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RESUMEN EJECUTIVO

XYWER es un negocio Otavalefio dedicado a la creacion de software y venta de hardware en el
norte del pais. En la presente investigacion se plantea como objetivo, establecer un plan de
marketing que permita desarrollar un crecimiento tanto en ventas como en presencia comercial

en la zona norte del Ecuador.

En el capitulo uno se estudiara el diagnostico situacional, la zona norte del pais es de suma
importancia para XYWER vya que es un mercado accesible con un alto grado de pequefios y

medianos negocios en el ambito comercial.

Un marco tedrico amplio y técnico nos ha permito comprender y trabajar de mejor manera la
investigacion realizada, mediante conceptos y citas bibliograficas. El estudio de mercado se
realizd de manera no probabilistica mediante muestreo por conveniencia enfocandose en

negocios medianos y pequerios del norte del pais.

En la propuesta del proyecto investigativo se plantea un plan de marketing que cumpla con los
objetivos planteados, logrando que XYWER crezca en la participacion del mercado en la zona

norte del Ecuador de manera significativa.



SUMMARY
XYWER s a business which come from Otavalo, dedicated to software development and
hardware selling in the Ecuadorean north. The objective of this research is to establish a
marketing plan to develop a growth in sales and commercial presence in the north of Ecuador.
In chapter one we will study the situational diagnosis, the northern part of the country is of
utmost importance for XYWER as it is an accessible market with a high degree of small and
medium sized businesses in the commercial sphere.
A broad and technical theoretical framework has allowed us to understand and work in a better
way the research carried out, through concepts and bibliographical quotations. The market study
was carried out in a non-probabilistic way by means of convenience sampling, focusing on
medium and small businesses in the north of the country.
In the proposal for the research project, a marketing plan is proposed that meets the objectives
set out, enabling XYWER to grow significantly in terms of market share in the northern part of

Ecuador
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PRESENTACION

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo desarrollar un plan de marketing para
desarrollar y fortalecer a XYWER, buscando que esta consiga abrirse paso en el mercado e

incrementar sus ventas.

En el capitulo uno se estudiara el Diagnostico situacional, para lo cual se planea obtener tanto
informacion primaria como secundaria y aplicar entrevistas a las personas encargadas del manejo
de esta; se recurre a la recoleccion de informacion con la finalidad de determinar como se

encuentra el negocio, de una forma interna y externa.

En el capitulo dos se estudiara el marco tedrico en el cual se identificara fuentes primarias y
secundarias sobre las cuales poder sustentar nuestra investigacion, ampliando el problema para
un mejor estudio y tener una vision mas completa de los argumentos tedricos sobre los cuales se

establecera el problema

En el capitulo tres se realiza el estudio de mercado, en el cual se puede determinar factores
importantes para el analisis de nuestra investigacion como el mercado objetivo, comportamiento
del consumidor, precios, interés para el negocio, etc.; el estudio se realizara mediante
herramientas de analisis como: encuestas o0 entrevistas que se utilizaran en base a la necesidad

del caso.

En el cuarto capitulo se llevara a cabo la propuesta para el desarrollo y fortalecimiento de la
marca corporativa, en donde se presentara estrategias basadas en el Mix de marketing y demas

herramientas que se planifiquen en base a resolver el problema del caso.

En el quinto y ultimo capitulo se realizara el analisis financiero, en el cual se desarrolla los

aspectos economicos de mayor importancia para el trabajo del problema, donde se estudiara los



presupuestos, proyecciones, flujos de caja y estados, para poder realizar una evaluacién con

todos los indicadores que se obtendra.

JUSTIFICACION

XYWER es un negocio otavalefio que durante muchos afios se ha mantenido en constante
investigacion para crear herramientas funcionales, para pequefias y medianas empresas que
quieran optimizar su sistema interno de administracion y logistica, con el paso del tiempo la
empresa ha abarcado un mercado local y nacional con sus productos de sistema contable y demas

servicios a ofrecer.

El negocio busca generar un mayor alcance en sus ventas con una nueva propuesta de producto
Ilamada Meetclick, la cual se podria definir como una red para empresas que permite realizar
negocio entre las mismas, siendo Meetclick un intermediario entre estas, que haga de la actividad

de hacer negocios online, algo mas facil, practico y rentable.

XYWER durante el paso de los afios ha tenido problemas en base al desarrollo y fortalecimiento
de su marca, ya que no han tenido a un personal activo en el area de marketing que pueda

trabajar en la marca y su crecimiento en el mercado.

Como estudiantes de la carrera de mercadotecnia se sabe que al culminar este trabajo tendremos
una vision clara de cémo realmente trabaja un negocio y como la mercadotecnia puede influir en
el crecimiento y posicionamiento de esta aportando con los conocimientos ganados durante afios
de estudio los cuales seran enfocados en estrategias Utiles, reales y practicas que llevaran a la

empresa a tener un mejor posicionamiento y un camino trazado por el cual la empresa puede ser

reconocida.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Establecer un plan de marketing para XYWER, el cual se desarrollara en la Zona Norte de

Ecuador.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un andlisis interno y externo de XYWER, obteniendo las fortalezas,
oportunidades, amenazas y debilidades.

e Redactar un marco tedrico que sirva como pauta de los términos méas notorios de la
investigacion.

e Determinar la oferta y la demanda de los servicios de XYWER mediante un estudio de
mercado.

e Definir las estrategias correctas para el posicionamiento juntamente con el apoyo del Mix

del marketing.

e Realiza un estudio que determine la rentabilidad de la propuesta.



CAPITULO |

1. Analisis Situacional

1.1. Antecedentes

En la ciudad de Otavalo nace hace aproximadamente 7 afios la empresa XYWER de la
mano de dos ingenieros en sistemas, que comienzan su empresa con una visién de emprender en
el mundo de los negocios y buscar maneras para que sus ideas se puedan materializar en
herramientas que ayuden a los pequefios y medianos negocios, optimizando su trabajo mediante
hardware y software contables-administrativos, cuando inician con el proceso de creacién de la
microempresa, la dificil situacién econémica y las barreras de entrada que aparecian en el
camino, provocaron que la empresa no pudiese dar su mejor potencial, pero si intentar crear un

sistema acorde a las necesidades de pequefias y medianas empresas bajo un presupuesto minimo.

Con el paso del tiempo y la investigacion minuciosa en el cambo de los sistemas
informaticos, crean un sistema contable funcional que sera parte clave del crecimiento de la
microempresa, los duefios mencionaron que, el sistema creado, era un “Frankenstein”, ya que, en
base a las necesidades de los clientes y vision de ellos mismos, fueron armando el software

contable parte por parte, para lograr un producto llamativo y facil de vender.

Mediante el transcurso de los afios se crean nuevos sistemas, unos por paga y otros por
visién de los mismos para tener una cartera de negocios mas amplia; un sistema de venta boca a
boca les permitid hasta la actualidad generar ventas y llegar a nuevos clientes, pero no les ha
permitido brindar todos sus productos a un nicho de mercado mas amplio, ya que la inversion en
el area de marketing ha sido minima y siempre se han manejado bajo venta con clientes ya

establecidos



La importancia de un plan de marketing para la microempresa XYWER es fundamental

ya que, al tener una gran cartera de productos y un mercado de venta amplio, esta podria crecer

de una manera sustancial en sus ventas y tendria un capital mas amplio para inversiones futuras.

1.2. Definicién Del Problema

Figura 1 Diagrama Causa-Efecto

XYWER se identifica
como una desarrolladora de
diferentes sistemas
administrativos y otros
servicios para MIPYMES,
sin embargo, es evidente
que la falta de un plan de
marketing crea falencias
que no le permiten ser
identificada en el mercado,
creando asi limitantes al
momento de expandirse

eLa marcay la identidad
corporativa se encuentran
desligadas a XYWER.

ePermite tener una
presentacion para el
mercado.

eNo existe un plan de
comunicacion acorde a las
necesidades de XYWER

eCarecer de una
comunicacién organizado y
estructurada.

oEl marketing no esta
desarrollado en su
totalidad.

eDelimita la evolucidn de
XIWER entorno al Mix de
Marketing.

oNo existe una cartera de
productos estructurada.

eConfusidn en los clientes.

1.2.1. Interpretacion del diagrama de causa-efecto

XYWER es una empresa con gran potencial de ventas que durante mucho tiempo se ha

sabido manejar mediante una forma de ventas poco organizada, que aunque no es eficaz y

rentable ha servido para mantener unas ventas aceptables para el negocio. Los productos y

servicios, el modelo de negocio online y sus precios econémicos, son factores que llevan al

negocio a seguir adelante, pero para que este crezca a un nivel exponencial, se debe explotar

estos factores de una forma positiva mediante una correcta utilizacion del marketing en el

consumidor.




Los duefios del negocio han optado por no invertir en medios de comunicacion ni
estrategias de marketing para llevar sus ventas y su posicionamiento a otro nivel, la utilizacién de
los medios con la finalidad de publicitar el negocio ha sido nula o poco organizada, lo que ha

causado un impacto negativo en el nivel de ventas, nuevos clientes y posicionamiento.

1.3. Alcance

El presente proyecto tiene como finalidad desarrollar un plan de marketing para la
microempresa XYWER en la zona norte del ecuador, con el cual se pretendera tener el siguiente

alcance:

1. Mercado
Pequefias y medianas empresas que necesiten de software y hardware para una
agilizacion en los procesos de su negocio.

2. Comunicacion
Un negocio activo en los medios sociales y digitales que brinda una atencion
personalizada y eficiente con sus clientes.

1.4. Objetivos del Diagnostico

1.4.1. Objetivo General

Analizar los aspectos internos y externos de la microempresa XYWER mediante el

analisis de las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades.



1.4.2. Obijetivos Especificos

Figura 2 Objetivos especificos

|
pd Identificar la
4] ] situacion actual,

| | Investigar el mediante el
pd posicionamiento estudio del mix de
| | Establecer las actual de XYWER  marketing del

Determinar los situaciones en el mercado. negocio.

puntos internos negativas y las

positivos y situaciones

negativos de positivas de la

XYWER microempresa.

1.5. Variables Diagnésticas

Las variables para desarrollar son el microentorno, el macroentorno, el posicionamiento

en el mercado y el mix de marketing.

1.6. Indicadores por cada variable

Tabla 1 Indicadores por variable

Microentorno Macroentorno Posicionamiento Mix de Marketing
Estructura - . .
o Factor politi Vent mpetitiv Pr t
Organizacional actor politico entaja Competitiva oducto
., L. Posicionamiento actual en el .
Localizacién Factor econdmico Precio
mercado
Clientes Factor social Plaza
Proveedores Factor Tecnoldgico Promocién

Politicas internas

Factor ambiental




1.7. Matriz relacion diagndstico

Tabla 2 Matriz de relacion diagnostica

.. . . L Fuentes de
Objetivos Variables Indicadores Técnicas =
Informacion
Realizar un Estructura Entrevista
analisis del Organizacional Encuestas Revistas
microentorno, Localizacion -
: Observacion -
para poder Microentorno . : Periddicos
. Clientes directa
determinar las
J L INEC
oportunidades y Proveedores Investigacion
amenazas. Politicas internas documentada
Investigar los E lit
aspectos actor politico
importantes del Factor econémico Revistas
macroentorno, Factor social Investigacion .
mediante el Macroentorno Periddicos
estudio y analisis Factor documentada INEC
de la Tecnoldgico
herramienta Factor ambiental
PEST.
Entrevista
Analizar el Ventaja Encuestas
posicionamiento Competitiva y
lenlaz POSiCi ient . _ Observacion Probietari
actual en la Zona Posicionamiento  pgsicionamiento directa ropietario
Norte del actual en el o
Ecuador mercado Investigacion
documentada
Entrevista
Identificar la P
; ., roducto
situacion actual, ) Encuestas o
mediante el Mix de Precio Observacion Propietario
estudio del mix Marketing Plaza directa Clientes
de marketing del Promocisn Investigacion

negocio.

documentada




1.8. Macro Ambiente
1.8.1. AnAlisis de los escenarios

1.8.1.1. Andlisis politico

Ecuador atraviesa un momento critico y a la vez clave en el 2021, mientras por una parte
se espera un cambio de mando presidencial que traera nuevos aires politicos y cambios
estructurales, por otra parte, se deja un pais devastado politicamente hablando, por factores tanto
internos como externos. Por lo cual se identifican diferentes puntos que permiten investigar el

crecimiento del desarrollo del pais, la Tasa de Paro y la Deuda Externa.
Tasa de Paro

De acuerdo con los datos del INEC, en enero de 2021 mas de 2,8 millones de personas
tienen empleo adecuado. Mientras que 1,8 millones estan en situacion de subempleo. En
tanto que 477.412 ecuatorianos estan desocupados. Es decir, hasta enero de 2021 la tasa

de desempleo nacional se ubica en 5,7% y es mas alta entre las mujeres. (Primicias, 2021)

Tabla 3 Composicion de la poblacién

ene-21 feb-21 mar-21
Poblacion en Edad de Trabajar 12.588.062 12.602.342 12.616.644
Poblacion Economicamente Activa 8.306.695 8.249.661 8.149.945
Poblacion con Empleo 7.829.283 7.778.10 7.705.133
Empleo Adecuado/Pleno 2.823.907 2.739.526 2.771.131
Subempleo 1.854.935 1.916.935 1.847.982

Empleo no remunerado 988.436 883.068 922.550
Otro empleo no pleno 2.073.075 2.134.418 2.087.961




Empleo no clasificado 88.930 104.161 75.510
Desempleo 477.412 471.553 444.812

Poblacion Econémicamente Inactiva 4.281.367 4.352.682 4.466.699

Nota. Adaptado de Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo 2021 [Fotografia], por INEC, 2021,

(https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EMPLEO/2021/Marzo-

2021/202103 Mercado Laboral.pdf /)

Esto quiere decir que existio una afectaciéon muy grande a causa de la pandemia del 2020,
pero cabe recalcar que estos datos no son superiores al afio anterior y que, aunque son datos

preocupantes para el pais, muestran una mejora con respecto al 2020.

Deuda Externa

Como bien se sabe la deuda publica y privada componen la deuda externa que son
obligaciones monetarias que tiene el pais con acreedores extranjeros, segun datos del Ministerio

de Finanzas, la deuda externa subié en un 7,6% en enero del 2021.

La deuda publica total de Ecuador pas6 de USD 58.553 millones a USD 63.885 millones

entre enero de 2020 y enero de 2021. Un crecimiento interanual de 8,3%. (Primicias, 2021)

1.8.1.2.  Andlisis econémico

Un analisis econdmico muestra la perspectiva que tiene un pais en términos de estabilidad
de precios con relacion a la oferta y demanda del mercado, realiza una valoracion de la situacion

econdmica y financiera actual y los riegos que corre a fututo.

El PIB es un indicador monetario que permite al pais visualizar el valor en dinero de sus
bienes y servidos finales en un periodo de un afio, en otras palabras, nos ayuda a visualizar las
riquezas que un pais ha tenido en un periodo anual.
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El Banco Mundial proyecta que el Producto Interno Bruto del Ecuador (PIB) se
recuperard en el 2021 y crecerd un 3,5%, de acuerdo con el ultimo reporte Perspectivas

Econdmicas Mundiales. (EI COMERCIO, 2021)

Si se habla de afectaciones econémicas por tema de pandemia, los paises sudamericanos
han sido de los méas golpeados a nivel global, Ecuador es considerado a nivel latinoamericano
como uno de los més afectados desde el 2020 pero en base a estimaciones que arrojo el banco
central, la economia del pais se recupera en este 2021 en un bajo porcentaje a diferencia de

paises vecinos.

Otro indicador importante es la inflacidn que tiene el pais mensual o anualmente, este
indicador muestra el cambio de precios al consumidor y tiene repercusiones anuales en la canasta

basica.

La inflacion mensual en marzo 2021, respecto a febrero 2021, fue de 0,18%. La inflacion
anual de precios de marzo de 2021, respecto a marzo de 2020, alcanz6 -0,83%; como
referencia, en marzo de 2020 fue de 0,18%. Finalmente, en marzo de 2021 el costo de la
Canasta Familiar Basica (CFB) se ubicé en USD 711,80, mientras que, el ingreso familiar
mensual de un hogar tipo fue de USD 746,67, lo cual representa el 104,90% del costo de

la CFB. (INEC, 2021)

La aplicacién de los sistemas de software a nivel nacional se ha venido normalizando con
el paso del tiempo debido a que existe una gran comercializacién de sistemas informaticos para
empresas, los cuales manejan precios comodos para todo tipo de negocios, ciudades grandes
como Quito y Guayaquil presenta una mayor afluencia de negocios encargados al desarrollo y

venta de sistemas informéticos enfocados en los negocios y su optimizacién, tomando como

11



referencia a una pagina de venta como es mercado libre se visualiza que la mayoria de anuncios

de desarrolladores informéticos se encuentras en estas dos ciudades del pais.
1.8.1.3.  Analisis socio cultural

Ecuador es un pais que cuenta con una diversidad amplia en todos sus ambitos, al hablar
especificamente de la parte socio cultural, se desglosan diferentes puntos que de una u otra

manera empiezan a tomar poder para permitir un desarrollo a nivel nacional.
Empleo, Desempleo y Subempleo

Mediante los datos arrojados del ENEMDU se observa que actualmente la tasa de empleo
adecuado es del 34%, del desempleo es 5.5% y del subempleo 22.7% sobre la PEA. Estos datos
muestran algunos cambios referentes a afios anteriores en los que el desempleo y el subempleo

eran menor y el empleo adecuado, contaba con varios puntos mas.

Tabla 4 Resumen empleo

Indicadores Nacionales (en %

respecto a la PEA) Mar-18 Mar-19 Ene-21  Feb-21  Mar-21

Tasa de participacion global 68.1 66.5 66.00 66.5 64.6
Tasa de empleo adecuado 41.1 37.9 34.0 33.2 34

Tasa de subempleo 18.3 18.7 22.3 23.2 22.7
Tasa de desempleo 4.4 4.6 5.7 5.7 55

Nota. Adaptado de RESUMEN [Fotografia], por Instituto Nacional de Estadistica y Censo, 2021,

(https://www.ecuadorencifras.gob.ec/empleo-marzo-2021/)
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Pobreza

Este punto es un tema muy importante en Ecuador ya que en varias ocasiones se ha
pretendido disminuir, la pobreza se la mide por diferentes aspectos, como los ingresos, el
consumo o por las necesidades basicas insatisfechas. Pero en un analisis general se observa que
datos muestran que el porcentaje de diciembre del 2020 es del 32.4%, lo que implica un aumento
de 7 puntos en relacion con el 2019; del mismo modo se nota un aumento tanto en zonas rurales

como urbanas.

Educacion

Al hablar de la educacion de Ecuador, primero se debe analizar el porcentaje de
analfabetismo el cual corresponde, segun datos del INEC, al 6.8%; también se observa que existe
un porcentaje de 93.2% de personas que han cursado un nivel académico; estos datos muestran la
educacion en general, sin embargo dadas las condiciones actuales se observa nuevos indicadores

para analizar mejor.

Estos indicadores estan relacionados con la educacion en linea que se ha dado en todo el
mundo, primero se observa que tan solo un 37.17% de estudiantes tiene acceso a internet en sus

hogares y un 7% no tiene acceso a nada, asa lo menciona el periddico El Pais.

1.8.1.4.  Anadlisis tecnoldgico

El mundo durante esta pandemia ha tenido que cambiar totalmente su manera de ver el
mundo, de igual forma la manera de trabajar, comprar, vender y publicitar para tener un sustento
econdémico para sus familias, Ecuador no es una excepcion, aungue no es un pais avanzado en

recursos tecnolégicos se ha adaptado a este nuevo vivir.
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Para las empresas ecuatorianas pequefias 0 nuevos emprendimientos fue un cambio muy
agresivo el pasarse de una venta presencial a una virtual, pero fue algo que obligatoriamente se

debia realizar, caso contrario los negocios tendrian que declararse en quiebra.

Se estima que uno de cada tres compradores eligié por primera vez el canal online para
generar sus compras. Esto supone un crecimiento del 800% en visitas a los sitios web y el
44% en Ordenes en comparacion con 2019. En Latinoameérica, el comercio electronico
avanzo y crecio en dos meses lo que hubiera tomado cinco afios, y Ecuador cerré el 2020

con un aproximado de $ 2.300 millones en ventas via online. (Cece, 2020)

De una manera increible las ventas online crecieron en nivel de confianza del
ecuatoriano, provocando de igual manera que se cree nuevos emprendimientos por venta online o

se cambie la vision de empresas antiguas por una renovacion digital para su crecimiento.

Un dato importante segun se observa en el Ministerio de Telecomunicaciones (2021) es
que “a nivel de conexion de telecomunicaciones en Ecuador es que actualmente existe un 98%
de conectividad a nivel nacional, el 80% de tramites de servicios con entidades gubernamentales
se realiza en linea y existe 1000 zonas de wifi gratuitas y foto radares en el pais, logrando de esta
manera un Ecuador con mayor conectividad, mayor comunicacion entre las personas y mayor

alcance de pequefios negocios a nuevos mercados.”

Ahora para hablar especificamente del crecimiento de las empresas en temas

tecnoldgicos, se observa u nuevo sistema denominado SAP Business One, que se describe como:

Enfocandose en las pequefias y medianas empresas con SAP Business One, ahora
atendemos empresas que buscan una solucion ajustada a su tamafio, como el ERP en la

nube. SAP Business One Cloud permite a los usuarios acceder a los datos y aplicaciones
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a través de la web y en cualquier dispositivo. Asi, los negocios en crecimiento pueden
obtener todas las ventajas de SAP Business One Cloud, sin tener que invertir en

hardwares y softwares adicionales. (Ekos, 2018)

El enfoque principal de SAP Business One es basicamente dejar de lado las hojas de
calculo y diferentes sistemas contables que a la larga son insuficientes para la empresa. Esto
permite observar como los cambios a softwares de Ultima generacion es la mejor opcion, de esta
manera la revista Ekos (2020) menciona que “el uso de tecnologia especializada impulsa ademas
la simplificacidn y optimizacién de los procesos al interior de la compafiia, lo que es
fundamental para convertir los retos del nuevo panorama laboral en oportunidades que impulsen

las ganancias de la organizacion y asi enfrentar este nuevo panorama inesperado y exigente”.

1.8.1.5. Andlisis ambiental

Para hablar del medio ambiente en Ecuador, se debe entender que es un pais que poco a
poco ha empezado a incursionar en un ambito de cuidado con el medio ambiente ya que para la
extension territorial que tiene, es un pais que ha deforestado en gran magnitud su territorio , pero
durante el paso de los afios ha mostrado grandes avances; es asi que en 2019, el 79.2% de GAD
Provinciales se han acreditado como AAAR (Autoridad Ambiental de Aplicacion Responsable),
permitiendo que cada uno de los GAD coordinara diferentes procesos de evaluacion de impactos
ambientales. Poco a poco los cambios por cuidar el medio ambiente han ido mejorando, entre
estos cambios también se observa un ahorro de agua del 27.3% a nivel nacional, un ahorro de

energia del 55.1% en todo el pais y una clasificacion de 42.9% de los desechos.

15



Tabla 5 Resumen 2019. Inversion en Proyectos

Inversion en proyectos 2018 2019
Proyectos de Gestion Ambiental 9.576.595,67 9.543.327,61
Proyectos en Cambio Climatico 5.231.905,51 1.618.448,12
Proyectos en Fomento y Desarrollo Productivo 32.908.353,16 21.182.279,35

Nota. Adaptado de RESUMEN 2019 [Fotografia], por Instituto Nacional de Estadistica y Censo, 2019,

(https://www.ecuadorencifras.gob.ec/gad-provinciales/)

Como se puede observar en la tabla anterior, existe un cambio negativo en la inversion de
la gestion ambiental, el cambio climatico y el desarrollo productivo, lo cual muestra un retroceso

en ese avance que Ecuador empezaba a dar.

Tabla 6 Resumen 2018. Informacidn ambiental en empresas

Informacion ambiental en empresas 2017 2018

Personal de las empresas dedicado a actividades ambientales (N° de personas) 6.949 7.837
Proporcidn de empresas con certificacion 1ISO 14001 (Porcentaje) 2,15 2721
Proporcién de empresas que producen energias renovables (Porcentaje) 0,33 0,31
Tarifa media del metro cubico de agua pagado por la industria (USD / m3) 0,73 0,74
Intensidad energética de las empresas (MJ /USD) 333 3,34

Intensidad de generacion de CO2 (kg CO2eq/ USD) 0,28 0,30

Nota. Adaptado de RESUMEN 2019. Informacién ambiental en empresas [Fotografia], por Instituto Nacional de

Estadistica y Censo, 2018, (https://www.ecuadorencifras.gob.ec/encuesta-de-informacion-ambiental-economica-en-

empresas/)
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En la tabla anterior, el agente de cambio son las empresas, que poco a poco han

empezado con diferentes puntos para mejor las condiciones ambientales, la mayoria de los

cambios han ido aumentando gradualmente, sin embargo, al hablar de produccidn de la energia

renovable existe un cambio negativo.

1.8.2. Matriz resumen Oportunidades y Amenazas del Macro ambiente

Tabla 7 MATRIZ PEST-A

Analisis Politicos

Andlisis Econémico

La tasa de desempleo nacional se ubica en
5.7%

La deuda externa subi6 en un 7.6%

La deuda publica tuvo un crecimiento
interanual del 8.3%

El PIB tiene un aumento del 3.5% en
comparacion con afos anteriores

La inflacidon aumento en un 0.18%

La canasta Familiar Béasica se ubicé en USD
711.80

Aumento del uso de softwares

Andlisis Social

Aspecto Tecnoldgico

La Tasa de Subempleo crecio en un 4% en
comparacién al afio anterior.

La Tasa de Empleo decrecio un 3.9%

La Tasa de Desempleo aumentd un 0.9%

En relacion con anos anteriores, se estima un
aumento en los indices de pobreza.

El analfabetismo es del 6.8%

El rezago educativo es del 9% a nivel
nacional

1 de cada 3 compradores eligio por primera
vez un canal online.

Las visitas web aumentaron
exponencialmente en comparacion en afios
anteriores.

Hubo un aumento del 44% en compras
electronicas

El 98% del pais tiene acceso a una
conectividad.

Existen 1000 zonas de wifi gratuito

SAP Business One, nuevo sistema para las
pequefias y medianas empresas.
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El 37.17% de estudiantes tiene acceso a
internet.

El 7% no tienen acceso a ningun medio
tecnoldgico.

Las empresas empiezan a buscar sistemas
para mantener una imbursacion en la parte
administrativa de la empresa.

Aspecto Ambiental

El 79.2% de GAD Provinciales se ha acreditado como AAAR

Existe un ahorra de energia del 55.1%

La inversion para proyectos ambientales ha tenido disminucion constante

Las empresas se involucran en temas ambientalistas

Las empresas prefieren invertir en negocios referentes a temas ambientales

Tabla 8 Evaluacién Analisis PEST

Evaluacién Analisis PEST

Analisis Politicos

La tasa de desempleo nacional se ubica en
5.7%

La deuda externa subi6 en un 7.6%

La deuda puablica tuvo un crecimiento
interanual del 8.3%

Anadlisis Econémico

El PIB tiene un aumento del 3.5% en
comparacion con afios anteriores

La inflacion aumento en un 0.18%

La canasta Familiar Basica se ubicé en
USD 711.80

Aumento del uso de softwares




Analisis Social

La Tasa de Subempleo creci6 en un 4% en
comparacién al afio anterior.

La Tasa de Empleo decrecio un 3.9%
La Tasa de Desempleo aumento un 0.9%

En relacion con anos anteriores, se estima
un aumento en los indices de pobreza.

El analfabetismo es del 6.8%

El rezago educativo es del 9% a nivel
nacional

El 37.17% de estudiantes tiene acceso a
internet.

El 7% no tienen acceso a ningun medio
tecnoldgico.

Aspecto Tecnologico

1 de cada 3 compradores eligio por primera
vez un canal online.

Las visitas web aumentaron
exponencialmente en comparacion en afios
anteriores.

Hubo un aumento del 44% en compras
electronicas

Existen 1000 zonas de wifi gratuito

SAP Business One, nuevo sistema para las
pequefias y medianas empresas.

Las empresas empiezan a buscar sistemas
para mantener una imbursacion en la parte
administrativa de la empresa.

Aspecto Ambiental




El 79.2% de GAD Provinciales se ha
acreditado como AAAR

Existe un ahorra de energia del 55.1%

La inversion por parte del gobierno para
proyectos ambientales ha tenido
disminucion constante

Las empresas se involucran en temas
ambientalistas

Las empresas empiezan a invertir en

negocios referentes a temas ambientales

Tabla 9 Matriz resumen Oportunidades y Amenazas del Macro ambiente

Oportunidades

Nivel de Impacto

Orden Factor Alto Medio Bajo

1 El PIB tiene un aumento del 3.5% en comparacion con X
afios anteriores

2 Aumento del uso de softwares X

3 1 de cada 3 compradores eligio por primera vez un canal X
online.

4 Las visitas web aumentaron exponencialmente en X
comparacion en afios anteriores.

5 Hubo un aumento del 44% en compras electronicas X

5 Las empresas empiezan a invertir en negocios referentes X
a temas ambientales

7 Existen 1000 zonas de wifi gratuito X
Las empresas empiezan a buscar sistemas para mantener

8 una imbursacion en la parte administrativa de la X

empresa.
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Amenazas

Nivel de Impacto

Orden Factor Alto Medio Bajo
1 La tasa de desempleo nacional se ubica en 5.7% X
2 La deuda externa subid en un 7.6% X
3 La inflacion aumento en un 0.18% X
4 La canasta Familiar Basica se ubic6 en USD 711.80 X
Orden Factor Alto Medio Bajo
5 La '[asa de _Subempleo crecio en un 4% en comparacion X
al afio anterior.
6 La Tasa de Empleo decrecio un 3.9% X
7 La Tasa de Desempleo aumentd un 0.9% X
8 En rela}cié_n con afios anteriores, se estima un aumento X
en los indices de pobreza.
9 El analfabetismo es del 6.8% X
10 El 37.17% de estudiantes tiene acceso a internet. X
11 El 7% no tienen acceso a ningun medio tecnoldgico. X
12 SAP Business One, nuevo sistema para las pequefias y X

medianas empresas.

1.8.3. Diagnostico de la organizacion con relacion al macro ambiente

En el analisis del macroentorno se percibe una igualdad entre amenazas y oportunidades
que represente un nivel de impacto alto, sin embargo, si se analiza de manera general, se observa
un alto grado de amenazas, para ello se cree oportuno indagar mas en todas las oportunidades

encontradas para asi poder contrarrestar ese alto grado de amenazas.
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1.9. Microambiente
1.9.1. AnAlisis de los escenarios

1.9.1.1. Anadlisis de los proveedores

Al hablar de proveedores en XYWER, primero se debe determinar con exactitud que es
lo que ofrece la misma, por lo cual, mediante la investigacion se determina que XYWER se
destaca por desarrollar softwares y la venta de productos (venta de hardware y software); donde

los proveedores que se identifica son:

Tabla 10 Proveedores de XYWER

Venta
Creacion de Software
Software Hardware
Tecnomega
Para la creacion, se toma en XPC
cuenta aspectos de internet, luz
y uso de cada dispositivo, a No se necesita de proveedores. Supertronic

esto se le agrega el uso de
diferentes freelancer para 2cMAyoristas
poder crear el producto final.

Cerelectric

Asi pues, XYWER cuenta con diferentes proveedores en dos de sus areas, los cuales le

permite de una manera u otra ofrecer al 100% sus servicios y productos.
1.9.1.2. Anadlisis de la competencia

La competencia de XYWER puede ser determinada, mediante cada actividad que
desarrolla como microempresa para los clientes, asi pues, se determina que por cada seccion, la

competencia es:
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Tabla 11 Competencia de XYWER

Venta
Creacioén de Software
Software Hardware
IQ+LATAM BpvSolutions ONVIA
InSoft Almacenes Point WORLD COMPUTER

SaviaSoft
Aplios Cia. Ltda.
HEISOHNTECH

Asinfo Software y Desarrollo

1.9.1.3. Anadlisis de los clientes

Tabla 12 Buyer Person

Empresa XYZ

2¢
&

Tamano MIPYME
Sector Econémico Comercio y servicio

Alcance Ecuador

Genero

Edad

Educacion

Femenino

Personas en edad de
laborar

Secundaria completa
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o L Subsistencia 'y
N° de Empleados 5-199 Motivacion empleo
Productividad Media-Alta Conocimiento Usos de,m_edlos
tecnologicos

1.9.1.4.  Anadlisis de las organizaciones privadas y publicas que acttan en el

sector para normar, controlar o apoyar al sector.

