 

empresas han destinado para la promoción de sus productos ya que el mantener un 

departamento de marketing, comercialización o el realizar gestiones publicitarias 

requiere de un costo alto adicional a sus operaciones. 

 

Servicio 

En el mercado ecuatoriano no se tiene una cultura de servicio como lo tienen otros 

países, empresas que tienen años en el mercado, se han convertido en únicas 

opciones para clientes que demandan sus productos y servicios, por tal razón existe 

una oportunidad para empresas nuevas que quieren consolidarse a través de ofrecer 

un buen servicio y retener a sus clientes.  

 

Productos Sustitutos 

En Quito, existe una gran cantidad de empresas y negocios que comercializan 

alternativas a los productos que vende y distribuye Browse Ecuador Cía. Ltda., y que 

por tanto pueden reemplazarlos, como: módulos de venta, contabilidad, 

administración, gestión de recursos, producción; a precios realmente diferentes a los 

que oferta la compañía en estudio; lógicamente hay diferencias en su calidad y 

garantía.  

Entre las empresas que ofrecen productos que se podría determinar como sustitutos 

se encuentra: SAFI, SYGGM MBA, FENIX, JC INFORM. 

Los precios son determinantes, muchas veces las personas toman la decisión de 

comprar los productos sustitutos por su menor costo, por lo cual esta fuerza genera 

una  amenaza para Browse Ecuador Cía. Ltda. 



 

65 
 

3.1.1.6 Matriz de priorización y componentes del ambiente externo 

 

 

Matriz de priorización 

 

Una vez realizado el análisis de los factores del ambiente externo, se ha generado una 

matriz de priorización, la cual tiene como objeto ordenar de acuerdo al  impacto para 

Browse Ecuador Cía. Ltda., los factores  externos.  

 

La calificación de la matriz se ha generado de acuerdo a la realidad de la empresa y  

el criterio del Gerente de la compañía, esta se ha plasmado en la  Tabla Nro. 6. 
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Tabla 6 Componentes del Ambiente externo matriz de priorización 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Giomar Coello 

BROWSE ECUADOR CIA. LTDA. 

           

  
Político  
Legal Económico Tecnológico 

Rivalidad o 
Competencia 

Competidores 
potenciales Sustitutos Clientes TOTAL Peso % Orden 

Político  Legal 0,5 1 0 0 0 0 0 1,5 5,88 7 
Económico 1 0,5 0 0 0 0 0 1,5 5,88 6 
Tecnológico 1 1 0,5 0 0 1 0 3,5 13,73 4 

Rivalidad o 
Competencia 1 1 1 0,5 1 0 0 4,5 17,65 3 

Competidores 
potenciales 1 1 1   0,5 0,5 0 4 15,69 5 
Sustitutos 1 1 0 1 1   0,5 4,5 17,65 2 
Clientes 1 1 1 1 1 1   6 23,53 1 
              TOTAL 25,5 100   

           

C
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 1 Clientes 
       2 Sustitutos 
       3 Rivalidad o Competencia 
       4 Tecnológico 
       

5 
Competidores 
potenciales 

       6 Económico 
       7 Político  Legal 
       



 

67 
 

Componentes externos 

 

Una vez priorizados los componentes externos y en base al análisis de los mismos se 

ha resumido en una hoja los hallazgos y se ha podido determinar si el componente es 

una Oportunidad que deben ser aprovechadas al máximo o una Amenaza que será 

necesario eludir o al menos reducir su impacto en la compañía en estudio. 

 

  HOJA DE RESULTADOS 

  
AMBIENTE EXTERNO 

 
            

Nro. Nivel de Proceso Macro procesos Ámbito de análisis O
PO

R
TU

- 
N

ID
A

D
 

A
M

EN
A

ZA
 

1 CLIENTES Segmentación El segmento educativo es limitado   X 

  
Poder de negociación de los 
clientes 

En el área de servicios especializados el poder 
de negociación decrece de acuerdo a la 
especialización del servicio. X   

  Necesidades 
Incremento de PYMES en el mercado 
Ecuatoriano X   

    
Demanda de soluciones integrales en el área de 
informática. X   

2 
PRODUCTOS 
SUSTITUTOS   Existencia de varios productos substitutos   X 

3 

RIVALIDAD O 
COMPETENCIA 

Comunicación y promoción 

La competencia dispone de canales de 
comunicación y un mejor nivel de imagen 
corporativa   X 

  Servicio No existe cultura de servicio en el país X   

  Estrategia de competencia 
Precios bajos para introducción a nuevos 
clientes   X 

4 FACTOR 
TECNOLÓGICO 

Importancia de TICS Alto nivel de importancia X   

  
Estado actual TICS en 
Ecuador Bajo disponibilidad de tecnología X   

5 
COMPETIDORES 
POTENCIALES   

En el mercado hay soluciones parecidas, no hay 
barreras de ingreso al mercado   X 

6 ECONÓMICO PIB PIB bajo para el área "Otros Servicios"   X 
  Inflación Inflación alta para el área de Servicios   X 
  Volumen de crédito Bajo volumen de crédito en sector PYMES   X 
  Tasa de Interés Estabilidad en tasa aplicada al sector PYME X   

7 FACTOR 
POLÍTICO Y 
LEGAL 

Entorno político Inestabilidad política   X 
  Políticas de apoyo a PYME Impulso del Gobierno Central y Sectoriales X   
  Política tributaria Falta de planificación en implementación   X 
  Sistema legal Confianza en sistema legal X   
  Prohibición de ley Resguardo a programas de software X   
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3.1.2 Análisis interno 
 

Para este análisis investigaremos el interior de Browse Ecuador Cía. Ltda., a 

diferencia del análisis externo la organización tiene el total control sobre sus 

componentes internos.  

 

Para el diagnóstico interno podemos dividir a la organización en tres niveles de 

procesos: el nivel estratégico donde se definen las directrices de la organización, el 

nivel operativo o misional, constituido por los procesos agregadores de valor (cadena 

de valor), y el nivel de apoyo que da soporte para que el nivel misional pueda operar. 

 

 

3.1.2.1 Nivel estratégico 

 

Estructura organizacional 

 

Browse Ecuador Cía. Ltda., es una empresa con una estructura organizacional 

horizontal simple, se puede ver claramente que el empresario ha tomado a cargo 

tareas administrativas, no existen disposiciones formales de la organización, y la 

diferenciación horizontal es baja debido a que los empleados desempeñan múltiples 

deberes.  

 

Esto lo podemos visualizar en el Gráfico Nro. 11 del Organigrama de Browse 

Ecuador Cía. Ltda., el cual se encuentra acompañado del listado del personal actual 

representado en la Figura Nro. 7. 
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Gráfico 11 Organigrama Funcional Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

Al 30/08/2012 

 
Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

 
Figura 7 Listado de Personal Activo de Browse Ecuador Cía. Ltda. 

Al 30/08/2012 
 

 
 
Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda.  
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

 

JUNTA G. SOCIOS

- Browse Chile

-Ramiro Garzón

- Geomar Coello

Contabilidad

- Geomar Coello

- David Vasco

Unidad de Negocio

ERP

(Francisco Torres)

Unidad de Negocios

COLLEGE

(Ramiro Garzón)

Desarrollo

- Ramiro Garzón

- Fausto Alarcón

Soporte Técnico

-Geomar Coello

- Patricia Gonzaba

No. de 

personas 

Nombre  Cargo  

1 Ramiro Garzón  Gerente, Administrador Unidad de 

Negocios Lisa College, Desarrollo. 

2 Geomar Coello Soporte técnico 

3 Patricia Gonzaga Soporte técnico 

4 Fausto Alarcón Desarrolladores 

5 David Vasco Administración y Contabilidad 

6 Francisco Torres  Unidad de Negocios ERP 
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En la actualidad la compañía no tiene por escrito la descripción de cada puesto de 

trabajo y las responsabilidades de cada persona, por lo cual se  realizará una breve 

reseña de cada uno de los y sus las funciones que desempeñan en la actualidad. 

 

Gerencia, Dirección de la Compañía 

 

En el caso de Browse Ecuador Cía. Ltda.,  por ser una compañía pequeña, uno de los 

miembros de la Junta General de Accionistas es el Gerente, nombrado por la misma 

junta, y las funciones que desarrolla son las siguientes: 

 

• Direccionar la compañía Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 

• Planificar, organizar, dirigir y controlar la utilización de los recursos, 

mediante el establecimiento y evaluación de: objetivos, políticas y estrategias.  

 

• Supervisar que las operaciones se ejecuten, bajo el marco  de control y la 

normatividad vigente en el Ecuador. 

 

• Realizar revisiones aleatorias de las operaciones, para aplicar medidas 

correctivas. 

 

• Programar reuniones de trabajo con el personal, cuando considere necesario, 

para tratar asuntos relacionados con las actividades, con el fin de coadyuvar 

en el mejoramiento de las funciones e incentivar el trabajo en equipo. 

 

• Analizar proyectos de inversión que deba realizar la compañía, para mejorar 

su productividad y la satisfacción del usuario. 

 

(Entrevista Ing. Ramiro Garzón, Gerente) 
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Unidad de negocios Lisa College- ERP 

 

Tiene a su carga la planificación y control de la evolución tanto comercial como  

tecnológica de los productos (Lisa College/ Lisa Erp). 

 

Departamento de Desarrollo  

 

Es el área de producción de la organización tiene a su cargo: 

• Atender requerimientos en cuanto a corrección de errores o mejoras de los 

productos actuales. 

 

• Desarrollar nuevos aplicativos para la comercialización de los mismos. 

(Entrevista con Ing. Fausto Alarcón, Desarrollador) 

 

Departamento Soporte Técnico 

 

Se encuentra directamente relacionado con la atención a clientes, sus funciones son: 

• Generación de proyectos de implementación, capacitación y puesta en 

marcha de los productos. (Sistemas Informáticos). 

• Atención en terreno, vía telefónica o internet a los clientes sobre el manejo 

correcto de los aplicativos. 

• Dar mantenimiento y soporte al software que maneja el cliente.  

(Entrevista Patricia Gonzaga, Soporte Técnico) 

 

Departamento de Contabilidad 

 

La compañía no cuenta con un Departamento Contable, para cubrir las actividades 

administrativas, en esta área está un Auxiliar Contable, el mismo que realiza las 

siguientes funciones:  

• Facturación, cobros, pagos a proveedores, pago nomina, pagos impuestos, 

IESS. 

• Conciliaciones Bancarias y demás cuentas contables 

• Preparación Balances. 
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Las funciones antes descritas,  se las pudo documentar  visualizando las tareas diarias 

del personal de la compañía en estudio.  

 

Al realizar este levantamiento de información, queda claro que Browse Ecuador Cía. 

Ltda., carece de un departamento que se encargue de analizar el mercado, estudiar la 

competencia, generar propuestas de crecimiento como posicionarse con productos 

actuales o introducirse con nuevos productos.  

 

Por otra parte se ha podido detectar que existe una sobrecarga de trabajo  en el 

Gerente de la compañía pues a cargo de él está la administración del producto Lisa 

College y la dirección del departamento de desarrollo por lo cual ha descuidado el 

direccionamiento de la empresa. 

 

Estructura comunicacional 

 

La comunicación interna es directa, informal, lo cual en la mayoría de ocasiones ha 

favorecido para la toma de decisiones rápidas. La comunicación con clientes es 

formal y por escrito, encontrando un beneficio en el momento de solucionar 

conflictos.  

Browse Ecuador Cía. Ltda., carece de una imagen corporativa y un canal efectivo de 

comunicación al mercado como podría ser página web, publirreportajes en revistas, 

entre otros.   

 

Cultura organizacional 

 

La cultura organizacional se ha forjado en base a los caracteres de los socios 

accionistas que han sembrado con el ejemplo el trabajar en equipo, el ser líderes, 

responsables, puntuales, justos, honrados, serviciales. 

 

Estos valores y actitudes han servido para que la organización tenga una filosofía de 

servicio al cliente y cumplimiento en la entrega de trabajos. 
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El clima organizacional reinante en la empresa es adecuado, existe un alto sentido de 

compañerismo el cual se ha ido creando  por la baja rotación de personal, esto 

demuestra lealtad a la organización. 

 

Planificación 

 

A continuación se describirá brevemente el estado actual de la Planificación dentro 

de la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda., para lo cual dividiremos a la planificación 

en los tres niveles de la organización a saber:  

 

1. Planeación Táctica: hasta el momento no se cuenta con un documento 

oficial en el que se describa la misión, visión, objetivo empresarial por lo 

cual se realizara la propuesta de estos en este trabajo. 

 

2. Planeación Operativa: el objeto de este trabajo será precisamente a este 

nivel para proponer una planeación estratégica de mercados para la 

Unidad de Negocio Lisa College.  

 

3. Planeación Funcional: donde se encuentra la ejecución de las 

planeaciones antes descritas, en este punto se puede decir que la 

organización si bien es cierto ha cumplido con sus clientes en base a la 

ejecución de planes de trabajo del área de soporte técnico no tiene una 

visualización de crecimiento que permita desarrollar a la organización.  

 

En este nivel  y con la propuesta del plan de marketing, se ve la 

importancia de implementar de forma urgente el departamento comercial  

para que pueda ejecutar la estrategia seleccionada para la Unidad de 

Negocios Lisa College y así re-distribuir recurso y ocuparlos de mejor 

manera y como resultado final tener un crecimiento económico. 
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3.1.2.2 Nivel operacional 

 

Sistema de calidad  

 

Para este análisis se ha tomado como referencia la cadena de valor propuesta por 

Michael Porter en base a la cual se ha colocado los cargos actuales en cada   

actividad de la cadena de valor, se incluye la gestión comercial que en la actualidad 

la compañía no dispone.  

 

Se han identificado las actividades de apoyo y las actividades primarias, 

concatenando con el organigrama actual de Browse Ecuador Cía. Ltda., las 

actividades de apoyo se encuentran distribuidas en: 

• La Gestión de dirección se encuentra distribuida entre la Gestión Financiera 

que actualmente se encuentra a cargo de Geomar Coello y David Vasco; la 

Gestión Administrativa a cargo de Ramiro Garzón como Gerente. 

• La Gestión de Recursos Humanos se encuentra a cargo de Geomar Coello. 

• La Gestión Tecnológica a cargo de Fausto Alarcón. 

 

Por lo que se puede concluir que todas las actividades de apoyo se encuentran 

cubiertas actualmente. 

 

Las actividades primarias se encuentran distribuidas de la siguiente manera: 

• Gestión de producción, Ramiro Garzón y Fausto Alarcón. 

• Gestión de Servicios, Geomar Coello y Patricia Gonzaga. 

• Gestión Comercial, no existe departamento en la actualidad sin embargo la 

actividad como elaboración y seguimiento de ofertas la realiza Geomar 

Coello. 
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En base a lo anterior expuesto podemos proponer la cadena de valor que puede 

aplicar la compañía Browse Ecuador Cía. Ltda., en su estructura organizacional, la 

cual se visualiza en la Figura  Nro.8  

 
Figura 8 Cadena de Valor propuesta para  Browse Ecuador Cía. Ltda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

Dentro de las actividades primarias  y como política de la compañía se ha definido 

como fundamental tener claro el ciclo de atención a Clientes, el cual se presenta en el 

Grafico Nro. 12. 
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Gráfico 12 Ciclo de Atención a Clientes Browse Ecuador 
 

 

 
Fuente: Browse Ecuador  Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 
 
 

El cumplimiento continuo de este ciclo dentro de la compañía denota el interés por 

tener como ventaja competitiva una excelente atención a clientes. 

 

Mejoramiento continuo 

 

El enfoque que ha dado la compañía en cuanto a la atención a clientes ha producido 

que dentro del área de Soporte Técnico se defina  un método de seguimiento de 

satisfacción de clientes, el cual toma los siguientes parámetros para su análisis: 

 

• Impacto del Cliente en el mercado: importancia del cliente dentro del ámbito 

en el que se desempeña (Educativo). 

• Nivel de insatisfacción del Cliente: se realizan una encuesta anual de nivel de 

satisfacción. 

• Indicador de trabajos emergentes: en base a registros del departamento de 

Soporte se determina la cantidad de requerimientos que se encuentran como 

errores en estado A (impide operatividad) que no han sido atendidos. 
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Con esto se ha logrado que los clientes que tienen mayor impacto en el mercado 

tengan un nivel de insatisfacción medio o en algunos casos bajo, de tal manera que el 

proceso de referencia a otros potenciales clientes ha funcionado hasta la fecha. 

 

A continuación se presenta en la Tabla Nro. 7 el nivel de satisfacción de los clientes 

actuales de Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 

Tabla 7 Nivel de Insatisfacción Clientes Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

 

 
Elaborado por: Giomar Coello 
Fuente: Browse Ecuador  Cía. Ltda. 
 

 

El objetivo final de este indicador es medir el nivel de efectividad que tiene el 

departamento de Soporte Técnico como gestor de la atención al cliente. 

 

Como conclusión de esta tabla podremos decir que el servicio en forma general 

puede mejorar, si la compañía le da mayor importancia y constancia a medir la 

satisfacción de clientes con seguridad se beneficiará de una estabilidad en el 

mercado. 

 

 

Tip. 
Clientes  Clientes 

# 
Alumnos  Insatisfacción  URGENTES 

A
LT

O
S

 

Alemán Quito 1.483 MEDIO 2 
Alemán Guayaquil 1.962 MEDIO 1 
Alemán Cuenca 553 BAJO 0 
Academia Cotopaxi 604 MEDIO 2 
British School 262 BAJO 0 
Balandra- Cruz del sur 1.158 BAJO 0 

Liceo los Andes 1.112 MEDIO 0 

M
E

D
IO

S
 

Rudolf Steiner 521 MEDIO 0 
A.P.CH 889 MEDIO 0 

Keppler 390 MEDIO 0 

B
A

JO
S

 

Liceo del Sur 344 BAJO 0 
Seneca 274 BAJO 0 

Sauce 200 BAJO 0 
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Infraestructura 

 

La empresa es pequeña, cuenta con 6 estaciones de trabajo equipadas para  el 

personal, cuenta con una sala de reuniones, un baño y un espacio pequeño de 

cafetería. La superficie de la oficina es de 80m2.  

 

La compañía cuenta con su debido Reglamento Interno aprobado por el Ministerio de 

Relaciones laborales. 

 

En cuanto a la seguridad e higiene industrial, se puede decir que el lugar tiene una 

inadecuada iluminación, la señalética y seguridad básica la compañía cumple con lo 

requerido por el Cuerpo de Bomberos. 

 

 

3.1.2.3 Nivel de apoyo 

Indicadores Financieros 

 

En base a la información contable de los periodos 2010-2011 que nos ha entregado la 

empresa se ha calculado los principales indicadores financieros  en la Tabla Nro. 8 . 

 

La compañía se administra con presupuestos de ingresos y gastos realizado 

anualmente por el departamento contable, con el cual se pueden controlar los gastos 

variables para que estos no superen los ingresos fijos. 
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Tabla 8 Razones Financieras de Browse Ecuador Cía. Ltda. 2010-2011 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

RAZONES DE RENTABILIDAD                 
        2010   2011 
Margen bruto de 
utilidad = Utilidad bruta 

 
4.006,93 = 3,34% 

 
1.616,70 = 1,18% 

  
 

Ventas 
 

119.999,26 
   

137.553,43 
 

  

Expresa el porcentaje determinado de utilidad bruta que se está generando por cada dolar vendido. 
                      
Rendimiento sobre el 
patrimonio = Utilidad 

 
4.714,04 = 64,21% 

 
1.902,00 = 15,66% 

  
 

Patrimonio 
 

7.341,97 
   

12.146,30 
 

  
Tasa de rendimiento que obtienen los propietarios de la empresa, respecto de su inversión. 

RAZONES DE APALANCAMIENTO                 
                      
Endeudamiento = Pasivos 

 
60.924,21 = 8,30 

 
55.035,67 = 4,53 

  
 

Patrimonio 
 

7.341,97 
   

12.146,30 
 

  

Indica cuantas unidades monetarias han venido de afuera del negocio, por cada unidad monetaria provista por los 
propietarios. 
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Elaborado por: Giomar Coello 
Fuente: Browse Ecuador  Cía. Ltda. 
 
 

RAZONES DE APALANCAMIENTO                 
                      
Liquidez = Activos corrientes 

 
38.685,85 = 0,63 

 
36.838,84 = 0,84 

  
 

Pasivos corrientes 
 

60.924,21 
   

43.742,24 
 

  
  

         
  

Mide el número de unidades monetarias en activos corrientes por cada unidad monetaria de deuda a corto plazo. 
                      
Capital de 
trabajo neto = 

Activo corriente - Pasivo 
corriente 

 

38.685,85 - 
60.924,21 = -22.238,36 

 

36.838,84 - 
43.742,24 = -6.903,40 

  
         

  

Representa la inversión neta en recursos corrientes, producto de la decisión de inversión y financiamiento a corto plazo. 
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Con las cifras expuestas podemos concluir que la compañía carece de un apoyo y 

gestión financiera óptima, refleja un alto nivel de endeudamiento, una cartera alta por 

recuperar por lo cual se produce una iliquidez. Además se observa que su tasa de 

utilidad es sumamente baja. 

 

Talento Humano 

 

La compañía no refleja una alta rotación del personal, en el área que se ha registrado 

rotación es el área de soporte técnico que es el área de servicio al cliente, debido a 

que el trato con clientes directos siempre es delicado. Se ha encontrado que la 

compañía cuenta con la ficha del perfil requerido para esta área lo que ha facilitado la 

selección de personal cuando así lo han requerido.  

 

En la actualidad la compañía cuenta con empleados que le han sido fieles y que 

demuestras la actitud y aptitudes necesarias para cumplir con sus funciones actuales 

y dispone del personal estrictamente indispensable para cubrir su operatividad. 

 

Tecnología 

 

Un de las ventajas competitivas con las que cuenta Browse Ecuador Cía. Ltda., es la 

herramienta Case que utilizan para el desarrollo de los aplicativos. Esto ha hecho que 

la empresa tenga una capacidad de respuesta a los requerimientos de sus clientes  

más rápida que su competencia. 

 

En cuanto a herramientas de trabajo como son los equipos de cómputo, cada 

consultor del área de soporte técnico cuenta con un equipo portátil, lo que facilita las 

visitas y atenciones directa en las oficinas de cada cliente. En el área contable 

cuentan con un servidor de datos y un ordenador para la persona auxiliar contable.  

 

La compañía carece de un hosting local y página web. A continuación en la Taba 

Nro. 9 se realiza el inventario tecnológico con el que dispone la compañía. 
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Tabla 9 Inventario tecnológico 

 
INVENTARIO  TECNOLÓGICO  

 DEPARTAMENTO DE SOPORTE TÉCNICO 
 

    

Código 
Fecha 

Compra Descripción Costo 

1211003 10/09/2003 COMPUTADOR – SERVIDOR GENERAL 2.372,16 

1211004 24/01/2006 RETROPROYECTOR 1.427,06 

1211005 09/09/2006 2 COMPUTADORAS PORTÁTILES 3.000,00 

1211006 13/10/2006 DISCO DURO EXTERNO 108,00 

1211007 01/12/2006 IMPRESORA HP LASER JET 1020  200,00 

1211008 22/03/2007 COMPUTADOR PORTÁTIL CNX6315 HP 613,57 

1211009 25/04/2007 DOS DISCOS DUROS SAMSUNG 160MG 103,58 

1211010 07/11/2007 COMPUTADOR PORTÁTIL HP PAVILLON 1.638,47 

1211011 04/11/2009 COMPUTADORA PORTÁTIL 1.150,00 

1211012 02/05/2011 COMPUTADORA PORTÁTIL 721,05 

  
TOTAL 11.333,89 

    

    DEPARTAMENTO DE DESARROLLO 
 

Código 
Fecha 

Compra Descripción Costo 

1211012 10/09/2003 LICENCIAS GENEXUS 20.000,00 

1211013 10/01/2009 DISCO DURO EXTERNO 139,00 

1211014 03/09/2009 PORTÁTIL  1.210,00 

1211015 26/11/2010 COMPUTADORA DESARROLLO HP 821,57 

1211016 19/02/2011 COMPUTADORA PORTÁTIL  945,26 

1211017 01/09/2011 COMPUTADOR - SERVIDOR 2.014,00 

1211018 14/11/2011 DISCO DURO  EXTERNO 213,72 

1211019 09/09/2006 IMPRESORA SAMSUNG CLP-300 581,54 

  

TOTAL 25.925,09 

     
Fuente: Browse Ecuador  Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 
 
 
Se puede concluir que en cuanto a herramientas tecnológicas la compañía cuenta con 

lo necesario para un buen funcionamiento de sus actividades. En cuanto al hosting 

local deberá contratar el servicio para levantar una página web. 
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3.1.2.4 Marketing Mix 
 

 

Como análisis interno de la compañía, se realizará la investigación del estado actual 

de los factores que integran el marketing mix de los productos ofertados por Browse 

Ecuador Cía. Ltda. 

 

Productos y Servicios 

 

Diseño y desarrollo 

 

Browse Ecuador Cía. Ltda., utiliza como su principal aliado estratégico a GeneXus, 

que es la primera herramienta inteligente para crear, desarrollar y mantener en forma 

automática aplicaciones multiplataforma de misión crítica, que fácilmente  se adapta 

a los cambios del negocio y a las nuevas posibilidades brindadas por la evolución 

tecnológica.  

 

Permite crear modelos que perduran en el tiempo (bases de conocimiento), como 

GeneXus avanza a la par de los lenguajes y plataformas tecnológicas, permite 

conservar las inversiones realizadas en los desarrollos.  

 

Esto llega a ser una ventaja competitiva para Browse Ecuador Cía. Ltda., pues 

permitirá a sus productos evolucionar tecnológicamente con menor esfuerzo y mayor 

rapidez que la competencia. 

 

En cuanto a la funcionalidad de Lisa College, el sistema se encuentra evolucionando 

constantemente con los aportes de todos los clientes; las nuevas tendencias 

administrativas que se han implementado en las instituciones educativas dan una 

nueva forma de llevar el negocio, estas nuevas visiones vienen directamente del 54% 

de clientes de la compañía que son Instituciones Educativas Binacionales. 

 

Por otra parte el sistema se encuentra actualizado con la legislación tributaria y 

educativa,  lo que de igual manera es una ventaja sobre la competencia. 
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En cuanto a Lisa ERP, se puede decir que es una potente herramienta para empresas 

especialmente comerciales y de producción que requieren controlar exitosamente su 

ciclo de compra o producción, disponibilidad del producto en sus perchas y 

actualización continua de precios. 

 

Productividad 

 

En cuanto al desarrollo de nuevos productos Browse Ecuador  Cía. Ltda., tiene una 

falencia grande, pues se ha limitado a comercializar el producto Lisa ERP 

desarrollado por el principal accionista Browse Ingeniería en Chile, en el caso del 

producto Lisa College se ha dedicado a su mantenimiento y mejora. 

 

En contraste la competencia  ha preferido abrir su gama de productos o servicios 

incluso incursionando en líneas de negocio distintas a las de desarrollo de software. 

 

Nombre de la Marca 

 

La marca Lisa (Línea Incremental de Software Administrativo) se encuentra 

legalmente registrada, debido al bajo esfuerzo de la empresa para publicitar su 

producto, no se ha podido posicionar en la mente de los consumidores potenciales.  

 

Dentro de los clientes actuales, la marca debido a su significado y  por ser un nombre 

corto se ha posicionado adecuadamente, dando a resaltar la ventaja competitiva que 

tiene el producto de crecer e innovar en base a los requerimientos del mercado. 

 

Servicios 

 

El servicio personalizado que se ha brindado a los clientes ha generado relaciones 

largas y estables entre los usuarios y el personal de Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 La empresa considera una ventaja competitiva en relación a la competencia que en 

su mayoría carece de soporte técnico ágil. 
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Precio 

 

En lo que corresponde a Lisa ERP la política de comercialización es venta de 

licencias de uso, el precio de la licencia es variable de acuerdo al tamaño del cliente 

potencial y los módulos que podría utilizar.  

