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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo realizar plan de marketing para el
producto Lisa College desarrollado por la microeesprBrowse Ecuador Cia. Ltda.;

y ser guia para otras micro empresas que desdear@avestigaciones similares.

En primera instancia se revisa informacion genéeala empresa en estudio con la
finalidad de determinar problemas, objetivos denleestigacion y delimitacion del
area de investigacion. Con este conocimiento sablese el marco tedrico y

conceptual que sustentan esta investigacion.

El inicio de la investigacion esta dado con el i@mldiagndstico y direccionamiento
estratégico de la comparfiia. Dando como resultaB®BIA critico y la definicion de

mision, vision, politicas, valores y objetivos eegariales.

Una vez construidas las bases de la planificacigoresarial, se procede a realizar el
estudio del producto Lisa College; analizando ehnplcomercial actual, su
competencia, posicionamiento actual, component&TRE y FODA del producto.
Con esta informacion se determina objetivos esipesifpara el plan de marketing,
se identifica el mercado y el segmento meta dellymim. Al definir el segmento
primario se ejecuta una entrevista a todos lositelee actuales y una encuesta a
clientes potenciales. Como resultado de esta iigaesdn se presenta el plan de
marketing para el producto Lisa College, en el ceatstablece estrategias, planes de

accion y forma de posicionamiento para el producto.
Para sustentar financieramente el plan de marksengpaliza el estudio financiero
determinando Ingresos, Gastos y Capital de Tralesgtableciendo el Balance de

Resultados y Flujo de Efectivo proyectado a 5 afos.

Se finaliza con conclusiones y recomendacionesahadompafiia.



ABSTRACT

The present work aims to make a marketing plartHerproduct developed by Lisa
College microenterprise Browse Ecuador Cia. Ltdl @rwill be a guide for other

micros companies wishing to conduct similar redearc

First, we review general information about the camp under study in order to
identify problems, research objectives and delmaiteof the research area. With this
knowledge provides the theoretical and conceptiaihéwork underpinning this

research.

The start of the research is given to the analgssgnosis and strategic direction of
the company. We have the SWOT as a critical remuit defining of the mission,

vision, policies, values and objectives.

Once built the basics of business planning, we ggddo the study of the product
Lisa College; analyzing the current business plgoyr competition, current
positioning and the SWOT and PESTLE OR PEST compisnaf the product. This
information determines specific objectives for tharketing plan; you identify the
target market and product segment. When definimg phmary segment runs an
interview to all customers and potential customersurvey. As a result of this
research shows the marketing plan for the prodisa ICollege, which provides

strategies, action plans and forms for producttmrsng.
To financially support the marketing plan takes fivancial study determining
Revenues, Expenditures and Working Capital, estably the Income Statement and

Projected Cash Flow to 5 years.

We finish with conclusions and recommendationdhié@odompany.



INTRODUCCION

Browse Ecuador Cia. Ltda., empresa motivo de esestigacion, desde sus inicios
tuvo acogida en el mercado con el producto LISAgge!; tal es el caso que la bolsa
de clientes ha ido aumentando desde entoncesaajuda politica de referencias de

clientes satisfechos.

Se considera necesario que la empresa inviertaeresfl en incrementar la
participacion del producto Lisa College en el mdecg que este producto llegue a
ser su producto estrella. A continuacion en la d&o. 1 se muestra el nimero de
clientes por cada uno de los productos de la cofapafemostrando el posible

potencial del producto.

Tabla 1 Participacion Lisa College

Producto Nro. Clientes % Participacion

Lisa College 13 76,47

Lisa ERP 4 23,53
Total 17 100.00

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

El estancamiento econdmico en el crecimiento deotapafiia puede deberse a la
falta de planificacion formal. En el caso del pretduLisa College, este debido a su
buena acogida en el mercado puede mejorar notablerse posicionamiento a nivel

nacional con una adecuada planificacion.

En razon de lo anteriormente expuesto y con ldidiad de delimitar el campo de
accion se establece como problema de investigadwisencia de un plan de
marketing para el producto Lisa College, desarrdtbgpor la microempresa Browse

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



El problema antes planteado se origina por difeserdzones o causas tales como:

* Limitado canal de distribucién para el productoalLi8ollege orientado a

posicionar al producto en el mercado nacional.

» [Escasos esfuerzos en dar a conocer al productefities del producto,

calidad y precios competitivos.

« Limitado interés en la investigacion de posiblesdpctos competencia para

Lisa College.

* Bajo nivel de inversién en promocién y publicidad.

(Tomado como referencia de la realidad de la emajpres

Las causas mencionadas de no ser controladas poedsionar efectos negativos

como.

* Ausencia de un crecimiento real de la compaifiia.

« Falta de posicionamiento en el mercado de softwacenal.

» Desplazamiento en el mercado por la competencia.

* Se encuentre con el riesgo cierto de cerrar susacipees si no realiza una
planificacion concreta.

(Tomado como referencia de la realidad de la erajpres
Formulacién del problema

¢El plan de marketing contribuye al mejoramientereémento de sus ventas y el
desarrollo de la empresa Browse Ecuador Cia. Ltdafin de extender su

participacion en el mercado?



Sistematizacion del problema

¢,Cudles son las necesidades y caracteristicasedehdo objetivo al que se

pretende llegar?

¢, Cémo incrementar pbrcentaje de participacién en el mercado?

¢, Como mejorar los costos sin perder rentabilidaebd de aplicar el plan de

marketing?

¢,Como potencializar el consumo defoducto Lisa Collegeen las

instituciones educativas privadas a nivel nacional?

Metodologia

Tipos de estudio

La presente investigacion de caracter administrdtia considerado como objetivo

disefiar un plan de marketing, en tal virtud seézati& tanto el estudio exploratorio en

un inicio para conocer el mercado actual, comodueginvestigacion descriptiva

para detallar los resultados del estudio, y lastigacion correlacional y explicativa

para adaptar estos datos a la situacion de la smpre

La investigacion se orientara respecto de problecnasretos: analisis de situacion

actual, investigacion de mercado, propuesta de glamarketing.

Estudio exploratorio.- Este tipo de estudio se utilizara en el proadsda
determinacion de la estructura y balance del meroawl base a la busqueda
de informacion en fuentes secundarias: bases @& gaestudios técnicos,

existentes en la empresa Browse Ecuador Cia. Ltda.



» Estudio descriptivo.- Este tipo de estudio se empleara para desdabir

diferentes variables, que se estudien e identifigarelos potenciales clientes.

» Estudio explicativo.- Se aplicara este estudio, para en base a lokacdss
de la investigacion exploratoria, explicar cuales k\s causas de sus gustos y

preferencias de los potenciales clientes.

Métodos

El método tedrico de utilidad practica para el @istule caso es el deductivo, el cual
se fundamenta en el proceso mental de la deduc&ibrmétodo estudia los
fendmenos o problemas desde el todo hacia lassp&sedecir este método va de lo

general a lo particular. (Espinoza, Metodologidadavestigacion, 2000)

Por ejemplo comienza con un diagnostico de la esappara luego situarla en el
contexto de la escena global como se hara en ks$iarde situacién actual, o con la
investigacion de mercado de empresas dedicadasvagprsoftware para el manejo
administrativo y contable en Instituciones edu@aiposterior analizar el proceso de

comercializacion dentro de la empresa.

Técnicas y procedimientos para recolectar la informcion

La investigacion se facilita cuando se estableistersa, y se utiliza racionalmente
los recursos disponibles, sin costo, al alcancetode empresa. ES necesario
monitorear constantemente el mercado (clientexjuystos, competidores, precios)
por ser una variable que estd cambiando constanter@ara reconocer las nuevas

situaciones por las cuales atraviesa y tomar agwsioportunas.

Al respecto se cuenta con dos tipos de informacsegn estas primarias y

secundarias como a continuacion se describe.



Informacién secundaria: Es la que esta disponible en el momento de redbza

investigaciéon de mercados.

Existen muchas fuentes de informacién disponibl®lipadas por organismos

publicos y privados, al cual se encuentra dispendnl bibliotecas y actualmente en

mayor cantidad en el Internet al alcance de cualqersona.

Este tipo de informacion permite el andlisis tasbvolumen del mercado total y de
sus segmentos, como poder determinar tendenciagueles de esos mercados.
Puede estar dentro de la empresa entonces sedlalatms internos, o puede estar

fuera, en cuyo caso se llamara datos externos.

Ademas, se utilizara otras fuentes de informaceecuisdaria como el Internet, la
radio, asi como revistas, folletos, relacionados cmsarrollo de software en

Ecuador.

Informacion Primaria: También denominada investigacion de campo, censist
preguntar al entrevistado sobre un tema determjriadgoreguntas se hacen a una
muestra pequefia de lo que podria constituir el adertotal.

Las fuentes de informacion primarias son aquellgs sp crean en el momento de
realizar una investigaciéon debido a que no posemyuna informacién previa que

sirva para alcanzar los objetivos que se persiguen.

Encuesta

La encuesta es una técnica utilizadas para redofpemacion por escrito sobre el
tema de investigacion, para lo cual se vale de uestmnario debidamente
estandarizado y esquematizado, que es entregaddiaduos para ser llenado
libremente.

Entrevista

A través de una guia semi estructurada se indada parspectiva de los actores

sociales, respecto de las experiencias.



En este caso la técnica servira para comprendectitud creencia e influencia
cultural que motiva el comportamiento del consumidoientado hacia el mercado

de software para instituciones educativas.

Técnicas para el andlisis de la informacion

Una vez aplicadas las encuestas y realizado etliestie mercado se realizara un
tratamiento estadistico de los datos. Se los tedplkara medir la oferta y la demanda
en el mercado dedicado a la comercializacion ddwacé para el manejo

administrativo y contable de Instituciones edueetivLos datos seran colocados en

matrices y cuadros para tener una vision claraaeportamiento del mercado.

También se hara una tabulacion y grafica de loslteelos para posterior a esto

disefiar el plan de marketing, por lo que se agdlicar

» Técnicas estadisticas para tratamiento de datos.
« Técnicas de tabulacién de encuestas.

« Técnicas documentales para resumir y sintetizafdamacion



CAPITULO |
GENERALIDADES

Es imprescindible realizar una introduccion de apeesa a ser investigada y su
problematica; en base a esto poder plantear |a&tiwdg, justificacion y métodos de

este trabajo de investigacion.

1.1 Giro del negocio

Browse Ecuador Cia. Ltda., ubicada en Quito envaAinazonas y Joaquin Pinto
octavo piso oficina A, tiene como actividad priradipcomercializar y generar
software verticales ajustadas a las legislaciomesiterianas utilizando tecnologia de

avanzada.

Browse Ecuador Cia. Ltda., actualmente cuenta osrprbductos:

Lisa ERP (software para administracion de empresas — Lineeemental de
Software Administrativo ERP): atiende al sectorvgdio, se basa en un sistema
administrativo de gestidén de recursos empresayiatesla capacidad de administrar
ciclos completos de: Venta, Arriendo de Maquinarya$ervicios, Presupuestos,
Abastecimiento, Existencias, Logistica, Recursos mi&hos, Financieros vy
Produccion; es decir, esta dirigido a empresasdgsague requieran formalizacion

de sus procesos administrativos y soluciones clasabla vez.

Lisa College (software para administracion de institucionescatiuas — Linea
Incremental de Software Administrativo para ColsyidSistema integral, permite
administrar de forma eficiente los recursos finaras de una organizacion educativa
y mejorar la prestacion de servicios de informacjaa se brinda a los estudiantes y
a sus representantes. Cubre los ciclos de: Sderefsdministracion Académica,
Colecturia, Almacén, Compras, Tesoreria pagos, upuestos, Contabilidad,

Recursos Humanos.



Servicios Adicionales:

* Analisis de SistemasCorresponde a un trabajo directo entre usuaribs de
sistema y personal calificado de Browse Ecuador Cida., para crear
conjuntamente una especificacion funcional conrep@sito de a futuro vy

en base a este analisis desarrollar un softwaapldEcion.

* Incrementalidad: Entiéndase por Incrementalidad la adaptacion,
generacion de reportes, consultas no existentesasuuncionalidades de

programas ya existentes o desarrollo de aplicasidiferentes.

» Soporte de Aplicaciones:Atencion a usuarios a peticion del cliente, en
implementacion de nuevos modulos, funcionalidadssadolladas 0 mesas

de ayuda.

1.2 Resefa historica

Browse Ecuador Cia. Ltda., se constituye en Qaritdorma voluntaria, como una
compafia de responsabilidad limitada con duracgweihte afios .La actividad de la
compafia es la prestacion de servicios en infocaayi computacion; venta y
alquiler de equipos de computacidon, aplicacioneforimticas, tecnologia,
comunicacion, asesoria técnica, educacion y praggamde informatica. La

participacion accionaria actual se muestra en bdalldro. 2.

Tabla 2 Participacion Accionaria Browse Ecuador Cialtda.

Nombre del Socio Valor %
Participacion
Browse Ingeniera de Software S.A. 5.242,00 67%
Ramiro Garzén Troya 2.112,00 27%
Geomar Coello Duque 471,00 6%
Total: 7.825,00 100%

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



En la tabla anterior se muestra los accionistasaes de los cuales se realizara una

breve descripcion a continuacion:

Browse Ingenieria S.A.: Empresa creada en 1988 amtiago de Chile,
dedicada a generar soluciones informaticas abjeti@se como objetivo
ampliar sus horizontes dentro de Latino Américaothiciendo su producto
Lisa ERP (software para administracion de empredasea Incremental de
Software Administrativo ERP).

Ramiro Garzén Troyalngeniero en sistemas, con amplia experiencia
nacional en el desarrollo de software de aplicapi@ra el area comercial y
contable, decide desarrollar un sistema contableordaado Ndcleo, al
realizar la alianza estratégica con Browse Ingénieencuentra una clara
oportunidad de difundir su producto vy solidificara nivel nacional e

internacional.

Geomar Coello: Estudiante de la carrera de admagisin de empresas de la
Universidad Politécnica Salesiana, con conocimintntables y del manejo
en los productos a ser introducidos en el mercdga a ser el apoyo

operativo de la compaifiia.

El inicio comercial de la organizacion se realiod ¢os productos que contaban en

ese momento las partes, los cuales fueron:

Nucleo: desarrollo del Ing. Ramiro Garzén que pasteente pasa a adoptar
el nombre de Lisa College, el producto en su insgicencontraba en la etapa
de desarrollo y pruebas. Esta solucién se enfogaiander administrativa y
contablemente los ciclo de ventas, cobros, cueptas pagar, pagos,
produccion, contabilidad y analisis de cartera lilentes y proveedores. El
producto por encontrarse en una etapa de desaerokb momento de iniciar
la empresa no constituia un producto de venta masee ofrecié Unicamente

a empresas que requerian de una personalizacélrsefiware de aplicacion.



e LISA ERP: desarrollo de Browse Ingenieria S.A. €Ehdste se encontraba ya
implementado en varios clientes de la ciudad de¢i&pnde Chile, el cual se
dirige a empresas grandes que requieran formadizade sus procesos
administrativos y soluciones contables a la vere Bsoducto es ofrecido en
el Ecuador con el objetivo de obtener flujo dect¥e para cubrir el costo
operativo para acoplar al sistema los requerimgmitibutarios que rigen

dentro de Ecuador.

En cuanto a recursos se inicia con una oficinande@a, una secretaria, una persona
de soporte técnico, una persona de desarrollo yendedor externo, este ultimo
inicié inmediatamente a generar propuestas inicgdadperacion con los siguientes
clientes:

e EIl Ordenio (productora de leche en polvo),

» Avitalsa (produccién y comercializacion de prodgcavicolas),

* Colegio Aleman de Quito,

* Magda Supermercados (comercializadora de produtass/os)

Por otra parte los clientes que se encontrabanrdmopersonal del Ing. Ramiro
Garzon pasan a ser clientes directos de BrowsedBcu@ia. Ltda., estos clientes

fueron:

* Dematec (Comercializacion de equipos médicos),

» Laboratorio Newland (produccion de balanceados)

(Entrevista Ramiro Garzon, Gerente Browse EcuadariGda.)
El producto Nacleo como tal, fue saliendo del meoceuando Browse Ecuador Cia.

Ltda., encontré que el aplicativo desarrollado para&Colegio Aleman de Quito

podria ser un producto potencial para comercidbramasiva.
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El producto podria focalizarse en atender un rukspecifico de PYMES, las
instituciones educativas de nivel de educacion mednh una economia media- alta.
Concentrando asi sus esfuerzos por depurar dgloat@vo, el cual pasé a tomar el

nombre de Lisa College.

Lisa College (Linea Incremental de Software Adntiais/o para instituciones
Educativas) en su version 2.0, objeto de este iestesl un sistema integral, enfocado
en la gestion Administrativa de Centros Educativgse brinda una mejor
administracion de la informacién correspondientestudiantes, servicios prestados
por la institucion (transporte, servicio de loneheactividades complementarias,
entre otras), informacion académica referente Gemtes, materias, carga horaria,

calificaciones e informacion econdmica del estaelouknta del estudiante.

En la actualidad el producto cuenta con trece t@gea 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 Aleman de Quito Quito

2 Academia Cotopaxi Quito

3 Aleman Humboldt de Guayaquil Guayaquil
4 Aleman 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 Bilinglie Los Andes Guayaquil
10 | Angel Polivio Chaves Quito
11 | Fundacién Kiddy House Quito
12 | Colegio El Sauce Quito
14 | Seneca Quito

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

11



1.3 Base legal

Browse Ecuador Cia. Ltda., se constituye en Qults aliez y siete dias del mes de
abril del afio dos mil dos, comparecen Manuel DonBsaoniro Garzon y Yessenia
Pacheco constituyen una compafiia de responsabilicéa@da con duracién de

veinte afnos.

El capital social inicial es de cuatrocientos dégadividido en cuatrocientas partes
de un ddlar de valor cada una. La suscripcion sipdaticipaciones y el pago integro

del valor de ellas se representan en la Tabla3\ro.

Tabla 3 Participacion Accionaria inicio Browse Ecudor Cia. Ltda.

Nombre del Socio Participaciones Valor
Browse Ing. Software (Chile) 268 268
Ramiro Garzén Troya 108 108
Yessenia Pacheco 24 24
Total | 400 400

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

El dos de septiembre del dos mil tres Browse Eau@dkn Ltda., inicia oficialmente
sus operaciones econdémicas. El doce de octubrafidetios mil siete se realiza el
tramite para que por escritura publica se realicgaspaso de las veinte y cuatro
participaciones pertenecientes a la Sra. Yessauheeo a favor de la Srta. Geomar
Coello. El catorce de julio del dos mil once sedlizaala escritura de aumento de
capital y reforma de estatutos de la compafiaedi documento se acuerda realizar
el aumento de capital mediante la compensacionrédite de la cuenta aportes

futuras capitalizaciones.

12



La cuenta de aportes futuras capitalizaciones d&xesn siete mil cuatrocientos
veinticinco dolares, valor que sumados al capitdér@or, que es de cuatrocientos
dolares, dando un total de siete mil ochocientastieenco dolares, dividido en siete
mil ochocientas veinticinco participaciones de wiad cada una. Quedando la

estructura del capital como se mostro en la Tabda N

1.4 Objetivos de la investigacion

1.4.1 Objetivos generales

Elaborar un Plan de Marketing para la empresa Brdacuador Cia. Ltda., con el
propésito de alcanzar un buen posicionamiento emeaicado nacional con el
producto Lisa Collegepara satisfacer las necesidades del segmento teduca

particular ecuatoriano.

1.4.2 Objetivos especificos

» Disefiar el FODA de la empresa Browse EcuadorlGda., para definir las
directrices y estrategias de participacion en etau.

* Proponer el direccionamiento estratégico que Brokseador Cia. Ltda.,
adoptara, con el fin de definir los factores coicque permitan garantizar su

crecimiento.

» Elaborar una Investigacion de Mercado, que peroutegocer cuales son los
principales clientes, competidores y los factotases de éxito.

» Desarrollar la planificacién estratégica operati@l area comercial de

Browse Ecuador la cual proponga un incremento silidéeen ventas de un

10%, respecto del ultimo periodo.

13



1.5 Justificacion de la investigacion

Las microempresas en el Ecuador aportan en un1B%yal producto interno bruto,
sin embargo tal y cual se define a la microempEsaempresas de pequeia escala,
gue sin un direccionamiento técnico no consiguenrésultados esperados. Es el
caso de Browse Ecuador Cia. Ltda., como muchasoemngresas del medio se
formo y subsiste después de siete afios en basépéirtea calidad de sus productos
pero de manera limitada. Situacion que puede vaotablemente bajo un esquema o

plan estratégico aplicado de manera adecuada.

Debido a la limitada planificacién técnica del pati@l de crecimiento de una
empresa, se corre el riesgo de suspender susdadig por falta de rentabilidad y

sostenibilidad.

Esto podria llegar a pasar en el caso de Browsadéc\Cia. Ltda., a pesar que tiene
sus productos y servicios con una cierta acogidameiente altamente competitivo
exige mas agresividad al momento de dar a conogermaoducto y mayor calidad y
buen servicio del producto ofrecido, lo que requide un plan minucioso para

atender estos requerimientos.

Es por ello que se considera importante realizaprisente investigacion para
contribuir al crecimiento de esta compafia, al potF su linea de negocio
incrementando sus utilidades mediante un adecuddn g@e marketing que
determinara los pasos a seguir, metodologias yptienpara alcanzar objetivos

determinados, aprovechando las oportunidades deagdwexistentes.

Este trabajo servird de aporte para posteriorbajtra relacionados con planificacion
de marketing, aumentando la cantidad de informaci@ponible sobre el tema

relacionado con empresas ecuatorianas en procesedmiento.
Ademas se pondra en practica los conocimientos iddiogl en la formacion

académica de la Universidad Politécnica Salesiaedjante su malla curricular para

la obtencion del titulo en Administracion de Empres
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1.6 Delimitacion del area de investigacion

La investigacion se encuentra dirigida a la unidadnegocios del producto Lisa
College de la compafia Browse Ecuador Cia. Ltdmsa ICollege es un sistema
vertical orientado a la administracion de inforndaciAcadémica y Financiera —
Contable de Centros Educativos de educacion pkatimedia (Guarderias, Escuelas

y Colegios) con niveles econémicos medios — altos.

El mercado al que pertenece el producto Lisa Celleg encuentra dentro del
mercado de Tecnologia de Informacién (Tl) en eh & software Administrativos -

Financieros, por lo cual no se realizara estudeosaftware Educativos.

Los Software educativos no procesan informacion iditmativa Contable ni
Financiera. El producto atiende a requerimientomskuciones educativas privadas
pues son las que requieren realizar un controhfiileao y emitir informes a sus

accionistas, duefnos o fundadores.

En este trabajo se elaborara el analisis FODA geterminar estrategia competitiva,
se propondra el direccionamiento estratégico @evBe Ecuador Cia. Ltda. (Mision,
Vision y Objetivos) y se planteara el plan de mianke para el producto Lisa
College, en el que se analizara la competencise@hento de mercado meta y se

definira la diferencia competitiva del producto.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

Esta investigacién se encuentra dirigida a la apidn de un plan de marketing para
el producto Lisa College desarrollado por la conipdrowse Ecuador Cia. Ltda.

Con la finalidad de asegurar la ejecucion de estastigacion en la Compaiia tanto
a corto como largo plazo, se ha visto necesarierahbar primero el rumbo a seguir

estableciendo el Plan Estratégico base para eldelmarketing.

2.1 Marco Teobrico

2.1.1 Planificacién estratégica

La tendencia globalizada a producir y prestar s@wi con altos estandares de
calidad y los entornos actuales que cada dia ssndinamicos e impredecibles ha
evocado en que se administre las compafias erahas® Gerencia Estratégica, que

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

La planificacién estratégica se constituye en mioti de las organizaciones y es
imprescindible entender de qué manera, logica \erestie, se puede enfrentar la

realidad para aprovechar los recursos internosermens.

Definimos la planificaciéon estratégica como el sz de desarrollar y mantener
un ajuste estratégico entre las metas y capaciddelda organizacion y sus
oportunidades de mercadotecnia cambiantes. Corsistel desarrollo de una
mision clara de la compafiia, de objetivos de apleyla compafiia, de una cartera
de negocios sélida y de la coordinacion de lasisfias funcionales. (Kotler &
Gary, Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 38)

Partiendo de este concepto se realizara este dratsajmanera que el plan de
marketing de Lisa College se base en la planificaestratégica a ser propuesta para

Browse Ecuador Cia. Ltda.

Estrategia
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La aplicacion de esta palabra se ha extendidordeita militar al administrativo. Es

por tanto importante entender la conceptualizapama poder batallar en el mercado.

Michael Porte, uno de los mas connotados teérinosste tema y quien realiza una
clara definicion entre la estrategia empresarlalgstrategia competitiva, sostiene:

La estrategia empresarial define la eleccién destatores en los que va a
competir la empresa y la forma en que va a entnaelos; la estrategia
competitiva consiste en ser diferente. Ser diferersignifica elegir
deliberadamente un conjunto de actividades divgpsaa prestar una
combinacion Unica de valor. (Porter, Ser competjitR005)

Por lo tanto en una forma simple la estrategia:

Define el posicionamiento competitivo de la compaiii

» Alinea las actividades con la estrategia.

» Construye una diferencia con su competencia.

» Asegura gestidn por procesos.

El resultado del proceso de definicion de estratedebe conducir a la construccion
de una ventaja competitiva, dificilmente copialbleradera en el tiempo y rentable.
(Serna, Salazar, & Salgado, Mercadeo estratégdfi9, 2. 35)

2.1.1.1 Proceso de planeacién estratégica

Es el proceso mediante el cual una organizacioartr el conocimiento de su
entorno, de la competencia en el sector, de lésléaas y debilidades internas.
Formula una estrategia que operacionaliza en ungdfratégico; le hace monitoreo
y seguimiento.

En este contexto, la planeacion estratégica regplasdsiguientes preguntas: ¢Donde
estoy?, ¢DoOnde quiero estar?, ¢Como llego al lapola (s) estrategia (S)

seleccionada (s)?; esto se lo presenta graficareardgeFigura Nro. 2
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Figura 2 El proceso de planificacién estratégico

) | (I () V)

Formulacion de la - Ejecucion de la estrategia:
. . Planes tacticos L
Concepto estratégico estrategia: el plan 4 materializando los planes
. operacionales L .
estratégico tacticos y operacionales
HILO DE CONEXION
Como llegar donde
A dénde vamos? queremos? Qué debemos hacer ya? |Qué estamos logrando?
Direccionamiento de Como estan haciendo las
Qué queremos? esfuerzos Presupuesto y plan accion [cosas?
Como podemos sobrevivir? Indicadores de gestion
RETROALIMENTACION

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

Este proceso inicia con la definicion del concegstvatégico y prosigue con la
formulacién estratégica, la planeacion tacticapegrativa, la ejecucion, el monitoreo

y la medicion de gestion.

En este estudio se tomaran en cuenta las dos psrfees del proceso de

planificacion estratégica a saber:

* |- Concepto Estratégico- Direccionamiento esgiat® la cual contendra
Mega objetivo institucional, Analisis del entordeQDA, Misién, Vision,
Valores, Factores criticos de éxito.

* |l.- Formulacién estratégica — Plan de Marketingada Unidad de Negocio
del producto Lisa College, el cual contendra arsakstuacion actual del
mercado, analisis de amenazas, objetivos estratggicopuesta de acciones

estratégicas.

2.1.1.2 Niveles de la planeacion estratégica

La planeacion estratégica se desarrolla en difesemiveles de la organizacién segun

Serna Gémez Humberto, los que se detallan a caiibn
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2.1.1.2.1 Planeacion de negocios o0 tactica (Diremtamiento

estratégico)

Define la misién o razén de ser del negocio, l@wisel deber ser de la entidad, el
mega-objetivo empresarial, los orientadores esgfi@ié, como la ruta que debe
seguir la organizacién para hacer realidad su misision y por ende el mega

objetivo de la organizacion como un todo.
2.1.1.2.1.1 Vision

En su modo més simple como lo dice Sengel Petesy dibro La Quinta Disciplina,
responde a la pregunta ¢ Qué queremos crear?;a&gpkcla vision son imagenes del

futuro que tienen los miembros de una organizacion.

Construccién de la vision mediante una matriz de aoponentes

Con el objetivo de aterrizar la discusion filoséfigue provoca la definicion de la
vision organizacional, se utilizara la matriz denpmnentes de vision. Esta matriz
desagrega los componentes conceptuales de la ,videdime en cada nivel los

elementos pertinentes a cada organizacion, lueghase una especie de suma
gramatical, con lo que se consigue una sentenei@autiene todos los elementos de
la organizacion. (CEC-EPN & Sangucho , 2011)

¢, Qué gueremos ser?Es la imagen del futuro de lo se desea ser.

Horizonte de tiempo: se refiere al plazo en el que se piensa llegamaretar la

vision.

Ambito de accion: se refiere a la localidad geografica o demografloade la

compafia actla y el porcentaje de mercado que.cubre
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Principios organizacionales:se refiere a los métodos, tecnologias o formas de

trabajo corporativos que queremos desarrollaretegre ver con la organizacion.

Valores: cualidades que el personal quiere desarrollar etissa dia no solo en la
organizacién sino en toda su vida. Honestidad, yalidad, orden, disciplina,

solidaridad, lealtad, respeto entre otros.

Ventaja competitiva: es una caracteristica distintiva, Unica y casipetible que
distinguird a la organizacién de otras congénaggjna distincidon cuya replica es

casi imposible de descifrar.

2.1.1.2.1.2 Mision

La mision es la razon de ser de la organizaciénalmsion se define el ¢ Qué?, en la
mision se define el ¢Por qué?; la mision es el opaoceso que trasciende la
satisfaccion de necesidades de clientes y accsniskpresa el beneficio que reciben

los usuarios de los productos o servicios.

Construccién de la mision mediante una matriz de goponentes
De la misma manera que en la vision para la corstm de la mision se utiliza una
matriz que sigue la misma metodologia; llenar lasngos y hacer una suma

gramatical.

La diferencia es que en estos casos no es recobiertzcer una frase corta de la
mision, es recomendable que contenga de forma claexplicita los valores
esenciales que como explica Senge Peter respornidgoregunta “¢,coOmo queremos
actuar, en coherencia con la misién, en el camiograr la vision?”.

Razon de serkEs el fin Gltimo trascendente que se quiere ofrades usuarios.

Productos o serviciosson los productos o servicios que se ofrece.

Clientes: El mercado objetivo al que nos dirigimos en el pnés.
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Principios organizacionales:Son los métodos, tecnologias o la manera de trabajo
gue se esta utilizando en el presente para hacerdoluctos o servicios.

Valores: Es la aptitud con la que los miembros de la orgemin enfrentan su dia a

dia no solo en el trabajo sino en todos los ambi¢osu vida.

Ventaja competitiva: es una caracteristica distintiva, Unica y casipgtible que

distingue a la organizacion de otras congéneres.

2.1.1.2.1.3 Objetivos

Los objetivos son acciones concretas, mediblesrificables que nos ayudan a
operativizar la consecucion de la misién y la wisiBs muy importante determinar
con claridad los objetivos ya que son como losesietlel tren, nos permiten
mantenernos en el rumbo, y nos dan una base sphda la formulacion de
estrategias y metas. (CEC-EPN & Sangucho , 2011)

Existen dos tipos de objetivos de acuerdo al avittmporal. Objetivos de largo

plazo de tres a cinco afos y de corto plazo dehasano.
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2.1.1.2.2 Planeacién estratégica operativa (Plan degocio)

Operacionaliza a nivel de unidades de negociosasagestratégicas la orientacion
estratégica definida a nivel corporativo. Cada adide negocios debe, por tanto,
realizar su proceso estratégico dentro del marctaddaneacion corporativa. La
planeacion estratégica de mercados, objeto detraigjo, ocurre precisamente en

este nivel dentro de los derroteros que defineiéntacion estratégica de la empresa.

2.1.1.2.3 Planeacién operativa funcional (Plan opativo)

En este nivel se definen y ejecutan los planes efgpoaios de cada una de las
unidades de negocios. Los planes de negocios tiegram la planeacion tactica y la
operativa de cada unidad de negocios.

2.1.2 Analisis estratégico

“El andlisis estratégico prepara el terreno pamaipsgar la estrategia tanto a las
circunstancias de su mercado externo COmo a SUESOC internos y a Ssus

capacidades competitivas” (Thompson, 2003)

2.1.2.1 Analisis externo

En este analisis de factores externos se mencioragaellos que tengan mas
relevancia en el desarrollo de este trabajo destigaxion. A continuacion se
presentan dichos factores y su conceptualizacion.

2.1.2.1.1 Analisis de factores politicos

En este componente se analiza la influencia dgdbgernos, sus preferencias sobre
los modelos de produccion, sus politicas respeetosélctor economico donde se
encuentra la organizacion a ser analizada y ebpnedo de los grupos de poder y la

partidocracia.
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2.1.2.1.2 Analisis de factores econdmicos

Se refiere a la forma en que se administran lagses de un pais en beneficio de la
sociedad. Aqui se analizan los procesos de pragluciitercambio, distribucion y
consumos de bienes y servicios que tienen que aeerla organizacion que esta

participando del proceso de construccion de laegia.