Al hablar de una microempresa como tal se puede identificar la mismas organizaciones
que otras microempresas, como por ejemplo la Camara de Comercio, SRI, Cuerpo de Bomberos
y el Municipio de Otavalo; estos controlan y apoyan al sector de desarrollo econémico dando
una validez al ser creadas; sin embargo, si se habla de normas o leyes que rijan especificamente
el desarrollo econdmico de XYWER, se observa una gran brecha, ya que no se cuenta con

ningun respaldo legislativo, ya sea para el cliente como para el propietario.

1.9.1.5.  Andlisis de la competencia del sector mediante las 5 fuerzas
competitivas de Michael Porter.

1) Poder de negociacion de los clientes. XYWER principalmente se destaca porque su
actividad economica es diferente e individualizada, ya que en ocasiones el desarrollo de
los softwares tiene que ser unico para cada MIPYME, por ende, los clientes la tienen
como Unica opcion, permitiendo sobre todo no negociar los precios indicados; todos estos
detalles determinan que el poder de negociacion es bajo, en pocas palabras el poder recae
en la microempresa.

2) Poder de negociacion de los proveedores. XYWER cuenta con una cantidad notoria de

proveedores, especificamente con 5 empresas y freelancer que sirven de apoyo, lo que
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3)

4)

5)

lleva a determinar que el poder de negociacion es alto (el poder lo tiene XYWER), ya que
todo recae en lo que la microempresa necesita para poder elegir a su conveniencia.
Amenaza de nuevos competidores entrantes. Existe una libertad legal muy amplia, ya
que, al hablar de desarrollo de softwares, no existen normas ni leyes especificas que
respalden a la microempresa XYWER,; lo cual a primera vista parece una gran ventaja,
sin embargo, al analizar estos puntos se observa que cualquier empresa podria
posicionarse de la misma manera, dejando asi un nivel de entrada alto para los nuevos
competidores al mercado.

Amenaza de nuevos productos sustitutivos. Al hablar de los softwares, se observa que si
existen productos o servicios sustitutos; estos pueden ser hojas de célculo, bases de datos
0 programas genéricos, que en cierto punto satisfacen las necesidades de los clientes,
pero no en su totalidad. Por otra parte, si el tema es los hardware no existe ningin
repuesto o pieza sustituta. La amenaza de nuevos productos sustitutos entonces es baja-
media.

Rivalidad entre los competidores. XYWER es una microempresa con una actividad
econdmica variada y con productos Unicos, lo que de manera indirecta lleva a tener una
cantidad notoria de competidores, nueve especificamente, a lo cual se agrega un
crecimiento medio en la industria de desarrollo y venta de softwares; esto permite
determinar que la rivalidad entre competidores es baja-media, ya que para ciertos

softwares no existe una competencia totalmente directa.
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1.9.2. Matriz resumen de oportunidades y amenazas del microambiente

Tabla 13 Evaluacion 5 Fuerzas de Porter

Evaluacién 5 Fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es
bajo.

Poder de negociacién de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores
es alto.

X

Amenaza de nuevos competidores
entrantes

Existe una amenaza alta de entrada de
nuevos competidores.

Amenaza de nuevos productos sustitutivos

Hay una amenaza baja-media de nuevos
productos sustitutos

Rivalidad entre los competidores

Existe una rivalidad de nivel bajo-medio
entre los competidores.

X

Tabla 14 Matriz resumen Oportunidades y Amenazas del Microambiente

Oportunidades

Nivel de Impacto

Orden Factor

Alto  Medio Bajo

1 El poder de negociacion de los clientes es bajo. X

2 El poder de negociacion de los proveedores es alto. X
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Existe una rivalidad de nivel bajo-medio entre los
competidores.

Amenazas

Nivel de Impacto

Orden Factor Alto  Medio Bajo

1 Existe una amenaza alta de entrada de nuevos X
competidores.

Hay una amenaza baja-media de nuevos productos
Yy servicios sustitutos

1.9.3. Diagnostico de la organizacion con relacion al microambiente

El microambiente se encuentra en una balanza del 60% - 40%, el porcentaje mas alto
corresponde al numero de oportunidades encontradas en los clientes, la competencia y los
proveedores; por otra parte el porcentaje mas bajo hace referencia a la entrada de nuevos
competidores y la existencia de productos o servicios sustitutos. Estos puntos permiten
identificar un grado medianamente alto de posibilidades de superacion en el mercado de la
microempresa, obteniendo asi los primeros indicios de donde se debe atacar con estrategias de un

plan de marketing, como contrataque.

1.10. Andlisis Interno
1.10.1. Localizacion

1.10.1.1. Macro localizacién

XYWER se encuentra en la provincia de Imbabura, en la ciudad de Otavalo; la cual

cuenta con una poblacion de 110.461 personas, segun datos de la Alcaldia de Otavalo.
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Tabla 15 Macro Localizacién

Pais Provincia Cantdn

Ecuador Imbabura Otavalo

Figura 3 Macro Localizacion

Q»‘wm._juu Fabrica
San Pedro (Museo
35, Cascada de

CARDON BAJO Peglie JIRfoK

D
)
Q Parque San Sebastian

( D Otavalo b
= Parque Condor e
{ Plaza de Ponchos Q (=) /

T—'nrm‘i:é Simén ?oOlr'-'J"O O GRUTA.UEL SOCAVON

Nota. Obtenido de Google Maps. (https://www.google.com.ec/maps/place/Otavalo/@0.2330296,-

78.2569887,14z/data=14m5!3m4!1s0x8e2a14969c8ae5ad:0x7594fh6eb6c2239e!8m2!3d0.2343005!4d-

78.2610672?hl=es )

1.10.1.2. Micro localizacion

Tabla 16 Micro Localizacion

Cantdn Parroquia

Otavalo El Jordan
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Figura 4 Micro Localizacion
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Nota. Obtenido de Google Maps.

78.2629062,16z?hl=es)

(https://www.google.com.ec/maps/search/parroguia+el+jord%C3%Aln+otavalo/@0.230867,-
1.10.2. Cadena de valor

La cadena de valor es una técnica originaria de Michael Porter, de manera que ayuda a
un valor agregado a la empresa

definir los puntos fuerte y actividades de XYWER, juntamente con la determinacion de la

ventaja competitiva, de tal forma que permite poder visualizar cuales son los puntos que generan
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Figura 5 Cadena de Valor

ACTIVIDADES DE APOYO

Direccion General y de Recursos Humanos. No existe un trabajo individualizado, se observa un trabajo conjunto tanto internamente como a la

vista de los clientes, a los cuales siempre se trata de ofrecer el mejor servicio.

Organizacion Interna y Tecnologia. XYWER cuenta con una organizacion interna, en base a un organigrama vertical v un manual de funciones, sin
embargo no cuenta con un sistema de control o un mapa de procesos.

Infraestructura y Ambiente. La microempresa cuenta con una oficina adaptada para el gerente, el area de administracion vy el area de mgenieria,
todo esto en un solo lugar, en este espacio se desarrollan principalmente reuniones, la venta se da en las MIPYMES.

Abastecimiento. Para el apartado de materiales, XYWER se encuentra abastecido, din embargo en el punto de publicidad hay una desventaja ya que
no hay un espacio fisico para ello.

Marketing y ventas.
Para el marketing no
hay un plan
estructurado, su
Uinica estrategia es el
boca a boca y tienen
una presencia en
redes sociales; las

Personal de
contacto. Es
directamente con el
gerente, la atencion
al cliente es directa y

Soporte fisico y
habilidades.
Cuentan con un
pequeiio almacén de
piezas y repuestos,

Prestacion. El punto
fuerte es la posventa,
ya que se podria
decir que después de
la venta XYWER
esta a disposicion las
24 horas por alguna

Clientes. A grande
rasgos los clientes
son todas aquellas

MIPYMES, creando
asi un trato B2B.

Otros clientes. Los
clientes varian
constantemente, lo
quelleva a
determinar
caracteristicas muy
amplias, eliminando

eficaz. abastecido. la oportunidad de
ventas son de manera dudao
. - - terne un segmento
directa y no cuentan mconveniente. .
especifico.
con un presupuesto.
[ l ) [ )
CONTROLABLES NO CONTROLABLES
L )

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Nota. Los datos de la figura anterior se obtuvieron de una entrevista previa y se recopilo por los autores David Figueroa y Karla VVasquez.
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1.10.3. Mapa de procesos

XYWER no cuenta con un mapa que especifique los procesos estratégicos, operativos o
de apoyo, debido a que se encuentra en una transicion, en embargo en un futuro esperan poder

implementar un mapa de procesos.
1.10.4. Aspectos juridicos

La microempresa XYWER tiene como propietarios a Leonel Efrain Lema Males y Alex
Miguel Alba Ayalano, los cuales alin no creen conveniente constituirse de manera legal, por el
momento se encuentra bajo el nombre de José Antonio Lema Jimbo, el padre de uno de los

propietarios, lo que le permite tener un RUC para las diferentes necesidades.
1.10.5. Aspectos organizacionales

XYWER se presenta como un pequefio negocio, por ello se recalca que no posee varios
de los puntos que una organizacion de gran magnitud tiene, a pesar de ellos internamente existe
una administracion ordenada y organizada, que permite el desenvolvimiento del negocio de
manera eficaz. Un aspecto importante que se debe tener en cuenta es que existen varias

actividades por realizar, las cuales son repartidas entre los 4 integrantes de XYWER.

1.10.5.1. Organigrama plano horizontal no jerarquico
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Figura 6 Organigrama plano horizontal no jerarquico

Departamento

Gerencia
General
Asesoria —
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Departamento Departamento
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Administrativo

Desarrollo de
Software

Marketing Financiero
| Comunity Compras
Manager

— \Ventas

— Manteniemiento

— Diseflo Grafico

Disefio
Multimedia

Nota. Obtenida de XYWER

— Soporte Técnico
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1.10.5.2. Manual de funciones y puestos

Se cuenta con un manual de funciones bésico, en el que se toma a consideracion 4 items

importantes:

e Funciones actuales
e Puestos de trabajo
e Actividades

e Conocimientos

1.10.5.3. Sistemas de control

A pesar de que se sefialo la existencia de un manual de funciones, se observa que existe
una carencia de un sistema de control que permita observar tiempos, desarrollo de sistemas o

mejoras.
1.10.5.4. Infraestructura comercializacion

No existe una infraestructura fisica para la comercializacion de los servicios y productos,
debido a que la venta principalmente se concreta por medios digitales o en los espacios de las
MIPYMES, sin embargo, la idea de crear en un futuro un espacio especifico para la

comercializacién esta latente.
1.10.5.5. Infraestructura de almacenamiento

La microempresa cuenta con un espacio disponible para guardar piezas, repuestos y

varios objetos que se encuentran ligados a la actividad econémica de XYWER.
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Figura 7 Almacenamiento

Nota. Obtenida de XYWER

1.10.5.6. Reglamento interno de trabajo

Debido a que la microempresa no se encuentra con una amplia nomina, no cuenta con un

reglamento interno de trabajo, lo que si se observa es normas y reglas impuestas verbalmente.
1.10.5.7. Andlisis del area de recursos humanos

No existe un departamento especifico de recursos humanos, no obstante, existe el

departamento de Administracion quien de alguna manera controla y administra esta area.

1.10.6. Analisis del area de Marketing y Ventas

1.10.6.1. Area Marketing

XYWER cuenta con un area destinada a puntos referentes al marketing, sin embargo, no
se encuentra desarrollada en su totalidad, se observa entonces los siguientes puntos en los que

hacen hincapié:
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e Marketing Digital. XYWER usa estos medios para poder realizar sus ventas, tenido

presencia en Facebook, una pagina web y en Mercado Libre.

Figura 8 Facebook

B Y

Ingenieria Disefio Marketing
www.Xywer.net
Inicio  Opiniones  Videos  Fotos  Vermas v 1 Me gusta @ Enviar mensaje Q
Informacién Ver todo Crear publicacién
@ P
I&d Foto/video Q Registrar visita g Etiquetar a amigos
ATAHUALPA Y JACINTO
COLLAHUAZO EC100450
Otavalo, Ecuador
° PUBLICACION FIJADA
o OTAVALO XYWER
& de marzo - @

Nota. Obtenida de XYWER

Figura 9 Pagina Web

Caracteristicas Contactanos

Nota. Obtenida de XYWER
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e Disefio Grafico. En este apartado se observa una representacién grafica de la marca

(IMAGOTIPO) y diferentes disefios para Facebook.

Figura 10 Imagotipo XYWER

Nota. Obtenida de XYWER

Figura 11 Disefio para redes sociales

CONYABL1

DISFRUTA E
{ DE INICIACION

465.90 ¥ '

Nota. Obtenida de XYWER
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e Disefio Multimedia. Para este punto XYWER creo diferentes videos para el publico.

Figura 12 Disefio multimedia XYWER

Y141
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Disefio y Creacion Web desde
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19
» 002/028 ) Pl D) v‘ ) : — .

Nota. Obtenida de XYWER

Como se observa la empresa si incursiona en diferentes &mbitos del marketing, sin

embargo, si se relacion con el mix de marketing se obtiene lo siguiente:

e Producto. No cuenta con una cartera de productos definida

e Precio. Los precios varian dependiendo del servicio que se dé a los clientes.

e Plaza. Su presencia es totalmente en linea.

e Promocion. No existen estrategias definidas, todo se hace de manera empirica.

1.10.6.2. Ventas/ Comercializacién

Existe un departamento especifico para esta area, en la cual se desarrolla completamente
una venta directa, donde se pretende conocer las necesidades del cliente y poder ofrecer un

servicio a medida.
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1.10.7. Andlisis del area financiera

1.10.7.1. Presupuestos de marketing

No existe un presupuesto especifico al area de marketing, a pesar de ellos en ocasiones no
muy frecuentes se destin6 un valor minimo, ya que durante los Gltimos afios el boca a boca ha

sido su mejor estrategia

1.10.7.2. Presupuestos de ventas

Para las ventas no se destina ningln presupuesto ya que todo se realiza de manera

empirica y directa con el cliente, sin ningun intermediario al que se necesite remunerar.

1.10.8. Matriz de resumen de Fortalezas y Debilidades

Tabla 17 Anélisis Interno

Localizacién Cadena de Valor

XYWER se encuentra en El Jordan, Otavalo,

Trabajo en equipo
en una zona centro.

Cuentan con un organigrama vertical y un
manual de funciones

No tiene un sistema de control o un mapa de
procesos

Cuentan con una oficina para el desarrollo
interno.

Cuenta con una amplia variedad de piezas y
repuestos.

No existe un plan de marketing o de ventas

No hay un presupuesto especifico para ventas
y marketing

Con el cliente se trata directamente

38



Se realiza una posventa de seguimiento con el
cliente

Comunicacién fluida entre empresa y cliente

Mapa de proceso

Aspectos Juridicos

No cuenta con un mapa de procesos

XYWER no esté legalmente constituida

Cuentan con un RUC para las diversas
necesidades.

Aspectos Organizacionales

Area Marketing y Ventas

Administracion ordenada y organizada
Cuentan con un organigrama

Tienen un manual de funciones estructurado
para sus necesidades

Carecen de un sistema de control

No cuenta con una infraestructura comercial

Cuentan con un almacén para piezas, repuesto
y varios objetos.

No poseen de un reglamento interno

No hay un departamento de Recurso
humanos, ya que solo se cuenta con 4
empleados.

Trabajan en marketing digital

No cuentan con una cartera de productos
definida

Los precios varian y se adaptan al servicio
que se da

No tiene estrategias definidas de promocion y
publicidad.

Venta directa

Area Financiera

No hay un presupuesto de Marketing

No destinan ningln presupuesto para ventas
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Tabla 18 Evaluacién Analisis Interno

Evaluacién Andlisis Interno

XYWER se encuentra en El Jordan,
Otavalo, en una zona centro.

No cuenta con un mapa de procesos
XYWER no esta legalmente constituida

Cuentan con un RUC para las diversas
necesidades.

Administracion ordenada y organizada
Cuentan con un organigrama

Tienen un manual de funciones estructurado
para sus necesidades

Carecen de un sistema de control

Cuentan con una oficina para el desarrollo
interno.

No cuenta con una infraestructura comercial

Evaluacién Analisis Interno

Cuentan con un almacén para piezas,
repuesto y varios objetos.

No poseen de un reglamento interno
No hay un departamento de Recurso
humanos, ya gque solo se cuenta con 4
empleados.

Trabajan en marketing digital

No cuentan con una cartera de productos
definida
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Los precios varian y se adaptan al servicio

que se da

No tiene estrategias definidas de promocion
y publicidad.

No hay un presupuesto de Marketing

No destinan ningun presupuesto para ventas

Comunicacién fluida entre empresa y
cliente

Cuenta con una amplia variedad de piezas y

repuestos.

No existe un plan de marketing o de ventas

Tabla 19 Matriz de resumen de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas
Nivel de Impacto
Orden Factor Alto Medio Bajo
1 XYWER se encuentra en El Jordan, Otavalo, en una X
zona centro.
2 Cuentan con un RUC para las diversas necesidades. X
3 Administracion ordenada y organizada X
4 Cuentan con un organigrama X
5 Tiene_n un manual de funciones estructurado para sus X
necesidades
6 Cuentan con una oficina para el desarrollo interno. X
7 Cu_entan con un almacén para piezas, repuesto y varios X
objetos.
8 Trabajan en marketing digital X
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9 Los precios varian y se adaptan al servicio que se da

10 Comunicacion fluida entre empresa y cliente

11 Cuenta con una amplia variedad de piezas y repuestos.

Debilidades

Nivel de Impacto

Orden Factor Alto Medio Bajo
1 No cuenta con un mapa de procesos X
2 XYWER no esta legalmente constituida X
3 Carecen de un sistema de control X
Orden Factor Alto Medio Bajo
4 No cuentan con una cartera de productos definida X
5 No ti_ene estrategias definidas de promocion y X
publicidad.
6 No hay un presupuesto de Marketing X
7 No destinan ningun presupuesto para ventas X
8 No existe un plan de marketing o de ventas X

1.10.9. Diagnostico de la organizacién con relacion al ambiente interno

Mediante el estudio se observa que en XYWER se puede encontrar un nimero igual de

fortalezas y debilidades para ello se entiende que al ser una microempresa es normal, por eso se

pretende desarrollar un plan que ayude a mejorar internamente y resaltar las fortalezas que se

encontro.

42



1.11. FODA

1.11.1.FODA I

Tabla 20 FODA |

Fortalezas

Oportunidades

XYWER se encuentra en El Jordan,
Otavalo, en una zona centro.

Administracion ordenada y organizada

Cuentan con una oficina para el desarrollo
interno.

Cuentan con un almacén para piezas,
repuesto y varios objetos.

Trabajan en marketing digital
Los precios varian y se adaptan al servicio

que se da

Comunicacién fluida entre empresa y
cliente

Cuenta con una amplia variedad de piezas y
repuestos.

w

(o]

oo

Aumento del uso de softwares

1 de cada 3 compradores eligio por primera
vez un canal online.

Las visitas web aumentaron
exponencialmente en comparacion en afios
anteriores.

Hubo un aumento del 44% en compras
electronicas

Las empresas empiezan a buscar sistemas
para mantener una imbursacion en la parte
administrativa de la empresa.

El poder de negociacion de los clientes es
bajo.

El poder de negociacion de los proveedores
es alto.

Existe una rivalidad de nivel bajo-medio
entre los competidores.

Debilidades

Amenaza

XYWER no esté legalmente constituida
Carecen de un sistema de control

No cuentan con una cartera de productos
definida

w

La Tasa de Empleo decrecié un 3.9%

El 7% no tienen acceso a ningun medio
tecnoldgico.

SAP Business One, nuevo sistema para las
pequefias y medianas empresas.
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No tiene estrategias definidas de promocion
y publicidad.

5 No hay un presupuesto de Marketing

6 No destinan ningun presupuesto para ventas

7 No existe un plan de marketing o de ventas

Existe una amenaza alta de entrada de
nuevos competidores.

Hay una amenaza baja-media de nuevos
productos y servicios sustitutos

Nota. Los datos obtenidos son resultado de las investigaciones previas por los autores.

1.11.2.FODA Il

Tabla 21 FODA 11

Fortalezas

Oportunidades

XYWER cuenta con personal calificado,
1 con experiencia y conocimiento
especializado en cada area.

2 Innovacion tecnologica a nivel interno.

Adaptacion de los servicios de acuerdo con

El giro del negocio es innovador en el
mercado

Bajo nivel de competencia dentro del
mercado

Alta oportunidad de digitalizacién de las

3 ) : empresas en la nueva forma de comercio
las necesidades de los clientes. .
digital.
4 Alta calidad en el desarrollo y prestacion en
SuS Servicios.
Debilidades Amenaza
Poco reconocimiento de la marca en el . .
1 1 Cambio constante en tecnologia
mercado
9 No se cuenta con una estrategia de Aumento por parte de los clientes que

promocion definida

3 Poca coordinacion en los procesos internos

demanda mayor calidad y mejor servicio.

Nota. Los datos obtenidos son resultado de una previa entrevista a XYWER
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1.11.3. FODA General

Tabla 22 FODA General

Fortalezas

Oportunidades

XYWER se encuentra en El Jordan,
Otavalo, en una zona centro.

2 Administracién ordenada y organizada

Cuentan con una oficina para el desarrollo
interno.

Cuentan con un almacén para piezas,
repuesto y varios objetos.

5 Trabajan en marketing digital
Los precios varian y se adaptan al servicio

que se da

Comunicacidn fluida entre empresa y
cliente

XYWER cuenta con personal calificado,
8 con experiencia y conocimiento
especializado en cada area.

Aumento del uso de softwares

1 de cada 3 compradores eligio por primera
vez un canal online.

Las visitas web aumentaron
exponencialmente en comparacion en afios
anteriores.

Hubo un aumento del 44% en compras
electronicas

Las empresas empiezan a buscar sistemas
para mantener una imbursacion en la parte
administrativa de la empresa.

El poder de negociacion de los clientes es
bajo.

El poder de negociacion de los proveedores
es alto.

Existe una rivalidad de nivel bajo-medio
entre los competidores.

El giro del negocio es innovador en el
mercado

Debilidades

Amenaza

1 XYWER no esté legalmente constituida

2 Carecen de un sistema de control

No cuentan con una cartera de productos
definida

La Tasa de Empleo decrecié un 3.9%

El 7% no tienen acceso a ningln medio
tecnoldgico.

SAP Business One, nuevo sistema para las
pequefias y medianas empresas.

45



No tiene estrategias definidas de promocion Existe una amenaza alta de entrada de
y publicidad. nuevos competidores.

Hay una amenaza baja-media de nuevos

5 No hay un presupuesto de Marketing productos y servicios sustitutos

6 No destinan ningun presupuesto para ventas 6 Cambio constante en tecnologia
7 No existe un plan de marketing o de ventas

Poco reconocimiento de la marca en el
mercado

1.12. Anélisis de Matrices

1.12.1. Factores claves del éxito

Tabla 23 Factores claves del éxito

Factores claves del éxito Importancia
Servicio personalizado 10
Venta online 10
Variedad de productos 9

1.12.2. Matriz de evaluacién externa

Tabla 24 Matriz Priorizacion Analisis Externo — Oportunidades

Servicio Venta Variedad
Matriz PAE ; . de Total Prioridad
personalizado online
productos
Importancia
_ 10 10 9
Oportunidades
1 Aumento del uso de softwares 9 10 8 262 7
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1 (_1e cada 3 compradores_ellglo por 7 9 8 930 9
primera vez un canal online.
Las visitas web aumentaron
3 exponencialmente en comparacion 8 9 8 242 8
en afios anteriores.

Hubo un aumento del 44% en

compras electrénicas 9 10 9 271 4

Las empresas empiezan a buscar
sistemas para mantener una
imbursacién en la parte
administrativa de la empresa.

10 10 8 272 3

El poder de negociacion de los

clientes es bajo. 10 9 9 271 5

El poder de negociacion de los

proveedores es alto. 10 10 9 281 1

Existe una rivalidad de nivel bajo-

medio entre los competidores. 9 10 9 271 6

El giro del negocio es innovador en

el mercado 10 10 9 281 5

Tabla 25 Matriz Priorizacion Analisis Externo — Amenazas

Servicio Venta Variedad
Matriz PAE : : de Total Prioridad
personalizado online
productos
Importancia
10 10 9
Amenazas
1 La Tasa de Empleo decrecio un 7 8 7 213 5
3.9%
0, i i ]
El 7_/o no tlen’er! acceso a ningun - 7 - 203 6
medio tecnoldgico.

47



SAP Business One, nuevo sistema
3 para las pequefias y medianas 9 9 8 252 4
empresas.

4 Existe una amenaza alta de entrada 10 10 9 281 1
de nuevos competidores.

Hay una amenaza baja-media de

5 nuevos productos y servicios 8 10 9 261 3
sustitutos
6 Cambio constante en tecnologia 10 9 9 271 2

Tabla 26 Matriz Evaluaciéon Andlisis Externo

e ., e ., Evaluacion .
Calificacion Calificacion Efectividad
de la
Total ponderada . . Ponderada
importancia

QUE TAN IMPORTANTE ES LA FORTALEZA EN LA

OPORTUNIDADES EMPRESA

1 Aumento del uso de softwares 262 0,07 4 0,27

1 de cada 3 compradores eligié

; . 232 0,06 3 0,18
por primera vez un canal online.

Las visitas web aumentaron
3 exponencialmente en 242 0,06 3 0,19
comparacién en afios anteriores.

Hubo un aumento del 44% en

compras electrénicas 271 0,07 4 0,28
Las empresas empiezan a buscar

sistemas para mantener una 979 0,07 4 0,28
imbursacion en la parte

administrativa de la empresa.

EI_ poder de negociacion de los 271 0,07 4 0,28
clientes es bajo.

El poder de negociacion de los 281 0,07 4 0,29

proveedores es alto.
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Existe una rivalidad de nivel
8 bajo-medio entre los 271 0,07 4 0,28
competidores.

El giro del negocio es innovador

281 0,07 4 0,29
en el mercado

QUE TAN IMPORTANTE ES LA DEBILIDAD EN LA

AMENAZAS EMPRESA
1 La Tasa de Empleo decrecié un 213 0,06 1 0,06
3.9%
0 i ingu
El 7% no tienen acceso a ningun 203 0,05 1 0,05

medio tecnoldgico.

SAP Business One, nuevo
3 sistema para las pequefias y 252 0,07 2 0,13
medianas empresas.

Existe una amenaza alta de

entrada de nuevos competidores. 281 0,07 2 0,15
Hay una amenaza baja-media de
5 nuevos productos y servicios 261 0,07 2 0,14
sustitutos
6 Cambio constante en tecnologia 271 0,07 2 0,14
3864 1,00 3,00
“ Andlisis del resultado ambiente Externo

En base a los datos estudiados y los resultados establecidos se puede determinar varios
aspectos importantes del ambiente externo de XYWER, si se habla de oportunidades, existe
varios aspectos que pueden hacer que la empresa crezca, pero los mas importante son el poder de
negociacién de los proveedores y el aspecto innovador del negocio que pueden llevar a la

empresa a un cambio positivo de crecimiento lo cual es beneficioso.

Toda empresa presenta amenazas Yy en este caso se puede determinar que las amenazas

que mayor preocupacion generan son la alta afluencia de nuevos competidores en el mercado en
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base a los momentos en los que la tecnologia es parte importante para el progreso de un negocio,

otro factor importante teniendo en cuenta que se menciono a la tecnologia, es la innovacién que

esta presenta dia a dia y es cambiante lo cual presiona a la empresa a cambiar constantemente y

eso implica invertir monetariamente a cada momento, factor que la empresa no puede realizar.

1.12.3. Matriz de evaluacién interna

Tabla 27 Matriz Priorizacion Analisis Interno - Fortalezas

Matriz PAI Servicio  Venta Total Prioridad
personalizado online
productos
Importancia
10 10
Fortalezas
XYWER se encuentra en El
1 Jordén, Otavalo, en una zona 7 8 213
centro.
2 Adml_nlstracmn ordenada y 8 10 952
organizada
Cuentan con una oficina para el
3 desarrollo interno. 8 8 232
4 Quentan conun almagen para 8 8 241
piezas, repuesto y varios objetos.
5 Trabajan en marketing digital 10 10 272
5 Los precios varian y se adaptan al 10 8 243
servicio que se da
Comunicacion fluida entre
! empresa y cliente 10 10 281
XYWER cuenta con personal
8 calificado, con experiencia y 10 9 262

conocimiento especializado en
cada area.
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Tabla 28 Matriz Priorizacién Analisis Interno - Debilidades

Servicio Venta Variedad
Matriz PAI : . de Total Prioridad
personalizado online
productos
Importancia
. 10 10 9

Debilidades

XYWER no esté legalmente
1 constituida ! ! ! 203
5 Carecen de un sistema de 9 10 8 262

control

No cuentan con una cartera de
3 productos definida ! 10 9 251
4 No tlene_z,estrateglgs_deflnldas de 9 10 9 271

promocion y publicidad.

No existe un presupuesto de
S Marketing d d 8 252
5 No destinan ningun presupuesto 10 10 9 281

para ventas

No existe un plan de marketing
! 0 de ventas 10 10 ! 263
8 Poco reconocimiento de la 8 10 9 261

marca en el mercado
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Tabla 29 Matriz Evaluacién Andlisis Interno

Calificacion Calificacion =~ 2o " Efectividad
Total ponderada . . Ponderada
importancia
QUE TAN IMPORTANTE ES LA FORTALEZA EN LA
FORTALEZAS EMPRESA
XYWER se encuentra en El
1 Jordén, Otavalo, en una zona 213 0,05 3 0,16
centro.
ﬁ}cér;r:inzl;g:cmn ordenada y 959 0,06 4 0,25
Cuentan con una oficina para el
desarrollo interno. 232 0,06 3 0.17
Cuentan con un almacén para
piezas, repuesto y varios objetos. 241 0,06 4 0.24
5 Trabajan en marketing digital 272 0,07 4 0,27
Los precios varian y se adaptan 243 0.06 4 0.4
al servicio que se da ' ’
Comunicacién fluida entre 081 0.07 4 0.28
empresa y cliente ' ’
XYWER cuenta con personal
calificado, con experiencia y
conocimiento especializado en 262 0,06 4 0,26
cada area.
QUE TAN IMPORTANTE ES LA DEBILIDAD EN LA
DEBILIDADES EMPRESA
XYWER no esté legalmente
constituida 203 0,05 ! 0,05
(C::(?r:fr%eln de un sistema de 262 0,06 9 0.13
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3 No cuentan con una cartera de 951 0,06 9 0,12
productos definida

4 No tlent_e,estrateglgs_deflnldas de 271 0,07 5 0,13
promocion y publicidad.

5 No existe un presupuesto de 252 0,06 5 0,12
Marketing

5 No destinan ningun presupuesto 281 0,07 9 0,14
para ventas

7 No existe un plan de marketing 263 0,07 5 0.13
0 de ventas

8 Poco reconocimiento de la 261 0,06 1 0,06
marca en el mercado

4040 1,00 2,76
“ Andlisis del resultado ambiente Interno

Entrando a un analisis mas profundo de XYWER, tiene bastantes aspectos que refuerzan
al negocio y su manera de trabajar, pero son dos factores los que fortalecen realmente a su forma
de trabajar, la primera se basa en una comunicacion efectiva con el cliente, la cual reafirma el
compromiso del negocio con las personas, reforzando el trabajo post venta y manteniendo
comunicacion con el cliente en el progreso de funcionamiento de los productos, el basar su
negocio en un ambito digital y manejar plataformas online para su venta y asesoramiento, es la

manera correcta de llevar al negocio un paso delante de la competencia.