 

En el caso de Lisa College se ha establecido la modalidad de renta de productos. Esta 

renta se la cobra mensualmente y es correspondiente al costo de una pensión más 

matriculo de un alumno por sección.  

 

Esta política de comercialización se estableció con el objetivo de poner al sistema a  

disponibilidad de cualquier Institución educativa independiente de su nivel de 

ingresos. 

 

El costo de servicio de implementación de los dos sistemas es un costo adicional, que 

es variable de acuerdo al tamaño del cliente potencial. 

 

No se ha realizado un estudio de mercado para definir si los precios que oferta 

Browse Ecuador Cía. Ltda., son competitivos, por otra parte no existe una política de 

crédito para definir plazos de pago y multas por retrasos, lo que ha producido que la 

mayor cantidad de clientes tomen libremente su decisión al momento de extender los 

plazos de pagos.  

 

Plaza 

 

Browse Ecuador Cía. Ltda., ha comercializado sus productos en varias ciudades del 

país. Esta distribución de los clientes actuales se puede visualizar en la Gráfica 

Nro.13 . 
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Gráfico 13 Distribución de Clientes según ciudades 
 

 

 

Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

  

El producto Lisa ERP  se ha centrado en empresas de comercialización de productos 

de consumo masivo. El producto Lisa College tiende a incursionar en Instituciones 

Educativas que tengan un ingreso promedio de pensión por estudiante superior a 

$250,00 (Doscientos cincuenta dólares) mensuales. Como se puede observar en la 

Gráfica Nro. 14 
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Gráfico 14 Tendencia Clientes Lisa College 
 

 

Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

Se puede decir que tanto para el producto Lisa ERP como Lisa College la compañía 

cuenta con un limitado número de clientes en su portafolio. 

 

Promoción 

 

Browe Ecuador Cía. Ltda., actualmente carece de un Departamento Comercial  

permanente, en ocasiones anteriores ha realizado contrataciones externas por tiempos 

determinados para el levantamiento de información de posibles clientes y 

concertación de reuniones para exponer los productos.  

 

Estos trabajos parciales en ocasiones han resultado en integración de nuevos clientes 

al portafolio de la compañía. 
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El material publicitario como agendas, cuadernos, esféros que se utiliza para entregar 

a potenciales y actuales clientes, los diseña y produce Browse Ingeniería de Chile. 

 

La compañía no ha participado en eventos de tecnología, no ha realizado campañas 

publicitarias y por el momento no tiene canales de comunicación externas, carece de 

un plan de marketing para enfocar adecuadamente la difusión de sus productos y 

servicios a un mercado objetivo. 

 

3.1.2.5 Componentes del ambiente interno 
 

 

Se ha resumido el análisis de los factores considerados como interno de la compañía 

y que tienen un impacto directo con el crecimiento de la misa. El cuadro resumen se 

encuentra clasificado en base a niveles de proceso, macro procesos y procesos de la 

organización. 

 

En este resumen se determinará las Fortalezas a ser aprovechadas y Debilidades a ser 

reducidas y que se encuentran en manos de la compañía pues son factores internos de 

la misma. 
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  HOJA DE RESULTADOS 

FO
R

TA
LE

-
ZA

 

D
EB

IL
ID

A
D

 

  AMBIENTE INTERNO 

Nro. Nivel de Proceso Macro Proceso Proceso Ámbito de análisis 
1 

Nivel Estratégico 

  Estructura Organizacional Carece procesos escritos, falta de distribución de carga laboral   X 
      No hay departamento comercial.   x 
      Falta definir por escrito misión, visión, objetivos.   x 

2   Estructura Comunicacional La comunicación es en forma horizontal, directa. x   
      No existe imagen corporativa hacia el mercado.   x 

3   Cultura Organizacional Se demuestra trabajo en equipo, honradez, servicio al cliente. x   

4 
  

Planificación 
Falta de planificación a nivel táctico y operativo. Falta implementar 
planificación funcional óptima.   x 

5 
Nivel Operacional Sistema de Calidad 

Gestión por procesos No cuenta con departamento de comercialización.   x 
6 Mejoramiento Continuo Cuenta con medidor de insatisfacción de clientes. x   
7 Infra estructurara Infra estructurara Disponibilidad de espacio físico para crecer. x   
8 

Nivel de Apoyo 

Financiero Indicadores financieros Índices financieros no favorables.   x 

9 Presupuestos 
Falta presupuesto orientado a una planificación organizacional 
integral.   x 

10 
Talento Humano 

Contratación e inducción 
Cuenta  el recurso humano adecuado para el área fundamental que 
es servicio al cliente. x   

11 Nivel de desempeño 
Los empleados demuestran un aceptable nivel de desempeño. 

x   
12 Tecnología  Inventario tecnológico No hay déficit de tecnología. x   
13 

Marketing 

  

Producto 

El producto cumple con la calidad normativa y calidad atractiva. x   
    Falta de diversificación de productos y servicios.   x 
    El nombre de la marca se ha posicionado entre los clientes. x   
    Diferenciación del servicio del área de soporte técnico. x   

14   Precio 
No existe investigación de mercado con el que se administre la 
fijación de precios.   X 

15   Plaza El portafolio de clientes actuales es pequeño.   X 
16   Promoción No posee estrategias de promoción.   X 
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3.2 Diagnóstico estratégico 

 

 

Una vez realizado el análisis externo e interno, se podrá definir en sentencias 

diagnósticas resumidas las fortalezas y debilidades internas, oportunidades y 

amenazas externas con las que en la actualidad Browse Ecuador Cía. Ltda., cuenta.  

 

Es probable que dentro de los factores determinados se encuentren problemas u 

oportunidades que la compañía deba y pueda corregir ipso facto. En esta 

investigación se tomarán en cuenta los factores que lleguen a tener un impacto 

importante dentro de la propuesta del plan de marketing que se está realizando.  

 

A continuación se realizará la priorización de estos factores para poder contar con el 

FODA crítico de Browse Ecuador Cía. Ltda., estos serán los que la organización 

atenderá en vista de que influyen en la consecución de sus objetivos.  

 

 

3.2.1 Priorización fortalezas y oportunidades 

 

Para poder realizar una priorización de fortalezas y oportunidades, se tomará en 

cuenta todos los hallazgos realizados anteriormente en el análisis estratégico, se los 

enlistará y se tomará en cuenta los procesos a los que pertenecen estos factores.  

 

Cada factor se encuentra numerado, de tal manera que a posterior se pueda ingresar 

estos datos en la matriz de priorización.  

 

En la Figura Nro. 9  se puede visualizar el resultado de Fortalezas y Oportunidades 

de Browse Ecuador Cía. Ltda.  
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Figura 9 Fortalezas y Oportunidades de Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 

FORTALEZAS 
Nro.  Procesos Ámbito de análisis 

F1 
Estructura 
Comunicacional Fluidez en la comunicación interna 

F2 
Cultura 
Organizacional 

Se demuestra trabajo en equipo, honradez, servicio 
al cliente. 

F3 
Mejoramiento 
Continuo Cuenta con medidor de insatisfacción de clientes. 

F4 Infra estructurara Disponibilidad de espacio físico para crecer. 

F5 
Contratación e 
inducción 

Cuenta con el recurso humano adecuado para el 
área fundamental que es servicio al cliente. 

F6 
Nivel de 
desempeño 

Los empleados demuestran un aceptable nivel de 
desempeño. 

F7 
Inventario 
tecnológico No hay déficit de tecnología. 

F8 Producto 
El producto cumple con la calidad normativa y 
calidad atractiva. 

F9 Producto 
El nombre de la marca se ha posicionado entre los 
clientes. 

F10 Producto 
Diferenciación del servicio del área de soporte 
técnico. 

OPORTUNIDADES 
Nro.  Procesos  Ámbito de análisis  

O1 

Poder de 
negociación de los 
clientes 

En el área de servicios especializados el poder de 
negociación decrece de acuerdo a la especialización 
del servicio. 

O2 Necesidades Incremento de PYMES en el mercado Ecuatoriano 

O3 Necesidades 
Demanda de soluciones integrales en el área de 
informática. 

O4 Servicio No existe cultura de servicio en el país 

O5 
Importancia de 
TICS Alto nivel de importancia 

O6 
Estado actual 
TICS en Ecuador Bajo disponibilidad de tecnología 

O7 Tasa de Interés 
Estabilidad en tasa de interés aplicada al sector 
PYME 

O8 
Políticas de apoyo 
a MIPYME Impulso del Gobierno Central y Sectoriales 

O9 Sistema legal Confianza en sistema legal 
O10 Prohibición de ley Resguardo a programas de software 

 

Elaborado por: Giomar Coello 
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Con el listado de Fortalezas y Oportunidades se procederá a realizar una priorización 

de estos elementos para en posterior elaborar el FODA crítico. 

 

Para determinar la priorización de cada factor del Fortalezas y Oportunidades de 

Browse Ecuador Cía. Ltda., se realizarán  la matriz de priorización donde se ingresa 

la información de cada factor en una matriz de entrada y salida comprando las filas 

con las columnas y calificando con uno donde el elemento sea más importante. Estas 

matrices se encuentran en el Anexo Nro. 1. 

 

El orden según importancia de las Fortalezas de Browse Ecuador Cía. Ltda., son: 

 

1. El producto cumple con la calidad normativa y calidad atractiva. 

 

2. Se demuestra trabajo en equipo, honradez, servicio al cliente. 

 

3. No hay déficit de tecnología. 

 

4. Los empleados demuestran un aceptable nivel de desempeño. 

 

5. Fluidez en la comunicación interna. 

 

6. Cuenta con medidor de insatisfacción de clientes. 

 

7. Diferenciación del servicio del área de soporte técnico. 

 

8. El nombre de la marca se ha posicionado entre los clientes. 

 

9. Cuenta con el recurso humano adecuado para el área fundamental que es 

servicio al cliente. 

 

10. Disponibilidad de espacio físico para crecer. 
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El orden según importancia de las Oportunidades de Browse Ecuador Cía. Ltda., son: 

 

1. Incremento de PYMES en el mercado Ecuatoriano. 

 

2. Demanda de soluciones integrales en el área de informática.  

 

3. En el área de servicios especializados el poder de negociación decrece de 

acuerdo a la especialización del servicio.  

 

4. No existe cultura de servicio en el país. 

 

5. Estabilidad en tasa de interés aplicada al sector PYME. 

 

6. Impulso del Gobierno Central y Sectoriales. 

 

7. Alto nivel de importancia TICS. 

 

8. Bajo disponibilidad de tecnología. 

 

9. Confianza en sistema legal. 

 

10. Resguardo a programas de software. 

 

Esta es la información resultante del análisis estratégico previamente presentado, la 

priorización se realizó en conjunto con la Gerencia de la Compañía y sus empleados. 

 

 

3.2.2 Priorización debilidades y amenazas 
 

Al igual que en el caso de las Fortalezas y Oportunidades, se tomará en cuenta todas 

las Debilidades y Amenazas encontradas en el estudio del  ambiente interno y 

externo de la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda. 
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Se procederá a enunciar las debilidades y amenazas, posterior se ordenará según el 

factor causante de una debilidad o amenaza. Para determinar si el factor es en efecto 

una causa se ha tomado como método el de Ishikawa (causa-efecto). 

 

En la Figura Nro. 10 se encuentran enlistadas las Debilidades y Amenazas 

respectivamente. 

 

 

Figura 10 Debilidades y Amenazas de Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

 
Elaborado por: Giomar Coello 

AMENAZA 

Nro. Procesos Ámbito de análisis 
1 Segmentación El segmento educativo es limitado 
2 Productos Substitutos Existencia de varios productos substitutos 

3 Comunicación y promoción 
La competencia dispone de canales de comunicación y un mejor 
nivel de imagen corporativa 

4 Estrategia de competencia Precios bajos para introducción a nuevos clientes 

5 Competidores Potenciales No hay barreras de ingreso al mercado 
6 Económico PIB bajo para el área "Otros Servicios" 
7 Inflación alta para el área de Servicios 
8 Bajo volumen de crédito en sector PYMES 
9 Político y legal Inestabilidad política 

10 Tributaria Falta de planificación en implementación cambios tributarios. 

DEBILIDADES 

Nro. Procesos Ámbito de análisis 
1 Estructura Organizacional Sobrecarga de trabajo en miembros de la organización. 

2 Estructura Organizacional No cuenta con departamento de comercialización. 

3 Estructura Organizacional 
Falta definir Planificación Táctica por escrito misión, visión, 
objetivos. 

4 Estructura Organizacional No existe imagen corporativa hacia el mercado. 
5 Planificación Falta implementar planificación funcional óptima. 
6 Gestión por procesos No cuenta con departamento de comercialización. 
7 Seguridad industrial Muebles poco ergonómicos,  luminaria inadecuada. 
8 Indicadores financieros Índices financieros no favorables. 

9 Presupuestos 
Falta presupuesto orientado a una planificación organizacional 
integral. 

10 Producto Falta de diversificación de productos y servicios. 
11 Precio No existe investigación de mercado, mix de marketing. 

12 Plaza El portafolio de clientes actuales es pequeño. 
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Los datos que se colocarán en el FODA crítico, en el caso de las Debilidades y 

Amenazas serán únicamente los que se defina que sean las causas de dichos factores, 

lo que se considere como efectos serán desechados, de tal manera que las estrategias 

empresariales se orienten a cubrir el origen de los problemas. 

 

Se realizará una matriz de  doble entrada en la cual se colocará un 1 cuando se 

considere que el factor es efecto y un cero cuando sea una causa, en el Anexo 2 se 

encuentran estas matrices tanto para Debilidades como Amenazas.  

 

En base a las calificaciones de  mayores salidas que tenga un factor, se ha podido 

determinar que las principales causas de que Browse Ecuador Cía. Ltda., tenga las 

debilidades expuestas anteriormente son: 

 

1. Falta definir Planificación Táctica por escrito misión, visión, objetivos. 

 

2. No existe investigación de mercado, mix de marketing 

 

3. Falta implementar planificación funcional óptima. 

 

4. No cuenta con departamento de comercialización. 

 

5. No existe imagen corporativa hacia el mercado. 

 

6. Falta presupuesto orientado a una planificación organizacional integral. 

 

7. Falta de diversificación de productos y servicios. 

 

8. El portafolio de clientes actuales es pequeño. 

 

Hay que recordar que las Debilidades constituyen factores internos de la compañía 

por lo cual estos se los podrá controlar en base a planes internos. Se espera cubrir las 

principales Debilidades con la presentación en este trabajo, tanto del plan estratégico 

como del plan de marketing para una de las unidades de negocio de la empresa. (Lisa 

College). 
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De igual manera se realizará el análisis de causa-efecto para las Amenazas 

determinadas para la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda., encontrando el siguiente 

orden de causalidad:  

 

1. Inestabilidad política. 

 

2. Bajo volumen de crédito en sector PYMES. 

 

3. Falta de planificación en implementación cambios tributarios. 

 

4. No hay barreras de ingreso al mercado. 

 

5. Existencia de varios productos substitutos. 

 

6. PIB bajo para el área "Otros Servicios". 

 

7. Inflación alta para el área de Servicios. 

 

8. La competencia dispone de canales de comunicación y un mejor nivel de 

imagen corporativa. 

 

9. Precios bajos de la competencia, para introducción a nuevos clientes. 

 

 

3.3 FODA crítico Browse Ecuador Cia. Ltda. 

 

Una vez que se ha obtenido el orden de Fortalezas a ser aprovechadas, las 

Oportunidades de mercado con las que se cuenta, las Debilidades a ser reducidas y 

las Amenazas del ambiente externo de la compañía, se procederá a detallar el FODA 

crítico de Browse Ecuador Cía. Ltda. En base al FODA crítico se podrá realizar el 

plan de direccionamiento estratégico base para el planteamiento del plan de 

marketing para la unidad de negocio Lisa College. 
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En la Figura Nro. 11 se puede visualizar el FODA crítico, respetando el orden de 

priorización de cada factor.  

Figura 11 F.O.D.A Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

FORTALEZAS   DEBILIDADES 

1 
El producto cumple con la calidad normativa y 
calidad atractiva. 

 
1 

Falta definir Planificación Táctica por 
escrito misión, visión, objetivos. 

2 
Se demuestra trabajo en equipo, honradez, 
servicio al cliente. 

 
2 

No existe investigación de mercado, mix de 
marketing 

3 No hay déficit de tecnología. 
 

3 
Falta implementar planificación funcional 
óptima. 

4 
Los empleados demuestran un aceptable 
nivel de desempeño. 

 
4 

No cuenta con departamento de 
comercialización. 

5 Fluidez en la comunicación interna 
 

5 
No existe imagen corporativa hacia el 
mercado. 

6 
Cuenta con medidor de insatisfacción de 
clientes. 

 
6 

Falta presupuesto orientado a una 
planificación organizacional integral. 

7 
Diferenciación del servicio del área de soporte 
técnico. 

 
7 

Falta de diversificación de productos y 
servicios. 

8 
El nombre de la marca se ha posicionado 
entre los clientes. 

 
8 

El portafolio de clientes actuales es 
pequeño. 

9 
Cuenta  el recurso humano adecuado para el 
área fundamental que es servicio al cliente. 

 
    

10 Disponibilidad de espacio físico para crecer. 
 

    

OPORTUNIDADES 
 

AMENAZAS 

1 
Incremento de PYMES en el mercado 
Ecuatoriano 

 
1 Inestabilidad política 

2 
Demanda de soluciones integrales en el área 
de informática. 

 
2 Bajo volumen de crédito en sector PYMES 

3 

En el área de servicios especializados el 
poder de negociación decrece de acuerdo a la 
especialización del servicio. 

 
3 

Falta de planificación en implementación 
cambios tributarios 

4 No existe cultura de servicio en el país 
 

4 No hay barreras de ingreso al mercado 

5 
Estabilidad en tasa de interés aplicada al 
sector PYME 

 
5 Existencia de varios productos substitutos 

6 Impulso del Gobierno Central y Sectoriales 
 

6 PIB bajo para el área "Otros Servicios" 

7 Alto nivel de importancia TICS 
 

7 Inflación alta para el área de Servicios 

8 Bajo disponibilidad de tecnología 
 

8 

La competencia dispone de canales de 
comunicación y un mejor nivel de imagen 
corporativa 

9 Confianza en sistema legal 
 

9 
Precios bajos de la competencia, para 
introducción a nuevos clientes 

10 Resguardo a programas de software       
 
Elaborado por: Giomar Coello 
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El riesgo que corre la compañía es de ser desplazada del mercado si no cuenta con 

una planificación, ejecución y seguimiento correcto de un planes de negocio, pues el 

mercado no tiene barreras de entrada, existen varios productos substitutos y la 

empresa no ha invertido en investigar el mercado e implementar su departamento 

comercial. 

 

En cuanto a sus fortalezas, la compañía cuenta tanto con un excelente producto como 

con personal idóneo para poder posicionarse y sacar provecho de estas ventajas 

comparativas que a su vez llegan a ser competitivas. 

 

 

3.4 Direccionamiento Estratégico 

 

Planificación táctica 

 

Una vez analizadas las Fortalezas, Oportunidades, Amenazas y Debilidades que 

provienen tanto del  ambiente interno y externo de Browse Ecuador Cía. Ltda., se 

podrá re-plantear la razón de ser del negocio, su deber ser y sus objetivos.  A 

continuación se realizará el enunciado de la Misión, Visión, Objetivos  a los cuales 

se deben alinear todas las unidades o dependencias de la compañía.  

 

 

3.4.1 Declaración de visión 
 

El deber ser de Browse Ecuador Cía. Ltda., se ha podido plantear respondiendo a las 

preguntas de la Figura Nro. 12 que se muestra a continuación.  
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Figura 12 Matriz  para plantear Visión  de Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

 

Componentes Definición 

¿Qué se quiere crear? 
¿Hacia dónde va la 
empresa? 

Posicionarse en el mercado como 
líderes de desarrollo de soluciones 
informáticos verticales (software). 

Horizonte de tiempo En 4 años. 

Ventaja competitiva Productos sin obsolescencia 
tecnológica. 

Principios organizacionales Con innovación 
Valores Ser serviciales, alegres y leales 

Ámbito de acción Pymes de la ciudad de Quito y 
Guayaquil 

 

Elaborado por: Giomar Coello, Basado en el trabajo con Gerencia y empleados de la 
compañía. 
 

 

Haciendo una suma gramatical  se puede determinar que la visión de la empresa es: 

“En 4 años posicionarse en el mercado de PYMES de las ciudades de Quito y 

Guayaquil como líderes de desarrollo de soluciones informáticos verticales 

(software), innovando paulatinamente nuestro servicio y productos con alegría, 

servicialidad y lealtad.” 

 

La visión corta se ha determinado como: “Líderes en soluciones informáticas 

innovadoras para PYMES” 

 

 

3.4.2 Declaración de misión 
 

La razón de ser de Browse Ecuador Cía. Ltda., se ha planteado respondiendo a las 

siguientes preguntas de la Figura Nro. 13. 
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Figura 13 Matriz  para plantear Misión de Browse Ecuador 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Elaborado por: Giomar Coello, Basado en el trabajo con Gerencia y empleados de la 
compañía. 

 

 

Haciendo una suma gramatical se puede obtener que la Misión de la empresa sea: 

 

“Desarrollar soluciones informáticas creativas originales con su debido soporte 

técnico que sean un aporte efectivo a las necesidades de procesamiento y análisis de 

información requeridos por las PYMES,  con honestidad, calidad, alegría, 

compromiso y altos conocimientos técnicos que garanticen satisfacción a nuestros 

clientes.” 

 

 

3.4.3 Políticas y valores organizacionales 

 

Tanto en la misión, visión y objetivos se tomarán en cuenta los principios y valores 

organizacionales, los cuales se detallan a continuación. 

 

 

Componentes Definición 

Razón de ser 

Desarrollo de sistemas informáticos 
(software) que faciliten los registros de 
información administrativa- contable en 
las PYMES. 

Cliente PYMES de la ciudad de Quito y 
Guayaquil. 

Productos / Servicios 
Software para administración de PYMES, 
soporte técnico, implementación y 
capacitación de dichos sistemas. 

Principios organizacionales cumplimento, alegría, calidad, servicio al 
cliente 

Valores o Filosofía trabajo en equipo, buena comunicación, 
honestidad 

Ventaja competitiva Trabajamos por el bienestar de sus 
clientes. 
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Política empresarial: Atención a clientes internos y externos con alegría, siempre 

prestos a servir a los demás, reflejando un alto nivel de calidad en los trabajos 

realizados, en base a elevados conocimientos técnicos.  

 

Valores: Demostrando responsabilidad, respeto, justicia, honradez, lealtad, esfuerzo. 

 (Basado en el trabajo con Gerencia y empleados de la compañía) 

 

 

3.4.4 Objetivos y estrategias  

 

 

El direccionamiento empresarial requiere establecer objetivos tanto generales como 

específicos para que apalanquen el cumplimiento de la Misión y Visión de la 

empresa y a su vez los objetivos deberán estar sustentados con estrategias y tácticas a 

seguir para su cumplimiento. 

 

Para la determinación de los objetivos se ha tomado como referencia las perspectivas 

típicamente consideradas en el Balance Scoredcard, las que se encuentran 

jerarquizadas en una relación causa-efecto ascendente desde los objetivos de 

inteligencia- aprendizaje, los de procesos, de cliente,  y beneficios. (CEC-EPN & 

Sangucho , 2011). 

 

En la Figura Nro. 14, se detalla  los objetivos Generales y Específicos de la empresa 

Browse Ecuador Cía. Ltda., los cuales se han determinado en base a un trabajo de 

equipo entre la Gerencia y todo el personal de la compañía.  
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Figura 14 Objetivos Generales y Específicos de Browse Ecuador 
 

PERSPECTIVA OBJETIVOS GENERALES OBJETIVOS 

ESPECÍFICOS 

Beneficios Financieros Contar con una rentabilidad 

incremental en el tiempo, de 

un mínimo de 10% anual. 

Al finalizar el año 2013 

tener un incremento de 

rentabilidad del 10% en 

la unidad de negocio 

Lisa College. 

Disponer de un flujo de 

efectivo que arroje 

excedentes mensuales. 

En el año 2013 

controlar flujo de 

efectivo para que en el 

peor de los escenarios 

arroje como resultado 

mensual un punto de 

equilibrio. 

Perspectiva Clientes Posicionar los productos de 

Browse Ecuador como 

software hechos a medida 

con un alto nivel de 

conocimiento técnico y un 

servicio personalizado. 

Recuperar la confianza 

de clientes actuales 

que tengan niveles de 

satisfacción bajos. 

Incrementar portafolio de 

clientes. 

 

Atender los diversos 

mercados de PYMES a nivel 

nacional. 

Posicionar Lisa College 

en el mercado de 

Instituciones 

Educativas Particulares 

de nivel económico 

medio alto. 

 

 

 Introducir Lisa ERP en  

mercados de PYMES 

diferentes a Colegios. 
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Perspectiva Procesos Implementar sistema de 

calidad (ISO) en los 

procesos. 

Definir el organigrama 

funcional ideal para 

Browse Ecuador Cía. 

Ltda. 

 Implementar gestión 

por procesos. 

Inteligen-

cia y 

aprendi-

zaje 

Talento 

Humano 

Potenciar destrezas y 

aptitudes de los empleados. 

Desarrollar un 

programa de gestión 

por competencias e 

incentivos en base a 

resultados. 

Clima 

organiza-

cional 

Determinar objetivos en 

conjunto con equipo de 

trabajo  e implementar 

reuniones de evaluación de 

cumplimiento de dichos 

objetivos. 

Establecer y hacer 

cumplir Plan 

estratégico  para 4 

años. 

TIC Registro en propiedad 

intelectual de todos los 

productos de Browse 

Ecuador y sus marcas. 

 

Aumentar  tecnología en los 

procesos operativos. 

Contratación de hostig 

en el 2013. 

 Establecer en el 2013 

política de 

comunicación en base 

al correo electrónico 

empresarial. 

 

Elaborado por: Giomar Coello, Basado en el trabajo con Gerencia y empleados de la compañía. 
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Al establecer la Misión, Visión y Objetivos de Browse Ecuador Cía. Ltda., se ha 

cumplido con el primer propósito de esta investigación, que era proporcionar un 

direccionamiento a la compañía. Con esta dirección empresarial y  tomando en 

consideración los resultados del análisis FODA se determinará las estrategias 

generales de la compañía para poder cumplir con los objetivos empresarial; estas 

estrategias se verán dirigidas a potencializar fortalezas, aprovechar oportunidades y 

reducir debilidades y amenazas actuales. 

 

En base al trabajo conjunto con Gerencia se ha podido establecer las estrategias que 

se presentan en la Figura Nro. 15, donde se asigna mínimo una estrategia  y su táctica 

para cumplir con los objetivos anteriormente establecidos para Browse Ecuador Cía. 

Ltda. 

 

 

Figura 15 Estrategias y tácticas de Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

OBJETIVO ESPECÍFICO ESTRATEGIA TÁCTICA 
Al finalizar el año 2013 

tener un incremento de 

rentabilidad del 10% en la 

unidad de negocio Lisa 

College 

Desarrollar plan de 

marketing para el producto 

Lisa College el cual 

proponga el aumento en 

las utilidades 

Ejecutar planes de 

negocio para Lisa 

College. 

En el año 2013 controlar 

flujo de efectivo para que 

en el peor de los 

escenarios arroje como 

resultado mensual un 

punto de equilibrio. 

Trabajar con presupuestos 

anuales de cobranzas y 

pagos. 

Implementar política 

de cobro. 

Recuperar la confianza de 

clientes actuales que 

tengan niveles de 

satisfacción bajos 

- Establecer como ventaja 

competitiva que Lisa 

College es un producto 

hecho a la medida de cada 

institución. 