Los factores a describir en este componestéanedivididos en dos categorias:
los que tienen que ver conla macroeconowiaoc el producto interno bruto,
la inflacion, la deuda externa, la deuda interasitdsas de interés, el precio del barril
de petrdleo, el empleo, los ciclos econdmicos eemifitos y como segunda categoria,
los factores microeconémicos que son los analssiefdrta y demanda de productos
especificos, en este caso, los que tienen que areret bien y servicio que se

analizara en este trabajo.

2.1.2.1.3 Analisis de factores socio-cultural

Aqui se describen caracteristicas de la sociedano cla calidad de vida, las
creencias, los estilos de vida, el nivel de eddeae! alfabetismo, la demografia, la
relacion de género, la corrupcion, la ética, eatres, que se consideren pertinentes

y que influyan en el desenvolvimiento organizaciona

2.1.2.1.4 Analisis de factores tecnoldgico

Se refiere a un analisis comparativo del nivel adgico al que se tiene acceso en el

pais versus el gue se esta utilizando a nivelnatgonal.

2.1.2.1.5 Analisis de factores legal

En esta parte se hace un analisis de toda la nearniagal que pueda afectar el
desarrollo de las actividades de la organizaci@ma la normativa fiscal, la

ambiental, la laboral entre otras.
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2.1.2.2 Analisis interno

Una organizacion, al igual que el cuerpo humanocasepone de un conjunto de
sistemas o componentes interrelacionados cuyo mematio depende Unica y

exclusivamente del desempefio organizacional.

Esa es la diferencia con el diagnéstico externest@ caso, la organizacion tiene el
total control sobre sus componentes internos.

Para el diagndstico interno se ha dividido a laapizacion en tres niveles de
procesos: el nivel estratégico donde se definenlitestrices de la organizacion; el
nivel operativo o misional, constituido por los gesos agregador de valor (cadena

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

2.1.2.2.1 Nivel estratégico

Es un nivel superior donde se establece la diracd&la organizacion. Sin este la
organizacién no tendrd una razén de ser y se etrauencargo de los altos

ejecutivos.

Componente organizativo

En este componente se analiza las directrices,pddisicas, los objetivos, las
estrategias, la estructura organizacional, la wlterganizacional y la estructura

comunicacional.

Componente comunicacion

En este proceso estd todo lo relacionado con laucmacion estratégica y sus
componentesmarketing imagen corporativa, publicidad, desarrollo orgaaional,

relaciones publicas lpbby.

2.1.2.2.2 Nivel operativo
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A este nivel de procesos también se lo conoce aomimnal o agregador de valor.
Son los procesos que van desde la recepcion deatierien prima o insumos de
informacion, en el caso de los intangibles, haztag los procesos de produccion o

realizacion del producto o servicio cuando ya ksté para su distribucion.

Gestidn por procesos
Este componente se refiere a toda la ingenieriapreesos: levantamiento,

mejoramiento, estandarizacion, sistematizaciontgraatizacion de procesos.

Productos y servicios
Se refiere este componente al analisis de la eization del producto o servicio y
el proceso de disefio y desarrollo que sigue unaesaara la identificacion de

nuevas necesidades.

De acuerdo a las normas ISMtérnational Organization for Standardizatipel

producto o servicio deberia cumplir con tres calaa

» Calidad normativa, se refiere al cumplimiento dewas legales por ejemplo

las ambientales.

» Calidad del cliente, si el producto o servicio clengon los requerimientos

del cliente.

» Calidad atractiva, si el producto o servicio excédaie expectativas de los

clientes, dando mas valor agregado.

2.1.2.2.3 Nivel apoyo

En este nivel estan los componentes que dan eftegpara que funcione la cadena

de valor, conceptualizamos los componentes a agtian:
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Componente financiero
Actividad financiera, se analiza los indicadoresaficieros, el potencial y las
oportunidades de inversion, los riesgos, la rehdkoi, los indices del sector

econdmico, la estructura presupuestaria y, del ase, la autogestion financiera.

Componente comercializacion
Se refiere a la forma de posicionar el productergisio en el segmento de mercado

a través del marketing mix: producto, precio, pkapaomocion.

Componente recursos humanos

Tiene que ver con la forma de gestionar el recdtsmano que va desde el
reclutamiento, la seleccion, la contratacion, lduotion, hasta la formacion, la
capacitacion, el desempefo, las remuneraciones, ihogntivos, el clima

organizacional y el liderazgo.

Componente tecnoldgico
En este componente se realizara un inventario k&gico, que es un porcentual de la
disponibilidad de equipo tecnolégico de hardwasmfpware versus las necesidades

de los miembros de la organizacion.

2.1.3 Analisis FODA

Una vez definido el diagnostico estratégico por ponentes y subcomponentes, a
través de sentencias diagndsticas resumidas, s#ficdladichas sentencias en
fortalezas y debilidades (en el caso del ambienterno) y en oportunidades y

amenazas (en el caso del ambiente externo) comoiastra en la Figura 1.2.

Dentro de este andlisis se podra encontrar proslgnagortunidades que se puedan
resolver inmediatamente dentro de la organizaciootrgs que requeriran una

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

Por eso es importante priorizar los asuntos deréistestratégico a los que la
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organizaciéon atendera en vista de que influyermaohsecucion de sus objetivos.

En este trabajo se realizara este analisis tanta depresa como del producto Lisa
College. Para el caso de la empresa se gener&@@A critico considerando el
nivel de impacto de cada factor que se encuentrgalde este andlisis, en el caso

del producto se generara respetaran todos logéaaoie se definan.
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Figura 3 Matriz de fortalezas, oportunidades, debilades, amenazas

MATRIZ DE FORTALEZAS-OPORTUNIDADES-DEBILIDADES-AMENAZAS: FODA

FORTALEZAS | DEBILIDADES
F1 D1

F2 D2

F3 D3

F4 D4
OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 A1

02 A2

03 A3

04 A4

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

2.1.3.1 Matriz de priorizacion para fortalezas y oprtunidades

Para priorizar las Fortalezas y Oportunidadeszatéimos la matriz de priorizaciéon
de Holmed. Esta herramienta es una matriz cuadrada (numeréila$ igual al
numero de columnas) de doble entrada, con los msisslementos en las filas y

columnas.

El objetivo sera definir qué es mas importanteesntr mismo grupo de elementos
calificando con uno donde al elemento sea mas itaupiar y con cero al elemento
gue no lo es. Al final se suma y selecciona lamdgor puntuacién. Esto se grafica
en la Tabla Nro. 4.

! Tomado del sistema SAEVA
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Tabla 4 Matriz de priorizacion de Fortalezas y Opotunidades

F1y F4 son las fortalezas mas importantes.

Fuente: (CEC-EPN & Sangucho , 2011)

2.1.3.2 Matriz de priorizacion para debilidades y menazas

Para la priorizacion de las debilidades y amenseadilizara el método de Ishikawa
adaptado a una matriz llamada causa — efecto hEstamienta ayudara a determinar
cual es el elemento o elementos que son la princiuesa para que ocurran el resto

de problemas.
Consiste en ubicar a los elementos de forma corcant trazar flechas entre todos

ellos donde la salida significa causa y la saetal efecto esto se grafica en la

Figura Nro. 4.
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Figura 4 Diagrama de relacion 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 compadipusde definir un tipo de
estrategia a seguir para la Unidad de Negocio Cskege en base a la cual se
desarrollara el plan de marketing.

Michael Porter, pionero en la construccion de topiara la formulacion estratégica,
en su libro Competitive Strategy: Techniques for Analyzing #tdes and
Competitorspresenta un extenso analisis conceptual y metodoléGmpliamente
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probado y reconocido en el campo de la gestion esapal, en este marco de
referencia teorico clasifica las estrategias entiggos: genéricas y competitivas.

2.1.4.1.1 Estrategias genéricas

Las estrategias genéricas se refieren a modalidesdalsles que se fijan los negocios
para competir. No son aplicables a la corporacidrsie conjunto. De forma muy
general los paradigmas estratégicos que apuntan farrhulacion de estrategias

genéricas son:

» Estrategias genéricas de Michael Porter:
o La diferenciacion
o Elliderazgo en costo

o El enfoque o alta segmentacion

« El modelo de negocios de Treacy y Wieserman
0 Liderazgo en producto
o A la medida del cliente

0 Excelencia operacional

» Andlisis vectorial de crecimiento (Matriz produdfi@rcado de Ansoff)
o Crecimiento vectorial horizontal
o Crecimiento vectorial vertical
o Crecimiento vectorial combinado
0

Vector estratégico

» Andlisis de portafolio (Matriz del Grupo Consultte Boston, BCG)
2.1.4.1.2 Estrategias competitivas

Las estrategias competitivas consisten en los suitsoaccion que puede seguir la

empresa ante situaciones coyunturales y puedenirsef@a la corporacion como un
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todo o a una unidad estratégica de negocios eicydart (Francés, 2006, p. 109)
Porter, al igual que en las estrategias genéraef®ié un conjunto de estrategias

competitivas que en general podrian agruparse en:

» [Estrategias competitivas de disuasion: tiene comoevitar o atenuar la

magnitud de los conflictos con los competidores.

» Estrategias competitivas ofensivas: se encuentemtinddas a eliminar o

debilitar la competencia.

» Estrategias competitivas defensivas: nacen conpuesta a ataques de los

competidores.

» Estrategias competitivas de cooperacion o aliaagaellas por medio de las
cuales varias empresas combinan esfuerzos paraetiogfrientemente.
El objeto de este trabajo se encuentra focalizaddaeUnidad de Negocio del
producto Lisa College, este es un producto ternanade encuentra en el mercado
actualmente, por lo cual, se ha considerado cortim@gseleccionar dentro del tipo
de estrategias que sustentaran el plan de mark&mgstratégicas Genéricas con la

metodologia del analisis vectorial de Ansoff.

2.1.4.1.3 Analisis vectorial de crecimiento

El analisis vectorial de crecimiento examina difées alternativas de productos en
relacion con las opciones de mercado de la compaigae su fundamento en el
analisis producto-mercado que introdujo Ansoff.

Un producto actual en un nuevo mercado planteawpmdades y desafios diferentes
a los de un producto nuevo en un mercado existéimeanalisis sistematico de la
estructura de mercado revelara las condiciones etitiwps y las oportunidades de
crecimiento no exploradas. Por tanto, el andligstarial de crecimiento es una

excelente herramienta para definir las estrataetgasa empresa.
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El desarrollo de productos parte de una funciéciahien la cual la empresa esta en
un mercado actual, con los productos actualesptab se observa en los cuadrantes

superiores de la Figura Nro. 5. Esta es la posiesbratégica actual de la compaiiia.

Figura 5 Matriz producto/mercado de Ansoff

Producto actual Producto nuevo
Penetracion al mercado Desarrollo del producto
Mercado actual
Mercado nuevo Desarrollo del mercado Diversificacion

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

A partir de este momento Ansoff define que una esgrpuede analizar las

siguientes opciones estratégicas:

1. Crecimiento vectorial horizontal: suponen estraggie consolidacién en el
mercado, ademas de una actividad muy intensa estigacion y desarrollo

de producto.

2. Crecimiento vectorial vertical: dirige su esfuetmrcia la ampliacion de los
mercados, supone estrategias de penetracion endasmdos, ingenieria de

imagen, comercializacion y publicidad
3. Crecimiento vectorial combinado: combinacién de lasecimientos

horizontales y verticales. Penetracion en los ndagaextension a mercados

ampliados, nuevos mercados.

Una vez que se defina qué tipos de estrategimsuapara el producto Lisa College,
se podra presentar la integracion de estas ditseopciones, en el Vector

estratégico.

Crecimiento vectorial horizontal
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Las opciones estratégicas en esta alternativanseria

* Permanecer en el mercado actual con productosiestirara ello tendra que

disefiar estrategias de consolidacion en los mescactoales.

* Redisefio producto para los actuales mercados. dsstana estrategia de
desarrollo horizontal que implica actividades deowacion en el desarrollo

de productos, unida a estrategias igualmente detraeron.

« Disefiar nuevos productos para mercados actualés.eSsigualmente una
estrategia de desarrollo horizontal que exige iiya@sion y desarrollo, al

igual que estrategias de penetracion.

Crecimiento vectorial vertical

Supone estrategias dirigidas hacia la ampliad®fos mercados, buscando nuevos
segmentos tanto a nivel nacional como internacid¥al tanto, supone estrategias de
penetracion en los mercados, ingenieria de imagerpoy ende, énfasis en
comercializacion y en publicidad. En esta estratéayinvestigacion de mercados es
fundamental. Se podra realizar una combinacion reetds posibilidades del
crecimiento vertical y horizontal si se desearializar un crecimiento vectorial

combinado.
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2.1.4.2 Proceso de mercadotecnia

El fin de este trabajo es dar la herramienta neieeada empresa Browse Ecuador
Cia. Ltda., para que una vez planteados sus mggavob, los puedan cumplir en
base a un plan de marketing dirigido para la unatadegocio Lisa College.

Dentro de cada unidad de negocios, la mercadotdesempera un papel, al ayudar
a lograr los objetivos estratégicos generales.

El proceso de mercadotecnia debera cumplir corsitpgentes fases: analizar las
oportunidades de mercadotecnia, seleccionar losanes meta, desarrollar la

mezcla de mercadotecnia, administrar el esfueranateadotecnia(SERNA: 2008)

En este trabajo se presentard los andlisis dewradde estas fases como elaboracion
del plan de marketing para Lisa College. El proc#gsda planeacion de mercados
sigue etapas similares a las de la planeacionté&gita empresaria, con ciertas
peculiaridades derivadas de los productos o seevide la unidad de negocio en

analisis, como se lo visualiza en el Gréafico Nro. 1

Gréfico 1 Plan Estratégico de mercados

I.- Andlisis de la
situacion

VII.- Seguimiento I1.- Fijacion
y control objetivos de
marketing
VL.- Ejecucion Ill.- Evaluacion y
estrategias y seleccion de
planes mercados meta
- IV.- Formulacién
V.- Elaboracion de estrategias de
de planes de marketing

accion

Fuente: Serna, Humberto, Mercadeo estratégico, 2008.
Elaborado por: Giomar Coello

El plan estratégico de mercados se ve influido y@oios factores tanto internos
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como externos de la compafiia, al realizar el dasdlis estos factores Kotler Philip
coloca como el centro de dichos factores al condoinmeta.

La compaiiia identifica el mercado total, la diviele segmentos mas pequefos,
selecciona los mas prometedores y se aboca algseryisatisfacerlos. Disefia una
mezcla de mercadotecnia que se compone de fadtajessu control: producto,

precio, plaza y promocion.

Para encontrar la mejor mezcla y ponerla en act¢gdreompafia lleva a cabo el
analisis, la planificaciéon, la puesta en practicalycontrol de la mercadotecnia.
Mediante estas actividades, la compafia obsenznbiente mercadoldgico y se

adapta a él.

2.1.4.2.1 Las cinco fuerzas competitivas

En conjunto las cinco fuerzas competitivas (contleeéis potenciales, productos
sustitutos, poder de negociacién de los proveedpader de negociacion de los
clientes y la rivalidad entre competidores del @galefinen el territorio o dominio

en el que opera la organizacion.

La estructura de relaciones claves dentro de esbéeate operativo se muestra en la
Figura Nro. 6, estas determinaran la rentabilidaigncial de la empresa asi como
sus perspectivas de lograr una ventaja competignstenible.(Porter, Ventaja

competitiva, 1987)
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Figura 6 Las cinco fuerzas competitivas

Nuevos
participantes

Amenaza de nuevos {}
participantes

Competidores en
Proveedores I[;f >

laindustria
Capacidad de negociacién de
proveedores

Capacidad de negociacién
de compradores

< Compradores

Intensidad de
la rivalidad

Amenaza de
{} sustitutos

Sustitutos

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

El grado de rivalidad entre las empresas que cemptielen aumentar conforme
aumenta la cantidad de competidores o el aumentdadaferta y demanda de los

productos o servicios del sector estudiado.

La barra de entrada determina la probabilidad adermpevos competidores ingresen
en el sector industrial. Las barreras de salidaigmen que las empresas dejen el
sector industrial cuando hay demasiada capacidgaolpngan los periodos de

exceso de capacidad

Esta teoria se la ha tomado en cuenta para edb@jdrapara realizar el
correspondiente andlisis de los factores extermotaccompafia Browse Ecuador
Cia. Ltda., y la influencia de estos para el de#lardel producto Lisa College en el

entorno del mercado actual.

37



Competidores potenciales
Este componente trata sobre al analisis del camjdet competidores actuales y
potenciales para determinar sus capacidades y ciatenfrente a las de la

organizacién en estudio.

En este contexto se pueden analizar, por ejemgloategias de la competencia
directa e indirecta, porcentaje de participacibneemercado, tipos de productos

competidores, complementarios y suplementarios.

Productos sustitutos

La rivalidad entre los actuales competidores “aaldgiconocida forma de manipular
para alcanzar una posicion, recurriendo a tactoaso la competencia de precios,
las guerras de publicidad, la introducciéon de pecbokl y un mejor servicio o
garantias”. Cuando se habla de rivalidad, quieardjue dos o0 mas competidores
se “sienten presionados o ven la oportunidad decipoarse mejor”. (Porter,
Estrategia competitiva: técnicas para el analsisodesectores industriales y de la

competencia, 2001)

Poder de negociacion de los proveedores

Las organizaciones toman recursos del medio extermre los cuales tenemos:
financieros, materias primas, tecnologicas y humayee, en el proceso productivo,
son transformados en bienes y servicios. La caldgdroducto final depende, en
gran medida, de la calidad y oportunidad con la lquerganizacion recibe esos
recursos de los proveedores. Por lo tanto, otrtmrfac analizar lo constituyen los
proveedores y sus caracteristicas tales como:igaalide crédito, capacidad de
abastecimiento, confiabilidad en las entregasnzdia estratégicas y exclusividad en

la distribucion.
Poder de negociacion de los clientes

En este componente se describen las caracterisirasgréaficas, las necesidades,

los requisitos e informacion sobre indices de feaitson de los clientes.
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Rivalidad entre competidores
Es la mas poderosa de las cinco fuerzas compstifvaonsiste en lograr una

posiciéon y la preferencia del cliente o compradentie a las empresas rivales.

Aunque las compaiias deben convivir con muchossléttores que determinan la
intensidad de la rivalidad, estan integradas actm@mia de la industria, gozan de

cierta libertad para mejorar las cosas mediantdmEmestratégicos.

Las principales caracteristicas estructurales deiddustrias que determinan la
fortaleza de las fuerzas competitivas y la renitddol de una industria, consiste en
encontrar una posicion en el sector industrial dopdeda defenderse mejor en
contra de esas fuerzas o influir en ellas pararlescprovecho. (Porter, Estrategia
competitiva: técnicas para el andlsis de los sestmrdustriales y de la competencia,
2001, pp. 19,49)

2.1.4.2.2 Mercado meta

Para tener éxito en el mercado competitivo actlas, compafias deben estar
centradas en el cliente, en atraer a los compraddeelos competidores y en
conservarlos, proporcionando un valor mayor. Patesade que pueda satisfacer a
los clientes, una compaiiia primero debe compresuwenecesidades y sus deseos.
Por consiguiente, se requiere un analisis cuidaditesoos consumidores. Las

compafias saben que no pueden satisfacer a taddgelates de la misma manera.

Hay muchas clases diferentes con consumidores, dmmasiados tipos de
necesidades diferentes. Y algunas compafias serdran en una posicion mejor
para servir a ciertos segmentos del mercado. Deemaajue cada comparfia debe
dividir el mercado total, elegir los mejores segtosny disefiar estrategias para
servir a los segmentos elegidos y obtener utilidadesjor de lo que lo hacen sus

competidores.

Este proceso en el que se determina el mercado, nmafdica tres pasos:
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segmentacion del mercado, orientacion a este ycipaoaimiento en él. (Serna,

Salazar, & Salgado, Mercadeo estratégico, 2009)

2.1.4.2.2.1 Segmentacion del mercado

El mercado se compone de muchos tipos de cligmteguctos y necesidades. Por lo
cual se debe determinar qué segmentos ofrecenjtat oportunidad para lograr los
objetivos de la compafia. Los consumidores se puageipar en varias formas para
dar servicio, basandose en factores geograficosogiéficos, psicograficos y

conductuales.

“El proceso de dividir un mercado en grupos dissrde compradores con diferentes
necesidades, caracteristicas y conductas que paddgaerir mezclas separadas de
productos o de mercadotecnia, se llama segmentdeldnercado” (Kotler & Gary,

Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 50)

Cada mercado tiene varios segmentos, un segmehtmeteado se compone de
consumidores que responden de modo similar a uradsterminada de esfuerzos

de mercadotecnia.

Para Lisa College, en esta investigacion se descebmercado al cual esta dirigido
el producto y se seleccionara un segmento espgctiitno meta para posicionarse

en él.

2.1.4.2.2.2 Orientacion al mercado

Una vez que una compaiiia ha definido los segmeeiamercado, puede ingresar a

uno o mas segmentos de un mercado determinado.

“La orientacion al mercado implica la evaluacioh ateactivo de cada segmento y la
seleccion de uno o mas para ingresar en ellostl§K& Gary, Fundamentos de

mercadotecnia, 1998, p. 50) .
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Una compafiia debe tener como su objetivo aqueatigsmientos en los cuales puede
generar el mayor valor del cliente y mantenerl@egs del tiempo.
Una compaiiia con recursos limitados podria deqigirsélo servird a uno o a unos

cuantos segmentos especiales.

Esta estrategia limita las ventas, pero puede sgrfractifera. O bien una compafia
podria decidir atender a varios segmentos reladmndel mercado, tal vez aquellos
con diferentes clases de clientes, pero con losnassdeseos basicos. O una
compafia grande podria elegir ofrecer una gamaanmnpleta 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 compafia ha decidido a qué segseatanercado va a ingresar,
debe decidir qué posiciones quiere ocupar en esgEentos. La posicion de un
producto es el lugar que ocupa ese producto eret#erde los consumidores, en
relacion con los de los competidores. Si percibe® gn producto es exactamente
igual a otro que hay, los consumidores no tendirdguna razon para comprarlo.

“El posicionamiento en el mercado es disponer guepwoducto ocupe un lugar

claro, distintivo y deseable en la mente de losuondores meta, en relacion con los
de los competidores”. (Kotler & Gary, Fundamenteswercadotecnia, 1998, p. 50)
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Al posicionar el producto, la compafiia identificengero las posibles ventajas
competitivas sobre las cuales crear la posiciora Blatener una ventaja competitiva,
la empresa debe ofrecer un mayor valor a los segpm&ue ha elegido como su
meta, ya sea cobrando precios mas bajos que lopetmiores, o bien ofreciendo
mas beneficios para justificar sus precios mas.aRero si la compafiia posiciona el
producto como uno que ofrece un valor mayor, e@®aebe proporcionarlo.

Por consiguiente, el posicionamiento efectivorseia diferenciando realmente la
oferta de mercadotecnia de la compafiia, de manergpanga a disposicion de los

consumidores un valor mayor del que ofrece la coemoe.

Una vez que la compafia ha elegido una posiciorades debe tomar medidas
eneérgicas para proporcionar y comunicar esa posgifs clientes meta. Todo el
programa de mercadotecnia de la compafia debe ldespk estrategia de

posicionamiento elegida.

2.1.4.2.3 Mezcla de mercadotecnia

La mezcla de mercadotecnia consiste en todo lolay@epresa puede hacer para

influir en la demanda de su producto.

Las numerosas posibilidades se pueden reunir énocgiaipos de variables que se

mostraron en la Gréafica Nro. 2.
Después que la compafiia ha decidido cual sera sategga mercadoldgica

competitiva general y seleccionado su segmente, it preparada para empezar a

planificar los detalles de la mezcla de mercadaéecn
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Gréfico 2 Las cuatro P de la mezcla de mercadoteeni

PROMOCION: PRECIO:

« Publicidad » Precio de lista
* Venta personal « Descuentos

+« Promocionde « Concesiones

venta§ » Periodo de pago
. Rgla_cnones * Términos del
Publicas crédito

CLIENTES
META -
POSICIONAM

PRODUCTO: 'ENTgEQUE PLAZA:

» Variedad del producto PRETENDE * Canales

« Calidad « Cobertura

« Disefno « Surtidos

« Caracteristicas « Ubicaciones

« Nombre de la marca = Inventario

« Envase « Transportacion
+« Tamano * Logistica

« Servicios

« Garantias

« Utilidades

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

“La mezcla de mercadotecnia se define como el obmjde instrumentos tacticos
controlables de la mercadotecnia, que la empresdioa para producir la respuesta
gue quiere en el mercado meta.” (Kotler & Gary, damentos de mercadotecnia,
1998, p. 50)

A continuacién se describiran los cuatro elemenés utilizados en una mezcla de

mercadotecnia, estos pueden variar segun el gil@ dempafia.

Producto

El desarrollo de un producto o servicio, es undadepartes mas importantes del
mercadeo, por lo tanto los productos con mayooéah aquellos que son disefiados
para un mercado determinado. En la propuesta queresenta, es necesario
establecer que productos similares hay en el mergagorque se identifican y
prefieren dicho producto. Segun Kotler en su obsea80 conceptos esenciales de

marketing:
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Producto es el conjunto de atributos tangiblestanigibles que la empresa
ofrece al mercado meta. De igual forma manifiesia gada vez hay mas
productos que se hacen a la medida de las prefasedel consumidor,

ademas de que se desarrollan y disefian en codjperecn proveedores y
distribuidores. (Kotler, Los 80 conceptos esensidiel marketing, 2003)

Una vez establecido el o los productos a ofreesrnecesario considerar las
siguientes variables, variedad, calidad, disefisacteristicas, marca, servicios,

seguridad.

Precio
El precio es la cantidad de dinero que se cobraipgroducto o servicio, 0 suma de
valores que el consumidor intercambia por el beretie tener o usar el producto o

servicio. (Kotler, Los 80 conceptos esencialeswmhaiketing, 2003, p. 120).

Plaza

También conocida como posicion o distribucién, ugel todas aquellas actividades
de la empresa que ponen el producto a disposi@dmedrcado meta. Sus variables
son las siguientes canales, cobertura, variedadaaibnes, inventario, logistica.

(Kotler & Armstrong, Fundamentos de marketing, 201.363)

Segun Ries y Trout: “Posicionamiento no es dondscmma un producto en el
lineal, sino que es la actuacion sobre la mente cdelsumidor”. (Kotler &
Armstrong, Fundamentos de marketing, 2010, p. 5)

Por lo tanto una empresa puede afirmar que esdifely mejor que otras de muchas
formas como, mayor rapidez, mayor seguridad, psecias baratos, productos mas
comodos, mayor durabilidad, mejor trato, mejor dadi, etc. Es por eso que la

empresa tiene que fijar alguna caracteristica peces en la mente del consumidor.
Promocion

La promocidon es comunicacion y como tal persigdiendir un mensaje y que éste

tenga una respuesta del publico objetivo al quéegtinado.
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Los objetivos principales de la comunicacién sQrcaanunicar las caracteristicas del
producto b) comunicar los beneficios del produgtque se recuerde o se compre la

marca/producto.

Las estrategias de promocion de acuerdo al plamada indicaran los temas que
tendrdn mayor o menor importancia en el plan proomad.

Es necesario indicar que la comunicacion no es goldicidad, sino que utiliza
diferentes instrumentos y son los siguientes: [digidad, las relaciones publicas, la
venta personal, la promocién de ventas, el Margetirecto.

2.1.4.2.4 Presentacion de un plan de marketing

Una buena planeacion dentro de cualquier orgardizasin importar su tamafio o el
sector en que se desenvuelve, requiere desarrollgslan de marketing que se

encuentre alineado a la planificacion estratégigargzacional.

Al respecto a Kotler Philip y Amstrong Gary, (20@%) su obrd&cundamentos del
Marketingmanifiesta que: “El plan de marketing es un estagglie ayuda a definir el
escenario donde se desarrollara un negocio a pago y el futuro financiero de las
inversiones, a fin de dotar a los inversionistaa barramienta de gestion efectiva

que permita asegurar la inversidp’ 65.).

Consecuentemente, el plan de marketing a desas®mkstablecera todas las bases y
directrices para que el producto Lisa College aelado por Browse Ecuador

incremente su participacion en el mercado.

Como lo determina Kotler Philips en su publicacidfundamentos de
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Mercadotecnia, el contenido del Plan de Marketiglgeda ser el siguiente:

1.- Resumen ejecutivo y tabla de contenido: El pleimarketing debe iniciar con un
breve resumen de las principales metas y recomemeac del plan propuesto.

Después de este resumen debe incluirse una tabtantEnido.

2.- Analisis de oportunidades y problemas: desplgsesumir la situacion de
marketing actual, se describira las oportunidagsgjos, fuerzas/ debilidades, y los

problemas que enfrenta la linea de productos.

3.- Objetivos: definicion de objetivos financierpsde marketing en términos de

volumen de ventas, participacion de mercados igatles.

4.- Estrategia de marketing: se delineara la angglietegia de marketing o “plan de

juego” que se usara para lograr los objetivos @el.p

5.- Programa de accién: el plan de marketing depedificar a grandes rasgos los
programas de marketing disefiados para alcanzaodj@tivos del negocio. Cada
elemento de la estrategia de marketing debe cantestas preguntas: ¢ Qué se hara?

¢,Cuando se hara? ¢Quién lo hara? ¢ Cuanto costara?

6.- Estado de resultados proyectado: los planeacd#®n permiten al gerente de
producto elaborar un presupuesto de apoyo. Deldados ingresos este muestra el
volumen de ventas pronosticado en términos de deglg de precio promedio. En
el lado de los gastos, aparece el costo de prawhyadistribucion fisica y marketing,
desglosado en categorias mas pequefias. La difememice los ingresos y los gastos
es la utilidad proyectada. Una vez aprobado, ebymeesto es la base para
desarrollar planes programas de adquisicion deerrabds, planeacion de la

produccion, reclutamiento de empleados y operadgdmarketing.

7.- Controles: la ultima seccion del plan de mankebosqueja los controles para
monitorear el plan. Por lo regular, se detallannteetas y el presupuesto para cada

mes o trimestre. La alta gerencia puede revisaieksdtados en cada periodo.

2.2 Marco Conceptual
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TIC-: Tecnologias de la informacibn y la comuniéac{TIC o
bien NTIC para nuevas tecnologias de la informagide la comunicacion)
agrupan los elementos y las técnicas usadas estahiento y la transmision
de la informacion, principalmente la  informaticaternet y

las telecomunicaciones.

PIB: Producto interior bruto, es una medida mamnémica que expresa el valor
monetario de la produccion de bienes y serviciosudepais durante un

periodo determinado de tiempo (normalmente, un. afo)

BCE: Banco Central Del Ecuador, tiene como misiéonmver y coadyuvar a la
estabilidad econdmica del pais, tendiente a surddisa para lo cual deberé:
realizar el seguimiento del programa macroecongnai@otribuir en el disefio
de politicas y estrategias para el desarrollo ded@dn; y, ejecutar el régimen
monetario de la Republica, que involucra adminisélasistema de pagos,
invertir la reserva de libre disponibilidad y, amticomo depositario de los

fondos publicos y como agente fiscal y financiezbEstado.

PYME: Se conoce como PYMES al conjunto de pequgimasdianas empresas que
de acuerdo con su volumen de ventas, capital seaatidad de trabajadores,
y su nivel de produccion o activos presentan ceresticas propias de este

tipo de entidades economicas.

Microempresas: Emplean hasta 10 trabajadores, ycagital fijo (descontado

edificios y terrenos) puede ir hasta 20 mil dolares

Unidad estratégica de negocio: Una unidad de lapafifa que tiene una mision y
unos objetivos separados y que se puede planegpandientemente de los
demas negocios de la compafiia, una linea de posduEntro de una
division, o en ocasiones un solo producto o una sarca.

Mercado: el conjunto de todos los compradores seafmtenciales de un producto o

un servicio.
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Software: Las instrucciones detalladas que comtrah funcionamiento de un

sistema de computacion.

Software de Aplicacion: programas escritos para aplcacion especifica, para

realizar funciones determinadas por los usuaricdds.
Eficiencia: es la relacion entre el resultado atealo y los recursos utilizados.
Eficacia: es el grado en que se realizan las deiilas planificadas y se alcanzan los
resultados planificados.
Promocién de ventas: incentivos a corto plazo frarentar la compra o la venta de

un producto o un servicio.

Publicidad: cualquier forma pagada de presentanirpersonal y promocién de

ideas, bienes o servicios, que hace un patrocinddotificado.

Venta personal: la presentacion personal que hactidrza de ventas con el
propésito de hacer ventas y de desarrollar relaciom los clientes.
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CAPITULO Il
DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Para poder realizar el Plan de Marketing, es puimbitener conocimiento de la
compafia Browse Ecuador Cia. Ltda., tanto del antéiinterno como externo. En
base a este andlisis estratégico se podra reddzdablas de resultados FODA y
PESTAL.

La primera tabla ayudara a definir el DireccionarveEstratégico de la compafiia,;
la segunda tabla, es una herramienta fundamental gdadesarrollo del plan de
marketing pues reflejaran los cambios externos pueden influir de manera

significativa en el cumplimiento de su mision.

3.1 Analisis estratégico

En este subcapitulo se realizara el analisis derlzginternos y externos que pueden
afectar a la organizacion en el momento deternsnarientacion empresarial y

posterior su cumplimiento en la direccion estratggi

3.1.1 Analisis externo

3.1.1.1 Factores econOmicos

Para el diagndéstico de factores economicos quegpuetluir en el desarrollo de este
trabajo de investigacion, se tomard en cuenta itpsesites factores econdémicos:
PIB, inflacidn, tasas de interés, volumen de ceédi¢l sistema financiero y las
politicas econdémicas gubernamentales.