Aunque existen varios factores que realzan la factibilidad de trabajo del negocio, se
presentan debilidades que causan un lento crecimiento, la poca inversidn en ventas y estrategias
gue permiten que el negocio crezca, ha causado que no se pueda explotar todo el potencial que
ofrece XYWER vy su variedad de servicios y productos a ofrecer, factores los cuales se trata de

cambiar y reforzar para el beneficio directo del negocio.
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1.12.4. Analisis matriz EFl y EFE

Figura 13 Matriz | - E

TOTALES DE LA MATRIZ EFI

SOLIDO
3.0A40

PROMEDIO
20A 299

BAJO
1.0A1.99

ALTO
3.0A40

MEDIO
2.0A299

BAJO

TOTALES DE LA MATRIZ EFE

1.0A1.99

Mediante los resultados obtenidos, la ubicacion en la matriz | — E, se encuentra en el

segundo cuadrante, dando a conocer que XYWER puede empezar a crecer y construir, ya que los

diferentes andlisis realizados con anterioridad muestran que a pesar de las diferentes falencias
tiene un gran potencial por explotar; permitiendo asi que para futuras decisiones se tome en

cuenta estrategias intensivas para mejorar su posicién competitiva en el mercado y estrategias

integradoras para aumentar su poder con distribuidores, proveedores y competidores.
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1.12.5. Matrices de Impacto

1.12.5.1. Matriz de Aprovechabilidad

Tabla 30 Matriz de Aprovechabilidad

OPORTUNIDADES

Total | Media
oL 02 O3 04 O5 06 O7 08 09

1 1 1 1 1 3 5 3 1|17

2l 3 3 3 5 5 3 3 1 3|2
o FB[3 1 1 3 5 5 3 1 1|2
N F| 3 3 1 3 5 5 5 3 3 |=
-
< 30
- F |1 5 5 5 5 3 5 1 5 |3
O
L |5 5 5 3 5 5 3 3 5 |39

7! s5 5 5 1 5 5 1 1 5 | 33

s/ 5 5 5 1 5 5 3 1 5 |35
Total 2% |28 26 22 | 3 34 | 28 14 | 28 | 242
Media 27

Nota. Ponderacion: 5= Alto 3= Medio 1= Bajo
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1.12.5.2. Matriz de Vulnerabilidad

Tabla 31 Matriz de Vulnerabilidad

DEBILIDADES
Total | Media
DI D2 D3 D4 D5 D6 D7 D8
Al | 1 1 1 1 1 1 1 1 8
0 A2 | 1 1 1 1 1 1 1 1 8
N A3 | 1 3 3 3 3 3 1 3 | 20
> 23
S A | 3 3 5 5 5 5 5 5 |3
<
A5 | 1 3 5 5 5 5 5 5 | 34
A6 | 1 5 5 3 5 5 3 5 | 32
Total 8 16 20 18 | 20 20 16 | 20 @ 138
Media 17

Nota. Ponderacion: 5= Alto 3= Medio 1= Bajo

1.12.5.3. FODA relevante

Tabla 32 FODA relevante

Fortalezas Oportunidades

Cuentan con un almacén para piezas, 1 de cada 3 compradores eligio por
repuesto y varios objetos. primera vez un canal online.

Las empresas empiezan a buscar sistemas
2 Trabajan en marketing digital 2 para mantener una imbursacion en la parte
administrativa de la empresa.

Los precios varian y se adaptan al servicio El poder de negociacion de los clientes es
que se da bajo.
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Comunicacidn fluida entre empresa y
cliente

XYWER cuenta con personal calificado,
con experiencia y conocimiento
especializado en cada area.

El poder de negociacion de los
proveedores es alto.

El giro del negocio es innovador en el
mercado

Debilidades

Amenaza

No cuentan con una cartera de productos
definida

No tiene estrategias definidas de promocion
y publicidad.

No existe un presupuesto de Marketing

No destinan ningin presupuesto para ventas

Poco reconocimiento de la marca en el
mercado

Existe una amenaza alta de entrada de
nuevos competidores.

Hay una amenaza baja-media de nuevos
productos y servicios sustitutos

Cambio constante en tecnologia

1.12.6. Matriz cruce estratégico

Tabla 33 Cruce estratégico

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Aumentar el nimero de
proveedores para contar con un
inventario amplio.

F1-04

F2-O1 Reforzar el marketing digital

F3-03 Man_tener la misma tactica de
precios

OPORTUNIDADES

Tener un canal con el cliente con

F4-03 ' ucha disponibilidad

Hacer uso de los proveedores para

D1-04 definir la cartera de productos

Determinar los productos que
necesitan especificamente los
clientes

D1-05

Fidelizar a los clientes con
estrategias de promocion y
publicidad

D2-03

D3-O1 Mantenerse en la linea digital
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F5-02 Manteper al pe_r,sonal en constante D4-O3 Mejorar las acciones de venta
retroalimentacion
F5.05 Dar a conocer los puntos D5-02 Darse a conocer por el desarrollo de
diferenciales de XYWER softwares administrativos
Tener una amplia variedad de Dar a conocer con exactitud tanto
F1-A2 productos D1-A2 productos como servicios
Usar canales de comunicacion Aumentar el uso de estrategias de
F2-Al . . D2-Al . .
" diferentes a los de la competencia promocion y publicidad
<
g Mantenerse en la creacion Definir un bresupuesto de
Z |F3-Al continua de servicios Unicos y D3-Al un presup
W marketing
S adaptados
<
FA-Al Co_nservar la comunicacion Da-Al Destinar un porcentaje de dinero
abierta para la accién de venta
Conocer con precision los nuevos ..
F5-A3 cambios tecnoldgicos D5-A3 Posicionarse en el mercado

1.13. ldentificacion del problema diagnéstico

En base a la investigacion realizada tanto externa como internamente se puede determinar
el problema de una forma clara, llegando a concluir que XYWER al no tener inversion enfocada
en las areas de ventas y marketing no puede explotar el potencial total de sus servicios y
producto, de igual manera no puede crecer frente a la competencia ya que no ha desarrollado

estrategias de posicionamiento o ha buscado publicitarse de una manera total en el mercado.

El negocio actualmente no esta fortalecido totalmente, existen varios aspectos internos que se
deben cambiar o incorporar, pero encontramos al negocio en un momento preciso de cambio en
donde no se veran afectadas sus ventas ni sus clientes y pueden invertir para crecer en el

mercado.

58



CAPITULO I

2. Marco Tedrico

2.1. Microempresa

Segun un articulo de Enriquez (2019) en la Revista Lideres se consideran microempresas a
aquellas cuyas ventas anuales son menores o iguales a USD 100 000 y que tienen entre uno y

nueve trabajadores.

Cuando hablamos de la microempresa estamos hablando de una forma de produccion en
menor escala y con caracteristicas personales o familiares en el area de comercio, produccion, o

servicios que tiene como de 1 a 15 empleados méaximo. (Flores, 2018)

En conclusion, una microempresa es un negocio que trabaja con una baja produccion, bajo
personal y sus ventas no son muy significativas como una empresa normal, pero que si genera

ingresos y esta en proceso de crecimiento.

2.2. XYWER

XYWER es una microempresa que nace con la idea de crear un software diferente para
las MIPYMES, sin embargo, con el tiempo se convirtio en una desarrolladora de diferentes
softwares y una comercializadora tanto de software como de hardware, se da a conocer como una
microempresa de Ventas de Software y Hardware, Sistemas Web, Inventario, facturacion y

Servicios de Marketing y Publicidad tanto para pymes como para empresa.

2.3. Zona Norte

La Zona de Planificacién 1 (Norte), cuya sede administrativa se encuentra ubicada en la

ciudad de Ibarra, corresponde a la frontera norte del pais, coincidiendo por tanto con la

59



denominada Zona de Integracién Fronteriza Ecuador-Colombia (ZIFEC). Esta
conformada por las provincias de Esmeraldas, Carchi, Imbabura y Sucumbios, con un
total de 26 cantones y 146 parroquias rurales, distribuidos en un area de 42.391,45 Kmz2,
lo que significa el 16,6% del territorio ecuatoriano. Al ser zona fronteriza, su dindmica
territorial se basa en un fuerte intercambio comercial y social, marcado por fuertes
movimientos migratorios que ingresan al pais, especialmente de nacionalidad colombiana

y venezolana. (Secretaria Nacional de Planificacion, 2012)

Al dividir al Ecuador por zonas se considera a la zona 1 como la primera zona de ingreso
al pais, tomando en cuenta a 4 provincias del norte las cuales menciona anterior mente el autor y
las cuales van a ser parte del proceso de investigacion de esta tesis, abarcando diferentes
costumbres, tradiciones y culturas en una misma zona, llevando a si a que el proceso de
investigacion pueda arrojar datos relevantes del pensamiento de las personas y de la situacién

actual de la venta de hardware y software de la zona norte del pais.
2.4. Ecuador

El Ecuador es un estado social de derecho, soberano, unitario, independiente,
democratico, pluricultural y multiétnico. Su gobierno es republicano, presidencial, electivo,
representativo, responsable, alternativo, participativo y de administracion descentralizada.

(\Varios Autores, 2019)

Ecuador es un pais sudamericano, limite al norte con Colombia, al sur y este con Per( y
al oeste con el océano Pacifico, se caracteriza por contar con una multidiversidad en diferentes

aspectos, entre los cuales se destaca la cultura y la fauna; basicamente se habla de un pais con
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diferentes caracteristicas en &mbitos geograficos, climaticos y demas, haciendo que este sea

Unico.

2.5. Diagnostico

Oliveros y Esparragoza (2016) determina que:

Esta seccion del plan es el andlisis del entorno de marketing, el cual resume toda la
informacion pertinente obtenida del anélisis de cuatro entornos clave: el entorno externo
de la empresa, el analisis FODA, el anélisis de la competencia en el mercado y las

necesidades de investigacion de mercados para conocer a los clientes. (p. 236)

Concluyendo lo que el autor menciona, un diagndstico es un proceso de analisis inicial de
la empresa, enfocado en el area de marketing, de una manera interna y externa para poder

comprender de una manera amplia como se encuentra la empresa actualmente.

2.5.1. PEST-A

Al hablar del PEST-A o PESTEL Van y Durand (2015) determina que permite identificar
las influencias del ambiente [Politica Econdémico, Sociocultural, Tecnologico, Ecoldgico y

Legal], Los factores fundamentales del éxito son:

e Tener una vision global del mercado y de su ene torno
e Priorizar los factores que hacen atractivo el producto.

e Tener en cuenta los datos metddicamente.

Como menciona el autor un PEST-A tiene como objetivo dar una vision externa de como
se encuentra el entorno en donde funciona la empresa, en base a diferentes factores claves que

afectan directamente al mercado, aportando de manera significativa a la investigacion para poder
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tener conclusiones mas acertadas de la empresa, los factores que podrian ayudar o afectar a la

misma Yy las posibilidades de crecer en el mercado.

2.5.2. 5 Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una técnica de analisis del mercado que tiene
en cuenta las cinco dimensiones sobre las cuales una empresa puede actuar a fin de optimizar su

ventaja competitiva (Van y Durand, 2015, p. 39):

e Rivalidad de los competidores

e Amenaza de nuevos competidores

e Amenaza de productos sustitutos

e Poder de negociacion de los clientes

e Poder de negociacion de los proveedores

Las 5 fuerzas de Porter ayudan de una manera crucial a determinar como se encuentra la
empresa en base a la competencia, sus clientes y proveedores, ayudando a identificar puntos
fuertes de la empresa en la participacion del mercado, teniendo como principal factor de
valoracion la competencia y como el objetivo mas importante del anlisis la ventaja competitiva,
al hablar del poder de negociacion de los clientes se toma en cuenta al consumidor y a la
competencia ya que el cliente es quien toma la decision final pero si la empresa tiene un valor
agregado atractivo superior a la competencia el poder sera de la empresa, con los proveedores el
enfoque es diferente ya que trabajan con la empresa para la salida del producto final y en este
caso el poder de negociacion para que sea rentable debe tenerlo la empresa mediante diferentes
estrategias o alianzas para un mejor manejo de los procesos de produccion. Los nuevos

competidores reflejan en venta una perdida a futuro para la empresa ya que se tiene mayor
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participacion de oferta en el mercado, por lo cual estar en un sector donde las barreras de entrada
sean méas amplias y dificiles de acceder existira menos competencia y el mercado sera mas
atractivo otro factor clave de analisis son los productos sustitutos que pueden existir ya que al
tener una gran cantidad de productos que aunque son diferentes satisfagan la misma necesidad, la
rentabilidad de la empresa bajaria y seria perjudicial para la misma, una vez concluidos los
cuatro primeros puntos se llega a la competencia y como se encuentra la empresa a un nivel

competitivo frente a otras.

2.5.3. Cadena de Valor

La cadena de valor de Michael Porter es un modelo que sirve para analizar las actividades
especificas con que las organizaciones crean valor y ventaja competitiva, Una organizacion

puede obtener una ventaja en costos (Van y Durand, 2015, p. 49):

e Al reducir el costo de varias actividades de la cadena de valor

e Al modificar la cadena de valor

Una herramienta sumamente importante al momento de analizar si los procesos de la
empresa o0 el producto a ofrecer estan correctos, es la cadena de valor ya que, ésta, aporta
significativamente a la vision de la oferta de los productos de la empresa, brindando un cambio
positivo en diferentes sectores como la logistica, ventas, marketing y demas estructuras ligadas al

producto final a ofertar.

2.5.4. FODA

El andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, (analisis FODA), es
una de las herramientas esenciales que permite conformar un cuadro de la situacién actual
de la organizacion, para obtener un diagnostico preciso que posibilita, en funcion de ello,
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tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formuladas. Este analisis provee de
los insumos necesarios para el proceso de planeacion estratégica, proporcionando la
informacion necesaria para la implementacion de acciones y medidas correctivas y la
generacion de nuevos 0 mejores proyectos de perfeccionamiento. (Salgado, Guerrero y

Salgado, 2016, p. 68)

El analisis DAFO, también conocido en inglés como SWOT ANALYSIS, es una
metodologia de estudio de las caracteristicas internas de una compafiia y de su situacion
en el mercado. la situacién interna se compone de dos factores controlables: fortalezas y
debilidades, mientras que la situacion externa se compone de otros menos controlables:
oportunidades y amenazas. es la herramienta estratégica por excelencia mas utilizada para
conocer la situacion real en que se encuentra una organizacion. (Toro y Villanueva, 2017,

p. 353)

Para la realizacion de un Analisis situacional que pueda aportar de una manera correcta a

la empresa, se realiza un Analisis FODA que estudia directamente a 4 factores claves dentro de

una empresa y su funcionamiento: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, siendo las

fortalezas y debilidades como lo menciona el autor factores internos de la empresa que ya se

conocen, por otro lado las oportunidades y amenazas las cuales se maneja de una manera mas

externa, una vez concluido un andlisis FODA se pude realizar un cruce entre estas para lograr

tener conclusiones mas especificas del estado real de la empresa en la actualidad.

2.6. Estudio de mercado

La investigacion de mercado es un método para recopilar, analizar e informar los

hallazgos relacionados con una situacion especifica en el mercado. También funciona
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como herramienta fundamental de un negocio porque proporciona informacién clave para
planificar los aspectos técnicos y economicos. Se utiliza para tomar decisiones sobre la
introduccion al mercado de un nuevo producto o servicio, sobre los canales de
distribucién méas apropiados para el producto, respecto a los cambios en las estrategias de

promocion y publicidad, etc. (Salgado, Guerrero y Salgado, 2016, p. 119)

Diferentes autores recalcan que la investigacion o estudio de mercado es un método de

aplicacion, asi Tejado y Marte (2019) mencionan que:

La investigacion de mercados nos permite conocer la realidad de una decision, que debe
ser tomada en un momento determinado, para la solucion de una situacion, en la cual no
existe una certeza 0 queremos estar seguros o deseamos obtener la mejor alternativa

dentro de las posibilidades presentes. (p. 24)

Parte de una buena investigacion, es la recopilacion de informacion del mercado y como
este interactua con la empresa, una investigacion de mercado pretende mediante distintas
herramientas identificar problemas, buscar oportunidades y detectar posibles amenazas que
puedan afectar directa o indirectamente a la empresa para que esta pueda realizar cambios 0
poner en accion estrategias para el mejoramiento total de la empresa, determinar el tipo de
investigacion y la herramienta a implementar es clave, ya que una buena investigacion de

mercados es aquella que lanza resultados validos y funcionales para la empresa.
2.6.1. La muestra

Una muestra es un conjunto de elementos de una poblacion o universo del que se quiere

obtener informacidn. (Santesmases, 2015, p. 146)
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Para una investigacion de mercados se debe responder una serie de preguntas que ayuden

a la estructura de esta, en este caso se responde a la pregunta ¢Quién? Es decir, se elige el sujeto

que sera puesto a prueba para obtener la informacion que la investigacion busca. Una muestra se

divide en:

Tabla 34 Tipos de Muestreo

El muestreo no probabilistico

Una muestra resulta no
probabilistica cuando no
existe un método para
calcular o determinar la
probabilidad de que un
sujeto sea elegido.

El muestreo por conveniencia. Esta eleccién de muestra
contacta a las partes sin elegir un proceso previo, solo con
la premisa de obtener resultados del primer contacto
espontaneo.

El muestreo de juicios. Elige convenientemente las personas
adecuadas para ser entrevistadas con base a su experiencia o
juicio personal.

El muestreo de cuotas. Representa una tecnica donde se
busca que los diferentes segmentos de un grupo estén
representados para obtener resultados de toda la variedad

Muestreo de Bola de Nieve. Permite a los investigadores
iniciar la busqueda de los sujetos con una pequefia parte de
consumidores.

El muestreo probabilistico

El muestreo
probabilistico esta
representado por
diferentes métodos, en
los cuales la busqueda
de los sujetos que
componen la muestra es
aleatoria. Dentro de
estos tipos de muestra
Se sigue un proceso que
permitird escoger los
sujetos de la muestra.

Aleatorio simple. Este proceso permite que cada elemento
de la poblacién estudiada obtenga la misma probabilidad de
ser incluido dentro de la muestra.

Sistematico. Consiste en ordenar una estrategia donde se
escoge un numero o patron para ser aplicado con
periodicidad.

Estratificado. Es muy parecida al muestreo de cuotas, los
dos consisten en escoger subgrupos dentro de una
poblacion.

Racimos. Dentro de este tipo de eleccion de muestras, se
€scoge un grupo o conjuntos de ciudades, empresas 0
instituciones de la poblacion y luego se analiza los grupos
ubicados dentro de ellos.

66



Nota. Adaptado de Investigacion de mercados Il (p. 89-94), por L. Tejada, Q. Marte y A. Pefia, 2020, Universidad

Abierta para Adultos (UAPA) (https://elibro.net/es/ereader/utnorte/175885)

2.7. Plan

El plan es el termino de caracter mas integral EI plan hace hincapié en las decisiones de
caracter global, expresando los lineamientos fundamentales prioritarios y de gran alcance
al determinar las estrategias que son elementales a mediano y largo plazos, al aplicar un

analisis interno y externo. (Gonzalez, 2016, p. 54)

Martinez (2010) comprende que un plan es un proyecto sobre el futuro. En marketing,
planificar supone constituir un proyecto que sirva de guia a la empresa para conseguir sus

objetivos. (p. 164)

Para una correcta planificacion y desarrollo de estrategias a realizar para el crecimiento
de la empresa y que esta cumpla los objetivos planteados se necesita plasmar todas esas ideas en
un documento el cual sea una guia paso a paso de las acciones a realizar, a esta conclusion se la

conoce como un plan.
2.8. Marketing

El marketing es una técnica comercial que consiste en analizar y satisfacer las
necesidades de los clientes para hacer llegar el producto o servicio a todos sus
consumidores cumpliendo sus deseos, ademas, realza el producto y lo hace mas atractivo
para incrementar las ventas. EI marketing utiliza técnicas de psicologia y de analisis del

comportamiento humano. (Vargas, 2015, p. 7)
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De igual manera Soria (2017) determina que “el marketing es una disciplina orientada a
mejorar la estrategia comercial de una organizacion para tener una mayor presencia en el

mercado al que se dirige” (p. 17).

En la actualidad muchas empresas buscan llevar a cabo estrategias para que sus productos
0 servicios puedan alcanzar metas de venta grandes en poco tiempo, pero al no saber que hacer
recurren a practicas empiricas de venta, por otra parte, empresas que invierten en su crecimiento
optan por la aplicacion del marketing el cual es el encargado de mejorar las ventas de la empresa

considerablemente.
2.9. Plan de Marketing

Un plan de marketing contempla un conjunto de estrategias y acciones de marketing que
tienen como propdsito anticiparse a las necesidades del mercado, enfrentar la
competencia y cautivar la demanda. Los planes de marketing son parte esencial de un
plan de negocios porque se articulan a los objetivos corporativos y es donde se establecen
los lineamientos estratégicos para dar cumplimiento a las ventas esperadas para un
periodo de un afo. El plan de marketing es una herramienta de planeacién y ejecucion
anual que no es estatico, que cambia y evoluciona a medida que crece el negocio y

responde a su vez a las tendencias del mercado. (Juarez, 2018, p. 36)

Esto lleva a que diferentes autores se planteen ciertos objetivos, asi se destacan los

siguientes (Oliveros y Esparragoza, 2016, p. 231):

e Servir como control, con objeto de instituir modelos de desempefio, para asi poder
analizar y evaluar el desarrollo de un departamento, producto o division en una

compafia.
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e Establecer los directos responsables de cada accion del plan y especificar el tiempoy
dinero para su desarrollo.
e Sefialar las estrategias y tacticas de marketing que se van a implementar para lograr todos

los objetivos planteados.

Los componentes también son un punto fundamental, aqui se debe recalcar que los
componentes no son universales, todo depende de la empresa en la que se decida aplicar, asi

pues, en la Figura 5 se observa de manera general una estructura.

Figura 14 Componentes de un Plan de Marketing

4 A 4 N\ 4 N\
Analisis Estrategias de Presupuesto de
situacional marketing ventas
. J/ . J . J
Obijetivos de
marketing y Oferta de valor Pre;zl;ﬂgeetsi';o de
financiero g
. J/ . J . J
Estrategias de
Investigacion de segmentacion,
mercados targenting y
posicionamiento
. J/ . J

Nota. Adaptado de Principios de Marketing (p. 38), por F. Juarez, 2018, Editorial Universidad del Rosario

(https://elibro.net/es/ereader/utnorte/70739?page=38)

2.10. Mix de Marketing

De acuerdo con Schnarch (2016) esta mezcla, también conocida como marketing Mix, es
el término usado habitualmente para describir los componentes basicos de los programas de

marketing. Esta concepcion, que data de los 60, habla de las famosas “4 P”: producto, precio,
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promocion (comunicaciones) y “place” (distribucion), que son manejados en un programa

coordinado para alcanzar los objetivos propuestos. (p. 161)

2.10.1. Producto

Un producto puede significar un satisfactor de necesidades o ser considerado como un
valor agregado para el consumidor. Asimismo, puede catalogarse como un conjunto de atributos

y beneficios o visualizarse como un concepto de negocios. (Maubert y Hernandez, 2017, p. 234)

Soria (2017) establece que el producto se define como un bien tangible o un servicio

(intangible) que satisface las necesidades y los deseos del consumidor. (p. 36)

La parte principal de una empresa es la forma o medio de generar ingresos que se
representa mediante un producto o servicio, los cuales son destinados a satisfacer las necesidades

de los clientes.

2.10.2. Precio

La palabra precio es el valor monetario que se le asigna a algo. [...] Desde ¢l punto de
vista del marketing, el precio es una variable controlable que se diferencia de los otros
tres elementos de la mezcla o Mix de mercadotecnia (producto, distribucion y
comunicaciones) en que produce ingresos; los otros elementos generan costos. (Schnarch,

2019, p. 127)

Maubert y Hernandez (2017) conciben que el precio llega a enunciarse de diversas
formas; el proposito del precio es cuantificar y expresar el valor de bienes y servicios en una

operacion o una transaccion comercial. (p. 365)
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Desde la antiguada el intercambio de un bien por otro se ha venido llevado hasta la
actualidad mediante algunos cambios propios del concepto precio, las empresas crean productos
y servicios para satisfacer la necesidad del cliente y este a cambio refleja el valor del producto

mediante un pago econdémico el cual es especificado por la empresa.

2.10.3.Plaza

Maubert y Hernandez (2017) determina que la plaza tiene el propésito de que sucedan los
intercambios se requiere un conjunto de medios, operaciones y decisiones que permitan poner los
bienes y servicios producidos por las empresas a disposicion de los consumidores finales. (p.

272)

En una empresa, todas las actividades de transporte, almacenamiento, manejo de
productos y los canales de distribucion deben coordinarse como un sistema cuyo
propdsito sea minimizar el costo de la distribucidn en un determinado nivel de servicio al
cliente, a lo cual se conoce desde el punto de vista de la mezcla de la mercadotecnia como

plaza. (Sangri, 2015, p. 118)

Para que pueda existir un proceso de compra siempre se va a necesitar un medio por el
cual empresa y consumidor interactlen entre si, a este medio se lo conoce como plaza y como

menciona el autor es el medio de interaccion para la obtencion de los productos.

2.10.4. Promocién

Sangri (2015) habla de un conjunto de métodos de comunicacidén masiva o actividades
utilizados para difundir informacién acerca de cualquier satisfactor, marca o firma a fin de

estimular su adquisicion. (p. 173)
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La promocion significa comunicarse con individuos, grupos u organizaciones con la
finalidad de facilitar directa o indirectamente intercambios al informar y persuadir a una 0 mas
audiencias para que acepten los productos de una organizacion. (Maubert y Herndndez, 2017, p.

315)

Una parte importante al momento de llevar un producto al mercado es la promocién ya
que, si el producto no se hace visible a los ojos del consumidor este no tendra repercusion en
ventas y la empresa habra hecho una mala inversién, por lo cual se utiliza todos los medios y

estrategias posibles para poder promocionar el producto y este tenga un interés del mercado.

2.11. Analisis Financiero

El andlisis financiero consiste en obtener informacion de los estados que emite una
empresa. A final de cuenta los estados son conjuntos de datos que contienen mucha
informacion, pero ésta debe ser buscada, procesada y reportada de manera coherente para
que el lecto pueda aprovecharla y tomar decisiones con base en ellas. (Calleja, 2017, p.

44)

De igual manera Lavalle (2017) determina:

El andlisis financiero nos ayuda a estudiar todos y cada uno de los resultados de la
empresa separada en sus partes para después poder generar un diagndstico integral del

desempefio financiero de la misma. (p. 4)

Una vez concluido un periodo de trabajo y ventas realizadas por la empresa, un analisis
financiero es un aporte sustancial para visualizar el efecto de todo el trabajo manejado de la
empresa, todo el proceso de ventas, las estrategias y los productos vendidos se reflejen en

resultados numéricos que demuestran el desempefio y el manejo de la empresa.
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2.11.1. Estados financieros

Un estado financiero son informes recibidos de transacciones contables en un momento o

periodo determinado. (Fernandez, 2010, p. 141)

Los estados financieros son el medio en que se presenta de manera resumida la

informacion financiera de una entidad econémica. (Flores, 2014, p. 3)

Siempre es importante que una empresa lleve todas sus acciones expresadas en términos
monetarios ya que asi se puede visualizar la nitidez de la empresa, la factibilidad de sus
proyectos y la visidn a futuro que esta puede tener en base a sus ganancias en un periodo, es por
eso por lo que se realiza un estado financiero en el cual se refleja la contabilidad de la empresa 'y

las actividades paso a paso que se fueron realizando mientras pasaba el tiempo de los proyectos.

2.11.1.1. Flujo de caja

El flujo de caja (FC), que es necesario proyectar cuando se evalGan proyectos, no debe
confundirse con el flujo de tesoreria. [...] Lo que se busca en el FC de un proyecto es
estimar los ingresos y egresos en efectivo que se produciran en un horizonte temporal de
largo plazo (la vida del proyecto) y saber cuanto de ese efectivo se puede retirar, sin que

esto afecte la marcha del proyecto. (Lira, 2015, p. 25)

Fernandez (2010) describe, por su parte:

Toda persona o compafiia tiene entrada de dinero (ingresos) y desembolsos de dinero
(costos) que ocurren en un tiempo dedo. Estas entradas y desembolsos en un intervalo
dedo de tiempo constituye un flujo de efectivo. en el cual los flujos de efectivo positivos

representan usualmente entradas y los negativos representan desembolsos. (p. 146)
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La importancia que se le da a la construccion de un flujo de caja es clave para poder
concluir los proyectos elaborados por la empresa ya que, un flujo de caja realiza proyecciones de

los ingresos y egresos que tendra el proyecto para que este pueda ser completado en su totalidad.
2.11.1.2. Balance general

Como su nombre lo indica es un estado financiero basico que informa a una fecha
determinada la situacién financiera de una empresa, presentando en forma resumida el
valor de sus propiedades y derechos, sus obligaciones y su patrimonio valuados y valora-

dos tal como lo establecen las NIIF. (Angulo, 2016, p. 276)

El balance general es un documento financiero que muestra informacion relativa a los

activos, los pasivos y el capital contable a una fecha determinada. (Vite, 2017, p. 8)

Todas las estrategias aplicadas por la empresa deben de ser medidas para realizar
correcciones a tiempo o mejorarlas y sobre todo ver el progreso en costos y gastos que se va
realizando, un balance general nos permite observar los movimientos financieros de la empresa

en un tiempo determinado y medir el progreso de ésta.
2.11.1.3. Estado de resultados

Es aquel estado financiero que nos muestra la utilidad o pérdida obtenida por una entidad
econdmica en un periodo dado. El estado de resultados muestra los ingresos, costos y

gastos, as. como la utilidad o pérdida resultante en el periodo. (Vite, 2017, p. 13)

El estado de resultados, Ilamado también desde su origen como Estado de Pérdidas y
Ganancias, es un documento contable basico y dinamico que muestra y representa, detallada y

ordenadamente, la utilidad o pérdida del ejercicio. (Guerrero y Galindo, 2015, p. 82)
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Cuando pasa un tiempo determinado la empresa necesita saber si ha generado dinero o ha
tenido pérdidas, para esto se recurre a la herramienta de estado de resultados el cual como su
palabra lo dice muestra los resultados obtenidos por la empresa al final de un tiempo

determinado.
2.12. Indicadores Financieros

Los indicadores o ratios financieros sirven para determinar la magnitud y direccion de los

cambios sufridos en la empresa durante un periodo de tiempo. (Aching, 2015, p. 15)

Baca y Marcelino (2016) determina que los indicadores financieros permiten analizar qué
ocurrié en determinado periodo con las areas operativas, de direccion y estratégicas. [...] Se
puede desarrollar cualquier cantidad de indicadores financieros que sean de utilidad para el

usuario. (p. 177)

Garcia (2016) explica que consiste en determinar las relaciones existentes entre los
diferentes rubros de los estados financieros, para que mediante una correcta interpretacion, se
pueda obtener informacion acerca del desempefio historico de la empresa y su postura financiera

para el futuro cercano. (p. 278)

Al hablar de indicadores financieros se puede concluir que estos ayudan a determinar y
visualizar cambios en diferentes etapas de procesos que ha realizado la empresa en sus areas de
gestion, siendo herramientas que ayudan a corregir errores a tiempo y mostrar el desempefio del

negocio.
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2.12.1. Liquidez

La finalidad de las razones de solvencia liquidez es informar acerca de la capacidad de
pago en el corto plazo que tiene una organizacion. Estas razones implican las relaciones entre los

activos circulantes y los pasivos de corto plazo. (Garcia, 2016, p. 281)

Por otro lado, Baca y Marcelino (2016) determina que se refiere a la disponibilidad de
fondos suficientes para satisfacer los compromisos financieros de una entidad a su vencimiento.

(p. 177)

La liquidez en una empresa se podria decir que es la capacidad de activos que esta tiene
para poder solventar gastos o que se pueden convertir en dinero facilmente, un negocio con una

liquidez alta es un negocio que posee una rentabilidad econémica alta.
2.12.2. Actividad
Aching (2015) determina que:

Miden la efectividad y eficiencia de la gestion, en la administracion del capital de trabajo,
expresan los efectos de decisiones y politicas seguidas por la empresa, con respecto a la
utilizacion de sus fondos. Evidencian como se manejo la empresa en lo referente a
cobranzas, ventas al contado, inventarios y ventas totales. Estas ratios implican una
comparacion entre ventas y activos necesarios para soportar el nivel de ventas,
considerando que existe un apropiado valor de correspondencia entre estos conceptos. (p.

19)
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Garcia (2016) da a conocer que este grupo de razones proporciona informacion acerca del
manejo operativo de los activos. Ayudan a entender qué tan eficiente es la empresa en términos

del manejo y utilizacion de los activos. (p. 284)

Se puede entender a la actividad como la herramienta que permite visualizar como se
lleva a cabo el manejo y gestion de los activos en la empresa para poder determinar el nivel de

eficiencia que tiene con respecto al manejo de sus fondos.
2.12.3. Apalancamiento

Se refiere al exceso de activos sobre pasivos y, por tanto, a la suficiencia del capital
contable de las entidades. Sirve al usuario para examinar la estructura de capital con-
table de la entidad en términos de la mezcla de sus recursos financieros, asi como la
habilidad de la entidad para satisfacer sus compromisos a largo plazo y sus obligaciones

de inversion. (Baca y Marcelino, 2016, p. 177)
Aching (2015) que en el apalancamiento:

Estas ratios, muestran la cantidad de recursos que son obtenidos de terceros para el
negocio. Expresan el respaldo que posee la empresa frente a sus deudas totales. Dan una

idea de la autonomia financiera de la misma. Combinan las deudas de corto y largo plazo.

(p. 25)

Se puede concluir que el apalancamiento busca mediante el endeudamiento generar un
capital el cual le permita al negocio generar inversion, de igual manera ayuda a la
empresa a visualizar como se encuentra el capital con el cual saldan sus cuentas

pendientes.
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2.12.4. Rentabilidad

Garcia (2016) comenta que estas medidas sefialan los porcentajes de eficiencia en la
obtencion de utilidad, sobre tres conceptos: las ventas, el activo total y el capital contable. (p.