 

 

- Implementar 

procesos de 

validación de 

sistemas antes de 

entrega a clientes, 

para reducir errores 

en aplicativos. 
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-Establecer como ventaja 

competitiva la calidad  del 

servicio técnico prestado. 

- Mejorar 

documentación del 

sistema. 

 

Incrementar portafolio de 

clientes 

Incrementar canales de 

comunicación para dar a 

conocer el producto 

-Crear alianzas 

estratégicas con 

instituciones de 

educación superior 

para impartir 

conocimiento de los 

productos 

desarrollados por la 

empresa - 

Elaboración de 

página Web  

empresarial. 

Posicionar Lisa College en 

el mercado de Instituciones 

Educativas Particulares de 

nivel económico medio 

alto. 

Desarrollar plan de 

marketing para el producto 

Lisa College 

Realizar 

investigación de 

mercado 

Introducir Lisa ERP en  

mercados de PYMES 

diferentes a Colegios 

Desarrollar plan de 

marketing para el producto 

Lisa ERP 

Realizar 

investigación de 

mercado 

Definir el organigrama 

funcional ideal para Browse 

Ecuador 

Establecer y hacer cumplir 

Plan estratégico  para 4 

años 

Implementar el 

departamento 

comercial 

Implementar gestión por 

procesos, informatizar el 

modelo 

Documentación de 

procesos internos, lo que 

evitará conflictos internos 

al momento de resolver un 

problema. 

 

Desarrollar un programa de 

gestión por competencias e 

incentivos en base a 

resultados. 

Implementar plan de 

capacitación continua del 

personal para conservar 

ventaja competitiva  

Contar con un staf 

de profesionales 

titulados de tercer 

nivel  
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Elaborado por: Giomar Coello, Basado en el trabajo conjunto con  Gerencia  

 

Como se puede visualizar uno de los objetivos más importantes de la compañía es de 

estabilizar sus productos en el mercado, aumentando la calidad de ellos y  de igual 

manera mejorar el tipo de servicio que se presta en los procesos de implementación y 

soporte técnico que se encuentran involucrado al momento de vender o rentar un 

software. En esta primera fase de esta propuesta se ha cumplido con la determinación 

del Plan Estratégica que la organización requiere para direccionar sus recursos de 

una manera rentable.  

 

El siguiente capítulo se propondrá la segunda herramienta fundamental para asegurar 

el crecimiento de la compañía que es el Plan de Marketing para la Unidad de 

Negocio Lisa College, la cual cuenta en este momento con el mayor número de 

clientes y requiere posicionarse en el mercado actual. 

de ofrecer productos sin 

obsolescencia tecnológica 

y soporte técnico eficiente 

y eficaz 

en todos los 

departamentos de la 

empresa, para 

respaldar la ventaja 

competitiva de un 

servicio de calidad. 

Establecer y hacer cumplir 

Plan estratégico  para 4 

años 

Hacerle partícipe a todo el 

personal en el proceso de 

desarrollo del Plan 

Estratégico 

Colocar en las 

oficinas de forma 

visible la Misión, 

Visión y Objetivos. 

Contratación de hostig en 

el 2013 

Establecer como proyecto 

interno del área de 

desarrollo la elaboración y 

levantamiento de la página 

web. 

Definir un día 

específico de la 

semana para que el 

departamento de 

desarrollo dedique al 

proyecto. 

Establecer en el 2013 

política de comunicación 

únicamente con correo 

empresarial. 

Dar a conocer de esta 

política tanto internamente 

como a clientes.  

Verificar la 

existencia de 

correos de todo el 

personal. 
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CAPÍTULO IV 

PLAN DE MARKETING 
 

 

4.1 Análisis de situación actual 

 

En el capítulo anterior se realizó el análisis tanto interno como externo de la empresa 

Browse Ecuador Cía. Ltda., determinando la estrategia empresarial a seguir; este 

conocimiento del negocio se podrá contraponer con la información que se ha podido 

recolectar sobre la competencia que tiene el producto Lisa College, origen de este 

estudio, y sobre la opinión de clientes actuales de dicho producto. 

 

Teniendo claro la situación comercial del producto  en estudio se podrá proponer los 

objetivos, estrategias y técnicas del plan de marketing.  

 

 

4.1.1 Lisa College y su plan comercial actual 

 

En la actualidad Lisa College se vende con la respectiva descripción de las siguientes 

ventajas: 

 

• Sistema informático integrado. 

• Herramienta vertical, especializada en administración de instituciones 

educativas. 

 

Las herramientas del producto ofrecidas son: 

 

• Ciclos Administrativos Académicos: los que cubren desde el ingreso de 

información de aspirantes a ser nuevos integrantes de la institución, ficha de 

estudiantes, parametrización de calificaciones, ingreso de notas, reportes de 

datos informativos de estudiantes, certificados, libretas. 

• Ciclo Administrativo Económico: cubre el ciclo de facturación, cobros, 

cartera, ingreso de compras, pagos, inventarios, nómina, contabilización de 
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dichos movimientos, generación de informes contables y reportes tributarios. 

 

• Otros servicios: los que atienden al área de transporte, actividades 

extracurriculares, acceso Web a información de estudiantes, sus 

calificaciones y estados de cuenta. 

 

Servicios ofrecidos: 

• Implementación y puesta en marcha del sistema. 

• Análisis de sistemas. 

• Personalización. 

• Soporte de Aplicaciones 

 

Costos: 

• Implementación única cuota: Instalación, capacitación, parametrización y 

puesta en marcha del sistema en todas las áreas de la institución, un solo pago 

de 3.500 USD., (Tres mil quinientos dólares). 

 

• Renta de licencia mensual: corresponderá al costo anual de un estudiante por 

cada sección que posea la institución (matricula + pensión) dividido para 

doce. 

 

Mercado:  

La compañía Browse Ecuador Cía. Ltda., ha definido que su mercado actual, son 

instituciones educativas particulares de la ciudad de Quito, Guayaquil y Cuenca. 

 

En la actualidad la compañía cuenta con diferentes tipos de convenios entre sus 

clientes, lo que ha producido que se disgreguen las líneas de servicios prestados en 

renta de licencias, contrato de mantenimiento, servicio de desarrollo personalizado, 

procesos de implementación o puesta en marcha del sistema, horas de soporte técnico 

en oficina de clientes, taller de análisis organizacional, capacitación específica 

solicitada por clientes, esto se lo puede visualizar en el Gráfico Nro. 15 

 

Gráfico 15 Distribución de ventas de servicios Lisa College 2010-2012 
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Fuente: Browse Ecuador 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Proceso de venta: 

 

El plan comercial se presenta en los términos descritos anteriormente a los 

potenciales clientes que demuestran interés y que han realizado contacto directo con 

la empresa. Por parte de la compañía la iniciativa para dar a conocer el producto y 

posicionarse en un mercado específico es incipiente. 

 

 

4.1.2 Competencia directa Lisa College 

 

En el análisis de factores externos que se realizó para el FODA empresarial,  se pudo 

establecer dos empresas que llegan a ser competencia directa para Browse Ecuador 

Cía. Ltda., con su producto Lisa College; en la Tabla Nro. 10 se muestra la 

información de dichas empresas y sus productos. 
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Tabla 10 Competencia del producto Lisa College 
 

 

Identificación  Oferta productos/ 

servicios 

Localización Ventas 

totales 

Clientes 

importantes 

1190080257001 

SERVIESTUDIOS  

ACADEMIC XXI 
-Sistemas de Gestión 

y Contabilidad para 

instituciones 

Educativas 

-Gestión Académica 

Web 

Quito – Loja 
Datos no 
registrados 
por ética 
empresarial.  

U.E. Letor 

 

1002117941001 

INTERSISTEMAS 

GRESCOL 
Sistema de control 

educativo integrado 
Guayaquil 

Datos no 
registrados 
por ética 
empresarial.  

Alenza 

Academia 

 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Una vez identificados las principales competidores del producto Lisa College, se ha 

procedido a realizar un cuadro comparativo de los productos Academic – Isyplus 

(Servestudios)de la empresa Serviestudios y  Grescol (Intersistemas)de la empresa 

Intersistemas versus Lisa College. 

 

En la Tabla Nro. 11 se muestra la comparación de funcionalidad, participación en el 

mercado, ventajas competitivas, nivel de tecnología y precios de estos productos.  

 

Esta tabla tiene el resumen de la información de tal manera que el análisis de la 

competencia sea sencillo.  
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Tabla 11 Comparación entre productos 
 

FACTORES COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2 PRODUCTO EN ESTUDIO 

Nombre del producto Academic XXI Grescol Lisa College 

Nro. De Clientes 44 8 13 

Años en el mercado 10 5 9 

Canales de comunicación Página Web empresarial Página web empresarial, 

buscadores 

Referencia clientes actuales. 

Base de Datos y sistemas 

operativos que utiliza 

OPEN SOURCE (Linux para el 

servidor  y  la base de datos 

PostgreSq) 

 SQL-Server, Windows Xp/vista/7, 

Unix, Linux. 

SQL-Server, Windows. 

Módulos que ofrecen - Inscripciones 

- Datos de Alumnos 

- Ing. Notas Docentes 

N.D 

- Consulta notas  

- Horario de Clases 

- Logística 

N.D 

- N.D 

- Facturación 

N.D 

- Secretaria 

- Registro de notas 

N.D 

- Consulta notas  

N.D 

N.D 

- Expreso 

- Biblioteca 

- Pensiones 

- Admisiones 

- Secretaría 

- Ing. Notas Docentes 

- Admin. Notas 

-Consulta de notas  

N.D 

N.D 

- Transporte 

N.D 

- Colecturía 
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- Cierres de caja 

- Pagos Bancarios 

- Compras 

- Cuentas por pagar 

- Registro de gastos 

N.D 

- Nómina 

- Contabilidad 

- Declaración de impuestos 

- Control de inventario 

- Activos Fijos 

- Reportes de caja 

N.D 

N.D 

- Ctas. Por pagar Proveedores 

N.D 

- Conciliación Banco 

- Rol de pagos 

- Contabilidad 

- Anexo- Reoc 

- Listas de útiles e inventarios 

N.D. 

- Cobros 
- Operación con Banco 
- Compras y cuentas por pagar. 
- Tes. Pagos 

 

N.D 

- Nómina 

- Contabilidad 

- Anexos y reportes oficiales 

- Listas de útiles e inventarios 

N.D 

Forma de 

comercialización 

Solo contable, solo administración 

académica o ambas. 

Por módulos según lo requerido por 

el cliente. 

Se comercializa todos los módulos, 

el cliente elije cual utilizar. 

Importancia del producto - Cubre necesidades específicas de 

Instituciones Educativas. 

- Rápida implementación. 

- Baja dependencia del fabricante. 

- Soluciones a la medida del cliente. 

- Uso inmediato del sistema con 

apoyo de servicio técnico. 

- Más económicas del mercado. 

- Más funcional 

 

- Sistema integrado. 

- Especializada en instituciones 

educativas. 

- Conocimiento del negocio.  

- Soporte técnico prestado por 

especialistas.  

- Relaciones a largo plazo.  
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Elaborado por: Giomar Coello 
Fuente: Ofertas comerciales de la competencia se han tomado de propuestas económicas de las mismas. 
 
 

Precio - 1.900 USD cuota única por 

licencias de uso de sistema 

académico. 

- 2.800 USD cuota única por licencia 

de uso de sistema contable 

- 1.180 USD costo anual por hosting 

y servicio de aplicación. 

- 4.200 USD cuota única por 

licencias de todos los módulos. 

- 50 USD por cada terminal 

adicional que requiere utilizar el 

sistema 

-3.500 USD cuota única que cubre 

proceso de implementación. 

-Costo anual de una pensión más 

matricula de un alumno por cada 

sección escolar. 

Servicios Incluidos - 6 horas de capacitación para el 

área académica. 

- Cursos permanentes en oficinas 

para manejo de sistema contable 

- Soporte vía remoto. 

- Respaldo de datos diarios y cada 

dos meses. 

- 10 horas de capacitación. 

- Tiempo de instalación 30 días. 

- Soporte vía remota 

- Garantía por 12 meses en errores 

de programación. 

- Opción de adquirir un servidor por 

300 USD. 

- Capacitación, parametrización y 

puesta en marcha con soporte en 

terreno por 3 meses. 

- Soporte vía telefónica, remota, 

chat, en terreno 

- Garantía durante el tiempo de 

convenio. 
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Este estudio de los productos, ha permitido tener una mejor visión del ambiente 

externo referente a su competencia. 

 

 

4.1.3 Posicionamiento actual del producto 

 

Para tener una idea global y poder  aplicar una estrategia de mercadotecnia acorde 

con los objetivos generales de la compañía, se ve necesario obtener una opinión de 

los clientes actuales del producto, para lo cual se realizó una entrevista. 

 

En el Anexo Nro. 3 se encuentra el modelo de la entrevista aplicada a  5 de los 13 

clientes actuales de Lisa College. Esta entrevista tiene como objetivo determinar 

la/las necesidades y requerimientos que el producto logró cubrir,  nivel de 

satisfacción,  debilidades y recomendaciones de clientes, y posicionamiento de 

marcas.  

 

A continuación se presenta los resultados de la entrevista y su tabulación (Anexo 3.).  
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Pregunta # 1.  

 

Tabla 12 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 1 
 

 

Enfoque de la pregunta: Origen del requerimiento del producto 

Pregunta:  1.- ¿Qué problema específico le llevó a tomar la 

decisión de adquirir un sistema informático? 

 

Respuestas: Nro. 

Coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Falta de tecnología de información/ 

Obsolescencia Tecnológica. 

2 40% 

Disgregación de información, falta centralización 

de información. 

2 40% 

Acoplado a necesidades internas. 1 20% 

TOTAL 5 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

Las dos primeros tipos de respuestas que suman el 80%,  se ven enfocadas a la 

necesidad que existe en el mercado actual de cubrir el área de tecnología de la 

información para que esta sea oportuna y pueda ser explotada hacia el beneficio de la 

empresa. 
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Pregunta # 2. 

 

Tabla 13 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 2 
 

 

Enfoque de la pregunta: Necesidad a ser cubierta 

Pregunta:  2.- En una palabra ¿qué necesidad buscaba cubrir con 

dicha adquisición? 

 
Respuestas: Nro. 

Coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Automatización / Centralización de 

información/ Reportes para toma de decisiones. 

5 83% 

Actualización tecnológica 1 17% 

TOTAL 6 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

En esta segunda pregunta más concreta se ve la necesidad del 83% de los 

entrevistados de obtener información de calidad, concreta, de un solo origen y que se 

pueda realizar fácilmente análisis de esta. 
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Pregunta # 3. 

 

Tabla 14 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 3 
 

 

Enfoque de la pregunta: Características del producto requerido 

Pregunta:  3.- ¿Qué características debía cumplir el software? 

 
Respuestas: Nro. 

Coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Versatilidad, amigable, fácil de usar 4 40% 

Integración de la información, centralización de 

información, adaptado a realidad educativa. 

5 50% 

Tecnología de vanguardia 1 10% 

TOTAL 10 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

En esta pregunta con el 50% de la opinión de los entrevistados, coinciden en que 

Lisa College brinda el requerimiento de información integrada y útil para las 

instituciones educativas.  Como segunda característica del producto se encuentra su 

versatilidad y e inductividad en su uso. 
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Pregunta # 4 

 

Tabla 15 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 4 
 

 

Enfoque de la pregunta: Ventaja competitiva de Lisa College 

Pregunta:  4.- ¿Qué le llevó a tomar la decisión de contratar el 

producto Lisa College? 

 

Respuesta: Nro. 

coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Buena imagen del producto 3 37,5% 

Referencias 3 37,5% 

Personalización del producto (incrementalidad) 1 12,5% 

Apoyo internacional 1 12,5% 

TOTAL 8 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

En esta pregunta se ha podido  determinar las fortalezas del producto Lisa College, 

con respecto a su competencia. Se ha destacado la buena imagen del producto, 

buenas referencias, servicio de personalización y el apoyo internacional por parte de 

Browse Chile S.A. 
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Pregunta # 5 

 

Tabla 16 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 5 
 

 

Enfoque de la pregunta: Nivel de satisfacción 

Pregunta:  5.- ¿Qué nivel de satisfacción ha obtenido del producto 

hasta el momento en la escala del 1 al 10? 

 

Respuesta: Nro. 

coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Nueve (9) 1 20% 

Ocho   (8) 2 40% 

Siete   (7) 2 40% 

TOTAL 5 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

El nivel de satisfacción de los clientes actuales es bastante bueno, en la escala del 1 

al 10 vemos que  el 80% de los clientes ha calificado a Lisa en una escala tiene un 

promedio de 7,8%. Lo que refleja la calidad funcional que tiene Lisa College y la 

posibilidad  bastante certera de tener clientes leales a la marca. 
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Pregunta # 6 

 

Tabla 17 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 6 
 

 

Enfoque de la pregunta: Debilidad del producto 

Pregunta:  6.- Para que su nivel de satisfacción incremente, en su 

opinión ¿en qué está fallando el producto, el servicio  y 

la compañía? 

 

Respuesta: Nro. 

coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Unificar menú 1 20% 

Reducir tiempo de respuesta de soporte técnico 3 60% 

Mejorar documentación 1 20% 

TOTAL 5 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

Con esta respuesta se ha determinado las  debilidades actuales del producto, el 60% 

los clientes solicitan mejorar el tiempo de respuesta del departamento de soporte 

técnico, un 20% requiere la modificación del menú de ingreso y el otro 20% refiere  

a mejorar documentación. 
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Pregunta # 7 

 

Tabla 18 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 7 
 

 

Enfoque de la pregunta: Debilidad del producto 

Pregunta:  7.- De los módulos con los que cuenta el producto, en su 

trabajo diario ¿Cuál es el que considera usted se están 

subutilizando? 

 

 

Respuesta: Nro. 

coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Ninguno 3 60% 

Información de Proveedores 1 20% 

Inventarios 1 20% 

TOTAL 5 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

El 60% de los clientes coinciden en que no existen módulos sub utilizados, en el caso 

específico de uno de los clientes considera subutilizado la información de 

Proveedores sin embargo se aclaró que es por la manera interna en la que dicho 

cliente trabaja, en el caso del cliente que considera subutilizado el módulo de 

Inventarios afirmo que la institución ha dedicado un mínimo de tiempo para poder 

implementar y explotar este módulo. 
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Pregunta # 8 

 

Tabla 19 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 8 
 

 

Enfoque de la pregunta: Posicionamiento del producto 

Pregunta:  8.- En una sola palabra describa el producto Lisa 

College. 

 
Respuesta: Nro. 

coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Completo 2 40% 

Muy bueno 3 60% 

TOTAL 5 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

Con los clientes actuales Lisa College se ha posicionado como una herramienta muy 

buena con el 60% de entrevistados y completa con un 40% de los entrevistados.   
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Pregunta # 9 

 

Tabla 20 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 9 
 

 

Enfoque de la pregunta: Posicionamiento del producto 

Pregunta:  9.- En una sola palabra describa la compañía Browse 

Ecuador Cía. Ltda.  

 

Respuesta: Nro. 

coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Confort, familiar,  4 80% 

Tecnología 1 20% 

TOTAL 5 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

En esta pregunta se quería recabar en cuanto a la imagen corporativa de Browse 

Ecuador Cía. Ltda. Con el 80% de los entrevistados consideran a la empresa muy 

cercana a sus procesos y la califican como familiar y que se encuentran muy 

confortable con su servicio, lo que llega a ser una ventaja competitiva hacia la 

competencia que en sus propuestas trata lo menos posible de involucrarse con sus 

clientes directamente dando soporte on-line. 
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Pregunta # 10 

 

Tabla 21 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 10 
 

 

Enfoque de la pregunta: Posicionamiento del producto 

Pregunta:  10.- ¿Qué nombre recuerda más Lisa o Browse? 

 
Respuesta: Nro. 

coincidencias 

Porcentaje 

representativo 

Lisa  4 80% 

Browse 1 20% 

TOTAL 5 100% 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

Los resultados de esta pregunta han confirmado que Lisa College se encuentra 

posicionada en la mente de los clientes actuales como una marca. El 80% de los 

clientes coinciden en recordar más el nombre del producto que el de la misma 

compañía. 

 

En forma general con los resultados de esta entrevista se ha determinado que el 

producto Lisa College, se encuentra bien posicionado en sus clientes actuales, 

pudiendo explotar esta ventaja y ubicar al producto en un segmento del mercado 

específico. 
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4.1.4 Componentes PESTAL de Lisa College 
 

En base al estudio del capítulo anterior del Ambiente Externo de la empresa, se ha 

realizado una tabla resumen de los componentes PESTAL, que interfieren 

directamente en la comercialización del producto Lisa College, esta se encuentra en 

la Figura Nro. 16. 

 
 

Figura 16 Impacto componentes PESTAL 
 

 POLÍTICO ECONÓMICO SOCIAL 

Inestabilidad política. PIB, débil fuerza productiva. Debido a que el Ministerio 
de Educación tiene como 
objetivo unificar la calidad 
de educación a todo nivel,  
la clase social alta, media 
alta y media, prefieren 
educar a sus hijos en 
Colegios Particulares. 

El gobierno tiene como 
política incrementar la 
calidad en TICS. 

Inflación, bajo poder 
adquisitivo del sector 
servicios. 

El gobierno por ser 
populista quiere imponer 
una educación unificada. 

Bajo volumen de crédito 
para PYMES. 

  Tasa de interés a PYMES 
estable.   

  

La Subsecretaría de 
Educación tiene en su 
poder el aumento o 
decremento del costo de 
pensiones de Instituciones 
Educativas Privadas. 

  

 
TECNOLÓGICO AMBIENTAL LEGAL 

Alto nivel de importancia de 
TICS para desarrollo 
empresarial 

Debido a la ola que existe 
de concientización en 
aspecto ambiental, si  ha 
influido en el mercado para 
preferir sistemas 
informáticos que  reduzcan 
el requerimiento de 
impresión de documentos y 
que trabajen con archivos 
electrónicos. 

Nueva ley de educación 
publicada en Agosto 2012 

Bajo nivel de confianza 
hacia  empresas 
generadoras de tecnología 
nacionales. 

Nueva ley de comercio 
electrónico, dentro de la 
cual se encuentra la 
facturación electrónica 
obligatoria a partir del 2013. 

  Ecuador  con  Ley de 
Derechos de autor y 
propiedad intelectual 
resguarda los sistemas 
informáticos. 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

Este análisis tiene el objetivo de identificar posteriormente las Oportunidades y 
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posibles Amenazas que presenta el mercado para el cumplimiento del plan de 

marketing. 

 

 

4.1.5 FODA para el producto Lisa College 

 

El producto en este momento se encuentra en riesgo, debido a que ha descuidado el 

estudio de la competencia. La información ya recolectada en el capítulo anterior 

sobre las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades que tiene la compañía 

Browse Ecuador Cía. Ltda., apoyará para seleccionar aquellos factores que influyen 

directamente a la Unidad de Negocios Lisa College, además se ha agregado las 

fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades que se ha encontrado entre el 

producto y su competencia directa.  

 

En la Figura Nro. 17 se puede visualizar  el resultado del análisis FODA para el 

producto Lisa College. 

 

Figura 17 Análisis FODA para el producto Lisa College 
 

FORTALEZAS  

Factor  Descripción  

1 Producto El producto cumple con la calidad normativa y calidad 
atractiva. 

2 Inventario tecnológico Buen nivel  tecnológico. 

3 Mejoramiento 
Continuo 

Cuenta con indicadores de satisfacción de clientes. 

4 Producto Diferenciación del servicio del área de soporte técnico. 
5 Producto El nombre de la marca se ha posicionado entre los 

clientes. 

6 Contratación e 
inducción 

Cuenta con el recurso humano adecuado para el área 
fundamental que es servicio al cliente. 

7 Producto El producto se entrega a clientes con todos los 
módulos, sean del ciclo académico como contable, 
mas no así la competencia. 

8 Producto En el ciclo contable el sistema presenta sólidos 
procesos en comparación con los de la competencia. 

9 Tecnología Alta capacidad de reacción a cambios gracias a la 
herramienta GeneXus 

10 E. Organizacional La compañía cuenta con respaldo extranjero. 
11 Precio Política de precio justo 
12 Clientes Buenas referencias de clientes actuales 
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DEBILIDADES  

Factor  Descripción  

1 Planificación Carencia de investigación de mercado, mix del 
marketing 

2 Estructura 
Organizacional 

No cuenta con departamento de comercialización. 

3 Estructura 
Organizacional 

No existe imagen corporativa hacia el mercado. 

4 Presupuestos Falta presupuesto orientado a una planificación 
organizacional integral. 

5 Plaza El portafolio de clientes actuales es pequeño. 

OPORTUNIDADES 
Factor Descripción  

1 Necesidades 
Demanda de soluciones integrales en el área de 
informática. 

2 
Poder de negociación 
de los clientes 

En el área de servicios especializados el poder de 
negociación decrece de acuerdo a la especialización 
del servicio. 

3 Servicio La cultura de servicio en el país es escasa  

4 Competencia 
Los competidores son personería natural, lo cual baja 
la credibilidad hacia los clientes. 

5 Competencia 

El mercado requiere de servicio permanente para una 
evolución del producto acorde a requerimientos del 
entorno. 

6 Competencia 

La competencia apunta a instituciones educativas 
particulares que tienen pensiones inferiores a $300,00, 
las cuales en su mayoría no tienen presupuestos de 
inversión en tecnología. 

7 Competencia La competencia comercializa aplicativos por separado 

AMENAZAS 
Factor Descripción  

1 Tributaria 
Falta de planificación en implementación cambios 
tributarios y de Ministerio de Educación. 

2 
Competidores 
Potenciales No hay barreras de ingreso al mercado 

3 
Comunicación y 
promoción 

La competencia dispone de canales de comunicación y 
un mejor nivel de imagen corporativa 

4 
Estrategia de 
competencia 

Precios bajos de la competencia, para introducción a 
nuevos clientes 

5 Competencia Trabajan con Open Source 
 

Elaborado  por: Giomar Coello 
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4.2 Fijación de objetivos de marketing 
 

El foco de esta sección  se encuentra direccionado a explicar cuál serán los objetivos 

de la compañía para el producto en el área de ventas, la participación en el mercado y  

la utilidad esperada. 

 

Los objetivos de marketing deberán estar alineados a los objetivos de la empresa, por 

lo cual se ha tomado en cuenta los resultados obtenidos en el direccionamiento 

estratégico y  la realidad actual del producto Lisa College presentada anteriormente, 

para determinar como objetivos de plan de marketing los siguientes: 

 

- Lograr el 40% de participación en el segmento de mercado meta seleccionado 

para el 2013. 

 

- Elegir un tipo de mercadotecnia y su mezcla (producto, precio, plaza, 

promoción) adecuada para posicionar al producto Lisa College en el 

segmento elegido. 

 

- Definir la estrategia de crecimiento para la unidad de negocio Lisa College 

que permita tener un incremento en su rentabilidad del 10% respecto al 

último período. 

 

En base a  estos objetivos se trabajará en la identificación del mercado meta,  el 

segmento objetivo, potenciales clientes, mix del marketing y el presupuesto del plan 

de acción para ejecutar el plan de marketing.  
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4.3. Identificación del mercado meta 
 

4.3.1 Generalidades del mercado 

El concepto básico de mercado, lo define como el conjunto de personas naturales o 

jurídicas con necesidades susceptibles de ser satisfechas con bienes o servicios; 

 

(O conjunto de ambos), con un determinado poder adquisitivo que las respalde y con 

el deseo de satisfacerlas, a un precio o costo potencialmente rentable para el 

vendedor. (Serna, Salazar, & Salgado, Mercadeo estratégico, 2009, p. 70) 

 

Con la aplicación de dicho concepto para el producto Lisa College, objeto de este 

estudio, podemos definir que el mercado del producto tiene las siguientes 

características generales: 

 

• Apunta a un Mercado Institucional, pues se oferta directamente a 

Instituciones Educativas Privadas del Ecuador. 