PIB

En el aflo 2012segln estadisticas del Banco Central del EcuaddE)Beste indicador

presenta un decremento fuerte comparado con epasado y su tendencia sera la
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misma para el nuevo periodo 2013. El crecimiemtoadio 2011 se basd en el alto
nivel de produccién en el &rea eléctrico, de caustdén e intermediacion financiera.
La fluctuacion de este indicador para el periodb02@011 y la proyeccion del 2012

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

Para el area de Otros Servicios, sector produdivel que se ubicaria a Browse
Ecuador, el BCE en sus estadisticas refleja dd mgaaera un crecimiento entre el
periodo 2010-2011 y un decremento para el 2013, @8ina tendencia se mantiene

segun la proyeccion realizada para el 2013 conwissaliza en la Tabla No.5

Grafico 3 PIB 2010 -2013

P 1B (pc) 2010 (p) 3.58
2011 (p) 7.78
2012 (prev) 4.82
20I3 (prev) 3.98

- J

Fuente: (Banco Central del Ecuador) Previsiones macroaoaras 2012-2013, Junio 2012
Elaborado por: Giomar Coello
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Tabla 5 Producto Interno Bruto por Clase de Activichd Economica

Tasas de variacion (a precios de 2000)
Ramas de actividad \ ARos 2010 |2011| 2012 | 2013
Cllu CN (®) | (P |(prev) | (prev)
I. Otros servicios 54 9,3 6,5 4,1
27. Otros servicios 54| 9,3 6,5 4,1

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

Este indicador (PIB) determina el nivel de prodandiel pais, el cual en este caso se
ha segmentado para el area de “Otros servicioslaeque ubicamos a Browse
Ecuador Cia. Ltda., reflejando una débil fuerzadpotiva que se debe a la falta de

inversion en dicha area.

Inflacion

En base a las estadisticas del BCE el porcentajenftkcion general anual
acumulado comparado con el afio 2011, para este2@fida ha reflejado un
decremento, lo que indica que el poder adquisgivdorma general ha aumentado

en este ano.

En el Grafico Nro. 4 se puede observar la varia@é este indicador desde el
periodo fiscal 2006 al 2011. En lo que va del afi@22el BCE en su boletin de
Cifras Econdmicas del Ecuador de Agosto 2012 eefiepa inflacion acumulada del
4,88% anual hasta dicho mes, reflejando un decremeon respecto a la tasa

acumulada anual del afio 2011.

Para definir el poder adquisitivo de las empresdsatea de Otros Servicios en la
gue se ubica a Browse Ecuador Cia. Ltda., se lestigado este indicador para el
area de Servicios, encontrando la inflacion ha ata® en comparacion al afo
anterior, lo cual indica una carestia en el preeidos servicios como se visualiza en

el Grafico Nro. 5.
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Gréfico 4 Inflacién Anual 2006-2011

(Porcentajes, 2006-2011)
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Fuente: Estadisticas Macroecondémicas,presentacion Estal@012

(Banco Central del Ecuador)

Gréfico 5 Inflacién area de Servicios 2011-2012
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(Banco Central del Ecuador)
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Volumen de crédito y tasas de interés
Las estadisticas del BCE, refleja claramente quelamen de crédito entregado al
area de PYMES en la que se encuentra Browse Ec@aaoktda., es bajo, pues para

el sector Financiero esta area siempre sera megose y menos rentable, esto lo
refleja el Grafico Nro. 6.

Los segmentos econémicos que tienen mayor voluraesrédlito son Microcrédito
Acumulacion Ampliada, Microcrédito Acumulacion Silay Minoristas que son los
gue solicitan a menor plazo.

Gréfico 6 Volumen de Crédito por segmento de créth de la Banca
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Fuente: Voletin mensual Evolucién de Volumen de Crédito$istema Financiero Privado del
Ecuador, Agosto 2012, (Banco Central del Ecuador)

El bajo volumen de crédito a productos PYMES, pusé€e una amenaza para

Browse Ecuador Cia. Ltda., pues para ejecutar stnategia de negocios siempre se
requerira de flujo de efectivo.
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La tasa de interés activa, la cual se ha mantetdole el afio anterior para los
productos PYMES es del 11,25% anual. Si la compadtjaeriria de un préstamo
para ejecutar su plan de negocios se considerax&entaja que la tasa de interés
sea estable pues se podra planificar a largo @larda seguridad que no variara el
gasto por intereses. Esta informacion se la ha domdel Boletin de Cifras
Econdmicas del Ecuador emitido por el BCE en Agasitt?.

3.1.1.2 Factor politico

Entorno politica

En base a los antecedentes histéricos del Ecuabt@actor politico es el menos
confiable dada su caracteristica de inestabilidduidd a las medidas politicas que se
han tomado cada vez que existe un cambio de gobpemnlo general con el fin de
regular el sistema econémico de acuerdo a su atiea#o y fin politico.

En esos términos y revisando los ultimos acontexitos se han planteado leyes
promulgadas a través del Registro Oficial, ente dae constan leyes finales y
transitorias, unas aprobadas, otras en ejecuciitnag aln en discusion y polémica
entre las partes creadoras y las supuestamentaddsrtal es el caso de leyes como
la de educacion superior, ley de aguas, y leyedeas las mismas que han originado

protestas por parte de profesores, estudianteksgdi®r campesino.

Asi mismo han entrado en polémica leyes recierdersodas de Régimen tributario,
Ley de Comunicacion, Ley de Mineria y otras a consncia de los resultados de la
altima consulta popular, lo cual ha originado leaamentos y protestas por parte de
varios sectores del pais. Es por ello que el eatpoiitico del pais (inestabilidad
politica) se lo considera como una amenaza, puasrgencertidumbre de todo lo

que a futuro podria suceder.

Politicas de apoyo al sector PYME
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El Ecuador es un pais poblado por Micro, Pequefidedianas empresas como se
puede visualizar en la Grafica Nro. 7 ; segun &#ma@ Censo Nacional Econdmico
del 2010 alrededor del 99 de cada 100 establediosiese encuentra dentro de la
categoria de MIPyME. De ahi que de 4 puestos tajtrague existen en el pais 3

son generados por aquellas empresas.

Gréfico 7 Segmentacion de empresas Ecuador

Empresas nacional por tamaino
3,8%—~_06%-0,2%

B MICROEMPRESA

M PEQUENA EMPRESA
MEDIANA EMPRESA

B GRANDE EMPRESA

95,4%

Fuente: Censo Nacional Econdémico — CENEC 2010- INEC
Elaborado por: Observatorio de la PYME de la Universidad Andsimén Bolivar.

En base a lo descrito anteriormente el presentae@Guby entidades municipales
seccionales, han desarrollado programas orientadosnpulsar el desarrollo

productivo y comercial, como es el caso de capdoitas gratuitas, prestamos
micro-empresariales en instituciones financieraedéhdo, politicas gubernamentales

de apoyo a produccion nacional, entre otras.
Browse Ecuador Cia. Ltda., puede tener un dobleflmm pues puede apoyar su

gestion empresarial con estos impulsos gubernateentaademas puede ampliar su

mercado a estas nuevas PYMES que van formandogmdebstos apoyos.
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Politica tributaria

Partiendo del hecho que la recaudacion tributasa fundamental para el
funcionamiento gubernamental, el desarrollo saéhlpais y el control econémico;
el SRI exige el pago de impuestos a todos los extdel comercio e industria

(personas naturales y personas juridicas) enrgbtey ecuatoriano.

Dichas politicas tributarias tienen como finalidaldincrementar la recaudacion
anual de impuestos en proporcion directa al crexitoi econémico que presente el
pais, por lo que para reducir los indices de emasitbutaria y procurar la

disminucién en la aplicacion de mecanismos de émasl SRI aplica sanciones y

medidas disuasivas.

Estas politicas pueden considerarse adecuadasreigrapando sean implementadas
bajo cierta planificacion considerando el momergortuno y de manera equitativa,
lo cual no siempre ocurre asi, por lo que puedergeruna amenaza para Browse
Ecuador Cia. Ltda.

3.1.1.3 Factor Legal

En cuanto a la capacidad de respuesta frentdaanes legales y de procedimientos
por parte de las pequeiflas y medianas empresas doa rsenospreciada

sustancialmente por la falta de confianza en sfesia legal ecuatoriano, a
consecuencia de la constante destitucion intenvaesie jueces en las cortes de
justicia de nuestro pais, afortunadamente estacsitn esta cambiando y en el
Ecuador la ingenieria reversa de software cubipd& gestion de restricciones

digitales es prohibida por la ley.

En el Ecuador el software en general es regidoljaotey de Comercio Electronico,

La ley de propiedad intelectual por lo tanto hagfizmza en el sistema legal.

56



La falta de conocimiento de estas leyes lleva anguehas veces se esté infringiendo
una licencia sin saberlo, por lo tanto el que hagdibiciones a la ley relacionados

con generacion de programas de software respajuado

» Los Cddigos Civiles establecen que las produccideeslento o del ingenio
son propiedades de sus autores y que éstas sanrggir leyes especiales
(LPI).

» La propiedad intelectual de los programas se remyoregula en la (LPI),
ya que el software es oficialmente considerado &ofenerada por el

intelecto”.

3.1.1.4 Factor tecnoldgico

Importancia de TICS

En estos tiempos de globalizacidon cuando una emprggesa a un mercado ya
establecido es necesario considerar el factor kégivo, tanto mas si la tecnologia

es la base para mejorar la productividad y la comnpdad.

El Evconomist Inteligence Un(EIU), sefala que “cuando un pais utiliza las TICS
para realizar mas de sus actividades, la economéiep convertirse en mas

transparente y eficiente”.

En el Ecuador de acuerdo al Estudio competitiva020dalizado por la Deloitte, el
grupo empresarial encuestado consider6 como ehdegsector estratégico al sector
de tecnologia, ubicado después del Turismo. Deisnen manera, sefialaron que
para mejorar la competitividad en sus empresas,irhartido en primer lugar en
talento humano, en segundo lugar el Tecnologia guinto lugar en innovacion y

desarrollo.

Debido a esto se considera una oportunidad panaser&cuador Cia. Ltda., como
proveedor de tecnologia que las TICS tengan una ignportancia dentro de la
operatividad de las compafias.
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Estado actual TICS en Ecuador

Como lo determinamos anteriormente, las TICS llemaer parte fundamental para
el aumento de la productividad. Es por eso queremstimos al estudio del World
Economic Forum (WEF) en su publicacién “Global Cetitfjveness Report 2010-
2011", en la cual en términos de competitividadcabal Ecuador en la posicién

namero 105 de 139 paises.

En uno de sus pilares, este indice califica “Edficty enhancers” (reforzadores de
eficiencia), en el cual la preparacion tecnolégisauno de los sub-indices, en este
Ecuador se encuentra en las ultimas posicionesadéabla en la region de

Latinoamérica y Caribe como se visualiza en laiGadfiro. 8.

Gréfico 8 indice de competitividad del World Econonic Forum

Global Subindice
Competitiveness | Technological

Pais index readiness
Chile 30 45
Puerto Rico 41 52
Panama 53 41
Costa Rica 56 57
Brazil 58 54
Uruguay 64 50
Mexico 66 71
Colombia 68 63
Peru 73 74
Guatemala 78 67

El Salvador 82 81
Argentina 87 73
Honduras 91 94
Jamaica 95 60
Rep Dominicana 101 66
Ecuador 105 107
Bolivia 108 127
Guyana 110 103
Nicaragua 112 125
Paraguay 120 116
Venezuela 122 90
Total Paises [ 139 | 139 |

Fuente: AESOFT, Estudio de Mercado del Sector de Softwdidargdware en Ecuador
Elaborado por: Global Competitiveness report 2010-2011- World Eeoit Forum

Esta realidad del pais tiene dos caras, la pringgra consideraremos como
oportunidad es la carestia de un buen nivel d&STErowse Ecuador Cia. Ltda.,

siendo proveedor de servicios de informacion pdledgr a aportar al crecimiento
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de esta area. La segunda cara es la carestiasegordoios dentro del pais de
tecnologia de informacion nacional, pues el nivekdnfianza para los generadores

de TICS dentro del pais es bajo.

3.1.1.5 Andlisis del micro ambiente (cinco fuerzade Porter)

El microambiente es el segmento ambiental dondkesarrollan las operaciones de
cada organizacion, esta determinado por aquelldsrés externos que tienen una
relacion directa con la empresa (proveedores, tebencompetidores, entidades
gubernamentales reguladoras y productos sustifubas)lo que la empresa debe
darle un constante seguimiento para dar respuekia cambios en los factores antes
mencionados.

Para realizar el diagnoéstico del micro ambienteBilewse Ecuador Cia. Ltda., se ha
aplicado el modelo de la Cinco Fuerzas de Portex,as un modelo estratégico de
reflexion sistematica para determinar la rentaadidle un sector, para evaluar el
valor y la proyeccion futura de empresas o unida@esegocio que operan en dicho
sector. (PORTER, 2003, p. 20). A continuacion selth cada aspecto de los

factores fundamentales para Browse Ecuador Cia:Ltda

Compradores- clientes
El mercado al que se orienta Browse Ecuador Cida.Lison empresas privadas
consideradas PYMES y dentro de esta categorizgenaral podemos dividir en dos

segmentos:

- Clientes empresariales del Sector Comercializacon el producto Lisa
ERP; actualmente supermercados y almacenes deod@tiésticos en la

ciudad de Riobamba, Latacunga y Cuenca.
- Clientes Sector Educativo con el producto Lisa €yl que corresponden a

instituciones que pertenecen a grupos de nivehlsowedio, medio alto y

alto, en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca.
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En el Ecuador, segun la revista Ekos Negocios (2044 PYMES registradas en la
Superintendencia de Compariias ascienden a 14.63®%as, de las cuales 10.475

son pequefias y 4.198 medianas.

En lo que a la composicién se refiere, existen galiferencias en cuanto a las
participaciones que tienen los diversos sectoresaribos casos, la mayor parte de
las empresas se dedican a actividades comercales) 27,99% para las pequefias y
39,18% para las medianas como se visualiza enadicGMNro. 9 y. 10 (Ekos, 2011,
p. 17)

Grafico 9 Composicion por sector Econdmico MedianaBmpresas

Medianas

2,23 1'601 ’ 148 Comercio
Servicics Diversos
Manufzctura divarsa
Servicios empresariales
Construccion
Transporte

L] Otros

o Bienes Raices
Informacién y cemunicacion

®  Produccién agropecuaria,
forestacién y pesca

B Hotelesy restaurantes

Servicios médicos
B |ndustria de alimentos y bebidas

o Ensenanza

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

Gréfico 10 Composicién por sector Econdmico PequeEmpresas
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Pequenas
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Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: EKOS Negocios 2010.

En el caso del producto Lisa College motivo de éstbajo de investigacion se
enfoca al mercado de Instituciones Educativo Rdatic las cuales se encuentran
dentro de las Medianas empresas con el 1,48% debdwtotal de dichas empresas,

constituyendo un mercado limitado.

Poder de negociacion de los clientes

En lo que respecta a software contable estandao ¢dsa ERP el cliente tiene el

poder de negociacion, esto se debe a la elevadpetentia que existe en el sector,
como también de las marcas. Permitiendo al cli¢gewer un abanico grande de
alternativas.
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Sin embargo cuando se habla de un software espadalcomo es el caso del
producto en estudio Lisa College, el cual cubre Heguerimientos contables,
tributarios y ademas los requerimientos del Mimistele Educacion como ente
regulador de las instituciones educativas, eht#ise encuentra limitado en su poder

de negociacion.

En cuanto al area de servicios, debido a la nemgside especializacion y
capacitacion, no existen muchas compafias que fq@iopen los mismos servicios,
la competencia es menor y por tanto los preciossguéjan por los servicios no
estan sujetos a comparacion o poder de negociagbrliente, lo que permite

mantener una mejor posicion y mejores ventajasesaluliente.

Necesidades de clientes
Las PYMES y especialmente las instituciones edvastitienen un alto nivel de
requerimiento de hardware, software, soporte técrigniendo varios proveedores

para sustentar estas necesidades.

Esto se lo visualiza con mayor impacto en lastunstnes educativas, debido a la
diferencia de requerimientos que tienen entreed administrativa contable del area
administrativa académica, por lo cual han recuradsustentar sus requerimientos
con diferentes aplicaciones (software) para cada, &ue incluso en muchos casos
los lenguajes de dichas aplicaciones no han sidgabbles entre si, creando islas
de informacion. En contraste a esta realidad, dddecia actual es cubrir con una

sola herramienta informatica todos los ciclos d® institucidon educativa.

Rivalidad o competencia
Como se ha manifestado con anterioridad, BrowseadfouCia. Ltda., vende y
distribuye dos productos como lo son: Lisa Collgdesa ERP.
En el caso del producto Lisa College la competediecta es:
- Serviestudios Compaiiia Limitada con su producyplus- Academic.

- Intersistemas con su producto Grescol
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Estas empresas con sus respectivos productos osangares productos y servicios
a los ofrecidos por Browse Ecuador Cia. Ltda. Gatmtar que los departamentos de
sistemas de las instituciones Educativas que esal#plicaciones pequefias dando

soluciones momentaneas y no integrales.

Para el producto Lisa ERP, existe un sin nuUmeroedgresas nacionales y
extranjeras que ofrecen sus productos y servidielsido a que este producto no se
encuentra dentro del ambito de estudio de estajtraitm investigara la competencia

directa actual.

Las batallas competitivas entre vendedores rivalesien asumir muchas formas y
grados de intensidad; las armas que se usan parpetio pueden ser el precio,
financiamiento, la calidad, las caracteristicass kervicios, las garantias, la

publicidad, etc.

La dependencia relativa que los competidores coleracada una de estas armas,
pueden cambiar con el tiempo, puesto que primesowm y después otra mas
intensamente para atrapar la atencién de los calo@ms y de acuerdo con los

nuevos movimientos ofensivos y defensivos de lospsgidores.

Como cada actor del mercado, maneja una estrategipetitiva propia para lograr
optimizar la comercializacidbn de sus productos wis®s, se origina una alta
competitividad y rivalidad entre los competidoresstentes, situacion que genera
una importante amenaza para Browse Ecuador Cia. Bidemas de no existir una

barrera de ingreso de nuevos competidores.

Comunicacion y promocion

En general las empresas del sector de softwardilimamn un nivel de promocién
agresiva, mas bien referidos, existe poca difusidrnivel de medios, en el caso de
medios escritos lo usual ha sido publi-reportagsegados por contactos personales
entre el duefio de la compafiia y gente de los meatBosomunicacion, pocas

empresas mantienen el departamento de marketing.
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El mayor instrumento de comunicacién que se utidiaa las paginas web, en las
cuales los potenciales clientes pueden informaesdad empresas y productos

ofertantes.

En cuanto a la forma de promocion, la utilizadaeemedio es mediante visitas
directas a los potenciales clientes y demostrad@énos productos, por otro lado
estan también la utilizacion de ferias del sectta wez al afio, pero con muy poco

resultado en retron6 de ventas.

Esta tendencia dentro del sector en estudio se adhefalta de recursos que las
empresas han destinado para la promocion de sdsgios ya que el mantener un
departamento de marketing, comercializacion o aliza gestiones publicitarias

requiere de un costo alto adicional a sus operasion

Servicio

En el mercado ecuatoriano no se tiene una cultirsedvicio como lo tienen otros
paises, empresas que tienen afios en el mercadwanseonvertido en unicas
opciones para clientes que demandan sus produdesigios, por tal razén existe
una oportunidad para empresas nuevas que quiensolictarse a través de ofrecer

un buen servicio y retener a sus clientes.

Productos Sustitutos

En Quito, existe una gran cantidad de empresasggcies que comercializan
alternativas a los productos que vende y distritigrgavse Ecuador Cia. Ltda., y que
por tanto pueden reemplazarlos, como: moddulos dataye contabilidad,
administracion, gestion de recursos, producci@mreaios realmente diferentes a los
que oferta la comparfiia en estudio; logicamente disgrencias en su calidad y
garantia.

Entre las empresas que ofrecen productos que sépmeterminar como sustitutos
se encuentra: SAFIl, SYGGM MBA, FENIX, JC INFORM.

Los precios son determinantes, muchas veces |la®n@s toman la decision de
comprar los productos sustitutos por su menor ¢@&iolo cual esta fuerza genera

una amenaza para Browse Ecuador Cia. Ltda.
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3.1.1.6 Matriz de priorizacion y componentes del almente externo

Matriz de priorizaciéon

Una vez realizado el andlisis de los factores addi@nte externo, se ha generado una
matriz de priorizacion, la cual tiene como objetdemar de acuerdo al impacto para

Browse Ecuador Cia. Ltda., los factores externos.

La calificacién de la matriz se ha generado derdcue la realidad de la empresa y

el criterio del Gerente de la compafia, esta ggdsanado en la Tabla Nro. 6.
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Tabla 6 Componentes del Ambiente externo matriz dpriorizacion

BROWSE ECUADOR CIA. LTDA.

Politico Rivalidad o | Competidores
Legal Econdmico | Tecnoldgico | Competencia | potenciales | Sustitutos | Clientes | TOTAL Peso % | Orden
Politico Legal 0,5 1 0 0 0 0 0 1,5 5,88
Econdmico 1 05 0 0 0 0 0 1,5 5,88
Tecnoldgico 1 1 0,5 0 0 1 0 3,5 13,73
Rivalidad o
Competencia 1 1 1 0,5 1 0 0 45 17,65
Competidores
potenciales 1 1 1 0,5 0,5 0 4 15,69
Sustitutos 1 1 0 1 1 05 45 17,65
Clientes 1 1 1 1 1 1 6 23,53
TOTAL 25,5 100
g
3 1| Clientes
3 § 2 | Sustitutos
ég 3 | Rivalidad o Competencia
2.0 4 | Tecnoldgico
8= Competidores
§ 5 | potenciales
o p—y
6 | Econdémico
7 | Politico Legal

Elaborado por: Giomar Coello
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Componentes externos

Una vez priorizados los componentes externos yase bl analisis de los mismos se
ha resumido en una hoja los hallazgos y se ha patiterminar si el componente es
una Oportunidad que deben ser aprovechadas al mé&xiona Amenaza que sera

necesario eludir o al menos reducir su impact@eompafia en estudio.

HOJA DE RESULTADOS
AMBIENTE EXTERNO
5S40 0N
FIN-
o= =
Nro. | Nivel de Proceso Macro procesos Ambito de anélisis © <
1 CLIENTES Segmentacion El segmento educativo es limitado X
En el area de servicios especializados el poder
Poder de negociacién de los | de negociacion decrece de acuerdo a la
clientes especializacion del servicio. X
Incremento de PYMES en el mercado
Necesidades Ecuatoriano X
Demanda de soluciones integrales en el drea de
informatica. X
PRODUCTOS
2 | SUSTITUTOS Existencia de varios productos substitutos X
RIVALIDAD O La competencia dispone de canales de
COMPETENCIA comunicacién y un mejor nivel de imagen
3 Comunicacion y promocién | corporativa X
Servicio No existe cultura de servicio en el pais X
Precios bajos para introduccion a nuevos
Estrategia de competencia | clientes X
4 |FACTOR | Importancia de TICS Alto nivel de importancia X
TECNOLOGICO | £gtaqo actual TICS en
Ecuador Bajo disponibilidad de tecnologia X
COMPETIDORES En el mercado hay soluciones parecidas, no hay
5| POTENCIALES barreras de ingreso al mercado X
6 | ECONOMICO PIB PIB bajo para el &rea "Otros Servicios" X
Inflacién Inflacién alta para el rea 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 Entorno politico Inestabilidad politica X
POLITICO Y Politicas de apoyo a PYME | Impulso del Gobierno Central y Sectoriales X
LEGAL Politica tributaria Falta de planificacidn en implementacion X
Sistema legal Confianza en sistema legal X
Prohibicién de ley Resguardo a programas de software X
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3.1.2 Andlisis interno

Para este andlisis investigaremos el interior dewBe Ecuador Cia. Ltda., a
diferencia del analisis externo la organizaciomdieel total control sobre sus

componentes internos.

Para el diagndstico interno podemos dividir a lgaaizacion en tres niveles de
procesos: el nivel estratégico donde se definenlifastrices de la organizacion, el
nivel operativo o misional, constituido por los pesos agregadores de valor (cadena
de valor), y el nivel de apoyo que da soporte paael nivel misional pueda operar.

3.1.2.1 Nivel estratégico

Estructura organizacional

Browse Ecuador Cia. Ltda., es una empresa con gtractira organizacional

horizontal simple, se puede ver claramente quergdresario ha tomado a cargo
tareas administrativas, no existen disposicionesides de la organizacion, y la
diferenciacion horizontal es baja debido a queelnpleados desempefian multiples

deberes.
Esto lo podemos visualizar en el Gréafico Nro. 11 @eganigrama de Browse

Ecuador Cia. Ltda., el cual se encuentra acompadieldisstado del personal actual
representado en la Figura Nro. 7.
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Gréfico 11 Organigrama Funcional Browse Ecuador Cialtda.

Desarrollo
- Ramiro Garzén
- Fausto Alarcén

Fuente: Browse Ecuador Cia. Ltda.

Al 30/08/2012

JUNTA G. SOCIOS

- Browse Chile

-Ramiro Garzén

- Geomar Coello

Unidad de Negocios
COLLEGE

(Ramiro Garzén)

1
Contabilidad
- Geomar Coello
- David Vasco
Unidad de Negocio

(Francisco Torres)

Elaborado por: Giomar Coello

Soporte Técnico

-Geomar Coello
- Patricia Gonzaba

Figura 7 Listado de Personal Activo de Browse Ecuant Cia. Ltda.
Al 30/08/2012

No. de Nombre Cargo
personas

1 Ramiro Garzén Gerente, Administrador Unidad de
Negocios Lisa College, Desarrollo.

2 Geomar Coello Soporte técnico

3 Patricia Gonzaga Soporte técnico

4 Fausto Alarcon Desarrolladores

5 David Vasco Administracion y Contabilidad

6 Francisco Torres Unidad de Negocios ERP

Fuente: Browse Ecuador Cia. Ltda.
Elaborado por: Giomar Coello
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En la actualidad la compafiia no tiene por escatddscripcion de cada puesto de
trabajo y las responsabilidades de cada persomdp mpual se realizara una breve

resefia de cada uno de los y sus las funcionesegaengpefian en la actualidad.
Gerencia, Direccion de la Compafia
En el caso de Browse Ecuador Cia. Ltda., pors@rcompafia pequefia, uno de los

miembros de la Junta General de Accionistas e, nombrado por la misma

junta, y las funciones que desarrolla son las sigas:

Direccionar la compafiia Browse Ecuador Cia. Ltda.

» Planificar, organizar, dirigir y controlar la utiicion de los recursos,

mediante el establecimiento y evaluacién de: olgstipoliticas y estrategias.

e Supervisar que las operaciones se ejecuten, bajrarlo de control y la

normatividad vigente en el Ecuador.

* Realizar revisiones aleatorias de las operaciopasa aplicar medidas

correctivas.

* Programar reuniones de trabajo con el personahdcueonsidere necesario,
para tratar asuntos relacionados con las activgjamb el fin de coadyuvar

en el mejoramiento de las funciones e incentivénrablajo en equipo.

* Analizar proyectos de inversion que deba reali@aardmpafiia, para mejorar

su productividad y la satisfaccién del usuario.

(Entrevista Ing. Ramiro Garzén, Gerente)
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Unidad de negocios Lisa College- ERP

Tiene a su carga la planificacion y control de Valecion tanto comercial como

tecnoldgica de los productos (Lisa College/ Lisp)Er

Departamento de Desarrollo

Es el area de produccion de la organizacion tieneaargo:

* Atender requerimientos en cuanto a correccion deres o mejoras de los

productos actuales.

» Desarrollar nuevos aplicativos para la comercial@ade los mismos.

(Entrevista con Ing. Fausto Alarcén, Desarrollador)

Departamento Soporte Técnico

Se encuentra directamente relacionado con la éteactlientes, sus funciones son:
* Generacion de proyectos de implementacion, cagamitay puesta en
marcha de los productos. (Sistemas Informéaticos).
« Atencion en terreno, via telefonica o internet @ dbentes sobre el manejo
correcto de los aplicativos.
« Dar mantenimiento y soporte al software que maglejéiente.

(Entrevista Patricia Gonzaga, Soporte Técnico)

Departamento de Contabilidad

La compafiia no cuenta con un Departamento Contpaia, cubrir las actividades
administrativas, en esta area esta un Auxiliar &uaf el mismo que realiza las
siguientes funciones:
« Facturacion, cobros, pagos a proveedores, pagonagrpagos impuestos,
IESS.
« Conciliaciones Bancarias y demas cuentas contables

+ Preparacion Balances.
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Las funciones antes descritas, se las pudo dodameisualizando las tareas diarias
del personal de la compairiia en estudio.

Al realizar este levantamiento de informacién, queldro que Browse Ecuador Cia.
Ltda., carece de un departamento que se encargareatizar el mercado, estudiar la
competencia, generar propuestas de crecimiento qmmaiionarse con productos

actuales o introducirse con nuevos productos.

Por otra parte se ha podido detectar que existesaheecarga de trabajo en el
Gerente de la compafia pues a cargo de él esthnmiatracion del producto Lisa
College y la direccion del departamento de dedarpmr lo cual ha descuidado el

direccionamiento de la empresa.

Estructura comunicacional

La comunicacion interna es directa, informal, laloen la mayoria de ocasiones ha
favorecido para la toma de decisiones rapidas. drauaicacion con clientes es
formal y por escrito, encontrando un beneficio énm@mmento de solucionar
conflictos.

Browse Ecuador Cia. Ltda., carece de una imaggroraiva y un canal efectivo de
comunicacion al mercado como podria ser pagina meljrreportajes en revistas,

entre otros.

Cultura organizacional
La cultura organizacional se ha forjado en bas@sachracteres de los socios
accionistas que han sembrado con el ejemplo ehjmalen equipo, el ser lideres,

responsables, puntuales, justos, honrados, sdegdcia

Estos valores y actitudes han servido para quegan@acion tenga una filosofia de

servicio al cliente y cumplimiento en la entregardéajos.

72



El clima organizacional reinante en la empresadeswado, existe un alto sentido de
compafierismo el cual se ha ido creando por la HRECION de personal, esto

demuestra lealtad a la organizacion.

Planificacion

A continuacion se describira brevemente el estatitahde la Planificacion dentro
de la empresa Browse Ecuador Cia. Ltda., paradbdividiremos a la planificacion

en los tres niveles de la organizacién a saber:

1. Planeacion Tactica: hasta el momento no se cuamtaun documento
oficial en el que se describa la misién, visionetbo empresarial por lo
cual se realizara la propuesta de estos en ebtgdra

2. Planeacion Operativa: el objeto de este trabajé percisamente a este
nivel para proponer una planeacion estratégica decados para la
Unidad de Negocio Lisa College.

3. Planeacion Funcional: donde se encuentra la ejatude las
planeaciones antes descritas, en este punto see pdedr que la
organizacién si bien es cierto ha cumplido condientes en base a la
ejecucion de planes de trabajo del area de sop@nteco no tiene una

visualizacion de crecimiento que permita desanmralla organizacion.

En este nivel y con la propuesta del plan de ntiaude se ve la
importancia de implementar de forma urgente el dapgento comercial
para que pueda ejecutar la estrategia selecciopada la Unidad de
Negocios Lisa College y asi re-distribuir recursocuparlos de mejor

manera y como resultado final tener un crecimiestmomico.
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3.1.2.2 Nivel operacional

Sistema de calidad

Para este andlisis se ha tomado como referen@adiena de valor propuesta por
Michael Porter en base a la cual se ha colocadocémgos actuales en cada
actividad de la cadena de valor, se incluye laigestomercial que en la actualidad

la compaiiia no dispone.

Se han identificado las actividades de apoyo y d#&asividades primarias,
concatenando con el organigrama actual de Browssadéec Cia. Ltda., las

actividades de apoyo se encuentran distribuidas en:

« La Gestion de direccion se encuentra distribuideeda Gestién Financiera
gue actualmente se encuentra a cargo de Geomado §oehvid Vasco; la

Gestion Administrativa a cargo de Ramiro Garzone@erente.
+ La Gestion de Recursos Humanos se encuentra adai@eomar Coello.

« La Gestion Tecnoldgica a cargo de Fausto Alarcon.

Por lo que se puede concluir que todas las actleglade apoyo se encuentran

cubiertas actualmente.