290)
Por otra parte, Baca y Marcelino (216) mencionan que:

Se refiere a la capacidad de la entidad para generar utilidades o incremento en sus activos
netos. Sirve al usuario general para medir la utilidad o cambios de los activos netos de la
entidad en relacién con sus ingresos, su capital o patrimonio contables y sus propios

activos. (p. 180)

En base a este término se puede concluir mencionando que la rentabilidad muestra la
utilidad que tiene y puede generar la empresa con sus propios activos, nivel de ventas realizadas
en un periodo determinado y su capital contable, si se muestra una rentabilidad en la empresa

esta puede facilmente invertir y seguir creciendo.
2.12.5.ROI

El ROI mide, analiza, estudia y determina el porcentaje de regreso de la inversion a la
empresa. Este puede ser estudiado en diferentes areas de la empresa, todo depende de a donde
esta dirigida la inversion, mostrando asi, si existe un retorno y el grado del alcance de este. De

esta manera diferentes autores determinan lo siguiente:

El ROI es una metodologia financiera que mide el impacto y el retorno de la inversion

realizada en programas de formacién y desarrollo de recursos humanos. (Palacios, 2010, p.14)
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Es una razon que relaciona el ingreso generado por un centro de inversién a los recursos

(o base de activos) usados para generar ese ingreso. (Cuevas, 2006, p. 4)

El ROI es la medida de responsabilidad que responde a la siguiente pregunta: ¢se produce
una rentabilidad financiera por invertir en un programa, proceso, iniciativa o solucion de mejora

de rendimiento? (Phillips, 2007, p. 1)

Este indicador ayuda a la empresa a determinar si la inversion realizada en un
determinado proyecto o negocio generara algin impacto positivo en la empresa o mostrara el

tiempo en el cual la inversidn retornara al capital del negocio.

2.13.Presupuesto de Marketing

Schnarch (2019) determina gue el presupuesto es la traduccién de ese plan de marketing
en cifras que cuantifican los gastos necesarios para el logro de los objetivos y metas propuestas.

(p. 186)

Los presupuestos tratan de predecir todo lo que va a hacer la empresa en el futuro,
traducirlo a términos monetarios, de tal manera de controlar contra una realidad contable, de

acuerdo con lo que efectivamente paso. (Horacio, 2011, p. 126)

Cuando una empresa se maneja bajo un area de marketing, esta, realiza un plan acorde a
los productos de la empresa para que estos salgan a flote se promociones de la manera correcta y
la empresa sume econdmica y socialmente, un presupuesto de ventas se realiza en base a el

dinero especificado para el area, a lo cual se le conoce como presupuesto de marketing.

2.14.Proyeccion de ventas

Moreno (2019) especifica que:
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El prondstico de ventas corresponde a la estimacion de las ventas futuras de un bien o
servicio para un determinado periodo de tiempo. Las ventas estimadas pueden ser
expuestas en unidades o en valores monetarios expresando qué y cuanto se puede vender,
considerando las variables internacionales, la situacion de la industria en el mercado y la

participacion de la empresa en el sector industrial y, valga la redundancia, en el mercado.

(p. 16)

El pronostico de ventas es una estimacion de las ventas futuras (ya sea en términos fisicos
0 monetarios) de uno o varios productos (generalmente todos) para un periodo determinado.

(Torrea, 2015, p. 150)

En base a lo explicado por los autores se puede concluir que un presupuesto de ventas es
la expresion monetaria de todas las estrategias planteadas para la produccion, comercializacion,

direccion y estrategias de marketing de la empresa durante un tiempo determinado.
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CAPITULO 111

3. Estudio De Mercado

3.1. Definicion del problema

XYWER es un negocio gue se encuentra en una de las partes céntricas de Otavalo, en una
oficina, la cual sirve para el desarrollo y proceso de la creacion de sus servicios, el proceso de la
venta se da en linea o en cada negocio que soliciten los servicios; esta microempresa ofrece

softwares administrativos y contables, juntamente con hardware y otros servicios adicionales.

A pesar de ser un negocio pequefio tiene varios clientes potenciales, sin embargo,
mediante la investigacion del capitulo 1 se pudo observar que la carencia del marketing no
permite su crecimiento y su expansion en el mercado ecuatoriano, cabe recalcar que en este
punto no se habla de la competencia especificamente, se habla mas de la carencia de estrategias
mercadologicas que vayan mas alla de competir, lo que se observa como necesidad en este caso

es darse a conocer y aumentar el nimero de clientes en todo Ecuador.

Para ello esta investigacidn permitira observar el grado de necesidad de los servicios de

XYWER, lugares especificos de demanda y si existe 0 no una competencia real.

3.2. Objetivo de la Investigacion

3.2.1. Objetivo general

“Realizar una investigacion de mercados en la zona Norte del Ecuador para conocer el
mercado de softwares y poder crear un plan de marketing que permita abrirse paso en el

mercado”
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3.2.2. Objetivos especificos
e Determinar el grado de aceptacion de las MIPYMES.
e Conocer los precios mas representativos para los negocios.
e Establecer medios de comunicacidn y estrategias de promocion.
e Establecer la oferta y la demanda en el mercado.
e Determinar si existe una competencia real para XYWER.
3.3. Metodologia de la Investigacion

3.3.1. Tipo de estudio

Para determinar el tipo de estudio se usa como base dos fuentes de informacion

relevantes, las cuales se describen como:

1. Investigacién primaria

“Esta investigacion puede integrar métodos de recoleccion de datos cualitativos o
cuantitativos, ofreciendo informacién semiestructurada o no estructurada dependiendo de cual

sea el procedimiento empleado.” (Sanchez, 2019)

Se obtiene informacion directa del publico objetivo, esta informacion dara a conocer
cudles son esos negocios que usan softwares para administrarse, ayudando asi a una mejor toma
de decisiones y a una estructuracién correcta del plan, el cual se adapte a las necesidades del
cliente y de XYWER; dentro de la investigacion primaria, al desglosarse el término que se
adapta al presente estudio se le conoces como investigacion cualitativa, la cual segun Monroy y

Sachezllanes (2018) define que:

Las investigaciones que se desarrollan dentro de un enfoque cualitativo lo que intentan es

entender un fenémeno social como un todo, tomando en cuenta sus propiedades y su
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dinamica, recaudando su informacidn directamente de las personas, grupos o sociedades

estudiadas.

Asi pues, se entiende que esta investigacion pretende responder a informacion especifica
de los negocios, obteniendo datos veraces, los cuales ayudaran mediante las encuestas a
determinar el problema latente del mercado al que XYWER pretende dirigirse.

2. Investigacion secundaria

A pesar de que la informacion obtenida del cliente es la que arroja mas informacion,
también es necesario analizar informacion que ya fue recolectada en tiempos pasados por otros
investigadores; de hecho, “la investigacion secundaria es un método que consiste en recabar
informacion que anteriormente fue recopilada por otras instituciones, por lo que a diferencia de
la investigacion primaria, este tipo de andlisis no tienen contacto directo con el objeto de estudio
(Sanchez, 2019), permitiendo de alguna manera conocer lo que paso a gran escala con el tema de

MIPYMES en relacion al uso de softwares para su correcta administracion.

Al igual que la investigacion primaria, la secundaria se divide en diferentes tipos, para
esta ocasion se cree pertinente hacer uso de la investigacion descriptiva, la cual segiin Dos

(2017) determina que:

La investigacion descriptiva, como indica su nombre, describe las caracteristicas de los
objetos, personas, grupos, organizaciones y entornos. En términos mas sencillos, la
investigacion descriptiva trata de “pintar un cuadro" respondiendo a las preguntas: quién,

que, cuando, dénde, por qué y como.

Por ende, se determina que mediante este estudio se pretende analizar y describir las

caracteristicas mas representativas del mercado de softwares, entorno a tiempos pasados y a
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informacion de otras ubicaciones geogréficas, recalcando que el objetivo es determinar la oferta
y la demanda

3.3.2. Poblacién

La poblacion a la que se va a dirigir el estudio se conforma por los negocios que se
encuentran en la Zona Norte del Ecuador (Imbabura, Esmeraldas, Carchi y Sucumbios), el

nimero exacto de negocios es:

Figura 15 Empresas segun participacion nacional por tamafio de empresa

EMPRESAS SEGUN PARTICIPACION
NACIONAL (UNIVERSO DIEE), ANO 2019
POR TAMANO DE EMPRESA

100,00%

90,89%
90,00%
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70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
,
oo % 5579 066% 0.49%

Microempresa Pequefia empresa Mediana empresa Mediana empresa  Grande empresa
A B

Nota. Adaptado de Directorio de Empresas y Establecimientos 2019 ([Fotografia], por INEC, 2020,

(https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/Estadisticas Economicas/DirectorioEmpresas/Directorio Empresas 2019/Principales Resultados D

IEE_2019.pdf)
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Figura 16 Empresas segun participacion nacional por provincia

EMPRESAS SEGUN PARTICIPACION NACIONAL
(UNIVERSO DIEE), ANO 2019
POR PROVINCIA
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Nota. Adaptado de Directorio de Empresas y Establecimientos 2019 ([Fotografia], por INEC, 2020,

(https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/Estadisticas Economicas/DirectorioEmpresas/Directorio Empresas 2019/Principales Resultados D

IEE_2019.pdf)
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3.3.3. ldentificacion de la muestra

3.3.3.1. Tipo de muestreo

Para la investigacion se toma una muestra no probabilistica, es decir que no se realizara
un célculo que arroje un numero especifico de encuestas; por ello se hara uso del muestreo por
conveniencia, Martinez (2018) determina que el “muestreo por conveniencia, es donde se eligen

los elementos mas al alcance del investigador”.

En el caso de XYWER se realizara una investigacion de 512 encuestas que abarque el

segmento de Imbabura, Sucumbid, Esmeraldas y Carchi; para tener informacion varia y amplia.

3.3.4. Técnicas de recoleccion

Al no poder realizar una recoleccion de datos presencial en base a los sucesos que se han
su citado por temas de pandemia en el pais, se toma como principal opcion realizar la
recoleccion mediante una herramienta digital de Google, llamada Google Forms, en la cual se
estructura la encuesta y se guardan las respuestas de los encuestados, se envia a una determinada
cantidad de personas en la zona 1 del Ecuador para poder completar la investigacion y los

objetivos planteados.

3.4. Resultados y Analisis de la investigacion

3.4.1. Macro

Comercializacion de hardware y software en el mundo.

La comercializacion de herramientas de desarrollo empresarial enfocada en pymes, con el
paso del tiempo se han venido abriendo a nuevos mercados y se han hecho mas accesibles, en el
mundo existen una gran variedad de softwares enfocados en pequefias empresas, pero las mas
demandadas son.
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Oferta de software para MiPymes en el mundo.

Tabla 35 Oferta de software para MiPymes en el mundo

Software Pais Funcion
Mygestion Espafia Para micropymes que trabajan en movilidad
Cloud gestion Espafia Para sectores con requerimientos especiales
Holded Espafia Para ser una plataforma intuitiva
Clickgest Espafia Escalabilidad
Stel order Espafia Para pymes de asistencia técnica
Odoo community Bélgica Para adoptar un sistema Open Source
Ev4 Desconocido Conectividad con tiendas online
SAP Businnes one Alemania Pymes de tamafio medio
Business Central EE. UU. Ecosistema Microsoft
A3ERP Holanda Gestiona todos los departamentos

Nota. El siguiente cuadro muestra la oferta de softwares para pymes mas conocidas en el mundo

y sus funciones principales.
Demanda de software para MiPymes en el mundo.

Tabla 36 Demanda de software para MiPymes en el mundo

Ranking Pais Puntaje
1 Japon 10
2 Alemania 10
3 EE. UU. 9.7
4 Suiza 8.9
5 Reino Unido 8.9
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Nota. Adaptado de Ekos [Fotografia], por Rall Reinoso y Victor Zabala,2020,

https://www.ekosnegocios.com/articulo/paises-con-el-mayor-indice-de-facilidad-para-

emprender-en-el-mundo.

3.4.2. Meso

Comercializacion de hardware y software en Latinoamérica.

La inversion que los paises latinoamericanos brindan, al hardware y software

informaticos es reducida en comparacion a paises europeos, mientras que la inversion de paises

fuera de Latinoamérica es del 7.5 por ciento, la inversion latina es solo del 2 por ciento o menos.

Estos porcentajes son parte significativa del progreso tecnoldgico que tiene América

latina y las razones claves de los PIBs que manejan cada afio las empresas y paises latinos,

porcentaje de empleo, riqueza y otros factores de medicidén econémica.
Oferta de software para MiPymes en Latinoameérica.

Tabla 37 Oferta de software para MiPymes en Latinoamérica

N Empresa Pais

1 Ig+latam Ecuador
2 Capptan Brasil

3 Huenei it service Argentina
4 Iterando México

5 Dub solucoes company Brasil

6 Patagonia tech Argentina
7 Koombea Colombia
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Demanda de software para MiPymes en Latinoamérica.

Tabla 38 Demanda de software para MiPymes en Latinoamérica

Pais Hardware Software Servicios irizitnog's Total
Brasil 49 % 52% 51% 40% 45%
Meéxico 18% 17% 18% 26% 21%
Argentina 10% 11% 10% 7% 10%
Colombia 4% 5% 4% 9% 5%
Venezuela 4% 5% 6% 9% 5%
Chile 3% 3% 4% 5% 4%
Resto 12% 7% 6% 4% 9%

Nota. Adaptado de Observatorio de la Economia Latinoamericana [Fotografia], por Hernandez,

2009,

(https://www.eumed.net/cursecon/ecolat/la/09/vsh.htm#:~:text=Brasil%2C%20M%C3%A9xico

020y%20Argentina%?20destacan,de%20software%20y%20servicios%20inform%C3%Alticos
%20y%20A ina%?20d de%?20soft %20y%20servicios%20inform%C3%Alticos)

3.4.3. Micro

Al no tener datos concluyentes sobre la oferta y demanda de software enfocado en

MiPymes se plantea una encuesta para determinar aspectos que nos ayuden a determinar cémo se

maneja el desarrollo de software en el pais.
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3.4.4. Resultados de la investigacion

1) ¢Usa usted alguna herramienta digital para administrar su negocio?

Tabla 39 Pregunta 1

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Si 236 46,1 46,1 46,1
No 276 53,9 53,9 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 17 Pregunta 1

¢Usa usted alguna herramienta digital para administrar su negocio?

Osi
o

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 53,91% de los encuestados no utilizan alguna herramienta digital para la
administracion de su negocio, lo cual no representa una mayoria en gran nivel, con respecto a los

que utilizan herramientas digitales que abarcan el 46.09 %.
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a. ¢Qué herramienta digital usa?

Tabla 40 Pregunta 2

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Excel 152 29,7 29,7 29,7

Un software 58 11,3 11,3 41,0

Manualmente 26 51 51 46,1

No Respondieron 276 53,9 53,9 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 18 Pregunta 2

¢ Qué herramienta digital usa?

DExcel

B Un software

W wanualmente
[CINe Respondieron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que Excel es la herramienta que se usa con mayor frecuencia en los negocios
con el 29.59% del total, el 11.33% de personas encuestadas utilizan software especifico para el

manejo de su negocio lo cual representa un margen muy bajo para XYWER. EI porcentaje de no
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respondieron se debe a las personas que respondieron que no usan ninguna herramienta digital

para administrar su negocio, en la pregunta 1.
b. ¢Para que usa esta herramienta digital?

Tabla 41 Pregunta 3

Porcentaje
Administracion 24,7%
Contabilidad 15,8%
Inventario 15,4%
Marketing 1,2%
No Respondieron 42,9%
Total 100,0%

Figura 19 Pregunta 3

¢ Para que usa esta herramienta digital?

507

307

Valores

207

24 69

T
Administracion Contabiliclad Inventario Marketing
Area

Mo Respondieron
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 24.69% de personas encuestadas utilizan las herramientas digitales para
el control de la administracion y en porcentajes casi iguales del 15% con pequefias variaciones lo
utilizan para contabilidad e inventario y solo un 1.2% de personas utilizan las herramientas
digitales para el marketing. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que
respondieron que no usan ninguna herramienta digital para administrar su negocio, en la

pregunta 1.

c. ¢Cuanto pago6 por la herramienta que usa actualmente?

Tabla 42 Pregunta 4

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Nada 128 25,0 25,0 25,0
Menos de $50 38 7,4 7,4 32,4
$51 - $100 42 8,2 8,2 40,6
$101 - $150 20 3,9 3,9 44,5
Mas de $201 8 1,6 1,6 46,1
No Respondieron 276 53,9 53,9 100,0
Total 512 100,0 100,0
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Figura 20 Pregunta 4

¢Cuanto pago por la herramienta que usa actualmente?

Hnada

B Menos de $50
W 351 -5100
W10 - $150

W as de 5201
Oro Respondigron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 25 % de personas encuestadas no pagan ningin monto por las
herramientas digitales que usan, un 8.20 % de personas pagan de 50 a 100 dolares y un 7.42 %
adquieren los servicios de las herramientas por menos de 50 dolares. El porcentaje de no
respondieron se debe a las personas que respondieron que no usan ninguna herramienta digital

para administrar su negocio, en la pregunta 1.
d. ¢Le gustaria adquirir una herramienta digital que se adapte a sus necesidades?

Tabla 43 Pregunta 5

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 204 39,8 39,8 39,8
No 32 6,3 6,3 46,1
No Respondieron 276 53,9 53,9 100,0
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Total 512 100,0 100,0

Figura 21 Pregunta 5

i Le gustaria adquirir una herramienta digital que se adapte a sus necesidades?

Eno
|m[ Respondigron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que un 39.84% de personas encuestadas muestran un alto grado de interés por
adquirir herramientas que se adapten a las necesidades de su negocio y solo el 6.25% de las
personas se encuentran bien o no optarian por adquirir herramientas digitales para el
mejoramiento de su negocio. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que
respondieron que no usan ninguna herramienta digital para administrar su negocio, en la

pregunta 1.

2) ¢Le gustaria usar alguna herramienta para administrar su negocio?

Tabla 44 Pregunta 6

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 252 49,2 49,2 49,2

95



No 24 4,7 4,7 53,9
No Respondieron 236 46,1 46,1 100,0

Total 512 100,0 100,0

Figura 22 Pregunta 6

¢Le gustaria usar alguna herramienta para administrar su negocio?

o Respondigron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 49.22% de las personas encuestadas si quisieran usar herramientas
digitales que les permitan administrar de mejor manera su negocio, solo el 4.69% de los
encuestados no quisieran usar herramientas ya que pueden estar conformes con el
funcionamiento de su negocio o no se muestran interesados. El porcentaje de no respondieron se
debe a las personas que respondieron que si usan alugan herramienta digital para administrar su

negocio, en la pregunta 1.
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a. ¢Para que usara esta herramienta?

Tabla 45 Pregunta 7

Porcentaje
Administracion 16,5%
Contabilidad 16,6%
Inventario 18,7%
Marketing 15,2%
No Respondieron 33,0%
Total 100,0%

Figura 23 Pregunta 7

¢ Para que usaria esta herramienta?

307

Valores

207

16,46

T
Administracién Contabiliciad Inventario Marketing Mo Respondieron

Area

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 18.73% de personas encuestadas los cuales representan la mayoria de
las personas utilizarian una herramienta digital para controlar su inventario, en un margen del 15

al 17 % utilizarian una herramienta para las deméas ramas (administracion, contabilidad y
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marketing). El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que respondieron que si usan

alugan herramienta digital para administrar su negocio, en la pregunta 1.

b. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Tabla 46 Pregunta 8

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Menos de $50 31
$51 - $100 114
$101 - $150 84
$151 - $200 23

No Respondieron 260

Total 512

6,1 6,1 6,1
22,3 22,3 28,3
16,4 16,4 447

4,5 4,5 49,2
50,8 50,8 100,0

100,0 100,0

Figura 24 Pregunta 8

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Emenos de $50
W 351 -%100
3101 - $150

W 3151 - $200
Mo Respondieron
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se

puede determinar que el 22.27% de las personas encuestadas optarian por un precio entre los 51

y 100 dolares por adquirir una herramienta digital para su negocio. El porcentaje de no

respondieron se debe a las personas que respondieron que si usan alugan herramienta digital para

administrar su negocio, en la pregunta 1.

3) ¢Por qué medio o medios le gustaria recibir mas informacion?

Tabla 47 Pregunta 9

Porcentaje
Redes sociales 81,3%
Radio 4,8%
Prensa 2,5%
TV 0,6%
No Respondieron 10,9%
Total 100,0%

99



Figura 25 Pregunta 9

¢Por qué medio o medios le gustaria recibir mas informacién?
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que la forma mas concreta de enviar informacion acerca de herramientas
digitales para negocios en la actualidad son las redes sociales, ya que el 81.33 % de personas
prefieren este medio. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas gque respondieron

que no les interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.
4) ¢Qué redes sociales son de su preferencia?

Tabla 48 Pregunta 10

Porcentaje
Facebook 42,4%
Instagram 12,5%
LinkedIn 1,5%
WhatsApp 21,4%
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Snapchat 1,2%

Twitter 1,2%

Pinterest 0,3%
TikTok 13,2%

Ninguna 0,3%

No Respondieron 5,9%
Total 100,0%

Figura 26 Pregunta 10

¢Qué redes sociales son de su preferencia?
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Redes Sociales

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que con un 42.37 % la preferencia de red social se inclina hacia Facebook que
abarca casi la mitad de las personas encuestadas, seguido de WhatsApp con 21.44% y Tiktok con
13.20%. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que respondieron que no les

interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.
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5) ¢Cdémo prefiere adquirir la herramienta digital?

Tabla 49 Pregunta 11

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Venta online 212 41,4 41,4 41,4

Venta fisica 243 47,5 47,5 88,9

No Respondieron 57 11,1 111 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 27 Pregunta 11

¢ Como prefiere adquirir la herramienta digital?

@venta orline
C'enta fisica
Mo Respondieron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que la venta fisica es la mejor opcidn para las personas encuestadas con un
47.46% teniendo en cuenta que la venta online no se separa por mucho con 41.41% de los
encuestados. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que respondieron que no

les interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.
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6) ¢Le gustaria recibir un manual de uso?

Tabla 50 Pregunta 12

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 453 88,5 88,5 88,5

No 2 4 4 88,9

No Respondieron 57 111 11,1 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 28 Pregunta 12

¢Le gustaria recibir un manual de uso?

[ Respondigron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que es necesario para los encuestados recibir un manual de uso para la
herramienta digital a adquirir con un porcentaje del 88.48%. El porcentaje de no respondieron se
debe a las personas que respondieron que no les interesaria adquirir los servicios o productos de

XYWER.
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7) ¢Cuenta con una computadora propia para el negocio?

Tabla 51 Pregunta 13

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 191 37,3 37,3 37,3

No 264 51,6 51,6 88,9

No Respondieron 57 11,1 11,1 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 29 Pregunta 13

¢ Cuenta con una computadora propia para el negocio?

o Respondizron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 37.30% de los encuestados no cuentan con una computadora propia para
dirigir el negocio lo cual presenta un problema al momento de obtener una herramienta digital, el
11.13% si tienen una computadora y podrian trabajar de una mejor manera con las herramientas
brindadas. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que respondieron que no les

interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.
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8) ¢Cuenta con un teléfono inteligente?

Tabla 52 Pregunta 14

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 433 84,6 84,6 84,6

No 22 4,3 4,3 88,9

No Respondieron 57 111 111 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 30 Pregunta 14

¢ Cuenta con un teléfono inteligente?

o Respondizron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que la mayoria de las personas encuestadas que son un 84.57%, si cuenta con
un teléfono inteligente lo cual ayudaria al negocio a aplicar herramientas digitales mediante su
celular. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que respondieron que no les

interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.
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9) De los siguientes puntos ¢Cudles le gustaria como adicional al servicio?

Tabla 53 Pregunta 15

Porcentaje

Mantenimiento para la computadora 36,5%
Formateo de Maquina 3,8%
Obtencion de Respaldos 9,7%
Anélisis de Virus 8,1%
Actualizacion de Windows 10 11,4%
Actualizacién de Drives 3,7%
Garantia de soporte por 6 meses 19,6%
No Respondieron 7,2%

Total 100,0%

Figura 31 Pregunta 15
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 36.47% de las personas preferirian un mantenimiento de su
computadora como adicional al servicio y el 19.57 % de las personas preferirian una garantia de
soporte de 6 meses de la herramienta digital. El porcentaje de no respondieron se debe a las

personas que respondieron que no les interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.
10) ¢A quién acude cuando necesita un programa digital para su negocio?

Tabla 54 Pregunta 16

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

A un conocido 113 22,1 22,1 22,1

En internet 342 66,8 66,8 88,9

No Respondieron 57 111 11,1 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 32 Pregunta 16

LA quién acude cuando necesita un programa digital para su negocio?

@ A un conocido
CIEn internet
@ o Respondieron
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 66.80% de las personas encuestadas utilizan el internet para contratar e
informarse de herramientas digitales para su negocio y solo el 22.07% acuden a conocidos para
obtener informacion de herramientas digitales y proveedores. El porcentaje de no respondieron
se debe a las personas que respondieron que no les interesaria adquirir los servicios o productos

de XYWER.
11) ¢ Conoce usted a XYWER (desarrolladora de softwares administrativos)?

Tabla 55 Pregunta 17

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Si 52 10,2 10,2 10,2

No 403 78,7 78,7 88,9

No Respondieron 57 11,1 111 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 33 Pregunta 17

i Conoce usted a XYWER (desarrolladora de softwares administrativos)?

[Ero Respondieron
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se

puede determinar que el 78.71% de la poblacion encuestada no conoce a la XYWER vy los

servicios que ofrece y solo el 10.16% de la poblacidn conoce a la empresa. El porcentaje de no

respondieron se debe a las personas que respondieron que no les interesaria adquirir los servicios

0 productos de XYWER.

12) ¢ Qué tipo de negocio tiene?

Tabla 56 Pregunta 18

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje vélido

Porcentaje acumulado

Comercio 240
Servicio 173
Transformacion 42
No Respondieron 57
Total 512

46,9
33,8
8,2
11,1

100,0

46,9
33,8
8,2
11,1

100,0

46,9
80,7
88,9
100,0

Figura 34 Pregunta 18

¢Qué tipo de negocio tiene?

O comercio
W servicio

E Transformacién
Eno Respondieron
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 46.88% de la poblacion encuestada tienen empresas dedicadas al
comercio un 33.79% se dedican a ofrecer servicios y un 8.20% a la transformacion. El
porcentaje de no respondieron se debe a las personas que respondieron que no les interesaria

adquirir los servicios o productos de XYWER.
a. Comercio

Tabla 57 Pregunta 19

Frecuencia Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
Tienda de vivieres 46 9,0 9,0 9,0
Distribuidor Qe alimentos y 42 8,2 8,2 17.2
bebidas
Tienda de ropa 52 10,2 10,2 27,3
Otro 100 19,5 19,5 46,9
No Respondieron 272 53,1 53,1 100,0
Total 512 100,0 100,0
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Figura 35 Pregunta 19

Comercio
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I o Respondieron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que al hablar de comercio el 19.53% de personas encuestadas realizan
comercio de diferentes productos no generalizados en la encuesta, el 10.16% se dedican a la
venta de ropa y el 9% a la distribucion y venta de alimentos o viveres. El porcentaje de no

respondieron se debe a las personas que eligieron otro tipo de negocio en la pregunta 18.

b. Servicio

Tabla 58 Pregunta 20

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Bar 19 3,7 3,7 3,7
Restaurante 22 4,3 4,3 8,0
Consultorio medico 14 2,7 2,7 10,7
Clinica odontolégica 5 1,0 1,0 11,7
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Salén de belleza 25 49 49 16,6

Servicio de publicidad 24 4,7 4,7 21,3

Asesoria contable 11 2,1 2,1 23,4

Otro 53 10,4 10,4 338

No Respondieron 339 66,2 66,2 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 36 Pregunta 20

Servicio
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que al hablar de servicios, el 10.4% brindan servicios no generalizados en la
encuesta, el 4.9 % son servicios de belleza, el 4.7% servicios de publicidad y medios, el 4.3%
son restaurantes. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que eligieron otro tipo

de negocio en la pregunta 18.
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c. Transformacion

Tabla 59 Pregunta 21

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Confeccion de ropa 20
Carpinteria 13
Otro 9

No Respondieron 470

Total 512

3,9 3,9

2,5 2,5

1,8 1,8

91,8 91,8
100,0 100,0

3,9
6,4
8,2

100,0

Figura 37 Pregunta 21

Transformacion

@ confeccién de ropa
M Carpinteria

MEctro

Mo Respondieron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se

puede determinar que en transformacion el 3.9% se dedican a la confeccion de ropa, el 2.5% se

dedican a la carpinteria y el 1.8% pertenece a transformacion no generaliza en la encuesta. El

porcentaje de no respondieron se debe a las personas que eligieron otro tipo de negocio en la

pregunta 18.
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13) ¢ Cuéntos afios lleva en el mercado?

Tabla 60 Pregunta 22

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje valido

Porcentaje acumulado

1-5 afios 230

6 — 10 afos 155
Mas de 10 afios 24
No Respondieron 57
Total 512

44,9
30,3
4,7
11,1

100,0

44,9
30,3
4,7
11,1

100,0

53,9
84,2
88,9

100,0

Figura 38 Pregunta 22

¢Cuantos arios lleva en el mercado?

Ewtenos de 1 afio
1 - 5 afios

M6 - 10 afios

[ Mas de 10 afios
[ ro Respondieron

En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se

puede determinar que el 44.92 % de la poblacion encuestada lleva en el mercado de 1 a 5 afios, el

30.27% llevan de 6 a 10 afios laborando y el 4.7% llevan mas de 10 afios. El porcentaje de no

respondieron se debe a las personas que respondieron que no les interesaria adquirir los servicios

0 productos de XYWER.
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14) Ubicacion del Negocio

Tabla 61 Pregunta 23

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Esmeraldas 127 24,8 24,8 24,8

Carchi 126 24,6 24,6 49,4

Imbabura 140 27,3 27,3 76,8

Sucumbios 62 12,1 12,1 88,9

No Respondieron 57 11,1 111 100,0
Total 512 100,0 100,0

Figura 39 Pregunta 23

Ubicacion del Negocio
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que 27,34% de personas encuestadas tienen su negocio en la provincia de

Imbabura, el 24,80% pertenecen a la provincia de Esmeraldas, el 24.61 % a la provincia del
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Carchi y el 12.1% a la provincia de Sucumbios. El porcentaje de no respondieron se debe a las

personas que respondieron que no les interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.

15) Genero

Tabla 62 Pregunta 24

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Masculino 257 50,2 50,2
Femenino 198 38,7 38,7

No Respondieron 57 11,1 11,1
Total 512 100,0 100,0

50,2
88,9

100,0

Figura 40 Pregunta 24

Genero

B wmascuino
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se

puede determinar que el 50.20% de personas encuestadas corresponden al género masculino y el
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38.67% corresponde al género femenino. EIl porcentaje de no respondieron se debe a las

personas que respondieron que no les interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.

16) Edad

Tabla 63 Pregunta 25

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

18-24 46
25-34 110
35-44 192
45 -54 100
55— 64 7

No Respondieron 57

Total 512

9,0
21,5
37,5
19,5

1,4
111

100,0

9,0
21,5
37,5
19,5

1,4
111

100,0

9,0
30,5
68,0
87,5
88,9
100,0

Figura 41 Pregunta 25
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se
puede determinar que el 37.5% de personas encuestadas estan en un rango de edad de 35 hasta
los 44 afios, el 21.5% corresponden a los 25 hasta 34 afios, el 19.5% desde los 45 hasta los 54

afios, el 9% desde los 18 hasta 24 afios y el 1.4% desde los 55 hasta los 64 afios. El porcentaje de

no respondieron se debe a las personas que respondieron que no les interesaria adquirir los

servicios o productos de XYWER.

17) Ocupacion

Tabla 64 Pregunta 26

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje )
valido acumulado
Tiempo comp_leto en el 396 773 773 773
negocio
Tiempo parglal en el 59 115 115 88.9
negocio
No Respondieron 57 111 111 100,0
Total 512 100,0 100,0




Figura 42 Pregunta 26

Ocupacion

DTiempo completo en el
negocio

.Tiempo parcial en el negocio
o Respondieron

La ocupacion de los encuestados es en su porcentaje mas alto, 77.34%, es completamente
en el negocio que laboran, sin embargo, también hay un pequefio porcentaje de personas que
trabajan de manera parcial. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que

respondieron que no les interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.
a. ¢A que dedica el resto de su tiempo?

Tabla 65 Pregunta 27

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Dedicado al hogar 4 0,8 0,8 0,8
Otro empleo 27 53 5,3 6,1
Estudiantes 28 55 55 115

No Respondieron 453 88,5 88,5 100,0

Total 512 100,0 100,0
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Figura 43 Pregunta 27

¢A que dedica el resto de sutiempo?