 

• El producto es un bien intangible (software) acompañado por servicios 

(soporte técnico, talleres, capacitaciones, implementación, desarrollo 

personalizado). 

 

• Su canal de distribución es corto pues únicamente lo comercializa Browse 

Ecuador Cía. Ltda., misma que es productora. 

 

• El tipo de concentración es de Uso, pues el aplicativo, sus bondades y los 

servicios que intervienen para implementar dicho producto son los que 

interesan al consumidor. 
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• Su proceso de compra es complejo, debido a que implementar un sistema 

informático implica organizar administrativamente la  Institución (en el 

mayor de los casos es una reingeniería de procesos), elevada inversión para 

adquirir el producto, grandes esfuerzos de los usuarios finales para conseguir 

resultados de información esperados. 

 

• La decisión del comprador está basada totalmente en la razón más que en el 

impulso. 

 

 

4.3.2 Conducta de compra 

 
 

4.3.2.1 Necesidades del mercado 
 
 
El requerimiento de información de los entes de control de las Instituciones 

Educativas Particulares cada día se ha ido incrementado, es así que el Ministerio de 

Educación, el SRI y en algunos casos dependiendo del tipo de personería jurídica, la 

Superintendencia de Compañías requieren información en medios magnéticos, como 

es: 

 

Ministerio de Educación 

- Nómina de estudiantes con datos generales. 

- Nómina de empleados con datos generales, nivel académico. 

- Reportes de calificaciones de estudiantes. 

- Información del plantel. 

 

SRI 

- Información de facturas de compras y sus retenciones. 

- Información de facturas de ventas. 

- Declaraciones de impuestos mensuales. 

Superintendencia de Compañías: 

- Balances anuales. 
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En el caso de los clientes directos de las Instituciones, que llegan a ser los padres de 

familia, estos  cada vez van exigiendo que la información de sus hijos se encuentre 

disponible en internet. Debido a este requerimiento de información, todas las 

Instituciones Educativas Particulares han visto la necesidad de tener una herramienta 

informática que apoye a la generación de las mismas. 

 

Para cubrir los requerimientos de información tanto internamente como de terceros la 

mayoría de las Instituciones ha decidido separar el área académica de la contable y 

han buscado soluciones informáticas que atiendan por separado este requerimiento. 

 

Para atender el área Contable en el mercado se encuentra un sin número de 

aplicativos que atienden parte de los requerimientos de información para el SRI y/o 

Superintendencia de Compañía. En el caso del área Académica  se puede encontrar 

menos aplicativos que puedan solventar el requerimiento del Ministerio de 

Educación.  

 

En cuanto a información interna  en la mayoría de Instituciones para generar esta 

información han buscado ayuda en el departamento de sistemas, en el caso de contar 

con dicho departamento. 

 

 La variedad de aplicativos que se puede encontrar como herramientas de 

información dentro de una institución educativa va desde herramientas Excel, 

aplicativos desarrollados por el departamento de sistemas de la Institución hasta 

sistemas complejos traídos del extranjero. 

 

El tipo de herramientas con las que cuenta una Institución Educativa depende 

proporcionalmente del presupuesto que estas asignan a TI (Tecnologías de 

Información), en la mayoría este presupuesto, es muy bajo o lo dedican únicamente a 

Hardware. 

 

 

Debido a que la información requerida por las Instituciones Reguladoras 

mencionadas anteriormente, se trata de información especializada, las personas o 

empresas que atienden estos requerimientos deben ser o tener personal capacitado y 
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entendido en los diferentes temas.  

 

Quien lidera el proceso de toma de decisiones 

 

En el caso del mercado meta definido para Lisa College, las Instituciones Educativas 

Particulares en su mayoría cuentan con una estructura organización bien determinada 

en la cual está considerado dos departamentos fundamentales que intervienen en la 

toma de decisión en la adquisición de un sistema informático, estos son el 

departamento Financiero y el de Sistemas Informático. 

 

 

Como ya se anotó anteriormente, las Instituciones necesitan cubrir requerimientos de 

información tanto internas como externas de las áreas Académicas y Contables, 

entonces en el momento de adquirir una herramienta de información tomarán 

siempre en cuenta el criterio del Contador  o Jefe Financiero, referente al área 

Contable y el Departamento de Sistemas o Rector, en función al área Académica.  

 

En este caso el usuario final del sistema, como llega a ser, las secretarias, profesores, 

colectores, auxiliares contables no tienen ninguna incidencia en el proceso de toma 

de decisiones, lo que revela en este caso, que el proceso de información sobre las 

bondades del producto Lisa College se debe enfocar a las áreas Directivas más que 

las Operativas de las Instituciones. 

 

Ahora bien, existen Instituciones Educativas, que recientemente han visto la 

necesidad de organizar sus procesos y definir un organigrama empresarial, por lo 

cual se puede decir que no todas las Instituciones tendrán un departamento 

Financiero, pero si un Contador, no todos tendrán un departamento de Sistemas pero 

si un Rector o una Secretaria General; este sería otro escenario de compra. 

 

4.3.2.2 Tipos principales de situaciones de compra 

 

Actualmente la conducta de compra para sistemas informáticos en forma genera  es 

la recompra modificada (Kotler & Gary, Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 

183), esta se  aplica en la situación en la cual el comprador quiere modificar las 
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especificaciones del producto, los precios, los términos o cambiar de proveedor. 

En el caso particular del producto Lisa College, esta situación se puede presentar en 

varias instancias; la primera con clientes actuales cuando los que requieren realizar 

incrementalidad al producto, en el segundo caso  cuando un potencial cliente quiere 

realizar un cambio de herramienta informática y considera una opción a Lisa 

College, el tercero cuando un potencial cliente requiere cambiar se herramienta 

informática sin embargo hay una o varias facilidades con las que cuenta actualmente 

y requiere que se agreguen a Lisa College. 

 

Para este trabajo de plan de marketing se propone realizar cambios en la forma de 

comunicar la oferta del producto y sus servicios para que los potenciales clientes 

vean como tipo de situación de compra  la de sistemas (Kotler & Gary, Fundamentos 

de mercadotecnia, 1998, p. 183), la cual ofrece un paquete de soluciones a un 

problema, sin todas las decisiones separadas. Lisa College se ofertará como una 

herramienta de software que cubre los requerimientos de información acompañado 

con el servicio de personal especializado en la administración de información 

contable y académica de Instituciones Educativas, con el final de dar un buen 

servicio a los clientes finales de dicha institución.  

 

4.3.3 Segmentación del mercado 
 

Para   realizar  la  segmentación del    mercado al cual debe orientarse  el producto  

Lisa  College, se partirá de la  descripción general   que se realizó anteriormente  del 

Mercado  en  el  cual  el  producto  ya  ha  iniciado sus  operaciones.  

 

Este Mercado se encuentra dentro de las Instituciones Educativas Particulares del 

Ecuador, se tomará información del Ministerio de Educación y Secretarías de 

Educación como entes reguladores de estas Instituciones además del análisis de los 

clientes actuales. 

 

“Mediante la segmentación de mercados, las compañías dividen mercados grandes y 

heterogéneos en segmentos más pequeños a los cuales se puede llegar de manera más eficaz 

con productos y servicios congruentes con sus necesidades únicas” (Kotler & Gary, 

Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 165) 
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No existe una forma única para segmentar el mercado, en el caso de este estudio se 

ha realizado segmentación múltiple  en base a los siguientes criterios:  

 

- Segmentación demográfica en base al tipo de educación impartida por las 

Instituciones Educativas. 

 

- Segmentación por ingresos,  en base a los costos de pensión de las 

Instituciones Educativas. 

 

- Segmentación geográfica, según las ciudades que tengan mayor cantidad de 

Instituciones Educativas del país. 

(Kotler & Gary, Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 183) 

 

 

4.3.3.1 Segmentación demográfica 

 

 

Dentro de este tipo de segmentación se realizará la segmentación en base al criterio 

de la industria y tamaño. 
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En el caso de la segmentación por el criterio de la industria, se tomará en cuenta el 

reporte AMIE (Archivo Maestro de Instituciones Educativas) emitido por el  

Ministerio de Educación del Ecuador, en el cual se encuentran todas las instituciones 

educativas registradas y aprobadas por dicha institución, lo cual ha permitido 

segmentar el mercado en base a los siguientes hallazgos: 

 

- El total de Instituciones Educativas Particulares del país es de 6.383 (seis mil 

trescientos ochenta y tres). 

 

- Del total de Instituciones Educativas Particulares 629 (seiscientos veinte y 

nueve) son Religiosas y 5.754 (cinco mil setecientos cincuenta y cuatro) son 

Laicos. 

 

- Del total de Instituciones Educativas Particulares Laicas hay 1.138 (mil 

ciento treinta y ocho) que son especiales (Solo Nocturnas, Solo Vespertino, 

Solo a distancia, Populares) o populares y 4.616 (cuatro mil seiscientos 

dieciséis) Instituciones Educativas Particulares  Laicas  de Educación Regular 

presencial  con horario Matutino y financiamiento Particular. 

 

Esta segmentación se la puede visualizar en la Tabla Nro. 22  base del Gráfico Nro. 

16. 

 

Tabla 22 Segmentación demográfica I. Educativos Particulares 
 

Tipo de Instituciones Cantidad  Porcentaje  

I. Educativas Particulares Religiosas 629,00 10% 

I. Educativas Particulares Laicas Especiales 1.138,00 18% 

I. Educativas Particulares Laicas de 
Educación Regular 4.616,00 72% 

Total I. Educativas Particulares 6.383,00  100% 
 
Fuente: Ministerio de Educación del Ecuador 
Elaborado por: Giomar Coello 
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Gráfico 16 Segmentación demográfica I. Educativos Particulares 

 
 

 
 
Fuente: Ministerio de Educación del Ecuador 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Se puede visualizar de una manera muy fácil con la gráfica expuesta, los tipos de 

Instituciones Educativas Particulares Laicas del Ecuador, identificando el segmento 

objetivo de interés para Browse Ecuador Cía. Ltda., a saber: Instituciones Educativas 

Particulares  Laicas  de Educación Regular Presencial  con horario Matutino 

(IEPLR). 

 

 

4.3.3.2 Segmentación por Ingresos 
 
 
Se ha procedido a realizar el análisis de los clientes actuales con los que cuenta el 

producto Lisa College, esto permitirá definir un factor que determine el tamaño 

económico de una Institución Educativa Particular Laica Regular (IEPLR). 

  

10%

18%

72%

SEGMENTACIÓN  I.E.PARTICULARES DEL 

ECUADOR

2011-2012
I.Educativas Particulares

Religiosas

I. Educativas

Particulares Laicas

Especiales

I. Educativas

Particulares Laicas de

Educación Regular



 

137 
 

Lisa College se encuentra  ya en el mercado y a la fecha  cuenta con 13 Instituciones 

Educativas Particulares. De estos actuales clientes uno (1) se encuentra en la Ciudad 

de Cuenca (Provincia del Cañar),  tres (3) en la ciudad de Guayaquil (Provincia del 

Guayas), nueve (9) en la ciudad de Quito (Provincia de Pichincha).Para estos 

clientes, se ha podido observar que el factor determinante en su poder adquisitivo y 

por ende el que determina el tamaño económico de la organización es el costo de la 

pensión.  

 

Si bien es cierto en la actualidad tanto el costo de pensión como el de matrícula  se 

encuentran regulados por el Ministerio de Educación mediante las Subsecretarías de 

Educación de cada Provincia, la cual cuenta con la Junta Reguladora de Costos; estos 

entes reguladores aprueban los rubros en base a la capacidad de invertir en mejorar 

las condiciones del servicio educativo que tenga la Institución. 

 

En base al criterio expuesto, se ha realizado el Gráfico Nro. 17 en el que se puede 

visualizar los clientes actuales segmentados por ciudades y sus costos de pensiones.  

 

Gráfico 17 Segmentación por ingresos clientes actuales por ciudad 
 

 

Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 

Elaborado por: Giomar Coello 
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El gráfico presenta las siguientes tendencias: 

 

- En la ciudad de Cuenca el costo de pensión de la Institución Educativa 

clientes de Lisa College es de 225,43 USD. (Doscientos veinte y cinco con 43 

ctvs., de dólares americanos). 

 

- En la ciudad de Guayaquil el costo de pensión  de las Instituciones 

Educativas clientes de Lisa College está entre los 300oo USD (trescientos 

dólares americanos) a 45000 USD (cuatrocientos cincuenta dólares 

americanos). 

 

- En la ciudad de Quito el costo de pensión de las Instituciones Educativas 

clientes de Lisa College está entre los 110,00 USD (ciento diez dólares 

americanos) a  1.500,00 USD (Mil quinientos dólares americanos). 

 

Este análisis ha permitido visualizar que los actuales clientes del producto Lisa 

College se podrán segmentar en tres grupos de acuerdo a las pensiones promedios de 

las instituciones educativas: 

 

• Entre un (1,00 USD.) dólar a ciento cuarenta y nueve dólares ($149,00 USD). 

• Entre los ciento cincuenta (150,00 USD) a doscientos noventa y nueve dólares 

(299,00 USD). 

• Entre los trescientos dólares (300,00 USD) en adelante. 

 

Esta segmentación se la puede ver en el Gráfico Nro.18 la cual es el resumen de la 

Tabal Nro. 23. 

 

Tabla 23 Clientes actuales por rango de ingresos 
 

Rango Nro. Total Clientes 

Entre $1-$149 1 

Entre $150-$299 4 

Entre $300- SUPERIOR 8 

TOTAL 13 
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Gráfico 18 Grupos actuales de compra según costo promedio de pensión 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Como conclusión de este análisis se ha determinar que  el mercado actual del 

producto Lisa College se encuentra enfocado a Instituciones Educativas Particulares 

Laicas Regulares (IEPLR), cuya pensión se encuentra entre los trescientos dólares 

(300,00 USD) o superiores. 

 

Sin embargo el mercado opcional llegaría a ser las Instituciones Educativas 

Particulares Laicas Regulares que tengan una pensión entre los ciento cincuenta 

(150,00 USD.) a doscientos noventa y nueve dólares (299,00 USD.). 

 

 

4.3.3.3 Segmentación geográfica 

 
 
Con la variable de segmentación geográfica se podrá identificar las provincias  de 

mayor interés dentro del Ecuador. Al tomar como referencia el mismo archivo AMIE 

(Ministerio de educación, 2011-2012) 
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Tabla 24 Número de Instituciones Educativas Particulares Laicas de Educación Regular 
Presencial 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: AMIE -Ministerio de Educación  
Elaborado por: Giomar Coello 
 
 
De la Tabla Nro. 24, se encuentra los siguientes hallazgos: 

 La provincia con mayor IEPLR es Guayas con un total de 1.844 (mil ochocientos 

cuarenta y cuatro), le sigue la provincia de Pichincha  con un total de 1.042 (mil 

cuarenta y dos) y en tercero y cuarto lugar se encuentra Manabí con 699 (seiscientos 

noventa y nueve) y los Ríos con 222 (doscientos veinte y dos). Esto se lo puede 

visualizar en la Gráfica Nro. 19 

  

Provincia 
Nro. 

Instituciones 
GUAYAS 1.844 

PICHINCHA 1.042 

MANABÍ 699 

LOS RÍOS 222 

AZUAY 128 

EL ORO 101 
STO. 
DOMINGO 87 

SELENA 77 

TUNGURAHUA 75 

CHIMBORAZO 61 

ESMERALDAS 58 

COTOPAXI 50 

LOJA 47 

IMBABURA 31 

CAÑAR 18 

PASTAZA 14 

ORELLANA 14 

SUCUMBÍOS 13 

CARCHI 10 

BOLÍVAR 10 

M. SANTIAGO 6 

NAPO 5 

GALÁPAGOS 3 
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Gráfico 19 Segmentación Geográfica de I. Educativas Particulares Laicas Regulares 2011-2012 
 
 

 
 

Fuente: Ministerio de Educación 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Por lo anterior expuesto, dentro del mercado de las IEPLR las provincias  con mayor 

potencial para ser atendidas son Pichincha y Guayas. Estas provincias son las más 

importantes económicamente dentro del Ecuador. 

 

 

4.3.3.4 Resumen de segmentación de mercado meta 

 

A continuación se realiza un resumen de los tipos de segmentos de mercados 

seleccionados para el producto Lisa College. 
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Tabla 25 Segmentación de mercado objetivo para Lisa College 

 

TIPO DE SEGMENTACIÓN SEGMENTO SELECCIONADO 

Segmentación Demográfica I. Educativas Particulares Laicas de 

Educación Regular. 

Segmentación por Ingresos I. Educativas Particulares Laicas de 

Educación Regular con pensiones de  

$300 (trescientos dólares) o superior. 

Segmentación Geográfica Provincia de Pichincha y Guayas. 

 

Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Por lo  anterior expuesto se puede concluir que el segmento meta para el producto 

Lisa College son las Instituciones Educativas Particulares Laicas de Educación 

Regular (IEPLR) de las provincias de Pichincha y Guayas que tengan pensiones 

escolares de 300,00  USD (trescientos dólares americanos) o superior. 

 

 

4.3.4 Segmento meta de ventas 
 
 

4.3.4.1 Segmento meta primario  

 

El mercado actual para Lisa College, se encuentra conformado por clientes actuales y 

potenciales (los cuales se seleccionará en base a la segmentación meta ya 

identificada), en este subcapítulo se estudiará qué aporte tienen actualmente los 

clientes vigentes a los objetivos de marketing e identificar los potenciales clientes y 

sus necesidades. Se seguirá los pasos que sugiere Serna Gómez Humberto en su libro 

Mercadeo Estratégico.  

 

 

4.3.4.1.1 Pareteo de clientes actuales 
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Para poder realizar el Pareteo de los Clientes Actuales, el cual ayudará a identificar la 

minoría de clientes que cubren la mayoría de costos (relación 20/80), se ha 

identificado el costo de mano de obra indispensable para el funcionamiento de 

Browse Ecuador Cía. Ltda. El costo de mano de obra se considera el 80% del costo 

total de la compañía. 

 

En la Tabla  Nro. 26  se detalla el costo de Mano de Obra de la unidad de negocio 

Lisa College. 

 

 

Tabla 26 Costos mano de obra Unidad de Negocio Lisa College 
 

 

 

 

 

 
Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Identificado el monto anual que representa el 80% de los costos de la empresa 

Browse Ecuador Cía. Ltda., de la Unidad de Negocio Lisa College, se comparará con 

las ventas actuales por cliente que puedan cubrir y en el mejor de los casos tener una 

utilidad en la operación.  

 

Esta relación  se la ve reflejada en la Tabla Nro. 27 en la cual se resaltan los clientes 

más importantes que cumplen con la relación 20/80 en cuanto a costos. 

 

 

 

 

 
 

Tabla 27 20% de Clientes requeridos para cubrir 80% de costos fijos de mano de obra 
 

Nro. Puesto Costo Mensual Costo Anual 
1 Jefe de Desarrollo $ 2.592,00 $ 31.104,00 
2 Desarrollador 1 $ 1.450,00 $ 17.400,00 
3 Soporte técnico 1 $ 1.168,45 $ 14.021,40 
4 Soporte técnico 2 $ 646,75 $ 7.761,00 

  TOTAL $ 5.857,20 $ 70.286,40 
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Nro. CLIENTE     \     
PERIODO 2012 Total 

 
 

 
 

1 ALE UIO 20.155,00 20.155,00  
2 ALE GYE 13.220,39 33.375,39  
3 L.ANDES 9.781,35 43.156,74 20% requerido 
4 BSQ 8.400,00 51.556,74  
5 RUDOLF 9.175,00 60.731,74  
6 KEPLER 15.459,90 76.191,64  
7 BALANDRA 9.557,31 85.748,95  
8 ALE CNC 6.681,18 92.430,13  
9 APCH 7.435,00 99.865,13  

10 SENECA 8.381,44 108.246,57  
11 COTOPAXI 7.630,00 115.876,57  
12 L.SUR 3.717,20 119.593,77  
13 SAUCE 3.000,00 122.593,77  
14 J.ENGLING 2.100,00 124.693,77  
15 NEWTON 1.025,50 125.719,27  

 

Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Con el análisis de Pareto, se ha podido determinar que para el periodo 2012 los 

ingresos de Browse Ecuador Cía. Ltda.,  se han concentrado en 5 de sus clientes, 

mismos que  logran cubrir el 80% de los costos de la  unidad de negocio Lisa 

College.  

 

Este análisis si bien permite tener una visión global de los  ingresos que tiene Browse 

Ecuador Cía. Ltda., con el producto Lisa College,  dentro de estas ventas por cliente 

se deberá analizar qué tipo de servicios se ha prestado para determinar con mayor 

certeza lo que en la actualidad el mercado solicita, con esto se podrá elegir la 

estrategia a seguir. 

 

Para el análisis por tipo de servicio, se realizará un comparativo de los servicios 

prestados dentro de la Unidad de Negocios Lisa College en los períodos 2010 al 

2012, el valor de ventas brutas por tipo de servicio se ve reflejado en el Gráfico Nro. 

20. 

 

Gráfico 20 Distribución de ventas de servicios Lisa College 2010-2012 
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Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

Con este análisis  se puede identificar que los servicios  que tienen mayor acogida 

actualmente son: 

 

• Renta de licencias de uso. 

• Contrato de mantenimiento de uso de licencias.  

• Desarrollo, personalizaciones de aplicativos.  

 

En el caso del  rubro de Renta, es un rubro que no se podrá aumentar si no se 

aumenta el número de clientes, lo mismo sucede con el rubro de mantenimiento, el 

servicio de implementación de sistemas es un servicio que va de la mano con la 

Renta del sistema y se lo recibe una sola vez por parte del cliente al inicio del 

proyecto; no así el servicio de Desarrollo o personalización de aplicativos el cual 

podría aumentar  si se lo promueve dentro de los clientes actuales. 

 

De los clientes actuales que cubren el 80% de los costos de la unidad de negocio Lisa 

College, se deberá saber cuál es el tamaño económico de estos clientes en base a las 

pensiones promedio que cobran por estudiante, lo que se visualiza en la Tabla Nro. 

28. 

 

 
Tabla 28 Tipo de contratos de clientes que cubren el 80% de costos de mano de obra 

Renta

Mante

nimient

o

Desarro

llo

Implem

entació

n

Soport

e
Otros Talleres

Capacit

ación

2012 50.552, 39.323, 21.485, 8.228,3 2.162,2 586,88 1.500,0 1.881,1

2011 32.958, 28.100, 5.140,0 11.143, 443,75 3.366,1 2.000,0 125,00

2010 26.768, 19.850, 17.448, 8.300,0 9.187,1 159,26 0,00 1.078,0

0,00
20.000,00
40.000,00
60.000,00
80.000,00

100.000,00
120.000,00
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Distribución de ventas de servicios Lisa College 2010-2012
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Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
Elaborado por: Giomar Coello 
 
 
 
Este análisis aporta para definir que la concentración de los esfuerzos dentro de los 

clientes actuales, se deberá orientar hacia las IEPLR con costos de pensiones 

promedio por alumno de 300,00 USD. (Trescientos dólares americanos) o superiores. 

Mismas que debido a su estabilidad económica podrán requerir el servicio de 

incrementalidad (Desarrollo de personalizaciones de los aplicativos).  

 

En este caso de los clientes actuales de Lisa College, el producto ya cubre la 

necesidad de tener información integrada del área académico y contable, sin embargo 

existen muchas más áreas dentro de la institución que podrían requerir integrar su 

información como es el caso de: Biblioteca, Enfermería, entre otros; para estos 

departamentos se podrá ofrecer el servicio de incrementalidad (desarrollo de 

aplicaciones).  

 

Los clientes que cumplen la regla de Pareto 20/80, son clientes que tienen contrato de 

mantenimiento o renta de licencias de uso por lo cual al impulsar el servicio de 

incrementalidad, la compañía puede ganar doblemente, pues mantienen el contrato 

de mantenimiento o renta de licencia y además realizan ventas del servicio en 

mención. 

  

Cliente 
Pensión 

Promedio Rango 
Tipo de contrato vigente 

BSQ 940,80 De $300-> Renta Licencias 
ALE UIO 478,33 De $300-> C. Mantenimiento 
ALE GYE 398,00 De $300-> C. Mantenimiento 
RUDOLF 349,00 De $300-> Renta Licencias 
L.ANDES 313,50 De $300-> Renta Licencias 
KEPLER 311,67 De $300-> Renta Licencias 
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4.3.4.1.2 Focalizar nuevos clientes de alto potencial 

 

En base al segmento meta ya determinado con antelación para Lisa College,  se 

podrá identificar y definir el volumen de potenciales clientes. Se utilizará la 

información de la Subsecretaría de Educación, tanto de la provincia del Guayas como 

la de Pichincha para este fin.  

 

En la Tabla Nro. 29, se visualiza el número de IEPLR  para la provincia de Guayas 

en cada rango según sus costos de pensión, lo cual se encuentra graficado en Gráfico 

Nro. 21.  

 

Tabla 29 IEPLR de la provincia de Guayas por rango de pensiones 2012-2013 
 

RANGO PENSIONES NRO. PLANTELES 

% 
REPRES
ENTACI
ÓN 

DE $1-$149 1.287 70 
DE $150-$299 543 29 
DE $300- SUPERIOR 14 1 
TOTAL 1.844 100 

 

 

Gráfico 21 IEPLR de la provincia de Guayas por rango de pensiones 2012-2013 
 

 

 
Fuente: Subsecretaría de Educación, Junta Provincial reguladora de costos  
Elaborado por: Giomar Coello 
Con estos datos se puede concluir que el mercado meta para el producto Lisa College 

dentro de las IEPLR que tengan una pensión promedio de trescientos dólares (300,00 

USD) o superior dentro de la provincia del Guayas son 14 (Anexo 4).   

DE $1-$149 DE $150-$299 DE $300- SUPERIOR TOTAL

1.287

543

14

1.844

RANGO DE PENSIONES DE 
INSTITUCIONES EDUCATIVAS 

PARTICULARES LAICAS DEL GUAYAS
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Para el caso de Pichincha de igual manera se ha tomado la información  de la 

Subsecretaría de Educación  de la Junta Provincial reguladora de costos de 

Pichincha. Información que se ve reflejada en la Tabla Nro. 30, Gráfico Nro. 22. 

 

 

Tabla 30 IEPLR de la provincia de Pichincha por rango de pensiones 2012-2013 
 

 

RANGO 
PENSIONES 

NRO. 
PLANTELES 

% 
REPRESENTACIÓN 

DE $1-$149 666 64 
DE $150-$299 347 33 
DE $300- 
SUPERIOR 29 3 
TOTAL 1.042 100 

 

 
Gráfico 22 IEPLR de la provincia de Pichincha por rango de pensiones 2012-2013 

 
 

 

 

Fuente: Subsecretaría de Educación, Junta Provincial reguladora de costos  
Elaborado por: Giomar Coello 
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En base a la información expuesta se puede concluir que el mercado meta para el 

producto Lisa College dentro de las IEPLR que tengan una pensión promedio de 

trescientos dólares (300,00 USD) o superior dentro de la provincia de Pichincha son 29 

(Anexo 4). 

 

Para definir las tendencias de los clientes potenciales, sus necesidades, nivel de TICS 

(Tecnología de Información y comunicación), canales de comunicación utilizados y 

presupuestos; se ha diseñado una encuesta cuyo modelo se encuentra en el Anexo 

Nro. 5. 

 

 

4.3.4.2 Elaboración de la muestra 

 

 

El muestreo : “es una operación destinada a tomar una parte del universo o población 

que va a ser estudiada, a fin de facilitar la investigación; puesto que es obvio que en 

muchos casos es imposible estudiar a la totalidad de los elementos de ese universo o 

población”. (Leiva, 2001, p. 21)  

 

Este muestreo permitirá conocer el número exacto de IEPRL que deberán ser 

encuestadas, y así hacer de la entrevista una información confiable y segura. 

