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RESUMEN EJECUTIVO. 

 

En el continuo desarrollo del proyecto se encontró falencias dentro de la 

organización y de la parte operativa, el análisis de situación interna que 

tiene la empresa ayudo a manejar estrategias internas para el 

mejoramiento organizacional de la empresa. El estudio de mercado dio 

una guía clara de cómo posicionarnos en el mercado siendo este, el paso 

más importante para el desarrollo del plan del proyecto. 

 

CCESCI S.A “Call Center de Servicios y Comunicación Integral” con el 

desarrollo del proyecto lograremos un posicionamiento y a la vez 

promocionar a la marca CCESCI S.A, como número uno en calidad de 

servicios de Tele mercadeo, venta de Software y servicios de calidad pre 

y post venta, contando con todas las marcas más reconocidas en el 

mercado de productos computacionales. 

Ser líderes en el mercado imbabureño y el norte del país, siendo la mejor 

empresa que brinde un excelente servicio y productos de calidad a sus 

clientes. 

 

Es una importante empresa. Actualmente cuenta con un equipo de 

profesionales capacitados que ayudan de manera responsable en 

beneficio de la empresa y entregando siempre satisfacción a sus clientes 

y consumidores. 

Obtener rentabilidad en el mercado y ser una empresa que brinde 

atención satisfactoria a los clientes y así poder abarcar un mayor número 

de clientes. 

 

CCESCI S.A “Call Center De Servicios y Comunicación Integral” se ve 

comprometido a satisfacer las nuevas necesidades del mercado 

Implementando y mejorando el sistema de distribución y comercialización 

de los productos de una manera eficaz y comprometedora entregando 

buen servicio y atención al mercado. 



 
 

 

EXECUTIVE  SUMMARY. 

 

In the continuous development of the project was found a flaw in the 

organization and the operational side, the internal situation analysis has 

helped the company manage internal strategies for organizational 

improvement of the company. The market gave clear guidance on how to 

position in the market and this is the most important step in developing the 

project plan.  

 

CCESCI S.A “Call Center de Servicios y Comunicación Integral”  the 

project will achieve a position at the same time promoting the brand, such 

as number one in marketing of computer equipment, software and 

services sales of quality pre and post sales, with all the top brands in the 

market for computer products.Being market leaders imbabureño and north 

of the country, being the best company to provide excellent service and 

quality products to its customers.  

 

CCESCI S.A  is a major undertaking. It currently has a team of skilled 

professionals who assist in a responsible manner for the benefit of the 

company and always giving satisfaction to their customers and 

consumers. Profitability in the market and be a company that provides 

client satisfaction to customers and thus be able to cover a wider range of 

customers and consumers.  

 

CCESCI S.A “Call Center de Servicios y Comunicacion Integral” is 

committed to meet new market needs Implementing and improving the 

system of distribution and marketing of products in an effective and 

committed to deliver good service and attention to the market. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Al norte del país Ecuador se encuentra la provincia de Imbabura, la cual 

tiene una ubicación estratégica, pues se encuentra a 60 km. de la capital 

del Ecuador y a casi 80 km de la frontera con  el vecino país de Colombia, 

además es una ruta directa para la salida al mar llegando al puerto de 

San Lorenzo y al puerto de Esmeraldas. La actividad económica de la 

provincia de Imbabura es esencialmente  de servicios y una parte 

importante es el sector industrial, que crece rápidamente permitiendo 

crear fuentes de trabajo e ingresos dentro de la provincia de Imbabura y 

especialmente el cantón de Ibarra. 

 

En la actualidad el avance de las tecnologías de información y 

comunicación dentro de la provincia de Imbabura y especialmente en el 

cantón Ibarra han ido creciendo de una manera impresionante y resultado 

de este crecimiento es que hoy las entidades educativas de nivel superior 

se han involucrado con el tema para  ofrecer nuevas alternativas a los 

estudiantes en tecnologías de información y comunicación, para satisfacer 

la gran demanda que existe por parte de las empresas de adquirir nuevas 

herramientas tecnológicas, para ofertar al mercado nuevos y mejores 

servicios y/o productos. 

 

Estos avances en la tecnología ha llevado a preguntarse a los directivos 

de estas empresas sobre cómo llegar a tener una eficiente acción y 

respuesta frente a eventualidades que suceden día a día, y 

principalmente de las necesidades y exigencias que los clientes tienen en 

el mercado, esto sobresale al extenso trabajo que el personal que forma 

parte de estas empresas tienen que realizar. 

 

La falta de empresas dedicadas al desarrollo de estrategias 

mercadológicas para ofertar servicios o productos en la ciudad de Ibarra 

es relativamente escasa, y las empresas que existen las personas no las 



 
 

 

conocen y ni siquiera saben que existen. Es por ello que necesariamente 

es una necesidad para estas empresas realizar un plan de marketing que 

tenga difusión de sus servicios dentro del cantón Ibarra. 

 

Claro dicho trabajo cae principalmente sobre el departamento de 

Marketing de cómo hacer que esta información, sobre como cumplir las 

expectativas del cliente o consumidor cale profundamente en las 

empresas. Frente a ello la calidad es una cualidad esencial de cualquier 

producto, o de cualquier servicio generado por una organización,   que va 

a ser usado por otros. Antes del siglo veinte, las actividades relacionadas 

con el   aseguramiento de la calidad y seguridad era responsabilidad 

única de la persona que construía o prestaba el servicio. Hoy en día, cada 

empresa tiene un mecanismo que asegura la seguridad y la calidad de los 

procesos que llevan a cabo las empresas.  

 

 

 