M Dedicado al hogar
B Otro empleo
Hestudiantes

[ Mo Respondieron

Los encuestados que trabajan de manera parcial en los negocios, tiene otras ocupaciones,
en su mayor porcentaje son personas que se dedican a estudiar o tiene otro empleo. El porcentaje
de no respondieron se debe a las personas que respondieron en la pregunta 26 que trabajan de

manera parcial en los negocios.

18) Educacion

Tabla 66 Pregunta 28

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Primaria 2 0,4 0,4 0,4
Secundaria 263 51,4 51,4 51,8
Universidad 184 35,9 35,9 87,7

Masterado/Doctorado 6 1,2 1,2 88,9
No Respondieron 57 11,1 111 100,0
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Total 512 100,0

100,0

Figura 44 Pregunta 28

Educacion

Las personas que tiene un negocio en Ecuador, en su mayoria tiene unos estudios de
secundaria, con un porcentaje de 51.37% y le sigue con un porcentaje de 35.94% las personas

que tiene un titulo universitario. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que

Drrimaria

[ secundaria

W universidad

M MasteradoDoctorado
W No Respondieran

respondieron que no les interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.

19) Lugar en que reside

Tabla 67 Pregunta 29

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido

Porcentaje acumulado

Esmeraldas 127 24,8
Carchi 126 24,6
Imbabura 140 27,3
Sucumbios 62 12,1

24,8
24,6
27,3

12,1

24,8
49,4
76,8

88,9
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No Respondieron 57 11,1 11,1 100,0

Total 512 100,0 100,0

Figura 45 Pregunta 29

Lugar en que reside
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En base a los resultados obtenidos por la encuesta realizada en la zona 1 del pais, se

puede determinar que 27,34% de personas encuestadas corresponden a la provincia de Imbabura,

el 24,80% pertenecen a la provincia de Esmeraldas, el 24.61 % a la provincia del Carchi y el

12.1% a la provincia de Sucumbios. El porcentaje de no respondieron se debe a las personas que

respondieron que no les interesaria adquirir los servicios o productos de XYWER.

3.4.5. Cruces de variables

1. Usa alguna herramienta digital X Conoce a XYWER

Tabla 68 Usa alguna herramienta digital X Conoce a XYWER

¢Conoce usted a XYWER (desarrolladora de
softwares administrativos)?

Total
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No

S No Respondieron

16 188 32 236

Si

herramienta digital para

administrar su negocio? 36 215 25 276
No
13,0% 77,9% 9,1% 100,0%
52 403 57 512
Total
10,2% 78,7% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que el 79.7% de las personas encuestadas no conocen a XYWER y
no usan ninguna herramienta digital para administrar su negocio y solo el 6.8% conocen a la

empresa y utilizan una herramienta digital.
2. Usa alguna herramienta digital X Tipo de negocio

Tabla 69 Usa alguna herramienta digital X Tipo de negocio

¢ Queé tipo de negocio tiene?

No Total
Comercio Servicio  Transformacion Respondieron
130 60 14 32 236

Si

herramienta digital para

administrar su negocio? 110 113 28 25 276
No
39,9% 40,9% 10,1% 9,1% 100,0%
240 173 42 57 512
Total
46,9% 33,8% 8,2% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de

mercados se logra concluir que el 55.1% de negocios estan en el &mbito del comercio, el 25.4 %
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son de servicio y el 5.9% estan en el ambito de la transformacion y usan herramientas digitales

para administrar su negocio.
3. Usa alguna herramienta digital X Afos de trayectoria

Tabla 70 Usa alguna herramienta digital X Afios de trayectoria

¢ Cuantos afos lleva en el mercado?

Menos de 1 o ~ Mas de 10 No Total
- 1-5afos 6 - 10 afios o .
ano anos Respondieron
35 99 62 8 32 236
) Si
¢Usa usted alguna 13.6%  100,0%
herramienta digital
para administrar su
negocio? " 11 131 93 16 25 276
4,0% 47,5% 33,7% 5,8% 9,1% 100,0%
46 230 155 24 57 512
Total
9,0% 44,9% 30,3% 4, 7% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que el 41.9% de los negocios que utilizan herramientas digitales para
la administracion de su trabajo llevan en el mercado de 1 a 5 afios, el 26.3% de 6 a 10 afios, el

14.8 % menos de un afo y solo el 3.4% mas de 10 afios laborables.
4. Usa alguna herramienta digital X Ubicacion del negocio

Tabla 71 Usa alguna herramienta digital X Ubicacion del negocio

Ubicacion del Negocio

No Total
Esmeraldas Carchi Imbabura Sucumbios .
Respondieron
46 65 51 42 32 236
¢Usa usted alguna Si
herramienta digital 13,6% 100,0%
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para administrar su
negocio? " 81 61 89 20 25 276
29,3% 22,1% 32,2% 7,2% 9,1% 100,0%
127 126 140 62 57 512
Total
24,8% 24,6% 27,3% 12,1% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que el 27.5% de negocios que utilizan herramientas digitales para
administrar su trabajo provienen en su mayoria de la provincia del Carchi, el 21.6% de Imbabura,
19.5% de la provincia de Esmeraldas y el 17.8% de Sucumbios, lo cual indica que todas las

provincias tienen participacion y necesitan de herramientas digitales.

5. Herramienta X Precio que pago

Tabla 72 Herramienta X Precio que pago

¢ Cuénto pag6 por la herramienta que usa actualmente?

Nada Menos $51- $101- Masde No Total
de$50 $100 $150 $201  Respondieron
98 21 30 3 0 0 152
Excel
- 13,8% - 2,0% 0,0% 0,0% 100,0%
14 11 8 17 8 0 58
Un software
¢Qué 24,1% 19,0% 13,8% - 13,8% 0,0% 100,0%
herramienta
digital usa? 16 6 4 0 0 0 26
Manualmente
61,5% 23,1% 15,4% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
0 0 0 0 0 276 276
No
Respondieron | 400 0006 00% 00%  0,0% 100,0% 100,0%
128 38 42 20 8 276 512
Total
25,0% 7,4% 8,2% 3,9% 1,6% 53,9% 100,0%
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En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que la mayoria de encuestados en un rango de 64 a 65% no utilizan
una herramienta digital por lo cual no estarian dispuestos a pagar por la adquisicién de las
herramientas, el 19.7% de personas que utilizan Excel como herramienta, pagaron de 51 a 100
dolares por la utilizacion del programa, el 29.3% de personas encuestadas que utilizan un

software para administrar su negocio pagaron de 101 a 150 ddlares por la herramienta.
6. Herramienta X Tipo de negocio

Tabla 73 Herramienta X Tipo de negocio

¢ Qué tipo de negocio tiene?

No Total
Comercio Servicio  Transformacion .
Respondieron
92 36 8 16 152
Excel
- 23,7% 5,3% 10,5% 100,0%
21 21 0 16 58
Un software
herramienta
digital usa? 17 3 6 0 26
Manualmente
- 11,5% 23,1% 0,0% 100,0%
110 113 28 25 276
No
Respondieron | 55900 40,0% 10,1% 9,1% 100,0%
240 173 42 57 512
Total
46,9% 33,8% 8,2% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que si hablamos de Excel el 60.5% de personas pertenecen al &mbito

del comercio, en el caso de un software los negocios de comercio y servicio representan el 36.2%
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de participacion, de igual manera el ambito del comercio con el 65.4% no utilizan una

herramienta y prefieren mantenerse en lo manual y empirico.

7. Quiere adquirir una herramienta X Tipo de negocio

Tabla 74 Quiere adquirir una herramienta X Tipo de negocio

¢ QuEé tipo de negocio tiene?

NO Total
Comercio Servicio Transformacién .
Respondieron
130 60 14 0 204
Si
- 29,4% 6,9% 0,0% 100,0%
¢Le gustar!a adqu_ir_ir 0 0 0 32 32
una herramienta digital No
que se adapte a sus 00%  0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
necesidades?
110 113 28 25 276
No Respondieron
39,9% 40,9% 10,1% 9,1% 100,0%
240 173 42 57 512
Total
46,9% 33,8% 8,2% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que los comerciantes con un 63.7% de aceptacion quisieran adquirir
una herramienta digital para mejorar su negocio y podemos concluir que seria el principal

mercado.

8. Quiere adquirir una herramienta X Ubicacién del negocio

Tabla 75 Quiere adquirir una herramienta X Ubicacién del negocio

Ubicacion del Negocio

No Total

Esmeraldas Carchi Imbabura Sucumbios .
Respondieron
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46 65 51 42 0 204
Si
¢Le gustaria a_dquirir 0 0 0 0 32 32
una herramienta No
digital que se adapte
2 sus necesidades? 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
81 61 89 20 25 276
No
Respondieron | 9400 22106 32206  7.2% 9.1%  100,0%
127 126 140 62 57 512
Total
24,8% 24,6% 27,3% 12,1% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de

mercados se logra concluir que el Carchi es la Provincia mas interesada en adquirir herramientas

digitales con el 31.9%, siguiéndole Imbabura con el 25%, Esmeraldas con el 22.5% y Sucumbios

con el 20.6%, aclarando que la diferencia entre Provincias no es muy separada y todas podrian

ser Provincias potenciales.

9. Quiere adquirir una herramienta X Género

Tabla 76 Quiere adquirir una herramienta X Género

Genero
Total
. . No
Masculino  Femenino .
Respondieron
114 90 0 204
Si
¢Le gustaria adquirir una 0 0 32 32
herramienta digital que se No
adapte a sus necesidades? 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
143 108 25 276
No Respondieron
51,8% 39,1% 9,1% 100,0%
Total 257 198 57 512
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50,2% 38,7% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de mercados se
logra concluir que con el 55.9% de encuestas el género Masculino es el mas interesado en
adquirir una herramienta digital que se adapte a sus necesidades, el género Femenino abarca el

44.1% lo cual no esté en tan alejado y también son un posible nicho.
10. Quiere adquirir una herramienta X Edad

Tabla 77 Quiere adquirir una herramienta X Edad

Edad
No Total
18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 .
Respondieron
13 54 78 54 5 0 204
Si
6,4%  26,5% - 26,5%  2,5% 0,0% 100,0%
¢Le gustaria
adquirir una 0 0 0 0 0 32 32
herramienta digital No
gue se adapte a sus 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
necesidades?
33 56 114 46 2 25 276
No
Respondieron | 1) o 203% 413% 167%  0,7% 9,1% 100,0%
46 110 192 100 7 57 512
Total
9,0 215% 375% 195% 1,4% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que el rango de edad que mas interesado esta en adquirir

herramientas digitales que se adapten a sus necesidades es de 35 a 44 afios.

11. Quiere usar una herramienta X Precio
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Tabla 78 Quiere usar una herramienta X Precio

¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar?

Menosde  $51-  $101-  $151- No Total
$50 $100 $150 $200  Respondieron
31 114 84 23 0 252
Si
¢Le gustaria usar 0 0 0 0 o4 o4
alguna herramienta No
para administrar su 0,0% 00%  0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
Nnegocio:
0 0 0 0 236 236
No
Respondieron | o, 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
31 114 84 23 260 512
Total
6,1% 223%  16,4% 4,5% 50,8%  100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de

mercados se logra concluir que las personas que les gustaria usar alguna herramienta digital

estarian dispuestas a pagar en su mayoria de 51 a 100 dolares, un 33.3% pagarian de 101 a 150

dolares, 12.3 % pagarian 50 dolares y 9.1% de encuestados de 151 a 200 dolares.

12. Quiere usar una herramienta X Ubicacién del negocio

Tabla 79 Quiere usar una herramienta X Ubicacién del negocio

Ubicacion del Negocio

No Total
Esmeraldas Carchi Imbabura Sucumbios Respondieron
81 61 89 20 1 252
L tari r Si
¢L€gustaria usa 0,4% 100,0%
alguna herramienta
para admm_lstrar su 0 0 0 0 24 24
negocio?
No
0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
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46 65 51 42 32 236

No
Respondieron | 19500 57505 21.6% 17,8% 136%  100,0%
127 126 140 62 57 512
Total
248%  246%  27.3% 12.1% 111%  100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que con el 35.3%, Imbabura es la Provincia mas interesada en
adquirir una herramienta para administrar su negocio, siguiéndole Esmeraldas con el 32.1%,

Carchi con el 24.2% y Sucumbios con el 7.9%.

13. Quiere usar una herramienta X Género

Tabla 80 Quiere usar una herramienta X Género

Genero
Total
. . No
Masculino  Femenino .
Respondieron
143 108 1 252
Si
¢Le gustaria usar alguna 0 0 24 24
herramienta para No
administrar su negocio? 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
114 90 32 236
No Respondieron
48,3% 38,1% 13,6% 100,0%
257 198 57 512
Total
50,2% 38,7% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que el 56.7 % de personas que les gustaria usar alguna herramienta

para administrar su negocio son del género Masculino y el 42.9% del género Femenino.
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14. Quiere usar una herramienta X Edad

Tabla 81 Quiere usar una herramienta X Edad

Edad
No Total
18—24 25-34 35-44 45-54 5564 .
Respondieron
33 56 114 46 2 1 252
Si
¢Le gustaria usar 0 0 0 0 0 24 24
alguna herramienta No
paraadm'”.'sgrarsu 00% 00% 00% 00% 0,0% 100,0%  100,0%
negoc:|o.
13 54 78 54 5 32 236
No
Respondieron | o oo 55905 33106 220%  21% 13,6%  100,0%
46 110 192 100 7 57 512
Total
9.0% 21,5% 375% 195% 14% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que el 45.2% de personas que les gustaria usar alguna herramienta
para administrar su negocio tienen un rango de edad de 35-44 afios, el 22.2% tienen un rango de
edad de 25 a 34 afios, el 18.3% de 45 a 54 afios, el 13.1 % de 18 a 24 afios y el 0.8% de 55 a 64

afnos.
15. Medio para adquirir X Manual de uso

Tabla 82 Medio para adquirir X Manual de uso

¢Le gustaria recibir un manual de uso?

No Total
Si No Respondieron
Venta online 212 0 0 212
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- 0,0% 0,0% 100,0%

241 2 0 243

, Como prefiere adquirir la Venta fisica
¢ pre o 0,8% 0,0% 100,0%
herramienta digital?
0 0 57 57
No Respondieron

0,0% 0,0% 100,0% 100,0%

453 2 57 512

Total

88,5% 0,4% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que mediante la venta online y la fisica los compradores les gustaria

recibir un manual de uso al momento de adquirir las herramientas digitales.
16. Medio para adquirir X Tiene computadora

Tabla 83 Medio para adquirir X Tiene computadora

¢Cuenta con una computadora propia para el

negocio?
Total
. No
S No Respondieron
115 97 0 212
Venta online
- 45,8% 0,0% 100,0%
, Como prefiere adquirir 76 167 0 243
¢ , .
. - Venta fisica
?
la herramienta digital? 31.3% - 0.0% 100,0%
0 0 57 57
No Respondieron
0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
191 264 57 512
Total
37,3% 51,6% 11,1% 100,0%
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En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que, las personas que prefieren una venta online con el 54.2% tienen
una computadora propia para el negocio y los que prefieren adquirir herramientas digitales de

manera fisica en un 68.7% no tienen una computadora propia.

17. Medio para adquirir X Tiene teléfono inteligente

Tabla 84 Medio para adquirir X Tiene teléfono inteligente

¢Cuenta con un teléfono inteligente?

No Total
Si No Respondieron
200 12 0 212
Venta online
; CoOmo prefiere adquirir la 233 10 0 243
‘ herr.’gmienta dig?ital” Venta fisica
0 0 57 57
No Respondieron
0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
433 22 57 512
Total
84,6% 4,3% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que, el 94.3% de personas que prefieren la venta online cuentan con
un teléfono inteligente y el 95.9% de personas que prefieren la venta fisica también tienen

teléfono inteligente.
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18. Medio para adquirir X Tipo de negocio

Tabla 85 Medio para adquirir X Tipo de negocio

¢ Qué tipo de negocio tiene?

Total
. .. ., No
Comercio Servicio Transformacion .
Respondieron
93 93 26 0 212
Venta online
, . L. 147 80 16 0 243
¢ Coémo prefiere adquirir Venta fisica
i 1
la herramienta digital? - 32.9% 6.6% 0.0% 100,0%
NoO 0 0 0 57 57
Respondieron | ¢ no 0% 0,0% 100,0%  100,0%
240 173 42 57 512
Total
46,9% 33,8% 8,2% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que tanto comerciantes como de servicio con un 43.9% prefieren

venta online, en el caso de venta fisica tienen mayor preferencia los de comercio con 60.5%.
19. Tiene computadora X Tiene teléfono inteligente

Tabla 86 Tiene computadora X Tiene teléfono inteligente

¢ Cuenta con un teléfono inteligente?

No Total
Si No Respondieron
181 10 0 191

Si
¢Cuenta con una - 5,2% 0,0% 100,0%

computadora propia para el

negocio? 252 12 0 264
No
95,5% 4,5% 0,0% 100,0%
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0 0 57 57
No Respondieron

0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
433 22 57 512
Total
84,6% 4,3% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que el 94.8 % de las personas cuentan con un teléfono inteligente y

una computadora propia para su negocio lo cual es bueno para la empresa.
20. Tiene computadora x Tipo de negocio

Tabla 87 Tiene computadora x Tipo de negocio

¢ QuEé tipo de negocio tiene?

No Total
Comercio Servicio Transformacion .
Respondieron
95 87 9 0 191
Si
¢Cuenta con una 145 86 33 0 264
computadora propia No
para el negocio? 54,9% 32,6% 12,5% 0,0% 100,0%
No 0 0 0 57 57
Respondieron | 4500 0,004 0,0% 100,0%  100,0%
240 173 42 57 512
Total
46,9% 33,8% 8,2% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que tanto comercio, servicio y transformacion cuentan con

computadora propia pero no superan el 50% de los encuestados
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21. Tiene teléfono inteligente X Tipo de negocio

Tabla 88 Tiene teléfono inteligente X Tipo de negocio

¢ Qué tipo de negocio tiene?

No Total
Comercio  Servicio  Transformacion .
Respondieron
224 173 36 0 433
Si
¢Cuenta con un 16 0 6 0 22
teléfono No
inteligente? 72, 7% 0,0% 27,3% 0,0% 100,0%
No 0 0 0 57 57
Respondieron | 4 5o, 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
240 173 42 57 512
Total
46,9% 33,8% 8,2% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que Comercio en un 51.7% de personas si cuentan con teléfono

inteligente, en servicio solo el 40% y en trasformacion solamente el 8.3%.
22. Conoce a XYWER X Ubicacién del negocio

Tabla 89 Conoce a XYWER X Ubicacion del negocio

Ubicacion del Negocio

No Total
Esmeraldas Carchi Imbabura Sucumbios Respondieron
23 8 11 10 0 52

¢Conoce usted a Si

(desarrolladora de

softwares 104 118 129 52 0 403
administrativos)? No
25,8% 29,3%  32,0% 12,9% 0,0% 100,0%
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0 0 0 0 57 57

No
Respondieron | 0, 00%  0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
127 126 140 62 57 512
Total
248%  246%  27.3% 12.1% 111%  100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que en un 44.2% perteneciente a la Provincia de Esmeraldas conocen
a XYWER (desarrolladora de softwares administrativos) siguiendo Imbabura con 21.2 %,

Sucumbios con 19.2% y finalmente Carchi con 15.4%.

23. Tipo de negocio X Afos de trayectoria

Tabla 90 Tipo de negocio X Afos de trayectoria

¢ Cuantos arios lleva en el mercado?

Menosdel 1-5 6-10 Masdel0 No Total
afio afios afios afios Respondieron
27 136 60 17 0 240
Comercio
11,3% - 25,0% 7,1% 0,0% 100,0%
19 77 77 0 0 173
Servicio
. 11,0% 44,5% 0,0% 0,0% 100,0%
¢ Qué tipo de
o
negocio tiene* 0 17 18 7 0 42
Transformacion
0,0% - 42,9% 16,7% 0,0% 100,0%
No 0 0 0 0 57 57
Respondieron 0,0% 00%  0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
46 230 155 24 57 512
Total
9,0% 44,9% 30,3% 4,7% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que la mayoria de los negocios de comercio con el 56.7% estan en el
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mercado de 1 a 5 afios, los de servicio de 1 a 10 afios en su mayoria, los de transformacion de

igual manera en un rango de 1 a 10 afios.

24. Tipo de negocio X Ubicacién del negocio

Tabla 91 Tipo de negocio X Ubicacién del negocio

Ubicacion del Negocio

No Total
Esmeraldas Carchi Imbabura Sucumbios .
Respondieron
66 66 65 43 0 240
Comercio
27,5% 275%  27,1% - 0,0% 100,0%
37 58 59 19 0 173
Servicio
0, 0
iene?
tiene 24 2 16 0 0 42
Transformacion
57,1% 4,8% 38,1% 0,0% 0,0% 100,0%
No 0 0 0 0 57 57
Respondieron 0,0% 00%  0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
127 126 140 62 57 512
Total
24,8% 24,6% 27,3% 12,1% 11,1% 100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que los negocios de comercio en su mayoria se extienden en tres
provincias Carchi, Esmeraldas e Imbabura, siendo Sucumbios el de menor porcentaje con 17.9%,
en el &mbito de servicio el 33.5% se encuentra en Carchi, 34.1% en Imbabura, el 21.4% en

Esmeraldas y el 11% en Sucumbios.
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25. Afos de trayectoria X Ubicacion del negocio

Tabla 92 Afos de trayectoria X Ubicacion del negocio

Ubicacion del Negocio

No Total

Esmeraldas Carchi Imbabura Sucumbios .
Respondieron

Menos de 1 4 19 11 12 0 46
ano 8,7% - 23.9% 26,1% 0,0% 100,0%
57 66 66 4 0 230
1-5afos
24.8% - 28,7% 17.8% 0,0% 100,0%
o N 58 38 50 9 0 155
¢ Cuantos afios lleva ~
en el mercado? 6 - 10 afios
; - 245%  32,3% 5,8% 0,0% 100,0%
Més de 10 8 3 13 0 0 24
afios
333%  12,5% - 0,0% 0,0% 100,0%
No 0 0 0 0 57 57
Respondieron | 0, 00%  0,0% 0,0% 100,0%  100,0%
127 126 140 62 57 512
Total
248%  246%  27.3% 12.1% 11,1%  100,0%

En base a los cruces realizados de las preguntas propuestas en la investigacion de
mercados se logra concluir que los negocios que llevan menos de 1 afio se encuentran en el
Carchi con el 41.3 %, los de 1 a 5 afios en su mayoria estan en Carchi e Imbabura con 28.7%, los

de 6 a 10 afios en Imbabura y los de mas de 10 afios también en Imbabura.
3.5. Analisis de la demanda

Para realizar un andlisis de la demanda de los servicios ofertados por XYWER, se
identificara el numero de MiPymes existentes en donde se realizd la investigacion, concluyendo

que, en la zona 1 del Ecuador existen trecientos ochenta mil veinte tres MiPymes registradas,
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ademas se tiene en cuenta preguntas claves en la investigacién de mercados en base a la
adquisicién y uso de los servicios ofrecidos por XYWER que aportan al calculo de la demanda.

Informacion que fue tomada de la pregunta 1 y la pregunta 2 del estudio de mercado.

Tabla 93 Distribucion de Provincias

Provincias Total MIPYMES
Carchi 65983
Esmeraldas 107048
Imbabura 146931
Sucumbios 60061
Total 380023

Nota. Adaptado de Informacion Estadistica — Base de datos. Directorio de empresas 2019 [SPSS], por Instituto

Nacional de Estadistica y Censo, 2019, (https://www.ecuadorencifras.gob.ec/directoriodeempresas/)

3.5.1. Demanda histérica

Tabla 94 Demanda Historica

Porcentaje N Q
SI 89,00% 380023 338220
NO 10,94% 380023 41575
Total 99,94% 379795
No Respondieron 0,06% 380023 228
Total 100,00% 380023

3.5.2. Demanda futura
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Para especificar una demanda futura se usa como datos, la proyeccidn que se espera en la

industria de softwares ecuatoriana, la cual es de un crecimiento del 17% segun lo indica la

Revista Gestion (2017).

Tabla 95 Demanda 2021

Tasa de crecimiento

Demanda histérica

Total demanda 2021

Sl 17% 338220 395718
NO 17% 41575 48642
Total 379795 444360

Tabla 96 Demanda 2022

Tasa de crecimiento

Demanda anual

Total Demanda 2022

Sl 17% 395718 462990
NO 17% 48642 56911
Total 444360 519901

Tabla 97 Demanda 2023

Tasa de crecimiento

Demanda anual

Total Demanda 2023

Sl 17% 462990 541698
NO 17% 56911 66586
Total 519901 608285

Tabla 98 Demanda 2024

Tasa de crecimiento

Demanda anual

Total Demanda 2024
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Sl 17% 541698 633787
NO 17% 66586 77906
Total 608285 711693

Tabla 99 Demanda 2025

Tasa de crecimiento

Demanda anual

Total Demanda 2025

Sl 17% 633787 741531
NO 17% 77906 91150
Total 711693 832681

3.6. Analisis de la oferta

Para el analisis de la oferta se determina necesario establecer la competencia directa de

XYWER, de esta manera se debe recalcar que en la investigacion (Pregunta 16) se obtuvo

informacion relevante, la cual informa que la competencia como tal se encuentre en Internet y

conocidos cercanos de los encuestados, asi pues, se realiza la oferta con esa informacién y datos

especificos del nimero de MIPYMES en la zona 1.

Tabla 100 Distribucion provincias

Provincias Total MIPYMES
Carchi 65983
Esmeraldas 107048
Imbabura 146931
Sucumbios 60061
Total 380023
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Nota. Adaptado de Informacion Estadistica — Base de datos. Directorio de empresas 2019 [SPSS], por Instituto

Nacional de Estadistica y Censo, 2019, (https://www.ecuadorencifras.gob.ec/directoriodeempresas/)

3.6.1. Oferta actual

Tabla 101 Oferta Actual
Porcentaje N Q
A un conocido 22,10% 380023 83985
En internet 66,80% 380023 253855
Total 88,90% 337840
No Respondieron 11,10% 380023 42183
Total 100,00% 380023

3.6.2. Oferta futura

Para especificar la oferta futura se usa como datos la proyeccion que se espera en la

industria de softwares ecuatoriana, la cual es de un crecimiento del 17% segun lo indica la

Revista Gestidn (2017).

Tabla 102 Oferta 2021
Tasa de crecimiento Oferta Actual Total Oferta 2021
A un conocido 17% 83985 98263
En internet 17% 253855 297011
Total 337840 395273
Tabla 103 Oferta 2022

Tasa de crecimiento

Oferta anual

Total Oferta 2022
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A un conocido 17% 98263 114967
En internet 17% 297011 347503
Total 395273 462470

Tabla 104 Oferta 2023

Tasa de crecimiento

Oferta anual

Total Oferta 2023

A un conocido 17% 114967 134512
En internet 17% 347503 406578
Total 462470 541090

Tabla 105 Oferta 2024

Tasa de crecimiento

Oferta anual

Total Oferta 2024

A un conocido 17% 134512 157379
En internet 17% 406578 475696
Total 541090 633075
Tabla 106 Oferta 2025
Tasa de crecimiento Oferta anual Total Oferta 2025
A un conocido 17% 157379 184133
En internet 17% 475696 556565
Total 633075 740698

3.7. Balance entre demanday oferta
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Tabla 107 Demanda Insatisfecha

Afio Demanda Oferta Demanda Insatisfecha
2021 444360 395273 49087
2022 519901 462470 57432
2023 608285 541090 67195
2024 711693 633075 78618
2025 832681 740698 91983

3.8. Conclusiones

La investigacion demostré que XYWER no tiene una presencia notoria en el mercado, ya

que el 78,70% reconocieron que no le identifican como un negocio que desarrolle

softwares para MIPYMES.

Existe una amplia demanda insatisfecha de los servicios que ofrece XYWER, ya que el

99,94% si desean adquirir los softwares para mejor la administracion, la contabilidad y

los inventarios que posee.

El mercado al que deben dirigirse se encuentra en las provincias de Carchi e Imbabura,

especificamente en establecimientos comerciales.

Se determina un porcentaje de competencia bajo, ya que los negocios buscan una

solucion en internet o en algun conocido, dejando de lado lugares especificos de venta y

desarrollo de softwares.
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CAPITULO IV

4. Propuesta
4.1. Objetivos

4.1.1. General

Implementar un plan de marketing con estrategias aplicables al negocio de forma interna
y externa que posibiliten un crecimiento y mayor participacion de XYWER en el mercado a

nivel de la zona 1 del Ecuador.

4.1.2. Especificos

e Optimizar la identidad de XYWER en un 50%, mediante estrategias de marketing de
contenido en un plazo de 1 afio.

e Dar a conocer los beneficios de los productos y servicios en su totalidad, mediante
estrategias de posicionamiento, en el lapso de 4 a 6 meses.

e Reforzar las ventas cruzadas en un 10% con estrategias de cross-selling, en el plazo de 1
mes

e Conseguir una relacion con clientes especificos en un 25% con estrategias de fidelizacion
en el plazo de 3 meses

e Incrementar la participacion en el mercado en un 25% mediante una base de datos, en el
lapso de 3 a 4 meses.

e Reforzar su posicién competitiva en un 25% juntamente con estrategias de lider en el

plazo de 6 meses.
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4.2. Diagnéstico

Para la correcta realizacion de la propuesta planteada se realizo previamente un estudio
de mercado para determinar con exactitud las acciones apropiadas para que se cumplan los

objetivos planteados en el presente capitulo

En esta propuesta se toma como eje principal crear, aplicar y medir estrategias del ambito
mercadoldgico con la finalidad de incrementar el nivel de participacion del negocio en el
mercado, reestructurar la imagen tanto interna como externa de la misma y posicionarse de mejor

manera con referencia a la competencia.

4.2.1. Andlisis Situacional

Para poder determinar una propuesta que permita de alguna manera significativa ayudar a
que el negocio pueda crecer en todo aspecto tanto interno como externo se tuvo que determinar
un FODA el cual se lo estructurd anteriormente en el primer capitulo, el cual ayudo a que a
recalcar los puntos importantes que afectaban o beneficiaban a la empresa de manera interna y

externa.

El principal dato para resaltar es que XYWER al no manejar un area de ventas y
marketing, no podia explotar en su totalidad sus productos y servicios por lo cual se plantea
estrategias que cambien el modelo interno y externo del negocio, enfocandose en incrementar el
posicionamiento, las ventas, la fidelizacion y la competitividad durante un tiempo determinado

por estrategia.
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4.2.2. Estudio de Mercado

El estudio de mercado fue un factor clave que ayudo a tener una vision mas clara de
como conformar una propuesta que se adapte a las necesidades del negocio y pueda cumplir con
los objetivos establecidos en la investigacion, en base a los resultados obtenidos después de
aplicar encuestas a un nimero determinado de personas, realizar la debida tabulacion, cruces
estratégicos que nos permitan obtener resultados mas claros y por ultimo realizar las debidas
conclusiones se determina algunos puntos importantes a tratar como el mercado especifico de
trabajo, los medios por los cuales se aplicara las estrategias de la propuesta, los segmentos de
edad preferenciales , el tipo de promocion de los diferentes servicios y productos y, sobre todo,
poder determinar en oferta que actualmente se mueve en el mercado y la demanda que tiene el

mercado hacia los productos y servicios que ofrece XYWER.

4.3. Desarrollo de la propuesta
4.3.1. Mision
XYWER busca ofrecer soluciones tecnologicas, con dispositivos y servicios que
permitan el desarrollo del cliente.

4.3.2. Vision

Crear y proporcionar herramientas tecnologias utiles, faciles y econémicas para el
desarrollo de MiPymes y personas naturales, logrando posicionarse como el principal negocio en

desarrollo de software de la zona 1 en un lapso de 5 afios.

4.3.3. Principios

La siguiente propuesta se manera bajo principios de responsabilidad con el cumplimiento

de las estrategias, honestidad con los resultados y estudios realizados, transparencia al momento
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de accionar las mismas y sobre todo una integracion con todos los participantes del negocio para

que se cumplan los objetivos.
4.3.4. Valores

La propuesta se manejara bajo una disciplina minuciosa, veracidad en nuestros
resultados, compromiso con el negocio y perseverancia con los objetivos planteados para que

estos puedan ser realizados a tiempo y con beneficio para XYWER.