 

Para realizar este estudio, el tipo de muestreo utilizado fue el no probabilístico, ya 

que permitirá conocer los diferentes criterios de la población, con la probabilidad de 

existencia de un margen de error del 20% y un nivel de confianza del 75%. 
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4.3.4.2.1 Tamaño de la muestra 
 

Para fines de esta investigación se utilizó la siguiente fórmula: 

 

 

Fuente: (Feedbacknetwoks) 

 

n: es el tamaño de la muestra (número de encuestas que vamos a hacer). 

k: es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos. El nivel de 

confianza indica la probabilidad de que los resultados de nuestra investigación sean 

ciertos 

p: es la proporción de individuos que poseen en la población la característica de 

estudio. Este dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=q=0.5 que 

es la opción más segura. 

q: es la proporción de individuos que no poseen esa característica, es decir, es 1-p. 

N: es el tamaño de la población o universo (número total de posibles encuestados). 

e: es el error muestral deseado. El error muestral es la diferencia que puede haber 

entre el resultado que obtenemos preguntando a una muestra de la población y el que 

obtendríamos si preguntáramos al total de ella. 

 

PARA LA PROVINCIA DEL GUAYAS: 

 

n=        1,3225 * 0,5*0,5*14                       

     (0,04 * (14-1))+1,3225*0,5*0,5 

n=  5 

 

PARA LA PROVINCIA DE PICHINCHA: 

 

n=      1,3225 * 0,5*0,5*29                       

     (0,04 * (29-1))+1,3225*0,5*0,5 

n= 7 

Se ha visto razonable  tomar como muestra el total de la población,  en este caso para 
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la provincia del Guayas 14 IEPLR y para Pichincha 29 IEPLR, debido a que la 

fórmula da como resultado una muestra muy pequeña. El total de la muestra para la 

investigación será 43 IEPLR.  

 

Se considera que estos parámetros de la muestra son razonables debido a que el 

presente plan de marketing se encuentra dirigido a un mercado empresarial PYME y 

no de consumidor final. 

 

 

4.3.4.2.2 Procesamiento e informe de hallazgos 
 

 

Una vez aplicadas el total de las encuestas se procedió a tabular las respuestas 

obtenidas.  Para la tabulación, fue necesario aplicar el método de tablas de frecuencia 

de un solo sentido, por tratarse de un método sencillo y el más apropiado para el 

presente estudio de mercado. 

 

 

4.3.4.2.3 Tabulación e interpretación de datos 

 

 

A continuación se presenta los resultados en cuadros estadísticos por Provincia, la 

tabulación realizada de esta encuesta se encuentra en el Anexo 5. 
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Pregunta Nro. 1 

 

1.- El costo promedio de la pensión dentro de su institución se encuentra en el rango: 

 

 
Tabla 31 Tabulación encuesta pregunta Nro. 1 

 

      Guayas Pichincha 

a) $1-$149     0 0% 0 0% 

b) $150-$299     0 0% 0 0% 

c) $300-Superior   14 100% 29 100% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 

Gráfico 23 Tabulación encuesta pregunta Nro. 1 
 
 

 
 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

Con la primera pregunta se reafirma que la aplicación de la encuesta se orientó 

correctamente al segmento meta seleccionado para el producto Lisa College. El 

100% de las instituciones encuestadas tanto en la provincia de Pichincha como 

Guayas son IEPLR con pensiones igual o superiores a 300,00 USD. (Trescientos 

dólares). 
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Pregunta Nro. 2 - 4 

 

2.- ¿Dentro del organigrama de su institución se encuentra considerado el 

Departamento de Sistemas? 

 

 
Tabla 32 Tabulación encuesta pregunta Nro. 2 

 

   
Guayas Pichincha 

SI     14 100% 29 100% 

NO     0 0% 0 0% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 

 
Gráfico 24 Tabulación encuesta pregunta Nro. 2 

 

 
Elaborado por: Giomar Coello 
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3.- ¿Su institución cuenta con un servidor de datos que permita resguardar la 

información? 

 

 
Tabla 33 Tabulación encuesta pregunta Nro. 3 

 

   
Guayas Pichincha 

SI     14 100% 29 100% 

NO     0 0% 0 0% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 

 

Gráfico 25 Tabulación encuesta pregunta Nro. 3 
 

 
Elaborado por: Giomar Coello 
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4.- ¿Los computadores de la institución sean estos de alumnos, profesores, 

administrativos se encuentran conectados en Red? 

 

 

Tabla 34 Tabulación encuesta pregunta Nro. 4 
 

   
Guayas Pichincha 

SI     14 100% 29 100% 

NO     0 0% 0 0% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 

 

Gráfico 26 Tabulación encuesta pregunta Nro. 4 
 

 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

Las preguntas 2 a la 4 determinan claramente el nivel de tecnología de la 

información y comunicación con la que cuentan las  Instituciones Educativas 

encuestadas. Como se puede visualizar el 100%  de las IEPRL consideran dentro de 

su organización a un departamento de Sistemas. Cuentan con un servidor de datos 

para resguardar su información y cuentan con red interna para  comunicación y 

traspaso de datos. 
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Pregunta Nro. 5 -6  
 

5.- Para la administración de información Académica y Financiera, ¿Su institución 

cuenta con una herramienta informática (software)? 

 

 
Tabla 35 Tabulación encuesta pregunta Nro. 5 

 

   
Guayas Pichincha 

SI     14 100% 29 100% 

NO     0 0% 0 0% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 

 
Gráfico 27 Tabulación encuesta pregunta Nro. 5 

 

 
Elaborado por: Giomar Coello 
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6.- Señale las herramientas informáticas utilizadas en su Institución para el 

procesamiento de información: 

 

 

Tabla 36 Tabulación encuesta pregunta Nro. 6 
 

   
Guayas Pichincha 

a) Paquetes Office (Excel, 
Acces, Word)   14 50% 29 50% 

b) Memory     2 7% 2 3% 

c) Jire     0 0% 1 2% 

d) Grescol     3 11% 3 5% 

e)  Isyplus - Academic XXI   2 0% 4 7% 

f)  Lisa College   2 7% 6 10% 

g) Desarrollos internos   5 18% 7 12% 

h) Otros     0 0% 6 10% 

  
TOTAL 28 93% 58 100% 

 

 

   
Guayas Pichincha 

Paquetes Office, Memory y Desarrollos 
internos 2 14% 2 7% 

Paquetes Office, Jire   0 0% 1 3% 

Paquetes Office, Grescol y Desarrollos 
internos 3 21% 3 10% 

Paquetes Office, Isyplus- Academic XXI 2 14% 4 14% 

Paquetes Office, Lisa College 2 14% 6 21% 

Paquetes Office y Desarrollos internos 5 36% 7 24% 

Paquetes Office, Otros   0 0% 6 21% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 
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Gráfico 28 Tabulación encuesta pregunta Nro. 6 
 

 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

La pregunta 5 y 6  determina la importancia que han dado las IEPRL de contar con 

un software de aplicación para la administración de su información, se registra el 

100% de instituciones que cuentan con una herramienta.  

 

La tendencia en los tipos de herramientas seleccionadas por las instituciones se  ve 

reflejada en la pregunta 6, misma que fue una pregunta de selección múltiple. Los 

paquetes Office siguen siendo una herramienta indispensable para las tareas diarias, 

seguidas de una clara preferencia a desarrollos internos dentro de las IEPRL. Es claro 

también que no existe posicionamiento de ningún producto en particular dentro del 

segmento meta. 
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Pregunta Nro. 7 

 

7.- ¿Se encuentra satisfecho con la/las  herramienta/s informáticas (software) con que 

cuenta en este momento? 

 

 

Tabla 37 Tabulación encuesta pregunta Nro. 7 
 

   
Guayas Pichincha 

SI     5 36% 10 34% 

NO     9 64% 19 66% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 

Gráfico 29 Tabulación encuesta pregunta Nro. 7 
 

 
 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

El nivel de satisfacción de las IEPLR se encuentra en un nivel medio, reflejando un 

36% de satisfacción en la provincia de Guayas y el 34% en Pichincha.  Este 

indicador sugiere una mejora en las herramientas con las que cuentan actualmente las 

Instituciones, dando paso a impulsar el producto Lisa College en este segmento de 

mercado. 
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Pregunta Nro. 8 

 

8.- ¿Qué busca en el momento de contar con un software administrativo? 

 

 
Tabla 38 Tabulación encuesta pregunta Nro. 8 

 

   
Guayas Pichincha 

Rapidez     0 0% 0 0% 

Seguridad     0 0% 0 0% 

Integración en la información 14 100% 29 100% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 

 
Gráfico 30 Tabulación encuesta pregunta Nro. 8 

 

 
 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

La necesidad insatisfecha claramente se ve reflejada en el resultado de esta pregunta, 

el 100% de los clientes coincidieron en que requieren una herramienta  realmente 

integrada que permita procesar datos del área contable como académica.  
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Pregunta Nro. 9 

 

9.-Al momento de adquirir una herramienta informática ¿En que se basa su decisión? 

 

Tabla 39 Tabulación encuesta pregunta Nro. 9 
 

   
Guayas Pichincha 

Precio     0 0% 2 7% 

Servicio de soporte técnico   9 64% 19 66% 

Servicio de incrementalidad (aplicativos 
a medida) 5 36% 8 28% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 
Gráfico 31 Tabulación encuesta pregunta Nro. 9 

 

 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

Con esta pregunta se ha podido determinar las promesas de valor que el producto 

Lisa College deberá tomar en cuenta para posicionarse en el mercado.  El que un 

software de aplicación cuente con un buen servicio de soporte técnico  es 

indispensable como refleja la encuesta con un 64% en Guayas y un 66% en 

Pichincha.  También se ve la importancia que los clientes dan a la apertura de parte 

de las empresas de software para realizar modificaciones y personalizaciones a los 

sistemas, pues en Guayas se tiene el 36% de IEPRL que ven necesario el servicio de 

incrementalidad en Pichincha  refleja un porcentaje del 28%, tan solo en la provincia 

de Pichincha se ha encontrado que las Instituciones Educativas se preocupan del 

precio del producto con un 7% de la población encuestada. 
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Pregunta Nro. 10 

 

10.- ¿Qué medios utiliza para realizar búsqueda de herramientas informáticas  

(Software)? 

 

Tabla 40 Tabulación encuesta pregunta Nro. 10 
 

   
Guayas Pichincha 

Internet     5 36% 9 31% 

Guía telefónica   0 0% 0 0% 

Ferias de tecnología   0 0% 0 0% 
Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, 
televisión) 0 0% 5 17% 

Referencias     9 64% 15 52% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

      

Referencias e Internet   14 100% 24 83% 
Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, 
televisión) 

    5 17% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 
Gráfico 32 Tabulación encuesta pregunta Nro. 10 

 
 

 
 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

Se ha podido encontrar los medios de comunicación con los que Lisa College deberá 

contar para un correcto posicionamiento en el mercado.  
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La tendencia en forma general  tanto en Guayas como Pichincha es un 64% y 52% 

respectivamente, en base a Referencias de otras instituciones. 

 

 Seguido se encuentra el internet como medio de búsqueda e información de software 

con un 36% y 31% en Guayas y Pichincha respectivamente y con un porcentaje bajo 

del 17% solo en Pichincha se encuentra la Publicidad.  

 

En forma general se podría definir que las Referencias e Internet en un 100% en 

Guayas y con un 83% en Pichincha son los medios más importantes de 

comunicación.  
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Pregunta Nro. 11 

 

11.- El presupuesto anual que la institución puede asignar para adquirir una 

herramienta administrativa  para integrar información tanto Académica como 

Contable podría ser: 

 

Tabla 41 Tabulación encuesta pregunta Nro. 11 
 

   
Guayas Pichincha 

$0 a $10.000     0 0% 0 0% 

$10.000 a $ 20.000   5 36% 10 34% 

$20.000  o superior   9 64% 19 66% 

  
TOTAL 14 100% 29 100% 

 

 

Gráfico 33 Tabulación encuesta pregunta Nro. 11 
 

 
Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

El 64% de las IEPRL en Guayas y el 66% en Pichincha tienen un presupuesto anual 

de 20.00000 USD (Veinte mil dólares) o superior para TICS y un 36% en Guayas y 

34% en Pichincha tienen entre 10.00000  USD (Diez mil dólares) a 20.00000 USD 

(Vente mil dólares) anuales. 
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4.3.4.3 Segmento meta secundario 
 
 
En el caso de la unidad de negocios Lisa College y su producto, se puede establecer 

que el mercado meta secundario llegaría a ser las IEPLR de la Provincia de 

Pichincha y Guayas que tengan una pensión promedio de entre los 150oo USD 

(Ciento cincuenta dólares) hasta los 29900 USD (doscientos noventa y nueve 

dólares), que requieran cubrir la necesidad de información interna y externa del Área 

Contable o Académica.  

 

En este estudio se dará atención al mercado meta primario, el mercado meta 

secundario se estudiará a futuro.  

 

 

4.4 Formulación de estrategias de marketing 

 

 

Se ha seleccionado el análisis vectorial de crecimiento, como la herramienta para 

definir la estrategia a ser aplicada,  esta examina diferentes alternativas del producto 

en relación con las opciones de mercado de la compañía.  

 

A continuación se presentará en la Figura Nro.18 el análisis de crecimiento vectorial 

para Lisa College.  
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Figura 18 Vector estratégico de crecimiento para Lisa College 
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Mercado 
Actual 

I. Educativas Particulares Laicas 
de Educación Regular de la 
ciudad de Quito, Guayaquil y 
Cuenca. 

 
Lisa College 

 

    

Mercado 
extendido 

I. Educativas Particulares Laicas 
de Educación Regular con 
pensiones de  $300 (trescientos 
dólares) o superior, de la provincia 
de Pichincha y Guayas. 

Lisa College Lisa College 
nuevo menú 
unificado, 
nuevos 
canales de 
servicio 
técnico, 
manuales 
digitales   

Mercado 
Nuevo 

I. Educativas Particulares Laicas 
de Educación Regular con 
pensiones de  $150 (ciento 
cincuenta dólares) a $299 
(doscientos noventa y nueve 
dólares), de la provincia de 
Pichincha y Guayas. Ninguno   

Versión 
básica de 
Lisa College 

DESARROLLO DE PRODUCTOS 
 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

 

En este análisis se compara las opciones del mercado actual, mercado expandido y 

nuevos mercados; versus la evolución del producto que vendría a ser el producto 

actual,  el producto mejorado y un nuevo producto.  

Expuesto este análisis se podrá determinar cómo las mejore estrategia de crecimiento 

para el producto Lisa College las siguientes: 

 

• Posicionamiento en la segmentación de las IEPRL con pensiones de 30000 

USD o superior de las provincia de Pichincha y Guayas. 

 

• Mejora del producto en base a sugerencias de clientes actuales, dar como 

promesa de valor mejor servicio técnico y opción de incrementalidad 

(personalización del sistema). 
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• En una segunda investigación se recomendaría generar un plan de marketing 

para cubrir el mercado meta secundario  diseñando un  producto Lisa College 

en versión básica para el mercado secundario de Lisa College que son las 

IEPRL con pensiones de $150 a $299 de las provincias de Pichincha y 

Guayas. 

 

De las conclusiones del vector estratégico, para este trabajo se seleccionará las 

estrategias que incluyan únicamente al segmento meta primario que son las IEPRL 

con pensiones de $300 o superior,  aplicando la mercadotecnia concentrada, la cual  

se enfoca en un submercado y es útil cuando los recursos de la compañía son 

limitados.  

 

 

4.5 Elaboración de planes de acción  

 

 

4.5.1 Posicionamiento en base a mezcla de mercadeo 
 

 

Una vez que se ha definido el tipo de estrategias tanto de crecimiento como de 

selección de mercado a  ser aplicadas al producto Lisa College, a continuación se 

detalla las tácticas a ser ejecutadas para la estrategia de posicionamiento. 

El posicionamiento del producto es la forma en la cual los consumidores lo 
definen en lo concerniente a sus atributos importantes, el lugar que ocupa el 
producto en la mente de los consumidores en relación con los productos de la 
competencia. (Kotler & Gary, Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 224) 
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4.5.1.2 Producto tangible e intangible 
 

En este capítulo se ha realizado el análisis del estado actual del producto Lisa 

College y su competencia directa, los impactos de los componentes PESTAL, el 

FODA del producto, las necesidades del mercado, las tendencias de compra y la 

identificación del segmento meta. 

 

 

Con este previo análisis se ha podido determinar las siguientes ventajas competitivas 

del producto: 

 

 

1. Lisa College es un producto completo que brinda facilidad de integración de 

la información dentro de las IEPRL, tanto del área contable como académica. 

La competencia divide el funcionamiento de sus productos de forma que 

atienden por separado el área contable y el área académica. 

 

2. Lisa College  ofrece más que una herramienta informática, pone a disposición 

de sus potenciales clientes los servicios técnicos de un personal especializado 

en el área de administración de IEPRL, además de la posibilidad de realizar 

personalizaciones (incrementalidad) a la operatividad del producto acorde a 

los requerimientos específicos que tenga la institución. La competencia 

ofrece productos estándares. 

 

3. Lisa College trabaja como socio tecnológico con productos de Microsoft 

como es SQL – Server, el mismo que se encuentra al alcance de adquisición 

de las IEPRL de forma muy sencilla, ya que Microsoft tiene convenios de 

licenciamiento con la mayoría de Instituciones Educativas. La competencia 

ofrece tecnología Open Source, sin embargo son herramientas con un nivel 

superior de complicación en el caso de requerir extracción de información 

directamente de la base de datos.  

 

4. Lisa College ofrece mantener relaciones comerciales constantes y a largo 
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plazo, lo que beneficia al cliente, pues el producto evoluciona conjuntamente 

con los requerimientos del ambiente interno y externo de las IEPRL y del 

ámbito tecnológico. La competencia ofrece implementaciones rápidas, un 

bajo número de horas de soporte técnico en terreno, comunicaciones por 

internet, lo que acorta la comunicación y la familiaridad con las necesidades 

del cliente. 

 

5. Lisa College se encuentra respaldado por una empresa de carácter nacional e 

internacional como es Browse Ecuador y Browse Ingeniería Chile, para dar a 

sus potenciales clientes un nivel de confianza y estabilidad superior, frente a 

los que puede ofrecer la competencia. La competencia son personas naturales 

dedicadas al desarrollo de sistemas informáticos. 

 

El tipo de posicionamiento que se ha realizado es en relación con el competidor, pues 

se ha seleccionado atributos del producto y servicio ofrecido comparándolos con los 

ofertados por la competencia. Se ha seleccionado este tipo de posicionamiento pues 

de forma general en el ámbito de los sistemas informáticos existe una 

estandarización en las ofertas. El análisis de la oferta de la competencia ha permitido 

concluir que ninguno de los  dos productos competidores son líderes en el segmento 

meta seleccionado en este proyecto, lo que permite a Lisa College posicionarse  en 

dicho segmento. 

 

En la Figura Nro.19, se resume las ventajas competitivas del producto Lisa College 

con las que se trabajará para el proceso de posicionamiento 

 
 

Figura 19 Ventajas competitivas del producto Lisa College 
 

Lisa College es el único 

que: 

Lisa College es el que 

más: 

Lisa College es el que 

mejor: 

No desagrega su 

funcionalidad. 

Flexibilidad que brinda 

para realizar 

personalizaciones 

Mejor servicio técnico 

presta para el bienestar 

de sus clientes. 

 

Elaborado por: Giomar Coello 

Las promesas de valor funcional, expuestas se encuentran orientadas a cubrir las 
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necesidades que se vieron reflejadas en las encuestas realizadas al mercado meta que 

se resumen en: “Integración de la información y servicio técnico”, es decir, entender 

al cliente, entrega una propuesta innovadora de valor para generar satisfacción en el 

cliente y en consecuencia mantener una baja rotación, que hace rentable las 

actividades de la marca, mejora los beneficios contables y aumenta el valor para los 

accionistas. 

 

Para el cumplimiento de esta promesa de valor, la empresa deberá  tomar en cuenta 

algunos requerimientos: 

 

1. Comunicar las políticas corporativas que se definieron en el direccionamiento 

estratégico, sobre servicio al cliente de tal manera que todo el personal de 

Browse se alinee y llegue a brindar un servicio de calidad. Consistencia en el 

pensar, es decir, hacerla permite practicarla. 

 

2. Establecer un cronograma de capacitación permanente del personal del área 

de soporte técnico y desarrollo para que el conocimiento de dicho personal se 

encuentre permanentemente actualizado. 

 

3. Mantener y extender a todas las áreas de la empresa  la medición del nivel de 

satisfacción de clientes, con el que cuenta actualmente el departamento de 

soporte técnico.  

 

4. Agregar una persona de control de calidad dedicada a testear, documentar y 

contestar preguntas rápidas de clientes. Esto permitirá reducir tiempos de 

respuestas a los clientes. 

 

5. Modificar la presentación de menú de inicio del sistema, de tal manera que se 

encuentren unificados, y no como en este momento que se encuentran 

separados por íconos diferentes. 
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4.5.1.3 Precio 
 

Para  poder definir la estrategia adecuada para la asignación de precios se ha 

considerado los siguientes aspectos: 

 

1. Browse Ecuador se encuentra interesada en mantener buenas relaciones a 

largo plazo, a diferencia de la competencia que trata de reducir al máximo los 

tiempos de producción de su producto y horas de soportes técnicos.  

 

 

2. La situación de compra que se debe ofertar es la de compra de un sistema, la 

cual propone la solución de un problema integral. Lisa College debe ofrecer 

la herramienta conjunto con el know how de la administración de una 

institución educativa. 

 

3. El tipo de mercado para lo que es sistemas informáticos, es un mercado de 

oligopolio, que se compone de unos pocos vendedores que son muy sensibles 

a las estrategias de determinación de precios y de mercadotecnia de los 

demás.  

 

En vista de lo expuesto para la asignación de precio se ha decidido tomar en cuenta 

alguna de las estrategias de determinación de precio que presenta Kotler, Philip en su 

libro Fundamentos de Marketing, las cuales enunciamos a continuación: 

 

1. Determinación de precios con base en la competencia, en la cual la empresa 

basa su precio en gran parte en los precios del competidor. Se realiza una 

comparación de los servicios ofertados por la competencia se compara con 

los ofertados por Lisa y se realiza nueva propuesta.  

 

2. Determinación de precio de un producto cautivo, fijación de precio de los 

productos que se deben utilizar junto con un producto principal. Lisa College 

depende de los servicios extras ofertados.  
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Se realiza comparación del costo hora de soporte de la competencia con el 

ofertado por Lisa y se  mantienen precios, en base al análisis de situación 

actual de cliente las horas de desarrollo y soporte son una subdivisión 

importante para la unidad de negocio. 

 

3. Determinación de precios segmentados, en la cual la compañía vende un 

producto o un servicio en dos o más precios, aun cuando la diferencia de 

precios no se basa en las diferencias en los costos. Se ha tomado en cuenta la 

nueva categorización que el Ministerio de Educación ha dado a las 

Instituciones Educativas. (Ministerio de educación) 

 

En la Tabla Nro. 42 se puede visualizar la propuesta realizada para el manejo de 

precios del producto Lisa College, la fuente de este análisis comparativo han sido 

las propuestas económicas que se ha obtenido de los dos productos competidores 

y Lisa College. En varios campos se ha mantenido la oferta comercial actual de 

Browse Ecuador Cía. Ltda., los valores modificados se encuentran resaltados en 

la tabla.  

 

 

Tabla 42 Estrategia de determinación de Precio para el producto Lisa College 
 

FACTOR ISYPLUS GRESCOL LISA PROPUEST
A 

IMPLEMENT
ACIÓN 

Costo 0 0 3.50000 USD 3.700,00 USD 
Incluye 6 horas en 

área 
académica 
y 8 horas 
en área 
administrati
va  

10 horas 3 meses de 
soporte en 
cliente 

100 horas de 
capacitación 
y supervisión 
por tres 
meses en el 
uso 
adecuado el 
sistema. 

LICENCIAS 
DE USO 

Costo 4.70000 USD 4.20000 USD anual, costo 
de pensión 
más 
matrícula 

En base a 
categorías 
definidas por 
(Ministerio 
de 
educación)  
a) 8.40000 USD 
b) 6.00000  

USD 

c) 4.80000 USD          
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Incluye Producto 
como se 
encuentra 
al momento 
de la 
adquisición 

Producto 
como se 
encuentra al 
momento de 
la adquisición 

Una versión 
cada año 
con mejoras, 
actualizacion
es de ley y 
corrección 
de errores. 

Una versión 
cada año 
con mejoras, 
actualizacion
es de ley y 
corrección 
de errores. 

MANTENI-
MIENTO 

Costo 1.18000 USD 0 0 0 
Incluye Hosting y 

servicio de 
aplicacione
s. 

No tiene 
servicio 

Dentro del 
licenciamient
o incluye el 
rubro de 
mantenimien
to 

Dentro del 
licenciamient
o incluye el 
rubro de 
mantenimien
to 

TERMINAL 
ADICIONA 

Costo no requiere 5000 USD por 
cada terminal 
adicional 

no requiere no requiere 

HORA 
HOMBRE 

Costo 5000 USD  
H/H 

5000 USD H/H 4000 USD H. 
desarrollo, 
3000 USD H. 
soporte 

4000 USD H. 
desarrollo, 
3000 USD H. 
soporte 

 

Elaborado por: Giomar Coello 
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El análisis expuesto, ayuda a ver que la estrategia de precio que se puede aplicar a 

Lisa College es atractiva pues se ofrece una renta del producto más no una venta de 

licencias, el costo de dicha renta es un precio justo pues dependerá de la calificación 

que asigne el Ministerio a la Institución, por otra parte el costo hora hombre de 

Browse Ecuador Cía. Ltda., sigue siendo bajo con respecto a la competencia.  

 

 

4.5.1.4 Punto de equilibrio  
 

 

Para establecer el número de clientes requeridos que generen un punto de equilibrio 

entre los gastos operativos y los ingresos por ventas de la unidad de negocios Lisa 

College, es necesario realizar un estadio de estos valores.  

 

Como base se tomarán en cuenta los gastos Fijos que llega a ser los sueldos y 

salarios del personal del área de soporte técnico y desarrollo; los Variables son 

aquellos en los que debe incurrir la compañía como apoyo de la actividad primaria. 

 

En cuanto a los ingresos existen tres tipos de resultados en base al costo de licencia 

de uso que se dependerá de la calificación que el Ministerio de Educación asigne a la 

Institución.  

 

En baso a lo expuesto, a continuación se presenta la Tabla Nro. 43  en la que se 

reflejan los resultados del cálculo del punto de equilibrio con tres diferentes escenas 

según calificación  tipo de Institución Educativa. 
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Tabla 43 Cálculo de punto de equilibro con ingresos por renta de licencias 
 

COSTOS Y GASTOS  

COSTOS FIJOS 
 

Costo Mensual Costo Anual 

Jefe de Desarrollo 
 

3.365,43 40.385,14 

Desarrollador 1 
 

1.907,94 22.895,34 

Soporte técnico 1 
 

1.505,32 18.063,78 

Soporte técnico 2 
 

859,62 10.315,46 

Soporte técnico 3 
 

409,64 4.915,64 

Comercial 
 

660,64 7.927,68 

TOTAL COSTOS FIJOS   8.708,59 104.503,04 

COSTOS VARIABLES 
   GASTOS OFICINA 

   Arriendo Oficina 
 

345,00 4.140,00 

Teléfono 
 

200,00 2.400,00 

Internet 
 

85,00 1.020,00 

Celular 
 

40,00 480,00 

Luz Eléctrica 
 

20,00 240,00 

Gastos Generales Caja Chica 
 

80,00 960,00 

Gastos de Viaje, Viáticos, otros 
 

200,00 2.400,00 

Impuestos y tazas 
 

65,00 780,00 

Mantenimiento y reparaciones 
 

125,00 1.500,00 

Provisiones cuentas incobrables 
 

175,00 2.100,00 
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Depreciación Activos Fijos 
 

692,05 8.304,54 

Diseño de imagen corporativa 
 

500,00 6.000,00 

Publicidad 
 

250,00 3.000,00 

    PERSONAL 

   Auxiliar contable 
 

457,55 5.490,60 

Gerencia y Administración 
 

793,70 9.524,40 

Capacitación 
 

800,00 
 

    TOTAL COSTOS VARIABLES   4.828,30 48.339,54 

    TOTAL COSTOS    13.536,88 152.842,58 

    INGRESOS POR COSTOS ANUALES DE LICENCIAMIENTO 

    

TIPO DE I.E.P.R.L 
 

Precio Anual Punto Equilibrio 

I.E.P.R.L con calificación  A 
 

$ 8.400,00 18 

I.E.P.R.L con calificación  B 
 

$ 6.000,00 25 

I.E.P.R.L con calificación  C 
 

$ 4.800,00 32 
 

 

Elaborado por: Giomar Coello. 
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Los resultados  del número de clientes requeridos en base a la calificación de la 

institución son: 

 

• IEPLR con calificación A: se requieren 18 clientes en total que tengan 

contrato de renta del producto Lisa College, con este número de clientes se 

podrá cubrir los costos fijos y variables de la organización. 