Las actividades primarias se encuentran distrilsuiidala siguiente manera:
+ Gestion de producciéon, Ramiro Garzén y Fausto Alarc
+ Gestion de Servicios, Geomar Coello y Patricia Ggaz

« Gestion Comercial, no existe departamento en laaidad sin embargo la
actividad como elaboracion y seguimiento de ofeftagealiza Geomar

Coello.
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En base a lo anterior expuesto podemos proponeadana de valor que puede
aplicar la compafia Browse Ecuador Cia. Ltda.,eestructura organizacional, la

cual se visualiza en la Figura Nro.8

Figura 8 Cadena de Valor propuesta para Browse Eador Cia. Ltda

GESTION DE DIRECCION
GESTION FINANCIERA GESTION ADMINISTRATIVA
Gestion recursos Econdmicos Gestion de Alianzas esfratégicas
Control Cuentas por pagar  Firma contratos
Control Cuentas por cobrar  Administrar Unidades de Negocios
o Control Flujo de caja
§ Control estrategias
f, fcomerciales
8 GESTION DE RECURSOS HUMANOS
é’ Heclutar Personal
g Seleccionar Personal
§ Evaluar el desempefo del personal
Establecer presupuesto salarial y beneficios
Finiquitar relaciones laborales
GESTION TECNOLOGICA &
[Adm. Red intema g
[Adm. Proxi Internet o
IAdm. Exchange correo
Respaldo informacion
Politicas Tecnol6gicas
, , , GESTIONOE |
GESTION DE PRODUCCION |GESTION COMERCIAL SERVICIOS
Disefio y desarrollo sistemas  (Identificar clientes Implementacion
2 Identificar necesidades Capacitacion
% Asesorar a clientes Atencion cliente
s Elaborar Ofertas
«® Revisar Ofertas
g Realizar seguimiento y cierre de
S ofertas
§ Determinar necesidades de
nuevos productos
Establecer estrategia de
marketing

Elaborado por: Giomar Coello

Dentro de las actividades primarias y como pdalitle la compafia se ha definido
como fundamental tener claro el ciclo de atenci@ientes, el cual se presenta en el
Grafico Nro. 12.
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Gréfico 12 Ciclo de Atencién a Clientes Browse Ecuar

Especificacion y
Reportaron un calificacién:
error? A=impide operacion
B=Error
C= Mejora

Soporte
Cliente P

Técnico

- Atencion de
requerimiento.

- Levantamiento de
necesidad.

El programa paso ‘prueba?

Desarrollo %

Soporte
Técnico

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

El cumplimiento continuo de este ciclo dentro dedaparia denota el interés por

tener como ventaja competitiva una excelente akareiclientes.

Mejoramiento continuo

El enfoque que ha dado la compafiia en cuanto teaién a clientes ha producido

qgue dentro del area de Soporte Técnico se definamétodo de seguimiento de

satisfaccion de clientes, el cual toma los sige®parametros para su analisis:

Impacto del Cliente en el mercado: importanciaatiehte dentro del @mbito

en el que se desempefia (Educativo).

Nivel de insatisfaccion del Cliente: se realizam encuesta anual de nivel de

satisfaccion.

Indicador de trabajos emergentes: en base a i@gidel departamento de

Soporte se determina la cantidad de requerimiaqiesse encuentran como

errores en estado A (impide operatividad) que modido atendidos.
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Con esto se ha logrado que los clientes que tiemeyor impacto en el mercado
tengan un nivel de insatisfaccion medio o en algwasos bajo, de tal manera que el

proceso de referencia a otros potenciales clidrddancionado hasta la fecha.

A continuacion se presenta en la Tabla Nro. 7\@lnde satisfaccion de los clientes
actuales de Browse Ecuador Cia. Ltda.

Tabla 7 Nivel de Insatisfaccion Clientes Browse Eador Cia. Ltda.

Tip. #
Cl?entes Clientes Alumnos | Insatisfaccion | URGENTES
Aleman Quito 1.483| MEDIO 2
Aleméan Guayaquil 1.962 | MEDIO 1
8 Aleman 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
8 [Rudolf Steiner 521 | MEDIO 0
a A.P.CH 889 | MEDIO 0
= Keppler 390 | MEDIO 0
8 Liceo del Sur 344 | BAJO 0
2 Seneca 2741 BAJO 0
a Sauce 200 | BAJO 0

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

El objetivo final de este indicador es medir elehide efectividad que tiene el
departamento de Soporte Técnico como gestor deraién al cliente.

Como conclusion de esta tabla podremos decir gueemicio en forma general
puede mejorar, si la compafiia le da mayor impoidagcconstancia a medir la
satisfaccion de clientes con seguridad se beneficie una estabilidad en el

mercado.
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Infraestructura

La empresa es pequeia, cuenta con 6 estacionemldgotequipadas para el
personal, cuenta con una sala de reuniones, un paim espacio pequefio de

cafeterfa. La superficie de la oficina es de 80m

La compafia cuenta con su debido Reglamento Intgrabado por el Ministerio de

Relaciones laborales.

En cuanto a la seguridad e higiene industrial, se decir que el lugar tiene una
inadecuada iluminacion, la sefalética y segurideich la compafiia cumple con lo

requerido por el Cuerpo de Bomberos.

3.1.2.3 Nivel de apoyo

Indicadores Financieros

En base a la informacién contable de los perio@$22011 que nos ha entregado la

empresa se ha calculado los principales indicadovascieros en la Tabla Nro. 8 .
La compafia se administra con presupuestos de sogjrg gastos realizado

anualmente por el departamento contable, con élseupueden controlar los gastos

variables para que estos no superen los ingrgess fi
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Tabla 8 Razones Financieras de Browse Ecuador Cilatda. 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 esta 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 inversién.

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

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 numero de unidades monetarias en activos corrientes por cada unidad monetaria de deuda a corto plazo.

Capital de Activo corriente - Pasivo 38.685,85 - 36.838,84 -
trabajo neto = corriente 60.924,21 = -22.238,36 4374224 = -6.903,40

Representa la inversidn neta en recursos corrientes, producto de la decision de inversidn y financiamiento a corto plazo.

Fuente: Browse Ecuador Cia. Ltda.
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Con las cifras expuestas podemos concluir que i@a@ia carece de un apoyo y
gestion financiera 6ptima, refleja un alto niveledgleudamiento, una cartera alta por
recuperar por lo cual se produce una iliquidez.mMa®e se observa que su tasa de

utilidad es sumamente baja.

Talento Humano

La compafia no refleja una alta rotacion del peals@m el area que se ha registrado
rotacion es el area de soporte técnico que esalde servicio al cliente, debido a
gue el trato con clientes directos siempre es adtic Se ha encontrado que la
compafia cuenta con la ficha del perfil requeridmpesta area lo que ha facilitado la

seleccion de personal cuando asi lo han requerido.

En la actualidad la compafiia cuenta con empleadeslayhan sido fieles y que
demuestras la actitud y aptitudes necesarias pan@lc con sus funciones actuales

y dispone del personal estrictamente indispengadyke cubrir su operatividad.

Tecnologia

Un de las ventajas competitivas con las que cugmase Ecuador Cia. Ltda., es la
herramientaCaseque utilizan para el desarrollo de los aplicatisto ha hecho que
la empresa tenga una capacidad de respuesta adosrimientos de sus clientes

mas rapida que su competencia.

En cuanto a herramientas de trabajo como son logp@x de cdmputo, cada
consultor del area de soporte técnico cuenta caquipo portatil, lo que facilita las
visitas y atenciones directa en las oficinas deaceliente. En el area contable

cuentan con un servidor de datos y un ordenadarlpgrersona auxiliar contable.

La compafiia carece de twostinglocal y pagina web. A continuacién en la Taba

Nro. 9 se realiza el inventario tecnologico coque dispone la compafiia.
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Tabla 9 Inventario tecnolégico

INVENTARIO TECNOLOGICO
DEPARTAMENTO DE SOPORTE TECNICO

Fecha

Caddigo Compra Descripcion 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 PORTATILES 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 PORTATIL CNX6315 HP 613,57
1211009| 25/04/2007 | DOS DISCOS DUROS SAMSUNG 160MG 103,58
1211010 07/11/2007 | COMPUTADOR PORTATIL HP PAVILLON 1.638,47
1211011| 04/11/2009 | COMPUTADORA PORTATIL 1.150,00
1211012 02/05/2011 | COMPUTADORA PORTATIL 721,05

TOTAL 11.333,89

DEPARTAMENTO DE DESARROLLO
Fecha

Cddigo Compra Descripcion Costo
1211012 10/09/2003 | LICENCIAS GENEXUS 20.000,00
1211013| 10/01/2009 | DISCO DURO EXTERNO 139,00
1211014 03/09/2009 | PORTATIL 1.210,00
1211015 26/11/2010 | COMPUTADORA DESARROLLO HP 821,57
1211016| 19/02/2011 | COMPUTADORA PORTATIL 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 Cia. Ltda.
Elaborado por: Giomar Coello

Se puede concluir que en cuanto a herramientasléggoas la compafiia cuenta con

lo necesario para un buen funcionamiento de sissdarles. En cuanto &lsting

local debera contratar el servicio para levantarpagina web.
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3.1.2.4 Marketing Mix

Como analisis interno de la compafiia, se realilzamndvestigacion del estado actual
de los factores que integran el marketing mix @epiaductos ofertados por Browse
Ecuador Cia. Ltda.

Productos y Servicios

Disefio y desarrollo

Browse Ecuador Cia. Ltda., utiliza como su princgdeado estratégico a GeneXus,
que es la primera herramienta inteligente pararcdesarrollar y mantener en forma
automética aplicaciones multiplataforma de misidtica, que facilmente se adapta
a los cambios del negocio y a las nuevas posidiisiebrindadas por la evolucion

tecnoldgica.

Permite crear modelos que perduran en el tiempsegbde conocimiento), como
GeneXus avanza a la par de los lenguajes y platafortecnolégicas, permite

conservar las inversiones realizadas en los ddiesrro

Esto llega a ser una ventaja competitiva para Beo®suador Cia. Ltda., pues
permitira a sus productos evolucionar tecnolégiaggmeon menor esfuerzo y mayor

rapidez que la competencia.

En cuanto a la funcionalidad de Lisa College, stesna se encuentra evolucionando
constantemente con los aportes de todos los dierés nuevas tendencias
administrativas que se han implementado en laguosines educativas dan una
nueva forma de llevar el negocio, estas nuevasnasivienen directamente del 54%

de clientes de la compafia que son Instituciones&ivas Binacionales.

Por otra parte el sistema se encuentra actualizadola legislacion tributaria y

educativa, lo que de igual manera es una vertaj& $a competencia.
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En cuanto a Lisa ERP, se puede decir que es upatpdierramienta para empresas
especialmente comerciales y de produccidon que esguicontrolar exitosamente su
ciclo de compra o produccion, disponibilidad debducto en sus perchas y

actualizacion continua de precios.

Productividad

En cuanto al desarrollo de nuevos productos Brdiesmdor Cia. Ltda., tiene una
falencia grande, pues se ha limitado a comercralgla producto Lisa ERP
desarrollado por el principal accionista Browseelmgria en Chile, en el caso del

producto Lisa College se ha dedicado a su mantentmy mejora.

En contraste la competencia ha preferido abrigama de productos o servicios

incluso incursionando en lineas de negocio digtiatias de desarrollo de software.

Nombre de la Marca

La marca Lisa (Linea Incremental de Software Adstiativo) se encuentra
legalmente registrada, debido al bajo esfuerzoadenhpresa para publicitar su

producto, no se ha podido posicionar en la mentesdeonsumidores potenciales.

Dentro de los clientes actuales, la marca debglofignificado y por ser un nombre
corto se ha posicionado adecuadamente, dando ltardaaventaja competitiva que

tiene el producto de crecer e innovar en base etpgerimientos del mercado.

Servicios

El servicio personalizado que se ha brindado ecliestes ha generado relaciones
largas y estables entre los usuarios y el perstmBrowse Ecuador Cia. Ltda.
La empresa considera una ventaja competitiva lanioa a la competencia que en

su mayoria carece de soporte técnico agil.
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Precio

En lo que corresponde a Lisa ERP la politica deecoializacion es venta de
licencias de uso, el precio de la licencia es wéide acuerdo al tamario del cliente

potencial y los modulos que podria utilizar.

En el caso de Lisa College se ha establecido lahdad de renta de productos. Esta
renta se la cobra mensualmente y es correspondiémi@sto de una pension mas

matriculo de un alumno por seccion.

Esta politica de comercializacién se establecidalarbjetivo de poner al sistema a
disponibilidad de cualquier Institucion educativadependiente de su nivel de

ingresos.

El costo de servicio de implementacion de los dkismmas es un costo adicional, que

es variable de acuerdo al tamafio del cliente ptienc

No se ha realizado un estudio de mercado paraidsfinos precios que oferta

Browse Ecuador Cia. Ltda., son competitivos, pmx parte no existe una politica de
crédito para definir plazos de pago y multas ptases, o que ha producido que la
mayor cantidad de clientes tomen libremente susdetal momento de extender los

plazos de pagos.

Plaza

Browse Ecuador Cia. Ltda., ha comercializado sadumtos en varias ciudades del
pais. Esta distribucién de los clientes actualepussde visualizar en la Grafica
Nro.13.
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Gréfico 13 Distribucion de Clientes segln ciudades
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Fuente: Browse Ecuador Cia. Ltda.
Elaborado por: Giomar Coello

El producto Lisa ERP se ha centrado en empresasrdercializacién de productos
de consumo masivo. El producto Lisa College tiemdecursionar en Instituciones
Educativas que tengan un ingreso promedio de pensid estudiante superior a
$250,00 (Doscientos cincuenta ddlares) mensualesnoCse puede observar en la
Gréfica Nro. 14

86



Gréfico 14 Tendencia Clientes Lisa College

PENSIONES POR CLIENTE
LISA COLLEGE

1.600,00 —
1.500,00 —
1.400,00
1.300,00
1.200,00
1.100,00
1.000,00
900,00
800,00
700,00
600,00
500,00
400,00
300,00
200,00 ———~
100,00 [
0,00

COSTO PENSION

& xR F & L RO G K& OO N
\;_}) ‘??(, %Q’(J ‘?90 %& é}\g, $0<<’ QO\, & & OQ\?*
¥ TN EF R

PENSIONES POR CLIENTE LISA COLLEGE

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

Se puede decir que tanto para el producto Lisa &R Lisa College la compafiia

cuenta con un limitado niumero de clientes en stafudio.

Promocioén

Browe Ecuador Cia. Ltda., actualmente carece deDepartamento Comercial
permanente, en ocasiones anteriores ha realizadi@ataciones externas por tiempos
determinados para el levantamiento de informaci@ mbsibles clientes y

concertacion de reuniones para exponer los proslucto

Estos trabajos parciales en ocasiones han resudtaddegracion de nuevos clientes

al portafolio de la compaiiia.
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El material publicitario como agendas, cuadernsf&res que se utiliza para entregar
a potenciales y actuales clientes, los disefia gyz® Browse Ingenieria de Chile.

La compafiia no ha participado en eventos de tegi@glao ha realizado campafas
publicitarias y por el momento no tiene canalesalaunicacion externas, carece de
un plan de marketing para enfocar adecuadamend@usion de sus productos y

servicios a un mercado objetivo.

3.1.2.5 Componentes del ambiente interno

Se ha resumido el andlisis de los factores coreidsrcomo interno de la compania
y que tienen un impacto directo con el crecimiatgda misa. El cuadro resumen se
encuentra clasificado en base a niveles de prooeswr0 procesos y procesos de la

organizacion.
En este resumen se determinara las Fortalezasagresechadas y Debilidades a ser

reducidas y que se encuentran en manos de la ctempags son factores internos de

la misma.
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HOJA DE RESULTADOS u) 2
AMBIENTE INTERNO E N g
Nro. | Nivel de Proceso Macro Proceso Proceso Ambito de analisis 2 a
1 Estructura Organizacional Carece procesos esctitos, falta de distribucion de carga laboral X
No hay departamento comercial. X
Falta definir por escrito mision, vision, objetivos.
2 , - Estructura Comunicacional La comunicacién es en forma horizontal, directa.
Nivel Estratégico — , :
No existe imagen corporativa hacia el mercado. X
3 Cultura Organizacional Se demuestra trabajo en equipo, honradez, servicio al cliente.
Falta de planificacion a nivel tactico y operativo. Falta implementar
4 Planificacion planificacion funcional dptima. X
5 Gestion por procesos No cuenta con departamento de comercializacion. X
6| Nivel Operacional | Sistema de Calidad Mejoramiento Continuo Cuenta con medidor de insatisfaccidn de clientes.
7 Infra estructurara Infra estructurara Disponibilidad de espacio fisico para crecer.
8 Financiero Indicadores financieros indices financieros no favorables. X
Falta presupuesto orientado a una planificacién organizacional
9 Presupuestos integral. X
Nivel de Apoyo Talento Humano o N Cuenta. el recurso humano adecuado para el area fundamental que
10 Contratacién e induccion es servicio al cliente.
1 Nivel de desempefio Los empleados demuestran un aceptable nivel de desempefo.
12 Tecnologia Inventario tecnolégico No hay déficit de tecnologia.
13 El producto cumple con la calidad normativa y calidad atractiva.
Falta de diversificacion de productos y servicios. X
El nombre de la marca se ha posicionado entre los clientes.
Marketing Producto Diferenciacion del servicio del drea de soporte técnico.
No existe investigacién de mercado con el que se administre la
14 Precio fijacion de precios. X
15 Plaza El portafolio de clientes actuales es pequefio. X
16 Promocién No posee estrategias de promocion. X
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3.2 Diagndstico estratégico

Una vez realizado el analisis externo e interno,pedra definir en sentencias
diagndsticas resumidas las fortalezas y debilidatdsrnas, oportunidades vy

amenazas externas con las que en la actualidacsBrgeuador Cia. Ltda., cuenta.

Es probable que dentro de los factores determinadosncuentren problemas u
oportunidades que la compafila deba y pueda coripgys facto. En esta
investigacion se tomaran en cuenta los factoresllggeen a tener un impacto

importante dentro de la propuesta del plan de miatkgue se esta realizando.
A continuacion se realizara la priorizacién de g$axtores para poder contar con el

FODA critico de Browse Ecuador Cia. Ltda., estagwrsdos que la organizacion

atendera en vista de que influyen en la consecut@®us objetivos.

3.2.1 Priorizacion fortalezas y oportunidades

Para poder realizar una priorizacion de fortalegasportunidades, se tomara en
cuenta todos los hallazgos realizados anteriormemtel analisis estratégico, se los

enlistara y se tomara en cuenta los procesosquipertenecen estos factores.

Cada factor se encuentra numerado, de tal manera gosterior se pueda ingresar

estos datos en la matriz de priorizacion.

En la Figura Nro. 9 se puede visualizar el redoltde Fortalezas y Oportunidades
de Browse Ecuador Cia. Ltda.
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Figura 9 Fortalezas y Oportunidades de Browse Ecuad Cia. Ltda.

FORTALEZAS
Nro. Procesos Ambito de anélisis
Estructura
F1 | Comunicacional Fluidez en la comunicacién interna
Cultura Se demuestra trabajo en equipo, honradez, servicio
F2 | Organizacional al cliente.
Mejoramiento
F3 | Continuo Cuenta con medidor de insatisfaccion de clientes.
F4 |Infra estructurara | Disponibilidad de espacio fisico para crecer.
Contratacion e Cuenta con el recurso humano adecuado para el
F5 |induccién area fundamental que es servicio al cliente.
Nivel de Los empleados demuestran un aceptable nivel de
F6 | desempeiio desempeiio.
Inventario
F7 |tecnoldgico No hay déficit de tecnologia.
El producto cumple con la calidad normativa y
F8 |Producto calidad atractiva.
El nombre de la marca se ha posicionado entre los
F9 | Producto clientes.
Diferenciacion del servicio del area de soporte
F10 | Producto técnico.
OPORTUNIDADES
Nro. Procesos Ambito de analisis
Poder de En el area de servicios especializados el poder de
negociacién de los | negociacion decrece de acuerdo a la especializacion
01 |clientes del servicio.
02 | Necesidades Incremento de PYMES en el mercado Ecuatoriano
Demanda de soluciones integrales en el area de
O3 | Necesidades informatica.
04 | Servicio No existe cultura de servicio en el pais
Importancia de
O5 |TICS Alto nivel de importancia
Estado actual
06 |TICS en Ecuador | Bajo disponibilidad de tecnologia
Estabilidad en tasa de interés aplicada al sector
O7 |Tasa de Interés PYME
Politicas de apoyo
08 |a MIPYME Impulso del Gobierno Central y Sectoriales
09 | Sistema legal Confianza en sistema legal
010 | Prohibicién de ley | Resguardo a programas de software

Elaborado por: Giomar Coello
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Con el listado de Fortalezas y Oportunidades seepiera a realizar una priorizacion

de estos elementos para en posterior elaborar@ARSitico.

Para determinar la priorizacion de cada factor Ftetalezas y Oportunidades de

Browse Ecuador Cia. Ltda., se realizaran la magipriorizacién donde se ingresa

la informacién de cada factor en una matriz deaglatry salida comprando las filas

con las columnas y calificando con uno donde ehetdgo sea mas importante. Estas

matrices se encuentran en el Anexo Nro. 1.

El orden segun importancia de las Fortalezas de®rdccuador Cia. Ltda., son:

1. El producto cumple con la calidad normativa y cadictractiva.

2. Se demuestra trabajo en equipo, honradez, sealiciente.

3. No hay déficit de tecnologia.

4. Los empleados demuestran un aceptable nivel denges®.

5. Fluidez en la comunicacion interna.

6. Cuenta con medidor de insatisfacciéon de clientes.

7. Diferenciacion del servicio del area de soporteits:

8. El nombre de la marca se ha posicionado entrditrges.

9. Cuenta con el recurso humano adecuado para elfémdamental que es

servicio al cliente.

10. Disponibilidad de espacio fisico para crecer.
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El orden segun importancia de las Oportunidadé€drdese Ecuador Cia. Ltda., son:

1. Incremento de PYMES en el mercado Ecuatoriano.

2. Demanda de soluciones integrales en el area deriafica.

3. En el area de servicios especializados el podemeg@eciacion decrece de

acuerdo a la especializacion del servicio.

4. No existe cultura de servicio en el pais.

5. Estabilidad en tasa de interés aplicada al sedME>

6. Impulso del Gobierno Central y Sectoriales.

7. Alto nivel de importancia TICS.

8. Bajo disponibilidad de tecnologia.

9. Confianza en sistema legal.

10.Resguardo a programas de software.

Esta es la informacién resultante del analisisagsgico previamente presentado, la

priorizacion se realizé en conjunto con la Geredeida Compafia y sus empleados.

3.2.2 Priorizacién debilidades y amenazas

Al igual que en el caso de las Fortalezas y Opatages, se tomara en cuenta todas
las Debilidades y Amenazas encontradas en el esueli ambiente interno y

externo de la empresa Browse Ecuador Cia. Ltda.
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Se procedera a enunciar las debilidades y amengasi®rior se ordenara segun el
factor causante de una debilidad o amenaza. Paaardear si el factor es en efecto

unacausase ha tomado como método el de Ishikawa (caus#egfec

En la Figura Nro. 10 se encuentran enlistadas labiliDades y Amenazas

respectivamente.

Figura 10 Debilidades y Amenazas de Browse Ecuad@ia. Ltda.

DEBILIDADES
Nro. Procesos Ambito de anlisis
1 | Estructura Organizacional | Sobrecarga de trabajo en miembros de la organizacion.
2 | Estructura Organizacional | No cuenta con departamento de comercializacion.
Falta definir Planificacion Tactica por escrito mision, visién,
3 | Estructura Organizacional | objetivos.
4 | Estructura Organizacional | No existe imagen corporativa hacia el mercado.
5 | Planificacién Falta implementar planificacion funcional dptima.
6 | Gestién por procesos No cuenta con departamento de comercializacion.
7 | Seguridad industrial Muebles poco ergondmicos, luminaria inadecuada.
8 | Indicadores financieros indices financieros no favorables.
Falta presupuesto orientado a una planificacion organizacional
9 | Presupuestos integral.
10 | Producto Falta de diversificacion de productos y servicios.
11| Precio No existe investigacion de mercado, mix de marketing.
12 | Plaza El portafolio de clientes actuales es ppqnpﬁn
AMENAZA
Nro. Procesos Ambito de anélisis
1| Segmentacién El segmento educativo es limitado
2 | Productos Substitutos Existencia de varios productos substitutos
La competencia dispone de canales de comunicacion y un mejor
3 | Comunicacién y promocion | nivel de imagen corporativa
4 | Estrategia de competencia | Precios bajos para introduccién a nuevos clientes
5 | Competidores Potenciales | No hay barreras de ingreso al mercado
6 | Econdmico PIB bajo para el area "Otros Servicios"
7 Inflacién alta para el &rea de Servicios
8 Bajo volumen de crédito en sector PYMES
9 | Politico y legal Inestabilidad politica
10 | Tributaria Falta de planificacion en implementacién cambios tributarios.

Elaborado por: Giomar Coello
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Los datos que se colocaran en el FODA critico, lecaso de las Debilidades y
Amenazas seran Unicamente los que se defina qundaseeausas de dichos factores,
lo que se considere como efectos seran desecldelta, manera que las estrategias

empresariales se orienten a cubrir el origen derolslemas.
Se realizara una matriz de doble entrada en leseuznlocard un 1 cuando se
considere que el factor es efecto y un cero cuaadaina causa, en el Anexo 2 se
encuentran estas matrices tanto para Debilidadas éonenazas.
En base a las calificaciones de mayores salidasemqga un factor, se ha podido
determinar que las principales causas de que BrBasador Cia. Ltda., tenga las
debilidades expuestas anteriormente son:

1. Falta definir Planificacion Tactica por escrito g vision, objetivos.

2. No existe investigacion de mercado, mix de marketin

3. Falta implementar planificacion funcional éptima.

4. No cuenta con departamento de comercializacion.

5. No existe imagen corporativa hacia el mercado.

6. Falta presupuesto orientado a una planificacioaroegcional integral.

7. Falta de diversificacion de productos y servicios.

8. El portafolio de clientes actuales es pequefio.
Hay que recordar que las Debilidades constituyetoffas internos de la compafia
por lo cual estos se los podra controlar en bagdares internos. Se espera cubrir las
principales Debilidades con la presentacion entesbajo, tanto del plan estratégico

como del plan de marketing para una de las uniddel@ggocio de la empresa. (Lisa

College).
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De igual manera se realizard el andlisis de cdiesdee para las Amenazas

determinadas para la empresa Browse Ecuador Gla., ldncontrando el siguiente

orden de causalidad:

1. Inestabilidad politica.

2. Bajo volumen de crédito en sector PYMES.

3. Falta de planificacién en implementacién cambiimitarios.

4. No hay barreras de ingreso al mercado.

5. Existencia de varios productos substitutos.

6. PIB bajo para el area "Otros Servicios".

7. Inflacion alta para el &rea de Servicios.

8. La competencia dispone de canales de comunicacion mejor nivel de

imagen corporativa.

9. Precios bajos de la competencia, para introduaidumevos clientes.

3.3 FODA critico Browse Ecuador Cia. Ltda.

Una vez que se ha obtenido el orden de Fortalezagraaprovechadas, las
Oportunidades de mercado con las que se cuentBelaitdades a ser reducidas y
las Amenazas del ambiente externo de la compadij@osedera a detallar el FODA
critico de Browse Ecuador Cia. Ltda. En base al AQ@HDtico se podra realizar el
plan de direccionamiento estratégico base paralattgamiento del plan de

marketing para la unidad de negocio Lisa College.
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En la Figura Nro. 11 se puede visualizar el FOD#&iaw, respetando el orden de

priorizacion de cada factor.
Figura 11 F.O.D.A Browse Ecuador Cia. Ltda.

FORTALEZAS DEBILIDADES
El producto cumple con la calidad normativa y Falta definir Planificacion Tactica por
1 | calidad atractiva. 1 | escrito mision, vision, objetivos.
Se demuestra trabajo en equipo, honradez, No existe investigacion de mercado, mix de
2 | servicio al cliente. 2 | marketing
Falta implementar planificacion funcional
3 | No hay déficit de tecnologia. 3 | Optima.
Los empleados demuestran un aceptable No cuenta con departamento de
4 | nivel de desempeo. 4 | comercializacion.
No existe imagen corporativa hacia el
5 | Fluidez en la comunicacion interna 5 | mercado.
Cuenta con medidor de insatisfaccion de Falta presupuesto orientado a una
6 | clientes. 6 | planificacion organizacional integral.
Diferenciacion del servicio del area de soporte Falta de diversificacion de productos y
7 | técnico. 7 | servicios.
El nombre de la marca se ha posicionado El portafolio de clientes actuales es
8 | entre los clientes. 8 | pequeno.

Cuenta el recurso humano adecuado para el
9 | area fundamental que es servicio al cliente.

10 | Disponibilidad de espacio fisico para crecer.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Incremento de PYMES en el mercado
1 | Ecuatoriano 1 | Inestabilidad politica
Demanda de soluciones integrales en el area
2 | de informatica. 2 | Bajo volumen de crédito en sector PYMES
En el area de servicios especializados el
poder de negociacion decrece de acuerdo a la Falta de planificacion en implementacion
3| especializacion del servicio. 3 | cambios tributarios
4 | No existe cultura de servicio en el pais 4| No hay barreras de ingreso al mercado
Estabilidad en tasa de interés aplicada al
5 | sector PYME 5 | Existencia de varios productos substitutos
6 | Impulso del Gobierno Central y Sectoriales 6 | PIB bajo para el &rea "Otros Servicios"
7 | Alto nivel de importancia TICS 7 | Inflacién alta para el drea de Servicios
La competencia dispone de canales de
comunicacion y un mejor nivel de imagen
8 | Bajo disponibilidad de tecnologia 8 | corporativa
Precios bajos de la competencia, para
9 | Confianza en sistema legal 9 | introduccién a nuevos clientes

10 | Resguardo a programas de software

Elaborado por: Giomar Coello
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El riesgo que corre la compafiia es de ser desplakeldnercado si no cuenta con
una planificacion, ejecucion y seguimiento corretdoun planes de negocio, pues el
mercado no tiene barreras de entrada, existensvamoductos substitutos y la
empresa no ha invertido en investigar el mercadmpementar su departamento

comercial.

En cuanto a sus fortalezas, la compariia cuenta ¢cantun excelente producto como
con personal idoneo para poder posicionarse y gaoamecho de estas ventajas

comparativas que a su vez llegan a ser competitivas

3.4 Direccionamiento Estratégico

Planificacion tactica

Una vez analizadas las Fortalezas, Oportunidadegnazas y Debilidades que
provienen tanto del ambiente interno y externdBdmwvse Ecuador Cia. Ltda., se
podra re-plantear la razén de ser del negocio, eherdser y sus objetivos. A
continuacion se realizara el enunciado de la Mjsigsion, Objetivos a los cuales

se deben alinear todas las unidades o dependeéeciasompafia.

3.4.1 Declaracion de vision

El deber ser de Browse Ecuador Cia. Ltda., se Halpglantear respondiendo a las

preguntas de la Figura Nro. 12 que se muestratimaanion.
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Figura 12 Matriz para plantear Vision de Browse Euador Cia. Ltda.

Componentes Definicion
¢, Qué se quiere crear? Posicionarse en el mercado como
¢Hacia donde va la lideres de desarrollo de soluciones
empresa? informéticos verticales (software).
Horizonte de tiempo En 4 afos.

. ” Productos sin obsolescencia
Ventaja competitiva

tecnologica.
Principios organizacionales Con innovacion
Valores Ser serviciales, alegres y leales
Ao i Pymes de la ciudad de Quito
Ambito de accion y : Q y
Guayaquil

Elaborado por: Giomar Coello, Basado en el trabajo con Gerenciempleados de la
compafiia.

Haciendo una suma gramatical se puede determiregiagvision de la empresa es:
“En 4 afos posicionarse en el mercado de PYMESadeciudades de Quito y
Guayaquil como lideres de desarrollo de solucioimdsrmaticos verticales
(software), innovando paulatinamente nuestro serwc productos con alegria,

servicialidad y lealtad.”

La visibn corta se ha determinado como: “Lideresseluciones informéaticas

innovadoras para PYMES”

3.4.2 Declaracion de mision

La razon de ser de Browse Ecuador Cia. Ltda., sgldmeado respondiendo a las

siguientes preguntas de la Figura Nro. 13.
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Figura 13 Matriz para plantear Mision de Browse Eciador

Componentes

Definicién

Razo6n de ser

Desarrollo de sistemas informaticos
(software) que faciliten los registros de
informacion administrativa- contable en
las PYMES.

Cliente

PYMES de la ciudad de Quito y
Guayaquil.

Productos / Servicios

Software para administracion de PYMES,
soporte técnico, implementacion y
capacitacién de dichos sistemas.

Principios organizacionales

cumplimento, alegria, calidad, servicio al
cliente

Valores o Filosofia

trabajo en equipo, buena comunicacion,
honestidad

Ventaja competitiva

Trabajamos por el bienestar de sus
clientes.

Elaborado por: Giomar Coello, Basado en el trabajo con Gerenciempleados de la

compafiia.

Haciendo una suma gramatical se puede obteneaduision de la empresa sea:

“Desarrollar soluciones informaticas creativas ioates con su debido soporte
técnico que sean un aporte efectivo a las necessdael procesamiento y analisis de
informacion requeridos por las PYMES,

compromiso y altos conocimientos técnicos que gmem satisfaccion a nuestros

clientes.”

3.4.3 Politicas y valores organizacionales

Tanto en la misién, vision y objetivos se tomararceenta los principios y valores

organizacionales, los cuales se detallan a cortitna
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Politica empresariatl Atencion a clientes internos y externos con aé&egiempre
prestos a servir a los demas, reflejando un alelrde calidad en los trabajos

realizados, en base a elevados conocimientos &&cnic

Valores: Demostrando responsabilidad, respeto, justiciardu®mz, lealtad, esfuerzo.