4.3.5. Estrategias Identificadas

e Estrategia de marketing de contenidos
Las acciones que se van a desarrollar mediante esta estrategia son claves para poder
reactivar los medios por los cuales el negocio se comunica y busca nuevos clientes,
permitiendo que el mercado visualice a XYWER como un ente mas activo en los
negocios y de calidad en sus productos y servicios a ofertar.

e Estrategia de posicionamiento
El nimero de competidores del negocio no son muy amplios, pero si manejan afios de
experiencia y buena inversion por lo cual realizar acciones enfocadas en el
posicionamiento de la empresa permitiran al negocio estar mas presentes en la mente de
los consumidores y sobre todo informar sobre nuestros productos y servicios de una
manera diferenciada frente a la competencia.

e Estrategia de segmentacion de cartera de clientes
Estructurar un buen cross-selling permitira al negocio incrementar sus ventas,
especialmente en los servicios variados que se manejan en el inventario, logrando asi
aumentar el catalogo de productos y ser un negocio méas competitivo frente a la

competencia.
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Estrategia de fidelizacion

Esta estrategia es una de las mas importantes de la propuesta ya que busca crear en los
consumidores un apego al negocio y crear clientes fieles y activos que ayudan a
incrementar ventas, posicionamiento y nuevos clientes de una manera organica.
Estrategia de Competitividad

Realizar estrategias de lider permitira al negocio ser mas competitivo, enfocarse en
nuevos mercados y ganar los que ya tiene, buscando una mejor posicion, mediante
penetracion de mercados, buscando innovacion en los productos y servicios, formando
barreras de entrada que permitan manejar mejor la competitividad y ayuden a crecer a
XYWER.

Estrategia de Crecimiento (Penetracion de mercado)

El valor agregado que puede agregar una base de datos al negocio es muy alto, ya que al

tener informacion relevante de los clientes se puede realizar diferentes acciones que
permitiran a XYWER tener una mayor participacion y visibilidad en el mercado como

también tener una mayor interaccion con los nuevos clientes y clientes fidelizados.
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4.3.6. Matriz Propuesta

Tabla 108 Matriz Propuesta Plan de Marketing

N° Politica Objetivo Estrategia Téctica
¢Quiénes son?
Mision
Redefinir y .
construir la marca Personalidad
en un manual de
Valores
marca
Aspectos graficos
Optimizar la identidad de Aplicaciones de la Marca
Acciones XYWER en un 50%, Posicionamiento
1 | enfocadasen la mediante estrategias de (Marketing de POST Imagen
e markuer;ug?agg SZTZTWIS o contenidos) Campafia en POST Presentacion
Facebook ADS
POST Video
. Anuncio de Texto
Anuncios en
Google Adwords Rascacielos/ Banner
Registrarse en Categorizar el negocio
Google Business Geolocalizar el negocio
2 Definir el rol de los productos
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Impulsar acciones
de
posicionamiento

Dar a conocer los
beneficios de los productos
y servicios en su totalidad,
mediante estrategias de
posicionamiento, en el
lapso de 4 a 6 meses

Posicionamiento
(En base a los
beneficios)

Definir la cartera de
productos

Estructurar la cartera

Redisefiar
diferentes aspectos
de la pagina web
con todos los
puntos relevantes
de los productos y
Servicios

Especificar el nimero de productos y servicios
Destacar sus beneficios
Estudio de la pagina web

Disefiar una pestafia en la pagina web

Potenciar
acciones de venta

Reforzar las ventas
cruzadas en un 10% con
estrategias de cross-selling,
en el plazo de 1 mes

Segmentar la
cartera de clientes

Aplicar cross-
selling en los
Servicios
adicionales.

Definir las necesidades de los clientes
Estructurar combos con los servicios adicionales
Capacitar a los vendedores para que oferten

Medir el rendimiento

Acciones para
retener clientes

Conseguir una relacién con
clientes especificos en un
25% con estrategias de
fidelizacion en el plazo de
3 meses

Fidelizacién

Crear contenido
online dirigido a

Crear un buyer person

Medio de difusién (Facebook)

MIPYMES de POST Imagen
comercio. POST Video
POST Presentacion
Definir el objetivo
Disefiar un
programa de ¢Quién es el publico objetivo?

fidelizacion de
clientes en base a la
membresia

Programa de trato especial (Membresia)

Catélogo de premios
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Medio de difusién (Facebook)/ Post

Medicion de resultados

Fomentar el
crecimiento

Incrementar la

participacion en el mercado Crecimiento

en un 25% mediante una (Penetracion de
base de datos, en el lapso ~ mercado)

de 3 a 4 meses.

Disefiar un CRM

Determinar la aplicacion mas oportuna
Recopilar la informacién de todos los clientes
Determinar los datos relevantes

Transferir los datos a la aplicacion

Email Marketing

Segmentar la base de datos
Disefiar POST

Anélisis y monitorizacion

Diferenciacion de
la competencia

Reforzar su posicién
competitiva en un 25%
juntamente con estrategias
de lider en el plazo de 6
meses.

Competitivas
(Estrategias del

Disefiar un manual
de los servicios que

Expertos en el tema

Estructura del manual

lider del mercado)

ofrece XYWER
Revision del manual
Determinar el socio adecuado
Disefiar una
camparia Cross- Revisar métricas de Facebook

marketing con un
negocio parecido a
XYWER

Disefiar post imagen

Medir resultados
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4.3.7. Desarrollo

Politica 1 =» Acciones enfocadas en la marca

Objetivo

Optimizar la identidad de XYWER en un 50%, mediante estrategias de marketing de

contenido en un plazo de 1 afio

Estrategia

Posicionamiento (Marketing de Contenidos)

Tactica 1

Redefinir y construir la marca en un manual de marca

— ¢Quiénes son?
XYWER es una empresa nacida con la vision de emprender en el mundo de los

negocios, mediante la creacion y distribucién de herramientas que ayuden a las

MIPYMES, de esta manera se crea un sistema contable funcional para las necesidades

de los clientes. Con el paso del tiempo sus servicios y productos han crecido al igual

que su numero de clientes.
— Mision
XYWER busca ofrecer soluciones tecnologicas, con dispositivos y servicios que

permitan el desarrollo del cliente

— Personalidad
Es una empresa que se dedica a crear servicios tecnoldgicos que 1os negocios

necesitan y a adquirir aparatos tecnolégicos que los clientes necesitan.

— Valores



Calidad: Producto y servicios que cumplen con los parametros necesarios.
Orientacion al cliente: El cliente es el eje central.
Innovacién: Mantener constantemente la bisqueda de mejora continua.

— Aspectos gréaficos

Figura 46 ldentidad Corporativa

Identidad
corporativa

Esta composicion

no fusionada se

conforma por un

icono y el nombre lcono
de la marca,

creando asi una

unidad visual

denominad

imagotipo

Texto XYWER

Figura 47 Version Monocroma

Version
Monocroma
(B/N)

Esta version de la
identidad
corporativa es una
manera
minimalista de

representacion.
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Figura 48 Cromética

Cromatica

La cromatica esta
formada por tres

colores

principales los

cuales se debera

tener e enta al L i ,

Lol # 1EQ4D2 #C6D1D5 #FQFBFA

aplicacion R - 30 R - 198 R - 249
G-=148 G =209 G-=251
B =210 B =213 B =250

Figura 49 Tipografia

Tipografia

La tipografia se
caracteriza por ser

clara y sencilla. RALEWAY REGULAR

por lo cual se

presentan en su ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWQXZ
abcdefghijklmnhnopqrstuvwxyz
1234567890

Version light.
regular y bold.

RALEWAY BOLD

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWQXZ
abcdefghijklmnnopqrstuvwxyz
1234567890

— Aplicaciones de la Marca
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Figura 50 Papeleria Corporativa

Papeleria Corporativa

Figura 51 Medio Digitales

Medios Digitales
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Figura 52 Parada de bus

Figura 53 Ropa y Bolsa

Tactica 2

Camparia en Facebook ADS

— POST
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Dado que el objetivo principal en este caso es optimizar y potenciar su identidad, los posts
estaran relacionados con informacidn relevante de XYWER, para ello el post se estructura de

la siguiente manera:

Figura 54 Estructura Post Imagen

XYWER
Fecha @

Informacién relevante sobre lo que es XYWER vy los
productos/servicios que ofrece (Menos de 90 palabras) +
Emoticonos representativos + Enlaces para que fluya el trafico
en la pagina web + Hashtag/Palabras claves

Me Gusta — Comentar — Compartir

Comentario =» Se debe gestionar todos los comentarios, ya sean
positivos y negativos, dando una respuesta de agradecimiento o
de solucidn; para asi mantener un contacto directo y sepan que
se los tiene siempre presente.
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Como se observa el post en Facebook contara de tres partes importantes el texto de inicio que
dara informacién sobre XYWER, una imagen con contiene una estructura propia y por el
ultimo la intervencién directa en los comentarios. En el siguiente ejemplo se observa la

estructura puesta en marcha:

Figura 55 Ejemplo Post Imagen 1

XYWER
24 de agosto del 2021 @

XYWER te ofrece #soluciones #tecnologicas, con
#dispositivos M @ y #isoftwares a tu medida, paratiy tu
negocio.

http://www.xywer.net/

T necesitas
productos

o tecnologicos
&8 de calidad

Tenemos lo que necesitas

Me Gusta — Comentar — Compartir

Pedro Casas
iSus productos son geniales, super garantizado! @

@ XYWER
@pedrocasas jGracias por tu comentario!
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Figura 56 Ejemplo Post Imagen 2

XYWER
24 de agosto del 2021 @

XYWER @ te ofrece #soluciones #tecnoldgicas, con
#dispositivos M @ y #softwares a tu medida, paratiy tu

negocio. E}

Usa XYTAB para
mantener
actualizada tu
contabilidad

XYTAB: El software
contable que necesitas
en tu negocio

' “\? /

Me Gusta — Comentar — Compartir

Andrea Garcia
Tuve problemas con la actualizacion!!

¢ XYWER
w @andregarciaa en menos de 24h nos pondremos
en contacto contigo y lo solucionaremos

— Presentacion

La presentacion tiene como objetivo dar informacion de XYWER, de un producto y un

servicio en especifico, sobre todo cuando se da a conocer mediante una publicidad de pago, la

estructura que se pretende seguir es la siguiente:
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Figura 57 Estructura post presentacion

XYWER
Fecha @

Informacién relevante sobre lo que es XYWER vy los
productos/servicios que ofrece (Menos de 90 palabras) +
Emoticonos representativos + Enlaces para que fluya el trafico
en la pagina web + Hashtag/Palabras claves

Me Gusta — Comentar — Compartir

Comentario =» Se debe gestionar todos los comentarios, ya sean
positivos y negativos, dando una respuesta de agradecimiento o
de solucion; para asi mantener un contacto directo y sepan que
se los tiene siempre presente.

En el siguiente ejemplo se puede observar la aplicacion de la estructura para la presentacion.
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Figura 58 Ejemplo Post Presentacion

XYWER

Fecha @&
XYWER te ofrece #soluciones #tecnologicas, con
#dispositivos M @ y #isoftwares a tu medida, paratiy tu

negocio.
http://www.xywer.net/

En XYWER
contamos
con una gran
variedad de
productosy
servicios

iConoce todo aqui!

Me Gusta — Comentar — Compartir

a Maria Juarez
Tienen tienda fisica?

@ XYWER

Hola! @mariajuarez nos encontramos en linea,
puedes encontrar mas informacion en
http://www.xywer.net/ o contactarnos al
0968528611

— Video

Se realizara videos cortos que se enfoquen en las caracteristicas y creacion de los diferentes
servicios, para asi dar un mejor entendimiento a los clientes y generar un mayor interés de
compra, la estructura serd simple y de manera directa, cumpliendo con los diferentes puntos

que la harén relevante.
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Figura 59 Estructura Post Video

XYWER

Fecha @
Informacion relevante sobre los servicios que ofrece XYWER
(Menos de 90 palabras) + Emoticonos representativos + Enlaces

para que fluya el trafico en la pagina web + Hashtag/Palabras
claves

Me Gusta — Comentar — Compartir

Comentario =» Se debe gestionar todos los comentarios, ya sean
positivos y negativos, dando una respuesta de agradecimiento o
de solucidn; para asi mantener un contacto directo y sepan que
se los tiene siempre presente.
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Figura 60 Ejemplo Post Video

XYWER
24 de agosto del 2021 @

XYWER @ te ofrece diferentes #servicios M, entre ellos |a
creacion de una #pagina #web adaptada a las necesidades de tu

#negocio E}
http://www.xywer.net/

Me Gusta — Comentar — Compartir

Carlos Tapia
¢Bajo que precios se manejan?

@ XYWER
iHola! @carlostapia nos manejamos bajo
diferentes precios, te haremos llegar Ia
informacion en seguida.

Tactica 3
Anuncios en Google AdWords
— Anuncio de Texto

Este tipo de anuncio aparece en los resultados de blsqueda y seréa usado para dar a conocer

los productos y servicios, esto permitira el trafico continuo de la pagina con un solo clic. Para
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este anuncio se tendra en cuenta uno para productos y otro para los servicios que ofrece

XYWER, como se muestra en los siguientes ejemplos.

Tabla 109 Informacién anuncio

Producto Servicio
: . . Sistema Contable -
Titulo 1 Equipo de almacenamiento XYTAB
Titulo 2 XYWER XYWER
Titulo 3 Compra en linea Compra en linea

Soluciones Tecnoldgicas Solo

Descripcion 1 Para Ti

Estructura Contable De
Tu Negocio

Consulte con Nosotros Cualquier

Descripcion 2 Duda que Tenga

Gestion Enfocada A
MIPYMES Con Una
Contabilidad Basica

Teléfono (02) 000-0000

(02) 000-0000

sistemas de almacenamiento —
Palabras Claves equipo de almacenamiento —
equipo — producto — tecnologia

sistema — software

contable — sistema
contable — contabilidad —
MIPYMES - negocios —

servicio
Lugar Imbabura Imbabura
Presupuesto $5.00 al dia $5.00 al dia
Duracion 5 dias cada 2 meses 5 dias cada 2 meses
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Figura 61 Camparia Producto

Nombre de la campafia

Equipo de almacenamiento

Resultados principales

Acciones en el sitio web

Pagina de destino

http://www.xywer.net/

Nombre de la empresa

XYWER

Texto del anuncio

Equipo de almacenamiento | XYWER | Compra en linea | Soluciones Tecnoldgicas Solo Para Ti | Consulte con
Nosotros Cualquier Duda que Tenga.

Mumero de teléfono

(02) 212-3455

Ubicaciones

Imbabura

Temas de palabras clave

preducto, equipo, tecnologia, sistemas de almacenamiento, equipo de almacenamiento

Presupuesto

5 USS al dia de media

Duracion

Se publica durante 5 dias y finaliza el 29 ago. 2021

Figura 62 Anuncio de texto producto

Anuncio - http://www.xywer.net/

Equipo de almacenamiento | XYWER |
Compra en linea

Soluciones Tecnoldgicas Solo Para Ti. Consulte
con Nosotros Cualguier Duda que Tenga.

®e Llamar ala empresa
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Figura 63 Camparia Servicio

Nombre de la campana

Sistema Contable - XYTAB

Resultados principales

Acciones en el sitio web

Pagina de destino

http://www.xywer.net/

Nombre de la empresa

XYWER

Texto del anuncio

Sistema Contable - XYTAB | XYWER | Compra en linea | Estructura Contable De Tu Negocio. | Gestidn
Enfocada A MIPYMES Con Una Contabilidad Basica

Numero de teléfono

(02) 212-3455

Ubicaciones

Imbabura

Temas de palabras clave

negocios, servicio, sistema, contabilidad, sistema contable, software contable, Mipymes

Presupuesto

5UsS$ al dia de media

Duracién

Se publica durante 5 dias y finaliza el 29 ago. 2021

Figura 64 Anuncio de texto servicio

Anuncio - hitp/ www xywer.net/

Sistema Contable - XYTAB | XYWER |
Compra en linea

Estructura Contable De Tu Negocio. Gestion
Enfocada A MIPYMES Con Una Contabilidad
Basica.

®s Llamar ala empresa
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— Rascacielos/ Banner

Este tipo de publicidad se usara para dar a conocer la entidad de XYWER, dando a los
potenciales clientes una idea de quienes son. A continuacion se presenta la estructura y el

ejemplo para el banner.

Figura 65 Estructura y ejemplo del rascacielos/ banner

En XYWER
contamos con
una gran
variedad de
productos y
servicios

I I XYWER - TECNOLOGIA E INNOVACION

BANNER
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Figura 66 Ejemplo rascacielos/banner

Tactica 4

Registrarse en Google Business

— Categorizar el negocio

Saber categorizar el negocio correctamente permite a XYWER llegar a los nichos de mercado
especificos y llamativos, Google Business maneja una lista de categorias especifica para
todas las empresas que deseen esta herramienta, por lo cual se debe determinar con exactitud
el tipo de negocio que se quiere ingresar, buscando palabras claves y consistentes de lo que

realmente ofrece el negocio.

— Geolocalizar el negocio
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Estar geolocalizados en Google es una gran oportunidad de crecimiento de la empresa a nivel

organizacional y profesional, de igual manera permite al negocio abrirse al mundo para que

este conozca de los productos y servicios que ofrece XYWER.

A continuacion, se muestran pasos para llevar una correcta geolocalizacion en Google

Business.

Tabla 110 Geolocalizar en Google Business

Geolocalizar en Google Business

Paso 1

Paso 2

Paso 3

Paso 4

Paso 5

Paso 6

Acceder a Google Business y crear una cuenta para la empresa.
En la pagina de inicio, dar Clic en acceder

Seleccionar la opcidn agregar tu empresa a Google, seguir las instrucciones
y rellenar la informacion.

Una vez ingresado, realizar una ubicacion manual del sitio mediante el mini
mapa.

Rellenar la informacidn solicitada, tipo de negocio (fisico u online), formato
de entrega de productos y servicios, contactos, direccion de pagina web.

Escoger un método de verificacion para culminar con el proceso de
geolocalizacion.

Politica 2 = Impulsar acciones de posicionamiento

Objetivo

Dar a conocer los beneficios de los productos y servicios en su totalidad, mediante estrategias

de posicionamiento, en el lapso de 4 a 6 meses.

Estrategia

Posicionamiento (En base a los beneficios)

Tactica 1

Redefinir y construir la marca en un manual de marca
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— Definir el rol de los productos y servicios

Los productos ofertados por XYWER se dividen en cuatro categorias, equipos de computo,

equipos de almacenamiento de datos, cables y accesorios, dispositivos de conexion a internet.

En el caso de los servicios se dividen en cuatro categorias, XYTAB Sistema Contable —
Administrativo, Contabilizacién de Inventarios, Creacion y control de paginas web y

mantenimiento de equipos de computo.
— Estructurar la cartera

Para poder construir las diferentes carteras de productos se debe analizar cuatro puntos
especificos, la amplitud, que en este caso serian los 40 productos ofertados, la longitud que
serian los roles de los productos, la profundidad, que serian las diferentes versiones de los

productos y por ultimo la constancia que es la similitud de los productos en cuanto a su uso.

Lo mismo se aplica para los servicios ofertados por XYWER en donde se analiza la amplitud
que en este caso serian los 14 servicios que se ofertan, la longitud serian los roles ya
establecidos para los servicios, la profundidad son las variaciones de cada servicio o

diferentes paquetes y la constancia se refleja en las similitudes de algunos servicios.
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Tabla 111 Productos

Mouse Hp

Mouse Unnotekno

Mouse Inalambrico
Unnotekno

Teclado Agiler
Wired

Disco Solido Ssd 60 Gb
Ssd Kingston 480 Gb

Ssd Kingston 120 Gb

Ssd Kingston 240 Gb

Unnotekno

LONGITUD
Equipos de Equipos de Cablesy Camaras de Dispositivos de Venta de software
almacenamiento de . . DO )
computo datos accesorios seguridad conexion a internet propio
. . Cable De Poder Unnotekno Adaptador Wireless
Cpu Disco Duro Toshiba Agiler 1080p Tp- Link Xytab
Tablet Hyundai Disco Duro Unno 2.0 Regulador De Unnotekno Adaptador Contabilizacion De
Koral 1gb ' Voltaje Powest 720p Unnotekno Inventario
Tablet Hyundai . Espiral Dexson Unnotekno Router Tp-Link .
Koral 2gb Disco Duro Unno 3.0 3/4 Cam 6 Archer Dominio
&)
) : . : Espiral Dexson Adaptador Lan .
5 Mouse Optical Disco Solido Wd- Green 12 Switch Tp - Link Hosting
o
g Cable Impresora Correos

Corporativos

Paginas Web
Shipping

Mantenimiento De
Computo
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Teclado Y Mouse

Wireless Mram Kingsto 8gb

Teclado Y Mouse Mram Comm Corsair 4
Unnotekno Klass Gb

So- Dimm Corsair 4 Gh

So- Dimm Kingston 4
Gb 2400 Mhz

So- Dimm Kingston 4gb
1600 Mhz

So- Dimm Kingston 8
Gb 1600 Mhz

Mf - Kingston 32 Gb
Mf- Kingstone 64gb
Msd- Kingston 64 Gb

Msd- Kingstone 128 Gb
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Tabla 112 Servicios

LONGITUD

Sistema Contable-

Contabilizacion de Creacioén y control de

Mantenimiento de equipos de

AMPLITUD

Correo Corporativo
Pagina Web basica

Pagina web medium

Pagina web premium

Shiping

Administrativo Inventarios paginas web computo
XYTAB Full Inventario 1 Dominio.com Mantenimiento basico
XYTAB Promocional Inventario 2 Dominio.ec Mantenimiento completo
Hosting
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TActica 2

Redisefar diferentes aspectos de la pagina web con todos los puntos relevantes de los productos

y servicios

— Especificar el nimero de productos y servicios

Al momento en inventario se encuentran un total de 40 productos pertenecientes a equipo

tecnologico y 7 servicios que se ofrecen al publico.

— Destacar beneficios

Tabla 113 Productos

Pagina Nombre Comercial Detalles
Cable Agiler Cable Agiler Series
Espiral Espiral Dexson 1/2" Negro 10mtrs
Cablesy Espiral Espiral Dexson 3/4™ 19mm 10mtrs
Accesorios
Cable para CABLE DE IMPRESORA UNNITEKNO USB 2.0
himpresora 3M/10ft
Regulador Regulador De Voltaje Powest 1000va 8. Tomas
De sequridad Camara De Seguridad Unnotekno Cm1402wt1080p
g Smart Wifi Exteriores
, . Camara De Seguridad Unnotekno Cm1407wt720p
Céamaras De seguridad e )
Smart Wifi Exteriores
Camara Smart Unnotekno Wifi 360 Para Interiores
Smart
Cam6
Switch Switch Tp-Link 8 Puertos 10/100/1000 Desktop
Router Router Tplink Archer C20 Ac750 Dual Band

177



Dispositivos de
Conexion a
internet

Wirelessn WIRELESSN LB-LINK 300Mbps Wireless N Usb
Adapter
Adaptador Unnotekno Usb 3.0 A Ethernet

Adaptador 10/100/1000

Equipo de
almacenamiento

Disco duro Disco Duro Toshiba

DISCO DURO SNCLOSURE UNNO-TERNO 2.Sinc
Disco duro SATA And SSD 2TB 6mps
USB 3.0 Black

DISCO DURO SNCLOSURE UNNO-TERNO 2.Sinc
Disco duro SATA And SSD 2TB 6mps
USB 2.0 Black

DISCO Solid State Drive Western Digital-Interno-
Disco Solido Green- 2.5inc-240gbvelocidad
525mbs

Disco Solido Disco Sélido Ssd 60gb

Disco Sélido Ssd Kingston 120gb A400 Sata 3 2.5inc.
Disco Solido For Pc O
Notebook 7mm

DISCO SOLIDO SSD KINGSTON 240GB A400

Disco Solido SATA 325Inc FORPCO
NOTEBOOK 7mm
. . SSD KINGSTON 480GB A400 SATA 3 2.5Inc FOR
Disco Solido

PC O NOTEBOOK 7mm

Dimm Kingston 8gb 1600mhz Ddr3non-Ecc
Memoria RAM Cl11kvrl6nl11-8
(Dimk)

Memoria Ram Dimm Corsair 4gb Valueselect (1x4gb)
Memoria RAM Ddr3lI
1600mhz Cl11low-

Memoria Ram So-Dimm Corsair 4gb Valueselect

Memoria RAM (1x4gb) Ddr3l
13333mhz CI19I
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MEMORIA RAM SO-DIMM KINGSTON 4GB
Memoria RAM 2400mhz DDR4 Non-ECC CL17
1Rx16 KVVR24S517S6-4

SO-DIMM KINGSTON 4GB 1600mhz DDR3L Non-
Memoria RAM ECC CL111.35V
KVR16LS11-4

SO-DIMM KINGSTON 8GB 1600mhz DDR3L Non-
Memoria RAM ECC CL11 1.35V
KVR16LS11-8

Flash Memory Kingston 32gb Usb Dt 100g3 32gb

Memoria Externa Black
(Fmekindtl
Flash Memory Kingston 64gb Usb Dt 100g3 64gb
Memoria Externa Black
(Fmekindtl
Memoria Externa Micro Sdc10g2 Kingston 64gb Clase 10
Memoria Externa Micro Sd-Hc Kingston 128gb Clase 10
Computador Core 13 3.3Ghz Desktop Hp Compaq Pro
600 Core I3
Computadora 3.6Ghz/MEMORIA DE 4GB DISCO DURO DE
500GB SERIE N°
Mx15101w9ymx15101w9d
Tablet Tablet Hyundai Koral 10xI 2gb 16gb Lte 2-Cam.
5000mah Androi
_ Tablet Tablet Hyundai Koral 1gb 16gb Wifi Ips 7inc
Equipo de 1024x600 2-Cam.
computo
Mouse Mouse HP
Mouse Mouse Optical Model Agi-2081
Mouse Unnotekno Trans Usb Con Retroiluminacion
Mouse .
Roja
Mouse Mouse Inalambrico Unnotekno Contour Plateado
Teclado Teclado Agiler Wired Standard Keyboard Agi-9828
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Teclado Y Mouse Unnotekno Klass Wireless Espafiol

Teclado Negro
Teclado Teclado Y Mouse Unnotekno Klass Usb Espariol
Negro
Tabla 114 Servicios
Pagina Nombre Comercial Detalles
Pago por tiempo ilimitado incluye
XYTAB Full soporte técnico y

Sistema Contable-
Administrativo

XYTAB Promocional

asesoramiento por un afio.

Pago por tiempo ilimitado incluye
soporte técnico y
asesoramiento por un afio mas
actualizaciones de
mejoras anuales.

Inventario 1
Contabilizacion de
Inventarios
Inventario 2

Contabilizar productos, clasificarlos,
verificar, etiquetas, sellar

Contabilizar productos, clasificarlos,
verificar, etiquetas, sellar

Dominio.com

Creacion y control de Dominio.ec
paginas web

Hosting

Correo Corporativo

Pagina Web basica

Dominio genérico, que permite una
extension global, con un prestigio de
confianza. La ventaja recae sobre todo
en que su registro y renovacion son mas
rapidos y faciles.

Dominio que represente la marca
Ecuador, permite posicionarse mejor en
territorio ecuatoriano, por su
posicionamiento Made in Ecuador.

Este servicio te permite tener una base
de datos y 20GB en disco duro SSD

Pagina web completamente informativa
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Pagina web mediana que solo permite
Pagina web medium observar los
productos que posee el negocio

Pagina web que permite vender los
Péagina web premium productos que tiene el
negocio

Shiping -

e Limpieza de software mediante
software especializado
Mantenimiento basico e Desfragmentacion de disco duro
e Actualizacion de Windows y Office
e Instalacion de antivirus

Mantenimiento de e Limpieza de software mediante
equipos de computo software especializado
Desfragmentacion de disco duro
Actualizacion de Windows y Office
Instalacion de antivirus
Diagnostico preventivo
Limpieza de hadwares
Mantenimiento de hadware

Mantenimiento completo

— Estudio de la pagina web

Al revisar la pagina web, se observa que no cuenta con una pestafia para productos y servicios, lo

cual no permite que los clientes conozcan a profundidad lo que ofrece XYWER.
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Figura 67 Inicio de la Pagina Web Actual

No cuenta con una

pestaﬁa para pI'OdIlCtOS
n Caracteristicas  Contactanos 2
¥y servicios

— Disefiar una pestafia en la pagina web

Figura 68 Inicio Pagina Web Modificada

Inicio Caracteristicas Productos Servicios Contactanos
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Figura 69 Inicio Pagina Web Modificada: Productos

Inicio Caracteristicas Servicios Contactanos

Cables y Accesorios
Camaras
Dispositivos de Conexion a internet

Equipo de almacenamiento

Equipo de computo

Figura 70 Pestafia Productos: Equipo de Computo

Caracteristicas Servicios Contactanos

Y
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Figura 71 Inicio Pagina Web Modificada: Servicios

Caracteristicas Servicios Contactanos

Sistema Contable-Administrativo

Dominio g I i
Contabilizacion de Inventarios

Hosting

| Creacion y control de paginas web

Eorrso sarpertve Mantenimiento de equipos de computo

Pagina web

Figura 72 Pestaria Servicios: Pagina Web

Caracteristicas Productos Contactanos

Pagina web
L0GO Header
Navegador Paginas web basica

Pagina web completamente informativa
Paginas web médium
Pagina web mediana que solo permite observar los productos que

Contenido Sidebar .
posee el negocio
Paginas web premium

[ Footer ] Pagina web que permite vender los productos que tiene el

negocio
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Politica 3 = Potenciar acciones de venta

Objetivo

Reforzar las ventas cruzadas en un 10% con estrategias de cross-selling, en el plazo de 1 mes.

Estrategia

Segmentar la cartera de clientes

Tactica 1

Aplicar cross-selling en los servicios adicionales

— Definir las necesidades de los clientes

La estrategia cross-selling va a permitir que los clientes se lleven un servicio mas a parte del que
necesitan principalmente, para ello se usara la informacion obtenida en la investigacion de
mercado, la cual mostro que los clientes, tiene preferencia por los siguientes servicios

adicionales:

- Mantenimiento para la computadora
- Garantia de soporte por 6 meses

- Actualizacion de Windows 10

De esta manera se conoce con exactitud qué es lo quieren los clientes y asi poder enfocar el

buyer persona ideal de nuestros clientes.
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— Estructurar combos con los servicios adicionales

Tabla 115 Combos Cross-Selling

N° TIPO PRODUCTOS PRECIO
1 Sistema Contable XYTAB Promocional +Analisis de Virus 69,90
Contabilizacion de Inventario 1 + Actualizacion de Windows y
2 : ; : 30,00
inventarios Oficce
Control y creacion de Pagina web béasica + Mantenimiento de
3 L : 125,00
paginas web Equipo
4 Control de paginas web Pagina web premium + Mantenimiento basico 225,00
5 Sistema Contable 90,00

XYTAB Promocional +Mantenimiento basico

Creacion y control de

6 . Correo Corporativo + Instalacién de antivirus 16,90
paginas web
Contabilizacion de Inventarios 2 +Limpieza de software
7 . ) C 36,00
Inventarios mediante software especializado.

— Capacitar a los vendedores para que oferten

La capacitacion estara basada en presentar al vendedor o vendedores el ciclo de ventas adaptado
a los servicios que se van a vender; para ello primero se debe recalcar que existen muchos
autores que definen su propio ciclo de ventas, sin embargo todos se basan en la estructura que se

usara a continuacion.

Tabla 116 Ciclo de ventas

Ciclo de Ventas

Prospeccion En este punto es relevante contar con el buyer person, el cual permitira
al vendedor conocer que personas posiblemente pueden estar interesadas
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en este servicio, esta informacion se la puede encontrar y definir con la
ayuda de los datos obtenidos en la investigacion de mercados.

Lo siguiente que se ensefiara al vendedor es que pueda crear esa
conexion necesaria para atraerlo, en XYWER lo que se realizara es un
Contacto contacto a través de las redes sociales, donde mediante las caracteristicas
previamente planteadas del cliente, se elegira al cliente indicado con un
mensaje directo, breve y llamativo.

El siguiente punto seré investigar en profundidad al cliente, en este caso

Investigacion )
9 mediante una llamada.

A continuacion se ensefiara al vendedor o vendedores las propuestas que
Presentacion se pueden dar a los clientes juntamente con los servicios adicionales que
deben vender.

Para este punto el vendedor o vendedores tendra que conocer las
Objeciones diferentes objeciones que el cliente puede poner como traba para no
continuar con la venta.

Cierre Después lo que queda hacer es concretar la venta.
Por ultimo mantener un seguimiento del cliente constante, para ello se

Seguimiento realizara una ficha que muestre que tan bien se encuentra el cliente con
el servicio y si tiene algin inconveniente.

— Medir el rendimiento

Para poder conocer el rendimiento especifico de esta tactica se usara los siguientes KPI, los

cuales ayudaran a determinar si existe alguna falencia en esta tactica.

- Facturacion
- Satisfaccion del cliente

- Reclamaciones y quejas
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Politica 4 =» Acciones para retener clientes

Objetivo

Conseguir una relacion con clientes especificos en un 25% con estrategias de fidelizacion en el

plazo de tres meses.
Estrategia
Fidelizacion
Tactica 1

Crear contenido online dirigido a MIPYMES de comercio.