 

• IEPLR con calificación B: se requieren 25 clientes en total que tengan 

contrato de renta del producto Lisa College, con este número de clientes se 

podrá cubrir los costos fijos y variables de la organización. 

 

• IEPLR con calificación C: se requieren 32 clientes en total que tengan 

contrato de renta del  producto Lisa College, con este número de clientes se 

podrá cubrir los costos fijos y variables de la organización. 

 

Este análisis de punto de equilibro toma en cuenta el número de clientes  que 

necesitaría la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda., para cubrir sus costos fijos y 

variables, tomando en cuenta únicamente el rubro de arriendo de licencia más no el 

valor inicial que debieran cancelar los clientes por concepto de implementación o 

ingresos extras por servicios prestados por icrementalidad, soporte técnico u otros.  

 

4.5.1.5 Distribución 
 

 

En el caso de Lisa College, no se requiere de una distribución en un lugar físico, sin 

embargo la tecnología de la información y la Internet han cambiado la forma de ver 

el concepto de distribución, es así que hoy en día las transacciones de compra y 

ventas se las realiza directamente en la red (online). 

 

Por este motivo se ha visto necesario como un canal de distribución contar con una 

página web exclusiva del producto Lisa College. 
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4.5.1.6 Promoción y publicidad 
 
 
Se ha tomado en cuenta cinco factores que incluyen directamente en la eficiencia de 

la Publicidad a ser aplicada en el producto Lisa College. El primer factor es el 

segmento meta al cual aplica el producto, la ventaja competitiva que queremos 

comunicar, las fuentes más utilizadas en la búsqueda de un software de aplicación y 

los diferentes regímenes escolares del país. Esto se visualiza en la Figura Nro. 20 

 

Figura 20 Plan integrado de comunicación 
 
Audiencia objetiva  Niveles directivos de las IEPRLS. 

Jefes Financieros, Contadores 

Generales, Rectores, Secretarias 

Generales. 

 

Qué se necesita 

comunicar y lograr 

Integración en la información, 

tecnología a la vanguardia, servicio de 

soporte técnico con altos estándares, 

una compañía estable.  

Se debe lograr interés en 

el producto y contacto con 

la empresa 

Cómo se debe 

comunicar 

Medios escritos y ventas personales  

Dónde se comunica  Sitio web,  brochurs del producto.  

Cuándo debe tener 

lugar la 

comunicación 

En el caso del sitio web debe ser 

permanente. 

Para ventas personales, 

si es Guayas en meses 

de Octubre a Diciembre y 

si es Pichincha en meses 

de marzo- mayo 

 

Elaborado por: Giomar Coello 

 

Para el cumplimiento de estas estrategias de promoción se  deberá contratar a un 

Ingeniero en comunicación y artes visuales, con la finalidad de determinar colores, 

postear la marca en la red, minimizar riesgos de exponer información en la red, 

creación de chats y ayudas en línea.  

 

Para imponer un posicionamiento se ha seleccionado el siguiente logo símbolo de 

Lisa College: “Lisa College, tecnología que integra”. 

Procesos, personas, productividad, presencia 
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Dentro de los objetivos generales de la empresa se encuentra determinada la 

necesidad  de implementar un sistema de calidad, esto reafirma la promesa de valor 

que se determinó para Lisa College en cuanto a la reducción de tiempos de respuesta 

del área de soporte técnico y el servicio de calidad que se oferta.  

 

En el análisis FODA de la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda., se detectó que la 

empresa cuenta con el personal adecuado   para cumplir la tarea considerada más 

sensible  que es  la  atención  al cliente  por  parte  del  departamento de  soporte 

técnico; sin embargo en las entrevistas realizadas a los clientes actuales se vio 

necesario elevar el nivel de satisfacción  por lo cual es indispensable contar con una 

nueva persona que se dedique al control de calidad del producto y a respuestas 

rápidas. 

 

De igual manera en el FODA, se determinó como una debilidad el no contar con el 

departamento comercial, por lo cual es de suma importancia para poder ejecutar este 

plan de marketing implementarlo. 

 

En los objetivos generales de la organización  se encuentra considerado el desarrollar 

un programa de gestión por competencias lo cual tendrá como resultado un servicio 

de alto desempeño. De la mano está la capacitación continua al personal. 

 

Todos estos puntos ameritan un estudio y proceso de implementación completo, 

mismo que no se encuentra en el ámbito de este trabajo, sin embargo para el 

presupuesto de ejecución se tomará en cuenta estos costos requeridos para el óptimo 

cumplimiento de este plan de marketing.  
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CAPÍTULO V 

ESTUDIO FINANCIERO 

 

En este capítulo se realizará un análisis de los gastos necesarios para la producción, 

comercialización y  mercadeo del producto Lisa College y sus ingresos proyectados 

en base al número de rentas de licencias requerido para alcanzar el 40% del 

segmento de mercado objetivo. Se calculará la utilidad del proyecto para poder 

establecer el crecimiento de dicho rubro en el 10% comparado con el año anterior. Se 

proyectará el movimiento económico de la empresa en el lapso de 5 años. 

 

5.1 Gastos  

 

La compañía Browse Ecuador Cía. Ltda., es una empresa de servicios que depende 

de las capacidades y conocimientos técnicos de su personal; por otra parte para su 

adecuado funcionamiento se requiere  equipos de cómputo que son las herramientas 

de trabajo del personal, se requiere del espacio físico adecuado para atención de 

clientes tanto telefónica como presencial. En cuanto a recursos de apoyo se requiere 

en el área administrativa  al personal administrativo y contable y el material de 

oficina. Se ha dividido al presupuesto en Gastos Fijos y Gastos Variables, los cuales 

a continuación se detallan. 

 

5.1.1 Gastos fijos 

 
Dentro de los gastos fijos de la organización se encuentran aquellos correspondientes 

a sueldos y salarios del personal del área de desarrollo y soporte técnico. En el rubro 

de sueldos y salarios se ha tomado en cuenta los costos de sueldos básicos, aportes 

patronales, décimo tercer sueldo, fondos de reserva y décimo cuarto sueldo. A 

continuación se presenta en la Tabla Nro. 44 el detalle de los gastos mensuales 

actuales de estos rubros. 
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Tabla 44 Gastos fijos mensuales actuales Browse Ecuador cía. Ltda. 

 

EMPLEADO 
SUELDO 
BÁSICO 

APORTE 
PATRONAL  

DECIMO 
TERCER 

FONDOS 
RESERVA 

DECIMA 
CUARTA TOTAL 

Jefe de Desarrollo 2.592,00 314,93 216,00 216,00 26,50 3.365,43 

Desarrollador 1 1.460,56 177,46 121,71 121,71 26,50 1.907,94 

Soporte técnico 1 1.148,00 139,48 95,67 95,67 26,50 1.505,32 

Soporte técnico 2 646,75 78,58 53,90 53,90 26,50 859,62 

TOTAL 5.847,31 710,45 487,28 487,28 106,00 7.638,31 
 
Elaborado por: Giomar Coello 
Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

 

Los valores de sueldos se han tomado en base al último rol de pagos de diciembre 

2012 del personal actual de Browse Ecuador Cía. Ltda., para el cálculo de décimos y 

fondos de reserva se respeta la antigüedad del personal. Estos rubros se encuentran 

calculados según el Código de Trabajo, capítulo VI referente a los salarios, de los 

sueldos, de las utilidades y de las bonificaciones y remuneraciones adicionales.   

 

5.1.2 Gastos variables 
 

Se ha considerado como gastos variables a todos aquellos que la empresa incurra en 

arriendo de oficina, telefonía, internet, servicios básicos, tasas e impuestos, 

depreciaciones de ley,  además de sueldos y salarios del personal administrativo que 

se han considerado como personal de apoyo para el buen funcionamiento de la 

compañía. 

 

A continuación en la Tabla Nro. 45 se detallan los rubros mensuales que la empresa 

incurre regularmente. 
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Tabla 45 Gastos variables mensuales actuales Browse Ecuador cía. Ltda. 

 

GASTO VALOR MENSUAL 

Gasto sueldos   893,00 

Gastos beneficios sociales   358,25 

Aporte patronal 108,50   

Décimo tercer sueldo 122,33   

Fondos de reserva 74,42   

Décimo cuarto sueldo 53,00   

Provisiones cuentas incobrables                175,00  

Gastos Generales Caja Chica                  80,00  

Gastos Bancarios                155,00  

Depreciación Activos Fijos                692,05  

Impuestos y tazas                  65,00  

Gastos servicios básicos                690,00  

Arriendo Oficina              345,00    

Teléfono              200,00    

Internet                85,00    

Celular                40,00    

Luz Eléctrica                20,00    

Gastos de Viaje, Viáticos, otros                200,00  

Mantenimiento y reparaciones                125,00  

TOTAL  3.433,30 
 
Elaborado por: Giomar Coello 
Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

 

Se ha tomado como base los valores de los gastos del mes de diciembre 2012, los 

valores de sueldos y salarios son constantes sin embargo hay rubros que por su 

origen son variables y se podrá ver esta tendencia en el flujo que posterior se 

presentará. 

 

5.1.3 Inversión requerida  
 
En base al análisis interno realizado en el capítulo anterior, se pude determinar que 

en infraestructura la compañía se encuentra bien equipada, por lo cual no se ve 

necesario realizar inversiones en dicho rubro. 

Sin embargo y en base a lo antes analizado es indispensable invertir en los rubros que 
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se detallan a continuación apara el cumplimiento del plan de marketing establecido 

para el producto Lisa College: 

 

• Incremento de una persona en el área de soporte técnico para reducir tiempo 

de espera. 

 

• Implementación del departamento comercial con un encargado. 

 

• Capacitación al personal del área de soporte técnico y de desarrollo. 

 

• Contratación de  Ingeniero en comunicaciones y artes visuales (diseño de 

página web, brochurs). 

 

En la Tabla Nro. 46  se muestran los rubros mensuales que se requiere invertir en lo 

antes mencionado; los sueldos que se han colocado para el nuevo personal tanto del 

área de soporte técnico como comercial, son los sueldos básicos unificados 

aprobados por el Ministerio de Relaciones Laborales  para el 2013, en base al 

Acuerdo Ministerial  0215 emitida el 26 de Diciembre del 2012.  
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Tabla 46 Inversión mensual requerida Browse Ecuador cía. Ltda 

 

CONCEPTO USD 

Soporte técnico 3   409,64 

  Sueldo básico 318,00   

  Aporte Patronal 38,64   

  Décimo tercer 26,50   

  Décimo cuarto 26,50   

Comercial   660,64 

  Sueldo básico 318,00   

  Aporte Patronal 63,95   

  Décimo tercer 43,86   

  Décimo cuarto 26,50   

  Comisiones 208,33   

Capacitación personal 800,00 

Diseño de imagen corporativa 500,00 

Publicidad   250,00 

TOTAL   2.620,28 
 

Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

De los rubros antes expuestos es necesario aclaras que para el caso de la comisión del 

área comercial se ha colocado el promedio mensual, calculado multiplicando la 

comisión de 50000 USD (quinientos dólares) por 5 nuevos clientes en el primer año y 

dividiendo para 12 meses. 

 

El costo de la persona de diseño, se ha colocado como  honorarios con un costo 

mensual de 500oo USD (quinientos dólares), se agregó un valor de publicidad para 

impresión de brochures y demás material que vea necesario el asesor. 
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5.1.4 Proyección de gastos  
 
 
En base a lo expuesto se ha realizado la proyección de gastos para el año 2013 como 

se muestra en la Tabla Nro. 47 
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Tabla 47 Proyección de Gastos 2013 Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 
 

Enero a Junio 
 

CONCEPTO DE  GASTOS FIJOS ene-13 feb-13 mar-13 abr-13 may-13 jun-13  
COSTOS PERSONAL        8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59  
Sueldos y comisiones       6.691,64       6.691,64       6.691,64       6.691,64       6.691,64       6.691,64  
Aportes Patronales          813,03          813,03          813,03          813,03          813,03          813,03  
Prov. Décimo Tercer Sueldo          557,64          557,64          557,64          557,64          557,64          557,64  
Fondos de Reserva          487,28          487,28          487,28          487,28          487,28          487,28  
Prov. Décimo Cuarto Sueldo          159,00          159,00          159,00          159,00          159,00          159,00  
              
TOTAL GASTOS FIJOS       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59  
 

CONCEPTO DE GASTOS VARIABLES ene-13 feb-13 mar-13 abr-13 may-13 jun-13  
COSTOS PERSONAL       2.051,25       2.051,25       2.051,25       2.051,25       2.051,25       2.051,25  
Sueldos Básicos          893,00          893,00          893,00          893,00          893,00          893,00  
Aportes Patronales          108,50          108,50          108,50          108,50          108,50          108,50  
Prov. Décimo Tercer Sueldo          122,33          122,33          122,33          122,33          122,33          122,33  
Fondos de Reserva            74,42            74,42            74,42            74,42            74,42            74,42  
Prov. Décimo Cuarto Sueldo            53,00            53,00            53,00            53,00            53,00            53,00  
Capacitación personal          800,00          800,00          800,00          800,00          800,00          800,00  
 
 
 
 
 
 
 



 

187 
 

 

COSTOS GENERALES       2.932,05       2.932,05       2.932,05       2.932,05       2.932,05       2.932,05  
Arriendo Oficina          345,00          345,00          345,00          345,00          345,00          345,00  
Teléfono          200,00          200,00          200,00          200,00          200,00          200,00  
Internet            85,00            85,00            85,00            85,00            85,00            85,00  
Celular            40,00            40,00            40,00            40,00            40,00            40,00  
Luz Eléctrica            20,00            20,00            20,00            20,00            20,00            20,00  
Gastos Generales Caja Chica            80,00            80,00            80,00            80,00            80,00            80,00  
Gastos de Viaje, Viáticos, otros          200,00          200,00          200,00          200,00          200,00          200,00  
Impuestos y tazas            65,00            65,00            65,00            65,00            65,00            65,00  
Mantenimiento y reparaciones          125,00          125,00          125,00          125,00          125,00          125,00  
Provisiones cuentas incobrables          175,00          175,00          175,00          175,00          175,00          175,00  
Gastos Bancarios          155,00          155,00          155,00          155,00          155,00          155,00  
Depreciación Activos Fijos          692,05          692,05          692,05          692,05          692,05          692,05  
Diseño de imagen corporativa          500,00          500,00          500,00          500,00          500,00          500,00  
Publicidad          250,00          250,00          250,00          250,00          250,00          250,00  
              
TOTAL GASTOS VARIABLES       4.983,30       4.983,30       4.983,30       4.983,30       4.983,30       4.983,30  
  
              
TOTAL COSTOS:    (13.691,89)   (13.691,89)   (13.691,89)   (13.691,89)   (13.691,89)   (13.691,89) 
              
 
 
 
 
 
 

 
 



 

188 
 

Julio a Diciembre 
 
 

CONCEPTO DE  GASTOS FIJOS jul-13  ago-13 sep-13 oct-13  nov-13  dic-13  TOTALES 
COSTOS PERSONAL       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59     104.503,04  
Sueldos y comisiones      6.691,64       6.691,64       6.691,64       6.691,64       6.691,64       6.691,64       80.299,68  
Aportes Patronales         813,03          813,03          813,03          813,03          813,03          813,03         9.756,41  
Prov. Décimo Tercer Sueldo         557,64          557,64          557,64          557,64          557,64          557,64         6.691,64  
Fondos de Reserva         487,28          487,28          487,28          487,28          487,28          487,28         5.847,31  
Prov. Décimo Cuarto Sueldo         159,00          159,00          159,00          159,00          159,00          159,00         1.908,00  
                
TOTAL GASTOS FIJOS      8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59       8.708,59     104.503,04  
 
 

CONCEPTO DE GASTOS VARIABLES jul-13  ago-13 sep-13 oct-13  nov-13  dic-13  TOTALES 
COSTOS PERSONAL      2.051,25       2.051,25       2.051,25       2.051,25       2.051,25       2.051,25       24.614,99  
Sueldos Básicos         893,00          893,00          893,00          893,00          893,00          893,00       10.716,00  
Aportes Patronales         108,50          108,50          108,50          108,50          108,50          108,50         1.301,99  
Prov. Décimo Tercer Sueldo         122,33          122,33          122,33          122,33          122,33          122,33         1.468,00  
Fondos de Reserva           74,42            74,42            74,42            74,42            74,42            74,42            893,00  
Prov. Décimo Cuarto Sueldo           53,00            53,00            53,00            53,00            53,00            53,00            636,00  
Capacitación personal         800,00          800,00          800,00          800,00          800,00          800,00         9.600,00  
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COSTOS GENERALES      2.932,05       2.932,05       2.932,05       2.932,05       2.932,05       2.932,05       35.184,60  
Arriendo Oficina         345,00          345,00          345,00          345,00          345,00          345,00         4.140,00  
Teléfono         200,00          200,00          200,00          200,00          200,00          200,00         2.400,00  
Internet           85,00            85,00            85,00            85,00            85,00            85,00         1.020,00  
Celular           40,00            40,00            40,00            40,00            40,00            40,00            480,00  
Luz Eléctrica           20,00            20,00            20,00            20,00            20,00            20,00            240,00  
Gastos Generales Caja Chica           80,00            80,00            80,00            80,00            80,00            80,00            960,00  
Gastos de Viaje, Viáticos, otros         200,00          200,00          200,00          200,00          200,00          200,00         2.400,00  
Impuestos y tazas           65,00            65,00            65,00            65,00            65,00            65,00            780,00  
Mantenimiento y reparaciones         125,00          125,00          125,00          125,00          125,00          125,00         1.500,00  
Provisiones cuentas incobrables         175,00          175,00          175,00          175,00          175,00          175,00         2.100,00  
Gastos Bancarios         155,00          155,00          155,00          155,00          155,00          155,00         1.860,00  
Depreciación Activos Fijos         692,05          692,05          692,05          692,05          692,05          692,05         8.304,60  
Diseño de imagen corporativa         500,00          500,00          500,00          500,00          500,00          500,00         6.000,00  
Publicidad         250,00          250,00          250,00          250,00          250,00          250,00         3.000,00  
                
TOTAL GASTOS VARIABLES      4.983,30       4.983,30       4.983,30       4.983,30       4.983,30       4.983,30       59.799,59  
    
                
TOTAL COSTOS:   (13.691,89)   (13.691,89)   (13.691,89)   (13.691,89)   (13.691,89)   (13.691,89)   (164.302,64) 
                
 
 
Elaborado por: Giomar Coello 
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5.2 Capital de trabajo 
 

 

Al ser el capital de trabajo, “el patrimonio en cuenta corriente que requieren las 

organizaciones para atender las operaciones de funcionamiento inicial” (Caldas, 

2001, p. 147), Browse Ecuador Cía. Ltda., posee un capital trabajo basado en los 

valores de Bancos, Cuentas por cobrar, Equipos de cómputo, Gasto de sueldos por 

nuevo personal, capacitación al personal, diseño de página web e imagen corporativa 

y material publicitario requerido. 

 

En virtud de lo analizado anteriormente, el capital requerido para el cumplimiento de 

este plan de marketing, se detallan a continuación en la Tabla Nro. 48. 

  

Tabla 48 Capital de Trabajo Browse Ecuador Cía. Ltda 
 

 

 

 

 

 
 
Elaborado por: Giomar Coello 
 
 

 

En el proyecto, como se mencionó anteriormente,  no se ve necesario realizar nueva 

inversión en equipos de computación por lo cual se trabajará con los equipos 

disponibles al momento, es necesario contar un aumento en el flujo de efectivo y se 

realizará una previsión en cuanto a las cuentas por cobradas que queden pendientes 

de cobro en el proceso. 

  

CONCEPTO 

INVERSIÓN 

REALIZADA 

NUEVA 

INVERSIÓN 

INVERSIÓN 

TOTAL 

Equipos de computación 18.939,73 0,00 18.939,73 

Caja y Bancos 9.775,61 0,00 9.775,61 

Cuentas por cobrar 39.581,94 7.500,00 47.081,94 
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5.3 Ingresos 

 

 

En este capítulo se realizará la propuesta comercial  requerida para cumplir los 

objetivos del plan de marketing  respetando  el mix de marketing con las cuatro “P” 

que se han determinado para el producto Lisa College. 

 

Se tomará en cuenta los ingresos con los que cuenta la empresa actualmente y se 

realizará un presupuesto de ventas para obtener  un incremento del 10% de la utilidad 

de la unidad de negocios Lisa College comparado con el año anterior.  

 

5.3.1 Ingresos operacionales actuales 
 

En base a lo investigado en los capítulos anteriores, se ha podido determinar que la 

unidad de negocio Lisa College tiene  ingresos fijos que son aquellos provenientes de 

contratos de renta de licencia y mantenimiento; e ingresos variables que son aquellos 

que solicitan específicamente los clientes de forma espontánea. 

 

5.3.1.1 Ingresos fijos 

 

- Ingresos por renta de licencias de uso: En este rubro en la actualidad se 

cuente con 6 clientes en la ciudad de Quito, 2 en la ciudad de Guayaquil. 

 

- Ingresos por contrato de mantenimiento: se cuenta con 3 clientes en la ciudad 

de Quito, 1 en la ciudad de Guayaquil y 1 en la ciudad de Cuenca. 

  

El valor de estos ingresos mensuales fijos se los detalla a continuación en la Tabla 

Nro. 49. 
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Tabla 49 Ingresos Fijos Actuales Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 

Nro
. CLIENTE TIPO CONTRATO 

VALOR 
USD. 

1 COLEGIO ALEMÁN                             
CONTRATO 
MANTENIMIENTO     1.000,00 

2 ASO. CULT. ACADEMIA COTOPAXI              
CONTRATO 
MANTENIMIENTO     500,00 

3 COLEGIO ALEMÁN HUMBOLDT  
CONTRATO 
MANTENIMIENTO     600,00 

4 A.E.A.C.E.C                                
CONTRATO 
MANTENIMIENTO     550,00 

5 EL SAUCE 
CONTRATO 
MANTENIMIENTO     250,00 

6 THE BRITISH SCHOOL    USO DE LICENCIAS    700,00 

7 INST. ED. INTER.  RUDOLF STEINER     USO DE LICENCIAS    600,00 

8 PREDUCA S.A.                               USO DE LICENCIAS    550,00 

9 
DESEDUSA DESARROLLO Y 
EDUCACION        USO DE LICENCIAS    268,10 

10 
LICEO BILINGÜE LOS ANDES, BILOSAN 
S.A      USO DE LICENCIAS    778,74 

11 S.I. ANGEL POLIVIO CHAVES USO DE LICENCIAS    323,00 

12 FUNDACIÓN KIDDY HOUSE USO DE LICENCIAS    825,42 

13 SENECA USO DE LICENCIAS    339,63 

TOTAL 7.284,89 
 
Elaborado por: Giomar Coello 
Fuente: Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

 

5.3.1.2 Ingresos variables 
 

- Ingresos por desarrollos, incrementalidad al sistema actual bajo pedido de los 

clientes. Es un rubro variable y en estos últimos tres años (2010, 2011, 2012) 

ha tenido un promedio de  14.691 USD. anuales (catorce mil seiscientos 

noventa dólares). Como se determinó en el capítulo anterior en la 

segmentación el servicio de desarrollo es un servicio que se puede 

incrementar pues existe actualmente requerimientos por parte de clientes para 

personalizar el sistema.  

En el presupuesto de ingresos se colocará un aumento del 30% sobre el 

promedio de los últimos tres años. 
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- Ingresos por implementaciones del sistema a nuevos clientes: este ingreso 

depende directamente de nuevas ventas de licenciamiento del sistema. 

- Soporte técnico en terreno bajo solicitud de cliente. Este rubro es variable y 

depende de la solicitud del cliente  de un requerimiento de atención en 

terreno. Este rubro en los últimos tres años (2010-2011-2012) ha tenido un 

promedio de USD 3.930 anuales (tres mil novecientos treinta dólares). En 

este rubro se ha considerado un aumento del 10% sobre el promedio de estos 

últimos tres años. 

- Servicio de Talleres de análisis organizacional: es un rubro variable, este 

servicio se oferta  usualmente a nuevos clientes y se realiza previo 

implementación del sistema con el objetivo de modificar cualquier ciclo 

administrativo que se encuentre manejando erradamente en el cliente. 

- Servicio de capacitación: este ingreso depende de que el cliente vea la 

necesidad de solicitar una capacitación específica del sistema en sus oficinas.  

 

 

5.3.2 Ingresos requeridos 

 

Con los clientes actuales de Lisa College, se cubre el 27% del mercado de IEPRL 

que se encuentran dentro del segmento meta elegido. El objetivo del plan de 

marketing es lograr el 40% de participación en dicho mercado, lo que significa un 

incremento del 13% en el número de clientes. Esto implica un incremento de 5 

clientes a la cartera total actual. En base al número de potenciales clientes del 

segmento meta de la Provincia de Pichincha, 29 en total, se puede presupuestar  un 

incremento de 3 clientes en esta provincia.  

 

Para la Provincia de Guayas se tiene 14 potenciales clientes  por lo que se puede 

presupuestar un incremento de 2 clientes en esta provincia. Este incremento 

presupuestado en el portafolio de clientes es consistente con el requerimiento de 

número de clientes necesarios para llegar a un punto de equilibrio tomando en cuenta 

los clientes actuales que tiene Lisa College.  

En base a este incremento en número de clientes potenciales, se procederá a realizar 
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un presupuesto de ventas  para el cual se tomará en cuenta el precio de 

implementación y renta de licencias según lo propuesto en el capítulo anterior en el 

análisis de precio, valores que presentamos a continuación en la Tabla Nro. 50. 

 

Tabla 50 Ingresos Requeridos Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

No. CLIENTE 
LICENCIA 
MENSUAL 

IMPLEMENTACI
ÓN UNA CUOTA 

1 Nuevo cliente 1 IEPRL calificación A $700,00 $3.700,00 

2 Nuevo cliente 2 IEPRL calificación A $700,00 $3.700,00 

3 Nuevo cliente 3 IEPRL calificación A $700,00 $3.700,00 

4 Nuevo cliente 4 IEPRL calificación A $700,00 $3.700,00 

5 Nuevo cliente 5 IEPRL calificación A $700,00 $3.700,00 

TOTALES $3.500,00 $18.500,00 
 
Elaborado por: Giomar Coello 
 
 

 

En el presupuesto de ventas se expone el precio mensual por renta de licencia de 

cada cliente tomando en cuenta que los clientes se encuentran calificados por el 

Ministerio de educación como Instituciones tipo A. El valor de la cuota de 

implementación es un valor que ingresará una sola vez a la empresa que cubre el 

proceso de implementación del sistema.  