(Basado en el trabajo con Gerencia y empleadts aempaiiia)

3.4.4 Objetivos y estrategias

El direccionamiento empresarial requiere establebgtivos tanto generales como
especificos para que apalanquen el cumplimientdadMision y Vision de la
empresa y a su vez los objetivos deberan estardadbs con estrategias y tacticas a

seguir para su cumplimiento.

Para la determinacion de los objetivos se ha tomadw referencia las perspectivas
tipicamente consideradas en el Balance Scoreddasd,que se encuentran
jerarquizadas en una relacion causa-efecto ascendiesde los objetivos de

inteligencia- aprendizaje, los de procesos, denidie y beneficios. (CEC-EPN &

Sangucho , 2011).

En la Figura Nro. 14, se detalla los objetivos &ales y Especificos de la empresa

Browse Ecuador Cia. Ltda., los cuales se han detadm en base a un trabajo de

equipo entre la Gerencia y todo el personal detapafiia.
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Figura 14 Objetivos Generales y Especificos de Brae Ecuador

PERSPECTIVA

OBJETIVOS GENERALES

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

Beneficios Financieros

Contar con una rentabilidad
incremental en el tiempo, de

un minimo de 10% anual.

Al finalizar el afio 2013
tener un incremento de
rentabilidad del 10% en

la unidad de negocio

Lisa College.
Disponer de un fluo de|En el afio 2013
efectivo gue arroje | controlar flujo de

excedentes mensuales.

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
gue tengan niveles de

satisfaccion bajos.

Incrementar  portafolio de
clientes.
Atender los diversos | Posicionar Lisa College

mercados de PYMES a nivel

nacional.

en el mercado de
Instituciones

Educativas Particulares
de nivel econdmico

medio alto.

Introducir Lisa ERP en
mercados de PYMES

diferentes a Colegios.
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Perspectiva Procesos Implementar  sistema de | Definir el organigrama
calidad (ISO) en los | funcional ideal para
procesos. Browse Ecuador Cia.

Ltda.
Implementar gestion
por procesos.

Inteligen- | Talento Potenciar destrezas y | Desarrollar un

cia y | Humano aptitudes de los empleados. | programa de gestidon

aprendi- por competencias e

zaje incentivos en base a

resultados.

Clima Determinar  objetivos  en | Establecer 'y hacer
organiza- | conjunto con equipo de | cumplir Plan
cional trabajo e implementar | estratégico para 4

reuniones de evaluacion de | afios.

cumplimiento de  dichos

objetivos.
TIC Registro en propiedad

intelectual de todos los

productos de Browse

Ecuador y sus marcas.

Aumentar tecnologia en los

procesos operativos.

Contratacién de hostig
en el 2013.

Establecer en el 2013
de

comunicaciéon en base

politica

al correo electrénico

empresarial.

Elaborado por: Giomar Coello, Basado en el trabajo con Gereneimpleados de la compafiia.
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Al establecer la Misién, Vision y Objetivos de BrasvEcuador Cia. Ltda., se ha
cumplido con el primer propésito de esta invesiiyacque era proporcionar un
direccionamiento a la compafia. Con esta direceidmpresarial y tomando en
consideracion los resultados del andlisis FODA seerthinara las estrategias
generales de la compafiia para poder cumplir corolfetivos empresarial; estas
estrategias se veran dirigidas a potencializaalieztis, aprovechar oportunidades y

reducir debilidades y amenazas actuales.

En base al trabajo conjunto con Gerencia se halpagiitablecer las estrategias que
se presentan en la Figura Nro. 15, donde se asigmnmo una estrategia y su tactica
para cumplir con los objetivos anteriormente estzEtbs para Browse Ecuador Cia.
Ltda.

Figura 15 Estrategias y tacticas de Browse Ecuadd@ia. Ltda.

OBJETIVO ESPECIFICO

ESTRATEGIA

TACTICA

Al finalizar el afio 2013
incremento de
rentabilidad del 10% en la

unidad de negocio Lisa

tener un

College

de

marketing para el producto

Desarrollar plan

Lisa College el cual
proponga el aumento en

las utilidades

Ejecutar planes de
negocio para Lisa

College.

En el afilo 2013 controlar

Trabajar con presupuestos

Implementar politica

flujo de efectivo para que | anuales de cobranzas y | de cobro.

en el peor de los| pagos.

escenarios arroje  como

resultado  mensual un

punto de equilibrio.

Recuperar la confianza de | - Establecer como ventaja | - Implementar
clientes  actuales que | competitiva que  Lisa | procesos de
tengan niveles de | College es un producto | validacion de

satisfaccion bajos

hecho a la medida de cada

institucion.

sistemas antes de
entrega a clientes,
para reducir errores

en aplicativos.
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-Establecer como ventaja | - Mejorar
competitiva la calidad del | documentacion del
servicio técnico prestado. | sistema.
Incrementar portafolio de | Incrementar canales de | -Crear alianzas
clientes comunicacion para dar a | estratégicas con
conocer el producto instituciones de
educaciéon superior
para impartir

conocimiento de los
productos

desarrollados por la

empresa -
Elaboracién de
pagina Web
empresarial.

Posicionar Lisa College en | Desarrollar plan de | Realizar

el mercado de Instituciones | marketing para el producto | investigacion de

Educativas Particulares de | Lisa College mercado

nivel econdémico medio

alto.

Introducir Lisa ERP en | Desarrollar plan de | Realizar

mercados de PYMES | marketing para el producto | investigacion de

diferentes a Colegios Lisa ERP mercado

Definir el organigrama | Establecer y hacer cumplir | Implementar el

funcional ideal para Browse | Plan estratégico para 4 | departamento

Ecuador afios comercial

Implementar gestion por | Documentacion de

procesos, informatizar el | procesos internos, lo que

modelo evitara conflictos internos

al momento de resolver un

problema.

Desarrollar un programa de
gestion por competencias e
base a

incentivos en

resultados.

de

capacitacion continua del

Implementar  plan

personal para conservar

ventaja competitiva

Contar con un staf
de

titulados de tercer

profesionales

nivel
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de ofrecer productos sin
obsolescencia tecnoldgica
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

anos

Hacerle participe a todo el
personal en el proceso de
del

desarrollo Plan

Estratégico

Colocar en las

oficinas de forma
visible la Mision,

Vision y Objetivos.

Contratacion de hostig en
el 2013

Establecer como proyecto
del de

desarrollo la elaboracion y

interno area

levantamiento de la pagina

dia

de la

Definir un
especifico
semana para que el

departamento de

web. desarrollo dedique al

proyecto.
Establecer en el 2013 | Dar a conocer de esta | Verificar la
politica de comunicacién | politica tanto internamente | existencia de

Unicamente con correo | como a clientes. correos de todo el

empresarial. personal.

Elaborado por: Giomar Coello, Basado en el trabajo conjunto &erencia

Como se puede visualizar uno de los objetivos m@sitantes de la compafiia es de
estabilizar sus productos en el mercado, aumentiandalidad de ellos y de igual
manera mejorar el tipo de servicio que se prestaseprocesos de implementacion y
soporte técnico que se encuentran involucrado ahento de vender o rentar un
software. En esta primera fase de esta propuesia semplido con la determinacion
del Plan Estratégica que la organizacion requiara plireccionar sus recursos de

una manera rentable.

El siguiente capitulo se propondra la segunda iméerda fundamental para asegurar
el crecimiento de la compafiia que es el Plan dekdfiag para la Unidad de
Negocio Lisa College, la cual cuenta en este momnenh el mayor nimero de

clientes y requiere posicionarse en el mercadahctu
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CAPITULO IV
PLAN DE MARKETING

4.1 Andlisis de situacion actual

En el capitulo anterior se realizo el analisisdanterno como externo de la empresa
Browse Ecuador Cia. Ltda., determinando la esti@tempresarial a seguir; este
conocimiento del negocio se podra contraponer adonfbrmacion que se ha podido
recolectar sobre la competencia que tiene el ptodusa College, origen de este

estudio, y sobre la opinién de clientes actualedicl® producto.

Teniendo claro la situacion comercial del produeto estudio se podra proponer los

objetivos, estrategias y técnicas del plan de ntiake

4.1.1 Lisa College y su plan comercial actual

En la actualidad Lisa College se vende con la @sf@edescripcion de las siguientes

ventajas:

» Sistema informatico integrado.
* Herramienta vertical, especializada en adminisiracde instituciones

educativas.

Las herramientas dploducto ofrecidas son:

* Ciclos Administrativos Académicos: los que cubrezsdk el ingreso de
informacion de aspirantes a ser nuevos integratgda institucion, ficha de
estudiantes, parametrizacion de calificaciones,esw de notas, reportes de
datos informativos de estudiantes, certificaddsetas.

* Ciclo Administrativo Economico: cubre el ciclo dacfuracion, cobros,

cartera, ingreso de compras, pagos, inventariasjna) contabilizacién de

107



dichos movimientos, generacion de informes consapleportes tributarios.

» Oftros servicios: los que atienden al é&rea de tmtesp actividades
extracurriculares, acceso Web a informacibn de desties, sus

calificaciones y estados de cuenta.

Servicios ofrecidos:
* Implementacion y puesta en marcha del sistema.
* Analisis de sistemas.
* Personalizacion.

» Soporte de Aplicaciones

Costos:
* Implementaciéon Gnica cuota: Instalacion, capadtaciparametrizacion y
puesta en marcha del sistema en todas las aréasndétucion, un solo pago
de 3.500 USD., (Tres mil quinientos dolares).

* Renta de licencia mensual: correspondera al costal @e un estudiante por
cada seccion que posea la institucion (matriculpemsion) dividido para

doce.

Mercado:
La compafiia Browse Ecuador Cia. Ltda., ha defimjde su mercado actual, son

instituciones educativas particulares de la ciuta@uito, Guayaquil y Cuenca.

En la actualidad la compafia cuenta con diferetipess de convenios entre sus
clientes, lo que ha producido que se disgreguelinaas de servicios prestados en
renta de licencias, contrato de mantenimiento,igerde desarrollo personalizado,
procesos de implementacién o puesta en marchastirhs, horas de soporte técnico
en oficina de clientes, taller de analisis orgariaaal, capacitacion especifica

solicitada por clientes, esto se lo puede visuaémnael Grafico Nro. 15

Grafico 15 Distribucion de ventas de servicios Lis€ollege 2010-2012
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Distribucion de ventas de servicios Lisa College 2010-2012

- 120.000,00 —
£ 100.000,00 ~_
3 80.000,00 N
< 60.000,00
& 40.000,00 N
£ 20.000,00 | ME—py _m
(g 0,00 =ty
g Mante Desarro Implem Soport Capacit
Renta | nimient entacid P Otros | Talleres p
llo e acién
o n
—¢—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

Fuente: Browse Ecuador
Elaborado por: Giomar Coello

Proceso de venta:

El plan comercial se presenta en los términos descanteriormente a los
potenciales clientes que demuestran interés y gaedalizado contacto directo con
la empresa. Por parte de la compaifia la iniciggara dar a conocer el producto y

posicionarse en un mercado especifico es incipiente

4.1.2 Competencia directa Lisa College

En el andlisis de factores externos que se repéizad el FODA empresarial, se pudo
establecer dos empresas que llegan a ser com@etirexta para Browse Ecuador

Cia. Ltda., con su producto Lisa College; en laldalro. 10 se muestra la

informacion de dichas empresas y sus productos.
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Tabla 10 Competencia del producto Lisa College

Identificacién Oferta productos/ | Localizacion | Ventas Clientes
servicios totales importantes
ACADEMIC XXI
-Sistemas de Gestidn
y Contabilidad para Datos no
1190080257001 L : U.E. Letor
instituciones Quito — Loja registrados
SERVIESTUDIOS : por ética
Educativas .
empresarial.
-Gestion Académica
Web
1002117941001 | SRESCOL Datos no Alenza
Sistema de control Guayaquil registrados
INTERSISTEMAS L por ética Academia
educativo integrado .
empresarial.

Elaborado por: Giomar Coello

Una vez identificados las principales competidatelsproducto Lisa College, se ha

procedido a realizar un cuadro comparativo de loslyctos Academic — Isyplus

(Servestudios)de la empresa Serviestudios y Grébttersistemas)de la empresa

Intersistemas versus Lisa College.

En la Tabla Nro. 11 se muestra la comparacién deidnalidad, participacién en el

mercado, ventajas competitivas, nivel de tecnolggieecios de estos productos.

Esta tabla tiene el resumen de la informacién Hentmnera que el analisis de la

competencia sea sencillo.
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Tabla 11 Comparacion entre productos

FACTORES COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2 PRODUCTO EN ESTUDIO
Nombre del producto Academic XXI Grescol Lisa College
Nro. De Clientes 44 8 13
Afos en el mercado 10 5 9

Canales de comunicacion

Pagina Web empresarial

Pagina web empresarial,

buscadores

Referencia clientes actuales.

Base de Datos y sistemas

OPEN SOURCE (Linux para el

SQL-Server, Windows Xp/vista/7,

SQL-Server, Windows.

operativos que utiliza servidor y la base de datos Unix, Linux.
PostgreSq)
Mddulos que ofrecen - Inscripciones N.D - Admisiones
- Datos de Alumnos - Secretaria - Secretaria

- Ing. Notas Docentes
N.D

- Consulta notas

- Horario de Clases

- Logistica

N.D

-N.D

- Facturacion

- Registro de notas
N.D

- Consulta notas

N.D

N.D

- Expreso

- Biblioteca

- Pensiones

- Ing. Notas Docentes
- Admin. Notas
-Consulta de notas
N.D

N.D

- Transporte

N.D

- Colecturia
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- Cierres de caja
- Pagos Bancarios
- Compras
- Cuentas por pagar
- Registro de gastos
N.D
- Némina
- Contabilidad
- Declaracion de impuestos
- Control de inventario

- Activos Fijos

- Reportes de caja
N.D
N.D

- Ctas. Por pagar Proveedores
N.D

- Conciliacion Banco

- Rol de pagos

- Contabilidad

- Anexo- Reoc

- Listas de utiles e inventarios

N.D.

- Cobros

- Operacion con Banco

- Compras y cuentas por pagar.
- Tes. Pagos

N.D
- Némina
- Contabilidad
- Anexos y reportes oficiales
- Listas de utiles e inventarios
N.D

Forma de

comercializacién

Solo contable, solo administracion

académica o ambas.

Por médulos segun lo requerido por

el cliente.

Se comercializa todos los médulos,

el cliente elije cual utilizar.

Importancia del producto

- Cubre necesidades especificas de
Instituciones Educativas.
- Réapida implementacion.

- Baja dependencia del fabricante.

- Soluciones a la medida del cliente.

- Uso inmediato del sistema con
apoyo de servicio técnico.
- Mas econémicas del mercado.

- Mas funcional

- Sistema integrado.

- Especializada en instituciones
educativas.

- Conocimiento del negocio.

- Soporte técnico prestado por
especialistas.

- Relaciones a largo plazo.
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Precio

- 1.900 USD cuota Unica por
licencias de uso de sistema
académico.

- 2.800 USD cuota Unica por licencia
de uso de sistema contable

- 1.180 USD costo anual por hosting

y servicio de aplicacion.

- 4.200 USD cuota Unica por
licencias de todos los modulos.
- 50 USD por cada terminal
adicional que requiere utilizar el

sistema

-3.500 USD cuota Unica que cubre
proceso de implementacion.
-Costo anual de una pension mas
matricula de un alumno por cada

seccion escolar.

Servicios Incluidos

- 6 horas de capacitacion para el
area académica.

- Cursos permanentes en oficinas
para manejo de sistema contable

- Soporte via remoto.

- Respaldo de datos diarios y cada

dos meses.

- 10 horas de capacitacion.

- Tiempo de instalacion 30 dias.

- Soporte via remota

- Garantia por 12 meses en errores
de programacion.

- Opcién de adquirir un servidor por
300 USD.

- Capacitacién, parametrizacion y
puesta en marcha con soporte en
terreno por 3 meses.

- Soporte via telefénica, remota,
chat, en terreno

- Garantia durante el tiempo de

convenio.

Elaborado por: Giomar Coello

Fuente: Ofertas comerciales de la competencia se han maagropuestas econémicas de las mismas.
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Este estudio de los productos, ha permitido temer mejor visibn del ambiente

externo referente a su competencia.

4.1.3 Posicionamiento actual del producto

Para tener una idea global y poder aplicar urategia de mercadotecnia acorde
con los objetivos generales de la compafia, seegesario obtener una opinién de
los clientes actuales del producto, para lo cuatakiz6 una entrevista.

En el Anexo Nro. 3 se encuentra el modelo de leeeista aplicada a 5 de los 13
clientes actuales de Lisa College. Esta entrevistee como objetivo determinar
la/las necesidades y requerimientos que el prodimgoé cubrir, nivel de

satisfaccion, debilidades y recomendaciones dentels, y posicionamiento de

marcas.

A continuacién se presenta los resultados de tadsata y su tabulacion (Anexo 3.).
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Pregunta # 1.

Tabla 12 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 1

Enfoque de la pregunta: Origen del requerimientgoucto

Pregunta: 1.- ¢Qué problema especifico le llevdormar la

decision de adquirir un sistema informéatico?

Respuestas: Nro. Porcentaje

Coincidencias| representativo

Falta de tecnologia de informacign/ 2 40%

Obsolescencia Tecnoldgica.

Disgregacion de informacion, falta centralizacjon 2 40%

de informacion.

Acoplado a necesidades internas. 1 20%

TOTAL 5 100%

Elaborado por: Giomar Coello

Las dos primeros tipos de respuestas que sumaf%)] 8e ven enfocadas a la
necesidad que existe en el mercado actual de cebidrea de tecnologia de la
informacion para que esta sea oportuna y puedaxp@stada 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 tzuscdoir con

dicha adquisicion?

Respuestas: Nro. Porcentaje

Coincidencias| representativo

Automatizacion / Centralizacion de 5 83%
informacion/ Reportes para toma de decisiones.

Actualizacion tecnolégica 1 17%

TOTAL 6 100%

Elaborado por: Giomar Coello

En esta segunda pregunta mas concreta se ve |asidetedel 83% de los
entrevistados de obtener informacion de calidad¢rata, de un solo origen y que se

pueda realizar facilmente andlisis de esta.
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Pregunta # 3.

Tabla 14 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 3

Enfoque de la pregunta: Caracteristicas del prodecjuerido

Pregunta: 3.- ¢, Qué caracteristicas debia cunhglaftevare?

Respuestas: Nro. Porcentaje

Coincidenciag representativa

Versatilidad, amigable, facil de usar 4 40%

Integracién de la informacion, centralizacion [de 5 50%

informacion, adaptado a realidad educativa.

Tecnologia de vanguardia 1 10%

TOTAL 10 100%

Elaborado por: Giomar Coello

En esta pregunta con el 50% de la opinién de Ibe\datados, coinciden en que
Lisa College brinda el requerimiento de informacidiegrada y atil para las
instituciones educativas. Como segunda caradterigel 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 Oslege

Pregunta: 4.- ;Qué le llevd a tomar la decisiorcal@ratar e

producto Lisa College?

Respuesta: Nro. Porcentaje
coincidencias | representativo
Buena imagen del producto 3 37,5%
Referencias 3 37,5%
Personalizacion del producto (incrementalidad) 1 , 5%
Apoyo internacional 1 12,5%
TOTAL 8 100%

Elaborado por: Giomar Coello

En esta pregunta se ha podido determinar laddres del producto Lisa College,
con respecto a su competencia. Se ha destacadoetea bmagen del producto,
buenas referencias, servicio de personalizacidrapa@yo 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 satisfaccion

Pregunta: 5.- ¢ Qué nivel de satisfaccién ha afbbedée! producta

hasta el momento en la escala del 1 al 10?

Respuesta: Nro. Porcentaje

coincidencias | representativo

Nueve (9) 1 20%
Ocho (8) 2 40%
Siete (7) 2 40%
TOTAL 5 100%

Elaborado por: Giomar Coello

El nivel de satisfaccion de los clientes actuakbastante bueno, en la escala del 1
al 10 vemos que el 80% de los clientes ha catifica Lisa en una escala tiene un
promedio de 7,8%. Lo que refleja la calidad funaiogue tiene Lisa College y la

posibilidad bastante certera de tener clientdedemla 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 satisfaccioreimente, en sy
opinion ¢en qué esta fallando el producto, el sirvy

la compaiiia?

Respuesta: Nro. Porcentaje

coincidencias | representativo

Unificar menu 1 20%
Reducir tiempo de respuesta de soporte técnico 3 % 60
Mejorar documentacion 1 20%
TOTAL 5 100%

Elaborado por: Giomar Coello

Con esta respuesta se ha determinado las deledigaduales del producto, el 60%
los clientes solicitan mejorar el tiempo de restuekel departamento de soporte
técnico, un 20% requiere la modificacién del meerlirdjyreso y el otro 20% refiere

a mejorar documentacion.
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Pregunta # 7

Tabla 18 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 7

Enfoque de la pregunta: Debilidad del producto

Pregunta: 7.- De los mdAdulos con los que cuenpaoelucto, en sl

S

trabajo diario ¢ Cual es el que considera ustedstm e

subutilizando?

Respuesta: Nro. Porcentaje

coincidencias| representativo

Ninguno 3 60%
Informacion de Proveedores 1 20%
Inventarios 1 20%
TOTAL 5 100%

Elaborado por: Giomar Coello

El 60% de los clientes coinciden en que no existédulos sub utilizados, en el caso
especifico de uno de los clientes considera sigadid la informacion de
Proveedores sin embargo se aclar6 que es por larenamerna en la que dicho
cliente trabaja, en el caso del cliente que comsideibutilizado el médulo de
Inventarios afirmo que la institucion ha dedicadominimo de tiempo para poder

implementar y explotar este modulo.
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Pregunta # 8

Tabla 19 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 8

Enfoque de la pregunta: Posicionamiento del praduct

Pregunta: 8.- En una sola palabra describa el uptodLisa
College.

Respuesta: Nro. Porcentaje

coincidencias| representativo

Completo 2 40%
Muy bueno 3 60%
TOTAL 5 100%

Elaborado por: Giomar Coello

Con los clientes actuales Lisa College se ha pmsacio como una herramienta muy

buena con el 60% de entrevistados y completa catdUnde los entrevistados.
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Pregunta # 9

Tabla 20 Resultado Entrevista Pregunta Nro. 9

Enfoque de la pregunta: Posicionamiento del praduct

Pregunta: 9.- En una sola palabra describa la afifmpBrowse
Ecuador Cia. Ltda.

Respuesta: Nro. Porcentaje
coincidencias representativo

Confort, familiar, 4 80%
Tecnologia 1 20%
TOTAL 5 100%

Elaborado por: Giomar Coello

En esta pregunta se queria recabar en cuantoraalgen corporativa de Browse
Ecuador Cia. Ltda. Con el 80% de los entrevistanwssideran a la empresa muy
cercana a sus procesos Yy la califican como famiyliaque se encuentran muy
confortable con su servicio, lo que llega a ser ueataja competitiva hacia la
competencia que en sus propuestas trata lo mersiisigpde 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 praduct

Pregunta: 10.- ¢, Qué nombre recuerda mas Lisawsfd
Respuesta: Nro. Porcentaje
coincidencias representativo
Lisa 4 80%
Browse 1 20%
TOTAL 5 100%

Elaborado por: Giomar Coello

Los resultados de esta pregunta han confirmado Ligee College se encuentra
posicionada en la mente de los clientes actuale® ama marca. EI 80% de los

clientes coinciden en recordar mas el nombre detlymto que el de la misma

compafia.

En forma general con los resultados de esta esteege ha determinado que el
producto Lisa College, se encuentra bien posicionad sus clientes actuales,

pudiendo explotar esta ventaja y ubicar al prod@rtoun segmento del mercado

especifico.
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4.1.4 Componentes PESTAL de Lisa College

En base al estudio del capitulo anterior del Amieidixterno de la empresa, se ha

realizado una tabla resumen de los componentes AES@ue interfieren

directamente en la comercializacién del productalCollege, esta se encuentra en

la Figura Nro. 16.

Figura 16 Impacto componentes PESTAL

POLITICO

ECONOMICO

SOCIAL

Inestabilidad politica.

PIB, débil fuerza productiva.

El gobierno tiene como
politica incrementar la
calidad en TICS.

Inflacion, bajo poder
adquisitivo del sector
servicios.

El gobierno por ser
populista quiere imponer
una educacion unificada.

Bajo volumen de crédito
para PYMES.

Debido a que el Ministerio
de Educacion tiene como
objetivo unificar la calidad
de educacion a todo nivel,
la clase social alta, media
alta y media, prefieren
educar a sus hijos en
Colegios Particulares.

Tasa de interés a PYMES
estable.

La Subsecretaria de
Educacion tiene en su
poder el aumento o
decremento del costo de
pensiones de Instituciones
Educativas Privadas.

TECNOLOGICO

AMBIENTAL

LEGAL

Alto nivel de importancia de
TICS para desarrollo
empresarial

Bajo nivel de confianza
hacia empresas
generadoras de tecnologia
nacionales.

Debido a la ola que existe
de concientizacion en
aspecto ambiental, si ha
influido en el mercado para
preferir sistemas
informaticos que reduzcan
el requerimiento de
impresion de documentos y
que trabajen con archivos
electronicos.

Nueva ley de educacion
publicada en Agosto 2012

Nueva ley de comercio
electronico, dentro de la
cual se encuentra la
facturacion electrénica
obligatoria a partir del 2013.

Ecuador con Ley de
Derechos de autor y
propiedad intelectual
resguarda los sistemas
informéticos.

Elaborado por: Giomar Coello

Este analisis tiene el objetivo de identificar pasrmente las Oportunidades y
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posibles Amenazas que presenta el mercado parangblimiento del plan de

marketing.

4.1.5 FODA para el producto Lisa College

El producto en este momento se encuentra en riesfpido a que ha descuidado el
estudio de la competencia. La informacién ya retalta en el capitulo anterior
sobre las fortalezas, amenazas, debilidades ywpdades que tiene la compafia
Browse Ecuador Cia. Ltda., apoyara para seleccaqaellos factores que influyen
directamente a la Unidad de Negocios Lisa Collegiemas se ha agregado las
fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidadesse ha encontrado entre el

producto y su competencia directa.

En la Figura Nro. 17 se puede visualizar el ragigltdel analisis FODA para el

producto Lisa College.

Figura 17 Andlisis FODA para el producto Lisa Collge

FORTALEZAS
Factor Descripcion
1| Producto El producto cumple con la calidad normativa y calidad
atractiva.

2 | Inventario tecnoldgico |Buen nivel tecnolégico.

3 | Mejoramiento Cuenta con indicadores de satisfaccion de clientes.
Continuo

4 | Producto Diferenciacion del servicio del area de soporte técnico.

5| Producto El nombre de la marca se ha posicionado entre los

clientes.

6 | Contratacion e Cuenta con el recurso humano adecuado para el area
induccién fundamental que es servicio al cliente.

7 | Producto El producto se entrega a clientes con todos los

modulos, sean del ciclo académico como contable,
mas no asi la competencia.

8| Producto En el ciclo contable el sistema presenta solidos
procesos en comparaciéon con los de la competencia.
9| Tecnologia Alta capacidad de reaccion a cambios gracias a la
herramienta GeneXus
10 | E. Organizacional La compafiia cuenta con respaldo extranjero.
11| Precio Politica de precio justo
12| Clientes Buenas referencias de clientes actuales
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DEBILIDADES

Factor

Descripcién

1 | Planificacién

Carencia de investigacion de mercado, mix del
marketing

2 | Estructura
Organizacional

No cuenta con departamento de comercializacion.

3| Estructura
Organizacional

No existe imagen corporativa hacia el mercado.

4 | Presupuestos

Falta presupuesto orientado a una planificacion
organizacional integral.

5| Plaza

El portafolio de clientes actuales es pequeiio.

OPORTUNIDADES

Factor

Descripcion

1 | Necesidades

Demanda de soluciones integrales en el area de
informatica.

Poder de negociacion
de los clientes

N

En el area de servicios especializados el poder de
negociacién decrece de acuerdo a la especializacion
del servicio.

w

Servicio

La cultura de servicio en el pais es escasa

4 | Competencia

Los competidores son personeria natural, lo cual baja
la credibilidad hacia los clientes.

5| Competencia

El mercado requiere de servicio permanente para una
evolucién 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 mayoria no tienen presupuestos de
inversion en tecnologia.

7 | Competencia

La competencia comercializa aplicativos por separado

AMENAZAS
Factor Descripcion
Falta de planificacion en implementacién cambios
1| Tributaria tributarios y de Ministerio de Educacion.
Competidores

2 | Potenciales

No hay barreras de ingreso al mercado

Comunicacion y
3 | promocién

La competencia dispone de canales de comunicacion y
un mejor nivel de imagen corporativa

Estrategia de
competencia

Precios bajos de la competencia, para introduccion a
nuevos clientes

(620>

Competencia

Trabajan con Open Source

Elaborado por: Giomar Coello
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4.2 Fijacion de objetivos de marketing

El foco de esta seccion se encuentra direccioaagiplicar cual seran los objetivos
de la compafiia para el producto en el area desjdatparticipacion en el mercado y
la utilidad esperada.

Los objetivos de marketing deberan estar alineados objetivos de la empresa, por
lo cual se ha tomado en cuenta los resultados idbteren el direccionamiento
estratégico y la realidad actual del producto IGsdlege presentada anteriormente,
para determinar como objetivos de plan de markdébisigiguientes:

- Lograr el 40% de participacion en el segmento dead® meta seleccionado
para el 2013.

- Elegir un tipo de mercadotecnia y su mezcla (pragueprecio, plaza,
promocién) adecuada para posicionar al producta L@ollege en el
segmento elegido.

- Definir la estrategia de crecimiento para la unidadnegocio Lisa College
gue permita tener un incremento en su rentabilideld 10% respecto al

altimo periodo.
En base a estos objetivos se trabajara en laifidaatdon del mercado meta, el

segmento objetivo, potenciales clientes, mix delketing y el presupuesto del plan

de accion para ejecutar el plan de marketing.
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4.3. Identificacion del mercado meta

4.3.1 Generalidades del mercado

El concepto basico de mercado, lo define como ejucdo de personas naturales o

juridicas con necesidades susceptibles de sefesatis con bienes o servicios;

(O conjunto de ambos), con un determinado podeuisitigo que las respalde y con
el deseo de satisfacerlas, a un precio o costongatmente rentable para el
vendedor. (Serna, Salazar, & Salgado, Mercadeatégico, 2009, p. 70)

Con la aplicacion de dicho concepto para el pradugsa College, objeto de este
estudio, podemos definir que el mercado del praduténe las siguientes

caracteristicas generales:

« Apunta a un Mercado Institucional, pues se oferieecthmente a

Instituciones Educativas Privadas del Ecuador.

e El producto es un bien intangible (software) acdfiap@ por servicios
(soporte técnico, talleres, capacitaciones, impigaoedn, desarrollo
personalizado).

e Su canal de distribucién es corto pues Unicameanteoinercializa Browse

Ecuador Cia. Ltda., misma que es productora.
» El tipo de concentracién es de Uso, pues el aplaasus bondades y los

servicios que intervienen para implementar dichodpcto son los que

interesan al consumidor.
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Su proceso de compra es complejo, debido a quesingpitar un sistema
informatico implica organizar administrativameng | Institucion (en el

mayor de los casos es una reingenieria de progedesada inversion para
adquirir el producto, grandes esfuerzos de losriggifinales para conseguir

resultados de informacién esperados.

La decision del comprador esta basada totalmente exz6n mas que en el

impulso.

4.3.2 Conducta de compra

4.3.2.1 Necesidades del mercado

El requerimiento de informacién de los entes detrobnde las Instituciones

Educativas Particulares cada dia se ha ido incremienes asi que el Ministerio de

Educacion, el SRI y en algunos casos dependiendgpdede personeria juridica, la

Superintendencia de Compafiias requieren informasiamedios magnéticos, como

es:

Ministerio de Educacion

N6émina de estudiantes con datos generales.
Nomina de empleados con datos generales, niveéatead.
Reportes de calificaciones de estudiantes.

Informacion del plantel.

Informacion de facturas de compras y sus retensione
Informacion de facturas de ventas.

Declaraciones de impuestos mensuales.

Superintendencia de Compainias:

Balances anuales.
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En el caso de los clientes directos de las Instihgs, que llegan a ser los padres de
familia, estos cada vez van exigiendo que la mémion de sus hijos se encuentre
disponible en internet. Debido a este requerimiet¢o informacion, todas las

Instituciones Educativas Particulares han vistodeesidad de tener una herramienta

informéatica que apoye a la generacion de las mismas

Para cubrir los requerimientos de informacion tanmternamente como de terceros la
mayoria de las Instituciones ha decidido separdresl académica de la contable y

han buscado soluciones informaticas que atiendasgparado este requerimiento.

Para atender el area Contable en el mercado seergrecuun sin numero de
aplicativos que atienden parte de los requerimgdinformacion para el SRI y/o
Superintendencia de Compaiiia. En el caso del aredéfica se puede encontrar
menos aplicativos que puedan solventar el requenitmi del Ministerio de

Educacion.

En cuanto a informacién interna en la mayoria rdgitlciones para generar esta
informacion han buscado ayuda en el departamensistiamas, en el caso de contar

con dicho departamento.

La variedad de aplicativos que se puede encortano herramientas de
informacion dentro de una institucion educativa desde herramientas Excel,
aplicativos desarrollados por el departamento deersias de la Institucion hasta

sistemas complejos traidos del extranjero.