— Crear un buyer person
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Figura 73 Buyer Person MIPYMES de Comercio

MARCO ALDAIR SANDOVAL
HERMOSA

SUPERMARKET EXITO

PERFIL COMPETENCIAS
PERSONAL e
_— Estrategias de venta y Comunicacion

crecimiento en ventas

Creatividad

Toma de Decisiones

» Facilidad para seguir instrucciones y generar resultados de
calidad

« Liderazgo

Gran motivacion para seguir
perfeccionando habilidades y
crecer profesionalmente. Confio
plenamente en mi capacidad de
producir ideas interesantes para
mejorar mi negocio e innovarlo.

METAS A CUMPLIR

¢ Aumentar las ventas en mi negocio
CONTACTO » Innovar con nuevas tecnologias
* Optimizar mis recursos
* Fidelizar a mis clientes

Ecuador. Imbabura,
Ibarra

B Marco_ped@gmail.com

0997740244

EDUCACION

Licenciatura en Adminsitracion
de empresas
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— Medio de difusién (Facebook)

o POST Imagen

Figura 74 Estructura Post Imagen

XYWER
Fecha @

Informacion relevante sobre los servicios (Menos de 90
palabras) + Emoticonos representativos + Enlaces para que fluya
el trafico en la pagina web + Hashtag/Palabras claves

Y 2200

Me Gusta — Comentar — Compartir

Comentario =» Se debe gestionar todos los comentarios, ya sean
positivos y negativos, dando una respuesta de agradecimiento o
de solucion; para asi mantener un contacto directo y sepan que
se los tiene siempre presente.
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Figura 75 Ejemplo Post Imagen

XYWER
24 de agosto del 2021 @

XYWER @ te ayuda a #contabilizar tu #inventario M con
#softwares a tu medida, parati y tu negocio. E}
http://www.xywer.net/

iTE AYUDAMOS CON
TU INVENTARIO!

Contabilizar productos,
clasificarlos, verificar,
etiquetas, sella

Me Gusta — Comentar — Compartir

Pedro Casas
¢Qué precio tiene?

XYWER
@pedrocasas  Enseguida te  enviamos
informacion

191



o POST Video

Figura 76 Estructura Post Video

XYWER

Fecha @
Informacion relevante sobre los servicios que ofrece XYWER
(Menos de 90 palabras) + Emoticonos representativos + Enlaces

para que fluya el trafico en la pagina web + Hashtag/Palabras
claves

Me Gusta — Comentar — Compartir

Comentario =» Se debe gestionar todos los comentarios, ya sean
positivos y negativos, dando una respuesta de agradecimiento o
de solucidn; para asi mantener un contacto directo y sepan que
se los tiene siempre presente.
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Figura 77 Ejemplo Post Video

XYWER
24 de agosto del 2021 @

XYWER te ayuda a #contabilizar tu #inventario /M con
#isoftwares a tu medida, para ti y tu negocio. E}
http://www.xywer.net/

;QUIERES
AYUDA CON TU
INVENTARIC

En XYWER ten

una solucion p

G0

Me Gusta — Comentar — Compartir

@ Carlos Tapia

Tengo una tienda de ropa ¢Podrian ayudarme con el

inventario?
@ XYWER

iHola! @carlostapia en menos de 24h nos
pondremos en contacto contigo
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o POST Presentacién

Figura 78 Estructura Post Presentacién

XYWER
Fecha @

Informaciéon relevante sobre los servicios (Menos de 90
palabras) + Emoticonos representativos + Enlaces para que fluya
el trafico en la pagina web + Hashtag/Palabras claves

Me Gusta — Comentar — Compartir

Comentario =» Se debe gestionar todos los comentarios, ya sean
positivos y negativos, dando una respuesta de agradecimiento o
de solucion; para asi mantener un contacto directo y sepan que
se los tiene siempre presente.
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Figura 79 Ejemplo Post Video

XYWER
Fecha &

XYWER @ te ayuda a #contabilizar tu #inventario M con
#softwares a tu medida, parati y tu negocio. E}
http://www.xywer.net/

TE AYUDAMOS

A CONTABILIZAR

TU INVENTARIO

Me Gusta — Comentar — Compartir

a Maria Juarez
Podria ayudarme con mas informacion.

@ XYWER

Hola! @mariajuarez nos contactaremos en
menos de 24h contigo, puedes encontrar mas
informacion en  http://www.xywer.net/ o
contactarnos al 0968528611
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Tactica 2
Disefiar un programa de fidelizacion de clientes en base a la membresia.
— Definir el objetivo

Reconocer el apoyo de los clientes més activos de XYWER con una membresia que permita

adquirir precios bajos, descuentos y premios en productos y servicios.
— ¢Quién es el publico objetivo?
Clientes que tengan una frecuencia de adquisicion alta en el negocio y quieran afiliarse al mismo.

— Programa de trato especial (Membresia)

Tabla 117 Membresia

MEMBRESIA

GRATUITA PAGADA

Informacion de nuevos productos y servicios.  Informacion de nuevos productos y servicios.

Atencion personalizada sobre posibles Atencion personalizada sobre posibles
problemas con los productos y servicios. problemas con los productos y servicios.
Informacion de ofertas y promociones. Informacion de ofertas y promociones.

Descuentos en algunos productos y servicios
de XYWER

Promociones solo para personas con
membresia premium.

Asistencia de problemas de equipos de
cémputo. (limitado)
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— Catélogo de premios

Tabla 118 Catalogo premios

MEMBRESIA PAGADA

CONDICION

PREMIO

Por compras superiores a 5 dolares.

Por compras superiores a 30 dolares.

Por compras superiores a 60 dolares

Por compras superiores a 90 dolares

Espiral Dexson de 3/4, 10 metros
Espiral Dexson de 1/2, 10 metros.
Flash Memory Kingston 32 GB

Flash Memory Kingston 64 GB
Mantenimiento de Equipo de coémputo.

Mantenimiento en caso de adquirir un software de
XYWER.

— Medio de difusion (Facebook)/ Post
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Figura 80 Estructura Post Imagen

XYWER
Fecha @

Informacion sobre los diferentes tipos de membresia (Menos de
90 palabras) + Emoticonos representativos + Enlaces para que
fluya el trafico en la pagina web + Hashtag/Palabras claves

Me Gusta — Comentar — Compartir

Comentario =» Se debe gestionar todos los comentarios, ya sean
positivos y negativos, dando una respuesta de agradecimiento o
de solucion; para asi mantener un contacto directo y sepan que
se los tiene siempre presente.
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Figura 81 Ejemplo Post Imagen

XYWER
24 de agosto del 2021

Si tus compras superan los $5,00, no olvides de reclamar tu

premio®) @ @ @ ). Inférmate en: [

http://www.xywer.net/

Llévate/ tn Espiral

Dexson de‘ 3/4, 10fmetr

i
O “Tecnologia e

Innovacion”

Me Gusta — Comentar — Compartir

Pedro Casas
iQue gran oferta!

@ XYWER

@pedrocasas no olvides reclamar tu premio.
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Figura 82 Ejemplo Post Imagen Informacion

XYWER
24 de agosto del 2021 Q

@ @ @ @ @ Informate de la #membresia en XYWEREE

http://www.xywer.net/

GRATUITA

« Informacién de nuevos
productos y servicios.

« Atencion personalizada
sobre posibles
problemas con los
productos y servicios.

« Informacién de ofertas y

PAGADA promociones

» Informacién de nuevos
productos y servicios.

« Atencion personalizada
sobre posibles
problemas con los
productos y servicios.

» Informacién de ofertas y
promociones

» Descuentos en algunos
productos y servicios de
XYWER

» Promociones solo para
personas con membresia
premium.

« Asistencia de problemas
de equipos de cdmputo
(limitado)

Me Gusta — Comentar — Compartir

Pedro Casas
Me gustaria conocer mas

@ XYWER
@pedrocasas te enviamos informacion en
seguida
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Politica 5 = Fomentar el crecimiento

Objetivo

Incrementar la participacion en el mercado en un 25% mediante una base de datos, en el lapso de

tres a cuatro meses.
Estrategia
Crecimiento (Penetracion de mercado)
Tactica 1
Disefiar un CRM.
— Determinar la aplicacion mas oportuna

Para determinar la aplicacion méas apropiada se realiza un breve anélisis de las mejores
herramientas de CRM y las mas utilizadas a nivel mundial, teniendo en cuenta su precio,

caracteristicas y adaptabilidad a XYWER.

Tabla 119 Aplicaciones CRM

CRM

NOMBRE CARACTERISTICAS

Control de ventas
Servicio al cliente

Sales Force Seguimiento de clientes
Atencion al cliente (mediante 1A)
Ecommerce

Para empresas que inician

Zoho CRM .,
Automatizacion en fuerza de ventas
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Gestion de procesos

Gratuito

Informacion en tiempo real de clientes
HubSpot Encuentra nichos de mercado

Formulario de clientes

Atencion al cliente (mediante 1A)

Siendo la Gltima opcion la que mejor se acoge a las necesidades de XYWER, teniendo en cuenta
la inversidn que requeriria adquirir la herramienta y las caracteristicas que tiene, otra opcién que
se debe recalcar es que el negocio tiene la capacidad de desarrollar su propia herramienta de

CRM la cual a futuro puede ser comercializada a diferentes negocios como un servicio mas.

— Recopilar la informacion de todos los clientes

Una correcta recopilacion de los datos de los clientes es parte clave para la construccion de un
CRM completo, entre mas informacion obtengamos, més oportunidades de negocios y vetas
tendremos, para recopilar informacidn se investigara a clientes antiguos de la empresa, personal

interno y externo de la empresa.

— Determinar los datos relevantes

Tabla 120 Informacién para un CRM

INFORMACION PARA UN CRM

TIPO DETALLE
Nombre
Edad
Datos Generales Fecha de nacimiento

Nivel de instruccién
Tipo de trabajo
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Lugar de vivienda

Registro de compra
Facturacion
Rentabilidad

Frecuencia de dinero en compras

indices monetarios

Nivel de satisfaccion de compra
Marketi Frecuencia de compra
arketing . .
Frecuencia de visitas

Interaccién en redes

— Transferir los datos a la aplicacion

Por ultimo los datos se deben transferir al software definido, verificando que cada uno de los

datos sean reales.
Tactica 2
Email Marketing.
— Segmentar la base de datos

Una vez estructurada una correcta base de datos mediante CRM, con los factores establecidos,
procedemos a segmentar a nuestros clientes, con la finalidad de realizar diferentes estrategias de
venta, preventa o post venta, una de estas estrategias sera el Email marketing el cual nos ayudara

a informar, promocionar o vender productos y servicios a nuestros clientes mediante correo.
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— Disefar POST

Figura 83 Post 1

¢BUSCAS OPTIMIZAR TU MEGOCIO?

iEscribenos ya y te
informaremos de lo mejor
en software para tu

empresa! 0 @

Figura 84 Post 2

FELIZ
Q O CUMPLEANOS

d'l quienes -1r|{ rmamos XYWER

o GRRN AMIGO

Politica 6 =» Diferenciacion de la competencia

Objetivo

e Reforzar su posicién competitiva en un 25% juntamente con estrategias de lider en el

plazo de seis meses.

Estrategia

Competitivas (Estrategias del lider del mercado)
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Tactica 1

Disefiar un manual de los servicios que ofrece XYWER.

— Expertos en el tema

Para la realizacion del manual se necesitara de diferentes personas que conozcan del tema, las

cuales se detallan a continuacion:

Tabla 121 Expertos en el tema

Personal Actividades
Desarrollador Pasos de uso del software
Contador-Administrador Detalles y palabras técnicas

— Estructura del manual

Tabla 122 Estructura Manual de Servicio

Estructura del Manual de servicios

En este apartado se contaré en resumidas palabras sobre la
Resumen histérico del negocio  empresa, que ofrece, que vision tiene a futuro y el
compromiso con los clientes.

L . Como se menciona en el titulo se establecera la vision y

Vision y Mision . .
mision de la empresa con los clientes.

Se describe toda la estructura de la cartera, los diferentes

indice - .
servicios y demaés apartados.

Nombre, detalle del servicioy  Un resumen de lo que tiene y vale el servicio a prestar.
paquetes

Caracteristicas y estructura del  Informacion mas detallada de todas las caracteristicas,
Servicio funcionalidades y procesos que tenga el servicio a prestar.
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Se establece los lineamientos a seguir en caso de adquirir el
Términos y condiciones de uso. servicio, garantias y servicios adicionales que se podrian
prestar.

Figura 85 Arte manual

G0

MANUAL DE
SERVICIOS

2021-2022

Tactica 2

Disefiar una campafa Cross-marketing con un negocio parecido a XYWER.
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— Determinar el socio adecuado

Tabla 123 Socios

Socio 1 Socio 2

World Computers Novicompu

Reputacion *ﬁ*ﬁf* *ﬁ*ﬁ(*

Novicompu.com tienda
Encuentra la gama méas completa informatica y articulos de oficina,
Filosofia de la marca de productos tecnolégicos a con mas de 20 locales a nivel
precios insuperables. nacional cuenta con una gran

trayectoria

— Revisar métricas de Facebook

Tabla 124 Métricas

Socio 1 Socio 2
World Computers Novicompu

Métricas de comunidad

#Seguidores 10 512 personas 1 390 967 personas
Métricas de interaccion

#total de reacciones 375 7621

Total de Me gustas 2310 5248

Total de Comentarios 525 1299

Total de Compartir 630 1253
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— Disefar post imagen

Figura 86 Estructura Post Imagen

NEGOCIO
Fecha @
Informacidn sobre las diferentes alianzas (Menos de 90 palabras)

+ Emoticonos representativos + Enlaces para que fluya el trafico
en la pagina web + Hashtag/Palabras claves

Logo

Imagen

Texto
Informativo

Logo

Me Gusta — Comentar — Compartir

Comentario = Se debe gestionar todos los comentarios, ya sean
positivos y negativos, dando una respuesta de agradecimiento o
de solucidn; para asi mantener un contacto directo y sepan que
se los tiene siempre presente.
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Figura 87 Ejemplo Post Imagen World Computers

& NEGOCIO
e Fecha @
Contamos con un nuevo aliado, juntos ofrecemos nuevos

productos @ @ @ @ @ Ven e inférmate:

= WORLD
COMPUTERS

Contamos con un
nuevo aliado

XYWER cuenta con
softwares contables para tu
negocio

Me Gusta — Comentar — Compartir

Pedro Casas
Me pueden ayudar con mas informacion

NEGOCIO

@pedrocasas en este momento
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Figura 88 Ejemplo Post Imagen World Computers

NEGOCIO
Fecha @
Contamos con un nuevo aliado, juntos ofrecemos nuevos

productos ®) ®). Ven e inférmate: G

Me Gusta — Comentar — Compartir

Pedro Casas

Me pueden ayudar con mas informacion

NEGOCIO

@pedrocasas en este momento
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— Medir resultados

Medir los resultados, tomando en cuentas las metricas de la comunidad y las de interaccion

después de realizar los posts pertinentes.

4.4. Programas y cronogramas de ejecucion

Tabla 125 Programa

Politica Tactica Programa
Redefinir y construir la marca
Anual
en un manual de marca
Acciones enfocadas en la marca Camparia en Facebook ADS Bimestral
Anuncios en Google AdWords Bimestral
Registrarse en Google Business Anual
Definir la cartera de productos Semestral
Impulsar acciones de Redisefiar diferentes aspectos de
ici i la pagina web con todos los .
posicionamiento pag Trimestral
puntos relevantes de los
productos y servicios
. . Aplicar cross-selling en los
Potenciar acciones de venta pricar cf ciing Semestral
servicios adicionales.
Crear contenido online dirigido i
) Trimestral
a MIPYMES de comercio.
Acciones para retener clientes Diseffar un programa de
fidelizacion de clientes en base a Trimestral
la membresia
Disefiar un CRM Cuatrimestral

Fomentar el crecimiento Trimestral - Fechas

Email Marketing especiales (cumplearios)
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Disefiar un manual de los
servicios que ofrece XYWER
Diferenciacion de la
competencia Disefiar una campafa cross-
marketing con un negocio
parecido a XYWER

Semestral

Fechas especiales (Black
Friday, Cyber Monday,
Navidad y Afio nuevo)
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Tabla 126 Cronograma

MES 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31

Manual de marca
Facebook ADS
Google Business
Cartera de productos
Pagina web

Email MKT

Manual de servicios

MES 2 1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29

Google ADS

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31

MES 3 1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

Facebook ADS
Contenido online a comercios

Fidelizacion

MES 4 1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Google ADS

Péagina web
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CRM

Email MKT

MES 5

Facebook ADS

MES 6

Google ADS
Cross-selling
Contenido online a comercios

Fidelizacion

MES 7

Facebook ADS
Cartera de productos
Pagina web

Email MKT

Manual de servicios

MES 8

Google ADS

CRM

214



MES 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Facebook ADS

Contenido online a comercios

Fidelizacion

22

23

24 25 26 27

28 29

30 31

MES 10 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

Google ADS
Péagina web

Email MKT

MES 11 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Facebook ADS

MES 12 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31

Google ADS
Cross-selling

Contenido online a comercios

Fidelizacion

CRM
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4.5. Presupuesto del plan de marketing

Tabla 127 Presupuesto del Plan de Marketing

N° Politica TActica Precio %

Redefinir y construir la marca en un

$200,00 9%
manual de marca

1 Acciones enfocadas en la marca Camparia en Facebook ADS $300,00 13%

Anuncios en Google AdWords $300,00 13%

Registrarse en Google Business $25,00 1%

Definir la cartera de productos $250,00 11%
Impulsar acciones de

posicionamiento Redisefar diferentes aspectos de la 0
pagina web $240,00 11%
3 Potenciar acciones de venta Aplicar cross-selling en los servicios $100,00 4%

adicionales.

Crear contenido online dirigido a 0
MIPYMES de comercio. $200,00 9%
4 Acciones para retener clientes

Disefiar un programa de fidelizacion

0
de clientes en base a la membresia $240,00 11%

Disefiar un CRM $125,00 6%
5 Fomentar el crecimiento
Email Marketing $120,00 5%

Disefiar un manual de los servicios

0
que ofrece XYWER $80,00 4%

6 Diferenciacion de la competencia Diseffar una campaia cross-

marketing con un negocio parecidoa $75,00 3%
XYWER

TOTAL $2.255,00 100%
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CAPITULO V
5. Andlisis Financiero

XYWER es un negocio constituido en la ciudad de Otavalo exactamente hace siete afios
de la mano de dos ingenieros en sistemas de la localidad, con el fin de ofrecer productos y
servicios que ayuden al rendimiento del trabajo de personas y negocios de la localidad o del pais,
mediante la venta y desarrollo de hardware y software, el ultimo enfocado en ofrecer
herramientas a pymes para que se organicen de mejor manera, se conviertan en negocios
eficientes, eficaces y prosperos , con el paso de los afios la empresa ha pasado por varios
cambios positivos en su crecimiento, implementando mas areas de trabajo para un correcto
funcionamiento de la empresa, desarrollo de més software en diferentes campos de la
administracion y sobre todo més mercados a nivel nacional, la empresa esta constituida
legalmente por una persona natural mas no con el nombre de la compafiia, sus creadores afirman
que mediante la empresa crezca, se realizardn cambios en la constitucion legal de la empresa
pero que, por el momento se mantendran de la misma manera, XYWER no esté obligada a llevar
una contabilidad anual para presentar al estado ecuatoriano, pero si manejan una contabilidad
interna, con la finalidad de poder administrar la empresa de una mejor manera, observar cambios

en la misma y verificar el crecimiento o decaimiento que ha llevado el negocio durante cada afio.
5.1. Balance General Ao Base

Tabla 128 Balance General Afio Bases

XYWER

Balance General

Al 31 de diciembre de 2020
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Activo Pasivo
Activo Corrientes Cuentas por pagar $ 500,00
Caja/Bancos $1.148,27 TOTAL PASIVOS $ 500,00
Cuentas por cobras $1.168,61
Inventario $1.370,00
Total Activo Corriente $ 3.686,88
Activo Fijo Patrimonio
Muebles de oficina $892,00 Capital $29.059,68
Equip6 de computo $1.025,00 TOTAL PATRIMONIO $29.059,68
Terreno $10.000,00
Edificio $15.000,00
(-Depreciacion Acumulada) $-1.044,20
Total Activo Corriente $25.872,80
TOTAL ACTIVOS $20550,68 1 OTAL PASIVO+TOTAL $29.550,68

PATRIMONIO

Nota. Informacién obtenida del propietario de XYWER Yy transcrito por los autores.

XYWER previamente ya contaba con un balance general, en este se puede observar 10

cuentas contables; para los activos las cuentas mas representativas son 2: el terreno con un valor

de $10.000,00 y la infraestructura con un valor de $15.000,00; en la parte de pasivo se encuentra

cuentas por pagar con un valor de $500,00; por altimo en el apartado de patrimonio la cuenta

capital asciende a $29.059,68.

De esta manera segln el punto de vista contable XYWER cumple con la ecuacion

contable donde el total de activos tiene un valor de $29.559,68 y de igual manera el total de

pasivos mas el total de patrimonio.

218



5.2. Informe de las ventas Afio Base

Tabla 129 Informe de las Ventas Afio Base

XYWER

Ventas

2020

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Ventas SERVICIOS

Sistema Contable-Administrativo
Precio por Unidad

Contabilizacion de Inventarios
Precio por Unidad

Creacion y control de paginas web
Precio por Unidad

Mantenimiento de equipos de computo

Precio por Unidad

TOTAL SERVICIOS

Ventas PRODUCTOS

Cables y Accesorios

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
0 0 0 0 0 0 0 0 0 4
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 5375
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ 215,00
0 0 0 0 0 0 0 0 0 63
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$ 505

$ 69,93
4

$ 2353
3

$ 8123

100,87

$ 726,05

100,87

$ -

Precio por Unidad $ $ $ $ $
Cémaras 0 0 0 0 0
Precio por Unidad $ $ $ $ $
Dispositivos de Conexidn a internet 0 0 0 0 0
Precio por Unidad $ $ $ $ $
Equipo de almacenamiento 0 0 0 0 0
Precio por Unidad $ $ $ $ $
Equipo de computo 0 0 0 0 0
Precio por Unidad $ $ $ $ $
TOTAL PRODUCTOS $ $ $ $ $
DESCUENTOS $ $ $ $ $
TOTAL $ $ $ $ $

$ 941,05

100,87

Nota. Informacion obtenida del propietario de XYWER Yy transcrito por los autores.

XYWER cuenta con dos fuentes de ingresos principales, los diferentes servicios (contables, administrativos, mantenimiento y

creacion de paginas web) y la comercializacion de productos (Cables, accesorios, equipo de almacenamiento, equipo de computo,

dispositivos, etc.). De esta manera en el informe de ventas se observa que durante el afio base solo existen ventas en el Gltimo trimestre

del afio, siendo la venta mas representativa en el mes de octubre con un valor total de $941,05, la venta de productos es la que
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proporciona mas ingresos en ese mismo mes con un valor de $726,05. Cabe recalcar que .la falta de ingresos en los meses anteriores

se debe a la pandemia que aln sigue presente.

5.3. Flujo de Caja Afio Base

Tabla 130 Flujo de Caja Afo Base — Semestre 1

XYWER

Flujo de Caja

2020 - Semestre 1

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

1. Detalle de Ingresos
1.1 Ingreso por Ventas $ - $ - $ - $ - $ - $ -
1.2 Cobro Por Deudas $ - $ - $ - $ - $ - $ -
1.3 Otros Ingresos $ - $ - $ - $ - $ - $ -

TOTAL INGRESOS $ - $ - $ - $ - $ - $ -
2. Detalle de Egresos
21 Egresos de Consumo
211 Luz $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
212 Agua $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
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2.1.3 Teléfono e Internet $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00

Total Egresos de Consumo  $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
2.2 Egresos Operativos

221 Compra de mercaderia $ - $ - $ - $ - $ - $ -
2.2.2 Salarios $ - $ - $ - $ - $ - $ -
2.2.3 Administracion y Ventas $ - $ - $ - $ - $ - $ -
2.2.4 Impuestos $ - $ - $ - $ - $ - $ -
2.25 Amortizaciones $ - $ - $ - $ - $ - $ -
2.2.6 Intereses $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Total Egresos Operativos $ - $ - $ - $ - $ - $ -

TOTAL EGRESOS  $50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00

3. SALDO NETO $-50,00 $ -50,00 $ -50,00 $ -50,00 $ -50,00 $ -50,00

4, SALDO NETO ACUMULADO  $-50,00 $-100,00 $ -150,00 $-200,00 $ -250,00 $-300,00

Nota. Informacion obtenida del propietario de XYWER y creado por los autores.
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Tabla 131 Flujo de Caja Afo Base — Semestre 2

XYWER

Flujo de Caja

2020 - Semestre 2

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
1. Detalle de Ingresos
1.1 Ingreso por Ventas $ - $ - $ - $ 941,05 $ - $ 100,87
1.2 Cobro Por Deudas $ - $ - $ - $ - $ - $ -
1.3 Otros Ingresos $ - $ - $ - $ - $ - $ -
TOTAL INGRESOS $ - $ - $ - $ 941,05 $ - $ 100,87
2. Detalle de Egresos
2.1 Egresos de Consumo
211 Luz $ 1000 $ 1000 $ 1000 $ 10,00 % 10,00 $ 10,00
212 Agua $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
213 teléfono e Internet $ 3000 $ 3000 $ 30,00 $ 3000 $ 3000 $ 30,00
Total Egresos de Consumo $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
2.2 Egresos Operativos
221 Compra de mercaderia $ - $ - $ - $ 338,29 $ - $ 47,00
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2.2.2 Salarios $ - $ - $ - $ 400,00 $ - $ 400,00
223 Administracion y Ventas $ - $ - $ - $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00
2.2.4 Impuestos $ - $ - $ - $ 112,93 $ - $ 12,10
2.25 Amortizaciones $ - $ - $ - $ - $ - $ -
2.2.6 Intereses $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Total Egresos Operativos  $ - $ - $ - $1.001,21 $ 150,00 $ 609,10

TOTAL EGRESOS $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $1.051,21 $ 200,00 $ 659,10

3. SALDO NETO $ -50,00 $ -50,00 $ -50,00 $ -110,16 $ -200,00 $ -558,23

4. SALDO NETO ACUMULADO $-350,00 $-400,00 $  -450,00 $ -560,16 $ -760,16 $-1.318,40

Nota. Informacién obtenida del propietario de XYWER y creado por los autores.

El flujo de caja del afio base cuenta con informacion en los ingresos en el ultimo semestre; en egresos de consumo hay valores
durante todo el afio, ya que estos valores son indiferentes a si existe 0 no una ganancia; en los egresos operativos de igual manera se

observa valores en el Gltimo trimestre del afio, ya que estos si estan relacionados con la entrada de dinero.

Se debe recalcar que la informacion mas relevante que arroja este informe financiero es el saldo neto acumulado, el cual en

este caso representa un valor negativo de $-13.18,40.
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5.4. Estado de Pérdidas y Ganancias Afio Base

Tabla 132 Estado de Perdida y Ganancias Afio Base

XYWER
Estado de Perdida y Ganancias

Al 31 de diciembre de 2020

Ventas Servicios $215,00 21%
Ventas Productos $826,92 79%
= Total Ventas $1.041,92 100%
- Costos de Servicios $100,17 10%
- Costos de Productos $385,29 37%
= Utilidad Bruta $556,46 53%

Gastos Operativos

- Gastos Administrativos $450,00 19%
- Gastos Ventas - 24%
= Utilidad Operacional $106,46

- Gastos Financieros - 0%
- Otros - 0%
= Utilidad antes de impuestos $106,46

- Participacion trabajadores - 0%
- Impuesto Renta - 0%
= Utilidad Neta $106,46 10%

Nota. Informacién obtenida del propietario de XYWER Yy transcrito por los autores.

En el estado de pérdidas y ganancias del afio base, se observa principalmente los ingresos
por ventas, tanto de servicios con un valor de $215,00 como de productos con un valor de

$826,92; posteriormente se encuentran los costos que de igual manera se dividen en costos de

225



servicios con un valor de $100,17 y costos de productos con un valor de $385,29; por ultimo se

encuentra el valor de gastos administrativos que es de $450,00. Toda esta informacion permite

obtener la utilidad neta, que en este caso tiene un valor de $106,46.

5.5. Balance General Proyectado

Tabla 133 Balance General Proyectado

XYWER

Balance General

Proyectado
0 1
Activo
Activo Corrientes
Caja/Bancos $1.148,27 $13.189,94
Cuentas por cobras $1.168,61 $ 4.466,79
Inventario $1.370,00 $ -
Total Activo Corriente $ 3.686,88 $17.656,73
Activo Fijo
Muebles de oficina $892,00 $ 802,80
Equipd de computo $1.025,00 $ 820,00
Terreno $10.000,00 $ 10.000,00
Edificio $15.000,00 $ 14.250,00
(-Depreciacion Acumulada) $-1.044,20 $-1.044,20
Total Activo Corriente $25.872,80 $ 24.828,60
TOTAL ACTIVOS $29.559,68 $42.485,33
Pasivo
Cuentas por pagar $ 500,00
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Impuestos Sobre las Ventas - $ 5.360,15

TOTAL PASIVOS $ 500,00 $ 5.360,15

Patrimonio
Capital $29.059,68 $20.841,43
Utilidad Acumulada $29.059,68 $ 16.283,75
TOTAL PATRIMONIO $29.059,68 $37.125,18
TOTAL PASIVO + TOTAL PATRIMONIO $29.559,68 $42.485,33

El balance general proyectado muestra grandes cambios en comparacion con el del afio
base, especificamente el cambio se puede observar en una de las cuentas de los activos
corrientes, caja/bancos con un valor de $13.189,94, por otro lado las cuentas pertenecientes a
activo fijo se mantienen con el mismo valor, por Gltimo otra nueva cuenta es la utilidad
acumulada con un valor de $16.823,75. Un punto importante que se debe tener en cuenta y que

se debe establecer como una norma interna es tener hasta un 10% en la cuenta por cobrar.

Asi pues en este caso la ecuacion contable se cumple dado que los activos representan un

valor de $42.485,33 al igual que el total de pasivo mas patrimonio.
5.6. Presupuesto de Ventas

Tabla 134 Porcentaje de Crecimiento y Total de ventas

Porcentaje de crecimiento Servicios 15%
Servicios
Total Ganancias $26.681,53
Total Unidades 116
Porcentaje de crecimiento Productos 5%
Productos
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Total Ganancias $17.986,35

Total Unidades 1162

Total Ganancias $44.667,89

El presente cuadro muestra la tasa de crecimiento que se espera con el plan de marketing,
para servicios un 15% y para productos un 5%, por otro lado también se observa la ganancia y el
namero de servicios y productos que se espera poner en el mercado, en el caso de los servicios se
habla de un total de 116 servicios con una ganancia de $26.681,53, en el caso de los productos la
venta es de 1162 unidades con unas ganancias de $17.986,35; dando asi una ganancia total de

$44.667,89.
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Tabla 135 Presupuesto de Ventas Proyectado — Semestre 1

XYWER
Presupuesto de Ventas

Proyectado — Semestre 1

1 2 3 4 5 6
Ventas Proyectadas en Unidades: SERVICIOS

Sistema Contable-Administrativo 1 1 1 2 2 2
Precio por Unidad $ 671,00 $ 671,00 $ 671,00 $ 671,00 $ 671,00 $ 671,00

Contabilizacion de Inventarios 1 1 1 2 2 2
Precio por Unidad $ 31,00 $ 31,00 $ 31,00 $ 31,00 $ 31,00 $ 31,00

Creacion y control de paginas web 1 1 1 2 2 2
Precio por Unidad $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00

Mantenimiento de equipos de computo 1 1 1 2 2 2
Precio por Unidad $ 18,00 $ 18,00 $ 18,00 $ 18,00 $ 18,00 $ 18,00

TOTAL SERVICIOS $ 920,00 $ 1.058,00 $1.216,70 $1.399,21 $ 1.609,09 $ 1.850,45

Ventas Proyectadas en Unidades: PRODUCTOS

Cables y Accesorios 63 66 69 73 77 80
Precio por Unidad $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00
Cémaras 1 1 1 1 1 1
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Precio por Unidad $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00

Dispositivos de Conexidn a internet 1 1 1 1 1 1
Precio por Unidad $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00

Equipo de almacenamiento 4 4 4 5 5 5
Precio por Unidad $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00

Equipo de computo 4 4 4 5 5 5
Precio por Unidad $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00

TOTAL PRODUCTOS  $1.130,00 $1.186,50 $1.245,83 $1.308,12 $1.373,52 $1.442,20

TOTAL  $2.050,00 $2.244,50 $2.462,53 $2.707,32 $2.982,61 $3.292,65

Tabla 136 Presupuesto de Ventas Proyectado — Semestre 2

XYWER
Presupuesto de Ventas

Proyectado — Semestre 2

7 8 9 10 11 12
Ventas Proyectadas en Unidades: SERVICIOS
Sistema Contable-Administrativo 2 3 3 4 4 5
Precio por Unidad $ 671,00 $ 671,00 $ 671,00 $ 671,00 $ 671,00 $ 671,00
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Contabilizacion de Inventarios 2 3 3 4 4 5
Precio por Unidad $ 31,00 $ 31,00 $ 31,00 $ 3100 $ 3100 $ 3100
Creacion y control de paginas web 2 3 3 4 4 5
Precio por Unidad $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Mantenimiento de equipos de computo 2 3 3 4 4 5
Precio por Unidad $ 18,00 $ 18,00 $ 18,00 $ 18,00 $ 18,00 $ 18,00
TOTAL SERVICIOS $ 2.128,02 $2.447,22 $ 2.814,30 $3.236,45 $3.721,91 $4.280,20
Ventas Proyectadas en Unidades: PRODUCTOS
Cables y Accesorios 84 89 93 98 103 108
Precio por Unidad $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00 $ 5,00
Cémaras 1 1 1 2 2 2
Precio por Unidad $ 45,00 $ 4500 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00 $ 45,00
Dispositivos de Conexidn a internet 1 1 1 2 2 2
Precio por Unidad $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00
Equipo de almacenamiento 5 6 6 6 7 7
Precio por Unidad $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
Equipo de computo 5 6 6 6 7 7
Precio por Unidad $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00
TOTAL PRODUCTOS $ 151431 $1.590,02 $ 1.669,52 $1.753,00 $ 1.840,65 $1.932,68
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TOTAL $ 3.642,32 $4.037,24 $ 4.483,83 $ 4.989,45 $ 5.562,56 $6.212,88

En el presupuesto de ventas se observa con detalle, como los porcentajes de crecimiento afectan de manera positiva a los
ingresos de XYWER, de esta manera se observa. En la primera parte donde se dan a conocer los diferentes servicios, se puede
observar como se pasa de vender 1 servicio a 5 servicios, lo cual en comparacion con la informacién histérica del afio base es un gran
avance; para el apartado de productos lo que se pretende conseguir es vender a partir de la base de los datos histéricos, para poder

tener un aumento representativo en las ventas.