 

5.3.3 Proyección de ingresos  

 

En base a lo expuesto se ha realizado la proyección de ingresos para el año 2013 

como se muestra en la Tabla Nro. 51. 
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Tabla 51 Proyección de Ingresos 2013 Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 
Enero a Junio 

 
CONCEPTOS DE INGRESO FIJOS ene-13 feb-13 mar-13 abr-13 may-13 jun-13  
ING. MANTENIMIENTO 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 
COLEGIO ALEMÁN                             1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 
ASO. CULT. ACADEMIA COTOPAXI               700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 
COLEGIO ALEMÁN HUMBOLDT  840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 
A.E.A.C.E.C                                550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 
EL SAUCE 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 
ING. RENTA 8.111,28 8.111,28 8.111,28 8.111,28 8.111,28 8.111,28 
THE BRITISH SCHOOL    700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 
INST.  RUDOLF STEINER     600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 
PREDUCA S.A.                               776,39 776,39 776,39 776,39 776,39 776,39 
DESEDUSA  268,10 268,10 268,10 268,10 268,10 268,10 
LICEO BILINGÜE LOS ANDES 778,74 778,74 778,74 778,74 778,74 778,74 
APCH 323,00 323,00 323,00 323,00 323,00 323,00 
KEPLER 825,42 825,42 825,42 825,42 825,42 825,42 
SENECA 339,63 339,63 339,63 339,63 339,63 339,63 
NUEVO CLIENTE 1 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 
NUEVO CLIENTE 2 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 
NUEVO CLIENTE 3 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 
NUEVO CLIENTE 4 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 
NUEVO CLIENTE 5 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 
  
TOTAL INGRESOS FIJOS 11.451,28 11.451,28 11.451,28 11.451,28 11.451,28 11.451,28 
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CONCEPTOS DE INGRESO VARIABLES ene-13 feb-13 mar-13 abr-13 may-13 jun-13  
Desarrollo incrementalidad 1.591,53 1.591,53 1.591,53 1.591,53 1.591,53 1.591,53 
Soporte técnico 360,25 360,25 360,25 360,25 360,25 360,25 
Implementación cliente 1 uio 

      Implementación cliente 2 uio 
     

3.500,00 
Implementación cliente 3 uio 

      Implementación cliente 4 gye 
      Implementación cliente 5 gye 
      Capacitación          250,00          250,00          250,00          250,00          250,00          250,00  

  
TOTAL INGRESOS VARIABLES 2.201,78 2.201,78 2.201,78 2.201,78 2.201,78 5.701,78 
  
              
TOTAL INGRESOS     13.653,05     13.653,05     13.653,05     13.653,05     13.653,05     17.153,05  
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Julio a Diciembre 

 

CONCEPTOS DE INGRESO FIJOS jul-13  ago-13 sep-13 oct-13  nov-13  dic-13  TOTALES 
ING. MANTENIMIENTO 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 40.080,00 
COLEGIO ALEMÁN                             1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00      12.000,00  
ASO. CULT. ACADEMIA COTOPAXI              700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00        8.400,00  
COLEGIO ALEMÁN HUMBOLDT  840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00      10.080,00  
A.E.A.C.E.C                                550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00        6.600,00  
EL SAUCE 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00        3.000,00  
    
ING. RENTA 8.111,28 8.111,28 8.111,28 8.111,28 8.111,28 8.111,28      97.335,30  
THE BRITISH SCHOOL    700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00        8.400,00  
INST.  RUDOLF STEINER     600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00        7.200,00  
PREDUCA S.A.                               776,39 776,39 776,39 776,39 776,39 776,39        9.316,68  
DESEDUSA  268,10 268,10 268,10 268,10 268,10 268,10        3.217,20  
LICEO BILINGÜE LOS ANDES 778,74 778,74 778,74 778,74 778,74 778,74        9.344,88  
APCH 323,00 323,00 323,00 323,00 323,00 323,00        3.876,00  
KEPLER 825,42 825,42 825,42 825,42 825,42 825,42        9.905,04  
SENECA 339,63 339,63 339,63 339,63 339,63 339,63        4.075,50  
NUEVO CLIENTE 1 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00        8.400,00  
NUEVO CLIENTE 2 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00        8.400,00  
NUEVO CLIENTE 3 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00        8.400,00  
NUEVO CLIENTE 4 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00        8.400,00  
NUEVO CLIENTE 5 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00        8.400,00  
    
TOTAL INGRESOS FIJOS 11.451,28 11.451,28 11.451,28 11.451,28 11.451,28 11.451,28 137.415,30 
 



 

198 
 

 

CONCEPTOS DE INGRESO VARIABLES  jul-13  ago-13 sep-13 oct-13  nov-13  dic-13  TOTALES 
Desarrollo incrementalidad 1.591,53 1.591,53 1.591,53 1.591,53 1.591,53 1.591,53 19.098,30 
Soporte técnico 360,25 360,25 360,25 360,25 360,25 360,25 4.323,00 
Implementación cliente 1 uio 3.500,00 

     
3.500,00 

Implementación cliente 2 uio 
      

3.500,00 
Implementación cliente 3 uio 

 
3.500,00 

    
3.500,00 

Implementación cliente 4 gye 
    

3.500,00 3.500,00 
Implementación cliente 5 gye 

     
3.500,00 3.500,00 

Capacitación         250,00          250,00          250,00          250,00          250,00          250,00  3.000,00 
    
TOTAL INGRESOS VARIABLES 5.701,78 5.701,78 2.201,78 2.201,78 5.701,78 5.701,78 43.921,30 
    
                
TOTAL INGRESOS    17.153,05     17.153,05     13.653,05     13.653,05     17.153,05     17.153,05     181.336,60  
                
 
Elaborado por: Giomar Coello 
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5.4 Estado de resultados proyectado 

 

Una vez realizado la proyección de ingresos y gastos para el año 2013, se ve 

necesario presupuestar los resultados en un estado financiero y flujo de efectivo 

proyectado a un período de 5 años para poder analizar la evolución y rentabilidad del 

proyecto.  

 

Para esta proyección se ha tomado en cuenta dos indicadores importantes, en el caso 

de los ingresos se ha proyectado con una tasa de incremento anual del 4,10% 

correspondiente al PIB del sector de servicios previsto por el Banco Central del 

Ecuador para el 2013.  

 

En el caso de los gastos se ha tomado en cuenta un incremento del 4,63% 

correspondiente a la inflación proyectada para el 2013 por el Banco Central en el 

sector de servicios.  

 

En la Tabla Nro. 52 se encontrará este estado de resultados proyectado. 
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Tabla 52 Estado de Resultados proyectado 2013 – 2017 Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 
 

CONCEPTO 2013 2014 2015 2016 2017 

(+) Ingresos Operacionales 181.336,60 188.771,40 196.511,03 204.567,98 212.955,27 

Ventas por mantenimiento 40.080,00 41.723,28 43.433,93 45.214,73 47.068,53 

Ventas licencias de uso 97.335,30 101.326,05 105.480,42 109.805,11 114.307,12 

Ventas otros servicios varios 43.921,30 45.722,07 47.596,68 49.548,14 51.579,62 

(-) Gastos Operativos 164.302,64 171.342,00 178.707,28 186.413,58 194.476,67 

Gastos  departaménto  técnico           

Sueldos y Salarios  Técnicos 96.575,36 101.046,80 105.725,27 110.620,35 115.742,07 

Capacitación 9.600,00 10.044,48 10.509,54 10.996,13 11.505,25 

Gastos  de Venta           

Sueldos y Salarios  Técnicos 7.927,68 8.294,73 8.678,78 9.080,60 9.501,04 

Diseño de imagen corporativa 6.000,00 6.277,80 6.568,46 6.872,58 7.190,78 

Publicidad 3.000,00 3.138,90 3.284,23 3.436,29 3.595,39 

Gastos Administrativos           

Sueldos y Salarios 15.014,99 15.710,19 16.437,57 17.198,63 17.994,93 

Arriendo Oficina 4.140,00 4.331,68 4.532,24 4.742,08 4.961,64 

Teléfono 2.400,00 2.511,12 2.627,38 2.749,03 2.876,31 

Internet 1.020,00 1.067,23 1.116,64 1.168,34 1.222,43 

Celular 480,00 502,22 525,48 549,81 575,26 

Luz Eléctrica 240,00 251,11 262,74 274,90 287,63 

Gastos Generales Caja Chica 960,00 1.004,45 1.050,95 1.099,61 1.150,53 

Gastos de Viaje, Viáticos, otros 2.400,00 2.511,12 2.627,38 2.749,03 2.876,31 

Impuestos y tazas 780,00 816,11 853,90 893,44 934,80 

Mantenimiento y reparaciones 1.500,00 1.569,45 1.642,12 1.718,15 1.797,70 

Provisiones cuentas incobrables 2.100,00 2.100,00 2.100,00 2.100,00 2.100,00 

Depreciación Activos Fijos 8.304,60 8.304,60 8.304,60 8.304,60 8.304,60 

Gastos Financieros           

Gastos Bancarios 1.860,00 1.860,00 1.860,00 1.860,00 1.860,00 

(=) Utilidad antes de impuestos 17.033,96 17.429,40 17.803,75 18.154,40 18.478,59 

(-) 15% Participación Trabajadores 2.555,09 2.614,41 2.670,56 2.723,16 2.771,79 

(=) Utilidad antes de impuesto renta 14.478,87 14.814,99 15.133,19 15.431,24 15.706,81 

(-) 25% Impuesto a la Renta 3.619,72 3.703,75 3.783,30 3.857,81 3.926,70 

(=) Utilidad Neta 10.859,15 11.111,25 11.349,89 11.573,43 11.780,10 

(-) 10% Reserva Legal 1.085,92 1.111,12 1.134,99 1.157,34 1.178,01 

(=) Utilidad Neta a distribuir Accionistas 9.773,24 10.000,12 10.214,90 10.416,09 10.602,09 
 
Elaborado por: Giomar Coello 
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Una vez realizado el Estado de Resultados proyectado, se procederá a realizar el 

comparativo de este estado financiero del año 2012 versus el primer año de proyecto 

2013 en el cual se demuestra el alcance del objetivo en el aumento de la utilidad. En 

la Tabla Nro. 53 se presenta este comparativo. 

 

Tabla 53 Comparativo Estado de Resultados 2012 – 2013 Browse Ecuador Cía. Ltda. 
 

CONCEPTO 2012 2013 % 
VARIACIÓN 

(+) Ingresos Operacionales 125.719,27 181.336,60 44% 

Ventas por mantenimiento 39.323,00 40.080,00 2% 

Ventas licencias de uso 50.552,54 97.335,30 93% 

Ventas otros servicios varios 35.843,73 43.921,30 23% 

        

(-) Gastos Operativos 115.989,21 164.302,64 42% 

Gastos departaménto técnico       

Sueldos y Salarios  Técnicos 75.033,15 96.575,36 29% 

Capacitación 761,00 9.600,00 1161% 

Gastos  de Venta       

Sueldos y Salarios    7.927,68 100% 

Diseño de imagen corporativa   6.000,00 100% 

Publicidad   3.000,00 100% 

        

Gastos Administrativos       

Sueldos y Salarios 19.670,79 15.014,99 -24% 

Arriendo Oficina 4.206,96 4.140,00 -2% 

Teléfono 808,31 2.400,00 197% 

Internet 987,45 1.020,00 3% 

Celular 530,41 480,00 -10% 

Luz Eléctrica 236,69 240,00 1% 

Gastos Generales Caja Chica 1.091,29 960,00 -12% 

Gastos de Viaje, Viáticos, otros 5.118,70 2.400,00 -53% 

Impuestos y tazas 243,59 780,00 220% 

Mantenimiento y reparaciones 700,00 1.500,00 114% 

Provisiones cuentas incobrables   2.100,00 100% 

Depreciación Activos Fijos   8.304,60 100% 

Otros Gastos 5.936,53   -100% 

Gastos Financieros       

Gastos Bancarios 664,34 1.860,00 180% 
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(=) Utilidad antes de impuestos 9.730,06 17.033,96 75% 

(-) 15% Participación Trabajadores 1.459,51 2.555,09 75% 

(=) Utilidad antes de impuesto renta 8.270,55 14.478,87 75% 

(-) 25% Impuesto a la Renta 2.067,64 3.619,72 75% 

(=) Utilidad Neta 6.202,91 10.859,15 75% 

(-) 10% Reserva Legal 620,29 1.085,92 75% 

(=) Utilidad Neta a distribuir Accionistas 5.582,62 9.773,24 75% 
 
Elaborado por: Giomar Coello 
 
 
 

5.5 Flujo de efectivo proyectado 

 

La generación del flujo de efectivo proyectado tiene el propósito de proporcionar 

información sobre los ingresos y pagos de efectivo de una empresa durante un 

período. 

 

En la Tabla Nro. 54  se visualizara el flujo de efectivo esperado para el periodo 2013-

2017. 
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Tabla 54 Flujo de Efectivo Proyectado 2013-2017  Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 
 

 

RUBROS\ AÑOS 0 1 2 3 4 5 

(+) Disponible Bancos 9.775,61       

(+) Cuentas por Cobrar 39.581,94       

(+) Ingresos Operacionales 181.336,60 188.771,40 196.511,03 204.567,98 212.955,27 

Ventas por mantenimiento 40.080,00 41.723,28 43.433,93 45.214,73 47.068,53 

Ventas licencias de uso 97.335,30 101.326,05 105.480,42 109.805,11 114.307,12 

Ventas otros servicios varios 43.921,30 45.722,07 47.596,68 49.548,14 51.579,62 
        

(-) Gastos Operativos 164.302,64 171.342,00 178.707,28 186.413,58 194.476,67 

Gastos departamento técnico       

Sueldos y Salarios  Técnicos 96.575,36 101.046,80 105.725,27 110.620,35 115.742,07 

Capacitación 9.600,00 10.044,48 10.509,54 10.996,13 11.505,25 

Gastos  de Venta       

Sueldos y Salarios  Técnicos 7.927,68 8.294,73 8.678,78 9.080,60 9.501,04 

Diseño de imagen corporativa 6.000,00 6.277,80 6.568,46 6.872,58 7.190,78 

Publicidad 3.000,00 3.138,90 3.284,23 3.436,29 3.595,39 
        

Gastos Administrativos       

Sueldos y Salarios 15.014,99 15.710,19 16.437,57 17.198,63 17.994,93 

Arriendo Oficina 4.140,00 4.331,68 4.532,24 4.742,08 4.961,64 

Teléfono 2.400,00 2.511,12 2.627,38 2.749,03 2.876,31 

Internet 1.020,00 1.067,23 1.116,64 1.168,34 1.222,43 

Celular 480,00 502,22 525,48 549,81 575,26 
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Elaborado por: Giomar Coello 

Luz Eléctrica 240,00 251,11 262,74 274,90 287,63 

Gastos Generales Caja Chica 960,00 1.004,45 1.050,95 1.099,61 1.150,53 

Gastos de Viaje, Viáticos, otros 2.400,00 2.511,12 2.627,38 2.749,03 2.876,31 

Impuestos y tazas 780,00 816,11 853,90 893,44 934,80 

Mantenimiento y reparaciones 1.500,00 1.569,45 1.642,12 1.718,15 1.797,70 

Provisiones cuentas incobrables 2.100,00 2.100,00 2.100,00 2.100,00 2.100,00 
        

Gastos Financieros       

Gastos Bancarios 1.860,00 1.860,00 1.860,00 1.860,00 1.860,00 
        

(=) Utilidad antes de impuestos 17.033,96 17.429,40 17.803,75 18.154,40 18.478,59 

(-) 15% Participación Trabajadores 2.555,09 2.614,41 2.670,56 2.723,16 2.771,79 

(=) Utilidad antes de impuesto renta 14.478,87 14.814,99 15.133,19 15.431,24 15.706,81 

(-) 25% Impuesto a la Renta 3.619,72 3.703,75 3.783,30 3.857,81 3.926,70 

(=) Utilidad Neta 10.859,15 11.111,25 11.349,89 11.573,43 11.780,10 

        

(+) Depreciación Activos Fijos 8.304,60 8.304,60 8.304,60 8.304,60 8.304,60 

(+) Préstamo       

(-) Amortización Préstamo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
        

RESULTADO ANUAL 
 

19.163,75 19.415,85 19.654,49 19.878,03 20.084,70 
  

 
  

 
  

 
  

              

AUMENTO NETO EN EFECTIVO 49.357,55 68.521,30 87.937,15 107.591,64 127.469,67 147.554,37 
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5.6 Indicadores de evaluación del proyecto 
 

La evaluación financiera, es una herramienta que permitirá comprobar la factibilidad 

del proyecto considerando flujos de dinero en el tiempo. Para ello se requiere 

determinar una tasa de interés de rentabilidad a los accionistas de Browse Ecuador. 

 

Se calculará la Tasa mínima de aceptación de rentabilidad (TMAR), tomando en 

cuenta los siguientes indicadores: 

 

- Inflación 4,63% correspondiente a la inflación proyectada para el 2013. 

(Banco Central del Ecuador) 

- Riesgo país: con un máximo de 8,45% a Noviembre  y un mínimo de 8,26% a 

Diciembre 2012 

(Cámara de Comercio de Quito, Síntesis Macroeconómica #60, Diciembre 2012) 

 

 

TMAR= Tasa de inflación + Premio al riesgo  (Riesgo País) 

 

En base a la fórmula expuesta en la Tabla Nro. 55 se procede a calcular la TMAR 

mínima y máxima con la que trabajaremos para el cálculo de los indicadores de 

evaluación. 

 

 
Tabla 55 Cálculo TMAR mínimo y máximo 

 

  

Tasa de 
Inflación Riesgo País TMAR 

TMAR MÍNIMO 4,63 8,26 12,89 

TMAR MÁXIMO 4,63 8,45 13,08 

 

 

Fuente: Banco Central del Ecuador, Cámara de Comercio de Quito 
Elaborado por: Giomar Coello 
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5.6.1 Valor actual neto 
 

El valor presente neto se calcula descontando los flujos de efectivos futuros menos la 

inversión inicial realizada. Cuando el resultado que se obtiene es negativo, indica que 

la inversión no producirá un rendimiento mínimo aceptable. Por el contrario, si la 

suma de estos flujos de efectivo es cero o más, la propuesta es aceptable. 

 

La tasa que se utiliza para ese cálculo es el TMAR  previamente calculado, los datos 

con los que se trabajó son  los correspondientes al flujo de efectivo.  

 

 

 

Dónde: 

 

FNE1 =Es el flujo neto de efectivo del año n, es decir, la ganancia neta después de 

impuestos en el año n. 

 

P= es la inversión inicial en el año 0 

 

i= es la tasa de referencia TMAR 

 

Se procederá a realizar el cálculo del Valor Actual Neto en base a la TMAR máxima 

y mínima previamente calculada. 

 

En la Tabla Nro. 56 se muestra el flujo neto actualizado por año y se calcula el Valor 

Actual Neto del proyecto en base a la TMAR  máxima. 
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Tabla 56 Valor Actual Neto-TMAR máximo 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

En la Tabla Nro. 57 se muestra el flujo neto actualizado por año y se calcula el Valor 

Actual Neto del proyecto en base a la TMAR  mínimo. 

 

Tabla 57 Valor Actual Neto-TMAR mínimo 
 

AÑOS FLUJO DE 
CAJA NETO 

CALCULO 
C=M/(1+i) 

FLUJO NETO 
ACTUALIZADO 

0 -49.357,55 -49.357,55 -49.357,55 

1 19.163,75 
 
19.163,75/1,1289 16.975,60 

2 19.415,85 
 
19.415,85/1,1289 15.235,10 

3 19.654,49 
 
19.654,49/1,1289 13.661,40 

4 19.878,03 
 
19.878,03/1,1289 12.239,16 

5 20.084,70 20.084,70/1,1289 10.954,39 

        

VALOR ACTUAL NETO 19.708,10 

 

Elaborado por: Giomar Coello 
 

 

AÑOS FLUJO DE 
CAJA NETO 

CALCULO 
C=M/(1+i) 

FLUJO NETO 
ACTUALIZADO 

0 -49.357,55 -49.357,55 -49.357,55 

1 19.163,75 
 
19.163,75/1,1308 16.947,08 

2 19.415,85 
 
19.415,85/1,1308 15.183,95 

3 19.654,49 
 
19.654,49/1,1308 13.592,66 

4 19.878,03 
 
19.878,03/1,1308 12.157,11 

5 20.084,70 20.084,70/1,1308 10.862,67 

        

VALOR ACTUAL NETO 19.385,90 
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5.6.2 Tasa interna de retorno 
 
Es la tasa de descuento que hace que  el valor actual neto de la inversión sea igual a 

cero. 

Es decir, la tasa interna de retorno representa la tasa de interés más alta que un 

inversionista podría pagar sin perder dinero, este porcentaje debe ser igual o mayor a 

la tasa mínima de aceptación de rentabilidad TMAR. 

 

La fórmula matemática del TIR se obtiene cuando el VAN se iguala a cero como se 

muestra a continuación: 

 

Dónde: 

 

TIR= Tasa interna de retorno 

 

d2 =  TMAR  máximo = 13,08% 

 

d1= TMAR mínimo= 12,89% 

 

VAN2= Valor actual neto a la TMAR máxima =19.385,90 

 

VAN1= Valor actual neto a la TMAR mínima= 19.708,10 

 

TIR= 0,1308 +  19385,90 (0,1308/ 19.385,90 -  0,1289 / 19.708,10) 

 

TIR= 13,48% 
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5.6.3 Periodo de recuperación del capital 

 

Es el tiempo que se requiere para que los flujos de efectivo descontados de la 

inversión sean iguales a su costo inicial. 

 

Este período de recuperación de capital, sirve para conocer en qué año se va a 

recuperar totalmente la inversión que se hizo para poner en marcha el proyecto, y por 

tanto, se nos permitirá conocer a partir de qué año se podrán realizar nuevas 

inversiones o cambios. 

 

En la tabla Nro. 58 se ha calculado el período de recuperación de la inversión 

 

Tabla 58 Periodo de Recuperación de la Inversión 
 

AÑOS FLUJO DE 
CAJA NETO PRI 

0 -49.357,55 -49.357,55 

1 19.163,75 -30.193,80 

2 19.415,85 -10.777,95 

3 19.654,49 8.876,54 

 
Elaborado por: Giomar Coello 
 

Dónde: 

PRI = Flujo año 1 + Flujo año 0 

AÑO 1 = 19.163,75 + (-49.357,55) 

AÑO 1= -30.193,80 

AÑO 2= 19.415,85 + (-30.193,80) 

AÑO 2= -10.777,95 

AÑO 3= 19.654,49+(-10.777,95) 

AÑO 3= 8.876,54 

PRI=3 

Se establece al conseguir resultados positivos en el acumulado para el año 3, que la 

inversión se recuperará en el tercer año. 
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CONCLUSIONES  

El análisis FODA realizado en la empresa Browse Ecuador Cía. Ltda., ha permitido 

tener con mayor claridad las directrices para que el producto Lisa College pueda 

alcanzar un mejor posicionamiento dentro del mercado; se determina como Fortaleza 

en el análisis interno que el producto cumple con la calidad normativa y calidad 

atractiva, además de contar con un equipo de trabajo enfocado en la atención al 

cliente. La mejor Oportunidad detectada es que el medio requiere sistemas 

informáticos integrales como lo es Lisa College. 

 

Al determinar como una de las principales debilidades la falta de planificación 

táctica, se establece la visión corta como: “Líderes en soluciones informáticas 

innovadoras para PYMES”. La misión : “Desarrollar soluciones informáticas 

creativas originales con su debido soporte técnico que sean un aporte efectivo a las 

necesidades de procesamiento y análisis de información requeridos por las PYMES,  

con honestidad, calidad, alegría, compromiso y altos conocimientos técnicos que 

garanticen satisfacción a nuestros clientes”. Al tener claro el direccionamiento 

estratégico, como resultado de este trabajo de investigación se puede dar curso a la 

investigación del plan de marketing del producto Lisa College, siendo consistentes 

con el primer objetivo establecido por la compañía, que fue incrementar su 

rentabilidad en un 10%. 

 

En la investigación para el desarrollo del plan de marketing del producto Lisa Collge, 

se aplicó una entrevista a clientes actuales en la cual se pudo establecer que el 

producto se encuentra bien entre estos; estableciendo esto como una de sus ventajas 

competitivas. 

 

Al realizar el estudio correspondiente para la segmentación del mercado de ventas, se 

establece como mercado meta las IEPLR (Instituciones Educativas Particulares 

Laicas de Educación Regular) de las provincias de Pichincha y Guayas que tengan 

pensiones escolares de 300,00  USD (trescientos dólares americanos) o superior, 

debido a que este mercado es el que requiere mejorar la administración de su 

información y disponen de un presupuesto para invertir en tecnología.  
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Para definir las actividades dentro del plan de marketing, se analiza el vector 

estratégico del producto Lisa College, concluyendo que se aplicará la mercadotecnia 

concentrada la cual  se enfoca en un submercado y es útil cuando los recursos de la 

compañía son limitados, en este caso se enfocará únicamente a las IEPRL con 

pensiones de $300 o superior. 

 

Para posicionar el producto Lisa College se establecen tres principales ventajas 

competitivas: el producto no desagrega su funcionalidad, flexibilidad para realizar 

personalizaciones, mejor servicio técnico. Se establece una estrategia de precio 

atractiva pues se ofrece una renta del producto más no una venta de licencias, el 

costo de dicha renta es un precio justo pues dependerá de la calificación que asigne el 

Ministerio a la Institución, por otra parte el costo hora hombre de Browse Ecuador 

Cía. Ltda., sigue siendo bajo con respecto a la competencia.  

 

En base a la estrategia de precios establecida, se pudo concluir que Browse Ecuador 

Cía. Ltda., requiere contar con 18 clientes IEPLR que tengan calificación A en el 

ministerio, es decir que tengan un costo promedio de pensión y matrícula de un 

alumno anual de $ 8.400,00  (Ocho mil cuatrocientos dólares) para llegar a un punto 

de equilibrio.  

 

El producto Lisa College requiere un plan integral de comunicación, mismo que tiene 

su mayor énfasis en la implementación de una página web, el logo símbolo 

seleccionado es: “Lisa College, tecnología que integra”. 

 

En base al estudio financiero se determinó que cumpliendo el presupuesto de 

ingresos y gastos la empresa puede superar su objetivo de tener un incremento en su 

utilidad neta en un 10%.  

 

Los indicadores de evaluación como la tasa interna de retorno que se evaluó en 

13,48% superior al TMAR mínimo de 12,89%. El periodo de recuperación del 

capital es de 3 años en base al cálculo previo. 
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RECOMENDACIONES 

 

Trabajar constantemente en la previsión y planificación de acciones, elaborando 

periódicamente el análisis FODA como mínimo una vez al año. 

 

Aprovechar la excelente calidad humana con la que cuenta Browse Ecuador Cía. 

Ltda., para motivar al personal a brindar un servicio de calidad con alegría y 

cumplimiento. 

 

Invertir en la capacitación del personal, de esa manera se contará con conocimiento 

actualizado. 

 

Desarrollar un programa de gestión por competencias e incentivos en base a 

resultados, esto con la finalidad de elevar el rendimiento del personal. 

 

Enfocar la actividad de la compañía en la  Misión, Visión y Objetivos determinados 

en el plan estratégico para Browse Ecuador Cía. Ltda., de tal forma que se cumplan 

las expectativas de crecimiento de la organización. 

 

Difundir  interna y externamente la Misión y Visión de la compañía de tal manera 

que los clientes puedan palpar la diferencia comparativa de la calidad de producto 

que ofrece Browse Ecuador y la diferencia competitiva en el tipo de servicio. 

 

Motivar a sus empleados y siga cultivando los valores y políticas empresariales 

establecidas a saber: “Atención a clientes internos y externos con alegría, siempre 

prestos a servir a los demás, reflejando un alto nivel de calidad en los trabajos 

realizados, en base a elevados conocimientos técnicos. Demostrando responsabilidad, 

respeto, justicia, honradez, lealtad, esfuerzo.” 