El tipo de herramientas con las que cuenta unatdogin Educativa depende
proporcionalmente del presupuesto que estas asignahl (Tecnologias de
Informacion), en la mayoria este presupuesto, gsbajo o lo dedican Unicamente a

Hardware.

Debido a que la informacién requerida por las 1nstbnes Reguladoras
mencionadas anteriormente, se trata de informaegpecializada, las personas o

empresas que atienden estos requerimientos debentesger 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 Lisae@elllas Instituciones Educativas
Particulares en su mayoria cuentan con una estaugtganizacion bien determinada
en la cual esta considerado dos departamentosriamdales que intervienen en la
toma de decision en la adquisicibn de un sistenfarnmatico, estos son el

departamento Financiero y el de Sistemas Informatic

Como ya se anot6 anteriormente, las Institucioeegsitan cubrir requerimientos de
informacion tanto internas como externas de laasakcadémicas y Contables,
entonces en el momento de adquirir una herramidetanformacién tomaran
siempre en cuenta el criterio del Contador o Jafanciero, referente al area

Contable y el Departamento de Sistemas o Rectduyneion al area Académica.

En este caso el usuario final del sistema, conya leeser, las secretarias, profesores,
colectores, auxiliares contables no tienen ningoo@encia en el proceso de toma

de decisiones, lo que revela en este caso, qumetgp de informacion sobre las

bondades del producto Lisa College se debe enfotas areas Directivas mas que

las Operativas de las Instituciones.

Ahora bien, existen Instituciones Educativas, geeientemente han visto la
necesidad de organizar sus procesos Yy definir ganarama empresarial, por lo
cual se puede decir que no todas las Institucideesiran un departamento
Financiero, pero si un Contador, no todos tendradaepartamento de Sistemas pero

si un Rector 0 una Secretaria General; este seda&scenario de compra.

4.3.2.2 Tipos principales de situaciones de compra

Actualmente la conducta de compra para sistemasmidticos en forma genera es
la recompra modificada (Kotler & Gary, Fundamentesmercadotecnia, 1998, p.

183), esta se aplica en la situacién en la cuaboeriprador quiere modificar las
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especificaciones del producto, los precios, lonitdos o cambiar de proveedor.

En el caso particular del producto Lisa Collegéa sfuacion se puede presentar en
varias instancias; la primera con clientes actualesido los que requieren realizar
incrementalidad al producto, en el segundo casandm un potencial cliente quiere
realizar un cambio de herramienta informatica ysaera una opcién a Lisa
College, el tercero cuando un potencial clienteuiezg@ cambiar se herramienta
informatica sin embargo hay una o varias facilidaclen las que cuenta actualmente

y requiere que se agreguen a Lisa College.

Para este trabajo de plan de marketing se propmaizar cambios en la forma de
comunicar la oferta del producto y sus servicios pgue los potenciales clientes
vean como tipo de situacion de compra la de sasgikotler & Gary, Fundamentos
de mercadotecnia, 1998, p. 183), la cual ofrecepamuete de soluciones a un
problema, sin todas las decisiones separadas.Qadflage se ofertara como una
herramienta de software que cubre los requerinsedéinformacion acompafiado
con el servicio de personal especializado en lairadiracion de informacion

contable y académica de Instituciones Educativas, & final de dar un buen
servicio a los clientes finales de dicha institacio

4.3.3 Segmentacion del mercado

Para realizar la segmentacién del mercadmal debe orientarse el producto
Lisa College, se partira de la descripcion gdnegae se realizé anteriormente del

Mercado en el cual el producto ya ha imiciaus operaciones.

Este Mercado se encuentra dentro de las Institesi&ducativas Particulares del
Ecuador, se tomara informacién del Ministerio deudation y Secretarias de
Educacion como entes reguladores de estas Instieiademas del analisis de los

clientes actuales.

“Mediante la segmentacién de mercados, las compadi@den mercados grandes y
heterogéneos en segmentos mas pequefios a los seigdasde llegar de manera mas eficaz
con productos y servicios congruentes con sus meokEs Unicas” (Kotler & Gary,

Fundamentos de mercadotecnia, 1998, p. 165)
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No existe una forma Unica para segmentar el mere@del caso de este estudio se

ha realizado segmentacion multiple en base adagestes criterios:

- Segmentacion demografica en base al tipo de educatipartida por las

Instituciones Educativas.

- Segmentacion por ingresos, en base a los costopedsion de las

Instituciones Educativas.

- Segmentacion geografica, segun las ciudades ggartenayor cantidad de

Instituciones Educativas del pais.
(Kotler & Gary, Fundamentos de mercadotechia, 1p98383)

4.3.3.1 Segmentacion demogréfica

Dentro de este tipo de segmentacion se realizasadgmentacion en base al criterio

de la industria y tamafio.
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En el caso de la segmentacion por el criterio dadastria, se tomara en cuenta el
reporte AMIE (Archivo Maestro de Instituciones Edtiecas) emitido por el
Ministerio de Educacion del Ecuador, en el cuarsauentran todas las instituciones
educativas registradas y aprobadas por dicha upsiit, lo cual ha permitido

segmentar el mercado en base a los siguientezdadla

- El total de Instituciones Educativas Particularelspdis es de 6.383 (seis mil

trescientos ochenta y tres).

- Del total de Instituciones Educativas Particula8@9 (seiscientos veinte y
nueve) son Religiosas y 5.754 (cinco mil setecketocuenta y cuatro) son

Laicos.

- Del total de Instituciones Educativas Particulatescas hay 1.138 (mil
ciento treinta y ocho) que son especiales (Solatoas, Solo Vespertino,
Solo a distancia, Populares) o populares y 4.61@&t@ mil seiscientos
dieciséis) Instituciones Educativas Particularedcds de Educacion Regular

presencial con horario Matutino y financiamiengotRular.

Esta segmentacion se la puede visualizar en laaTétd. 22 base del Gréafico Nro.
16.

Tabla 22 Segmentacion demograéfica |. Educativos Paculares

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
Educacién Regular 4.616,00 72%
Total |. Educativas Particulares 6.383,00 100%

Fuente: Ministerio de Educacion del Ecuador
Elaborado por: Giomar Coello
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Gréfico 16 Segmentacion demogréfica |I. Educativosdrticulares

SEGMENTACION 1.E.PARTICULARES DEL
ECUADOR
2011-2012

M |.Educativas Particulares
Religiosas

M |. Educativas
Particulares Laicas

Especiales
72% ]
I. Educativas

Particulares Laicas de
Educacion Regular

Fuente: Ministerio de Educacion del Ecuador
Elaborado por: Giomar Coello

Se puede visualizar de una manera muy facil cagrdéica expuesta, los tipos de
Instituciones Educativas Particulares Laicas delaHor, identificando el segmento
objetivo de interés para Browse Ecuador Cia. Lilagber: Instituciones Educativas
Particulares Laicas de Educacion Regular Preslenaon horario Matutino
(IEPLR).

4.3.3.2 Segmentacién por Ingresos

Se ha procedido a realizar el analisis de los tedgeactuales con los que cuenta el
producto Lisa College, esto permitira definir urctée que determine el tamafio

economico de una Institucion Educativa Particusich Regular (IEPLR).
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Lisa College se encuentra ya en el mercado yfecka cuenta con 13 Instituciones
Educativas Particulares. De estos actuales cliemeg1) se encuentra en la Ciudad
de Cuenca (Provincia del Caiar), tres (3) enddad de Guayaquil (Provincia del
Guayas), nueve (9) en la ciudad de Quito (ProvirdzaPichincha).Para estos
clientes, se ha podido observar que el factor chet@nte en su poder adquisitivo y
por ende el que determina el tamafio econémico degknizacion es el costo de la

pension.

Si bien es cierto en la actualidad tanto el costpehsion como el de matricula se
encuentran regulados por el Ministerio de Educanié@diante las Subsecretarias de
Educacion de cada Provincia, la cual cuenta cdnéa Reguladora de Costos; estos
entes reguladores aprueban los rubros en baseapd&idad de invertir en mejorar

las condiciones del servicio educativo que tendadgtucion.

En base al criterio expuesto, se ha realizado &ficdr Nro. 17 en el que se puede

visualizar los clientes actuales segmentados pioladies y sus costos de pensiones.

Gréfico 17 Segmentacion por ingresos clientes actiea por ciudad

1.800,00
1.650,00
1.500,00 -
1.350,00 -
1.200,00 -
1.050,00 -
900,00 -
750,00 -
600,00 -
450,00 -
300,00 -
150,00 -
0,00

Valor $

Pensidn
M Cuenta Cuenca 225,43
B Cuenta Guayaquil |313,50(398,00/463,33

Cuenta Quito 110,63(182,40(214,80(220,40|311,67|349,00/478,33/940,80(1.593,0

Fuente: Browse Ecuador Cia. Ltda.
Elaborado por: Giomar Coello
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El gréfico presenta las siguientes tendencias:

- En la ciudad de Cuenca el costo de pension de satucion Educativa
clientes de Lisa College es de 225,43 USD. (Dosaseveinte y cinco con 43

ctvs., de délares americanos).

- En la ciudad de Guayaquil el costo de pension ate lhstituciones
Educativas clientes de Lisa College esta entre3@#° USD (trescientos
délares americanos) a 480 USD (cuatrocientos cincuenta délares

americanos).

- En la ciudad de Quito el costo de pensién de lastliciones Educativas
clientes de Lisa College esta entre los ¥10SD (ciento diez délares

americanos) a 1.50USD (Mil quinientos délares americanos).

Este analisis ha permitido visualizar que los detualientes del producto Lisa
College se podran segmentar en tres grupos dedacadas pensiones promedios de
las instituciones educativas:

1°0YSDy gélar a ciento cuarenta y nueve délares ($2489.

* Entreun (
« Entre los ciento cincuenta (18bY% a doscientos noventa y nueve délares
(29920 YH,

 Entre los trescientos délares (3¢ en adelante.

Esta segmentacion se la puede ver en el Gréficdl8lla 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
Entre $300- SUPERIOR 8
TOTAL 13
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Grafico 18 Grupos actuales de compra segun costogmedio de pension

® Entre $1-$149
M Entre $150-$299
61% Entre $300- SUPERIOR

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

Como conclusion de este analisis se ha determinar @l mercado actual del
producto Lisa College se encuentra enfocado aucgines Educativas Particulares
Laicas Regulares (IEPLR), cuya pension se encuemir@ los trescientos dolares
(300%° Y5 o superiores.

Sin embargo el mercado opcional llegaria a ser ltetituciones Educativas

Particulares Laicas Regulares que tengan una pemsitie los ciento cincuenta
(150%° Y5P) a doscientos noventa y nueve délares f298P).

4.3.3.3 Segmentacion geografica

Con la variable de segmentacion geogréfica se pidérdificar las provincias de
mayor interés dentro del Ecuador. Al tomar comeregicia el mismo archivo AMIE
(Ministerio de educacion, 2011-2012)
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Tabla 24 Numero de Instituciones Educativas Partidares Laicas de Educacion Regular

Presencial
Nro.
Provincia Instituciones

GUAYAS 1.844
PICHINCHA 1.042
MANABI 699
LOS RIOS 222
AZUAY 128
EL ORO 101
STO.

DOMINGO 87
SELENA 77
TUNGURAHUA 75
CHIMBORAZO 61
ESMERALDAS 58
COTOPAXI 50
LOJA 47
IMBABURA 31
CANAR 18
PASTAZA 14
ORELLANA 14
SUCUMBIOS 13
CARCHI 10
BOLIVAR 10
M. SANTIAGO 6
NAPO 5
GALAPAGOS 3

Fuente: AMIE -Ministerio de Educacion
Elaborado por: Giomar Coello

De la Tabla Nro. 24, se encuentra los siguientdazums:

La provincia con mayor IEPLR es Guayas con un wal.844 (mil ochocientos

cuarenta y cuatro), le sigue la provincia de Pidmén con un total de 1.042 (mil

cuarenta y dos) y en tercero y cuarto lugar searicalManabi con 699 (seiscientos
noventa y nueve) y los Rios con 222 (doscientosteey dos). Esto se lo puede

visualizar en la Grafica Nro. 19
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Grafico 19 Segmentacion Geogréfica de I. EducativaBarticulares Laicas Regulares 2011-2012
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Fuente: Ministerio de Educacion
Elaborado por: Giomar Coello

Por lo anterior expuesto, dentro del mercado déHBER las provincias con mayor
potencial para ser atendidas son Pichincha y Gu&sias provincias son las mas

importantes econdmicamente dentro del Ecuador.

4.3.3.4 Resumen de segmentaciéon de mercado meta

A continuacion se realiza un resumen de los tipessédgmentos de mercados

seleccionados para el producto Lisa College.
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Tabla 25 Segmentacion de mercado objetivo para Lisaollege

TIPO DE SEGMENTACION SEGMENTO SELECCIONADO

Segmentacion Demografica I. Educativas Particulares Laicas de

Educacién Regular.

Segmentacion por Ingresos I. Educativas Particulares Laicas de
Educacion Regular con pensiones de

$300 (trescientos doélares) o superior.

Segmentacion Geogréfica Provincia de Pichincha y Guayas.

Elaborado por: Giomar Coello

Por lo anterior expuesto se puede concluir queegmento meta para el producto
Lisa College son las Instituciones Educativas Baleres Laicas de Educacion
Regular (IEPLR) de las provincias de Pichincha yayais que tengan pensiones

escolares de 3, USD (trescientos délares americanos) o superior.

4.3.4 Segmento meta de ventas

4.3.4.1 Segmento meta primario

El mercado actual para Lisa College, se encuentreoamado por clientes actuales y
potenciales (los cuales se seleccionara en basa aedgmentacion meta ya
identificada), en este subcapitulo se estudiara apg¥te tienen actualmente los
clientes vigentes a los objetivos de marketingestificar los potenciales clientes y
sus necesidades. Se seguira los pasos que sugraee@mez 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 Clientesafesuel cual ayudara a identificar la
minoria de clientes que cubren la mayoria de coftelcion 20/80), se ha
identificado el costo de mano de obra indispensahble el funcionamiento de
Browse Ecuador Cia. Ltda. El costo de mano de sbreonsidera el 80% del costo

total de la compafiia.

En la Tabla Nro. 26 se detalla el costo de Mam@®bra de la unidad de negocio

Lisa College.

Tabla 26 Costos mano de obra Unidad de Negocio Lisllege

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

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

Identificado el monto anual que representa el 8@4dod costos de la empresa
Browse Ecuador Cia. Ltda., de la Unidad de Negbisa College, se comparara con
las ventas actuales por cliente que puedan culerr gl mejor de los casos tener una

utilidad en la operacion.

Esta relacion se la ve reflejada en la Tabla Rvoen la cual se resaltan los clientes

mas importantes que cumplen con la relacion 2048€uanto a costos.

Tabla 27 20% de Clientes requeridos para cubrir 80%le costos fijos de mano de obra
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CLIENTE \
Nro. 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 Cia. Ltda.
Elaborado por: Giomar Coello

Con el andlisis de Pareto, se ha podido deterngjnarpara el periodo 2012 los
ingresos de Browse Ecuador Cia. Ltda., se haneotraclo en 5 de sus clientes,
mismos que logran cubrir el 80% de los costosadeuhidad de negocio Lisa

College.

Este andlisis si bien permite tener una vision @ldle los ingresos que tiene Browse
Ecuador Cia. Ltda., con el producto Lisa Colledentro de estas ventas por cliente
se debera analizar qué tipo de servicios se haadepara determinar con mayor
certeza lo que en la actualidad el mercado saqlicte esto se podra elegir la

estrategia a seguir.

Para el analisis por tipo de servicio, se realizaracomparativo de los servicios
prestados dentro de la Unidad de Negocios Lisae@ellen los periodos 2010 al
2012, el valor de ventas brutas por tipo de sengeive reflejado en el Grafico Nro.
20.

Gréfico 20 Distribucion de ventas de servicios Lis€ollege 2010-2012
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Distribucion de ventas de servicios Lisa College 2010-2012
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Fuente: Browse Ecuador Cia. Ltda.
Elaborado por: Giomar Coello

Con este analisis se puede identificar que logcses 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 qusenpodra aumentar si no se
aumenta el nimero de clientes, lo mismo sucedescambro de mantenimiento, el
servicio de implementacion de sistemas es un sergie va de la mano con la
Renta del sistema y se lo recibe una sola vez pde el cliente al inicio del

proyecto; no asi el servicio de Desarrollo o peaipacion de aplicativos el cual

podria aumentar si se lo promueve dentro de lestek actuales.

De los clientes actuales que cubren el 80% deds®s de la unidad de negocio Lisa
College, se debera saber cual es el tamafio ecom@®miestos clientes en base a las
pensiones promedio que cobran por estudiante, dosgwisualiza en la Tabla Nro.
28.

Tabla 28 Tipo de contratos de clientes que cubren 8% de costos de mano de obra
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Pension Tipo de contrato vigente
Cliente Promedio Rango
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

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

Este andlisis aporta para definir que la conceidinage los esfuerzos dentro de los
clientes actuales, se deberd orientar hacia la$REEon costos de pensiones
promedio por alumno de 38®USD. (Trescientos délares americanos) o superiores
Mismas que debido a su estabilidad econémica podeguerir el servicio de

incrementalidad (Desarrollo de personalizacione®slaplicativos).

En este caso de los clientes actuales de Lisa géollel producto ya cubre la
necesidad de tener informacion integrada del aradémico y contable, sin embargo
existen muchas mas areas dentro de la instituai@pgdrian requerir integrar su
informacion como es el caso de: Biblioteca, Enfefajeentre otros; para estos
departamentos se podra ofrecer el servicio de rmeméalidad (desarrollo de

aplicaciones).

Los clientes que cumplen la regla de Pareto 2@8@®clientes que tienen contrato de
mantenimiento o renta de licencias de uso por &l al impulsar el servicio de
incrementalidad, la compafia puede ganar doblempots mantienen el contrato
de mantenimiento o renta de licencia y ademaszesalventas del servicio en

mencion.
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4.3.4.1.2 Focalizar nuevos clientes de alto poteaki

En base al segmento meta ya determinado con adtelpara Lisa College, se
podra identificar y definir el volumen de potenemlclientes. Se utilizara la
informacion de la Subsecretaria de Educacion, @atia provincia del Guayas como
la de Pichincha para este fin.

En la Tabla Nro. 29, se visualiza el nimero de IEPpara la provincia de Guayas

en cada rango segun sus costos de pension, Iseealcuentra graficado en Gréfico
Nro. 21.

Tabla 29 IEPLR de la provincia de Guayas por rangale pensiones 2012-2013

%
REPRES
ENTACI

RANGO PENSIONES | NRO. PLANTELES | ON

DE $1-§149 1.287 70

DE $150-$299 543 29

DE $300- SUPERIOR 14 1

TOTAL 1.844 100

Grafico 21 IEPLR de la provincia de Guayas por rang de pensiones 2012-2013

RANGO DE PENSIONES DE
INSTITUCIONES EDUCATIVAS44
PARTICULARES LAICAS DEL GUi,

1.287

543

] B

DE $1-$149 DE $150-$299 DE $300- SUPERIOR TOTAL

Fuente: Subsecretaria de Educacion, Junta Provincial rdgtéade costos
Elaborado por: Giomar Coello

Con estos datos se puede concluir que el mercatiopam el producto Lisa College
dentro de las IEPLR que tengan una pensién prontedicescientos délares (380,

YUSP) o superior dentro de la provincia del GuayasksbtAnexo 4).
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Para el caso de Pichincha de igual manera se hadtoha informacion de la
Subsecretaria de Educacion de la Junta Provimeigliladora de costos de
Pichincha. Informacion que se ve reflejada en lald@&lro. 30, Grafico Nro. 22.

Tabla 30 IEPLR de la provincia de Pichincha por ramgo de pensiones 2012-2013

RANGO NRO. % ,
PENSIONES | PLANTELES | REPRESENTACION
DE $1-$149 666 64
DE $150-$299 347 33
DE $300-

SUPERIOR 29 3
TOTAL 1.042 100

Grafico 22 IEPLR de la provincia de Pichincha por engo de pensiones 2012-2013

® RANGO DE PENSIONES DE INSTITUCIONES
EDUCATIVAS PARTICULARES LAICAS DE
PICHINCHA 1.042
1.200
1.000 666
800
600 347
400 29
200 Ay
0
DE $1-5149 DE $150- DE $300- TOTAL
$299 SUPERIOR

Fuente: Subsecretaria de Educacion, Junta Provincial agiguh de costos
Elaborado por: Giomar Coello
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En base a la informacion expuesta se puede corgiigirel mercado meta para el
producto Lisa College dentro de las IEPLR que tengaa pension promedio de
trescientos délares (38B”SP) o superior dentro de la provincia de Pichincha 20
(Anexo 4).

Para definir las tendencias de los clientes poades;i sus necesidades, nivel de TICS
(Tecnologia de Informacion y comunicacion), canalesomunicacion utilizados y
presupuestos; se ha disefiado una encuesta cuydonsedencuentra en el Anexo
Nro. 5.

4.3.4.2 Elaboracion de la muestra

El muestreo : “es una operacion destinada a tomaparte del universo o poblaciéon

gue va a ser estudiada, a fin de facilitar la itigasion; puesto que es obvio que en
muchos casos es imposible estudiar a la totaliéddslelementos de ese universo o
poblacion”. (Leiva, 2001, p. 21)

Este muestreo permitird conocer el numero exactdEHRRL que deberdn ser
encuestadas, y asi hacer de la entrevista unanaéddn confiable y segura.

Para realizar este estudio, el tipo de muestrdizado fue el no probabilistico, ya

gue permitira conocer los diferentes criteriosalpdblacion, con la probabilidad de
existencia de un margen de error del 20% y un migedonfianza del 75%.

149



4.3.4.2.1 Tamaho de la muestra

Para fines de esta investigacion se utilizé laisige formula:

k"Z*p*q*N

(e"**(N-1))+k"**p*q

Fuente: (Feedbacknetwoks)

n: es el tamafio de la muestra (nUmero de encupstagamos a hacer).

k: es una constante que depende del nivel de caafigue asignemos. El nivel de

confianza indica la probabilidad de que los resiai$ade nuestra investigacion sean
ciertos

p: es la proporcion de individuos que poseen epolalacion la caracteristica de

estudio. Este dato es generalmente desconocidsyede suponer que p=g=0.5 que
es la opcion mas segura.

g: es la proporcién de individuos que no poseercasateristica, es decir, es 1-p.

N: es el tamafio de la poblacién o universo (nunaed de posibles encuestados).

e: es el error muestral deseado. El error muestrdh diferencia que puede haber
entre el resultado que obtenemos preguntando enumatra de la poblaciéon y el que

obtendriamos si preguntaramos 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 detéh poblacion, en este caso para
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la provincia del Guayas 14 IEPLR y para PichincBalRPLR, debido a que la
férmula da como resultado una muestra muy pequgtatal de la muestra para la

investigacion sera 43 IEPLR.
Se considera que estos parametros de la muestreazomables debido a que el

presente plan de marketing se encuentra dirigidio 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 seeqito@ tabular las respuestas
obtenidas. Para la tabulacion, fue necesarioapdicmétodo de tablas de frecuencia
de un solo sentido, por tratarse de un método l&eyciel mas apropiado para el

presente estudio de mercado.

4.3.4.2.3 Tabulacion e interpretacion de datos

A continuacion se presenta los resultados en caagstadisticos por Provincia, la

tabulacion realizada de esta encuesta se enceenglaAnexo 5.
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Pregunta Nro. 1

1.- El costo promedio de la pensién dentro de stitution se encuentra en el rango:

Tabla 31 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 1

Guayas Pichincha
a) $1-$149 0 0%| 0 0%
b) $150-$299 0 0%| 0 0%
¢) $300-Superior 14 100% | 29 100%
TOTAL 14 100% | 29 100%

Gréfico 23 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 1

30 T
25 1
20 7 ma)$1-5149
15 1 m b) $150-5299
10 1 ¢) $300-Superior
0 L= —

Guayas Pichincha

Elaborado por: Giomar Coello

Con la primera pregunta se reafirma que la aplicacie la encuesta se orientd
correctamente al segmento meta seleccionado papaoducto Lisa College. El
100% de las instituciones encuestadas tanto errokngia de Pichincha como
Guayas son IEPLR con pensiones igual o superiord808° USD. (Trescientos

dolares).
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Pregunta Nro. 2 - 4

2.- ¢Dentro del organigrama de su institucion seuemtra considerado el
Departamento de Sistemas?

Tabla 32 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 2

Guayas Pichincha
S 14 100%| 29 100%
NO 0 0% 0 0%
TOTAL 14 100%| 29 100%

Grafico 24 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 2

25 A
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15 A
10 A

msl

ENO

Guayas Pichincha

Elaborado por: Giomar Coello
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3.- ¢Su institucién cuenta con un servidor de dajes permita resguardar la

informacion?

Tabla 33 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 3

Guayas Pichincha
S 14 100%| 29 100%
NO 0 0% 0 0%
TOTAL 14 100% | 29 100%

Gréfico 25 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 3
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Guayas Pichincha

Elaborado por: Giomar Coello
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4.- ¢Los computadores de la institucion sean ed®salumnos, profesores,

administrativos se encuentran conectados en Red?

Tabla 34 Tabulacion encuesta pregunta Nro. 4

Guayas Pichincha
S| 14 100%| 29 100%
NO 0 0% 0 0%
TOTAL 14 100% | 29 100%

Gréfico 26 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 4

30
25 A
20 A
15 A
10 -
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mNO

Guayas Pichincha

Elaborado por: Giomar Coello

Las preguntas 2 a la 4 determinan claramente etl mike tecnologia de la
informacion y comunicacion con la que cuentan ldsstituciones Educativas
encuestadas. Como se puede visualizar el 100%asd&PRL consideran dentro de
su organizacién a un departamento de Sistemas.t@@uean un servidor de datos
para resguardar su informacidn y cuentan con réstna para comunicacion y

traspaso de datos.
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Pregunta Nro. 5 -6

5.- Para la administracion de informacion Acadényidéinanciera, ¢ Su institucion
cuenta con una herramienta informatica (software)?

Tabla 35 Tabulacion encuesta pregunta Nro. 5

Guayas Pichincha
Sl 14 100%| 29 100%
NO 0 0% 0 0%
TOTAL 14 100%| 29 100%

Gréfico 27 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 5
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Guayas Pichincha

Elaborado por: Giomar Coello
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6.- Sefiale las herramientas informaticas utilizagas su Institucion para el

procesamiento de informacion:

Tabla 36 Tabulacion 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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Grafico 28 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 6

Guayas Pichincha

M Paquetes Office, Memory y
Desarrollos internos

B Paquetes Office, Jire

m Paquetes Office, Grescol y
Desarrollos internos

M Paquetes Office, Isyplus-
Academic XXI

M Paquetes Office, Lisa College

m Paquetes Office y Desarrollos
internos

1 Paquetes Office, Otros

Elaborado por: Giomar Coello

La pregunta 5 y 6 determina la importancia que dedo las IEPRL de contar con

un software de aplicacion para la administraciérsdenformacion, se registra el

100% de instituciones que cuentan con una herramien

La tendencia en los tipos de herramientas selegdampor las instituciones se ve
reflejada en la pregunta 6, misma que fue una ptagde seleccibn mdultiple. Los
paquetes Office siguen siendo una herramientapadsable para las tareas diarias,
seguidas de una clara preferencia a desarrolleshog dentro de las IEPRL. Es claro
también que no existe posicionamiento de ningudymi en particular dentro del

segmento meta.
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Pregunta Nro. 7

7.- ¢ Se encuentra satisfecho con la/las herraafeinformaticas (software) con que

cuenta en este momento?

Tabla 37 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 7

Guayas Pichincha
Sl 5 36% 10 34%
NO 9 64%| 19 66%
TOTAL 14 100%| 29 100%

Grafico 29 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 7
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Guayas Pichincha

Elaborado por: Giomar Coello

El nivel de satisfaccion de las IEPLR se encueatrain nivel medio, reflejando un
36% de satisfaccion en la provincia de Guayas B4 en Pichincha. Este
indicador sugiere una mejora en las herramientagasoque cuentan actualmente las
Instituciones, dando paso a impulsar el producta IGollege en este segmento de

mercado.
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Pregunta Nro. 8

8.- ¢, Qué busca en el momento de contar con unaefdministrativo?

Tabla 38 Tabulacion encuesta pregunta Nro. 8

Guayas Pichincha
Rapidez 0 0% 0 0%
Seguridad 0 0% 0 0%
Integracién en la informacién 14 100%| 29 100%
TOTAL 14 100%| 29 100%

Gréfico 30 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 8
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Guayas Pichincha

Elaborado por: Giomar Coello

La necesidad insatisfecha claramente se ve reflejackl resultado de esta pregunta,
el 100% de los clientes coincidieron en que reguiama herramienta realmente

integrada que permita procesar datos del areallerdamo académica.
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Pregunta Nro. 9

9.-Al momento de adquirir una herramienta inforwet En que se basa su decision?

Tabla 39 Tabulacién 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%

Gréfico 31 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 9

20 -+ M Precio
15 -
H Servicio de soporte
técnico
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5 - Servicio de
incrementalidad
(aplicativos a medida)
0 T f

[
Guayas Pichincha

Elaborado por: Giomar Coello

Con esta pregunta se ha podido determinar las gamsmnde valor que el producto
Lisa College debera tomar en cuenta para posigenan el mercado. El que un
software de aplicacion cuente con un buen servi®o soporte técnico es
indispensable como refleja la encuesta con un 64%Geayas y un 66% en
Pichincha. También se ve la importancia que l@ntds dan a la apertura de parte
de las empresas de software para realizar modtitas y personalizaciones a los
sistemas, pues en Guayas se tiene el 36% de IEB&ien necesario el servicio de
incrementalidad en Pichincha refleja un porcerdaje28%, tan solo en la provincia
de Pichincha se ha encontrado que las Instituci@uegativas se preocupan del

precio del producto con un 7% de la poblacion esiagga.
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Pregunta Nro. 10

10.- ¢Qué medios utiliza para realizar busquedaheleamientas informaticas
(Software)?

Tabla 40 Tabulacion encuesta pregunta Nro. 10

Guayas Pichincha
Internet 5 36% 9 31%
Guia telefénica 0 0% 0 0%
Ferias de tecnologia 0 0% 0 0%
Publicidad (hojas volantes, vallas, radio,
television) 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,
television) 5 17%
TOTAL 14 100% 29| 100%

Gréfico 32 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 10
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Elaborado por: Giomar Coello

Se ha podido encontrar los medios de comunica@éras que Lisa College debera

contar para un correcto posicionamiento en el ndexca
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La tendencia en forma general tanto en Guayas d¢ioioncha es un 64% y 52%
respectivamente, en base a Referencias de ottasdimes.

Seguido se encuentra el internet como medio dguieds e informacion de software
con un 36% y 31% en Guayas Yy Pichincha respectintamnecon un porcentaje bajo
del 17% solo en Pichincha se encuentra la Pubticida

En forma general se podria definir que las Reféasne Internet en un 100% en

Guayas y con un 83% en Pichincha son los medios mgwrtantes de

comunicacion.
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Pregunta Nro. 11
11.- El presupuesto anual que la instituciébn puedmnar para adquirir una
herramienta administrativa para integrar informdacitanto Académica como

Contable podria ser:

Tabla 41 Tabulacion 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%

Gréfico 33 Tabulacién encuesta pregunta Nro. 11

20 -
15 A
m $0a $10.000
10 A = $10.000 a $ 20.000
$20.000 o superior
i J
0 T 1
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Elaborado por: Giomar Coello

El 64% de las IEPRL en Guayas y el 66% en Pichiniemgn un presupuesto anual
de 20.008° USD (Veinte mil délares) o superior para TICS y38% en Guayas y
34% en Pichincha tienen entre 10.800JSD (Diez mil délares) a 20.080USD
(Vente mil dolares) anuales.
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4.3.4.3 Segmento meta secundario

En el caso de la unidad de negocios Lisa College groducto, se puede establecer
que el mercado meta secundario llegaria a serB&R de la Provincia de
Pichincha y Guayas que tengan una pension pronaalientre los 159 USD
(Ciento cincuenta doélares) hasta los 9999SD (doscientos noventa y nueve
dolares), que requieran cubrir la necesidad derirdoion interna y externa del Area

Contable o Académica.

En este estudio se dara atenciébn al mercado métaar@w, el mercado meta

secundario se estudiara a futuro.

4.4 Formulacién de estrategias de marketing

Se ha seleccionado el andlisis vectorial de crecitaj como la herramienta para
definir la estrategia a ser aplicada, esta exautfieaentes alternativas del producto

en relacion con las opciones de mercado de la dispa

A continuacion se presentara en la Figura Nro.lahélisis de crecimiento vectorial

para Lisa College.
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Figura 18 Vector estratégico de crecimiento para lsa College

Producto Producto Productos
Actual Mejorado Nuevos
Lisa College
I. Educativas Particulares Laicas
de Educacion Regular de la
Mercado ciudad de Quito, Guayaquil y
Actual Cuenca.
Lisa Collegé¢ [Lisa College
Q nuevo ment
< unificado,
8 nuevos
g I. Educativas Particulares Laicas canales de
w de Educacion Regular con servicio
a pensiones de $300 (trescientos técnico,
ﬂ Mercado dolares) o superior, de la provincia manuales
% extendido | de Pichincha y Guayas. digitales
g
® I. Educativas Particulares Laicas —
de Educacion Regular con \‘
pensiones de $150 (ciento
cincuenta dolares) a $299
(doscientos noventa y nueve Version
Mercado dolares), de la provincia de béasica de
Nuevo Pichincha y Guayas. Ninguno Lisa College
DESARROLLO DE PRODUCTOS

Elaborado por: Giomar Coello

En este analisis se compara las opciones del neraadal, mercado expandido y

nuevos mercados; versus la evolucion del produato weendria a ser el producto

actual, el producto mejorado y un nuevo producto.