5.7. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 137 Flujo de Caja Proyectado — Semestre 1

XYWER
Flujo de Caja

Proyectado — Semestre 1

1 2 3 4 5 6
1. Detalle de Ingresos
11 Ingreso por Ventas $ 2.050,00 $ 224450 $ 246253 $ 2.707,32 $ 298261 $ 3.292,65
1.2 Cobro Por Deudas $ - 8 - 3 - $ - 3 - 8 -
1.3 Otros Ingresos $ - 3 - 8 - 3 - $ -8 -



TOTAL INGRESOS $ 2.050,00 $ 224450 $ 2.462,53 2.707,32 2.982,61 $ 3.292,65
2. Detalle de Egresos
2.1  Egresos de Consumo
21.1 Luz $ 10,00 $ 1000 $ 10,00 10,00 10,00 $ 10,00
212 Agua $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 10,00 10,00 $ 10,00
2.1.3  Teléfono e Internet $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 30,00 30,00 $ 30,00
Total Egresos de Consumo  $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 50,00 50,00 $ 50,00
2.2 Egresos Operativos
2.2.1  Compra de mercaderia $ 1.046,79 $ 1.099,12 $ 1.154,08 1.211,79 127237  $ 1.335,99
222 Salarios $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 400,00 400,00 $ 400,00
2.2.3  Administracion y Ventas $ 680,00 $ 200,00 $ 310,00 331,66 200,00 $ 360,00
224 Impuestos $ 246,00 $ 269,34 $ 295,50 324,88 35791 $ 395,12
2.25  Amortizaciones $ - $ - 3 - - - 3 -
2.2.6  Intereses $ -3 - 8 - - -3 -
Total Egresos Operativos $ 237279 $ 196846 $ 2.159,58 2.268,32 223029 $ 249111
TOTAL EGRESOS $ 242279  $ 2.01846 $ 2.209,58 2.318,32 228029 $ 254111
3. SALDO NETO $ -372,719  $ 226,04 $ 252,94 389,00 702,32 $ 751,54
4. SALDO NETO ACUMULADO $ -372,719  $ -146,75  $ 106,19 495,19 119751 $ 1.949,04
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Tabla 138 Flujo de Caja Proyectado — Semestre 2

XYWER
Flujo de Caja

Proyectado — Semestre 2

7 8 9 10 11 12
1. Detalle de Ingresos
11 Ingreso por Ventas 3.642,32 $ 4.03724 $ 448383 $ 498945 $ 556256 $ 6.212,88
1.2 Cobro Por Deudas -3 - 8 - $ - $ - 3 -
1.3 Otros Ingresos -3 - % -3 - 3 -3 -
TOTAL INGRESOS 3.642,32 $ 4.037,24 % 448383 $ 498945 $ 556256 $ 6.212,88

2. Detalle de Egresos
2.1  Egresos de Consumo
211 Luz 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
21.2 Agua 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
2.1.3  Teléfono e Internet 3000 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00

Total Egresos de Consumo 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
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2.2

Egresos Operativos

2.2.1  Compra de mercaderia $ 1.402,79 $ 147293 $ 1.546,58 $ 1.62391 $ 1.705,10 $ 1.790,36

222 Salarios $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00

2.2.3  Administracién y Ventas $ 455,00 $ 241,66 $ 310,00 $ 290,00 $ 238,00 $ 439,66

224 Impuestos $ 437,08 $ 484,47 % 538,06 $ 598,73 $ 667,51 $ 745,55
225  Amortizaciones - 3 -3 - 3 - 3 - -
2.2.6  Intereses - -3 - 8 - $ - -

Total Egresos Operativos  $ 269487 $ 259906 $ 2.79464 $ 291264 $ 3.01061 $ 3.375,56

TOTAL EGRESOS $ 274487 % 2.649,06 $ 2.84464 $ 2.962,64 $ 3.06061 $ 3.425,56

3. SALDO NETO $ 89745 $ 1.388,18 $ 1.639,19 $ 2.02681 $ 250195 $ 2.787,32

4. SALDO NETO ACUMULADO $ 284650 $ 423468 $ 587386 $ 7.90067 $ 10.402,62 $ 13.189,94

En el flujo de caja proyectado se observa un gran cambio, ya que en este caso si se encuentra valores durante todo el afio tanto

en ingreso como en los egresos operativos, cabe recalcar que los egresos operativos estan relacionados directamente con los ingresos,

de esta manera también se hace énfasis sobre todo en saldo neto acumulado el cual al finalizar el afio proyectado representa un valor

de $13.189,94, dando a conocer asi el grado de liquidez de XYWER.
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5.8. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

Tabla 139 Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

XYWER

Estado de Pérdidas y Ganancias

Proyectado
0 1

Ventas Servicios $215,00 $26.681,53
Ventas Productos $826,92 $17.986,35
= Total Ventas $1.041,92 $44.667,89
- Costos de Servicios $100,17 $4.332,09
- Costos de Productos $385,29 $16.661,82
= Utilidad Bruta $556,46 $23.673,98
Gastos Operativos
- Gastos Administrativos $200,00 $1.800,00
- Gastos Ventas $250,00 $2.255,00
= Utilidad Operacional $106,46 $19.618,98
- Gastos Financieros $0,00 $0,00
- Otros $0,00 $0,00
= Utilidad antes de impuestos $106,46 $19.618,98
- Participacion trabajadores $0,00 $2.942,85
- Impuesto Renta $0,00 $392,38
= Utilidad Neta $106,46 $16.283,75

El estado de pérdidas y ganancias proyectado muestra en su totalidad una utilidad con un

valor de $16.283,75, el cual demuestra un beneficio econémico representativo en comparacion al

afo base; de igual manera se observa que se detalla tanto productos y servicios en ingreso de
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dinero y en sus costos, asi pues se observa que el ingreso méas grande pertenece a la venta de los

diferentes servicios, con un valor de $26.681,53.
5.9. Evaluacion financiera

La evaluacion financiera de XYWER se realiz6 en base a cuatro criterios contable y un
criterio mercadologico, los contables estan relacionados con la liquidez, la actividad, el
apalancamiento y la rentabilidad de los datos del afio base; en el apartado mercadolégico, se

encuentra el ROI.

En la siguiente tabla se hace un analisis del afio base con sus respectivos indices, la
informacion que se expresa a continuacion muestra como XYWER cuenta con una liquidez
aceptable y optima; por otra parte su actividad se encuentra en un nivel bastante bajo de lo que es
necesario; en el apalancamiento se puede encontrar un nivel bajo de endeudamiento, pero si se
observa que no se podria cumplir en su totalidad los gastos fijos; la rentabilidad es su gran parte
muestra un nivel de igual manera bajo en algunos indicadores; por ultimo se hace énfasis en que

no existe una inversion especifica para temas de marketing lo cual elimina directamente el ROI.

Tabla 140 indices Financieros 2020

2020

LIQUIDEZ

El activo corriente es 7,37 veces mas grande que el pasivo
Liquidez General 7,37 corriente; es decir que por cada unidad monetaria de deuda,
XYWER cuenta con 7,37 unidades monetarias para pagarlas.

XYWER puede hacer frente sus deudas a corto plazo ya que el
resultado de la prueba acida da a conocer que por cada unidad

Prueba Acida 4,63 monetaria de deuda, XYWER cuenta con 4,63 unidades
monetarias para cancelar el pago.
0 - .
Prueba Defensiva 230% XYWER cuenta con el 230% de liquidez para operar sin

necesidad de recurrir a los flujos de venta.

237



XYWER cuenta con $3.186,88 unidades monetaria para poder

Capital de Trabajo $ 318688 operar en el dia a dia y responder sus obligaciones con terceros.
ACTIVIDAD
XYWER convierte en efectivo sus cuentas por cobrar en
Rotacion de Cartera 198,37 dias  Rota 1,82 198,97 dia o rota 1,82 veces en el afio; esto nos dice que la
cartera no se encuentra en un nivel 6ptimo de rotacion.
Rotacién de Los inventarios de XYWER van al mercado cada 507,97 dias,
Inventarios 507,97 dias  0.71 veces es decir 0,709 veces al afio; lo cual evidentemente muestra una

Rotacién de Activos

baja rotacion de esta inversion.

XYWER genera 0,035 ventas por cada unidad monetaria que

Totales 0,035 invierte.
Rotacion de Activo 0.040 Al hacer un enfoque solo en los activos fijos se observa que
Fijo ' XYWER genera 0,040 ventas por cada unidad que invierte.
APALANCAMIENTO
Estructura del Por cada unidad monetaria aportada por el duefio, tan solo el
. 2%
Capital 2% pertenece a los acreedores.
. El 2% de los activos totales de XYWER estan financiados por
0
Endeudamiento 2% acreedores.
Cobertura de Gastos XYWER tiene una cobertura de pagos fijos de 0,93, lo cual
- 0,927 o - . - S
Fijos indica una baja capacidad para asumir esta responsabilidad.
RENTABILIDAD
Rendimiento sobre Por cada unidad monetaria que el propietario de XYWER
. . 0,37% mantiene en el afio base genera un rendimiento de 0,37% sobre
el Patrimonio . .
el patrimonio
Rendimiento sobre Por cada unidad monetaria invertida en los activos se produjo
2, 0,36% un rendimiento de 0,36% sobre la inversién, lo cual demuestra
la Inversion . S . . .
un bajo rendimiento del dinero invertido.
- 0 .
Utilidad Activo 0,36% XYWER genera una gtllldza_d de 0,36% por cada unidad
monetaria invertida en los activos.
Utilidad Ventas 10% Por cada unidad monetaria \_/e_ndlda sen el afio base se obtuvo
como utilidad el 10%.
. 0 -
Margen de Utilidad . Las ganancias son deI_ 53% en rc_alauon con las ventas, [o que se
Bruta 53% traduce a que se tiene un bajo costo de las mercancias y
servicios que se vende.
Margen Neto de 10% Por cada unidad monetaria vendida se obtuvo una utilidad de

Utilidad

10%.
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ROI

- La empresa no cuenta con una inversion

Para los indices financieros obtenidos con la informacion proyectada se observa un gran

cambio positivos, en la parte de liquides se puede notar como sigue existiendo un nivel 6ptimo

para poder cubrir diferentes aspectos; la actividad a diferencia del afio base tiene un cambio

positivo ya que la rotacién de la mayoria de los aspectos se encuentra en un nivel 6ptimo; el

apalancamiento en este caso tiene todos sus indices sobre la media, lo que implica un cambio

bastante efectivo para XYWER; en la rentabilidad se observa otra cara totalmente diferente del

afo base, ya que se muestran indicadores muy positivos para el rendimiento de los apartados; por

altimo se encuentra el ROI el cual muestra una cifra bastante representativa de ganancia.

Tabla 141 indices Financieros Afio Proyectado

PROYECTADO

LIQUIDEZ

Liquidez General

Prueba Acida

Prueba Defensiva

Capital de Trabajo

El activo corriente seré 3,29 veces méas grande que el pasivo
3,29 corriente; es decir que por cada unidad monetaria de deuda,
XYWER contara con 3,29 unidades monetarias para pagarlas.

XYWER podré hacer frente sus deudas a corto plazo ya que el
resultado de la prueba acida da a conocer que por cada unidad

3,29 monetaria de deuda, XYWER cuenta con 3,29 unidades
monetarias para cancelar el pago.
XYWER contara con el 246% de liquidez para operar sin
246% . : -
necesidad de recurrir a los flujos de venta.
XYWER contara con $12.296,58 unidades monetaria para
$ 12.296,58 poder operar en el dia a dia y responder sus obligaciones con

terceros.

ACTIVIDAD

Rotacién de Cartera

XYWER convertira en efectivo sus cuentas por cobrar en 57,78
dias o rota 6,23 veces en el afio; esto muestra una rotacion
optima de la cartera, ya que las veces de rotacién al afio deben
darse de 6 a 12 y sus dias de cobro entre 30-60.

57,78 dias Rota 6,23
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Rotacién de
Inventarios

Rotacién de Activos
Totales

Rotacién de Activo
Fijo

11,75 dias

1,05

1,80

Los inventarios de XYWER irian al mercado cada 11,75 dias,
es decir 30,65 veces al afio; lo cual en este caso da a conocer
una alta rotacién de la inversidn destinada a los inventarios.

XYWER generaria 1,05 ventas por cada unidad monetaria que
invierte.

Haciendo énfasis en los activos fijos, se observa que XYWER
generaria 1,80 ventas por cada unidad monetaria que invierte.

APALANCAMIENTO

Estructura del

Por cada unidad monetaria aportada por el duefio, tan solo el

0,
Capital 14% 14% pertenece a los acreedores.
. El 13% de los activos totales de XYWER estan financiados por
0,
Endeudamiento 13% acreedores.
XYWER tiene una cobertura de pagos fijos de 39,46, lo cual
Cobertura de Gastos 3946 indica una alta capacidad para asumir esta responsabilidad, ya
Fijos ' que por cada unidad monetaria que se necesite para los gastos
fijos hay $39,46 para solventarla.
RENTABILIDAD
Rendimiento sobre Por cada unidad monetaria que el propietario de XYWER
el Patrimonio 44% mantuviese en el afio proyectado, se generara un rendimiento
del 44% sobre el patrimonio.
Rendimiento sobre Por cada unidad monetaria invertida en los activos se produjo
la Inversion 38% un rendimiento de 38% sobre la inversidn, lo cual demuestra un
alto rendimiento del dinero invertido.
. . XYWER generar una utilidad de 46% por cada unidad
0,
Utilidad Activo 46% monetaria invertida en los activos.
Utilidad Ventas 44% Por cada unidad monetaria que se vendera, se puede obtener
° como utilidad el 44%
- Las ganancias serian del 53% con relacion a las ventas, lo que
g/lrirt%en de Utilidad 53% se traduce a que se tendria un bajo costo de las mercancias y
servicios que se venderia.
Margen Neto de 36% Por cada unidad monetaria que se vendera se obtendra un 36%
Utilidad ° de utilidad.
ROI $ 18,81 Por cada unidad monetaria invertida se gana $18,81
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En la siguiente tabla se realiza una comparacion entre el afio base y las proyecciones

previamente realizadas, el realce de esta comparacion recae en que XYWER podria contar con

niveles éptimos en todos sus indicadores si se sigue el plan disefiado.

Tabla 142 Comparacion indices Financieros

2020 Proyectado
LIQUIDEZ
La diferencia de liquidez es de 4,08, sin embargo sigue
A siendo un punto a favor ya con las unidades monetarias
Liquidez General 1,37 3,29 proyectadas se puede cubrir perfectamente cada una de
las unidades monetarias.
Existe una diferencia de 1,34, pero las deudas a corto
Prueba Acida 4,63 3,29 plazo se pueden’solventar pe_rfectamente ya que se
cuenta un nimero de unidades monetarias
representativas.
La liquides para operar sin necesidad de recurrir a los
Prueba Defensiva 230% 246% flujos de ventas con las proyecciones de venta aumenta
un 16%
XYWER contara con $9.109,70 unidades monetarias
Capital de Trabajo $3.186,88 $12.296,58 mas para operar en el dia a dia y responder su
obligacién con terceros.
ACTIVIDAD
Con la proyeccidn se obtendra una alta rotacion de la
Rotacién de Cartera 198,37 57,78 inversion destinada a los inventarios, estando en una
posicidn bastante optima.
Rotacion de La proyeccién ayudara a que la rotacion de inventarios
. 507,97 11,75 se bastante alta, tanto que se reducird de 507,97 dias
Inventarios
11,75.
Rotacién de Activos 0.035 105 Se generard un aumento de 1,02 ventas por cada unidad
Totales ’ ' monetaria que se invierta.
Rotacién de Activo Al hablar especificamente de los activos fijos, se espera
Fiio 0,040 1,80 un aumento de 1,76 ventas por cada unidad monetaria
! que invierte.
APALANCAMIENTO
0 .
Estructura del 204 14% A los acreedores les pertenece un 13% por cada unidad

Capital

monetaria aportada por el duefio.
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LA financiacidn de los acreedores en los activos totales

i 0, 0,
Endeudamiento 2% 13% aumentara un 11%
Cobertura de Gastos 0.927 39.46 LA cobertura para los gastos fijos aumentara en $38,53
Fijos ’ ' unidades monetarias
RENTABILIDAD
Rendimiento sobre 0.37% 44% El rendimiento aumentara de una manera exponencial,
el Patrimonio ' especificamente un 43%
Rendimiento sobre Con la proyeccién se dara un alto rendimiento del
la Inversion 0,36% 38% dinero invertido, del tal menara que se aumentara un
38%
- . La proyeccion permitird una utilidad del 46% por cada
0, 0,
Utilidad Activo 0,36% 46% unidad monetaria invertida en los activos
. Al vender, por cada unidad monetaria la proyeccion
0, 0,
Utilidad Ventas 10% 44% permitird un aumento del 34% en la utilidad
ll\g/lrzlajrtgaen de Utilidad 53% 53% El margen de utilidad se mantendra
Margen Neto de 10% 36% Las unidades monetarias vendidas en la proyeccién
Utilidad 0 0 permitirian un aumento del 26% de utilidad.
Por cada unidad monetaria invertida se ganara $18,81,
RO _ $ 1881 significa una ganancia representativa ya que

originalmente no se cuenta con datos histéricos en este
apartado.
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CONCLUSIONES

XYWER se encuentra geograficamente bien posicionada en una zona centro de la ciudad
de Otavalo, con una estructura fisica apta para la realizacion de actividades de trabajo

El cambio que ha sufrido el mundo debido a la pandemia abre més puertas a XYWER
como una empresa que brinda servicios de software y hardware permitiéndole llegar a
mas mercados y posicionarse de mejor manera frente a la competencia.

El negocio no tiene una vision clara del area de ventas y publicidad, por la misma manera
no destinan un monto para la inversion en marketing y no generan ventas deseadas ni
buen posicionamiento.

Los nuevos competidores aumentan constantemente en el mismo mercado debido a las
bajas barreras de entrada que se les impone y a la falta de innovacion del negocio.

En el mercado de softwares administrativos se observa que existen una variedad de
precios, los cuales se encuentran en un rango de $50,00 a $100,00.

Teniendo en cuenta el porcentaje de crecimiento del mercado de Softwares se determina
una demanda aproximada de 395.718,00 programas relacionados con la contabilidad, el
inventario y la administracion de este.

La oferta, de igual manera toma en cuenta el crecimiento del mercado, para dos fuentes
importantes de compra, en el caso de internet ofrece una oferta de 297.011,00 y en el
caso de lugares que los clientes tienen como conocidos ofrecen una oferta de 98.263,00.
La demanda insatisfecha para el afio de las proyecciones equivale a 49.087,00 softwares
relacionados con la administracion, contabilidad e inventario de las MIPYMES de la

zona Norte del Ecuador.
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Para poder optimizar la identidad de XYWER en un 50%, mediante estrategias de
marketing de contenido en un plazo de 1 afio, se realizara estrategias de posicionamiento
enfocadas en el marketing de contenidos, redefiniendo y construyendo un manual de
marca, campafas en Facebook ADS, Anuncios en Google AdWords y Registrar al
negocio en Google Business.

Con la finalidad de dar a conocer los beneficios de los productos y servicios en su
totalidad, mediante estrategias de posicionamiento, en el lapso de 4 a 6 meses se plantea
realizar estrategias de posicionamiento en base a los beneficios que tiene XYWER,
llevando a cabo diferentes tacticas como definir la cartera de productos y redisefiar
aspectos de la pagina web que permitan a esta ser mas atractiva.

El crecimiento en ventas es muy importante para el negocio por lo cual se plantea como
objetivo reforzar las ventas cruzadas en un 10% con estrategias de cross-selling, en el
plazo de 1 mes con estrategias que permitan una segmentacion de la cartera de los
clientes aplicando un cross-selling en los servicios adicionales, agregando un plus al
momento de vender los servicios.

Conseguir una relacion con clientes especificos en un 25% con estrategias de fidelizacion
en el plazo de 3 meses es un objetivo que se plantea en la propuesta y se cumple mediante
estrategias de fidelizacion que llegan a ser claves si se realiza contenido online dirigido a
MIPYMES de comercio y se disefia un programa de fidelizacion de clientes en base a una
membresia.

Para poder Incrementar la participacion en el mercado en un 25% mediante una base de

datos, en el lapso de 3 a 4 meses se toma como opcion realizar estrategias de crecimiento
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mediante la penetracion de mercado disefiando en primera instancia un CRM de nuestros
clientes y luego poner en accioén un Email Marketing.

Reforzar su posicion competitiva en un 25% juntamente con estrategias de lider en el
plazo de seis meses es un objetivo clave para XYWER el cual se realizara mediante
estrategias competitivas enfocadas en un lider del mercado, disefiando un manual de los
servicios que ofrece el negocio, culminando con una campafa Cross- marketing con un
negocio similar a XYWER.

XYWER en su balance general cuenta con 10 cuentas contables, entre las mas
representativas esta la cuenta de terreno, edificio y la cuenta de capital; conjuntamente las
10 cuentas cumplen con la ecuacion contable con un valor de $29.559,68; con la
aplicacion del plan de marketing se espera que la ecuacion contable se cumpla con un
valor de $42.485,33, con la aplicacion del plan se espera que la cuenta caja/bancos
ascienda $13.189,94 y la cuneta perteneciente a la utilidad acumulada tenga un valor de
$16.283,75.

La actividad del negocio se ve reflejada en el estado de pérdidas y ganancias con una
utilidad neta de $106,46, se recalca que las ventas asciendes a $215,00 en servicios y en
productos $826,92, en el costo se observa un valor de $100,17 para servicios y un valor
de $385,29 para productos; con el plan que se propone se estima que la utilidad neta para
XYWER sea de $16.283,75, teniendo un aumento de ventas de $26.681,53 en servicios y
$17.986,35 en productos.

La liquidez con la que se cuenta es de 7,37, con el plan esta debe tener un valor de 3,39,
lo cual permitira seguir cubriendo cada unidad monetaria; se debe recalcar que con el

plan se espera que el capital aumente $9.109,70, que permitirdn operar dia a dia.
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e Larentabilidad con la que cuenta XYWER se encuentra en un nivel bajo, con la
propuesta planteada se espera que el rendimiento aumente a un 43% y la utilidad tendra
un aumento del 46%.

e EI ROI perteneciente al plan propuesto muestra que por cada unidad monetaria invertida

se espera tener una ganancia de $18,81; mostrando asi un retorno de la inversion positiva.
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RECOMENDACIONES

El negocio podria optar por implementar un lugar fisico para una venta directa, teniendo
dos formas de compra y abarcando a clientes que ain no se convencen por las ventas
online, sobre todo en los productos pertenecientes al area de hardware.

Se debe legalizar la empresa con todas las documentaciones pertinentes, para que esta
tenga una mejor organizacion interna y sea vista ante las organizaciones gubernamentales
como una entidad profesional.

Crear un area destinada a marketing y ventas la cual implemente estrategias para
incrementar el posicionamiento frente a la competencia, incrementar ventas y abarcar
nuevos mercados.

Definir una cartera de productos para los clientes y de manera interna.

Se determina importante acaparar el 2% de la demanda insatisfeche presentada en el
estudio de mercado, mediante la propuesta planteada con anterioridad.

Al tener en cuenta los principales competidores de XYWER, se recomienda realizar un
programa de fidelizacion con los clientes actuales, dar un manual adicional al producto y
disefiar ventas conjuntas con otros negocios, que tengan la misma vision de XYWER.
Existe una demanda insatisfecha muy alta, sin embargo la capacidad de XYWER permite
captar el 2%, para ello se tendra que poner en marcha el plan que permitira posicionar los
servicios ofertados en el negocio.

Estructurar y mantener una linea grafica la cual permitira agilizar el trabajo y cumplir de
una manera mas eficiente el objetivo de la estrategia.

Realizar un inventario exacto de los productos y servicios que se tengan en stock, aplicar

una linea grafica acorde a los colores corporativos del negocio.
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Analizar los precios de los servicios y buscar un monto acorde a cada paquete a ofrecer
para que se tenga ganancias significativas con la estrategia planteada.

Establecer lineamientos para la membresia, clausulas y reglas que permitan manejar esta
estrategia de una buena manera y sea atractiva para los clientes.

Recopilar toda la informacion posible de los clientes nuevos y antiguos que ha tenido
XYWER, incluso informacion de personas que adquirieron una sola vez productos y
servicios del negocio.

Realizar una reunion con el gerente de la empresa que se vaya a realizar la alianza para
poder definir los acuerdos de la estrategia y buscar beneficios para los dos negocios.
Teniendo en cuenta lo nuevos valores que se registran en el balance general proyectado,
se recomienda especificamente tener una normativa para cuentas por cobrar, la cual se
trata de establecer que esta cuenta no sobrepase el 10%.

El estado de pérdidas y ganancias proyectado muestra una utilidad muy representativa,
para poder mantener este ritmo creciente, se recomienda continuar con los porcentajes de
crecimiento planteados.

Se recomienda mantener la inversion inicial en el area de aplicacion del plan de
marketign, ya que con un buen desarrollo se puede seguir obteniendo un retorno de la

inversion muy distintivo.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato entrevista
1. ¢Quiénes son sus proveedores?
2. ¢Existe un producto o servicio parecido al suyo?
3. ¢Quién es la competencia?
4. El perfil del cliente
5. ¢Cree que tiene barreras de entrada?
6. ¢Como es la infraestructura de la empresa?
7. ¢Con cuantas personas cuenta en la empresa?
8. ¢Qué tipo de tecnologia usan?
9. (Estan abastecido en materia prima? Podria hablarnos un poco de la materia prima y si
cuenta con un inventario?
10. ¢ Internamente tienen una organizacion jerarquica 0 Como Se organizan?
11. ;Existe algin mapa de proceso para las diferentes actividades?
12. ;Como llegan al distribuidor
13. ¢ Tiene un plan de MKT y de ventas?
14. ;De cuanto es el presupuesto de ventas?
15. ¢De cuanto el presupuesto de MKT?
16. ;Como es la atencidn al cliente?
17. ¢ Tienen manual de funciones y puestos? Como es?
18. ;Existe un sistema de control?
19. ¢ Tienen algun reglamento interno de trabajo?

20. ¢Cuentan con RUC?
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21. ¢ Tiene registrado sus productos como patente?

Anexo 2. Formato encuesta

Encuesta para XYWER (Desarrolladora de

Softwares Administrativos)

Objetivo: Determinar la herramienta digital que usan los negocios para administrar de la mejor
manera.
Indicaciones: Por favor lea detenidamente cada pregunta y responda con total sinceridad. Se

mantendra el anonimato en todo momento.

1. ¢Tiene usted un negocio?

Si() No ()

2. ¢Usa usted alguna herramienta digital para administrar su negocio?

Si() No ()

3. ¢Qué herramienta digital usa?

Excel ( ) Un software ( ) Manualmente ( ) Ninguno ( )

4. ¢Para que usa esta herramienta digital?

Administracion () Inventario ( )

Contabilidad ( ) Marketing ( )
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5. ¢Cuénto pagd por la herramienta que usa actualmente?

Nada ( ) $51 - $100 ( ) $151 - $200 ()

Menos de $50 ( ) $101 -$150 ( ) Mas de $201 ( )

6. ¢Le gustaria adquirir una herramienta digital que se adapte a sus necesidades?

Si() No ()

7. ¢Le gustaria usar alguna herramienta para administrar su negocio?

Si() No ()

8. ¢Para qué usaria esta herramienta?

Administracion () Inventario ( )

Contabilidad ( ) Marketing ( )

9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Menos de $50 ( ) $101-$150( ) Més de $201 ( )

$51 - $100 ( ) $151 - $200 ( )

10. ¢Por qué medio o medios le gustaria recibir mas informacion?

Redes sociales ( ) Radio () Prensa ( ) TV(

11. ;Qué redes sociales son de su preferencia?

Facebook ( ) LinkedIn () Snapchat ()

Instagram () WhatsApp ( ) Twitter ()
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Pinterest ( ) TikTok () Ninguna ()

12. ;Como prefiere adquirir la herramienta digital?

Ventaonline () Venta fisica ( )

13. ¢ Le gustaria recibir un manual de uso?

Si() No ()

14. ;Cuenta con una computadora propia para el negocio?

Si() No ()

15. ¢Cuenta con un teléfono inteligente?

Si() No ()

16. De los siguientes puntos ¢Cuales le gustaria como adicional al servicio?

Mantenimiento para la computadora () Actualizacion de Windows 10 ()
Formateo de Maquina ( ) Actualizacion de Drives ()
Obtencién de Respaldos () Garantia de soporte por 6 meses ( )

Anadlisis de Virus ()

17. ¢A quién acude cuando necesita un programa digital para su negocio?

CodecWorld ( ) Green System () Acrom Systems ( )

Vanila Soluciones en Enriquez Software ( ) Talov ()

Software () Carchi digital () Virtualsami CIALTDA ( )

Innovaworld ( )
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Debisoft ( ) Otro ( ) En internet ( )

18. ¢Conoce usted a XYWER (desarrolladora de softwares administrativos)?

Si() No ()

19. ¢ Qué tipo de negocio tiene?

Comercio () Servicio () Transformacion ()
20. Comercio
Tienda de vivieres () Tienda de ropa ( )
Distribuidor de alimentos y bebidas ( ) Otro ()
21. Servicio
Bar () Clinica odontoldgica ( ) Asesoria contable ( )
Restaurante () Saldn de belleza () Otro ()
Consultorio medico ( ) Servicio de publicidad ( )

22. Transformacion

Confeccién de ropa ( ) Carpinteria ( )

Confeccién de zapatos () Otro ()

Confiteria ( )

23. ¢ Cuantos afios lleva en el mercado?

Menos de 1 afio ( ) 1-5afios ( )
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6 —10afios ( ) Mas de 10 afios ( )

24. Ubicacion del Negocio

Esmeraldas ( ) Carchi () Imbabura () Sucumbios ( )
25. Genero

Masculino ( ) Femenino ( )
26. Edad

18-24( ) 35-44( ) 55-64( )

25-34( ) 45-54( ) Mayor a 64 afios ( )

27. Ocupacion

Tiempo completo en el negocio ( ) Tiempo parcial en el negocio ( )

28. ¢ A que dedica el resto de su tiempo?

Dedicado al hogar ( ) Otro empleo ( ) Estudiantes ( )

29. Educacion

Ninguna ( ) Secundaria ( ) Masterado/Doctorado ( )

Primaria ( ) Universidad ( )

30. Lugar en que reside

Esmeraldas ( ) Imbabura ()

Carchi () Sucumbios ( )
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