 

Generar productos  sin obsolescencia tecnológica e innovadores dirigidos al mercado 

de PYMES de Quito y Guayaquil; en el caso específico de Lisa College debe apuntar 

a Instituciones Educativas Particulares Regulares Laicas (IEPRL) que tengan 

pensiones iguales o superiores a  300,00 USD. 
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Mantener a clientes actuales como son: Colegio Alemán de Quito, Alemán de 

Guayaquil, Liceo Los Andes, British School, Rudolf Steiner y Kepler, pues con los 

rubros mensuales de estos clientes se puede cubrir el  80% de los costos fijos de la 

empresa. 

 

Incrementar sus ingresos fomentando entre sus clientes actuales servicios específicos 

como la personalización de sistemas, este servicio ha sido solicitado por los clientes  

mas no promocionado por la compañía. 

 

Posicionar el producto en el mercado dándose a conocer mediante la creación de una 

página web exclusiva del producto Lisa College, con énfasis en las ventajas 

competitivas del producto y el buen posicionamiento que tiene el producto entre sus 

clientes actuales.  

 

Obtener un certificado de calidad; de tal manera que el proceso de atención a clientes 

prestado por el departamento de soporte técnico se encuentre en una constante 

mejora de su proceso de medición de satisfacción de clientes.  

 

Agregar una persona de control de calidad dedicada a testear, documentar y contestar 

preguntas rápidas de clientes. Esto permitirá reducir tiempos de respuestas a los 

clientes. 

 

Generalizar su lista de precios del producto Lisa College en base a la categoría que el 

Ministerio de Educación haya asignado a la Institución Educativa, con los costos 

expuestos en el plan de marketing expuesto en el capítulo IV de este proyecto. 

 

Incrementar un 13% en el número de clientes del producto, lo que representa un 

número total de 5 clientes adicionales. 
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ANEXOS 
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ANEXO 1 Priorización de Fortalezas y Oportunidades. 
 

Fortalezas 
 

    F1 F2 F3 F4 F5 F6 F7 F8 F9 F10 Total 

Fluidez en la comunicación interna F1 0,5 0 1 1 1 0 0 0 1 1 5,5 

Se demuestra trabajo en equipo, honradez, servicio al 
cliente. F2 1 0,5 1 1 1 1 1 0 1 1 8,5 

Cuenta con medidor de insatisfacción de clientes. F3 0 0 0,5 1 1 0 0 0 1 1 4,5 

Disponibilidad de espacio físico para crecer. F4 0 0 0 0,5 0 0 0 0 0 0 0,5 

Cuenta con el recurso humano adecuado para el área 
fundamental que es servicio al cliente. F5 0 0 0 1 0,5 0 0 0 0 0 1,5 

Los empleados demuestran un aceptable nivel de 
desempeño. F6 1 0 1 1 1 0,5 0 0 1 1 6,5 

No hay déficit de tecnología. F7 1 0 1 1 1 1 0,5 0 1 1 7,5 

El producto cumple con la calidad normativa y calidad 
atractiva. F8 1 1 1 1 1 1 1 0,5 1 1 9,5 

El nombre de la marca se ha posicionado entre los 
clientes. F9 0 0 0 1 1 0 0 0 0,5 0 2,5 

Diferenciación del servicio del área de soporte técnico. F10 0 0 0 1 1 0 0 0 1 0,5 3,5 
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Oportunidades 
                          

    O1 O2 O3 O4 O5 O6 O7 O8 O9 O10 T.T 

En el área de servicios especializados el poder de 
negociación decrece de acuerdo a la 
especialización del servicio. O1 0,5 0 0 1 1 1 1 1 1 1 7,5 

Incremento de PYMES en el mercado 
Ecuatoriano O2 1 0,5 1 1 1 1 1 1 1 1 9,5 

Demanda de soluciones integrales en el área de 
informática. O3 1 0 0,5 1 1 1 1 1 1 1 8,5 

No existe cultura de servicio en el país O4 0 0 0 0,5 1 1 1 1 1 1 6,5 

Alto nivel de importancia TICS O5 0 0 0 0 0,5 1 0 0 1 1 3,5 

Bajo disponibilidad de tecnología O6 0 0 0 0 0 0,5 0 0 1 1 2,5 

Estabilidad en tasa de interés aplicada al sector 
PYME O7 0 0 0 0 1 1 0,5 1 1 1 5,5 

Impulso del Gobierno Central y Sectoriales O8 0 0 0 0 1 1 0 0,5 1 1 4,5 

Confianza en sistema legal O9 0 0 0 0 0 0 0 0 0,5 1 1,5 

Resguardo a programas de software O10 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,5 0,5 

 

Elaborado por: Giomar Coello 
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ANEXO 2 Definición de Causas de Debilidades y Amenazas Browse Ecuador Cía. Ltda. 

 
 

Debilidades 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Elaborado por: Giomar Coello,  Adaptación del  método propuesto por Ishikawa 
 
 
  

 
1 causa/ 0 efecto Salidas Entradas 

 
  D1 D2 D3 D4 D5 D6 D7 D8 D9 D10 Causas Efectos 

Sobrecarga de trabajo en miembros de la organización. D1 0 0 0  - 0  -  -  - 0  - 0 5 
No cuenta con departamento de comercialización. D2 1 0 0 1 0 1 0 1 0 1 5 5 
Falta definir Planificación Táctica por escrito misión, 
visión, objetivos. D3 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 9 1 
No existe imagen corporativa hacia el mercado. D4  -  0 0 0 0 1 1 1 0 1 4 5 
Falta implementar planificación funcional óptima. D5 1 1 0 1 0 1 1 1 0 1 7 3 
Índices financieros no favorables. D6  - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 9 
Falta presupuesto orientado a una planificación 
organizacional integral. D7  - 1 0 0 0 1 0 1 0 1 4 5 
Falta de diversificación de productos y servicios. D8  - 0 0 0 0 1 0 0 0 1 2 7 
No existe investigación de mercado, mix de marketing D9 1 1 0 1 1 1 1 1 0 1 8 2 
El portafolio de clientes actuales es pequeño. D10  - 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 8 
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Amenazas 

 

 
1 causa/ 0 efecto Salidas Entradas 

 
  A 1 A 2 A 3 A 4 A 5 A 6 A 7 A 8 A 9 A 10 Causas Efectos 

El segmento educativo es limitado A 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0  - 0 9 
Existencia de varios productos substitutos A 2 1 0 1 1 0  -  -  -  -  - 3 2 
La competencia dispone de canales de comunicación y un 
mejor nivel de imagen corporativa A 3 1 0 0 1 0  -  -  -  -  - 2 3 
Precios bajos de la competencia, para introducción a nuevos 
clientes A 4 1 0 0 0 0  - 0 0 0  - 1 7 
No hay barreras de ingreso al mercado A 5 1 1 1 1 0 0 0 0 0 0 4 6 
PIB bajo para el área "Otros Servicios" A 6 1  -  -  - 1 0 1 0 0 0 3 4 
Inflación alta para el área de Servicios A 7 1  -  - 1 1 0 0 0 0 0 3 5 
Bajo volumen de crédito en sector PYMES A 8 1  -  - 1 1 1 1 0 0 0 5 3 
Inestabilidad política A 9 1  -  - 1 1 1 1 1 0 1 7 1 
Falta de planificación en implementación cambios tributarios A 10  - -  -  - 1 1 1 1 0 0 4 2 

 
 
Elaborado por: Giomar Coello,  Adaptación del  método propuesto por Ishikawa 
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ANEXO 3 Modelo y tabulación de entrevista 
 
 

 

Modelo de entrevista a clientes actuales Lisa College 

 

1.- ¿Qué problema específico le llevó a tomar la decisión de adquirir un sistema 

informático? ¿Cómo eran sus procesos antes de contratar el producto?. 

 

2.- En una palabra ¿qué necesidad buscaba cubrir con dicha adquisición? 

 

3.- ¿Qué características debía cumplir el software? 

 

4.- ¿Qué le llevó a tomar la decisión de contratar el producto Lisa College?  

 

5.- ¿Qué nivel de satisfacción ha obtenido del producto hasta el momento, del 1 al 

10? 

 

6.- De los módulos con los que cuenta el producto, en su trabajo diario cuál es el que 

considera usted se están subutilizando? 

 

7.- Para que su nivel de satisfacción incremente, en su opinión ¿en qué está fallando 

el producto o la compañía? ¿En servicio que le gustaría modificar? 

 

8.- En una sola palabra describa el producto Lisa College. 

 

9.- En una sola palabra describa la compañía Browse Ecuador. 

 

10.- ¿Qué nombre recuerda más Lisa o Browse? 
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Tabulación de la entrevista 

 

 
 
 
 

  ENFOQUE  PREGUNTA SENECA ALE UIO APCH ENGLING BRITISH  

1 
Problema 
inicial 

¿Qué problema específico le llevó 
a tomar la decisión de adquirir un 
sistema informático?  

Falta de tecnología de 
información para toma 
de decisiones 

Falta de tecnología de 
información para toma 
de decisiones 

Disgregación de 
información, falta 
centralización de 
información 

Acoplado a 
necesidades internas. 

Disgregación de 
información, falta 
centralización de 
información 

2 
Necesidad a 
cubrir 

En una palabra ¿qué necesidad 
buscaba cubrir con dicha 
adquisición? Automatización 

Actualización 
tecnológica 

Centralización de la 
información Reportes Reportes. 

3 
Característic
as 

¿Qué características debía 
cumplir el software? 

Amigable, fácil de 
usar, integrado 

versatilidad, 
tecnología, integración 

Solución integral, 
centralización de 
información 

Tecnología de 
vanguardia 

Se adapte a realidad 
educativa. 

4 
Ventajas de 
Lisa 

¿Qué le llevó a tomar la decisión 
de contratar el producto Lisa 
College? 

Buen vendedor, buena 
imagen del producto,  
referencias 

Producto 
personalizado, buena 
imagen del producto, 

Demostración,  
referencias. 

Apoyo internacional, 
buena imagen del 
producto Referencias, 

5 
Nivel de 
satisfacción 

¿Qué nivel de satisfacción ha 
obtenido del producto hasta el 
momento en la escala del 1 al 10? 8 9 7 7 8 
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  ENFOQUE  PREGUNTA SENECA ALE UIO APCH ENGLING BRITISH  

6 

Debilidad 
del 
producto 

Para que su nivel de satisfacción 
incremente, en su opinión ¿en 
qué está fallando el producto, el 
servicio  y la compañía? 

Unificar menú de 
ingreso al sistema 

Reducir tiempos de 
respuesta. 

Reducir tiempos de 
respuesta. 

Reducir tiempos de 
respuesta. 

Mejorar 
documentación, guías, 
manuales, bitácoras 
de preguntas 
frecuentes.  

7 

De los módulos con los que 
cuenta el producto, en su trabajo 
diario cuál es el que considera 
usted se está subutilizando? 

Ninguno 
Información de 
proveedores Ninguno Ninguno Inventarios 

8 

Posicionam
iento  del 
producto y 
la empresa 

En una sola palabra describa el 
producto Lisa College Completo Muy bueno Muy bueno Completo Muy bueno 

9 
En una sola palabra describa la 
compañía Browse Ecuador 

Mac Donal, Me 
encanta Familiar Familiar Tecnología Confort 

1
0 

¿Qué nombre recuerda más Lisa 
o Browse? Browse Lisa Lisa Lisa Lisa 

 
Elaborado por: Giomar Coello, entrevistas con clientes actuales.



 

224 
 

 
 

ANEXO 4 Instituciones educativas particulares laicas regulares de 
la provincia de guayas y pichincha con prensiones superiores o 

iguales a $300,00 (Trescientos dólares 
 
 
 

IEPLR De la Provincia de Guayas 
Año Escolar 2011-2012 

 
 

Nro. Nombre de la Institución Educativa Costo Promedio 
1 EXPERIMENTAL ECOMUNDO CENTRO DE ESTUDIOS 313,08 
2  CENTRO EDUCATIVO INTEGRAL AGORA 315,00 
3  JAVIER 324,00 
4  LOS ANDES 328,72 
5  ABDÓN CALDERÓN 337,44 
6  BILINGÜE NUEVO MUNDO 350,00 
7  BILINGÜE JEFFERSON 352,00 
8  MONTE TABOR – NAZARET 354,67 
9  AMERICANO 374,00 
10  LOGOS 380,00 
11  EXPERIMENTAL BILINGÜE DELTA 438,00 
12  INTERNACIONAL SEK 438,00 
13  TORREMAR 438,00 
14  BALANDRA 463,34 

 
 
Fuente: Junta Reguladora de Costos. (Dirección provincial del Guayas) 
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IEPLR De la Provincia de Pichincha 
Año Escolar 2011-2012 

 
Nro. Nombre de la Institución Educativa Costo Promedio 
1 VICTORIA BILINGUAL CHRISTIAN ACADEMY 301,8 
2 U. E. ALEXANDER WANDEMBERG INTERNACIONAL 303,6 
3 LICEO LOS ALAMOS 304,8 
4 U. E. LETORT 304,8 
5 HONTANAR 316,2 
6 LICEO JOSE ORTEGA Y GASSET 321,66 
7 CENTRO EDUCATIVO EXPERIMENTAL ISAAC 

NEWTON 324,6 
8 JOHANNES KEPLER 330 
9 UNIDAD EDUCATIVA BILINGÜE MARTIM CERERE 340 
10 UNIDAD EDUCATIVA JULIO VERNE 344,4 
11 LOS PINOS (MATUTINA) 357 
12 PACHAMAMA 359,4 
13 U. E. LICEO DEL VALLE 359,5 
14 MARIE CLARAC 360 
15 CAMPO VERDE 372 
16 RUDOLF STEINER 383,6 
17 JOSE ENGLING 414,8 
18 EXPERIMENTAL BILINGÜE SEK LOS VALLES 418,8 
19 UNIDAD EDUCATIVA TOMAS MORO 424,4 
20 U. E. WILLIAM SHAKESPEARE 431,4 
21 UNIDAD EDUCATIVA BRITANICO INTERNACIONAL 444 
22 EDUCACION MULTILINGUE Y DESARROLLO DEL 

INDIVIDUO 450 
23 U. E. EXPERIMENTAL BILINGÜE LICEO 

INTERNACIONAL  465 
24 U. E. EXPERIMENTAL INTISANA 480 
25 U. E. EXPERIMENTAL INTERNACIONAL SEK-

ECUADOR 502,2 
26 TERRANOVA 510,6 
27 ALEMAN DE QUITO 618,8 
28 U. E. EXPERIMENTAL ALBERTO EINSTEIN 832,8 
29 AMERICANO DE QUITO 1018,8 

 
Fuente: Dirección Provincial de Pichincha, Junta Reguladora de Costos. 
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ANEXO 5 Modelo y tabulación de encuesta 
 

Modelo de Encuesta  

 

NIVEL DE TECNOLOGÍA DE LA INFORMACIÓN DENTRO DE 

INSTITUCIONES EDUCATIVAS PARTICULARES 

 

 

Objetivos de la encuesta: 

 

• Identificar las necesidades de los diferentes tipos de Instituciones 

compradoras, según costo promedio de pensiones. 

• Determinar el nivel de  TI -Tecnologías de la Información- que tienen 

actualmente las instituciones educativas. 

• Determinar si se puede ser una necesidad de primer orden un sistema 

integrado como Lisa College. 

• Determinar el canal de comunicación más adecuado para promocionar un 

producto como lo es Lisa College. 

• Determinar el presupuesto que una institución educativa asigna para 

adquisición de TI. 

 

 

Elaborado por: Giomar Coello 
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NOMBRE INSTITUCIÓN: _______________________ 

RESPONSABLE:________________________________ 

CIUDAD:______________________________________ 

 

 

Coloque  una "X" en una sola respuesta según su realidad: 

 

 

1.- El costo promedio de la pensión dentro de su institución se encuentra en el rango 

de: 

a) $1-$149 
  

  

b) $150-$299 
  

  

c) $300-Superior 
  

  
 

2.- ¿Dentro del organigrama de su institución se encuentra considerado el 

Departamento de Sistemas? 

 

SI 
  

  

NO 
  

  
 

3.- ¿Su institución cuenta con un servidor de datos que permita resguardar la 

información? 

 

SI 
  

  

NO 
  

  
 

4.- ¿Los computadores de la institución sean estos de alumnos, profesores, 

administrativos se encuentran conectados en Red? 

 

SI 
  

  

NO 
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5.- ¿Para la administración de información Académica y Financiera su institución 

cuenta con una herramienta informática (software)? 

 

SI 
  

  

NO 
  

  
 

6.- Señale las herramientas informáticas utilizadas en su Institución para el 

procesamiento de información: 

 

a) Paquetes Office (Excel, 
Acces, Word)   

 
e)  Isyplus - Academic XXI   

b) Memory 
 

  
 

f)  Lisa College 
 

  

c) Jire 
 

  
 

g) Desarrollos internos   

d) Grescol 
 

  
 

h) Otros,  ¿Cuál?   
 

7.- ¿Se encuentra satisfecho con la/las  herramienta/s informáticas (software) con que 

cuenta en este momento? 

 

SI 
  

  

NO 
  

  
 

8.- ¿Qué busca en el momento de contar con un software administrativo? 

 

Rapidez 
  

  

Seguridad 
  

  

Integración en la información 
 

  
 

9.- Al momento de adquirir una herramienta informática ¿en que se basa su decisión? 

Precio 
  

  

Servicio de soporte técnico 
 

  

Servicio de incrementaldad 
(aplicativos a medida)    
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10.- ¿Qué medios utiliza para realizar búsqueda de herramientas informáticas  

(Software)? 

 

Internet 
  

  

Guía telefónica 
  

  

Ferias de tecnología 
 

  

Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, 
televisión)   

Referencias 
  

  
 

11.- El presupuesto anual que la institución puede asignar para adquirir una 

herramienta administrativa  para integrar información tanto Académica como 

Contable podría ser: 

 

$0 a $10.000 
  

  

$10.000 a $ 20.000 
 

  

$20.000  o superior 
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ANEXO Nro. 5 
TABULACIÓN DE LA ENCUESTA 

TABULACIÓN DE ENCUESTA 
GUAYAQUIL 

ECO AGR JAV LAD ACL NMU JF NZR AME LOG DEL SEK MAR BAL 
  

  
Guayas Pichincha 

  
  

            
  

1.- 
El costo promedio de la pensión dentro de su institución se encuentra en el 
rango de:   

            
  

  a) $1-$149 
 

0 0 
  

                            
  b) $150-$299 

 
0 0 

  
                            

  c) $300-Superior 14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

2.- 
Dentro del organigrama de su institución se encuentra conciderado el 
Departamento de Sistemas?   

            
  

  SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

  
                            

3.- 
Su institución cuenta con un servidor de datos que permita resguardar la 
información?   

            
  

  SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

  
                            

4.- 
Los computadores de la institución sean estos de alumnos, profesores, 
administrativos se encuentran conectados en Red?   

            
  

  SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

  
                            

5.- 
Para la administración de información Académica y Financiera su institución 
cuenta con una herramienta informática (software)?   

            
  

  SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

  
                            

  
      

  
            

  
Elaborado por: Giomar Coello 
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TABULACIÓN DE ENCUESTA 
GUAYAQUIL 

ECO AGR JAV LAD ACL NMU JF NZR AME LOG DEL SEK MAR BAL 

6.- 
Señale las herramientas informáticas utilizadas en su Institución para el 
procesamiento de información:   

            
  

  a) Paquetes Office (Excel, Acces, Word) 14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  b) Memory 

 
2 2 

  
1 0 0 0 0 0 0 1 0 0   0 0 0 

  c) Jire 
 

0 1 
  

                            
  d) Grescol 

 
3 3 

  
  1 1       1               

  e)  Isyplus - Academic XXI 2 4 
  

        1 1                 
  f)  Lisa College 

 
2 6 

  
      1                   1 

  g) Desarrollos internos 5 7 
  

                1 1 1 1 1   
  h) Otros, Cuál? 

 
0 6 

  
                            

7.- 
Se encuentra satisfecho con la/las  herramienta/s informáticas (software) con 
que cuenta en este momento?   

            
  

  SI 
 

5 10 
  

      1   1       1     1 1 
  NO 

 
9 19 

  
1 1 1   1   1 1 1   1 1     

8.- Qué busca en el momento de contar con un software administrativo?   
            

  
  Rapidez 

 
0 0 

  
                            

  Seguridad 
 

0 0 
  

                            
  Integración en la información 14 29 

  
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

9.- 
Al momento de adquirir una herramienta informática en que se basa su 
decisión?   

            
  

  Precio 
 

0 2 
  

                            
  Servicio de soporte técnico 9 19 

  
1   1 1     1   1 1   1 1 1 

  
Servicio de incrementalidad (aplicativos a medida) 5 8   

  1     1 1   1     1       
  

  
                            

Elaborado por: Giomar Coello 
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TABULACIÓN DE ENCUESTA 
GUAYAQUIL 

ECO AGR JAV LAD ACL NMU JF NZR AME LOG DEL SEK MAR BAL 

10.- 
Qué medios utiliza para realizar búsqueda de herramientas informáticas  
(Software)?   

            
  

  Internet 
 

5 9 
  

    1         1 1 1     1   
  Guía telefónica 

 
0 0 

  
                            

  Ferias de tecnología 0 0 
  

                            

  Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, televisión) 0 5 
  

                            
  Referencias 

 
9 15 

  
1 1   1 1 1 1       1 1   1 

  
      

  
            

  

11.- 

El presupuesto anual que la institución puede asignar para adquirir una 
herramienta administrativa  para integrar información tanto Acadmémica 
como Contable podría ser:   

            
  

  $0 a $10.000 
 

0 0 
  

                            
  $10.000 a $ 20.000 5 10 

  
1 1 1 1 1                   

  $20.000  o superior 9 19 
  

          1 1 1 1 1 1 1 1 1 
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Guayas Pichincha 

                   
                     

1.- 
El costo promedio de la pensión dentro de su institución se encuentra en 
el rango de: 

                 a) $1-$149 
 

0 0 
                   b) $150-$299 

 
0 0 

                   c) $300-Superior 14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

2.- 
Dentro del organigrama de su institución se encuentra conciderado el 
Departamento de Sistemas? 

                 SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

                 

3.- 
Su institución cuenta con un servidor de datos que permita resguardar la 
información? 

                 SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

                 

4.- 
Los computadores de la institución sean estos de alumnos, profesores, 
administrativos se encuentran conectados en Red? 

                 SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

                 

5.- 
Para la administración de información Académica y Financiera su 
institución cuenta con una herramienta informática (software)? 

                 SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 
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TABULACIÓN DE ENCUESTA 
QUITO 
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Guayas Pichincha 

                

1.- 
El costo promedio de la pensión dentro de su institución se encuentra en el 
rango de: 

                a) $1-$149 
 

0 0 
  

                            
  b) $150-$299 

 
0 0 

  
                            

  c) $300-Superior 14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

2.- 
Dentro del organigrama de su institución se encuentra conciderado el 
Departamento de Sistemas? 

                SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

  
                            

3.- 
Su institución cuenta con un servidor de datos que permita resguardar la 
información? 

                SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

  
                            

4.- 
Los computadores de la institución sean estos de alumnos, profesores, 
administrativos se encuentran conectados en Red? 

                SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

  
                            

5.- 
Para la administración de información Académica y Financiera su institución 
cuenta con una herramienta informática (software)? 

                SI 
 

14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  NO 

 
0 0 

  
                            

  
                     

Elaborado por: Giomar Coello 
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6.- 
Señale las herramientas informáticas utilizadas en su Institución para el 
procesamiento de información: 

               

  a) Paquetes Office (Excel, Acces, Word) 14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  b) Memory 

 
2 2 

  
1 0   0 1 0 0 0 0             

  c) Jire 
 

0 1 
  

                  1           
  d) Grescol 

 
3 3 

  
                            1 

  e)  Isyplus - Academic XXI 2 4 
  

    1 1   1           1       
  f)  Lisa College 

 
2 6 

  
            1 1               

  g) Desarrollos internos 5 7 
  

  1                 1   1     
  h) Otros, Cuál? 

 
0 6 

  
                1         1   

7.- 
Se encuentra satisfecho con la/las  herramienta/s informáticas 
(software) con que cuenta en este momento? 

                 SI 
 

5 10 
  

          1 1 1           1   
  NO 

 
9 19 

  
1 1 1 1 1       1 1 1 1 1   1 

8.- Qué busca en el momento de contar con un software administrativo? 
                 Rapidez 

 
0 0 

  
                              

  Seguridad 
 

0 0 
  

                              
  Integración en la información 14 29 

  
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

9.- 
Al momento de adquirir una herramienta informática en que se basa su 
decisión? 

                 Precio 
 

0 2 
  

        1       1             
  Servicio de soporte técnico 9 19 

  
1 1 1     1 1 1   1 1 1   1   

  Servicio de incrementalidad (aplicativos a 
medida) 5 8   

      1                 1   1 
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ENCUESTA 
QUITO 
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6.- 
Señale las herramientas informáticas utilizadas en su Institución para el 
procesamiento de información: 

              

  a) Paquetes Office (Excel, Acces, Word) 14 29 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
  b) Memory 

 
2 2 

  
                            

  c) Jire 
 

0 1 
  

                            
  d) Grescol 

 
3 3 

  
        1     1             

  e)  Isyplus - Academic XXI 2 4 
  

                            
  f)  Lisa College 

 
2 6 

  
1 1                 1 1     

  g) Desarrollos internos 5 7 
  

    1             1     1 1 
  h) Otros, Cuál? 

 
0 6 

  
      1   1 1   1           

7.- 
Se encuentra satisfecho con la/las  herramienta/s informáticas (software) con 
que cuenta en este momento? 

                SI 
 

5 10 
  

1 1       1         1 1   1 
  NO 

 
9 19 

  
    1 1 1   1 1 1 1     1   

8.- Qué busca en el momento de contar con un software administrativo? 
                Rapidez 

 
0 0 

  
                            

  Seguridad 
 

0 0 
  

                            
  Integración en la información 14 29 

  
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

9.- 
Al momento de adquirir una herramienta informática en que se basa su 
decisión? 

                Precio 
 

0 2 
  

                            
  Servicio de soporte técnico 9 19 

  
1 1   1 1 1 1 1   1   1     

  
Servicio de incrementalidad (aplicativos a medida) 5 8   

    1           1   1   1 1 
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10.- 
Qué medios utiliza para realizar búsqueda de herramientas informáticas  
(Software)? 

                 Internet 
 

5 9 
  

1 1 1   1       1         1   
  Guía telefónica 

 
0 0 

  
                              

  Ferias de tecnología 0 0 
  

                              

  Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, televisión) 0 5 
  

          1   1               
  Referencias 

 
9 15 

  
            1     1 1 1 1   1 

  
                     

11.- 

El presupuesto anual que la institución puede asignar para adquirir una 
herramienta administrativa  para integrar información tanto Acadmémica 
como Contable podría ser: 

                 $0 a $10.000 
 

0 0 
  

                              
  $10.000 a $ 20.000 5 10 

  
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1           

  $20.000  o superior 9 19 
  

                    1 1 1 1 1 
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10.- 
Qué medios utiliza para realizar búsqueda de herramientas informáticas  
(Software)? 

                Internet 
 

5 9 
  

    1       1       1       
  Guía telefónica 

 
0 0 

  
                            

  Ferias de tecnología 0 0 
  

                            

  Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, televisión) 0 5 
  

1               1   1       
  Referencias 

 
9 15 

  
  1   1 1 1   1   1   1 1 1 

  
                    

11.- 

El presupuesto anual que la institución puede asignar para adquirir una 
herramienta administrativa  para integrar información tanto Acadmémica como 
Contable podría ser: 

                $0 a $10.000 
 

0 0 
  

                            
  $10.000 a $ 20.000 5 10 

  
                            

  $20.000  o superior 9 19 
  

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
              

              Elaborado por: Giomar Coello 

 