Expuesto este analisis se podra determinar cOmodgwe estrategia de crecimiento

para el producto Lisa College las siguientes:

« Posicionamiento en la segmentacion de las IEPRLpestsiones de 3680

USD o superior de las provincia de Pichincha y Gsay

* Mejora del producto en base a sugerencias de elemttuales, dar como

promesa de valor mejor servicio técnico y opcion iderementalidad

(personalizacion del sistema).
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* En una segunda investigacion se recomendaria ganmegan de marketing
para cubrir el mercado meta secundario disefiandpraducto Lisa College
en version basica para el mercado secundario de Cidlege que son las
IEPRL con pensiones de $150 a $299 de las progingé Pichincha vy

Guayas.

De las conclusiones del vector estratégico, pata ®abajo se seleccionara las
estrategias que incluyan Uunicamente al segmenta prahario que son las IEPRL
con pensiones de $300 o superior, aplicando l@zadetecnia concentrada, la cual
se enfoca en un submercado y es util cuando lagses de la compafia son

limitados.

4.5 Elaboracion de planes de accion

4.5.1 Posicionamiento en base a mezcla de mercadeo

Una vez que se ha definido el tipo de estrategiatotde crecimiento como de
seleccion de mercado a ser aplicadas al produseo College, a continuacién se

detalla las tacticas a ser ejecutadas para ldexgaale posicionamiento.

El posicionamiento del producto es la forma endal dos consumidores lo
definen en lo concerniente a sus atributos imptetarel lugar que ocupa el
producto en la mente de los consumidores en relamé los productos de la

competencia(Kotler & Gary, Fundamentos de mercadotecnia, 199224)
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4.5.1.2 Producto tangible e intangible

En este capitulo se ha realizado el andlisis deldesactual del producto Lisa
College y su competencia directa, los impactosagecbmponentes PESTAL, el
FODA del producto, las necesidades del mercadoteladencias de compra y la

identificacién del segmento meta.

Con este previo andlisis se ha podido determisasituientes ventajas competitivas

del producto:

1. Lisa College es un producto completo que brinddidad de integracién de
la informacion dentro de las IEPRL, tanto del &eatable como académica.
La competencia divide el funcionamiento de sus pectab de forma que

atienden por separado el area contable y el ebeatca.

2. Lisa College ofrece mas que una herramienta irdtioa, pone a disposicion
de sus potenciales clientes los servicios técrdeasn personal especializado
en el area de administraciéon de IEPRL, ademas gedibilidad de realizar
personalizaciones (incrementalidad) a la operaitvidel producto acorde a
los requerimientos especificos que tenga la imsfitu La competencia

ofrece productos estandares.

3. Lisa College trabaja como socio tecnolégico condpotos de Microsoft
como es SQL — Server, el mismo que se encuentlaice de adquisicion
de las IEPRL de forma muy sencilla, ya que Micrbsgine convenios de
licenciamiento con la mayoria de Instituciones Edivas. La competencia
ofrece tecnologia Open Source, sin embargo somar@ntas con un nivel
superior de complicacion en el caso de requeriraegion de informacién

directamente de la base de datos.

4. Lisa College ofrece mantener relaciones comerciatgstantes y a largo
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plazo, lo que beneficia al cliente, pues el prod@stoluciona conjuntamente
con los requerimientos del ambiente interno y extette las IEPRL y del
ambito tecnolégico. La competencia ofrece impleme&nhes rapidas, un
bajo numero de horas de soporte técnico en terremounicaciones por
internet, lo que acorta la comunicacion y la faanitlad con las necesidades

del cliente.

5. Lisa College se encuentra respaldado por una empeesaracter nacional e
internacional como es Browse Ecuador y Browse lg@nChile, para dar a
sus potenciales clientes un nivel de confianzatgbdslad superior, frente a
los que puede ofrecer la competencia. La competesaei personas naturales
dedicadas al desarrollo de sistemas informaticos.

El tipo de posicionamiento que se ha realizadmeaglacion con el competidor, pues
se ha seleccionado atributos del producto y serdgfriecido comparandolos con los
ofertados por la competencia. Se ha seleccionddaips de posicionamiento pues
de forma general en el ambito de los sistemas rirdtcos existe una

estandarizacion en las ofertas. El analisis déddaode la competencia ha permitido
concluir que ninguno de los dos productos compegilson lideres en el segmento
meta seleccionado en este proyecto, lo que peaniisa College posicionarse en

dicho segmento.

En la Figura Nro.19, se resume las ventajas cotaetidel producto Lisa College

con las que se trabajara para el proceso de poaiiento

Figura 19 Ventajas competitivas del producto Lisa Gllege

Lisa College es el unico | Lisa College es el que | Lisa College es el que

que: mas: mejor:

No desagrega su | Flexibilidad que brinda | Mejor servicio técnico

funcionalidad. para realizar | presta para el bienestar
personalizaciones de sus clientes.

Elaborado por: Giomar Coello

Las promesas de valor funcional, expuestas se etmaneorientadas a cubrir las
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necesidades que se vieron reflejadas en las easuestizadas al mercado meta que
se resumen en: “Integracion de la informacion yisr técnico”, es decir, entender
al cliente, entrega una propuesta innovadora d& yara generar satisfaccion en el
cliente y en consecuencia mantener una baja rotacj@e hace rentable las
actividades de la marca, mejora los beneficiosatles y aumenta el valor para los

accionistas.

Para el cumplimiento de esta promesa de valomlaresa debera tomar en cuenta

algunos requerimientos:

1. Comunicar las politicas corporativas que se defnien el direccionamiento
estratégico, sobre servicio al cliente de tal marpre todo el personal de
Browse se alinee y llegue a brindar un servicicalelad. Consistencia en el

pensar, es decir, hacerla permite practicarla.

2. Establecer un cronograma de capacitacion permauehtgersonal del area
de soporte técnico y desarrollo para que el coneaitm de dicho personal se

encuentre permanentemente actualizado.

3. Mantener y extender a todas las areas de la empaesedicion del nivel de
satisfaccion de clientes, con el que cuenta actrahnel departamento de

soporte técnico.

4. Agregar una persona de control de calidad dedieastear, documentar y
contestar preguntas rapidas de clientes. Esto perméducir tiempos de

respuestas a los clientes.
5. Modificar la presentacion de menu de inicio delesig, de tal manera que se

encuentren unificados, y no como en este moment S encuentran

separados por iconos diferentes.
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45.1.3 Precio

Para poder definir la estrategia adecuada parasilgnacion de precios se ha

considerado los siguientes aspectos:

1. Browse Ecuador se encuentra interesada en marbeeeas relaciones a
largo plazo, a diferencia de la competencia qua tta reducir al maximo los

tiempos de produccion de su producto y horas dersaptécnicos.

2. La situacion de compra que se debe ofertar es tompra de un sistema, la
cual propone la solucion de un problema integreda ICollege debe ofrecer
la herramienta conjunto con &how howde la administracion de una

institucion educativa.

3. El tipo de mercado para lo que es sistemas infacogtes un mercado de
oligopolio, que se compone de unos pocos vendedoieson muy sensibles
a las estrategias de determinacion de precios yneecadotecnia de los

demas.

En vista de lo expuesto para la asignacion de @eeina decidido tomar en cuenta
alguna de las estrategias de determinacion deopyeei presenta Kotler, Philip en su

libro Fundamentos de Marketing, las cuales enunzsaancontinuacion:

1. Determinacion de precios con base en la competeswita cual la empresa
basa su precio en gran parte en los precios depetihor. Se realiza una
comparacion de los servicios ofertados por la ceemeéa se compara con

los ofertados por Lisa y se realiza nueva propuesta
2. Determinaciéon de precio de un producto cautivacign de precio de los

productos que se deben utilizar junto con un priadpancipal. Lisa College

depende de los servicios extras ofertados.
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Se realiza comparacién del costo hora de soporia dempetencia con el
ofertado por Lisa y se mantienen precios, en basmalisis de situacion
actual de cliente las horas de desarrollo y sopso®e una subdivision

importante para la unidad de negocio.

3. Determinacién de precios segmentados, en la cuabtapafiia vende un
producto o un servicio en dos 0 mas precios, aamdw la diferencia de
precios no se basa en las diferencias en los c&tdsa tomado en cuenta la
nueva categorizacion que el Ministerio de Educacian dado a las
Instituciones Educativas. (Ministerio de educacién)

En la Tabla Nro. 42 se puede visualizar la propuesilizada para el manejo de
precios del producto Lisa College, la fuente de astilisis comparativo han sido
las propuestas econdmicas que se ha obtenido dedgsroductos competidores
y Lisa College. En varios campos se ha mantenididdda comercial actual de

Browse Ecuador Cia. Ltda., los valores modificas®ncuentran resaltados en

la tabla.

Tabla 42 Estrategia de determinacién de Precio paral producto Lisa College

LISA PROPUEST

A

FACTOR ISYPLUS GRESCOL

3 50000 USD
3 meses de
soporte en
cliente

IMPLEMENT
ACION

Costo 0 0
Incluye 6 horas en|10 horas
area
académica

3700 00 USD
100 horas de
capacitacion
y supervision

y 8 horas
en area
administrati
va

por tres
meses en el
uso
adecuado el
sistema.

LICENCIAS
DE USO

Costo

4.700% YsP

4.200%YsP

anual, costo
de pension
mas
matricula

En base a
categorias
definidas por
(Ministerio
de
educacion)
a) 8.400%°YsP
b) 6.000%°

USD

c) 4.800%° YsP
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Incluye Producto Producto Una versién | Una version
como se como se cada afio cada afio
encuentra |encuentraal |con mejoras, |con mejoras,
al momento | momento de | actualizacion | actualizacion
de la la adquisicion |esdeleyy |esdeleyy
adquisicion correccion correccion

de errores. de errores.
MANTENI-  |Costo 1.180% 5P 0 0 0
MIENTO Incluye  |[Hostingy | No tiene Dentro del | Dentro del
servicio de |servicio licenciamient | licenciamient
aplicacione o incluye el |oincluye el
S. rubro de rubro de
mantenimien | mantenimien
to to
TERMINAL | Costo no requiere [50%°"*° por  |norequiere |no requiere
ADICIONA cada terminal
adicional
HORA Costo 5000 usD 5000 usD H/H 4000 USD H 4000 USD H
HOMBRE H/H desarrollo, desarrollo,
3000 UsD H 3000 UsD H
soporte soporte

Elaborado por: Giomar Coello
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El andlisis expuesto, ayuda a ver que la estratigiprecio que se puede aplicar a
Lisa College es atractiva pues se ofrece una d@itaroducto mas no una venta de
licencias, el costo de dicha renta es un precio jpges dependera de la calificacion
que asigne el Ministerio a la Institucién, por oprarte el costo hora hombre de

Browse Ecuador Cia. Ltda., sigue siendo bajo cepeto a la competencia.

4.5.1.4 Punto de equilibrio

Para establecer el nimero de clientes requeridegeuneren un punto de equilibrio
entre los gastos operativos y los ingresos poragedé la unidad de negocios Lisa

College, es necesario realizar un estadio de gatoees.

Como base se tomaran en cuenta los gastos Fijoslapse a ser los sueldos y
salarios del personal del area de soporte técnidesarrollo; los Variables son

aquellos en los que debe incurrir la compafiia capoyo de la actividad primaria.

En cuanto a los ingresos existen tres tipos ddtaglais en base al costo de licencia
de uso que se dependera de la calificacion quearestério de Educacién asigne a la

Institucion.
En baso a lo expuesto, a continuaciéon se presaniabla Nro. 43 en la que se

reflejan los resultados del calculo del punto deildxjio con tres diferentes escenas

segun calificacion tipo de Institucion Educativa.
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Tabla 43 Célculo de punto de equilibro con ingresogor 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, Viticos, 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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Depreciacién Activos Fijos 692,05 8.304,54

Disefio de imagen corporativa 500,00 6.000,00
Publicidad 250,00 3.000,00
PERSONAL
Auxiliar contable 457,55 5.490,60
Gerencia y Administracién 793,70 9.524,40
Capacitacion 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

|.E.P.R.L con calificacion A $ 8.400,00 18
|.E.P.R.L con calificaciéon B $6.000,00 25
|.E.P.R.L con calificacion C $ 4.800,00 32

Elaborado por: Giomar Coello.
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Los resultados del numero de clientes requeridobase a la calificacion de la

institucién son:

* |EPLR con calificacion A: se requieren 18 clients total que tengan
contrato de renta del producto Lisa College, cde aé@mero de clientes se

podra cubrir los costos fijos y variables de laanigacion.

* |EPLR con calificacion B: se requieren 25 clientss total que tengan
contrato de renta del producto Lisa College, cde asmero de clientes se

podra cubrir los costos fijos y variables de laanigacion.

* |EPLR con calificacion C: se requieren 32 clientes total que tengan
contrato de renta del producto Lisa College, cste aumero de clientes se

podra cubrir los costos fijos y variables de laanigacion.

Este analisis de punto de equilibro toma en cuehtaimero de clientes que
necesitaria la empresa Browse Ecuador Cia. Ltd@a pubrir sus costos fijos y
variables, tomando en cuenta Unicamente el rubrarriendo de licencia mas no el
valor inicial que debieran cancelar los clientes pancepto de implementacion o

ingresos extras por servicios prestados por icréatidad, soporte técnico u otros.

4.5.1.5 Distribucion

En el caso de Lisa College, no se requiere de istidbdcion en un lugar fisico, sin
embargo la tecnologia de la informacion y la Intétman cambiado la forma de ver
el concepto de distribucion, es asi que hoy enladiaransacciones de compra y

ventas se las realiza directamente en la red @nlin

Por este motivo se ha visto necesario como un chndistribucién contar con una

pagina web exclusiva del producto Lisa College.
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4.5.1.6 Promocion y publicidad

Se ha tomado en cuenta cinco factores que incldiyenotamente en la eficiencia de
la Publicidad a ser aplicada en el producto LisdieGe. El primer factor es el

segmento meta al cual aplica el producto, la vantampetitiva que queremos
comunicar, las fuentes méas utilizadas en la busgdedun software de aplicacion y

los diferentes regimenes escolares del pais. Estisgaliza en la Figura Nro. 20

Figura 20 Plan integrado de comunicacion

Audiencia objetiva Niveles directivos de las IEPRLS.
Jefes Financieros, Contadores
Generales, Rectores, Secretarias

Generales.

Qué se necesita | Integracion en la informacion, | Se debe lograr interés en
comunicar y lograr tecnologia a la vanguardia, servicio de | el producto y contacto con
soporte técnico con altos estandares, | la empresa

una compaiiia estable.

Cémo se debe | Medios escritos y ventas personales

comunicar

Donde se comunica Sitio web, brochurs del producto.

Cuando debe tener | En el caso del sitio web debe ser | Para ventas personales,
lugar la | permanente. si es Guayas en meses
comunicacion de Octubre a Diciembre y

si es Pichincha en meses

de marzo- mayo

Elaborado por: Giomar Coello

Para el cumplimiento de estas estrategias de piomae debera contratar a un
Ingeniero en comunicacion y artes visuales, cofiniidad de determinar colores,
postear la marca en la red, minimizar riesgos dmmar informacion en la red,

creacion de chats y ayudas en linea.

Para imponer un posicionamiento se ha selecciorbdguiente logo simbolo de

Lisa College: “Lisa College, tecnologia que intégra

Procesos, personas, productividad, presencia
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Dentro de los objetivos generales de la empres@neeientra determinada la
necesidad de implementar un sistema de calidéulreafirma la promesa de valor
que se determiné para Lisa College en cuanto ediaccion de tiempos de respuesta

del area de soporte técnico y el servicio de cdlglee se oferta.

En el andlisis FODA de la empresa Browse Ecuadar Qtla., se detectd que la
empresa cuenta con el personal adecuado pardiclenfarea considerada mas
sensible que es la atencién al cliente portepalel departamento de soporte
técnico; sin embargo en las entrevistas realizaddss clientes actuales se vio
necesario elevar el nivel de satisfaccion pordal @s indispensable contar con una
nueva persona que se dedique al control de calighgroducto y a respuestas

rapidas.

De igual manera en el FODA, se determin6 como whalidad el no contar con el
departamento comercial, por lo cual es de sumariapca para poder ejecutar este

plan de marketing implementarlo.

En los objetivos generales de la organizacionnsaeantra considerado el desarrollar
un programa de gestion por competencias lo cudrdecomo resultado un servicio

de alto desempefio. De la mano esta la capacitaoitimua al personal.

Todos estos puntos ameritan un estudio y procesmmgkmentaciéon completo,
mismo que no se encuentra en el ambito de estejdrabin embargo para el
presupuesto de ejecucion se tomara en cuentacestims requeridos para el optimo

cumplimiento de este plan de marketing.
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CAPITULO V
ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se realizara un analisis de le®ganecesarios para la produccion,
comercializacion y mercadeo del producto Lisa €@y sus ingresos proyectados
en base al nimero de rentas de licencias requeada alcanzar el 40% del

segmento de mercado objetivo. Se calculara ladatllidel proyecto para poder
establecer el crecimiento de dicho rubro en el tb%parado con el afio anterior. Se

proyectara el movimiento economico de la empresa Epso de 5 afios.

5.1 Gastos

La compafia Browse Ecuador Cia. Ltda., es una esapte servicios que depende
de las capacidades y conocimientos técnicos deemomal; por otra parte para su
adecuado funcionamiento se requiere equipos deubdngue son las herramientas
de trabajo del personal, se requiere del espasicofiadecuado para atencion de
clientes tanto telefénica como presencial. En auantecursos de apoyo se requiere
en el &rea administrativa al personal administvati contable y el material de

oficina. Se ha dividido al presupuesto en Gasts ki Gastos Variables, los cuales

a continuacion se detallan.

5.1.1 Gastos fijos

Dentro de los gastos fijos de la organizacion seiemran aquellos correspondientes
a sueldos y salarios del personal del area derddear soporte técnico. En el rubro
de sueldos y salarios se ha tomado en cuenta $#iescde sueldos basicos, aportes
patronales, décimo tercer sueldo, fondos de resgrdg&cimo cuarto sueldo. A
continuacion se presenta en la Tabla Nro. 44 dlldetle los gastos mensuales

actuales de estos rubros.
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Tabla 44 Gastos fijos mensuales actuales Browse Bdlor cia. Ltda.

SUELDO |APORTE DECIMO |FONDOS |DECIMA
EMPLEADO BASICO |PATRONAL |TERCER |RESERVA |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 Cia. Ltda.

Los valores de sueldos se han tomado en baseimbuibl de pagos de diciembre

2012 del personal actual de Browse Ecuador Cia.jpdra el calculo de décimos y
fondos de reserva se respeta la antigiedad delrar€Estos rubros se encuentran
calculados segun el Codigo de Trabajo, capituloeidrente a los salarios, de los

sueldos, de las utilidades y de las bonificacignesnuneraciones adicionales.

5.1.2 Gastos variables

Se ha considerado como gastos variables a todedfl@gue la empresa incurra en
arriendo de oficina, telefonia, internet, servicibasicos, tasas e impuestos,
depreciaciones de ley, ademas de sueldos y saldelgersonal administrativo que
se han considerado como personal de apoyo paraesl tuncionamiento de la

compafia.

A continuacion en la Tabla Nro. 45 se detallanridsos mensuales que la empresa

incurre regularmente.
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Tabla 45 Gastos variables mensuales actuales Browseuador cia. 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

Depreciacion Activos Fijos 692,05

Impuestos y tazas 65,00

Gastos servicios basicos 690,00

Arriendo Oficina 345,00

Teléfono 200,00

Internet 85,00

Celular 40,00

Luz Eléctrica 20,00

Gastos de Viaje, Viaticos, otros 200,00

Mantenimiento y reparaciones 125,00
TOTAL 3.433,30

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

Se ha tomado como base los valores de los gastasedede diciembre 2012, los
valores de sueldos y salarios son constantes sbargm hay rubros que por su
origen son variables y se podra ver esta tendeswi&l flujo que posterior se

presentara.

5.1.3 Inversién requerida

En base al analisis interno realizado en el cap#uterior, se pude determinar que
en infraestructura la compafiia se encuentra bieip&dga, por lo cual no se ve
necesario realizar inversiones en dicho rubro.

Sin embargo y en base a lo antes analizado epérdiable invertir en los rubros que
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se detallan a continuacion apara el cumplimientplda de marketing establecido

para el producto Lisa College:

* Incremento de una persona en el area de soportiedguara reducir tiempo

de espera.

* Implementacion del departamento comercial con wargado.

» Capacitacion al personal del area de soporte @gnile desarrollo.

» Contratacion de Ingeniero en comunicaciones ysarisuales (disefio de

pagina web, brochurs).

En la Tabla Nro. 46 se muestran los rubros measugle se requiere invertir en lo
antes mencionado; los sueldos que se han colo@dcepnuevo personal tanto del
area de soporte técnico como comercial, son loddasiebasicos unificados
aprobados por el Ministerio de Relaciones Laboralesra el 2013, en base al
Acuerdo Ministerial 0215 emitida el 26 de Diciemlolel 2012.
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Tabla 46 Inversion mensual requerida Browse Ecuadocia. Ltda

CONCEPTO uUsD

Soporte técnico 3 409,64

Sueldo basico 318,00

Aporte Patronal 38,64

Décimo tercer 26,50

Décimo cuarto 26,50
Comercial 660,64

Sueldo basico 318,00

Aporte Patronal 63,95

Décimo tercer 43,86

Décimo cuarto 26,50

Comisiones 208,33
Capacitacion personal 800,00
Disefio de imagen corporativa 500,00
Publicidad 250,00
TOTAL 2.620,28

Elaborado por: Giomar Coello

De los rubros antes expuestos es necesario aqgiagsara el caso de la comision del
area comercial se ha colocado el promedio mensa#tulado multiplicando la

comisién de 508 USD (quinientos délares) por 5 nuevos clienteslerimer afio y

dividiendo para 12 meses.

El costo de la persona de disefio, se ha colocashm cthonorarios con un costo

mensual de 500 USD (quinientos ddélares), se agregd un valor ddigidad para

impresion de brochures y demas material que vessaeo el asesor.
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5.1.4 Proyeccion de gastos

En base a lo expuesto se ha realizado la proyedei@astos para el afio 2013 como

se muestra en la Tabla Nro. 47
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Enero a Junio

Tabla 47 Proyeccion de Gastos 2013 Browse EcuadofaCLtda.

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 8.70859 | 8.708,59 8.70859 | 870859 | 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 Basicos 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
Capacitacion personal 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
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COSTOS GENERALES 2.932,05 2.932,05 2.932,05 2.932,05 2.932,05 2.932,05
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, Vidticos, 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
Depreciacion Activos Fijos 692,05 692,05 692,05 692,05 692,05 692,05
Disefio 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)
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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 Basicos 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
Capacitacién 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, Viaticos, 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
Depreciacion Activos Fijos 692,05 692,05 692,05 692,05 692,05 692,05 8.304,60
Disefio 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 498330 | 498330 | 4.98330 | 498330 | 498330 | 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 oize corriente que requieren las
organizaciones para atender las operaciones deofiamsiento inicial” (Caldas,

2001, p. 147), Browse Ecuador Cia. Ltda., poseeapital trabajo basado en los
valores de Bancos, Cuentas por cobrar, Equipoaputo, Gasto de sueldos por
nuevo personal, capacitacion al personal, diseffmadma web e imagen corporativa

y material publicitario requerido.

En virtud de lo analizado anteriormente, el cap#gluerido para el cumplimiento de

este plan de marketing, se detallan a continuaada Tabla Nro. 48.

Tabla 48 Capital de Trabajo Browse Ecuador Cia. Lta

INVERSION | NUEVA INVERSION
CONCEPTO REALIZADA | INVERSION | TOTAL
Equipos de computacion | 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

Elaborado por: Giomar Coello

En el proyecto, como se menciond anteriormentesenee necesario realizar nueva
inversion en equipos de computacién por lo cualtrabajara con los equipos
disponibles al momento, es necesario contar un atone® el flujo de efectivo y se
realizara una prevision en cuanto a las cuentagg@madas que queden pendientes

de cobro en el proceso.
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5.3 Ingresos

En este capitulo se realizara la propuesta conhercéguerida para cumplir los
objetivos del plan de marketing respetando el deixmarketing con las cuatro “P”

gue se han determinado para el producto Lisa Golleg

Se tomara en cuenta los ingresos con los que cleemmpresa actualmente y se
realizard un presupuesto de ventas para obtenarcriamento del 10% de la utilidad

de la unidad de negocios Lisa College comparadakafio anterior.

5.3.1 Ingresos operacionales actuales

En base a lo investigado en los capitulos antexji@® ha podido determinar que la
unidad de negocio Lisa College tiene ingresos fijoe son aquellos provenientes de
contratos de renta de licencia y mantenimientogeesos variables que son aquellos
gue solicitan especificamente los clientes de faramntanea.

5.3.1.1 Ingresos fijos

- Ingresos por renta de licencias de uso: En estmoraeb la actualidad se

cuente con 6 clientes en la ciudad de Quito, 2@mudad de Guayaquil.

- Ingresos por contrato de mantenimiento: se cuemté8alientes en la ciudad
de Quito, 1 en la ciudad de Guayaquil y 1 en ldaiude Cuenca.

El valor de estos ingresos mensuales fijos se étalld a continuacion en la Tabla
Nro. 49.
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Tabla 49 Ingresos Fijos Actuales Browse Ecuador Cidtda.

Nro VALOR
CLIENTE TIPO CONTRATO USD.
CONTRATO
1 COLEGIO ALEMAN MANTENIMIENTO 1.000,00
CONTRATO
2 ASO. CULT. ACADEMIA COTOPAXI MANTENIMIENTO 500,00
) CONTRATO
3 COLEGIO ALEMAN HUMBOLDT MANTENIMIENTO 600,00
CONTRATO
4 AE.AC.E.C MANTENIMIENTO 550,00
CONTRATO
5 EL SAUCE MANTENIMIENTO 250,00
6 THE BRITISH SCHOOL USO DE LICENCIAS 700,00
7 INST. ED. INTER. RUDOLF STEINER USO DE LICENES 600,04
8 PREDUCA S.A. USO DECENCIAS 550,00
DESEDUSA DESARROLLO Y
9 EDUCACION USO DE LICENCIAS 268,10
LICEO BILINGUE LOS ANDES, BILOSAN
10 S.A USO DE LICENCIAS 778,74
11 S.I. ANGEL POLIVIO CHAVES USO DE LICENCIAS 323)(
12 FUNDACION 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 Cia. Ltda.

5.3.1.2 Ingresos variables

Ingresos por desarrollos, incrementalidad al siataotual bajo pedido de los
clientes. Es un rubro variable y en estos ultimes &fos (2010, 2011, 2012)
ha tenido un promedio de 14.691 USD. anuales r@atmil seiscientos
noventa dolares). Como se determind en el capitdterior en la
segmentacion el servicio de desarrollo es un dervgue se puede
incrementar pues existe actualmente requerimiguapparte de clientes para

personalizar el sistema.

En el presupuesto de ingresos se colocara un aonadeht30% sobre el

promedio de los ultimos tres afios.
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- Ingresos por implementaciones del sistema a nuel@stes: este ingreso

depende directamente de nuevas ventas de licemritondel sistema.

- Soporte técnico en terreno bajo solicitud de ofiefiste rubro es variable y
depende de la solicitud del cliente de un requerito de atencion en
terreno. Este rubro en los ultimos tres afos (ZM1E-2012) ha tenido un
promedio de USD 3.930 anuales (tres mil novecietriata dolares). En
este rubro se ha considerado un aumento del 1086 sbbromedio de estos

ultimos tres afios.

- Servicio de Talleres de andlisis organizacionaluesrubro variable, este
servicio se oferta usualmente a nuevos clienteseyrealiza previo
implementacion del sistema con el objetivo de nicatif cualquier ciclo

administrativo que se encuentre manejando erradareerel cliente.

- Servicio de capacitacion: este ingreso depende uge & cliente vea la

necesidad de solicitar una capacitacion espeal@taistema en sus oficinas.

5.3.2 Ingresos requeridos

Con los clientes actuales de Lisa College, se cab&¥% del mercado de IEPRL
que se encuentran dentro del segmento meta eleBidobjetivo del plan de
marketing es lograr el 40% de participacion en @liotercado, lo que significa un
incremento del 13% en el nimero de clientes. Bsiolica un incremento de 5
clientes a la cartera total actual. En base al ndinde potenciales clientes del
segmento meta de la Provincia de Pichincha, 29th se puede presupuestar un

incremento de 3 clientes en esta provincia.

Para la Provincia de Guayas se tiene 14 potenaidiksstes por lo que se puede
presupuestar un incremento de 2 clientes en esiginpra. Este incremento
presupuestado en el portafolio de clientes es smmge con el requerimiento de
namero de clientes necesarios para llegar a urolenequilibrio tomando en cuenta
los clientes actuales que tiene Lisa College.

En base a este incremento en numero de clientea@ales, se procedera a realizar
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un presupuesto de ventas para el cual se tomar&uenta el precio de
implementacion y renta de licencias segun lo prsiguen el capitulo anterior en el

analisis de precio, valores que presentamos ant@wion en la Tabla Nro. 50.

Tabla 50 Ingresos Requeridos Browse Ecuador Cia. ta.

LICENCIA I'MPLEMENTACI

No. CLIENTE MENSUAL ON UNA CUOTA
1 | Nuevo cliente 1 IEPRL calificacion A $700,00 $3.700,00

2 | Nuevo cliente 2 IEPRL calificacion A $700,00 $3.700,00

3 | Nuevo cliente 3 IEPRL calificacién A $700,00 $3.700,00

4| Nuevo cliente 4 IEPRL calificacion A $700,00 $3.700,00

5| Nuevo cliente 5 IEPRL calificacion 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 precisualepor renta de licencia de
cada cliente tomando en cuenta que los clientesnsaentran calificados por el
Ministerio de educacion como Instituciones tipo Bl valor de la cuota de

implementacion es un valor que ingresara una setaavla empresa que cubre el

proceso de implementacion del sistema.

5.3.3 Proyeccion de ingresos

En base a lo expuesto se ha realizado la proyec®@dimgresos para el afio 2013
como se muestra en la Tabla Nro. 51.
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Tabla 51 Proyeccién de Ingresos 2013 Browse EcuadGfa. 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 ALEMAN 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 ALEMAN 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 BILINGUE 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
Implementacion cliente 1 uio

Implementacion cliente 2 uio 3.500,00
Implementacion cliente 3 uio

Implementacion cliente 4 gye

Implementacion cliente 5 gye

Capacitacion 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 ALEMAN 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 ALEMAN HUMBOLDT 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 840,00 10.080,00
A.E.ACE.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 BILINGUE 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
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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
Implementacion cliente 1 uio 3.500,00 3.500,00
Implementacion cliente 2 uio 3.500,00
Implementacion cliente 3 uio 3.500,00 3.500,00
Implementacion cliente 4 gye 3.500,00 3.500,00
Implementacion cliente 5 gye 3.500,00 3.500,00
Capacitacion 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 t 17.153,05 | 13.653,05 | 13.653,05 t 17.153,05 t 17.153,05 | 181.336,60

Elaborado por: Giomar Coello
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5.4 Estado de resultados proyectado

Una vez realizado la proyeccion de ingresos y gaptra el afio 2013, se ve
necesario presupuestar los resultados en un eStadwiero y flujo de efectivo
proyectado a un periodo de 5 afios para poder antdievolucion y rentabilidad del

proyecto.

Para esta proyeccion se ha tomado en cuenta doadondes importantes, en el caso
de los ingresos se ha proyectado con una tasacademanto anual del 4,10%
correspondiente al PIB del sector de servicios ipt@wor el Banco Central del

Ecuador para el 2013.
En el caso de los gastos se ha tomado en cuentamcuoemento del 4,63%
correspondiente a la inflacion proyectada paraO&l32por el Banco Central en el

sector de servicios.

En la Tabla Nro. 52 se encontrara este estadosdé#ados proyectado.
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Tabla 52 Estado de Resultados proyectado 2013 — Z0Browse Ecuador Cia. 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
Capacitacion 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| 8.29473| 8.678,78| 9.080,60| 9.501,04
Disefio de imagen corporativa 6.000,00| 6.277,80| 6.568,46| 6.872,58| 7.190,78
Publicidad 3.000,00| 3.13890| 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| 4.74208| 4.961,64
Teléfono 2400,00| 251112 2.627,38| 2.749,03| 2.876,31
Internet 1.020,00| 1.067,23| 1.116,64| 1.168,34| 1.22243
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 | 1.00445| 1.050,95| 1.099,61| 1.150,53
Gastos de Viaje, Viaticos, otros 2.400,00| 2511,12| 2627,38| 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| 1.56945| 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
Depreciacion Activos Fijos 8.304,60| 8.30460| 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% Participacion Trabajadores 2.555,09| 2.61441| 267056| 2.723,16| 2.771,79
(=) Utilidad antes de impuesto renta 14.478,87 | 14.81499| 15.133,19| 15.431,24| 15.706,81
(-) 25% Impuesto a la Renta 3.619,72| 3.703,75| 3.78330| 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 1.08592| 111112 1.13499| 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 proyectsl procedera a realizar el
comparativo de este estado financiero del afio 28fsis el primer afio de proyecto
2013 en el cual se demuestra el alcance del objetivel aumento de la utilidad. En

la Tabla Nro. 53 se presenta este comparativo.

Tabla 53 Comparativo Estado de Resultados 2012 —P®Browse Ecuador Cia. Ltda.

0
CONCEPTO 2012 2013 |\ pminCION
(+) 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%
Capacitacién 761,00 9.600,00 1161%
Gastos de Venta
Sueldos y Salarios 7.927,68 100%
Disefo 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, Viaticos, 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%
Depreciacion 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% Participacion 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 generacion del flujo de efectivo proyectado dieh propdésito de proporcionar
informacion sobre los ingresos y pagos de efectigouna empresa durante un

periodo.

En la Tabla Nro. 54 se visualizara el flujo decf® esperado para el periodo 2013-
2017.
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Tabla 54 Flujo de Efectivo Proyectado 2013-2017 Bwse Ecuador Cia. Ltda.

RUBROS\ ANOS 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
Capacitacion 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
Disefio 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

203




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, Viaticos, 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% Participacion 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
(+) Depreciacion Activos Fijos 8.304,60 8.304,60 8.304,60 8.304,60 8.304,60
(+) Préstamo

(-) Amortizacion 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

Elaborado por: Giomar Coello
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5.6 Indicadores de evaluacion del proyecto

La evaluacion financiera, es una herramienta quaipgd comprobar la factibilidad
del proyecto considerando flujos de dinero en einfo. Para ello se requiere

determinar una tasa de interés de rentabilidad adoionistas de Browse Ecuador.

Se calculara la Tasa minima de aceptacion de igdéab (TMAR), tomando en

cuenta los siguientes indicadores:

- Inflacién 4,63% correspondiente a la inflacion motada para el 2013.
(Banco Central del Ecuador)
- Riesgo pais: con un maximo de 8,45% a Noviembua minimo de 8,26% a
Diciembre 2012

(Camara de Comercio de Quito, Sintesis Macroeca##60, Diciembre 2012)

TMAR= Tasa de inflacién + Premio al riesgo (Rie§gis)
En base a la formula expuesta en la Tabla Nro.e5pracede a calcular la TMAR

minima y maxima con la que trabajaremos para @utélde los indicadores de

evaluacion.

Tabla 55 Calculo TMAR minimo y maximo

Tasa de

Inflacién Riesgo Pais TMAR
TMAR MiNIMO 4,63 8,26 12,89
TMAR MAXIMO 4,63 8,45 13,08

Fuente: Banco Central del Ecuador, Camara de Comercio d® Qu
Elaborado por: Giomar Coello

205



5.6.1 Valor actual neto

El valor presente neto se calcula descontanddufmsfde efectivos futuros menos la
inversion inicial realizada. Cuando el resultade ga obtiene es negativo, indica que
la inversion no producira un rendimiento minimopable. Por el contrario, si la

suma de estos flujos de efectivo es cero o mgspfauesta es aceptable.

La tasa que se utiliza para ese célculo es el TM#&&viamente calculado, los datos

con los que se trabajé son los correspondientiig@de efectivo.

FNE,  FNE, FNE,
VAN = —P +——+ = b —
(1+i)! (1+10)? (1+ )"

Dénde:

FNE; =Es el flujo neto de efectivo del afio n, es ddairganancia neta después de

impuestos en el afio n.

P=es la inversién inicial en el afio 0

i= es la tasa de referencia TMAR

Se procederd a realizar el calculo del Valor AcNetio en base a la TMAR maxima

y minima previamente calculada.

En la Tabla Nro. 56 se muestra el flujo neto actadb por afio y se calcula el Valor
Actual Neto del proyecto en base a la TMAR maxima.
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Tabla 56 Valor Actual Neto-TMAR maximo

AROS FLUJO DE CALCULO FLUJO NETO
CAJANETO C=M/(1+i) 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

Elaborado por: Giomar Coello

En la Tabla Nro. 57 se muestra el flujo neto actadb por afio y se calcula el Valor

Actual Neto del proyecto en base a la TMAR minimo.

Tabla 57 Valor Actual Neto-TMAR minimo

ARIOS FLUJO DE CALCULQ FLUJO NETO
CAJANETO C=M/(1+i) 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
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5.6.2 Tasa interna de retorno

Es la tasa de descuento que hace que el valal aeto de la inversion sea igual a
cero.

Es decir, la tasa interna de retorno representada de interés mas alta que un
inversionista podria pagar sin perder dinero, psteentaje debe ser igual o mayor a

la tasa minima de aceptaciéon de rentabilidad TMAR.

La formula matematica del TIR se obtiene cuanddAdl se iguala a cero como se

muestra a continuacion:

i, d,
TIR d, VAN,-—2""
: * VAN, VAN,

Dénde:

TIR= Tasa interna de retorno

d,= TMAR maximo = 13,08%

di= TMAR minimo= 12,89%

VAN ,= Valor actual neto a la TMAR maxima =19.385,90

VAN ;= Valor actual neto a la TMAR minima= 19.708,10

TIR=0,1308 + 19385,90 (0,1308/ 19.385,90 - 091289.708,10)

TIR=13,48%
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5.6.3 Periodo de recuperacion del capital

Es el tiempo que se requiere para que los flujoefdetivo descontados de la

inversion sean iguales a su costo inicial.

Este periodo de recuperacion de capital, sirve parmcer en qué afio se va a
recuperar totalmente la inversion que se hizo parer en marcha el proyecto, y por
tanto, se nos permitira conocer a partir de qué séigodran realizar nuevas

inversiones o cambios.

En la tabla Nro. 58 se ha calculado el periodcedaperacion de la inversion

Tabla 58 Periodo de Recuperacion de la Inversion

N FLUJO DE
ANOS CAJANETO 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

Dénde:

PRI = Flujo afio 1 + Flujo afio 0

ANO 1 =19.163,75 + (-49.357,55)

ANO 1=-30.193,80

ANO 2= 19.415,85 + (-30.193,80)

ANO 2=-10.777,95

ANO 3= 19.654,49+(-10.777,95)

ANO 3= 8.876,54

PRI=3

Se establece al conseguir resultados positivos acuenulado para el afio 3, que la

inversion se recuperara en el tercer afo.
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CONCLUSIONES

El andlisis FODA realizado en la empresa BrowseaHou Cia. Ltda., ha permitido
tener con mayor claridad las directrices para dueralucto Lisa College pueda
alcanzar un mejor posicionamiento dentro del mercse determina como Fortaleza
en el andlisis interno que el producto cumple @rrdlidad normativa y calidad
atractiva, ademas de contar con un equipo de tradraocado en la atencion al
cliente. La mejor Oportunidad detectada es que ebion requiere sistemas
informaticos integrales como lo es Lisa College.

Al determinar como una de las principales debiletada falta de planificacion
tactica, se establece la visibn corta como: “Lisleem soluciones informéticas
innovadoras para PYMES”. La mision : “Desarrollaslusiones informéticas
creativas originales con su debido soporte técgim sean un aporte efectivo a las
necesidades de procesamiento y analisis de infadmaequeridos por las PYMES,
con honestidad, calidad, alegria, compromiso ysaftonocimientos técnicos que
garanticen satisfaccion a nuestros clientes”. Aleteclaro el direccionamiento
estratégico, como resultado de este trabajo destigaeion se puede dar curso a la
investigacion del plan de marketing del productsalLCollege, siendo consistentes
con el primer objetivo establecido por la comparftae fue incrementar su
rentabilidad en un 10%.

En la investigacion para el desarrollo del plamm@eketing del producto Lisa Collge,
se aplicd una entrevista a clientes actuales erudh se pudo establecer que el
producto se encuentra bien entre estos; estabtiecesto como una de sus ventajas

competitivas.

Al realizar el estudio correspondiente para la sgation del mercado de ventas, se
establece como mercado meta las IEPLR (InstitusioBducativas Particulares
Laicas de Educacion Regular) de las provinciasideifitha y Guayas que tengan
pensiones escolares de 380,USD (trescientos délares americanos) o superior,
debido a que este mercado es el que requiere mdgpradministracion de su
informacion y disponen de un presupuesto paraftinesr tecnologia.
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Para definir las actividades dentro del plan deketarg, se analiza el vector
estratégico del producto Lisa College, concluyegde se aplicara la mercadotecnia
concentrada la cual se enfoca en un submercadalfil euando los recursos de la
compafia son limitados, en este caso se enfocacaniente a las IEPRL con

pensiones de $300 o superior.

Para posicionar el producto Lisa College se estahldres principales ventajas
competitivas: el producto no desagrega su funddad) flexibilidad para realizar

personalizaciones, mejor servicio técnico. Se é&stabuna estrategia de precio
atractiva pues se ofrece una renta del productomoasna venta de licencias, el
costo de dicha renta es un precio justo pues dep&e la calificacion que asigne el
Ministerio a la Institucion, por otra parte el ap$tora hombre de Browse Ecuador

Cia. Ltda., sigue siendo bajo con respecto a lgpetencia.

En base a la estrategia de precios establecigajdgeconcluir que Browse Ecuador
Cia. Ltda., requiere contar con 18 clientes IEPWR tengan calificacion A en el
ministerio, es decir que tengan un costo promedigension y matricula de un
alumno anual de $ 8.4Qp,(Ocho mil cuatrocientos délares) para llegar gunto

de equilibrio.

El producto Lisa College requiere un plan integecomunicacion, mismo que tiene
su mayor énfasis en la implementacion de una pagieb, el logo simbolo

seleccionado es: “Lisa College, tecnologia quegnate

En base al estudio financiero se determiné que bentgm el presupuesto de
ingresos y gastos la empresa puede superar sivolgettener un incremento en su

utilidad neta en un 10%.
Los indicadores de evaluacion como la tasa intelmaetorno que se evaluo en

13,48% superior al TMAR minimo de 12,89%. El peoiode recuperacion del
capital es de 3 afios en base al calculo previo.
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RECOMENDACIONES

Trabajar constantemente en la previsién y plardftoa de acciones, elaborando

periodicamente el analisis FODA como minimo unaalezio.

Aprovechar la excelente calidad humana con la gquta Browse Ecuador Cia.
Ltda., para motivar al personal a brindar un s@vite calidad con alegria y

cumplimiento.

Invertir en la capacitacion del personal, de esaemgase contara con conocimiento

actualizado.

Desarrollar un programa de gestion por competeneiascentivos en base a

resultados, esto con la finalidad de elevar elireighto del personal.

Enfocar la actividad de la compaiiia en la MisMisjon y Objetivos determinados
en el plan estratégico para Browse Ecuador Cia. Lt tal forma que se cumplan

las expectativas de crecimiento de la organizacion.

Difundir interna y externamente la Misidén y Visidie la comparfia de tal manera
que los clientes puedan palpar la diferencia coatpar de la calidad de producto

que ofrece Browse Ecuador y la diferencia compatiin el tipo de servicio.

Motivar a sus empleados y siga cultivando los esoy politicas empresariales
establecidas a saber: “Atencidn a clientes integnesternos con alegria, siempre
prestos a servir a los demas, reflejando un alelrde calidad en los trabajos
realizados, en base a elevados conocimientos t&cridemostrando responsabilidad,
respeto, justicia, honradez, lealtad, esfuerzo.”

Generar productos sin obsolescencia tecnolégicacyadores dirigidos al mercado
de PYMES de Quito y Guayaquil; en el caso espectfic Lisa College debe apuntar
a Instituciones Educativas Particulares Regularaegcas (IEPRL) que tengan

pensiones iguales o superiores a 300,00 USD.
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Mantener a clientes actuales como son: Colegio Aferde Quito, Aleman de
Guayaquil, Liceo Los Andes, British School, Rudsteiner y Kepler, pues con los
rubros mensuales de estos clientes se puede elib&0% de los costos fijos de la

empresa.

Incrementar sus ingresos fomentando entre sudedierctuales servicios especificos
como la personalizacion de sistemas, este semveisido solicitado por los clientes

mas no promocionado por la compafiia.

Posicionar el producto en el mercado dandose aceomoediante la creacién de una
pagina web exclusiva del producto Lisa College, @miasis en las ventajas
competitivas del producto y el buen posicionamienie tiene el producto entre sus

clientes actuales.

Obtener un certificado de calidad; de tal manemeajyproceso de atencion a clientes
prestado por el departamento de soporte técnicensaentre en una constante
mejora de su proceso de medicion de satisfacci@hietges.

Agregar una persona de control de calidad dediaddatear, documentar y contestar
preguntas rapidas de clientes. Esto permitira iedismmpos de respuestas a los

clientes.
Generalizar su lista de precios del producto Lishe@e en base a la categoria que el
Ministerio de Educacion haya asignado a la Insttudcducativa, con los costos

expuestos en el plan de marketing expuesto erpégLit@ |V de este proyecto.

Incrementar un 13% en el numero de clientes dedymto, lo que representa un

numero total de 5 clientes adicionales.
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ANEXO 1 Priorizacion de Fortalezas y Oportunidades

Fortalezas
F1 F2 F3 F4 F5 F6 F7 F8 F9 F10 |Total

Fluidez en la comunicacion 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 0 8,5
Cuenta con medidor de insatisfaccion de clientes. F3 0 0| 0,5 0 0 0 4,5
Disponibilidad de espacio fisico para crecer. F4 0 0 0| 0,5 0 0 0 0,5
Cuenta con el recurso humano adecuado para el area
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
desempeno. F6 0 0,5 0 6,5
No hay déficit de tecnologia. F7 0 1] 05 0 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 0 0 0| 0,5 0 2,5
Diferenciacion del servicio del drea de soporte técnico. F10 0 0 0 0 0 0 1| 05 3,5
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Oportunidades

01 02 |03 (04 |O5 |06 |O7 |08 |09 |O10 |T.T
En el drea de servicios especializados el poder de
negociacion decrece de acuerdo a la
especializacion del servicio. 0) 0,5 0 0 1 1 1 1 1 1 1 7,5
Incremento de PYMES en el mercado
Ecuatoriano 02 1| 0,5 1 1 1 1 1 1 1 1 9,5
Demanda de soluciones integrales en el area de
informatica. 03 1 0| 0,5 1 1 1 1 1 1 1 8,5
No existe cultura de servicio en el pais 04 0 0 0| 0,5 1 1 1 1 1 1 6,5
Alto nivel de importancia TICS 05 0 0 0 0| 0,5 1 0 0 1 1 3,5
Bajo disponibilidad de tecnologia 06 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 08 0 0 0 0 1 1 0| 0,5 1 1| 4,5
Confianza en sistema legal 09 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,5 1 1,5
Resguardo a programas de software 010 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0,5 0,5

Elaborado por: Giomar Coello
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ANEXO 2 Definicién de Causas de Debilidades y Amenas Browse Ecuador Cia. Ltda.

Debilidades
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 organizacion. D1 0 0 0 i 0 0 5
No cuenta con departamento de comercializacion. D2 0 0] 1 0 1 0] 1 0 1 5 5
Falta definir Planificacion Tactica por escrito misién,

vision, objetivos. D3 1 0 1 1 1 1 1 1 1 9 1
No existe imagen corporativa hacia el mercado. D4 0 0/ 0] O 1 1 1 0 1 4 5
Falta implementar planificacion funcional 6ptima. D5 1 0l 11 0 1 1 11 0 1 7 3
Indices financieros no favorables. D6 0 0] 0] O 0f 0/ 0] O 0 0 9
Falta presupuesto orientado a una planificacion

organizacional integral. D7 1 0, 0] O 1 0] 1 0 1 4 5
Falta de diversificacion de productos y servicios. D8 0 0| 0| O 1 o 0| O 1 2 7
No existe investigacion de mercado, mix de marketing D9 1 0] 1 1 1 1 1 0 1 8 2
El portafolio de clientes actuales es pequeno. D10 0 0/ 0] O 1 0/ 0] O 0 1 8

Elaborado por: Giomar Coello, Adaptacion del método propuestolghikawa
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Amenazas

1 causa/ 0 efecto Salidas Entradas
A1]A2|A3|A4|A5|A6|A7|A8|A9|A10 |Causas Efectos

El segmento educativo es limitado A1 0/ 0] 0] 0] 0/ 0] 0] 0] O 0 9
Existencia de varios productos substitutos A2 1] 0 1] 1] 0 3 2
La competencia dispone de canales de comunicacion y un

mejor nivel de imagen corporativa A3 11 0, 0] 1] O 2 3
Precios bajos de la competencia, para introduccion a nuevos

clientes A4 11 0] 0] 0] Of- 0l 0/ O 1 7
No hay barreras de ingreso al mercado A5 1] 1] 1] 1] 0] 0] 0] 0] O 0 4 6
PIB bajo para el area "Otros Servicios" A6 1] - - 11 0 1] 0] O 0 3 4
Inflacién alta para el &rea de Servicios A7 1] - 1] 1] 0] 0] 0] O 0 3 5
Bajo volumen de crédito en sector PYMES A8 1] - 1] 1] 1] 1] 0] 0 0 5 3
Inestabilidad politica A9 1 1] 1] 1] 1] 1] 0 1 7 1
Falta de planificacién en implementacién cambios tributarios  |A10 | - |- - 1 1] 1] 1] 0 0 4 2

Elaborado por: Giomar Coello, Adaptacion del método propuestolghikawa
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ANEXO 3 Modelo y tabulacion de entrevista

Modelo de entrevista a clientes actuales Lisa Cofle

1.- ¢Qué problema especifico le llevo a tomar leistn de adquirir un sistema

informatico? ¢ CoOmo eran sus procesos antes deatamgt producto?.

2.- En una palabra ¢,qué necesidad buscaba cubrilicia adquisicion?

3.- ¢, Qué caracteristicas debia cumplir el software?

4.- ¢ Qué le llevo a tomar la decisidon de contmtaroducto Lisa College?

5.- ¢Qué nivel de satisfaccion ha obtenido del ywtmihasta el momento, del 1 al
107?

6.- De los moédulos con los que cuenta el prodwicu trabajo diario cual es el que

considera usted se estan subutilizando?

7.- Para que su nivel de satisfaccion incrememtesueopinion ¢en qué esta fallando

el producto o la compafiia? ¢ En servicio que leagiastodificar?

8.- En una sola palabra describa el producto Ld&ege.

9.- En una sola palabra describa la compafia Br&esador.

10.- ¢ Qué nombre recuerda mas Lisa o Browse?
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Tabulacion de la entrevista

ENFOQUE PREGUNTA SENECA ALE UIO APCH ENGLING BRITISH
¢Qué problema especifico le llevo | Falta de tecnologia de | Falta de tecnologia de D |fsgregalc,|on ¢ ?e Acoolad lesgrega_qlon ¢ <|:ie
a tomar la decisién de adquirir un | informacion para toma | informacion para toma informacion, alta copado a| Informacion, alta
. : o - - centralizacion de | necesidades internas. | centralizacion de
sistema informatico? de decisiones de decisiones . P . 9
Problema informacion informacion
1] inicial
En una palabra ,qué necesidad
Necesidad a | buscaba cubrir con dicha Actualizacién Centralizacion de la
2| cubrir adquisicion? Automatizacion tecnoldgica informacion Reportes Reportes.
Solucion integral,
Caracteristic | ;Qué caracteristicas debia Amigable, facil de versatilidad, centralizacion de Tecnologia de Se adapte a realidad
3 as cumplir el software? usar, integrado tecnologia, integracion | informacion vanguardia educativa.
¢ Qué le llevé a tomar la decision | Buen vendedor, buena | Producto Apoyo internacional,
Ventajas de | de contratar el producto Lisa imagen del producto, | personalizado, buena | Demostracion, buena imagen del
4 Lisa College? referencias imagen del producto, | referencias. producto Referencias,
¢Qué nivel de satisfaccion ha
Nivel de obtenld? delI produlctg Ih1ast|a1 O(??I
5| satisfaccign | MOMento en ia escaia det 1 al 1ut 8 9 7 7 8
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ENFOQUE PREGUNTA SENECA ALE UIO APCH ENGLING BRITISH
Debilidad
del
producto
Mejorar
Para que su nivel de satisfaccion documentacion, guias,
incremente, en su opinion jen manuales, bitacoras
qué esta fallando el producto, el | Unificar menu de Reducir tiempos de Reducir tiempos de Reducir tiempos de de preguntas
| 6] servicio y la compafia? ingreso al sistema respuesta. respuesta. respuesta. frecuentes.
De los mddulos con los que
cuenta el producto, en su trabajo
diario cudl es el que considera 9
usted se esta subutilizando? , Informacion de , , ,
7 Ninguno proveedores Ninguno Ninguno Inventarios
Posicionam ,
iento del En una solg palabra desctiba el
| 8] producto y producto Lisa College Completo Muy bueno Muy bueno Completo Muy bueno
la empresa | En yna sola palabra describala | Mac Donal, Me
1 9] compaiiia Browse Ecuador encanta Familiar Familiar Tecnologia Confort
1 ¢ Qué nombre recuerda mas Lisa
0 0 Browse? Browse Lisa Lisa Lisa Lisa

Elaborado por:

Giomar Coello, entrevistas con clientes actuales.
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ANEXO 4 Instituciones educativas particulares laica regulares de
la provincia de guayas y pichincha con prensionesigeriores o
iguales a $300,00 (Trescientos dolares

IEPLR De la Provincia de Guayas
Afno Escolar 2011-2012

Nro. Nombre de la Institucién Educativa Costo Promedio
1 | EXPERIMENTAL ECOMUNDO CENTRO DE ESTUDIOS 313,08
2 | CENTRO EDUCATIVO INTEGRAL AGORA 315,00
3 | JAVIER 324,00
4 | LOoS ANDES 308,72
5 | ABDON CALDERON 337,44
6 | BILINGUE NUEVO MUNDO 350,00
7 | BILINGUE JEFFERSON 352,00
8 | MONTE TABOR - NAZARET 354,67
9 | AMERICANO 374,00
10 | 10Gos 380,00
11| EXPERIMENTAL BILINGUE DELTA 438,00
12" | INTERNACIONAL SEK 438,00
13 | TORREMAR 438,00
14| BALANDRA 463,34

Fuente: Junta Reguladora de Costos. (Direccion provin@hQlayas)
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IEPLR De la Provincia de Pichincha

Afo Escolar 2011-2012

Nro. Nombre de la Institucion 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 3246
8 JOHANNES KEPLER 330
9 UNIDAD EDUCATIVA BILINGUE MARTIM CERERE 340
10 | UNIDAD EDUCATIVA JULIO VERNE 3444
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 4148
18 | EXPERIMENTAL BILINGUE SEK LOS VALLES 418,8
19 | UNIDAD EDUCATIVA TOMAS MORO 424 4
20 | U.E. WILLIAM SHAKESPEARE 4314
21 | UNIDAD EDUCATIVA BRITANICO INTERNACIONAL 444
22 | EDUCACION MULTILINGUE Y DESARROLLO DEL

INDIVIDUO 450
23 | U. E. EXPERIMENTAL BILINGUE 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: Direccion Provincial de Pichincha, Junta Reguladi@a&ostos.
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ANEXO 5 Modelo y tabulacion de encuesta

Modelo de Encuesta

NIVEL DE TECNOLOGIA DE LA INFORMACION DENTRO DE
INSTITUCIONES EDUCATIVAS PARTICULARES

Objetivos de la encuesta:

* Identificar las necesidades de los diferentes tigies Instituciones
compradoras, segun costo promedio de pensiones.

* Determinar el nivel de TI -Tecnologias de la Infacion- que tienen
actualmente las instituciones educativas.

* Determinar si se puede ser una necesidad de prmEn un sistema
integrado como Lisa College.

* Determinar el canal de comunicacion mas adecuad® @mocionar un
producto como lo es Lisa College.

* Determinar el presupuesto que una institucion ddicaasigna para
adquisiciéon de TI.

Elaborado por: Giomar Coello
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NOMBRE INSTITUCION:
RESPONSABLE:
CIUDAD:

Coloque una "X" en una sola respuesta segun Sdaéa

1.- El costo promedio de la pension dentro de stitirtion se encuentra en el rango
de:

a) $1-$149
b) $150-$299
c) $300-Superior

2.- ¢Dentro del organigrama de su institucion seuemtra considerado el

Departamento de Sistemas?

S|
NO

3.- ¢Su institucion cuenta con un servidor de dapes permita resguardar la

informacién?

S|
NO

4.- ¢Los computadores de la institucion sean ed®salumnos, profesores,

administrativos se encuentran conectados en Red?

S
NO
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5.- ¢Para la administracion de informacion Acadanyid=inanciera su institucion

cuenta con una herramienta informatica (software)?

S|
NO

6.- Sefale las herramientas informaticas utilizagas su Institucion para el

procesamiento de informacion:

a) Paquetes Office (Excel,

Acces, Word) e) Isyplus - Academic XXI

b) Memory f) Lisa College

c) Jire g) Desarrollos internos

d) Grescol h) Otros, ¢Cual? o

7.- ¢, Se encuentra satisfecho con la/las herraafseinformaticas (software) con que

cuenta en este momento?

S
NO

8.- ¢, Qué busca en el momento de contar con unaef@dministrativo?

Rapidez
Seguridad
Integracion en la informacion

9.- Al momento de adquirir una herramienta infoliogg en que se basa su decision?

Precio
Servicio de soporte técnico

Servicio de incrementaldad
(aplicativos a medida)
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10.- ¢Qué medios utiliza para realizar busquedaheleamientas informaticas
(Software)?

Internet
Guia telefonica

Ferias de tecnologia

Publicidad (hojas volantes, vallas, radio,
television)

Referencias

11.- El presupuesto anual que la institucibn puedmnar para adquirir una
herramienta administrativa para integrar informacitanto Académica como

Contable podria ser:

$0 a $10.000
$10.000 a $ 20.000
$20.000 o superior
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ANEXO Nro. 5
TABULACION DE LA ENCUESTA

TABULACION DE ENCUESTA GUAYAQUIL

eco |acr |uav [ap [acL [nmu [oF [nzr |ame |loe e [sex [mam [Bac

| Guayas | Pichincha |

El costo promedio de la pension dentro de su institucion se encuentra en el

1.-  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

Dentro del organigrama de su institucién se encuentra conciderado el
2.- Departamento de Sistemas?

S| 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

NO 0 0

Su institucién cuenta con un servidor de datos que permita resguardar la
3.- informacion?

S| 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

NO 0 0

Los computadores de la institucion sean estos de alumnos, profesores,
4.- administrativos se encuentran conectados en Red?

S| 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

NO 0 0

Para la administracién de informacion Académica y Financiera su institucion
5.-  cuenta con una herramienta informatica (software)?

S| 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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TABULACION DE ENCUESTA

GUAYAQUIL

Eco |acr |uav [Lap [act [nmu [F [nzr [ame [Log |pEL |sex |mam |BAL

Sefiale las herramientas informaticas utilizadas en su Institucion para el
6. procesamiento de informacion:

a) Paquetes Office (Excel, Acces, Word) 1 29

Grescol

e) Isyplus - Academic XXI

f) Lisa College

oD (WO ||~
DN | (W=D

g) Desarrollos internos
h) Otros, Cual?

Se encuentra satisfecho con la/las herramienta/s informaticas (software) con

7.- que cuenta en este momento?
S 5 10 1 1 1
NO 9 19 1 1 1 1 1 1
8.- Qué busca en el momento de contar con un software administrativo?
Rapidez 0 0
Seguridad 0 0
Integracién en la informacién 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Al momento de adquirir una herramienta informatica en que se basa su
9.- decision?

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

Elaborado por: Giomar Coello
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GUAYAQUIL

TABULACION DE ENCUESTA
ECO |AGR |JAV |LAD |ACL |[NMU |JF |NZR |AME |LOG |DEL |SEK |MAR |BAL
Qué medios utiliza para realizar busqueda de herramientas informéaticas
10.- (Software)?
Internet 5 9
Guia telefénica 0 0
Ferias de tecnologia 0 0
Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, television) 0 5
Referencias 9 15 1 1 1 1 1
El presupuesto anual que la institucion puede asignar para adquirir una
herramienta administrativa para integrar informacién tanto Acadmémica
1. como Contable podria ser:
$0 a $10.000 0 0
$10.000 a $ 20.000 5 10 1 1 1
$20.000 o superior 9 19 1 1

Elaborado por: Giomar Coello
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QUITO

TABULACION DE ENCUESTA
ACM WIN ALA LET HOT GASS ISAC KEP MAT JVER PIN PACH LVLL CLAR CVR
| Guayas | Pichincha
El costo promedio de la pensidn dentro de su institucion se encuentra en
1.- elrango de:
a) $1-$149 0 0
b) $150-$299 0 0
¢) $300-Superior 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Dentro del organigrama de su institucion se encuentra conciderado el
2.- Departamento de Sistemas?
S 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
NO 0 0
Su institucion cuenta con un servidor de datos que permita resguardar la
3.- informacion?
Sl 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
NO 0 0
Los computadores de la institucion sean estos de alumnos, profesores,
4.- administrativos se encuentran conectados en Red?
Sl 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
NO 0 0
Para la administracion de informacién Académica y Financiera su
5.- institucion cuenta con una herramienta informatica (software)?
Sl 14 29 1 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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TABULACION DE ENCUESTA

QuITO

RUD ENG SEKV TMR SKP BRT EDU ULI

INT SEKI TRR AUl EINT AME

El costo promedio de la pension dentro de su institucion se encuentra en el

1.- rango de:
a) $1-$149
b) $150-$299
c) $300-Superior

Dentro del organigrama de su institucién se encuentra conciderado el

2.- Departamento de Sistemas?
S|
NO

Su institucion cuenta con un servidor de datos que permita resguardar la

3.- informacion?
Sl
NO

Los computadores de la institucién s

| Guayas | Pichincha |

0 0
0 0
14 29

14

29

0

0

14

29

0

0

4.- administrativos se encuentran conectados en Red?

Sl
NO

Para la administracion de informacion Académica y Financiera su institucion
5.- cuenta con una herramienta informatica (software)?

S|
NO

ean estos de alumnos, profesores,

14

29

0

0

14

29

0

0

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Elaborado por: Giomar Coello
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ENCUESTA QuITo
ACM WIN ALA LET HOT GASS ISAC KEP MAT JVER PIN PACH LVLL CLAR CVR
Sefiale las herramientas informaticas utilizadas en su Institucion para el
6.- procesamiento de informacion:
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, Cual? 0 6 1 1
Se encuentra satisfecho con la/las herramienta/s informaticas
7.- (software) con que cuenta en este momento?
Sl 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
Integracién en la informacién 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Al momento de adquirir una herramienta informatica en que se basa su
9.- decision?
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 1 1 1
| medida) 5 8

Elaborado por: Giomar Coello
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ENCUESTA

QUITO

RUD ENG SEKV TMR SKP BRT EDU ULl INT SEKI TRR AUl EINT AME

Sefiale las herramientas informaticas utilizadas en su Institucion para el

6.- procesamiento de informacion:
a) Paquetes Office (Excel, Acces, Word) 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1
b) Memory 2 2
c) Jire 0 1
d) Grescol 3 3 1
e) Isyplus - Academic XXI 2 4
f) Lisa College 2 6 1 1 1
g) Desarrollos internos 5 7 1 1 1
h) Otros, Cual? 0 6 1 1
Se encuentra satisfecho con la/las herramienta/s informaticas (software) con
7.- que cuenta en este momento?
S 5 10 1 1 1 1
NO 9 19 1 1 1 1 1
8.- Qué busca en el momento de contar con un software administrativo?
Rapidez 0 0
Seguridad 0 0
Integracién en la informacién 14 29 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Al momento de adquirir una herramienta informatica en que se basa su
9.- decision?

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

Elaborado por: Giomar Coello
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ENCUESTA

QUITO

ACM WIN ALA LET HOT GASS

ISAC KEP MAT JVER PIN PACH LVLL CLAR CVR

Qué medios utiliza para realizar busqueda de herramientas informaticas
10.- (Software)?

Internet 5| 9 1 1 1 1 1 1
Guia telefénica 0] 0
Ferias de tecnologia 0] 0
Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, television) 0| 5 1 1
Referencias 9]15 1 1 1 1 1 1
El presupuesto anual que la institucion puede asignar para adquirir una
herramienta administrativa para integrar informacion tanto Acadmémica
11.- como Contable podria ser:
$0 a $10.000 0] 0
$10.000 a $ 20.000 510 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
$20.000 o superior 9|19 1 1 1 1 1

Elaborado por: Giomar Coello
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ENCUESTA

QuUITO

RUD ENG SEKV TMR SKP BRT EDU ULI

INT SEKI

TRR AUI

EINT AME

Qué medios utiliza para realizar busqueda de herramientas informaticas

10.-  (Software)?
Internet
Guia telefénica
Ferias de tecnologia

Publicidad (hojas volantes, vallas, radio, television)
Referencias

El presupuesto anual que la institucion puede asignar para adquirir una
herramienta administrativa para integrar informacién tanto Acadmémica como

11.-  Contable podria ser:
$0 2 $10.000
$10.000 a $ 20.000
$20.000 o superior

5| 9 1 1 1

0] 0

0] 0

0] 5 1 1 1

9] 15 1 1 1 1 1 1 1 1

0

0

5

10

9

19

Elaborado por: Giomar Coello
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